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Resumen:

Este TFG analiza la viabilidad de un modelo de negocio enfocado en la digitalizacion de las
pequenas y medianas empresas mediante la implementacidn de Sistemas de Planificacién de
Recursos Empresariales (ERPs). Este trabajo incluird también la implementacién de un software
ERP en una empresa de complementos alimenticios naturales, en la que se partira de un andlisis
de los procesos internos, con el objetivo de adaptar el ERP a las necesidades especificas de la
empresa, como puede ser la optimizacién de la gestién del stock o la implementacion de un
maddulo de CRM. Ademas, se pretende integrar una tienda online dentro del entorno del ERP,
facilitando asi la gestidon y venta de los complementos alimenticios de manera eficiente y
automatizada.

Palabras Clave:

Modelo de negocio, Digitalizacién, Planificacién de Recursos Empresariales, ERP, Sistema de
Informacién, Odoo, Automatizacidn de procesos, Gestion empresarial.
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Resum:

Aguest TFG analitza la viabilitat d'un model de negoci enfocat en la digitalitzacié de les petites i
mitjanes empreses mitjancant la implementacié de Sistemes de Planificacié de Recursos
Empresarials (ERPs). Aquest treball incloura també la implementacié d'un software ERP en una
empresa de complements alimentaris naturals, en la qual es partira d'un analisi dels processos
interns, amb I'objectiu d'adaptar I'ERP a les necessitats especifiques de I'empresa, com pot ser
I'optimitzacid de la gestié d’estoc o la implementacié d'un modul de CRM. A més, es pretén
integrar una botiga en linia dins de I'entorn de I'ERP, facilitant aixi la gestid i venda dels
complements alimentaris de manera eficient i automatitzada.

Paraules clau:

Model de negoci, Digitalizacid, Planificacié de Recursos Empresarials, ERP, Sistema d’Informacio,
Odoo, Automatitzacid de processos, Gestié empresarial.
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Abstract:

This Final Degree Project examines the feasibility of a business model focused on the
digitalization of small and medium-sized enterprises through the implementation of Enterprise
Resource Planning (ERP) systems. This work will also include the implementation of an ERP
software in a natural food supplements company, starting from an analysis of internal processes,
with the aim of adapting the ERP to the specific needs of the company, such as optimizing stock
management or implementing a CRM module. Additionally, the intention is to integrate an
online store within the ERP environment, thereby facilitating the efficient and automated
management and sale of natural food supplements.

Key Words:

Business model, Digitalization, Enterprise Resource Planning, Information System, Odoo,
Process Automation, Business Management.
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1 Introduccion

1.1 Introduccién

Este proyecto se centra en la evaluacidn de la viabilidad de un modelo de negocio basado en la
digitalizacion empresarial mediante la implementacién de sistemas de planificacién de recursos
empresariales. Ademads, se utilizara como caso practico a la empresa Bechinatural, dedicada a la
produccién y comercializacidn de suplementos alimenticios naturales.

Con esta implementacién, se pretende abordar a los diversos desafios a los que se enfrenta
actualmente, entre ellos la fragmentacidon de sus procesos, causada por el uso de multiples
herramientas de gestion. Para ello se empleard el ERP Odoo para encontrar una solucién que
permita la unificacién de los sistemas en una sola plataforma completamente integrada.

1.2 Motivacion

La idea de este proyecto surge a partir de la gran cantidad de pequefias y medianas empresas
(pymes) que fracasan en Espafia, en parte debido a la brecha tecnoldgica existente en este
sector. Muchas pymes no han adoptado aun soluciones digitales efectivas, lo cual limita su
competitividad y eficiencia operativa. Esta falta de digitalizacion causa problemas de gestion y
dificulta la capacidad de adaptarse a un entorno empresarial cada vez mas dindmico y exigente.
Por lo tanto, este proyecto busca abordar estos desafios proporcionando una solucién
tecnoldgica integral que permita a las pymes optimizar sus procesos internos y mejorar su
gestién empresarial mediante la implementacién de sistemas de planificacién de recursos
empresariales (ERP).



UNIVERSITAT
POLITECNICA
DE VALENCIA

CAMPUS D'ALCOI

Analisis de viabilidad de un modelo de negocio de digitalizacién
empresarial y caso practico de implementacion de ERP en empresa

2 Descripcion del modelo de negocio

Para comprender y presentar de manera efectiva la estructura y funcionamiento del modelo de
negocio se ha optado por utilizar la herramienta “Business Model Canvas”. Esta herramienta fue
disefada por Alexander Osterwalder con ayuda de Yves Pigneaur en su libro “Generacién de
Modelos de Negocio” (Alexander Osterwalder, 2011).

La metodologia “Business Model Canvas” se ha convertido en una de las herramientas mas
utilizadas en todo el mundo, ya que, mediante su lienzo compuesto por nueve elementos,
permite visualizar de manera clara y concisa la estructura y dindmica del modelo de negocio.
Esto brinda la capacidad de analizar, disefiar y mejorar estrategias empresariales de manera agil
y efectiva.

A continuacion, se muestran los siguientes elementos que componen el Business Model Canvas:

WO N A WN R

Propuesta de valor
Segmento de clientes
Canal de venta

Relaciones con el cliente

Fuente de Ingresos
Recursos clave
Actividades clave
Colaboradores clave
Estructura de costes

10
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2.1.1 Propuesta de valor

Este modelo de negocio consiste en la implementacidn de sistemas de Planificacién de Recursos
empresariales adaptados a las necesidades especificas de cada cliente. Se centra en
proporcionar soluciones integrales y personalizadas con el objetivo de optimizar la gestidon
empresarial de los clientes.

El asesoramiento continuo a lo largo de todo el proceso de implementacién junto con el andlisis
detallado de los requisitos del cliente, permiten comprender a fondo los procesos internos de la
empresa, asi como los desafios a los que se enfrentan y sus objetivos. La finalidad de este analisis
es también disefiar una solucién personalizada, que se alinea perfectamente con las necesidades
de cada cliente, mejorando la eficiencia operativa y el crecimiento empresarial.

El mantenimiento continuo es fundamental para garantizar que el ERP funcione de manera
Optima y esté actualizado con las ultimas funcionalidades y mejores précticas del sector.

El compromiso de brindar un servicio de alta calidad, centrado en la satisfaccién del cliente,
permite comprender en gran medida los desafios y objetivos de cada cliente, asi como ofrecer
soluciones tecnoldgicas que no solo satisfagan las necesidades actuales, sino que también
impulsen el crecimiento futuro.

La propuesta de valor radica en convertir la complejidad de la implementacién de un ERP, en
una experiencia exitosa, que impulse el crecimiento empresarial, y la transformacion digital de
nuestros clientes.

2.1.2 Segmentos de clientes

De acuerdo con un estudio del Instituto Nacional de Estadistica en el transcurso del afio 2021 en
Espaia desaparecieron 250.182 empresas. Ademds, tan solo el 45,4% de las empresas nacidas
en 2016 lograron mantenerse en el mercado después de cinco afios de observacion (Instituto
Nacional de Estadistica, 2023).

Las razones por las que la mayoria de las empresas tienen que cerrar sus puertas se debe entre
otros factores a la mala gestion empresarial. Esto puede incluir una falta de planificacién
estratégica, decisiones financieras errdneas, deficiencias en la gestion de recursos humanos,
problemas en la cadena de suministro, etc. La mala gestion empresarial puede generar
desorganizacién interna, pérdida de competitividad e insatisfaccidon del cliente, lo que llevara al
posterior cierre de la empresa.

Una solucion a estos problemas es la digitalizacion de las empresas, ya que, en Espafia segln un
estudio realizado por Zoho, solo el 25% de las empresas tienen una estructura digital sdlida,
ademas el 20% afirma que menos del 50% de su negocio se gestiona digitalmente (Revista byte,
2024).

Otro estudio, sefiala que la falta de digitalizacidén y la gestion ineficiente son algunos de los
factores criticos que contribuyen al alto indice de fracaso. El estudio de la OCDE indica que mas
del 70% de las empresas espafiolas fracasan antes del quinto afio de creacién (OECD , 2015).
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‘Segun el Ministerio de Trabajo, en 2022 en Espafia el 99,84% de las empresas son PYMEs, siendo
este valor 2.928.410 el niumero de pequefias y medianas empresas.

El perfil de empresario espafiol es en su mayoria un hombre de 33 afos, siendo un 20% la cifra
de mujeres emprendedoras. En cuanto a los estudios y formacién el 70% tiene una carrera
universitaria, ademds la mitad han tenido experiencia laboral previa. (Cdmara de Comercio de
Espafia, 2016)

Por lo tanto, el perfil de consumidor de los servicios para el mapa de empatia es el siguiente: Un
hombre propietario de una empresa mediana con miedo a que su empresa fracase, y no dispone
ni de los conocimientos tecnoldgicos suficientes para saber qué no funciona ni de una gran
cantidad de recursos econdmicos para solicitar una consultoria.

Para definir los segmentos de clientes se va a emplear una herramienta visual disefiada por Dave
Gray, que se utiliza para comprender mejor las necesidades, deseos y comportamientos de los
clientes. Consiste en un diagrama que se divide en secciones que representan distintos aspectos
relacionados con la experiencia del cliente.

El propdsito del mapa de empatia es proporcionar una comprension profunda de la perspectiva
del cliente, lo que ayudara a disefar servicios que satisfagan sus necesidades de manera efectiva
(Dave Gray, 2010).

Las secciones en las que se divide el mapa de empatia son las siguientes:
éQué piensa?

Se centra en los sentimientos internos del cliente, para comprender las emociones a las que estd
sometido.

éQué ve?

Esta seccidn se centra principalmente en lo que el cliente ve en su entorno.

éQué dice y hace?

En esta seccidon se busca examinar las acciones que realiza el cliente.

éQué oye?

Las fuentes de informacion a las que esta expuesto el cliente.

éQué es lo que le duele?

Esta seccién busca destacar los principales problemas a los que se enfrenta el cliente.
éQué es a lo que aspira?

A diferencia de la seccion anterior, en esta se busca destacar las metas que quiere alcanzar en
el futuro.
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Figura 1 Mapa de empatia de propietario de empresa
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2.1.3 Canal de venta

Un canal de venta es el medio a través del cual se ofrece un servicio y se vende al cliente final.
Definir adecuadamente los canales de venta es crucial, ya que determina cémo la empresa
interactua con su mercado objetivo y cdmo se posiciona en él. Ademas, la eleccidn de canales
de venta adecuados puede ser determinante para la exposicidn de la empresa y su alcance a
nuevos clientes, lo que se puede traducir en un mayor volumen de ventas y un crecimiento
empresarial sostenido.

Los canales de distribucidn que se van a emplear para dar a conocer el modelo de negocio serdn:
e Pagina web:

Una pagina web corporativa permite a los clientes disponer de informacién detallada de los
servicios, ademas de poder contactar para la realizacidon de presupuestos o la obtencién de
informacidn mas concreta.

e Redes sociales:

La promocién de los servicios mediante redes sociales como LinkedIn, favorece la interaccién
con clientes potenciales, y permite mantener informados de las novedades a los clientes
habituales.

e Feriasy eventos:

Las ferias y eventos pueden ser un canal de venta muy efectivo, ya que se pueden hacer
demostraciones en vivo, y recibir feedback directo. Ademas, la presencia en eventos
especializados en la digitalizacion de las empresas permite aumentar el reconocimiento de la
marca y generar confianza entre expertos tecnolégicos y clientes potenciales.

2.1.4 Relaciones con el cliente

La comunicacién con los clientes es fundamental, ya que una empresa que se encarga de la
implementacion de ERPs debe establecer una relacién sdélida con sus clientes, que debe consistir
en una comprension profunda de sus necesidades, comunicacién clara y transparente en todas
las etapas del proceso, estableciendo expectativas realistas, colaboracion estrecha durante la
implementacion, proporcionando formaciéon adecuada y soporte continuo después de la
implementaciéon. Mediante retroalimentacion y buscando la mejora continua, se puede
garantizar una satisfaccion a largo plazo y el éxito tanto para la empresa como para el cliente en
la utilizacion del sistema ERP.
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2.1.5 Fuente de ingresos

La generacién de ingresos son los diferentes mecanismos a través de los cuales una empresa
genera ingresos de sus clientes. Identificar y diversificar las fuentes de ingresos es fundamental
para el crecimiento del negocio, ya que permite generar flujos de ingresos que pueden mitigar
riesgos y aprovechar las oportunidades del mercado. En el caso de una empresa que implementa
sistemas ERPs, la fuente de ingresos seran las siguientes:

e Servicios de Implementacion: Los ingresos se generan mediante la implementacion,
personalizacién y configuracidn del ERP.
Formacion: Programas de formacién y capacitacion para los usuarios finales del sistema.
Soporte y Mantenimiento: Mediante la prestacidon de servicios de soporte técnico
continuo, mantenimiento y actualizaciones del ERP.

2.1.6 Recursos clave

Los recursos clave de una empresa son los activos fundamentales que la empresa emplea para
llevar a cabo sus operaciones y alcanzar sus objetivos estratégicos. Estos recursos son los pilares
sobre los cuales se construye el negocio, entre estos recursos se pueden encontrar los recursos
financieros, los recursos humanos, los recursos fisicos y los intangibles.

En primer lugar, cabe destacar que, para la empresa, los recursos humanos son el activo mas
importante, debido a que el conocimiento, la experiencia y las habilidades del personal son
fundamentales para comprender las necesidades de los clientes, disefiar soluciones
personalizadas, y ejecutar laimplementacion de manera efectiva. Desde los consultores técnicos
hasta los expertos en negocios y desarrolladores de software, cada uno desempefia un papel
crucial en el éxito del proyecto ERP. Ademas, los miembros de la empresa son los que impulsan
la innovacidn y la calidad del servicio.

Otro recurso clave son las aplicaciones de software para la gestion de proyectos, el software de
analisis y aplicaciones de colaboracién.

Las relaciones tanto con los proveedores como con los clientes forman parte de los recursos
clave porque permiten establecer alianzas estratégicas que son fundamentales para garantizar
el acceso a las ultimas soluciones del mercado, asi como para tener una red sélida de clientes.

2.1.7 Actividades clave

Las actividades clave son aquellas acciones que permiten que la propuesta de valor sea viable.
Para alcanzar los objetivos, las actividades clave que son fundamentales para esta empresa son
las siguientes:

e Andlisis de requisitos

Esta actividad es necesaria para comprender las necesidades del cliente, identificando las areas
de mejora y los requisitos especificos del sistema.
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e Diseio de la solucidn

Basandose en la actividad anterior, se disefiaran las soluciones que mejor se adapten a las
necesidades y objetivos del cliente.

e Implementacién
Durante esta actividad se instalara y configurara el sistema en el entorno del cliente.
e Formacion

Esta actividad es fundamental para que los empleados de la empresa del cliente sean capaces
de sacar el maximo rendimiento al ERP.

e Soporte

Después de la implementacién, y para garantizar el funcionamiento éptimo del ERP.

2.1.8 Colaboradores clave

Los socios clave son imprescindibles para el crecimiento constante de la empresa. Con su
participacién, la empresa puede superar la inversién inicial. Estos socios no solo proporcionan
fondos, sino que también pueden ofrecer la orientacién y la estrategia necesaria para impulsar
el crecimiento de la empresa.

Los clientes forman una parte fundamental de los socios, ya que son ellos los que contratan los
servicios de la empresa, y los que facilitan la mejora continua de los servicios. De ellos depende
en gran medida la evolucién de la empresa, asi como las decisiones que tomara la empresa.

Trabajar con otras consultorias, permite no solo abrir las puertas a una mayor red de contacto
de clientes, sino que también mediante la colaboracién, se pueden aportar conocimientos que
en un futuro seran de gran importancia para aplicar a los clientes propios. La experiencia de
consultorias especializadas en la implementacion puede beneficiar a la empresa tanto en el
presente, como de cara al futuro.

Los proveedores de licencias de ERP proporcionan las bases tecnolégicas de las que dependen
las operaciones de la organizacién. Estos socios, permiten garantizar el acceso a las soluciones
mas innovadoras que se ajusten a las necesidades de los clientes.

2.1.9 Estructura de costes

La estructura de costes permite a la empresa establecer una base sélida para la gestidon
financiera, que contribuird a su vez en la toma de decisiones a corto y largo plazo. A
continuacidn, se detalla la estructura de costes dividida en costes fijos y costes variables.

En cuanto a los costes fijos, son aquellos que se deben de asumir todos los meses,
independientemente del nivel de actividad de la empresa, estos costes no varian en el corto
plazo. Entre estos costos se encuentran los salarios de los empleados, los costes asociados a la
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‘promocion de los servicios, las licencias de software, los costes administrativos y el alquiler de
la oficina.

Por otra parte, los costes variables son aquellos que varian en funcién de la actividad que esté
teniendo la empresa. Los principales costos variables a los que se enfrenta la empresa son: los
gastos de viaje y alojamiento, ya que es necesario desplazarse a las ubicaciones de los clientes,
para tener una visidon mas clara de sus necesidades, y el coste de la contratacién de personal
adicional en funcion de los proyectos de los que se dispone.

La siguiente figura muestra el lienzo para el modelo de negocio, con los nueve elementos que
definié Osterwalder.
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Figura 2 Business Model Canvas
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2.2 P.ESTEL

El analisis PESTEL es una herramienta que se utiliza para llevar a cabo un andlisis del entorno
externo (macroentorno) en el que opera la empresa. Este andlisis surge del ensayo “Andlisis
macro-ambiental en gestidn estratégica”, elaborado por Liam Fahey y V. K. Narayanan. Las siglas
PESTEL representan los diferentes factores que pueden afectar en la empresa: Politico,
Econdmico, Sociocultural, Tecnolégico, Medioambiental y Legal (Liam Fahey, 1986).

El objetivo de esta herramienta es identificar los factores y comprender los factores externos
qgue para poder analizar posteriormente mediante un DAFO las debilidades, amenazas,
fortalezas y oportunidades, permitiendo a la empresa tomar la estrategia mas adecuada para
corregir, afrontar, mantener y explotar estos desafios.

2.2.1 Politico

En primer lugar, se va a analizar el aspecto politico, que en el dmbito de la implementacién de
ERPs es fundamental debido a la gran cantidad de ayudas existentes para llevar a cabo la
digitalizacion de la industria, que en los Ultimos afios se ha convertido en una prioridad para las
empresas, ya que permite mejorar la eficiencia operativa, y optimizar los recursos. En este
sentido, a continuacién, se muestra un listado de cdmo el aspecto politico puede influir en el
sector de implementacion de ERPs:

® Las relaciones internacionales pueden influir en las ayudas europeas destinadas a
promover el desarrollo econdmico tecnoldgico y econdmico de los paises miembros.

e Las politicas fiscales sobre la tecnologia y las inversiones en software pueden influir en
la viabilidad econdmica de la implementacién de un ERP. Las empresas también pueden
buscar incentivos fiscales o subvenciones gubernamentales para ayudar a financiar la
implementacion del sistema.

® La estabilidad politica es fundamental para que las empresas puedan realizar
inversiones a largo plazo. La incertidumbre puede postergar la decisidn de inversion de
las empresas hasta que se estabilice el panorama politico.

2.2.2 Econdmico

En cuanto al aspecto econdmico, se han de considerar una serie de factores que pueden influir
significativamente en la implementacion y en el impacto de los sistemas en una empresa. A
continuacién, se detallan los aspectos econdmicos que se deben de tener en cuenta:

e Ciclos econdmicos: Las empresas pueden experimentar cambios en la demanda de sus
servicios de implementacion de ERP debido a fluctuaciones en la economia global o
regional.

e Los cambios en las tasas de interés pueden afectar la disponibilidad de capital para
invertir en proyectos de implementacién de ERP.
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® Los cambios en los costos laborales y de materiales pueden impactar en los costos de
produccidén y afectar los precios de los servicios de implementacidn de ERP.

2.2.3 Social

La implementacidn de un sistema ERP en una empresa no solo implica consideraciones técnicas
y financieras, sino que también tiene un impacto significativo en el aspecto social de las
organizaciones. En este sentido, a continuacién, se describen las diferentes consideraciones a
tener en cuenta para la implementacién de un ERP:

e Cambio organizacional y resistencia al cambio: La implementacién de un sistema ERP a
menudo implica cambios significativos en los procesos de trabajo y la cultura
organizacional.

® Formacion y desarrollo de habilidades: La adopcién exitosa de un sistema ERP requiere
una inversién en la formacion y el desarrollo de habilidades de los empleados.

e Impacto en la mano de obra: Los sistemas ERP pueden afectar al nUmero y a los puestos
de trabajo en una organizacién, no solo puede eliminar trabajos redundantes, sino que
también crear nuevos empleos mds tecnoldgicos.

e Cultura de colaboracidon y comunicacién: Los sistemas ERP pueden promover una
cultura de colaboracidon y comunicacién dentro de una organizacidn al proporcionar una
plataforma centralizada para compartir informacién y trabajar en proyectos
colaborativos.

e Equidad y accesibilidad: Es importante asegurarse de que el sistema ERP sea equitativo
y accesible para todos los empleados, independientemente de su nivel de habilidad o
capacitacion.

2.2.4 Tecnolégico

La tecnologia ejerce una influencia significativa en la implementacion de los sistemas ERPs, ya
que la evolucidn tecnolégica ofrece constantemente herramientas que pueden mejorar la
eficiencia y la capacidad de adaptacién de los sistemas de gestion de recursos empresariales. A
continuacion, se detallan los avances tecnoldgicos a los que se enfrenta el sector (Alvarez, 2023).

e Inteligencia Artificial: La IA es una herramienta de gran utilidad para la mejora de
automatizacion de tareas y la optimizacion de procesos.

e Computaciénen la nube: La migracion a la nube ofrece una mayor escalabilidad, ademas
de permitir el acceso remoto y de reducir los costos de la infraestructura.

e Analisis de datos en tiempo real: En un entorno donde cada vez se generan mas datos,
es fundamental disponer de herramientas que faciliten la visualizacidn y el analisis de
estos datos, con el objetivo de identificar areas de mejora, y tendencias del mercado.

® Machine Learning: Se estd empezando a integrar el machine learning en los ERP, ya que
mediante el uso de datos histéricos se pueden desarrollar modelos predictivos que
ayudardn a la empresa en la toma de decisiones.
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e Tecnologia low code: La tecnologia low code es una tendencia actual, ya que permite
reducir el nimero de horas necesarias para la creacidn de aplicaciones interconectadas,
permitiendo una mayor inversién en la personalizacién del ERP.

e Experiencia del usuario: Los sistemas ERP estan evolucionando hacia interfaces de
usuario mas intuitivas y amigables, inspiradas en el disefio de aplicaciones de consumo.
Lo que se puede traducir en una reduccion de la curva de aprendizaje para los usuarios
finales.

e Seguridad cibernética: La creciente preocupacién por la seguridad cibernética y la
proteccion de datos puede influir en las decisiones de compra de los clientes y en los
requisitos de cumplimiento.

2.2.5 Ecoldgico

En un entorno en el cada vez cobra mds importancia la sostenibilidad ambiental, los ERPs,
pueden ser de gran importancia para una gestioén eficiente de los recursos empresariales. Estos
sistemas, pueden impactar directamente en el medio ambiente de varias maneras:

e Sostenibilidad: La empresa puede enfrentarse a la presidon por parte de los clientes y
reguladores para incorporar consideraciones de sostenibilidad en sus servicios y
practicas comerciales, incluyendo la gestidn de residuos electrénicos y el uso eficiente
de recursos.

e Impacto ambiental de la tecnologia: La produccidn y disposicién de hardware y equipos
informaticos utilizados en la implementacion de sistemas ERP pueden tener un impacto
ambiental, lo que podria requerir medidas de mitigacién y cumplimiento normativo.

2.2.6 Legal

El aspecto legal es fundamental en la implementacién y operacion de sistemas ERP, ya que estos
sistemas manejan una gran cantidad de datos sensibles y estdn sujetos a diversas regulaciones
y normativas. Por lo que el ERP debe cumplir con las regulaciones especificas de la industria y
los estandares de seguridad de la informacion al implementar sistemas ERP para clientes en
sectores regulados, como la atencién médica o las finanzas. A continuacién, se realiza un breve
resumen de las leyes que se deberan cumplir:

e Reglamento General de Proteccién de Datos (GDPR) de la Union Europea: El RGPD es
una regulacién de la Unidn Europea que entrd en vigor en mayo de 2016, y se aplica
desde mayo de 2018. Este reglamento se establecié como una medida esencial para
“fortalecer los derechos fundamentales de las personas en la era digital y facilitar la
actividad econdmica, ya que aclara las normas aplicables a las empresas y los
organismos publicos en el mercado Unico digital. Ademas, la existencia de una norma
Unica pone fin a la fragmentacion en distintos sistemas nacionales y a las cargas
administrativas innecesarias” (Europea, 2024).
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e Ley Organica de Proteccién de datos personales y garantia de los derechos digitales
(LOPD) en Espafiia: Esta ley establece los principios bdsicos de proteccion de datos,
define los derechos de los ciudadanos respecto a sus datos personales, y establece las
obligaciones de las empresas y organizaciones que manejan datos personales. Ademas,
también se establecio la creacidn de la Agencia Espafiola de Proteccién de Datos (AEPD)
como la autoridad de control en Espafia (Agencia Espafiola de Proteccién de Datos,
2018).

2.3 Analisis del Microentorno: Cinco fuerzas de Porter

Para realizar el analisis del entorno que rodea a la empresa de implementaciéon de ERPs se va a
utilizar el modelo estratégico elaborado Michael Porter, que mediante las cinco fuerzas permite
comprender el mercado en el que se busca operar, y asi desarrollar nuevas estrategias para
afrontar la competitividad de la industria (Porter, 1980).

Este modelo estd compuesto por las siguientes fuerzas:

Poder de negociacidon con los proveedores
Poder de negociacion con los clientes
Amenaza de nuevos competidores
Amenaza productos sustitutivos

Rivalidad de competidores actuales.

Amenaza de nuevos
competidores

A
- Y g Y

Poder de negociacion de Rivalidad competidores Poder de negociacion de
los proveedores actuales los clientes

- S ~ /'
h

e

Amenaza de productos
sustitutivos

Figura 3 Cinco fuerzas de Porter
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2.3.1 Rivalidad de los competidores actuales

Con el objetivo de analizar la concentracién del mercado de las empresas que se encuentran
dentro del CNAE 62, es decir, aquellas empresas que realizan las actividades de Programacion,
consultoria y otras actividades relacionadas con la informatica, se va a emplear el indice de
Herfindahl-Hirschman con datos extraidos de la base de datos de SABI, esta herramienta fue
desarrollada por los economistas Orris C. Herfindahl y Albert O. Hirschman. A continuacion, se
muestra la férmula para el célculo del indice de Herfindahl-Hirschman: (MARKET DATA, 2024).

HHI = )isf
i=1

Figura 4 indice de Herfindahl-Hirschman

También se puede expresar de la siguiente manera:

HHI = s1?% + s2%+...+si%

Figura 5 Formula indice de Herfindahl-Hirschman

Donde s1, s2, ..., son las cuotas de mercados de cada empresa, calculado mediante la divisién
del importe neto cifra de ventas y el total. Una vez calculado el porcentaje de cuota, se hallara
el cuadrado de esta y se sumara. El valor puede variar entre 0 y 1, donde un valor préximo a 0
significa que no existe concentracién de mercado, mientras que si el valor es préximo a 1 indica
la dominacién del mercado por una empresa (monopolio).

Tras el calculo de estos datos, se ha obtenido que el valor del IHH en el CNAE 62 es de 0,004862,
lo que indica que, a pesar de ser un valor bajo, algo pasa. Para analizar este aspecto, se va a
hacer uso de una tabla de estructura del sector.

Tamano N2 Empresas M % Empresas - Ventas 2020 (miles €) il % Ventas

1 1.844 62,07% 888.402,23 € 7,19%
2 396 13,33% 516.296,93 € 4,18%
3 355 11,95% 1.466.298,50 € 11,87%
4 142 4,78% 941.417,87 € 7,62%
5 106 3,57% 1.679.774,37 € 13,60%
6 27 0,91% 820.951,14 € 6,64%
7 101 3,40% 6.041.393,74 € 48,90%
Total Sector 2.971 100,00% 1 12.354.534,78 € 100,00%,

Figura 6 Intensidad de la rivalidad
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‘Como se puede ver en la tabla mostrada anteriormente, el sector estd compuesto
principalmente por las empresas de pequefio tamafio, a pesar de esto, su participacién en
ventas es muy baja. A diferencia de estas, las empresas de mayor tamafio son las mds
minoritarias, pero tienen una elevada participacién en ventas.

Por lo tanto, es un sector donde la estructura competitiva esta polarizada. Las pequeiias y
medianas empresas, que constituyen la mayoria, tienen poco peso en las ventas y no pueden
imponer los precios a la mayoria, por lo que siguen estrategias de costes. Las grandes empresas
con cuotas de ventas muy altas suelen seguir estrategias de diferenciacién y segmentacién con
un grado muy alto de integracion horizontal (normalmente compitiendo sobre la base de marcas
(competencia monopolistica) o, en este caso, compitiendo en un oligopolio puro).
Generalmente el lider fija el precio y el resto lo sigue. En los casos mds extremos, estas empresas
acuerdan compartir el mercado como un cartel o un fideicomiso (esto es ilegal).

2.3.2 Amenaza de nuevo ingreso

Para analizar las amenazas de nuevo ingreso, en primer lugar, se llevara a cabo el calculo del
atractivo sectorial. Para ello habrd que calcular el retorno de los activos (ROA) y de las
inversiones (ROI) con el objetivo de comprobar la rentabilidad del sector, que permite a las
empresas crecer, expandirse, y mantener la estabilidad econdmica.

El ROA mide la rentabilidad de los activos de la empresa. Cuanto mas alto sea el valor, significa
que la empresa estd empleando eficientemente sus activos para generar beneficio. El ROA se
calcula con la siguiente férmula:

Benficio Neto
" Activos Totales

ROA 100

El ROI mide la rentabilidad de la inversidn inicial. Al igual que en ROA, un valor positivo significa
que la inversion ha generado ganancias, mientras que un valor negativo sefala una pérdida.
Beneficio Neto

ROI = — x 100
Inversion inicial

A continuacidn, se muestra una tabla con el ROA y ROl de 2020,2019 y 2018:

Tamaiio ROA 2020 ROA 2019 ROA 2018 ROl 2020 ROI 2019 ROI 2018 VENTAS 2020 VENTAS 2019 VENTAS 2018

1 5,52% 3,88% 3,49% 13,00% 8,07% 7,32% 888402,2286 748533,1331 626742,4783
2 4,49% 4,57% 5,72% 10,19% 10,26% 12,79% 516296,9328 491210,3196 427893,6536
3 5,37% 1,01% 4,27% 10,36% 194% 8,39% 1466298,498 1366330,562 1220928,81
4 2,50% 3,65% 6,59% 4,81% 7,07% 13,84% 941417,8714 950424,3846 866623,6448
5 6,63% 6,24% 3,42% 16,54% 15,33% 8,64% 1679774,367 1503156,189 1396714,544
6 4,85% 4,48% 7,70% 11,18% 10,17% 18,16% 820951,1409 733279,1678 650954,5547
7 1,22% 0,66% 2,71% 4,51% 2,77% 12,13% 6041393,737 5644998,464 5880107,115
Total Sector 2,61% 1,73% 3,54% 7,68% 5,45% 11,49% 12.354.534,78€ 11.437.932,22€ 11.069.964,80 €,

Figura 7 Atractivo sectorial

Como se puede ver en la tabla anterior, el ROA y el ROI son valores positivos, lo que indica que
las empresas del sector estan generando ganancias a partir de sus activos e inversiones, es decir,
el sector de es rentable. Estos valores positivos hacen que el sector sea atractivo para las
empresas que quieran acceder al sector.
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‘Una vez calculadas las rentabilidades, se analizan las barreras de entrada y de salida. Para ello
se van a extraer de SABI los datos de las existencias y del inmovilizado de las empresas que
realizan actividades de consultoria informatica. Cuanto mas alto sea el valor del inmovilizado y
de las existencias, mayor sera la barrera de entrada y de salida. A continuacién, se muestra la
tabla con el inmovilizado medio y las existencias medias en funcién del tamafio de la empresa:

LETUET Inmovilizado medio 2020 (miles Existencias medias 2020 (miles
1 159,51 € 59,59 €
2 402,96 € 99,92 €
3 1.573,74 € 194,74 €
4 2.830,30€ 280,84 €
5 3.669,25 € 552,86 €
6 11.002,35 € 844,37 €
7 50.812,51€ 3.227,45€

Total Sector 2.434,31€ 224,11 €

Figura 8 Barreras entrada/salida

Como se puede ver en la figura anterior, los importes son altos, lo que reduce significativamente
la posibilidad de entrada al sector. Como consecuencia, los nuevos participantes se enfrentan a
desafios significativos para competir en el mercado, ya que tendrian que realizar inversiones
considerables para igualar los recursos de las empresas ya existentes.

2.3.3 Poder de negociacion con clientes

Los clientes, en este caso las empresas que requieren de la implementacién de un sistema de
gestidn de recursos empresariales disponen de un gran poder de negociacidn en este sector.
Esto es debido a la gran cantidad de empresas que ofrecen los servicios de consultoria
informatica e implementacién de ERPs.

Ademas, las grandes empresas requieren una implementacion de mayor complejidad a causa de
la alta personalizacién y soporte continuo que necesitan, esto dificulta a las empresas de menor
tamanfio la capacidad de acceder a proyectos que generen altos ingresos, lo que conlleva que
solo grandes empresas puedan realizar este proyecto. Como se puede ver en la figura 7, en
Espafia el porcentaje de grandes empresas que se dediquen a la consultoria informatica es
pequefio por lo que los clientes pueden ejercer presidn en términos de precios y condiciones.

2.3.4 Poder de negociacion de los proveedores

En el caso de los proveedores de software ERP cuentan con un poder significativo. Los
proveedores son los que establecen los precios de las licencias y los términos de soporte, por lo
que si algunos clientes solicitan un software concreto limitara la negociacion de la empresa que
va a implementar el ERP con el proveedor, lo que podria incrementar el presupuesto de la
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implementacidn, aumentado el precio de la licencia, y podria llevar al cliente a querer reducir el
precio de la implementacién.

2.3.5 Producto sustitutivo

Los productos sustitutivos son aquellos que pueden satisfacer las mismas necesidades que los
productos de una empresa, pero que provienen de una industria diferente. La amenaza de
sustitutos puede reducir la demanda de los productos de una empresa si los consumidores
encuentran que los sustitutos ofrecen una mejor relacién calidad-precio.

En el caso del modelo de negocio de consultoria que implementa sistemas ERP, los productos
sustitutivos pueden incluir diversas soluciones especificas que cubren areas particulares de la
gestiéon empresarial. Por ejemplo, software de gestion especifico como QuickBooks o
FreshBooks para contabilidad, BambooHR o Workday para recursos humanos, y TradeGecko o
Zoho Inventory para gestidn de inventarios, representan alternativas mas focalizadas

También, las plataformas de eCommerce con capacidades ERP como Shopify y Magento, ofrecen
soluciones integrales y accesibles que cubren varias necesidades basicas de gestion empresarial.
Estas alternativas pueden representar una amenaza significativa para los proveedores de ERP
tradicionales, ya que a menudo son mas econdmicas, especificas y accesibles, adaptandose
mejor a las necesidades particulares de diferentes tipos de negocios.
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2.4 DAFO

El DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades) es una herramienta que facilita la
toma de decisiones, ya que permite realizar un analisis del modelo de negocio, proporcionando
una vision clara y comprensiva del entorno interno y externo de la empresa, con el objetivo de
poder afrontar los desafios y aprovechar las oportunidades.

El DAFO esta compuesto por una matriz 2x2 en la que se presentan los cuatro elementos, estos
elementos estan divididos en analisis interno y analisis externo.

Analisis Interno:

e Debilidades: Son factores internos que limitan sacar el maximo rendimiento a la
empresa.

e Fortalezas: Son los aspectos que permiten a la empresa destacar y diferenciar sus
servicios frente a la competencia.

Andlisis externo:

e Amenazas: Son los factores externos que pueden poner en riesgo el modelo de negocio.
e Oportunidades: Son los factores externos que son favorables al modelo de negocio, y
favoreceran el crecimiento de la empresa.

A continuacion, se muestra la matriz de DAFO para el modelo de negocio de implementacién de
sistemas de planificacidon de recursos empresariales:

-Dependencia de Proveedores

externos. -Alta competencia en el sector.
-Integracion de sistemas -Ciberseguridad.

existentes. -Répida evolucion tecnoldgica.
-Inversidn inicial muy alta. -Cambios en normativas
-Capacidad limitada de personal

-Falta experiencia en la gestion

empresarial

DAFO

-Experiencia en la implementacion -Crecimiento de la digitalizacion.
de ERPs. -Globalizacion.

-Adaptacion a las necesidades del -Ayudas y subvenciones.
cliente. -Alianzas estratégicas

-Soporte continuo

Figura 9 DAFO
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Debilidades

e Dependencia de Proveedores externos: La dependencia de proveedores para el
suministro de software puede afectar a la calidad de la solucién, debido a las posibles
actualizaciones que limiten la capacidad de adaptar las soluciones a las necesidades.

e Integracion de sistemas existentes: Las empresas suelen tener sistemas heredados y
aplicaciones especificas para cada area, y es posible que éstas no sean compatibles con
el software ERP.

e Inversion inicial muy alta: La inversién que requiere el modelo de negocio durante su
inicio es muy alta. Esta inversidon incluye costos de infraestructura tecnoldgica,
formacién de personal y marketing para atraer nuevos clientes

e (Capacidad limitada de personal: Durante el inicio de la empresa, se enfrenta a la
limitacién de no contar con una plantilla de trabajadores amplia debido a la elevada
inversién inicial. Esta escasez puede llevar a sobrecargas de trabajo que limitan la
capacidad de trabajar con varios proyectos simultaneamente.

e Falta experiencia en la gestion empresarial: Sin una gestion empresarial sdlida, la
empresa puede tener dificultades para tomar decisiones y gestionar eficientemente los
recursos. Lo que se puede traducir en problemas en la planificacidn y en la ejecucién de
proyectos.

Amenazas

e Alta competencia en el sector: El sector de las consultorias informatica es altamente
competitivo, por lo que cuenta con empresas ya establecidas en el mercado que
disponen de una gran cantidad de contactos y de recursos, asi como de la reputacién

e Ciberseguridad: La creciente amenaza de ciberataques representa un riesgo para las
empresas que emplean ERPs debido a la gran cantidad de datos que manejan estos
sistemas.

e Rapida evolucion tecnoldgica: Las TIC estdn en constante evolucidn, con nuevos
desarrollos y mejoras que surgen regularmente. Esta rdpida evolucién puede hacer que
las soluciones actuales queden obsoletas facilmente.

e Cambios en normativas: Las nuevas leyes y regulaciones pueden imponer requisitos
adicionales sobre cémo se deben almacenar y proteger los datos, lo que puede
aumentar la complejidad y el costo de las implementaciones de ERP.

Fortalezas:

e Experiencia en la implementacion de ERPs: El conocimiento y la experiencia en la
implementacién de ERPs garantizan que las soluciones sean de alta calidad.

e Adaptacion a las necesidades del cliente: Ofrecer soluciones altamente personalizadas
que se adapten a las necesidades especificas de cada cliente es una fortaleza distintiva
que permite la fidelizacién de los clientes y atraer nuevos.

e Soporte continuo: Proporcionar un servicio posterior a la implementacién con soporte
continuo y actualizaciones a versiones posteriores es esencial para mantener la
satisfaccion del cliente.
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‘Oportunidades:

e Crecimiento de la digitalizacién: El creciente impulso hacia la digitalizacién en las
empresas ofrece una oportunidad significativa para la implementacién de ERPs. A
medida que mas empresas buscan modernizar sus operaciones y adoptar tecnologias
digitales para mejorar la eficiencia, la demanda de soluciones ERP aumenta.

o Globalizaciéon: La globalizacion permite a la empresa expandir a mercados
internacionales, donde establecer una base de clientes, evitando aquellos mercados que
estén saturados.

e Ayudas y subvenciones: Las ayudas y subvenciones destinadas a la digitalizacion de las
empresas fomenta la implementacién de ERPs, ya que permite adoptar nuevas
tecnologias de vanguardia a un coste mds asequible.

e Alianzas estratégicas: Establecer alianzas con otras consultorias desde un inicio permite
dar a conocer la marca y complementar los conocimientos. Ademas, evita la sobrecarga
de trabajo y facilita la participacién en grandes proyectos.
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2.5 CAME

El CAME (Corregir, Afrontar, Mantener, Explotar) es una metodologia que complementa al
analisis DAFO, proporcionando planes de accidn para responder a los resultados del DAFO,
permitiendo a la empresa mejorar su rendimiento y adaptarse a los cambios del entorno. Al igual
que el DAFO, se puede dividir en:

Analisis interno

e Corregir: identificar y abordar las debilidades internas.
e Mantener: Conservar y proteger las fortalezas internas de la organizacion.

Analisis externo

e Afrontar: Desarrollar estrategias para gestionar y mitigar las amenazas externas que la
organizacién enfrenta

e Explotar: Aprovechar al maximo las oportunidades externas que se presentan a la
organizacién.

-Diversificacion de Proveedores

externos. -Diferenciacion

-ERPs integrales. -Auditorias y formacion en
-Financiamiento externo. Ciberseguridad.

-Planificacion eficiente -Implementar  tecnologia de
-Formacion vanguardia.

-Asesoria juridica.

-Invertir en la formacion del -Incorporar nuevas tecnologias.
personal. -Redes sociales y marketing.
-Soluciones personalizables. -Suscripcion a boletines.
-Contacto constante con el cliente -Formar alianzas con consultoras

Figura 10 CAME

Corregir (Debilidades)

e Dependencia de Proveedores externos: Establecer relaciones estratégicas con multiples
proveedores reduce el riesgo de dependencia y permitird emplear el software que mejor
se adapte a la solucién que requiere el cliente.

e Integracidon de sistemas existentes: Los sistemas ERP son soluciones integrales que estan
disefiadas para gestionar multiples areas funcionales de una empresa en una Unica
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plataforma. Esto reduce la necesidad de integrar numerosos sistemas preexistentes, ya
gue el ERP puede cubrir la mayoria de las necesidades operativas de la empresa.

e Inversion inicial muy alta: Se puede buscar financiamiento externo y subvenciones que
permitan cubrir los costos iniciales.

e Capacidad limitada de personal: Optimizar la asignaciéon de recursos mediante una
planificacién eficiente del proyecto y contratar personal externo cuando exista la
necesidad para proyectos de mayor envergadura.

e Falta experiencia en la gestion empresarial: Esta falta de experiencia se puede corregir
mediante programas de formacién de gestion empresarial que permiten mejorar el
conocimiento de la plantilla en el drea de la gestidon empresarial.
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Afrontar (Amenazas)

e Alta competencia en el sector: Para afrontar esta amenaza es necesario diferenciarse de
la competencia, y en un mercado tan competitivo como este lo mejor es optar por una
estrategia de costo ofreciendo al cliente una solucién de calidad y altamente
personalizada.

e Ciberseguridad: Se puede afrontar mediante auditorias de seguridad que detecten las
posibles vulnerabilidades y proporcionen soluciones para corregirlas. Ademas, la
formacidn y contratacion de personal de seguridad permitird proteger los datos de las
empresas.

e Rapida evolucién tecnoldgica: Si se implementan las soluciones que utilicen las dltimas
tendencias de la tecnologia, y se invierte en 1+D para desarrollar y adoptar innovaciones
tecnolégicas, aumentara el tiempo de vida del ERP.

e Cambios en normativas: Disponer de asesores especializados en el cumplimiento
normativo permite estar al tanto de las nuevas regulaciones, lo que se traduce en una
adaptacion rapida a la normativa.

Mantener (Fortalezas)

e Experiencia en la implementacion de ERPs: La formaciéon continua del personal
mediante la realizacidn de cursos y certificaciones permite aumentar los conocimientos
del equipo y consolidar su experiencia en futuros proyectos.

e Adaptacion a las necesidades del cliente: Buscando siempre las soluciones que permitan
cumplir los objetivos de la empresa y que sea personalizable para adaptarse a las
necesidades de esta.

e Soporte continuo: Realizando mantenimiento proactivo y contactando cada cierto
tiempo con el cliente para solventar los problemas o afiadir nuevas funcionalidades,
ademas de actualizaciones regulares.

Explotar (Oportunidades)

e Crecimiento de la digitalizaciéon: La empresa debe publicitarse para explotar la
oportunidad que representan la necesidad de digitalizacién de las empresas, siempre
destacando por el servicio de alta calidad y el uso de la tecnologia de vanguardia.

e Globalizacidon: Se pueden alcanzar mercados internacionales, adaptando estrategias de
marketing digital y de redes sociales, ya que estas permiten la comunicacion desde
cualquier parte del mundo, asi como dar a conocer a la empresa en sectores concretos
y buscar las empresas que necesiten una solucién ERP.

e Ayudasy subvenciones: Tener conocimiento de las ayudas, no solo permite a la empresa
recibir ayudas, sino que también puede hacer que asesorando a clientes indecisos o que

32



> UNIVERSITAT
;) POLITECNICA Analisis de viabilidad de un modelo de negocio de digitalizacién

zs>’ DE VALENCIA empresarial y caso practico de implementacion de ERP en empresa
CAMPUS D'ALCOI

no dispongan de los recursos econdmicos suficientes, encuentren una subvencién que
les permita obtener la solucion de ERP.

e Alianzas estratégicas: Mediante alianzas estratégicas, como otras empresas que se
dediquen a la implementacion de ERPs permiten acceder a proyectos que son mas
largos y ampliar la red de clientes. Ademas, también se podria trabajar con consultorias
de I+D+i para facilitar a los clientes informacién para las ayudas, e incluso para
deducciones fiscales.

3 Descripcién Bechi

Bechinatural Nutrition S.L. (en adelante BECHI) es un laboratorio farmacéutico ubicado en
Alicante, especializado en la investigacion, el desarrollo y la comercializacion de complementos
alimenticios.

BECHI destaca por mostrar un gran compromiso con sus cl