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Resumen

Este proyecto consiste en el analisis y la elaboracion del plan de negocio
para la formacion de una nueva empresa orientada al ambito de la Informatica,
dentro del Sector Terciario; para ser mas accesibles a los clientes, contamos con
la elaboracién de una pagina web adecuada utilizando el sistema de edicion de
contenidos Drupal?.

Hoy en dia hay multitud de empresas que se dedican a la venta de
componentes informaticos, muchas ofreciendo precios mas econdmicos a costa
de perder calidad, otras ofreciendo componentes con alta calidad, que
realmente no son accesibles a la mayoria de los clientes.

La mision principal de la empresa que creamos se centra en obtener la
mayor satisfaccion de sus clientes, ya que si un cliente esta contento con el
producto y el trato recibido, hay mas posibilidades de que vuelva a comprar en
nuestra empresa; para diferenciarnos de las demas empresas existentes en el
mercado, ademas de ofrecerles cualquier tipo de producto informatico, nuestros
clientes cuentan con la posibilidad de imaginar y disefiar su propio ordenador
ideal, casi sin limites, empezando por la apariencia del mismo y terminando con
los componentes, que son esenciales para determinar el rendimiento de este.

Palabras clave: plan de negocio, pagina web, drupal7

Resum

Este projecte consisteix en I'analisi i I'elaboracié del pla de negoci per a la
formacié d'una nova empresa orientada a I'ambit de la Informatica, dins del
Sector Terciari; per a ser més accessibles als clients, comptem amb I'elaboraci6
d'una pagina web adequada utilitzant el sistema d'edici6 de continguts Drupal?.

Hui en dia hi ha multitud d'empreses que es dediquen a la venda de
components informatics, moltes oferint preus més economics a costa de perdre
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qualitat, altres oferint components amb alta qualitat, que realment no sén
accessibles a la majoria dels clients.

La missié principal de I'empresa que creguem se centra a obtindre la
major satisfaccio dels seus clients, ja que si un client esta content amb el
producte i el tracte rebut, hi ha més possibilitats que torne a comprar en la
nostra empresa; per a diferenciar-nos de les altres empreses existents en el
mercat, a mes d'oferir-los qualsevol tipus de producte informatic, els nostres
clients compten amb la possibilitat d'imaginar i dissenyar el seu propi ordinador
ideal, quasi sense limits, comencant per I'aparenca del mateix i acabant amb els
components, que son essencials per a determinar el seu rendiment.

Paraules clau: pla de negoci, pagina web, drupal7

Abstract

This project involves analysis and business plan development for the
creation of a new computer company within the Tertiary Sector; in order to be
more accessible to customers, we have the development of an appropriate web
page using the content editing system Drupal7.

Now a days there are many companies dedicated to the sale of computer
components, many of them offering lower prices at the cost of quality, other
offering high-quality components, which are really not accessible to most
customers.

The main mission of our company is focused on obtaining the highest
customer satisfaction, because if a customer is happy with the product and the
treatment received, there are more likely to re- buy in our company; to
differentiate ourselves from other existing companies in the market, besides
offering any type of computer product, our customers have the possibility to
imagine and design their own optimal computer, almost without limits, starting
with the appearance, and ending with components which are essential to
determine the computer's performance.

Keywords: business plan, website, drupal7
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APARTADO 1

INTRODUCCION

Este apartado esta dedicado a la justificacion de las razones por las que
opté a realizar este tipo de proyecto, veremos también cuales son las principales
metas del mismo, junto con la descripcién de los valores corporativos de la
empresa que pretendemos constituir.

1.1 Justificacion

Personalmente queria realizar un proyecto en el cual estuviesen
implicados la mayor cantidad de conocimientos que he ido adquiriendo al
cursar las asignaturas de la rama correspondiente a los Sistemas de la
Informacion.

Me decidi por elegir dicha rama debido a la realidad que envuelve a los
estudiantes que nos graduemos en Ingenieria Informatica, en dicha realidad, la
gran mayoria de nosotros acabaremos por trabajar en una empresa 0 negocio,
por lo tanto consideré oportuno adquirir conocimientos acerca del mundo
empresarial, aunque los factores determinantes fueron las ganas y la ilusién por
lograrlo.

Los conocimientos adquiridos que me han resultado de mayor utilidad
para la realizacion de este proyecto, fueron impartidos en las siguientes
asignaturas:

e Emprendedoresy creacion de empresas

e Calidad y optimizacion

e Anadlisis de requisitos de negocio

e Gestion de las tecnologias de la informacion

e Sistemas de informacion estratégicos

e Gestion y configuracion de la arquitectura de los sistemas de
informacion

e Comportamiento organizativo y gestién del cambio

e Modelos de negocio y areas funcionales de la organizacion

e Sistemas integrados de informacion en las organizaciones

e Gestion de servicios de SI Tl

e Disefioy gestion de base de datos
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También queria que este proyecto ademas de poner a prueba los
conocimientos anteriormente mencionados, supusiese un reto para mi, por lo
tanto decidi realizar también el disefio y la implementacion de la pagina web
para la nueva empresa, donde aprovecharia los conocimientos adquiridos en la
asignatura optativa denominada Disefo de sitios web.

1.2 Objetivos del proyecto

El objetivo principal del proyecto consiste en elaborar un plan de negocio
para la nueva empresa que se plantea constituir, en dicho plan de negocio se
abarcan los siguientes aspectos:

e Analizar la evolucién y la perspectiva de futuro de la actividad que
define a la nueva empresa

e Andlisis estratégico de los entornos que rodean a la empresa

e Definicion objetivos y estrategias empresariales

e Constitucion legal de laempresa

e Organizacion de los recursos de la empresa

e Definicion del sistema de produccion

e Disefo de la pagina web

e Realizacion del plan de marketing

e Realizacion del analisis financiero

1.3 Mision, Vision y valores corporativos de la empresa

La idea de negocio principal en la cual se basa la constitucién de la nueva
empresa, se centra en poner a la disponibilidad del cliente la eleccion de dos
servicios principales:

e Compra de periféricos y componentes de ordenadores: orientado a
clientes con poder adquisitivo medio y/o alto.

e Encargo del servicio exclusivo de disefio y elaboracion: orientado a
clientes con poder adquisitivo alto.

Dicho encargo del servicio exclusivo de disefio, se basa en ofrecerle al
cliente la posibilidad de disefiar y personalizar su propio producto mediante el
cual sus necesidades referentes al &mbito informatico y tecnolédgico quedan
totalmente satisfechas.

Y 1



Para entender mejor la idea, imaginemos el siguiente ejemplo: un cliente
decide encargarnos la elaboracién de un producto, la forma de dicho producto
es similar a un escritorio, con la peculiaridad de que el cliente quiere integrar
completamente dicho escritorio con las piezas que ha elegido para su
ordenador, ademas quiere que la superficie del escritorio sea transparente y
permita ver los componentes del ordenador en pleno funcionamiento, junto con
la existencia de una zona determinada en la cual se pueda cargar el teléfono sin
necesidad de conectarle ningun cable, asi también como un area del escritorio
destinado a los puertos USB, para no tener que realizar movimientos incomodos
en caso de necesitar conectar algun otro periférico a su producto.

Es cierto que este tipo de clientes no abundan, ya que generalmente
suelen tener un alto poder adquisitivo, sin embargo en nuestra empresa
realizamos otras actividades destinadas a aquellos clientes con un poder
adquisitivo medio, dichas actividades se detallaran en futuros apartados de este
documento.

Antes de seguir con los analisis y estudios de los diversos elementos que
rodean a la empresa, es vital que realicemos la definicion de los siguientes
conceptos:

e Misidn: ofrecer componentes y periféricos a precios competitivos
para nuestros clientes, ademas de ofrecerles la posibilidad de
hacer realidad sus proyectos personales.

e Vision: conseguir la maxima satisfaccion posible para nuestros
clientes, llegando a ser la empresa de referencia en lo que respecta
el disefo y la elaboracion de productos informaticos Unicos y
exclusivos que van acorte del gusto de nuestros clientes.

e Valores: los valores que caracterizan a nuestra empresa son:

Creatividad: ya que no ponemos limites ni atamos la
imaginacion de nuestros clientes.

» Exclusividad: ser la primera empresa en el territorio
espafol que ofrece el servicio a nuestros clientes de disefiar
y elaborar sus suefios personales en lo referente a los
productos de &mbito de la informatica y la tecnologia.

= Profesionalidad: forma parte de todas las actividades
realizadas por nuestra empresa.

= Competitividad: tratamos siempre de ofrecer los precios
mas competitivos a nuestros clientes con poder adquisitivo
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medio, y también buscamos satisfacer a aquellos clientes
gue buscan la exclusividad al adquirir un producto.

= Flexibilidad: hace especial referencia a nuestra politica de
cobro de los pedidos, ya que nuestros clientes pueden pedir
y disfrutar de un producto y pagarlo a final de mes sin
ningun interés adicional.

* Preocupacioén por la satisfaccion del cliente: si nuestro
cliente no esta satisfecho, nosotros tampoco, el cliente es
figura mas importante para nuestra empresa.

Debido a que el mayor volumen de nuestras ventas se realiza a través de
la pagina web en linea, en el siguiente apartado analizaremos el origen, la
evolucion y las nuevas tendencias del comercio electronico.
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APARTADO 2

ANTECEDENTES

Actualmente, cada vez més personas consideran el hecho de comprar en
una pagina web en linea como algo cuotidiano del dia a dia, debido a que la
compra se realiza de una forma rapida y sencilla, ademas con la colaboracion de
los bancos y empresas como PayPal, comprar en la mayoria de las tiendas
virtuales es seguro.

También contamos con garantias variadas que abarcan desde los plazos
de entrega hasta la posibilidad de devolucién del producto, todo ello para que
disfrutemos de la mayor tranquilidad y comodidad posible, pero (Como
llegaron las tiendas virtuales y el comercio electrénico a ser lo que conocemos
en la actualidad? y ¢Hacia donde se dirige?

2.1 Los Inicios y evolucion del comercio electrénico

Aungue entendamos como comercio electrénico el conjunto de
transacciones comerciales que se producen en una red, no podemos olvidar que
la venta por catalogo fue el primer método en conseguir que la gente comprase
un producto sin poder verlo fisicamente, segun la National Mail Order
Association (NMOA) se cree que en 1744, Benjamin Franklin creo el primer
catélogo en los Estados Unidos donde vendio libros académicos y cientificos.

Segun diversas fuentes entre las que queremos mencionar el libro
denominado “Comercio Electrénico: Antecedentes, Fundamentos y Estado
Actual” escrito por Ana Belen Alonso Conde, los sucesos de mayor importancia
durante la evolucion del comercio electrénico tuvieron curso aproximadamente
durante:

e Década de los 60: tuvo logar el primer intercambio electronico de
datos, también conocido bajo el nombre de EDI, entre empresas
comerciales, también se transmitié el primer mensaje a través de
ARPANET?!.

e Deécada de los 70: el inventor britanico Michale Aldrich idea el
concepto de compra en linea.

! Para mas informacion visitar:
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e Década de los 80: la compariia Thomson Holidays realizé la primera
transaccion electronica de forma business-to-business (B2B).

e Década de los 90: el equipo del CERN encabezado por Tim Berners-
Lee, construyeron el primer cliente web denominado WorldWideWeb
(WWW), también la Nacional Science Foundation (NSF) anulo las
restricciones sobre el uso comercial de la red.

Aparecen también aquellas empresas que llegarian a ser los lideres
a nivel internacional de hoy, entre ellas destacan Amazon, eBay, Dell,
Google o Paypal.

e Entre el afio 2000 y el afio 2006: Amazon saca al mercado su
primera plataforma comercial en linea, la aparicion de la ley CAN-SPAM
cambi6 la forma en la cual las empresas realizan sus campafas
publicitarias, la elaboracion de sitios web mas amigables hacia sus
usuarios gracias a la llegada de la web 2.0

e Entre el afio 2007 y el afio 2012: aparecen en el mercado
plataformas como Prestashop y Magento que simplifican la tarea de
elaborar tiendas en linea, empresas como Yahoo y Bing unen sus
esfuerzos para tener mejores condiciones en su competicién contra
Google, las redes sociales empiezan a tener cada vez mas importancia
para la empresas desde que Facebook supero el flujo de Informacion que
genera Google.

Alrededor de todos los paises, aproximadamente un 60% de la
poblacién ha realizado compras en linea, también se produce un gran
auge de proveedores que ofrecen mas facilidades para las tareas de
elaboracion y mantenimiento de los sitios web.

2.2 Analisis de los perfiles de compradores en Espafia

En la actualidad podemos apreciar que las empresas tienen uno o0 mas
enfoques que pertenecen a estas tres categorias: B2B (business-to-business),
B2C (business-to-consumer), B2E (business-to-employee).

Nos centraremos en analizar los clientes de las empresas que tienen un
enfoque B2C, para ello utilizaremos el Estudio sobre Comercio Electrénico B2C
2014 Edicion 2015 proporcionado por el Observatorio Nacional de las
Telecomunicaciones y SI (ONTSI).
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Al igual que en todo el mundo, las ventas del comercio electrénico van

aumentado cada afio, concretamente en Esparia el incremento de ventas para el
afno 2014 respecto al 2013 fue de un 11.3% aunque ha sufrido una desaceleracion
respecto a afios anteriores, podemos apreciarlo en la siguiente grafica:

80 1

70 4

60

50 4

40 A

30 A

=== [nternautas / poblacion total (15y +)

Internautas compradores / Internautas totales 76,1
r

55,7

50,7

39,8 40,3 415 43,1

0m,7 8

10 A
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Grafica 1: Evolucion del nUmero de internautas.

Fuente: Estudio sobre Comercio Electronico B2C 2014, realizado por ONTSI, 2015.

En términos generales podemos afirmar que los hombres suelen comprar

mas que las mujeres, con un 53.9% frente a 46.1% respectivamente, el rango de

edad
nivel

en el cual se realizan més compras esta entre los 25y 49 afios, con un
de estudios secundarios y universitarios; la clase a la cual pertenecen

dichas personas suele ser clases altas y medias-altas, generalmente residen en
ciudades de més de 100.000 habitantes, como podemos apreciar a
continuacion:
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VELETT
2013-2014
(p.p.)

Total Total Total

SEXO
[Hombre 51,2 52,6 51,3 55,3 50,7 (53,90

Mujer 48,8 47,4 48,7 44,7 49,3 46,1 1 4 |
EDAD

De 15a 24 15,9 13,5 15,5 15,2 14,5 13,3 -1,9
De 25 a 34 23,8 29,9 22,0 26,8 19,9 /24,87 -2,0
De 35 a 49 35,7 36,3 35,5 36,4 35,6 \38,7/ 2,3
De 50 a 64 17,8 16,5 19,2 16,6 20,5 17,0 0,4
65 y més 6,8 3,8 7,7 5,1 9,5 6,1 1,0
ESTUDIOS

Primarios 47 2,7 3,5 2,0 5.8 3.2 1,2
Secundarios 64,5 56,7 58,3 51,1 62,9 55,9 4,8
Superiores 28,6 39,9 38,3 46,9 31,4 (40,9) -6,0
CLASE SOCIAL

Alta + Media Alta 30,8 40,2 33,5 42,0 30,6 (36,8 -5,2
Media 40,1 37,5 45,2 43,2 40,7 39,7 -3,5
Media Baja + Baja 29,2 22,3 21,2 14,8 28,7 23,7 8,9
HABITAT

Menos 10 mil 21,4 18,9 19,8 18,9 23,9 21,0 2,1
10 a 20 mil 13,6 11,8 11,9 12,0 12,3 11,7 -0,3
20 a 50 mil 15,3 14,6 16,2 15,6 15,7 15,8 0,2
50 a 100 mil 10,5 12,2 10,7 11,4 10,0 10,5 -0,9
Mas de 100.000 39,3 42,5 41,4 42,1 38,1 (a1,1) -1,0

Tabla 1: Perfil sociodemografico de los internautas.

Fuente: Estudio sobre Comercio Electronico B2C 2014, realizado por ONTSI, 2015.

En cuanto a los diferentes canales que utilizan las personas para adquirir
sus productos, basdndonos en la siguiente tabla:

s B0

Sitio Web de banos/cupones de descuento 29,8% 278% @ E 41 3% 8,7% 2,1% 17,5%
23,0%

Subastas 193% z@) 6% 25 | 04% 86t 8%
it Webjclub de venta prvada M | 1% 14,8% 0o | oo | @m) | 1 1%

Redes sociales 3.2% (g ) 148 C6m )| 36% 0% %% 1,%%

Sitio Web de banos/cupones de descuento 5,1% 91 2,6% 1,2% 8,2% 30,1% 0,1%

Subastas 1% @) 17,0% 15,6% @-,a@ 16:3% sz@ 16,0%
Siti Web/clb de venta privada Q) s | Com) | woe | wm | (o) | nm 128%
Redes socis | | Came) | 1w | o 1,5% s | Cas)

Tabla 2: Diversos canales de compra.

Fuente: Estudio sobre Comercio Electronico B2C 2014, realizado por ONTSI, 2015.
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Contrastamos las siguientes afirmaciones:

e Las mujeres suele frecuentar mas las paginas web que ofrecen
cupones o bonos de descuento, con edades comprendidas entre
los 25y 34 afos y de clase social media

e Encuanto a las subastas, suelen ser mas preferidas por los
hombres con edades inferiores a los 50 afios con una clase social
media

e Loscompradores a través de las redes sociales suelen ser
mayoritariamente hombres jovenes con edades entre los 15y 24
anos de clase social media-baja

En cuanto a la fidelidad de los compradores por volver a comprar en la
misma tienda en linea, encontramos que el 92,5% son fieles, siendo el precio de
los productos el mayor factor determinante, en la siguiente figura podemos
apreciar las razones mas frecuentes que motivan la actitud de fidelidad de los
compradores:

Por sus precios 71,6%
Por sus garantias

Por la variedad de sus productos

Por tener productos muy especializados
Por la marca/marcas que ofrece

Porque no conozco otra pagina similar

Otros

80

Figura 1: Motivos por los que los compradores son fieles.

Fuente: Estudio sobre Comercio Electronico B2C 2014, realizado por ONTSI, 2015.

Basandonos en el libro titulado “Comportamiento del consumidor”
escrito principalmente por Leon G. Schiffman y Leslei Lazar Kanuk, ambos
profesores de renombre en la Universidad de St John, en Nueva York y en la
New York University respectivamente, observamos que definen tres tipos de
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consumidores que se pueden aplicar tanto a compradores de Espafia como de
cualquier otro pais del mundo, estos tres tipos son:

e “El consumidor pragmatico”: se caracteriza por tener un
equilibrio entre su hemisferio derecho e izquierdo del celebro,
por lo tanto cuando adquiere un producto tiene en cuenta las
funciones practicas de este y de la necesidad que satisface en
un momento determinado, no se deja llevar por la impulsividad
de comprar algo que no vaya a satisfacer una necesidad real en
su vida.

e “El consumidor social”: se caracteriza por usar mas el
hemisferio derecho a la hora de comprar, es decir, se centra
mas en las caracteristicas fisicas y sociales del producto en vez
de fijarse en la utilidad y el precio, es facilmente influenciable
por la moda y las convenciones sociales.

e “El consumidor correcto”: se caracteriza por usar mas el
hemisferio izquierdo del celebro cuando realiza compras, en
consecuencia analiza todos los aspectos del producto al detalle,
eligiendo el producto acorde a sus caracteristicas y precio,
dejando de lado el estilo y la moda.

2.3 Hacia donde se dirige el mercado del comercio
electrénico

A pesar de que en sus origenes, el comercio electrénico en Espafa
empez6 a integrarse lentamente, afio tras afio han ido incrementando las ventas
en nuestro pais, a continuacion analizaremos las causas que han intervenido en
este aumento.

Empezando por lo basico, para poder realizar una compra online
necesitamos de dos elementos esenciales, estos elementos son un dispositivo
inteligente como un ordenador o smartphone y un servicio que nos ofrezca la
posibilidad de estar conectados a Internet para poder acceder a los productos
deseados.
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Gracias al estudio titulado “Las TIC en los hogares espafioles” realizado
por la ONTSI en Abril de 2016 podemos contar con informacion valiosa sobre el
afno 2015, en la siguiente figura se nos muestra la cantidad de dispositivos y
servicios en los hogares espafioles:

Servicios

17,7 mill.

100 -
Productos 15,2 mill.

80

40 5,6 mill.

Ordenador 20

Televisor/TV plana - 83,1 60

30,7

BASE: Total hogares

Nimero de hogares que disponen del servicio

Tablet

13,3 mill.

ReproggatDoro d;RTedms - 54,2 Fijo Mévil TV pago Internet

Consola (con y sin
conexidn) - 37:3
Smart TV . 18,5

Home Cinema I 14,2

Figura 2: Equipamiento de los hogares espafioles.

Fuente: Las TIC en los hogares espafioles, realizado por ONTSI, 2015.

Podemos observar que en 2015, la gran mayoria de los hogares cuentan
con television y ordenador, ambos con un porcentaje superior al 80%, también
destaca que la mayoria de estos tienen contratados tres servicios, siendo los méas
usados el teléfono fijo, movil e Internet, si comparamos estos datos con la
cantidad de internautas en Espafa durante el periodo de 2010 hasta el 2015 de
la gréfica 1, observamos que afo tras afo la cantidad de potenciales
compradores online ha ido creciendo a medida que cada vez mas hogares
adquirieron servicios de Internet.

Hemos visto los distintos dispositivos que encontramos en los hogares,
pero ¢Qué hay respecto a los dispositivos que un individuo tiene a su
disposicion?, observemos la siguiente figura:
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Penetracion

Tablet Smartphone

*Si 65,9 nSi [
No D No Q
39,2

Productos

Teléfono movil

Ordenador portatil
Reproductor MP3

Consola videojuegos portatil

Convivencia de dispositivos

Lector de libros digitales

Smartphone
. (60,8%)
Reproductor portatil MP3 /
video / MP4
6,
Modem USB-3G/4G 18!7 2
Monitor de actividad 12,4 23'2 2,9
Reloj inteligente 1
v > Tablet
Ninguno (34,1%)
27,9

BASE: Individuos de 15 afios 0 mas que
disponen de alguno de estos dispositivos

Figura 3: Equipamiento que tienen las personas a su alcance.

Fuente: Las TIC en los hogares espafioles, realizado por ONTSI, 2015.

Podemos apreciar que mas de un 90% de los individuos con una edad de
15 afios o superior, cuentan con un teléfono moévil, también més de la mitad de
ellos tienen a su disposicion un ordenador portatil, dos aspectos a destacar son,
la preferencia de uso del Smartphone frente al ordenador portétil o Tablet, y
también el hecho de que la Tablet tiene una penetracién en el mercado muy
inferior a los Smartphone.

Hasta ahora hemos visto que la gran parte de la poblacion espafiola
cuenta con los dispositivos necesarios para poder comprar en linea, pero ¢Qué
dispositivo prefieren utilizar para navegar en Internet? y ;Desde qué lugar
acceden con mayor frecuencia? Veamos la siguiente figura:
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Lugares de acceso

En casa

En casa de familiares,
amigos

En el trabajo

En la biblioteca

En un punto de acceso
publico

En el centro de estudios

En un centro publico de
pago

Otros

NS/NC

.

- 32,8

EE

Dispositivos de acceso

Teléfono
movil

Ordenador
portatil

Ordenador
de
sobremesa

Tablet

Smart TV

Videoconsola

Otro
dispositivo

NS/NC

Figura 4: Usos del Internet.

76,4

54,3

48,8

33,5

9,0

4,7

0,7

0,9

Fuente: Las TIC en los hogares espafioles, realizado por ONTSI, 2015.

Podemos observar claramente que el dispositivo de acceso a Internet
usado con mayor frecuencia es el teléfono movil con un 76.4%, seguido por los
ordenadores portatiles y de sobremesa, como era de esperar, casi el 90% de los
accesos a Internet se realizan desde casa, y un 32.8% desde el lugar de trabajo,
viendo que la gran parte de los accesos a Internet los realizamos desde casa,
seguramente también desde casa se hagan la gran mayoria de las compras en
linea, pero ¢Cuantos de esos accesos se traducen en compras?

Antes de comprar un producto, la mayoria de los individuos primero se
informan sobre las caracteristicas y detalles del mismo entre otros aspectos, por
lo tanto un paso importante antes de efectuar cualquier compra en linea es la
busqueda de informacidn, en la siguiente figura tenemos unos datos que hacen
referencia a ese detalle:
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% Busqueda de informacién (Ultimos 3 meses)
Penetracion Tipo de Internet
Fijo
(Hogar) 81,4

Fijo

= Si (Trabajo) 24,5
No
Movil
20,1 ovi 70.5
Tablet 13,6

BASE: Usuarios de Internet

de 15 afios o mas
BASE: Usuarios de Internet de 15

afios o mas que usan este servicio

Figura 5: BUsqueda de informacion.

Fuente: Las TIC en los hogares espafioles, realizado por ONTSI, 2015.

Podemos apreciar que la mayoria de nosotros para informarnos
preferimos usar el ordenador desde el lugar en el cual nos sentimos mas
comodos y seguros, nuestra casa, seguido muy de cerca del teléfono movil, con
un 81.4% frente a 70.5%, pero realmente, ;Cuantas de esas busquedas se
traducen en compras?, la respuesta a la pregunta nos la ofrece la ONTSI en la
siguiente figura:

% . .
Compra productos y servicios por Internet
Penetracion Tipo de Internet
Fijo
(Hogar) 79,9
=S| 68,2 Fijo
(Trabajo) 13,0
No
Movil 47,4
BASE: Usuarios de Internet
Tablet 11,3

de 15 afios o mas

BASE: Usuarios de Internet de 15
anos o mas que usan este servicio

Figura 6: Adquieren productos y servicios a través de Internet.

Fuente: Las TIC en los hogares espafioles, realizado por ONTSI, 2015.
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Podemos ver que del total de usuarios de Internet mayores de 14 afnos,
casi un tercio realiza compras en linea, siendo la mayor parte de ellas realizadas
desde ordenadores, seguidas por los teléfonos moviles.

Podemos concluir que sin duda el mercado actual del comercio
electronico esta en crecimiento afo tras afio aunque de forma lenta a medida
gue los internautas confian mas en realizar operaciones bancarias en linea.

Ademas los teléfonos maviles tienen cada vez mas aceptacion y uso entre
los individuos de la poblacién, también el uso de la Tablet estd aumentando,
pero de una forma mucho mas lenta, por lo tanto podemos observar como
ademas del e-commerce (comercio electrénico) esta emergiendo una nueva
tendencia denominada m-commerce (comercio multidispositivos), que se debe
al aumento del uso de los dispositivos moviles y tabletas para la compra en
linea.

Los vendedores de tiendas en linea, si quieren captar a una mayor
cantidad de potenciales clientes, deben esforzarse en adaptar su contenido y
hacerlo mas accesible a los dispositivos moviles y tabletas, ya que estos canales
son usados cada vez mas por la poblacion.
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APARTADO 3

ANALISIS ESTRATEGICO

La realizacion de un analisis estratégico es un paso elemental y de
importancia vital para cualquier empresa u organizacién, ya que nos ayuda a
definir un rumbo y a tener claras las circunstancias que definen el entorno en el
cual se desenvuelve esta.

Es importante conocer los factores que pueden beneficiar y ayudar a la
empresa, pero aun mas conocer los competidores y las adversidades que estan
presentes dentro del segmento de mercado concreto en el cual esta realiza sus
actividades.

3.1 Analisis del entorno

Para la empresa PC DreamZone, que esta orientada al ambito de la
Informatica, dentro del Sector Terciario?, cuenta con una naturaleza del entorno
muy dindmica y compleja, ya que constantemente aparecen nuevos productos al
mercado como consecuencia de los avances tecnoldgicos, y el precio de los
mismos no es demasiado estable porque a pesar de que un productor pertenezca
a una categoria o linea determinada, cuando lanzan al mercado un nuevo
producto que pertenezca a dicha categoria, el precio de sus predecesores
siempre descienden.

En cuanto al nivel competitivo, teniendo en cuenta que la empresa PC
DreamZone esta orientada al territorio nacional, nos encontramos con un nivel
de competitividad elevado, analizando los datos de la siguiente tabla:

2010 2011 2012 2013 2014

Sector TIC 18.849 18.858 19.666 19.520 20.261 21.372
Fabricacién 870 858 865 855 874 907
Servicios 17.979 18.000 18.801 18.665 19.387 20.465

Comercio 2.376  2.382  2.495  2.502 2.662  2.809
In‘;g:‘n‘fl;‘i?f:: 12.107 12.164 12.617 12.409 13.035 13.975
Telecomunicaciones 3.496 3.454 3.689 3.754 3.690 3.681

Tabla 3: NUmero de empresas del sector TIC.

2 comunmente conocido bajo el nombre de Sector de los Servicios
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Fuente: Informe anual del sector Tic y de los Contenidos en Espafia, realizado por ONTSI,
2015.

Podemos observar que la cantidad de empresas en el sector de las TIC3
durante el segmento de afios comprendidos entre 2009 y 2014 practicamente
han ido aumentado afio tras afos excepto el aio 2012 donde disminuyeron un
1% respecto al 2011, suponiendo la pérdida de 146 empresas en el sector, a
finales del afio 2014 en Espafia contabamos con 21.372 empresas repartidas por
el territorio nacional, sin embargo las empresas que se encargan de satisfacer las
necesidades de los Servicios, han ido aumentando cada afio, pero ¢Cual es el
tamario de la plantilla de estas empresas?, observemos la siguiente grafica para
hallar la respuesta:

5
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Sin asalariados 1a2 Jab Ga9 10a19 de20a99 de 100 de 500 de 5.000 n?
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1999 = 2004 2008 —&— Porcentaje 2008 —e— Porcentaje 1999

Gréfica 2: Namero de empresas del subsector de la informatica.

Fuente: Business and Information Technologies Project, realizado por ebCenter, 2008.

Podemos observar que gran parte de las empresas del subsector
informatico en el aflo 2008 estaban constituidas por empleados autbnomos, que
suponian en 85% de todas las empresas del subsector, también son frecuentes
las empresas que tienen hasta 20 empleados, aunque existen también 28
empresas que tiene una plantilla comprendida entre los 500 y 5000.

Después de analizar estos datos podemos afirmar que el entorno muy
dinamico del sector de los Servicios, se debe a la gran cantidad de empresas con

3 Mediante el uso de las siglas TIC hacemos referencia al sector de las Tecnologias de la
Informacién y de las Comunicaciones.
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una plantilla reducida que otorga mucha flexibilidad y posibilidad de adaptarse
a las necesidades variadas de sus clientes, también el hecho de que no se
necesita una gran inversion de capital inicial para abrir un negocio en el sector,
propicia el incremento en el nUmero de empresas.

Ademas podemos ver que afio tras afo el sector de las TIC tiende a ir
subiendo, en la siguiente tabla podemos observar que esta tendencia es comun
no solo en Esparia, sino también en las demas regiones del mundo,
centrandonos en Europa, se espera que hasta el afio 2019, la cantidad de
empresas del sector de las Tl 4 aumente de media un 1,9% cada afio, todos estos
datos demuestran el gran volumen y dinamismo del subsector de las TI.

Estados Unidos 4,2% 3,5% 3,7% 2,5% 3,5% 2,5% 3,3%
Europa 1,8% 23% 18% 1,5% 2,0% 1,8% 1,9%
BRIC 9,8% 6,3% 5,2% 53% 4,4% 4,7% 6,0%

Oriente Medioy 4550, 1220 60% 6,3% 4,9% 51%  8,6%

Africa
Asia Pacifico 6,9% 4,8% 2,7% 3,1% 2,9% 2,5% 3,8%
Japon 2,3% -0,7% 1,5% 2,7% 0,9% 0,9% 1,3%

América Latina  3,2%  8,8% 3,8% 4,0% 3,1% 4,1% 4,5%
Corea -13,9% 1,0% 0,1% 0,3% 0,4% 0,6% -1,9%

Total mundo 4,6% 4,0% 3,3% 3,0% 3,1% 2,8% 3,5%

Tabla 4: Tasa de variacion interanual por regiones.

Fuente: Informe anual del sector Tic y de los Contenidos en Espafia, realizado por ONTSI,
2015.

3.1.1  Analisis del macro-entorno (PESTEL)

El analisis PESTEL es una herramienta de planificacion estratégica de
gran utilidad para definir el contexto en el cual se asienta una compafiia,
consiste en analizar los siguientes factores externos:

4 Mediante el uso de las siglas Tl hacemos referencia al sector de las Tecnologias de la
Informacion.
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Factores politicos:

El Estado Espafiol cuenta con una forma politica basada en la
monarquia constitucional hereditaria junto a un régimen de democracia
parlamentaria.

Tras la abdicacion del Rey Juan Carlos | de Borbdn quien habia
estado reinando desde el 22 de Noviembre de 1975, se proclamo a su hijo,
Felipe VI como Rey de Espafia el 19 de Junio de 2014.

Debido a la democracia parlamentaria, el poder en Espaia se
distingue en tres tipos que recaen en diferentes entidades:

El poder Legislativo: se designa a las Cortes Generales que
estan formadas por el Congreso de los Diputados y el
Senado, siendo los miembros de ambos elegidos por
sufragio universal cada 4 afios, entras las distintas
funciones de las Cortes Generales, esta la de elegir al
Presidente del Gobierno, después de celebrarse las
elecciones generales.

El poder Ejecutivo: es ejercido por el Presidente del
Gobierno, siendo asistido por un Consejo de Ministros,
también la persona que ocupa el cargo de Presidente del
Gobierno, es elegida periddicamente cada 4 afios, entre las
funciones que desempefia podemos encontrar la direccion
de la politica interior y exterior del pais, ademas de la
administracion civil y militar.

El poder Judicial: es administrado por Jueces y
Magistrados en el nombre del Rey, siendo el 6rgano del
Gobierno Judicial el Consejo General, y como cuerpo
juridico mas alto del Estado destaca el Tribunal Superior de
Justicia, la funcion principal es la defensa del interés
publico y del derecho de los ciudadanos del pais.

En cuanto a la organizacion territorial, el territorio de Espafa esta
repartido en municipios, provincias y Comunidades Autonomas, de
acuerdo con la actual Constitucion espafiola que fue aprobada por las
Cortes en el afio 1978, en Espafia existen 17 Comunidades Autbnomas
siendo los Estatutos la norma basica de cada una de estas, los Estatutos
son reconocidos por el Estado.



Las lenguas habladas en el territorio espafiol son: castellano,
catalan, gallego y vasco, siendo la lengua oficial de todo el Estado el
castellano, denominado como Espariol, las demas lenguas mencionadas
anteriormente son oficiales en los territorios de sus respectivas
Comunidades Autonomas, en la Comunidad Valenciana el catalan se
denomina valenciano y es hablado junto con el castellano.

Cabe destacar que a fecha de 14 de Julio de 2016, a pesar de que ya
se hayan celebrado las elecciones en 20 de Diciembre de 2015, la figura
clave del Presidente del Gobierno aun no esté establecida, a pesar de
haber ganado las elecciones generales el PP5, perdi6 la mayoriay le
resultd imposible formar Gobierno.

Para poder entender esto debemos recordar que el Presidente del
Gobierno es elegido por el Congreso de los Diputados, y a pesar de haber
ganado el PP, en lo referente a la mayoria absoluta por parte del
Congreso de los Diputados, se quedo lejos.

A continuacién observaremos los resultados de las Ultimas
elecciones, y podremos apreciar un poco mejor la situacion politica
actual:

RESUMEN DEL ESCRUTINIO DE TOTAL ESPARNA
Escafnos

Escrutado: 100 %

100% ESCRUTADD

Escafios totales: 350

Votos contabilizados:

Abstenciones:

unILOS PO.. T

Moy Votos nulos:

yoria
absoluta 176

Votos en blanco:

> = CpC o PARTIDC ESCANOS W 5
2016 2015 L 5 PR 137
EH Bildu @
ODEMOS-I1U-EQUO Cla PNC o PSOE 8 2266
UNIDOS PODEMOS 71 211 %
Numero de votos e - PR
100% ESCRUTADO ~
7. 806.185 ERC-CATSI o 2,63
CcDC 8 2,01 %
PNV 5 12
5424 709 EH Bildu 2 077
5.049.734
CcCa-PNC 1 0,33 %
PACMA a 119 %
3.123.769 RECORTES CERO- a 0.22 %
GRUPO VERDE
uUPyD 50.282 021
629.294 431839 vox

286.215 184 092

PSOE PODEMOS- C's ERC-CATSI cDC PNV EH Bildu
IU-EQUO

BNG-NOS

o o o o
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B
'R i

®

o

PCPE
llustracion 1: Escafios y nUmero de votantes.

Fuente: Resultado elecciones generales 2016, publicado en elpais.

5 Con el uso de las siglas PP, se hace referencia al Partido Popular
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En la anterior ilustracion observamos que la cantidad de escafios
necesarios para tener la mayoria absoluta son 176 y el PP obtuvo 137, esta
situacion esta creando mucha inestabilidad tanto politica como
econdmica en el pais, porque la figura del Presidente del Gobierno es la
gue se encarga de analizar y elaborar reformas laborales, asi como leyes
gue afectan a las politicas de interior y exterior.

Dichas politicas de interior y exterior, tienen un gran interés para
las empresas que conforman el IBEX356 ya que son sensibles a ellas,
porque dependiendo de cuales sean las medidas que imponga el futuro
Presidente del Gobierno, al IBEX35 le pueden resultar mas o0 menos
beneficiosas, y en el caso que les convenga, pueden hacer uso de su gran
influencia a nivel econdmico del pais para inclinar la balanza en
determinadas politicas a su favor.

En lo referente a las posibles subvenciones y ayudas economicas
para la creacion de nuevas empresas, no estan muy claras aun debido a
gue para poder tener un Presidente del Gobierno, los partidos que han
tenido mas votantes y por lo tanto mas escafnos, estan estudiando las
diferentes posibilidades que tiene para concertar pactos entre ellos y de
esta forma poder obtener una mayoria absoluta en el Congreso de los
Diputados y Senado, dichas negociaciones para lograr pactos son
costosas, ya que cada partido tiene unas propuestas diferentes y variadas
sobre temas politicos, econdmicos y sociales, por lo tanto, llegar a un
mutuo acuerdo esta llevando mas tiempo del esperado y contribuye a
aumentar la sensacién de inestabilidad en el pais.

Para la empresa PC DreamZone, los datos descritos anteriormente
son muy importantes porque la empresa es sensible a ellos, ya que
dependiendo de qué tipo de Gobierno se forme, las politicas referentes a
impuestos, ayudas para empresas emprendedoras, reformas laborales,
etc..., pueden tener un impacto positivo beneficiando la empresay
ayudando a salir adelante o pueden tener un impacto negativo, lo cual
conlleva serias dificultades para la creacion y futuro mantenimiento de la
misma.

e Factores econdmicos:

La situacion econdmica de Espafia en gran medida depende tanto de
las distintas politicas econdmicas que seran puestas en vigor cuando se
pueda formar Gobierno, como de las normativas y ajustes econémicos

6 EI IBEX35 es el principal indice bursatil de la bolsa espafiola, esta formado por las empresas
gue mas cotizan en las cuatro grandes bolsas espafiolas de Madrid, Barcelona, Bilbao y Valencia.
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impuestos por parte de la Unidn Europea, en la cual figura como pais
miembro desde el 12 de Junio de 1985.

Indudablemente el hecho de haberse unido a la Unién Europea ha
supuesto grandes avances en la economia y modernizacion del pais, a
continuacioén en la siguiente grafica analizaremos la evolucion del PIB7 de

Espafa:
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Gréfica 3: Evolucion del PIB es Espafia.

Fuente: Informe sobre Espafia 2016, realizado por la Unidn europea, 2016.

En la grafica anterior podemos ver que Espafia ha tenido un periodo
de gran bonanza econémica comprendido entre los afios 2000 y 2006,
con unos valores del PIB que oscilaron en torno al 5.2% de maximo y un
2,9% de minimo, sin embargo durante el periodo de 2007 y 2008,
cuando empez0 la crisis que afecté a muchos paises de la zona Euro,
observamos que el valor del PIB de Espafia sufrio un descenso en picado
llegando en el afio 2009 a tener un valor negativo del PIB de 3.6%, lo que
supuso un duro golpe para la economia del pais, que no se solventé en un
solo afio, sino que el valor del PIB siguio siendo negativo hasta el afio
2013.

Durante el periodo de afios del 2007 al 2013 estuvieron en el
Gobierno tanto el PSOE® encabezado por José Luis Rodriguez Zapatero
cuyo segundo mandato duré hasta el 21 de Diciembre de 2011, como el
PP encabezado por Mariano Rajoy Brey quien inicié su mandato el 21 de
Diciembre de 2011.

7 Usando las siglas PIB hacemos referencia al Producto Interior Bruto que representa el calculo
de toda la actividad econémica de un pais.
8 Las siglas PSOE hacen referencia al Partido Socialista Obrero Espafiol.
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Gracias en mayor o menor medida a las distintas politicas y medidas,
entre las que destacan los recortes en sanidad, educacion y la reforma
laboral, que decidieron aplicar para guiar al pueblo espafiol durante esta
dificil crisis, por primera vez tras cinco largos afnos, en el afio 2014 el PIB
de Espafia vuelve a estar positivo, con un valor del 1.4% y continu6
aumentando hasta la actualidad.

A continuacion veremos en la siguiente tabla cual es la prediccidon de
los afos venideros para la economia de Espana:

Previsiones

2015 2016 2017 2018 2019

PIB real por componentes de demanda

Gasto en consumo final nacional privado (a) 3.1 32 2.6 24 2.4
Gasto en consumo final de las AA PP. 2.7 1,0 0,9 0,7 0,7
Formacion bruta de capital fijo 6.4 5,6 4.6 4.7 4.8
Construccion 5.3 4.5 4.7 4.8 4.8
Bienes de equipo y otros productos 10,2 8,2 5.4 3.5 5.7
Demanda Nacional (contribucion al crecimiento .
3.7 3.1 2.6 25 2.5
del PIB)
Exportacion de bienes y servicios 54 5.3 5.7 5.6 5.7
Importacion de bienes y servicios 7.5 7.0 6,7 6.3 6,1
Saldo exterior (contribucion al crecimiento del 05 0.4 02 0.0 0.0
PIB)
PIB real 3,2 2,7 2.4 2,5 2.5
PIB a precios corrientes: % variacion 3.8 3.7 3,7 4.0 4.4
PRECIOS
Deflactor del consumo privado -0.5 -0.2 1,1 1,4 1,7
MERCADO LABORAL
Empleo total (b) 3.0 2.5 2.2 23 2.3
Tasa de paro (% poblacion activa) 221 19.9 17.9 15.8 14,0
Cap (+) / Nec (-) financiacion AA PP. (% PIB) -5.0 -3.6 2.9 22 -1,6

SECTOR EXTERIOR (% PIB)
Saldo cuenta corriente 1.4 1,7 1.5 1.6 1,7
Cap (+) / Nec (-) financiacion frente Resto del 2.1 2.4 22 22 23
Mundo

Tabla 5: Escenario macroecondémico 2016-2019.

Fuente: INE y Ministerio de economia y Competitividad, 2016.

Observamos que para el afio 2015 el PIB real de la economia
espafola tuvo un valor del 3.2%, con una tasa de paro del 22,1 % de la
poblacién activa, para el afio 2016, segun el Instituto Nacional de
Estadistica y el Ministerio de Economia 'y Competitividad, se espera que
un valor del PIB real de 2.7%, esta posible bajada del 0.5% respecto al

Y 36



afno 2015 podria deberse a la gran inestabilidad politica por la cual esta
pasando el pais, dicha situacién la hemos descrito con detalle, en el
apartado anterior titulado Factores Politicos.

En cuanto a la tasa de paro, se espera que durante el afio 2016 se
reduzca un 2,2% respecto al afio anterior, gracias a la promocion de la
creacion de puestos de empleo y también al continuo aumento de las
empresas del sector TIC con un valor medio de 1,9% anual para los paises
de Europa, se espera que para el afio 2019 la tasa de paro de la poblacion
activa esparfola se reduzca hasta el 14%.

Después de analizar el PIB del pais, algunos pueden estar pensando
gue hemos salido de la crisis y estamos ante el comienzo de una etapa de
bonanza econdmica, tales afirmaciones en la actualidad resultan no ser
del todo acertadas, porgue aunque a primera vista los resultados del PIB
del afio 2015, asi como la prevision para afios venideros es favorable, este
hecho podemos observarlo en las siguientes afirmaciones:

“La recuperacion se reforz en 2015, con un crecimiento muy por
encima de la media de la zona del euro.

La balanza por cuenta corriente ha seguido mejorando.

Las reformas del mercado laboral han aumentado la capacidad de
reaccion del empleo al crecimiento.

En términos generales, Espafia ha realizado algunos avances para
ajustarse a las recomendaciones especificas por pais de 2015.

Se prevé que el crecimiento siga siendo robusto.” (Comision
Europea;, 2016)

Aln no hemos hablado de otro componente importante que es clave
en la economia de un pais, dicho componente es la Deuda Publica
acumulada, a continuacion veremos una tabla que muestra la evolucion
de la Deuda Publica de Esparia:
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Espaia: Evolucion Trimestral de la Deuda
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Espafia: Evolucion Mensual de la Deuda

Millones € % PIB £ Per Capita Millones € % PIB € Per Capita
| Trim 2016 1.095.139 100,50% 23539 Mayo 2016 1.088.738
= Deuda 2015 Abril 2016 1.078.806 98,09% 23.188
Marzo 2016 1.095.358 100,51% 23.543
Espafia: Evolucion de la Deuda Febrero 2016 1.081.327 100,01% 23242
Millones € “% PIB £ Per Capita
Enero 2016 1.069.690 98,94% 22992
2015 1.072.183 99,20% 23.045
= Deuda 2015
2014 1.033.738 99,30% 22172
2013 966.041 93,70% 20.655 = oy
Espaia: Evolucion de Deuda sobre el PIB
2012 200.726 85,40% 18.200
e Deuda % PIE  pm UCD e PSOE p— 12
2011 743530 59.50% 15731 120
2010 649259 60,10% 13.758
2009 568.700 52,70% 12.234
an
2008 439771 39.40% 9511
2007 383798 3550% g.404
2006 392168 38,90% 8757 G0
2005 393479 42 30% 3941
2004 380888 45 30% 9.005 30
2003 382775 47 60% 8.996
2001 378883 54.70% 9233 1985 1990 1995 2000 2005 2010 2015

Tabla 6: Evolucion Deuda Publica de Espafia.

Fuente: Datosmacro.com, 2016.

Podemos apreciar que durante el primer Trimestre del afio 2016, la
Deuda Publica ha superado el 100% del PIB del pais siendo de las méas
altas de la Unién Europea, este hecho resulta ser importante porque
puede ser fuente de problemas imprevistos en la economia, esta idea se
ve respaldada en la siguiente afirmacion:

“El alto nivel de deuda publica sigue constituyendo una carga para
la economia y siendo fuente de vulnerabilidad.” (Comision Europea;,
2016)

Para poder reducir esa deuda y disminuir la vulnerabilidad de la
economia espafiola, posiblemente cuando se forme Gobierno, se
impongan medidas de austeridad que afectaran a todos los ciudadanos
del pais, entre dichas medidas es probable la aparicién de los recortes,
subidas de impuestos, entre otras.

Por lo tanto, debido a la Deuda Publica acumulada y a pesar de que
el valor del PIB es favorable, no podemos afirmar que durante el afio
2015-2016 hemos logrado salir definitivamente de la crisis y nos esperan
afios de bonanza econdmica, porque para poder bajar esa deuda es



probable la imposicion de medidas austeras para la poblacion que se vera
forzada a apretarse el cinturon.

En cuanto a la empresa que planteamos crear, el aumento del PIB, la
reduccion del paro y las prevision por parte de la Comision Europea
sobre el continuo crecimiento robusto de la economia, resulta en ser
factores que nos benefician, sin embargo debido a la inestabilidad politica
actual del pais, determinadas normas sobre las subvenciones y posibles
ayudas para la creacion de nuevas empresas tanto como los impuestos
sobre las sociedades, siguen sin estar definitivamente aclarados, por lo
tanto terminan siendo unos factores de riesgo que no debemos perder de
vista.

Factores Socio-culturales:

Tanto la poblacién espafiola como del resto de paises de la Unién
Europea cuentan con un buen nivel de educacion, por lo tanto tienen
altas expectativas sobre la calidad que deben de tener los productos que
adquieren y consumen, este hecho ha supuesto la creacién de diversos
organismos que vigilan por los derechos de los consumidores y también
por la existencia de un comercio e intercambio justo, sobre todo en la
actualidad, donde cada vez mas se utiliza el Internet para adquirir dichos
productos y servicios.

Un factor que determina la predisposicion de una poblacion a
adquirir bienes y servicios es el nivel de ingresos o alternativamente el
PIB per céapita, en lo referente a la poblacion espafiola, podemos observar
gue desde el afio 2000 el nivel de ingresos de los ciudadanos ha ido
aumentando afio tras afo, hasta el afilo 2008 con un valor de 24.300€,
sin embargo durante el periodo del ailo 2009 al 2013, dicho valor ha ido
decreciendo continuamente hasta los 22.518€, como consecuencia de las
medidas de austeridad impuestas por el Gobierno para tratar de sanear la
situacion econdmica del pais debido a la crisis.

Afortunadamente dichas medidas surgieron efecto, y desde el afio
2014 hasta la actualidad el PIB per capita ha ido aumentando despacio
pero a ritmo constante, estableciéndose en 2015 en los 23,300€, dichos
valores podemos observarlos en la siguiente tabla:
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Evolucion anual PIB Per capita Espana

Fecha PIB Per C. Var. Anual
2015 23300 2.2%
2014 22780 1.2%
2013 22.518€ -0.2%
2012 22.562€ -1.9%
2011 22900 -0,9%
2010 23200 -0,2%
2009 23300 -4, 1%
2008 24 300 1,6%
2007 23900 5.2%
2006 22700 G,6%
2005 21.300= G6,0%
2004 20100 5,6%
2003 19.000< 5.3%
2002 18100 5.4%
2001 17200 T 7%
2000 15.900£ 7.0%

Tabla 7: Evolucion PIB per cépita de Espafia.

Fuente: Datosmacro.com, 2016.

Podemos observar la existencia de una fuerte correlacion entre los
valores del PIB y el PIB per cépita, y teniendo en cuenta que desde el afio
2014 ambos han ido aumentado, podemos afirmar que la poblacion
espafola afio tras afio cuenta con mas ingresos a su disposicion para
gastar en los productos y servicios que consideren oportunos.

A continuacién analizaremos el PIB per capita de algunos paises de
la Unidn Europea y los compararemos con los de Espafia, en la siguiente
grafica podemos observar que:
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Gréfica 4: Comparacion PIB per capita con otros paises.

Fuente: Datosmacro.com, 2016.

En lo referente al vecino con el cual Espafia comparte la Peninsula
Ibérica, los ingresos de los ciudadanos de Portugal en el afio 2015 son
significativamente menores, con un valor de 27.734$ frente a los 35.270%
de los ciudadanos espafioles, sin embargo nuestros vecinos franceses, sus
ingresos durante el afio 2015 fueron de 41.221$ significativamente
superiores, sin embargo por primera vez desde el afio 1980, los ingresos
de los ciudadanos espafioles superan a los ingresos de los ciudadanos
italianos, con un valor de 36.650% frente a los 36.429%, esta diferencia
seguira ligeramente aumentado hasta el afio 2019, esto son buenas
noticias para Espafa, sin embargo no podemos olvidar a otro grandes
paises de la Unidon Europea, como Alemania cuyos ciudadanos tienen
unos ingresos medios valorados en 47.033$, pero el lider indiscutible de
la Union Europea es sin duda Luxemburgo con méas de 100.000$ de
ingresos medios para sus ciudadanos.

Teniendo en cuenta todos estos datos, en lo referente a la creacion de
la empresa PC DreamZone, le resulta beneficioso que el PIB per capita de
los ciudadanos espafioles esté en un continuo crecimiento desde el afio
2014 hasta el presente, junto con el hecho de que cada vez mas
ciudadanos estan realizando compras en linea.

Ademas si con el paso de los afios, la empresa cuenta con suficientes
ingresos, se pude contemplar la expansién de la misma a algun otro pais
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de la Union Europea, dicho pais se determinaria teniendo en cuenta el
PIB per cépita, entre otros factores.

e Factores Tecnoldgicos:

Uno de los aspectos mas importantes para determinar los factores
tecnoldgicos del entorno que afectan a una empresa, consiste en analizar
la inversion y el gasto que se realiza en un pais en el ambito de 1+D+1°9,
gue refleja la relacion reciproca entre el conocimiento y el dinero, es
decir, se invierte dinero para lograr mas conocimiento, que a su vez es
invertido para poder obtener més dinero, formando un ciclo continuo.

A continuacién analizaremos la evolucion de las inversiones en
I+D+1 en Espafia:

25.000.000
20.000.000

15.000.000

10.000.000

5.000.000

2000 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

Gréafica 5: Evolucion del gasto en innovacion.

Fuente: Analisis de la situacién y evolucion de la 1+D+1 en Espafa, realizado por Juan Mulet,
2015.

Observamos que durante el periodo comprendido entre los afios
2000 al afio 2008, antes de que se iniciase la crisis, los gastos en 1+D+1
del pais iban aumentando afio tras afio, porque estaban en una etapa de
bonanza econdmica, sin embargo, cuando llego la crisis, la inversion en
I+D+1 afio tras afio ha ido empeorando alcanzando en 2013 el menor
valor, esto se debe a las distintos cambios que se hicieron a nivel politico
e econOmico para tratar de solucionar la crisis que afectaba tanto a
Espafia como a los demas paises de la Unidn Europea.

9 Con el uso de las siglas 1+D+1, hacemos referencia a los gastos que se realizan en
Investigacion, Desarrollo e Innovacién.
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En la siguiente grafica analizaremos dicha inversion en 1+D+l
teniendo en cuenta el tamafo de las empresas:

Variacion de datos sobre empresas que hacen I+D
2008-2013

Total Menos de 10 De 10 a 49 De 50 a 249 250 y mas
e ................7.%.7.%..........................................................................

10,0% Ry

0,0%

-10,0%

-20,0%

-30,0%
-40,0%
-44,2%
_50'0%
B Numero de empresas que hacen I4+D M Gasto de 1+D interna (millones de euros)
M Personal en 1+D en EJC: Total Personal en 14D en EJC: Investigadores

Gréfica 6: inversion en 1+D+1 de las empresas segun su tamafio.

Fuente: Analisis de la situacién y evolucién de la I+D+1 en Espafa, realizado por Juan Mulet,
2015.

Podemos ver que durante los afios de crisis comprendidos entre el
2008y el 2013, practicamente el nimero total de empresas que
realizaban 1+D+1 ha disminuido casi un 30% respecto a la cantidad
posterior al comienzo de la crisis, también se redujeron los gastos de
I+D+1 internos en un 14,5% junto con el personal con un valor de 7%.

Las empresas donde mas se ha notado esta reduccion en el
presupuesto destinado al gasto en 1+D+1, han sido en las que su plantilla
estd compuesta entre 10 y 49 empleados, junto con las empresas cuya
plantilla oscila entre 40 y 249 empleados, también en dichas empresas,
fue donde mas descendio el personal destinado a dichas investigaciones,
sin embargo dicha cantidad de personal, aumentd en un 7% en las
empresas cuyo plantilla supera los 250 empleados.

Otro dato importante, hace referencia a que durante el afio 2013, el
46,9% de los fondos destinados a I+D+1, provenia del sector privado, el
45,7% del sector publico y el 7,4% del extranjero.
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Teniendo en cuenta estos datos, podemos afirmar que las empresas
que se han visto mas afectadas durante la crisis han sido las Pymes?0,
debido a que son mas sensibles a los cambios en los impuestos y las
subvenciones que realizados por el Gobierno para suavizar la crisis del
pais.

Sin embargo, desde el afio 2014 hasta la actualidad, hemos notado
una mejora a nivel econémico, debido al aumento de los indices del PIB y
PIB per cépita que nos confirman que Espafia esta caminando por el
camino de salida de la crisis, también debido a dichos aumentos, el gasto
en 1+D+I1 de las empresas se ha incrementado poco a poco, esperando
que con el paso de los afios, si la economia sigue yendo en la direccion
hacia la cual apunta en la actualidad, el pais se recuperara de la crisis y
volveremos a tener bonanza econdmica.

Aunque la inversion en I1+D+1 es importante, sin duda el factor que
mas ha cambiado y ha permitido realizar grandes avances tecnoldgicos y
en la economia mundial ha sido la aparicién y el uso del Internet,
mediante el cual potenciales clientes pueden acceder a paginas web para
informarse, opinar, e incluso comparar precios de diversos productos
para posteriormente adquirir aquellos que les resulten mas convenientes,
todo ello desde la comodidad de estar en su casa y sin necesidad de
desplazarse a una tienda fisica.

La empresa PC DreamZone, tiene en cuenta los grandes beneficios y
ventajas que conllevan un correcto uso del Internet en el sector TIC, por
lo tanto para poder resultar mas competitivos pondremos a disposicion
de nuestros clientes la mayor cantidad de facilidades que podamos
ofrecerles, entre ellas encontramos: el disefio de la pagina web teniendo
en cuenta las nuevas tendencias como el multicanal, la cual puede ser
accedida y operativa desde diversos dispositivos inteligentes que incluyen
desde los teléfonos moviles y Tablet hasta los ordenadores; ademas
dentro de la pagina web esta a disposicion de los clientes un chat para
poder solicitar ayuda en cualquier momento que la necesiten, entre otras
diferentes medidas que detallaremos en préximos apartados.

e Factores Ecologicos:

La actitud de las personas hacia el medioambiente sin duda viene
determinada tanto por la cultura del pais en el cual residen, como por las
diferentes medidas ecolégicas que impulsa el Gobierno, entre ellas
podemos encontrar anuncios publicitarios ecolégicos, ademas de leyes 'y

10 Con el uso del acrénimo PyME hacemos referencia a las empresas de tamafio pequefio y
mediano.
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normas que deben ser respetadas tanto por los ciudadanos como por las
empresas que desean realizar su actividad en un determinado pais.

Teniendo en cuenta que Espafia es un pais miembro de la Unién
Europea, sus ciudadanos junto con los demas paises miembros, estan
comprometidos a respectar las medidas y normas medioambientales que
la Unién Europea decide, entre los principales objetivos y metas
medioambientales, encontramos los siguientes:

= Crecimiento verde: hace especial referencia a las politicas
de medio ambiente que pueden generar empleo asi como
estimular la inversion, ademas de las innovaciones
medioambientales que aparezcan, se pueden aplicar y
exportar mejorando de esta forma la competitividad de la
Union Europea asi como la salud de sus ciudadanos.

» Proteger la naturaleza: principalmente se centra en
proteger los recursos naturales como el agua, el aire y los
hébitats naturales que resultan ser de vital importancia
tanto para las personas, como para los animales y las
diversas especies que se encuentran en peligro de
desaparicion, ademas la Unién Europea cuenta con 26.000
zonas naturales que estan protegidas que ocupan casi un
quinto del territorio.

» Proteger la salud de los habitantes de la Unidn Europea:
para poder lograr este objetivo, se centra principalmente en
garantizar el agua potable y de bafio; eliminar los efectos de
los productos quimicos nocivos y reducir el nivel de
contaminacion acustica a la vez que se mejora la calidad del
aire.

En lo referente a nuestro pais, podemos estar orgullosos de la labor
medioambiental y ecoldgica que se esta llevando a cabo, este hecho
podemos apreciarlo en la siguiente tabla obtenida del informe EPI11! del
ano 2016:

11 El uso de las siglas EPI hacen referencia al indice de Desempefio Ambiental, para mas
informacién consultar en:
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2016 EPI Rankings

Rank | Country | Score | Peer

Comp.*
1 Finland 90.68
2 lceland 90.51
3 Swweden 90.43
4 Denmark 89.21
5 Slovenia 88.98
(S} Spain 88.91
7 Portugal 88.63
8 Estonia 88.59
=] Malta 88.48
10 France 88.2
11 New Zealand 88
12 United Kingdom 87.38
13 Australia 87.22
14 Singapore 87.04
15 Croatia 86.98
16 Switzerland 86.93

Tabla 8: Ranking EPI mundial.

Fuente: Global metrics for the environment, realizado por EPI, 2016.

Donde Esparia ocupa el 6° lugar del mundo en lo referente a las
métricas globales del entorno, con un resultado de 88.91 puntos, estando
por encima de paises como Suiza o Francia, uno de los factores que
contribuyo a obtener dicho resultado fue la cantidad importante cantidad
de “energia verde” que producimos.

En cuanto a la empresa que planteamos crear, las normas y leyes
medioambientales no nos suponen una barrera, ya que gran parte de
nuestro negocio se centra en la tienda en linea, el porcentaje de
produccion de productos propios de la empresa no es mayoritario, la
proporcion entre estas dos actividades es de un 60% - 40%, sin embargo
si que tendremos en cuenta dichas normas para cumplirlas y asi poder
mantener una buena relacién en lo referente al medio ambiente.

e Factores Legales:

Espafa cuenta con multitud de leyes y normas que regulan las
diversas actividades que se realizan en el pais, entre ellas destaca la ley
gue regula los diferentes impuestos, nos centraremos sobretodo en el
IVA!2 que afecta a toda la poblacion del pais.

12 Con las siglas IVA hacemos referencia al Impuesto sobre el valor afiadido de un producto o
servicio.
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El altimo ajuste sobre dicho impuesto, entr6 en vigor el 1 de
Septiembre del afio 2012, cuya modificacion fue llevada a cabo por el
Gobierno del PP encabezado por Mariano Rajoy, dicha modificacion
tenia como objetivo cumplir las exigencias de la Unidn Europea sobre la
crisis que afectaba al pais, por lo tanto se procedi6 a incrementar el valor
del tipo general del IVA, que pas6 de un 18% a un 21% que se mantiene
en la actualidad, también se incremento el tipo reducido del IVA,
pasando del 8% al 10%, pero el tipo super-reducido del IVA se mantuvo
igual en un 4%.

Si analizamos el impuesto del IVA de Espafia en comparacion con los
demas paises miembros de la Union Europea, podemos observar que
actualmente el pais con menor valor de dicho impuesto es Suiza cuyo
impuesto de tipo General del IVA es del 8%, sin embargo la media de la
Unidn Europea para dicho tipo de impuesto esté valorado en un 21.6%,
mientras que en otro paises nérdicos como Finlandia y Noruega dicho
impuesto esta valorado en 25%, el pais de la Union Europea que tiene los
impuestos del tipo general del IVA mas altos es Hungria, con un 27%.

Dichos valores podemos observarlos en las siguientes
ilustraciones:

| e T
{
o 1 hungeia % 16% 5%
2 Crocia 253 138 5%
Diramarca 25K
MNuruega 5% 15%

Jwecsa Fas) 12%

itidiaHIl

=01 =i

| . lii
5
2
]

218% 10.5%

.
- ]
mm =

0 | 27

<« 2015 Comparativa: IVA - Impuesto de Valor Afiadido

llustracion 2: IVA segun paises de la UE.

IFEECHI

Fuente: Datosmacro.com, 2016.
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Gracias a que Espania tiene un valor de impuesto del IVA
ligeramente menor que la media de la Unién Europea, a priori resulta ser
de agrado y de interés para empresas de todo tipo, incluido las
multinacionales y empresas extranjeras, sin embargo un factor que puede
desvanecer ese interés es precisamente las dificultadas politicas que
experimenta para lograr formar Gobierno, ya que sin este, las leyes
referentes a la reforma laboral, politicas de subvenciones, impuestos
sobre Sociedades, las inversiones en I1+D+l, entre otras, no resultan ser
claramente definidas y generan una gran incertidumbre que puede echar
para atras la entrada y formacion de empresas en el pais.

Para la empresa PC DreamZone, estos datos sobre el impuesto del
IVA resultan de gran utilidad ya que afectaran en la adquisicion y venta
de productos de la empresa, cuanto mas bajo sea el valor del impuesto del
IVA de un determinado pais, nos resultara de mayor interés, sin embargo
el factor de los impuestos no es el Gnico que tenemos en cuenta para
dicha eleccidn, también influye si la politica de un determinado pais esta
de acuerdo o no con las bases del comercio y mercado libre.

Otro aspecto legal que resulta ser de vital importancia para cualquier
empresa que se dedica al sector de las TIC es la reforma del Codigo Penal
gue entro en vigor el 1 de Julio de 2015, siendo la seccion referente al uso
de software ilegal o pirata la que mas afecta a las empresas, ademas
segun un estudio realizado por la consultora IDC!3 en el afio 2013, el 45%
del software utilizado en las empresas espafiolas no contaba con una
licencia legal.

Ademas las consecuencias de infligir el Codigo Penal y de Propiedad
Intelectual incluyen castigos que van desde multas econdmicas de hasta
288.000€, suspension de actividades asi como la imposibilidad de
solicitar subvenciones al Estado.

Otro detalle que debemos mencionar es el gran interés que tienen las
empresas en obtener los certificados 1SO4, especialmente las series 1ISO
9000 que hace referencia al conjunto de normas sobre la calidad y su
gestidn en los productor y servicios que pueda ofrecer una empresa, y la
serie 1SO 14000 que hace referencia a las normas medioambientales.

13 A través de las siglas IDC nos referimos a la International Data Corporation que es el principal
proveedor mundial de inteligencia de mercado, servicios de consultoria y eventos para los
mercados de tecnologia de la informacion, para mas informacién consultar en:

14 Con el uso de las siglas 1SO hacemos referencia a la Organizacion Internacional de la
Normalizacion.


http://www.idcspain.com/

Para poder obtener dichos certificados, en el territorio espafiol
podemos acudir a diferentes organismos certificadores siempre y cuando
estos sean reconocidos por la Administracion espafiola, entre ellos
podemos encontrar a AENOR que estacan acreditados por ENAC!6 para
poder ofrecer a todas las empresas u organizaciones la certificacién en el
sector que resulte de su intereés.

En lo referente a la empresa que queremos crear, consideramos de
gran interés obtener dichos certificados ISO mencionados anteriormente,
ya que nos aporta mayor competitividad y reputacion, sin embargo
debido a los costes que tiene obtener dichos certificados, no planteamos
gue sea uno de los objetivos a corto plazo de la empresa, sin embargo si
consideramos de vital importancia e imperiosamente necesario cumplir
con las leyes de Propiedad Intelectual y las impuestas como deber por el
Estado a las empresas instaladas en su territorio.

Al concluir el analisis PESTEL, los factores que mas afectan a la empresa
PC DreamZone son: los factores politicos, econémicos y legales ya que pueden
favorecer o desfavorecer las circunstancias que nos afectan a la hora de iniciar la
formacion de la empresa, junto con los factores tecnologicos y socio-culturales,
ya que depende de nosotros el correcto uso y aprovecho de las oportunidades
gue nos ofrece la sociedad y las tecnologias del sector TIC.

3.1.2  Analisis del entorno competitivo (Porter)

Una de las herramientas de marketing mas utilizadas en la actualidad es
conocida bajo el nombre de las cinco fuerzas de Porter, fue ideada por Michael
Eugene Porter!” nacido el 23 de Mayo del afio 1947 en Ann Arbor, Estados
Unidos, en el afio 2016 tiene 69 afios y es considerado uno de los mayores
economistas de todos los tiempos, ademas de ser un afamado profesor que sigue
impartiendo clases en la universidad de Harvard.

15 Mediante el uso de las siglas AENOR hacemos referencia a la Asociacién Espafiola de
Normalizacién y Certificacidn, para mas informacion consultar en:

16 Las siglas ENAC hacen referencia a la Entidad Nacional de Acreditacion de Espafia, para mas
informacion consultar en:

17 Para mas informacién sobre Michael Eugene Porter, recomiendo consultar su perfil disponible
en la universidad de Harvard:

a9 Y


http://www.aenor.es/aenor/inicio/home/home.asp
https://www.enac.es/inicio
http://www.hbs.edu/faculty/Pages/profile.aspx?facId=6532&facInfo=fea

Andlisis y creacion de una empresa Informatica “PC DreamZone”

Dicha herramienta consiste en un modelo holistico que ademas de
permitirnos conocer el grado de competencia de un sector o empresa, nos ayuda
a determinar las estrategias cuyo objetivo se centra tanto en aprovechar las
oportunidades como en hacer frente a las amenazas detectadas, en la siguiente
ilustracién podemos ver en que consiste el modelo de Porter:

Competidores
potenciales

Amenaza de
nuevas entrantes

Poder negociador Poder negociader
del provesdor Competidores del sector del cliente

- i 7 - Compradores
Rivalidad existente

entre las SmMpresas

Proveedores

# Amenaza de productes

o servicios sustitutivos

‘ Sustitutos

llustracion 3: Las 5 fuerzas de Porter.

Fuente: Marketing XXI, realizado por Rafael Mufiz.

A continuacion haremos el analisis para cada una de las cinco fuerzas de
Porter que afectan al sector de nuestra empresa:

1. Amenaza de entrada de nuevos competidores
potenciales:

En esta seccion analizamos la situacion del mercado actual
en relacion con las empresas que estan orientadas al sector
Informatico, también analizaremos si es facil o dificil penetrar en
el mercado y cudles son las posibles barreras de entrada.

Observamos que actualmente en el territorio espafiol
existen numerosas empresas de distintos tamafnos que se dedican
a la venta de productos electronicos e electrodomesticos, por lo
tanto es un mercado bastante explotado, muchas de dichas
empresas utilizan el sistema de las franquicias para asegurarse una
répida cobertura nacional, sin embargo otras prefieren
establecerse en una buena ubicacion y basar su estrategia en
obtener una mayor visibilidad en los buscadores web.
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Teniendo en cuenta los anteriores aspectos, encontramos
las siguientes barreras de entrada, que afectan tanto a nuestra
empresa como a cualquier otra que pretenda entrar en el mercado:

» Presencia moderada-alta de tiendas fisicas de la
competencia

= Cierta lealtad por parte de los clientes

= Posibles reacciones adversas por parte de la
competencia ante nuestra entrada

Para PC DreamZone, la presencia de numerosas tiendas
fisicas en la mayoria de las ciudades espafolas por parte de la
competencia, no representa una amenaza, ya que como hemos
visto en anteriores analisis de este trabajo, en la actualidad hay
una gran tendencia de adquirir los productos en linea, por lo tanto
la disposicion de dichas tiendas fisicas no es un factor
determinante ni fundamental ya que nuestra empresa ademas de
realizar los envios convencionales al domicilio del cliente, deja a su
disposicion la posibilidad enviarle su pedido en un punto de
recogida especifico, como puede ser Correos o YuPick, etc., pero
dichas tiendas fisicas de la competencia si puede ser de utilidad
para aquellos clientes que necesitan un producto de consumo
basico en un periodo corto de tiempo, como podria ser un clasico
cable de red UTP, etc.

Sin embargo si consideramos de vital importancia conseguir
un buen posicionamiento en los buscadores de informacion
actuales, ya que tener una buena visibilidad en Internet es algo
fundamental para una empresa de venta de productos en linea.

En relacion al tema de la lealtad de los clientes, tenemos
planeado realizar encuestas anénimas para poder hallar aguellos
aspectos clave que generan la lealtad de un posible comprador
hacia una empresa determinada, es cierto que a veces tener unos
precios bajos y un buen servicio de atencion al cliente suele ser
suficiente, pero en PC DreamZone queremos ir mas alla y tratar de
establecer una relacion de confianza con nuestros clientes para
poder resolver todas sus inquietudes y consultas, por tanto
haremos uso de los beneficios que nos ofrecen las redes sociales,
entre las que destaca Facebook.

También estamos en alerta antes las posibles reacciones de
las demas empresas ante nuestra entrada, tratando de reaccionar
en el menor tiempo posible ante la aparicion de cambios que nos
supongan una amenaza para la empresa.

51



'Y 52

Andlisis y creacion de una empresa Informatica “PC DreamZone”

2. Amenaza de la aparicion de productos sustitutivos:

Hacemos referencia a la aparicion de empresas que pueden
producir y vender en el mercado productos o servicios similares a
los que se ofrecen en dicho sector.

Teniendo en cuenta que nuestra empresa pone a disposicion de
los clientes gran variedad de productos y periféricos del ambito
informatico existentes en el mercado, no es posible que se
produzca la aparicion de productos sustitutos para dichos
componentes y periféricos.

Sin embargo algunos de los servicios que ofrecemos a los
clientes si pueden ser sustituidos por otros que mejoren
determinados aspectos, un ejemplo podria ser el uso que hacen la
mayoria de las empresas de la estrategia de fidelizacion que
consisten en recompensar al cliente con una cantidad determinada
de puntos por comprar en la tienda, posteriormente dichos puntos
pueden canjearse por premios o envios gratuitos.

Pero nuestra empresa va un paso mas adelante y ofrece la
posibilidad a nuestros clientes de disefiar tanto la apariencia del
ordenador acorde a una tematica especifica y elegida por el cliente,
como la posibilidad de integrar el ordenador y el escritorio juntos
en un disefio Unico acorde a su gusto, dicha posibilidad exclusiva
gue ofrecemos a nuestros clientes resulta ser un producto sustituto
tanto para las demas empresas del sector de la informatica como
para algunas de la industria de fabricacion de muebles (en
concreto los escritorios para ordenadores).

Poder de negociacidén de los proveedores:

En este apartado se estudia el poder con el cual cuentan los
proveedores de productos y componentes de un determinado
sector sobre las empresas que requieren dichos articulos.

Normalmente cuanta menor cantidad de proveedores
existan para un determinado mercado, mayor sera el poder
negociador que tienen estos sobre las empresas que realizan su
actividad en dicho sector, ya que facilmente pueden aumentar sus
precios y llegar a un comun acuerdo para poder sacar el maximo
provecho de las empresas que necesitan de sus productos.

En lo referente a nuestra empresa, estamos interesados en
las siguientes categorias de proveedores:



* Productos, componentes y consumibles
informaticos:

La cantidad de proveedores que ofrecen estos articulos
es alta, con mas de 300 empresas solo en Espafia, por lo
tanto su poder negociador sobre nosotros es bajo, ya que si
no nos atraen los precios que nos puede ofrecer un
determinado proveedor, podemos facilmente cambiar a
otro, entre dichos proveedores, queremos destacar a
aquellos que nos resultan de mas interés ya que algunos de
ellos ofrecen precios de fabrica y envio gratuito, entre ellos
encontramos a Infortisal8, MCR?9, Esprinet2°,

= Chapasy tableros:

Necesitamos estos materiales para la elaboracion de
aquellos pedidos por parte de los clientes que quieran
integrar el ordenador y el escritorio en un solo objeto de
prestaciones y apariencia unicas.

En Espafia encontramos una cantidad de 117
proveedores que pueden satisfacer nuestra necesidad de
dichos materiales, por lo tanto el poder que tienen sobre
nosotros es relativamente bajo, entre ellos queremos
destacar iregua-sa2! como fabricante de chapas y tableros a
medida.

=  Metacrilato:

Al igual que sucede con los proveedores de chapas y
tableros, necesitamos las laminas de metacrilato translucido
para cubrir la superficie del escritorio sobre la cual se posan
los monitores, teclado, raton, bases de cargar inalambrica
para terminales méviles y otros dispositivos que el cliente
considere.

En el territorio espafnol contamos con 22 empresas que
pueden suplir nuestras necesidades de dicho material, el
poder negociador de dichas empresas sobre nosotros es
bajo-moderado, porque en este caso no contamos con mas
de 50 empresas entre las que elegir los precios que nos

18 Para mas informacion visitar:
19 Para mas informacion visitar:
20 Para mas informacion visitar:
21 Para mas informacion visitar:
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resulten mas convenientes, entre ellas queremos mencionar
al proveedor denominado demetacrilato22.

= Vinilos:

Necesitamos proveedores que puedan realizar la
impresion de nuestros disefios en 2D y 3D en vinilo, para
poder satisfacer la necesidad de aquellos clientes que
soliciten personalizar Gnicamente el aspecto de su
ordenador ideal.

Contamos con 44 empresas espafolas que pueden
suplir nuestra necesidad en lo referente a este material, por
lo tanto su poder negociador sobre nosotros es bajo-
moderado, debido a que tenemos una amplia disponibilidad
de empresas a nuestra eleccion, entre ellas mencionamos la
empresa de servicios digitales Amm?23,

= Transporte:

Necesitamos este tipo de proveedores para poder
realizar de forma réapida, seguray comoda el envio de los
pedidos realizados por nuestros clientes.

En Espafa existen mas de 3500 empresas que ofrecen
dicho servicio tanto a nivel nacional como internacional,
por lo tanto el poder negociador de dichos proveedores
sobre nosotros es bajo, entre ellos mencionamos a grupo-
tt24 que ofrece tanto servicio de transporte como de
logistica, a nivel nacional e internacional, y a Redyser25,
transportista que ofrece entrega a la carta para el cliente
que compra un producto.

4. Poder de negociacion de los clientes:

En este apartado hacemos referencia al poder que tienen los
consumidores de un determinado mercado sobre las empresas que
pretenden vender productos y servicios orientados a satisfacer la
demanda por parte de dichos consumidores.

Generalmente es muy frecuente que los consumidores
tengan una mayor influencia sobre los vendedores, ya que el
numero de consumidores es mucho mayor que el de vendedores,

22 Para mas informacion visitar:

23 Para mas informacién acceder en:
24 Para mas informacion acceder en:
25 Para mas informacién acceder en:


http://www.demetacrilato.com/index.php
http://www.serveisdigitals.com/
http://www.grupo-tt.com/%23/home
http://www.redyser.com/inicio

ademas teniendo en cuenta que los compradores actuales estan
muy bien informados sobre los precios, garantias y servicios que
ofrece cada vendedor, y siempre escogeran el que les resulte de
mayor conveniencia.

En cuanto a nuestra empresa, los consumidores del sector
en el cual estamos interesados en realizar nuestras actividades,
tienen un alto poder sobre nosotros, debido a la gran cantidad de
empresas dedicadas al sector informatico existen en el pais, por lo
tanto una de las medidas que nuestra empresa aplicara se basa en
estrategias de penetracion en el mercado, que consiste en ofrecer
el precio mas atractivo para los componentes y periféricos de
ordenador en los que nuestros potenciales clientes resulten
interesados.

Sin embargo, nuestra empresa también puede tener como
clientes a otras empresas u organizaciones que estén interesadas
en solicitar nuestro servicio Unico de personalizacion exclusiva que
se adapta a sus gustos, el poder de negociacion que tienen dichos
interesados sobre nosotros es bajo-medio, debido a que el servicio
gue ofrecemos es muy exclusivo, ya que empresas que ofrezcan el
mismo servicio y tengan buena visibilidad en linea se encuentran
mayoritariamente en Estados Unidos.

También es probable la existencia en el territorio espafnol de
pequenos talleres ocasionales formados por aficionados al mundo
de la informatica que se dediquen a realizar modificaciones
pequefias en los ordenadores, sin embargo, después de realizar
amplias busquedas, no hemos podido confirmar su presencia en
Internet, sin embargo no descartamos su posible aparicion, y no
estamos preocupados por ese aspecto, porgue el servicio que
ofrece nuestra empresa es de buena calidad y contamos con
profesionales en la elaboracion del mismo.

La rivalidad entre los competidores del sector:

En este Gltimo apartado se trata de realizar un analisis de
las demas empresas que se encuentran realizando sus actividades
en el mismo sector en el cual estudiamos entrar, para tener una
vision sobre cual es su estrategia y si son o pueden llegar a ser una
fuente de rivalidad para nuestra empresa.

Generalmente esta es la fuerza de Porter que resulta ser de
mayor relevancia dentro de todo el analisis de las cinco fuerzas, ya
que la rivalidad existente entre las diferentes empresas de un
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sector, es un simil realista que hace referencia a la lucha por llegar
a ser la empresa dominante o al menos tratar de conseguir un
nicho dentro de dicho sector.

En lo referente al mercado en el cual pretende entrar
nuestra empresa, encontramos fundamentalmente compariias que
siguen dos tipos de estrategias distintas, unas basan su atencién en
tener una buena cobertura a nivel fisico, por lo tanto utilizan el
sistema de las franquicias, y otras tiendas que solo tienen un local
gue funciona a la vez como almacén y tienda, normalmente estas
se suelen enfocar en tener un buen posicionamiento, junto a una
buena visibilidad en los buscadores.

Cabe destacar que las empresas que usan ambos tipos de
estrategias mencionadas anteriormente, son empresas que
compiten directamente con la nuestra, debido a que ofrecen al
cliente el mismo tipo de componentes y periféricos que nosotros, a
continuacién analizaremos algunas de ellas.

En la actualidad en Espafia encontramos las siguientes
empresas que tienen basada parte de su estrategia en el uso de
franquicias:

APPs=%,
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llustracion 4: Franquicias de informatica en Espana.

Fuente: www.franquiciasinformatica.es

La més destacada de todas ellas, es sin duda la franquicia
APP Informética, ya que cuenta con 646 tiendas repartidas por
todo el territorio espanol, fue fundada en el afio 1994, actualmente
su pagina web tiene aproximadamente 50.000 visitas diarias,



también cuenta con presencia en las redes sociales como
Facebook.

Dicha franquicia representa un valor moderado de rivalidad
para nuestra empresa, debido a que la variedad de los articulos de
su catalogo esta en cierta forma limitada debido a que tienen
determinados proveedores fijos y no hay posibilidad de cambiar a
otros, por lo tanto algunos articulos nuevos que aparecen en el
mercado no se pueden conseguir en ninguna de sus franquicias ni
tampoco en su pagina web, ademas otro factor a tener en cuenta es
el tamafo de dichas franquicias, cuya media ronda los 45 m2, por
lo tanto la cantidad de articulos que pueden almacenar se
encuentra bastante limitada, por lo cual es frecuente que los
clientes acudan a la tienda en busqueda de un articulo
determinado, resulte que no esta disponible, por lo que deberan
esperar de 24 a 48 horas hasta que llegue a la tienda y
posteriormente puedan recogerlo.

Debido a las razones anteriores en nuestra empresa no
consideramos oportuno el uso del sistema de las franquicias, ya
gue en nuestra filosofia nos centramos en facilitar las compras a
nuestros clientes, por lo tanto creemos que resulta mas comodo
realizar el pedido desde la comodidad del hogar del cliente,
dejando que este decida el modo de entrega que le resulte mas
conveniente.

Entre las empresas que se encuentran enfocadas en tener
una buena visibilidad en Internet y cuentan con una potente
plataforma para su tienda en linea, queremos destacar a la
empresa PcComponetes, la cual en el afio 2013 alcanz6 mas de
100.000 visitas diarias, en la actualidad sus visitas han descendido
un poco hasta las 90.000 visitas diarias.

Debido al creciente nUmero de empresas que estan basadas
en la misma estrategia, que consiste en tener un Unico almacén
gue puede funcionar como tienda si se considera oportuno, y tener
una tienda en linea junto con un buen posicionamiento y
estrategias de mercado para tratar de captar la atencion de los
clientes, ademas cuenta con un catalogo de lo mas diverso, ya que
abarca todo tipo de productos electrodomeésticos que abarcan
desde los terminales maviles, pasando por electrodomeésticos para
el hogar, etc.
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Dicha empresa supone un alto grado de rivalidad en
relacion con la nuestra debido a que ofrece el mismo tipo de
articulos en el sector de la informatica que nosotros, sin embargo
nuestra empresa se centrara exclusivamente en el nicho de
mercado que abarcan los ordenadores y todos los componentes y
periféricos que se le puedan conectar, ademas de ofrecer la
posibilidad al cliente de disefiar también el aspecto de su propio
ordenador adecuado a sus necesidades y gustos, por lo tanto al
estar especializados en un nicho del mercado, centraremos
nuestros esfuerzos en ser la empresa lider de dicho nicho y tener
satisfechos a nuestros clientes.

3.2 Analisis interno

El analisis interno constituye una parte muy importante del analisis que
toda empresa deberia de realizar si desea iniciarse en un nuevo nicho, o en caso
de expandir sus actividades para tener una mayor diversidad y oportunidades
en el mercado, porque ayuda a identificar mejor cuales son las caracteristicas y
los recursos con los que cuenta una empresa.

Al tener claro dichas caracteristicas y recursos, es posible llegar a hallar
las oportunidades y fortalezas que nos permiten formular una ventaja
competitiva frente a las demas empresas del sector, por lo tanto obtendremos
también una mayor rentabilidad financiera, en esta seccion usaremos dos
herramientas para realizar dicho analisis.

3.2.1 Cadena de valor

Esta herramienta consiste en un modelo tedrico ideado por Michael
Eugene Porter, profesor que hemos mencionado en apartados previos, dicho
modelo permite describir de una manera visual cuales son las actividades que se
realizan dentro de una empresa y generan valor para el cliente, podemos
apreciar dicho modelo en la siguiente ilustracion:
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Infraestructura de la empresa

Gestion de Recursos Humanos
Actividades

de apoyo Desarrollo tecnolagico

Apravisionamignto

|
Logistica |Operaciones| Logistica Marketing

interna axlama y ventas Servicios

Actividades primarias

llustracion 5: La cadena de valor.

Fuente: www.webyempresas.com

Segun Porter, en dicho modelo se diferencian dos tipos de actividades
fundamentales, las actividades primarias y las actividades de apoyo, a
continuacién aplicaremos este modelo teorico a la empresa que pretendemos

construir.

Debemos tener en cuenta que las actividades primarias estan
formadas por las acciones que tienen una vinculacion directa con el proceso de
fabricacion, distribucion y servicio post venta del producto, en lo referente a
nuestra empresa encontramos las siguientes categorias y acciones que
desempefiamos:

Logistica interna: gestiéon de la recepcion del material por parte
de nuestros proveedores, recepcion de pedidos de articulos por
parte de los clientes, busqueda e integracion de proveedores,
gestidn de los tramites de garantias de los articulos.

Operaciones: ensamblado de componentes y periféricos,
ensamblado, preparacion y limpieza de los materiales enviados
por los proveedores, produccion de los disefios en 2D y 3D
encargados por los clientes, testeo de componentes y periféricos,
empaquetado de los pedidos, mantenimiento y mejor del disefio
de la pagina web, controles de maxima calidad, control del
almacén, alojamiento y seguridad de la pagina web.

Logistica externa: envio del pedido al cliente a través de la
compafia de transporte, envio de los disefios en 2D y 3D a los
distintos proveedores necesarios en cada caso.

Marketing y ventas: programas de recompensay fidelizacién de
clientes, presencia en las redes sociales de Facebook y YouTube,
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camparias de publicidad a través de las plataformas de twitch.tv26
y YouTube, compromiso de ayuda social a diversas organizaciones,
patrocinio de diversos jugadores en las plataformas de twitch.tv,
realizacion de sorteos de periféricos en las redes sociales.

Servicios: venta en linea, compras en la tienda/almacén fisico,
servicio de soporte y chat en linea, asesoramiento experto para
cualquier duda en el proceso de eleccion y personalizacion del
ordenador.

Las actividades de apoyo son aquellas que no tienen una relacion
directa con los procesos y actividades involucradas en la produccion de los
articulos o servicios que la empresa ofrece, sin embargo si pueden influir a
aumentar la eficacia y la eficiencia en la infraestructura de la misma, en nuestra
empresa hallamos las siguientes actividades:

Infraestructura de la empresa: Logica de la distribucién de los
articulos en el almacén/tienda, proceso de montaje de los pedidos
gue debemos entregar, las tomas de red e electricidad necesarias
para el testeo de periféricos y componentes, necesidad de agua, luz
y climatizacion.

Gestion de recursos humanos: formacion de nuestros empleados
en: la tienda, en el almacén, los servicios de soporte en la pagina
web y redes sociales, en el montaje y preparacién de los pedidos; la
existencia de un buen clima de trabajo donde todos colaboren
entre ellos para obtener la mayor satisfaccion de nuestros clientes,
controlar el flujo de dinero en la empresa.

Desarrollo tecnoldgico: mantener y mejorar la plataforma de la
tienda online en un proceso constante de adaptacién a las
necesidades de nuestros clientes permitiéndoles que accedan a
nuestra web con mayor facilidad y claridad, elaborar y mantener
una lista actualizada con los proveedores de materiales y servicios
mas avanzados, competitivos que resulten de mayor interés para
nuestra empresa.

Aprovisionamiento: certificacion de alta calidad por parte de los
articulos y servicios que nos ofrecen nuestros proveedores, una
seleccion cuidadosa de nuestros articulos que ofrecemos a

26 Twitch.tv es una plataforma gratuita que ofrece a cualquiera que tenga acceso a Internet
emisiones en directo de jugadores que juegan a una gran variedad y diversidad de juegos,

también ofrecen la transmision en vivo de distintos eventos y torneos eSports vistos por miles de

personas en vivo, fue adquirida por Amazon en 2014 por 970 millones de délares, para mas
informacion entrar en:


https://www.twitch.tv/p/about

nuestros clientes, un proceso meticuloso de seleccion de los
empleados que forman nuestra plantilla.

Para concluir con el analisis de la cadena de valor, una vez identificadas
las actividades primarias y de apoyo que se realiza en nuestra empresa, debemos
proceder a evaluar y decidir cuales vamos a realizar por nuestra cuentay cuales
deberiamos de subcontratar, de esta forma nos aseguraremos de que las
actividades que desarrollemos por nuestra cuenta sean aquellas que nos aportan
valor competitivo y nos diferencien de los demas, por lo tanto subcontrataremos
o externalizaremos aquellas actividades que nos resulten demasiado costosas y
de poco interés realizarlas por nuestra cuenta en la empresa.

En resumen, decidimos subcontratar/externalizar las siguientes
actividades: cortado, fresado, troquelado de la madera, metal y metacrilato,
impresion en vinilo de los disefios realizados en 2D, transporte de los pedidos
de los clientes hasta su ubicacion, proveer las necesidades de agua, electricidad
y climatizacion, alojamiento de la pagina web; el principal motivo de
subcontratar dichas actividades se debe al alto coste de la maquinaria e
infraestructura necesarias para poder realizar todas las actividades citadas.

Todas las actividades que no se han mencionado como subcontratadas o
externalizadas y figuran en el modelo tedrico de la cadena de valor anterior,
nuestra empresa se encargara de realizarlas, ya que aumentaran el valor del
producto que ofrecemos a nuestros clientes, y de esta forma contribuimos a
minimizar los gastos que se producen en la empresa.

3.2.2  Analisis DAFO (SWOT)

El analisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas, Oportunidades) es
una técnica o metodologia que visualmente esta formada por cuatro cuadrantes,
nos permite estudiar la situacion interna que afecta a la empresa, dicha
situacién aparece representada mediante los cuadrantes de Debilidades y
Fortalezas, y la situacion externa representada mediante los cuadrantes de
Amenazas y Oportunidades.

Dicha técnica o metodologia fue ideada por Albert S. Humphrey?27 y sus
comparieros del Instituto de Investigacion de Stanford, siendo de las més
utilizadas en la actualidad porque permite evaluar la situacién actual real de una
empresa, teniendo en cuenta tanto las caracteristicas propias de esta, como del
entorno que la rodea.

27 Para mas informacién consultar
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A continuacion en la siguiente ilustracién podemos ver el resumen del
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resultado de aplicar esta metodologia a la empresa PC DreamZone:

FORTALEZAS

+ servicio exclusivo

* gran flexibilidad

* conocimientos y plan de negocio
* precios competitivos

+ atencion al cliente

* inversion inteligente

+ fidelizacion del cliente

* huella social

* buen posicionamiento

OPORTUNIDADES

» gumento de las compras en Internet
* clientes exigentes

* poder sobre los proveedores

* tiempos de recuperacion econdmica
» certificados de calidad

» aumento del uso de las redes sociales

DEBILIDADES

* empresa nueva
* recursos ecocdmicos limitados

¢ rivalidad entre empresas

* pocos clientes

+ dependencia de |a tienda en linea

AMENAZAS

* entrada de nuevas empresas

* cierta dependecia de los proveedores
+ posibilidad de plagio

+ inestabilidad politica del pais

+ evolucion econdmica global

* |a competencia

» ofrecer un servicio tnico
+ posibles subvenciones

llustracion 6: Resumen DAFO.

Fuente: elaboracién propia, 2016.

3.2.2.1 Fortalezas

Al analizar las caracteristicas internas de nuestra empresa, constatamos
gque contamos con las siguientes fortalezas:

e Un servicio exclusivo de alta calidad unico: hacemos referencia
a la posibilidad que tienen nuestros clientes de poder elegir
personalizar y disefiar su propio ordenador acorde a sus gustos y
espacio disponibles, teniendo como resultado un disefio Unico que
integra el ordenador en una pared, cuadro, escritorio o lo que el
cliente quiera, en la siguiente ilustracion tenemos un ejemplo del
disefio formado por la combinacion de componentes de un ordenador
y una pared:
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llustracion 7: Ejemplo disefio ordenador exclusivo.

Fuente: www.overclock.net.

Gran flexibilidad: gracias a no tener franquicias, ni tampoco
grandes instalaciones en las que produzcamos articulos en serie que
limitan nuestra oferta, podemos adaptarnos al gusto Unico y personal
de cada cliente que quiera comprar nuestros articulos o encargar su
disefio personal.

Conocimientos y plan de negocio: contamos con los
conocimientos adquiridos durante la carreray con la elaboracion del
plan de negocio que incluye numerosos analisis sobre el mercado
objetivo y las competencias existentes.

Precios competitivos: gracias a la gran cantidad de proveedores
existentes, establecemos acuerdos con aquellos que nos ofrezcan los
mejores precios, por lo tanto tendremos mas margen que podemos
reducir en los beneficios que obtenemos por cada productor, de esta
manera lograremos tener los mejores precios competitivos del
mercado

Atencion al detalle para nuestros clientes: para nuestra
empresa es muy importante no poner limites a la capacidad
imaginativa del cliente a la hora de disefiar su ordenador ideal,
también le ofrecemos todo nuestro apoyo y consejos a través de la
pagina web y las redes sociales.

Inversion inteligente de los gastos en publicidad: en vez de
utilizar los medios clasicos de publicidad como son los anuncios por
television que acarean un coste muy alto, preferimos decantarnos por
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canales nuevos y que estan en continuo crecimiento, ademas de
resultar mucho mas rentables.

Un ejemplo de estos nuevos medios es el uso de la plataforma
Twitch.tv a través de la cual patrocinamos a un jugar en concreto que
tenga una cantidad determinada de visualizadores, dicho jugador
durante la emision en directo de su canal, cuando considere oportuna
mencionara a nuestra empresa como patrocinador suyo, y ofrecera a
sus visitantes un cédigo de promocion mediante el cual obtienen un
determinado porcentaje de descuento cada vez que realicen una
compra en nuestra empresa.

Estrategias de fidelizacion del cliente: en nuestra pagina web,
con cada compra que realice un cliente, se le recompensa con una
cantidad determinada de puntos, dichos puntos pueden canjearse por
envios gratuitos, etc.

Huella social: nuestra empresa realiza tareas de colaboracién con
asociaciones y organizaciones sociales, ademas de fomentar y
patrocinar a jugadores talentosos pero que carecen de medios
suficientes para seguir avanzado.

Redes sociales y buen posicionamiento: contamos con
presencia en las redes sociales mas usadas por nuestros potenciales
clientes, asi como una mejora continua en lo referente a nuestro
SEO28y SEM29,

Debilidades

Al analizar las caracteristicas internas de nuestra empresa, hemos hallado
las siguientes debilidades:

e Empresa nueva: debido a que entramos como una empresa
nueva en el mercado, tenemos menor renombre que otras
empresas que llevan muchos afnos en el sector, sin embargo esta
situacién la remediaremos a través de las distintas estrategias que
veremos en proximos apartados.

28 Con el uso de las siglas SEO hacemos referencia a Search Engine Optimization, usado para
obtener mejor posicionamiento en los buscadores

29 Con el uso de las siglas SEM hacemos referencia a Search Engine Marketing, usado para
referirnos a cualquier accion de marketing en los navegadores
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e Recursos econdmicos limitados: en nuestra empresa no
contamos con un capital econémico que nos permita gastar en
todo lo que veamos, por lo tanto segmentaremos e invertiremos el
dinero en aquellas necesidades fundamentales y en los requisitos
gue mas valor comercial nos aporten.

e Pocos clientes: al entrar como empresa nhueva en el mercado,
nuestra base de datos no cuenta con informacion amplia sobre
nuestros clientes.

e Rivalidad entre empresas: existen bastantes empresas en el
mercado que ofrecen los mismos articulos que nosotros, pero no
nos preocupan demasiado, ya que parte de nuestra estrategia se
basa en ofrecer mas variedad de articulos especificos a nuestro
nicho de mercado que las otras empresas ademas de contar con los
precios mas competitivos.

e Dependemos de la tienda en linea: nuestra empresa al contar
Gnicamente con un almacén que funciona en parte como tienda
fisica, depende mucho de la pagina web para conseguir clientes y
flujo de dinero, ya que es desde ahi donde recibimos los pedidos y
encargos de personalizacion a medida.

3.2.2.3 Amenazas

Después de analizar el entorno que rodea a la empresay en el cual
debemos realizar nuestras actividades, encontramos las siguientes amenazas:

e Entrada de nuevas empresas: debido a que entrar en el
mercado en el cual nuestra empresa desarrollara sus actividades
no requiere de una gran inversiéon de dinero, se propicia la
incorporacion de nuevas empresas, que pueden ser perjudiciales
para nosotros.

e Cierta dependencia de proveedores: debido a que algunas
acciones que se realizan en la empresa hemos decidido
subcontratarlas o externalizarlas, debemos estar atentos a la
evolucion de las relaciones con nuestros proveedores.

e Posibilidad de plagio: laamenaza de plagio de nuestra
estrategia empresarial, o de nuestras ofertas y servicios es real,
frente a esta amenaza, nuestra empresa cuenta con estrategias
como fidelizacion de los clientes, obtener reputacion a través de
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las opiniones en foros, redes sociales y el boca a boca por parte de
nuestros clientes.

Inestabilidad politica del pais: debido a que Espafia no ha
podido formar Gobierno, las politicas de interior y exterior del pais
no estan claramente definidas y pueden producirse medidas como
subida de impuestos o cancelacién de las subvenciones
empresariales, que afectarian negativamente a la empresa.

Evolucion econdmica global: hacemos referencia a la crisis, ya
gue a pesar de que desde el afilo 2014 en adelante, el valor del PIB
del pais ha sido positivo, aln queda un por ver como sera la
recuperacion socio-econémica del pais.

La competencia: las demas empresas del mismo sector que la
nuestra, estan bien posicionadas también.

Oportunidades

Después de analizar el entorno que rodea a la empresay en el cual
debemos realizar nuestras actividades, encontramos las siguientes
oportunidades:

Y 6

Cada vez mas personas realizan compras en Internet: esta
tendencia que afo tras afio esta en aumento, nos resulta
beneficiosa, ya que nuestra empresa basa su estrategia en la venta
de articulos a través de la pagina web.

Clientes exigentes: las personas que realizan compras en
tiendas en linea son cada vez mas exigentes con la calidad y el
plazo de entrega de los articulos, nuestra empresa se halla
capacitada para satisfacer completamente a dichos compradores.

Alto poder negociador sobre nuestros proveedores:
debido a la gran cantidad de empresas que pueden suplir nuestras
necesidades, podemos elegir siempre aquellos proveedores que
MA&s nos convengan.

Tiempos de recuperacion economica: debido a que Espafia
esta recuperandose de la crisis, la poblacion se puede ver
estimulada a gastar mas debido a esta situacion.



e Contar con un sello o certificado de calidad: generalmente
las empresas que disponen y han adquirido dichos sellos, tienen
mejor reputacion hacia los clientes y las demas empresas
proveedoras, nuestra empresa tendra en cuenta este beneficio,
aunque no sera un objetivo prioritario a corto plazo.

¢ Aumento del uso de las redes sociales: nuestra empresa
tiene presencia en las redes sociales para poder facilitar la
comunicacion y la atencion al cliente, ademas de la realizacion de
camparfas de marketing.

e Posibles subvenciones: es posible la aparicion de subvenciones
y ayudas para las empresas una vez se haya formado Gobierno en
Espanfa.

e Ofrecer un servicio Unico: gracias al servicio de
personalizacion exclusiva que ofrecemos a nuestros clientes,
somos la primera empresa nacional seria que ofrece una alta
calidad en la elaboracion de dichas solicitudes y satisface dicha
necesidad en los ciudadanos.

La informacion obtenida a través de esta metodologia y el analisis de los
anteriores apartados y herramientas, nos resulta de gran utilidad y valor para la
elaboracion de estrategias a diferentes niveles, que nos serviran como guia a la
hora de establecer objetivos y metas en la empresa.
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APARTADO 4

OBJETIVOS Y PLANES ESTRATEGICOS

En la actualidad, cualquier empresa de éxito tiene claramente definidos
sus objetivos y sus planes estratégicos, estos dos elementos son clave en la
existenciay la rentabilidad de la empresa, ya que se encargan de definir, dirigir
y otorgar sentido al camino y a los esfuerzos que se realizan dentro de dicha
empresa en su recorrido por el mercado.

Para la empresa PC DreamZone, la definicidén de estos elementos vitales
tiene un peso muy importante, ya que al ser una empresa nueva, debemos
definirlos con claridad y precision para poder optimizar el funcionamiento de la
empresa, dicha optimizacién no se centra exclusivamente en obtener mayor
rentabilidad de los beneficios, sino que también queremos minimizar la
cantidad de pérdidas en caso de que la empresa no funcione bien o tengamos un
mal afio dentro del mercado.

4.1  Objetivos de la empresa

La definicidon de metas y objetivos resulta de una importancia vital, ya
gue como bien afirmaba el sefior William Thomson30 durante el siglo XIX “Lo
gue no se define no se puede medir. Lo que no se mide, no se puede mejorar. Lo que no
se mejora, se degrada siempre”, ademas dicha definicidon de objetivos y metas
debe ser medibles, claras, alcanzables, desafiantes, realistas, y coherentes.

Generalmente suelen diferenciarse los objetivos en dos categorias: los
objetivos generales que se relacionan en parte con la misién y vision de la
empresa, y los objetivos especificos, que suelen ser mas concretos y ayudan a
lograr los objetivos generales.

Los objetivos generales de la empresa PC DreamZone son:

e Ser laempresa lider a nivel nacional en lo referente al disefio y
personalizacion de los ordenadores.

30 Para mas informacion sobre William Thomson visitar:
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e Estar en el top 5 de las empresas que mas cotizan en las ventas en
linea del sector Informético.

e Aumentar la rentabilidad de la acciones que se realizan en la
empresa

e Obtener la maxima satisfaccién de nuestros clientes

En lo referente a los objetivos especificos, contamos con los
siguientes:

e Obtener un rendimiento anual minimo del 5% sobre la inversion
inicial realizada

e Llegar atener 40.000 visitas diarias en nuestra pagina web, al
finalizar el tercer afio

e Aumentar las ventas un 8% anualmente

e Fidelizar a 400 clientes en el primer afio

En nuestra empresa hemos decido definir objetivos de acuerdo a su
alcance en el tiempo, dichos objetivos se clasifican en tres tipos:

4.1.1 Objetivos a corto plazo

La duracion de este tipo de objetivos, generalmente no supera un afio,
son conocidos también como objetivos operacionales, en nuestra empresa
contamos con los siguientes:

e Pasar una breve encuesta de satisfaccion a todos nuestros clientes
en cada compra que realicen

e Conseguir un mayor indice de correlacion superior al 0.60
referente a la cantidad de fondos destinada a la plataforma
twitch.tv y las visitas en la pagina web
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e Realizar dos sorteos de periféricos y/o componentes anuales en las
redes sociales

e Evaluacion trimestral del flujo de dinero, para actualizar y/o
redefinir estrategias a seguir en la empresa

e Mejorar la claridad y accesibilidad de la pagina web

e Llegar a acuerdos con proveedores de diferentes materiales para
tener una mayor capacidad de satisfacer los pedidos de los clientes

e Tratar de llegar a acuerdos con las compafias y organizaciones
gue organizan los eventos eSports a nivel nacional para poder
participar como patrocinadores

4.1.2 Objetivos a medio plazo

La duracion de este tipo de objetivos, generalmente estd comprendida
entre uno a tres afios, son conocidos también como objetivos tacticos, en
nuestra empresa contamos con los siguientes:

e Evaluar la satisfaccion de los clientes con nuestro programa de
fidelizacién

e Obtener una buena correlacidn referente a las visitas de la
pagina web y las ventas realizadas

e Aumentar anualmente la cantidad de personas patrocinadas en
la plataforma twitch.tv en dos jugadores (una de sexo
masculino y la otra femenino)

4.1.3 Objetivos a largo plazo

La duracion de este tipo de objetivos, generalmente abarca la duracion de
5 afios y tres afios como minimo, son conocidos también como objetivos
estratégicos, en nuestra empresa contamos con los siguientes:

e Entrar en el top 10 de las empresas que mas cotizan en la venta
en linea de articulos del sector de la Informéatica a nivel
nacional

L
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e Ser la empresa de referencia a nivel nacional en la
personalizacion y disefio de ordenadores

e Lograr un 99.9% de satisfaccion de los clientes
e Lograr una rentabilidad superior al 25% del capital invertido

e Expandir nuestro negocio hacia otros paises que nos resulten
de gran interés

4.2 Estrategias de la empresa

Para cualquier empresa que realice sus actividades en cualquier sector,
resulta de vital importancia contar con una buena base estratégica la cual se
encarga de elaborar un plan de accidén que aproveche al maximo la ventaja
competitiva de la empresa, para lograr crecer y expandirse dentro del mercado.

Como bien afirma Roberto Serra “En el nuevo juego de los negocios los
ganadores no son los mejores, sino los que dominan el juego.” para lograr dominar el
juego de los negocios, debemos analizar detenidamente los factores que
intervienen y tienen un mayor impacto en él, entre dichos factores, debemos
destacar las diferentes acciones y decisiones que utilizan los recursos
disponibles en la empresa, dichas acciones determinaran si la estrategia
elaborada ha resultado ser beneficiosa, o por el contrario ha generado pérdidas
economicas.

Generalmente las estrategias de las empresas suelen estar diferenciados
en dos grandes grupos, conocidas como estrategias corporativas y estrategias de
negocio, en laempresa PC DreamZone definiremos planes de accion
referentes a ambos tipos de estrategias anteriormente mencionados, pero
ademas contemplaremos también las estrategias de crecimiento para definir el
plan de accién en caso de llegar a obtener una alta rentabilidad en la empresa.

4.2.1 Estrategias corporativas

La mision principal de las estrategias corporativas se centra en definir
aquellos sectores y mercados en los cuales la empresa procederd a realizar sus
actividades y competira con las demas empresas de dichos mercados o sectores.
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Una de las herramientas que utilizaremos como ayuda para definir la
estrategia corporativa para la empresa PC DreamZone es la matriz BCG, que
consiste en un método de andlisis grafico formado por cuatro cuadrantes, cada
uno de ellos hace referencia a un tipo distinto de producto o negocio, por lo
tanto las estrategias que proponen son diferentes para cada cuadrante, dicha
herramienta fue disefiada por el Boston Consulting Group3! durante la década
de 1970.

En la siguiente ilustracién tenemos la matriz BCG:
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llustracion 8: Matriz BCG.

Fuente: www.educadictos.com.

En el estudio realizado por kanlli32 y la revista D/ARetail con la
colaboracién del ICEMD?33y el club ecommerce34 sobre la evolucion y
perspectiva del comercio electrénico para el afio 2016 hallamos la siguiente
figura:

31 Para mas informacion visitar:

32 Para mas informacion visitar:

33 Con el uso del acronimo ICEMD hacemos referencia al Instituto de Economia Digital, para
mas informacién visitar:

34 Para mas informacion visitar:
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4 ® Crecer mas de un 10%

o/
Articulos deportivos @ Crecer hasta un 10%

Igual
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Electrodomesticos, hogar y jardin

Hardware, Software, Complementos IT

Hoteles, turismo y transporte

Marketplace

Servicios Profesionales

‘ Farmacia y Parafarmacia
‘ Oftros

Figura 7: Prevision evolucion ventas segun sector.

Fuente: Estudio evolucién y perspectivas de e-commerce para 2016, kanlli.

En la cual podemos apreciar que del total de empresas dedicadas a suplir
las necesidades de los clientes referentes al mercado de la Informatica, el 50%
de ellas esperan aumentar su actividad hasta un 10%, mientras un 25% de
empresas esperan un crecimiento superior al 10% en sus actividades, podemos
afirmar que la tasa de crecimiento del sector orientado a la Informatica esta en
crecimiento y nos resulta de gran interés teniendo en cuenta la naturaleza de la
empresa que pretendemos formar.

En consecuencia, en lo referente a la empresa PC DreamZone, teniendo
en cuenta sus actividades, encontramos dos tipos de productos o servicios que
ofrecemos a nuestros clientes:

e El suministro de componentesy periféricos: este tipo de
actividad la catalogamos como producto “vaca”, porque la tasa de
crecimiento del mercado no es muy alta y siempre existe
demanda, en lo referente a nuestra empresa, estos productos
constituirdn mas de la mitad de las ventas a clientes, también son
una fuente de beneficio econémico ya que los productos que el
cliente compra, nuestra empresa los adquiere de un mayorista a
precios competitivos y después los vende al cliente obteniendo un
margen determinado de beneficio por cada articulo vendido.

e El servicio de disefio y personalizacidn exclusivo: este tipo
de actividad tiene dos fases:

Inicialmente la catalogamos como producto
“interrogacion/duda” debido a que la elaboracion del producto
final es algo Unico que satisface las necesidades del cliente que lo
ha encargado, no se puede generalizar y esperar que tengamos una
gran demanda para este tipos de encargos, ya que no hay
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constancia de ninguna otra empresa a nivel nacional que realice el
Mismo servicio que nosotros, sin embargo si decidimos realizar
este tipo de actividad porgue es algo novedoso el ofrecer al cliente
una total libertad de imaginar y disefiar el producto que satisface
mejor sus necesidades.

Con el paso del tiempo y una vez que la empresa tenga
cierto renombre, consideramos que esta actividad pasaria a ser un
producto de tipo “estrella” ya que requiere de una inversion de
tiempo y recursos considerable en su elaboracion, y la demanda
también se veria aumentada debido a la reputacion que ha ido
ganando la empresa, y al conseguir generar la sensacion de
necesidad en los potenciales clientes.

Por lo tanto, dentro del segmento de mercado en el cual la empresa
realiza sus actividades, hemos optado principalmente por una estrategia que nos
otorga valor distintivo frente a las demas empresas del sector, junto con una
estrategia joint-venture3> para las actividades que nos resultan demasiado
costosas de realizar por nosotros mismos, entre otras medidas complementarias
gue detallaremos en el siguiente apartado.

4.2.2 Estrategias de negocio

El objetivo principal de las estrategias de negocio consiste en definir de
gué manera nuestra empresa competira contras las demas dentro un mercado o
sector determinado, también es conocida como estrategia competitiva.

Una de las herramientas mas utilizadas es el analisis CAME, porque es un
complemento perfecto para el analisis DAFO el cual se encarga de identificar y
analizar la situacion externa e interna de la empresa, mientras el CAME nos
ayuda a definir qué acciones debemos tomar a partir de los resultados obtenidos
del analisis DAFO.

Las cuatro principales acciones que debemos tomar segun el anélisis
CAME se centran en:

e Corregir las Debilidades: se trata de eliminar o reducir el
efecto negativo de tiene las debilidades que afecta a nuestra
empresa.

35 Este tipo de estrategias consisten en externalizar o subcontratar parte de las actividades que
realiza una empresa
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Afrontar las Amenazas: se centra en evitar que las amenazas
gue estan presentes en el entorno que rodea a la empresa se
agraven y se conviertan en nuevas debilidades que formarian
parte de dicha empresa.

Mantener las Fortalezas: el objetivo principal es aumentar o
al menos mantener nuestras fortalezas para no perderlas, ya
que sin ellas nuestra ventaja competitiva frente a las demas
empresas se veria gravemente reducida.

Explotar las Oportunidades: debemos planificar un plan de
accion cuyo objetivo principal se centra en aprovechar las
oportunidades que hemos identificado en nuestro entorno para
poder convertirlas en nuestras fortalezas.

Teniendo en cuenta la informacidn anteriormente expuesta, el analisis
CAME nos ayuda a elaborar las siguientes en nuestra empresa:

Estrategias defensivas: surgen como resultado de analizar
las Amenazas y las Fortalezas de la empresa, el objetivo
principal es mantener las fortalezas y afrontar las debilidades,
por lo tanto en nuestra empresa aplicaremos las siguientes
medidas:

= Seguir ofreciendo nuestro servicio de personalizacion, ya
gue nos aporta valor distintivo a nuestra empresa frente
a las demas

= Mejorar y ampliar nuestro sistema de fidelizacion de los
clientes

» Reforzar nuestra colaboracién con las organizaciones
gue promueven las acciones solidarias que dejan una
huella social

= Fortalecer la cooperacion y las relaciones con nuestros
proveedores

Estrategias de reorientacion: aparecen como resultado del
analisis de las Debilidades y Oportunidades de la empresa, el
objetivo principal de estas estrategias se centra en corregir las
debilidades y explotar las oportunidades del entorno, las
medidas que aplicaremos en la empresa son:



= Campanfas de marketing a través de las redes sociales

= Reforzar nuestros anuncios referentes a la calidad de
nuestro servicio de personalizacion

= Colaboraciones con empresas en los eventos eSports

= Fomentar la relacién con las personas que patrocinamos
a traves de la plataforma twitch.tv o YouTube

Estrategias ofensivas: se definen a partir del andlisis de las
Fortalezas y las Oportunidades con las que la empresa cuenta,
su objetivo principal se basa en mejorar la situacion de la
empresa, tratando de mantener o aumentar las fortalezas y
explotar las oportunidades, aplicaremos las siguientes
medidas:

» Remarcar nuestra preocupacion por la calidad y la
satisfaccion de nuestros clientes

* Promover nuestros precios competitivos de los
componentes y periféricos, asi también como la
personalizacion Unica acorde al gusto del cliente

= Aumentar nuestra implicacion en eventos de deportes
electronicos, lanzamiento de componentes y videojuegos

= Ampliar la base de clientes, para ello confiaremos en el
efecto “de boca en boca” realizado por nuestros clientes
gue se encuentran satisfechos con el servicio que les
hemos ofrecido

= Potenciar la cantidad de visitas de nuestra pagina web
mediante la obtencion de certificados de calidad y
accesibilidad, satisfaccion de los clientes, etc.

Estrategias de supervivencia: se elaboran teniendo en
cuenta el andlisis de las Debilidades y las Amenazas que afectan
a la empresa, para ello se centran en corregir las debilidades y
afrontar las amenazas, por lo tanto, aplicaremos las siguientes
medidas:
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= Ofrecer ofertas exclusivas, promociones y packs de
nuestros productos, de esta forma logramos disminuir el
efecto de la competencia en nosotros.

= Reducir los beneficios que obtenemos de cada producto
hasta llegar a ofrecer los precios mas competitivos del
mercado

= Utilizar aquellos proveedores que nos suministren los
productos que requerimos en menos de 24 horas, de
esta forma podemos utilizar el método JIT36 cuando los
clientes realicen un pedido y acortar nuestros tiempos
de envio.

=  Tratar de ofrecer la maxima satisfacciéon a nuestros
clientes en cada pedido o encargo que realicen

A continuacion, en la siguiente ilustracién tenemos un resumen de
algunas de las medidas obtenidas mediante la realizacion del analisis CAME a
nuestra empresa:

MANTENER (A+F)

* aumentar la reputacion y
distincion de la empresa

» fortalecer relacion con los
proveedores

= fidelizacion de los clientes

EXPLOTAR (O+F)

* promover nuestros
servicios y precios
competentes

= implicacion en eventos
eSports

* conseguir mas clientes

CORREGIR (0+D)

* marketing en redes
sociales

* colaboracién entre
empresas en los eSports

* mejorar relaciones con las
personas que patrocinamos

AFRONTAR (A+D)

» ofrecer promociones,
packs y ofertas exclusivas

+ utilizacion del métido JIT

* reducir el margen de
beneficio obtenido en las
ventas de productos

llustracion 9: Resumen analisis CAME.

Fuente: elaboracién propia, 2016.

36 Con el uso de las siglas JIT hacemos referencia al método Just in Time desarrollado en Japon,
para mas informacion sobre dicho método visitar:
http://www.cge.es/portalcge/tecnologia/innovacion/4115sistemajust.aspx
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4.2.3 Estrategias de crecimiento

Las estrategias de crecimiento se aplican cuando un negocio tiene un
éxito notable y trata de expandirse hacia nuevos paises 0 mercados en los que
determina la existencia de un alto potencial de crecimiento.

Generalmente, la mayoria de empresas suelen utilizar la matriz de Ansoff
para elegir la estrategia de crecimiento en el nuevo pais o mercado elegido como
destino, a continuacion en la siguiente ilustracion podemos observar dicha
matriz:

Productos
Actuales Nuevos

m e
3 S de mercado de productos
- =
o
g
= |3 __

E de mercados

llustracion 10: Matriz Ansoff.

Fuente: www.emprendepymes.es.

Vemos que define principalmente cuatro tipos de estrategias en funcion
de cudl es el estado de los productos de la empresa y del mercado en el cual
realiza sus actividades, sin embargo, en la actualidad existen muchas més que
solo las mencionadas en dicha matriz.

En lo referente a la empresa PC DreamZone, aplicaremos las siguientes
estrategias de crecimiento:

e Desarrollo de la necesidad: se trata de conseguir generar la
sensacion de necesidad en aquellos clientes que tengan un alto
poder adquisitivo.
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En nuestro caso trataremos de aprovechar la sensacion de
reticencia y limitacion que algunas personas sienten cuando se ven
forzadas en elegir entre varias opciones, pero que resultan estar
estrictamente definidas, sin la posibilidad de afiadir ni cambiar
ningun detalle, para que dicho producto o servicio que adquiere el
cliente sea mas acorde a sus necesidades o gustos.

Por ello, en lo referente al mercado de la Informatica, nuestra
empresa les ofrece a los clientes mas exigentes, la posibilidad de
realizar su propio disefio exclusivo perfectamente adaptado a sus
necesidades y gustos.

Desarrollo del producto: el nico producto que nuestra
empresa elabora son los encargos a medida que realizan algunos
clientes o compafias para su propio uso o para algun evento, por
lo tanto la tarea mas critica e importante en todo este proceso
consideramos que es la elaboracién del disefio en 3D, ya que es
fundamental que el cliente quede totalmente satisfecho con la
visualizacion previa de su producto a medida, posteriormente las
medidas de dicho disefio 3D realizado por nuestros empleados con
la ayuda de programas de maquetacion y simulacién virtual, son
trasferidas a nuestros proveedores de materias primas para su
fresado, corte y procesado.

Una vez acabados de procesar dichos materiales, nos son
devueltos a nuestra empresa para su ensamblaje, preparacién final
y envio al cliente.

Penetracion en el mercado: se trata de conseguir atraer a
clientes de la competencia para que adquieran los productos que
consideran necesarios en nuestra empresa, para ello existen
numerosas técnicas y métodos de lograrlo, como el liderazgo en
precios de cara al puablico, y una publicidad amplia y extensa, en la
elaboracion del plan de marketing detallaremos con mayor
descripcion dichos métodos que usamos.

Motivacion y liderazgo: se trata de hallar los métodos y las
formas de mantener la moral y la motivacion de la plantilla alta, ya
gue si la plantilla de empleados de una empresa se halla
correctamente motivada la empresa se beneficia de un mayor
rendimiento y eficiencia en las operaciones internas de la misma,
para poder lograr dicha motivacién alta, aplicamos métodos que
delimitan objetivos reales dentro de la empresa y otorgaremos



cierta recompensa econdémica a aquel empleado o empleada que
los cumpla, de esta forma inspira y demuestra un buen
comportamiento que afecta a los demas miembros de la plantilla.

Fidelizacion de los clientes: después de lograr que un cliente
haya adquirido un producto de nuestra empresa, es muy
importante asegurarnos de que la proxima vez que necesite
adquirir un producto, nos lo compre a nosotros en vez de a la
competencia, por lo tanto la elaboracion de programas y sistemas
de fidelizacion de los clientes es muy importante, entre dichas
medidas hemos pensado en adoptar el programa de recompensas
por puntos, y cuando sea el aniversario de nacimiento de un
cliente, otorgarle un descuento del 10% en su proxima compra que
realice durante ese mes.
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APARTADO 5

FORMA JURIDICA, LOCALIZACION Y
DISTRIBUCION

Para cualquier empresa o0 negocio que quiera iniciar su actividad
dentro de un mercado o sector determinado, es necesaria la realizacion de
varios pasos elementales, siendo la eleccion adecuada de la forma juridica uno
de los principales pasos, ya que sin la elaboracion de dicha forma juridica, toda
actividad econdmica y comercial que realice la empresa es considerada ilegal, lo
cual conllevaria consecuencias negativas para la empresa en cuestion.

5.1 Forma juridica

En lo referente a la empresa PC DreamZone, teniendo en cuenta que
estamos planeado crearla en Esparia, tenemos a disposicién numerosas formas
juridicas3’ que podemos elegir para que la empresa pueda desarrollar y ejercer
sus actividades con normalidad, de las cuales queremos mencionar las
siguientes:

Tipo de empresa Tipo de Nudmero Capital | Responsabilidad Fiscalidad
persona | de socios | requerido
Empresario Individual fisica 1 sin llimitada IRPF
(Auténomo) minimo (incluye todos
legal sus bienes)
Sociedad de juridica | minimo 1 minimo limitado al impuestos
Responsabilidad 3.000€ capital aportado sobre
Limitada(S.L 0 S.R.L) sociedade!
Sociedad Limitada juridica | minimo 1 minimo limitado al impuestos
Nueva Empresa(SLNE) maximo 5 3.000€ capital aportado sobre
maximo sociedade!
120.000€
Sociedad Anénima juridica | minimo 1 minimo limitado al impuestos
60.000€ | capital aportado sobre
sociedade!

Tabla 9: Formas juridicas.

Fuente: elaboracion propia, 2016.

37 Para consultar todas las formas juridicas que se pueden solicitar en Espafia, visitar
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Finalmente hemos optado por elegir la forma juridica de Sociedad de
Responsabilidad Limitada (S.L), por los siguientes motivos:

¢ No existe limite superior en la cantidad de socios que pueden
participar y formar parte de la empresa

e Requiere una inversion inicial pequefa, lo cual es idoneo para
nuestra empresa porque no contamos con grandes fondos
economicos iniciales

e En caso de que la situacién econdmica de la empresa empeore
durante un determinado ejercicio, hasta el punto de llegar a ser
insostenible, solamente perderemos la cantidad de capital
aportada al constituir la forma juridica de la empresa, por lo tanto
ninguno de los socios 0 miembros de ella responderan con su
patrimonio personal

e Enlo referente a los impuestos que hacen referencia al tipo de
actividad general, para este afio de 2016 se debe aportar a
Hacienda el 25% de los beneficios obtenidos bajo la forma juridica
de Sociedad Limitada independientemente de la cuantia de dichos
beneficios, sin embargo bajo la forma juridica de Autonomo, se
debe pagar a Hacienda el 15% de los beneficios obtenido entre los
0€y 12.450€, pero dicho porcentaje va aumentado a medida que
crecen los beneficios, con lo cual un autbnomo que cuyos
beneficios anuales ronden entre los 35.200€ y los 60.000€ debe a
Hacienda el 37% de dichos beneficios, si obtiene un beneficio de
60.000€ en adelante, debe a Hacienda el 45% de ellos.

5.1.1 Procesos de constitucion

Una vez elegida la forma juridica, debemos realizar una serie de pasos
para terminar de formalizar correctamente la tramitacion y creacion de la
empresa, dichos pasos estan formados por las siguientes actividades:

e Certificacidon negativa del nombre de la sociedad:
actividad en la cual se comprueba que el nombre que han elegido
los socios para la empresa de nueva creacion esté libre, en nuestro
caso el nombre seria “PC DreamZone SL”, dicha actividad debe
realizarse en el Registro Mercantil Central

e Obtencion del Numero de Identificacion Fiscal (NIF):
dicha obtencidn es necesaria para poder identificar a las personas
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con rol juridico y fisico de la sociedad limitada que se desea crear,
se realiza mediante la aportacion del DNI o NIE segun sea el caso,
en la Agencia Tributaria

e Realizacion de la Escritura Publica: se hace referencia al acto
en el cual los socios fundadores proceden a realizar la forma de la
escritura referente a la Constitucion de la Sociedad, dicha escritura
consta de diversos campos que deben ser cumplimentados y
redactados correctamente, para poder realizar dicho acto,
debemos acudir ante un Notario

e Inscripcidn de la empresa: después de firmar la escritura
anteriormente mencionada, debe llevarse ante el Registro
Mercantil Provincial, donde una vez entregada, los socios que
forman la empresa contaran con su plena capacidad juridica
descrita en dicho escrito.

Una vez finalizado el proceso de constitucion38 anteriormente descrito,
la empresa se encuentra en plena capacidad legal de empezar a realizar sus
acciones dentro del mercado o sector elegido, ademas dicho proceso puede
realizarse de una forma rapida y comoda a través de Internet accediendo a la
plataforma CIRCE39 del Gobierno de Espaia.

5.2 Localizacion

Generalmente la localizacion es un factor clave para cualquier tipo de
empresa 0 negocio ya que una buena ubicacion puede marcar la diferencia entre
tener grandes beneficios econémicos o sufrir pérdidas.

En lo referente a las caracteristicas del local en el cual la empresa PC
DreamZone va a desarrollar sus actividades, consideramos importante
mencionar las siguientes:

e Tréansito de ciudadanos: puesto que la empresa Unicamente va a
contar con un local que realizaréa las funciones de tienda y almacén al
mismo tiempo, la ubicacion de este es fundamental, ya que cuanto
mayor transito haya mas grande es la posibilidad de hallar posibles
clientes y la empresa sea mas conocida.

38 Para mas detalles de los pasos que forman dicho proceso, visitar
39 Para acceder y realizar el proceso telematico, entrar en
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Buena comunicacion: es importante que la ubicacion del local esté
cerca de autovias y autopistas, también sera un punto a favor si la ciudad
en la cual se encuentra el local, cuenta con puerto maritimo y/o
aeropuerto, ya que cuanto mayor sea la infraestructura disponible de
transporte, mas facilidades supone para que nuestra empresa pueda
realizar envios fuera del pais

Competencia: la presencia de empresas de la competencia es un factor
gue debemos tener en cuenta, pero no nos preocupa demasiado la
existencia de estas, ya que entre nuestras estrategias encontramos la
oferta de un servicio Unico que ninguna otra empresa de la competencia
ofrece, ademas de un liderazgo en precios competitivos y atractivos para
los clientes

Tamafo y coste: necesitamos un local que tenga una gran superficie
pero cuyo coste no resulte demasiado elevado, de esta forma tratamos de
mantener controlados los gastos mensuales fijos, para obtener un mejor
resultado econdmico al finalizar el afio

Teniendo en cuenta los factores que hemos mencionado con anterioridad,

la empresa PC DreamZone SL se ubicara en Valencia, que cuenta con uno de los
puertos maritimos y aeropuertos con mas trafico del pais, concretamente el
local esta ubicado en la Avenida Burjassot, cuenta con 260mz2, 1 bafio, suelo
ceramico, puerta motorizada, instalacion de luz y agua listas, alumbrado
interior, con un precio de 700€ mensuales

Dicho local es perfecto para nuestra empresa ya que esta en una

ubicacién muy buena de Valencia debido a que es una avenida de gran tamafio
muy transitada, ademas dicho local es espacioso, lo cual permitira designar las
zonas acorde a nuestras necesidades.

En la siguiente ilustracién tenemos el plano de la localizacién del local en

la Avenida de Burjassot:
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llustracion 11: Ubicacioén del local.

Fuente: Google Maps, 2016.

5.3 Distribucién en planta

El local cuenta con 260m2 los cuales nos resultan muy utiles para la idea
gue tenemos de aprovechar el espacio, esta superficie contara con tres zonas
claramente diferenciadas:

e Zonade la trastienda: esta es la zona que mas superficie tiene
asignada, ya que en ella destinaremos una parte al almacenamiento
organizado de algunos productos para tener disposicion inmediata de
ellos, dicha area cuenta con un tamafio aproximado de 120m2.

Otra area que tenemos designada en la trastienda, es la zona de
ensamblado, montado, testeo de componentes y periféricos que los
clientes compren, ademas también realizaremos aqui el empaquetado y
embalado de dichos productos que después sera entregado a la compafia
de transporte, dicha area tiene un tamafio aproximado de 80m2,

En las siguientes ilustraciones veremos el tamafio y aspecto del local que
para la zona de la trastienda:
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llustracion 12: Zona de almacenamiento en el local.

Fuente: www.localesValencia.es, 2016.

llustracion 13: Zona de actividades de elaboracion de productos.

Fuente: www.localesValencia.es, 2016.
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www.localesValen

llustracion 14: Acceso de la zona de trastienda a la tienda.

Fuente: www.localesValencia.es, 2016.

e Zonade exposicion y acceso al publico: esta area ocupa los
restantes 60m2 que seran usados en montar un espacio donde podamos
atender a nuestros clientes, para ello ubicaremos una zona que tendra
una mesa totalmente equipada para el empleado que se encarga de
atender a los clientes.

Ademas dejaremos repartido por la demas superficie terminales
funcionales en los que nuestros clientes podran realizar sus pedidos de
forma comoda y autonoma sin necesidad de esperar a hacer cola.

También tendremos montada en la superficie del local varios disefios
exclusivos y originales de ordenadores integrados con el escritorio o
montados en un lado de la pared de la tienda, dichos ordenadores seran
de alta gama y nuestros clientes pueden sentarse y probar su rendimiento
con videojuegos propios adquiridos por nuestra tienda.

A continuaciéon veremos una ilustracion que representa la zona descrita
con anterioridad:
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llustracion 15: Espacio destinado a la tienda y al cliente.

Fuente: www.localesValencia.es, 2016.

e Zonade aseo: esta area esté destinada al uso del personal de la tienda,
como a cualquier otra persona que entre en ellay requiera de su uso

llustracion 16: Espacio destinado al uso del personal de la tienda y clientes.

Fuente: www.localesValencia.es, 2016.
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APARTADO 6

RECURSOS HUMANOS Y ESTRUCTURA DE LA
ORGANIZACION

La plantilla de empleados o los recursos humanos de una empresa, son
sin duda el tipo de recurso mas importante con el que una empresa puede
contar, ya que gracias a las habilidades, a la formacion, experienciay el
potencial que tiene cada uno de dichos empleados, se logra aprovechar al
méaximo la ventaja competitiva de la empresa y contribuir al éxito de la misma.

6.1 Analisis de los recursos humanos

Hemos visto que las personas que forman o formaran parte de la empresa
son un elemento vital y muy importante de sus recursos, a continuacion
realizamos un anélisis dividido en tres partes:

e Analisis demogréafico: se basa en la realizacion de un inventario de los
empleados de una organizacion que nos permite realizar de una forma
mas eficaz la distribucién del personal, para ello se tienen en cuenta los
siguientes factores:

» Edad: comprendida entre los 20 y 32 afios, ya que nuestra
empresa es joven, queremos contratar a personal que vaya acorde
con la imagen de la empresa, ademas al contratar a jovenes
contribuimos a la reduccion de la tasa de paro en este segmento de
la poblacién, dichas acciones refleja nuestra preocupacion por la
sociedad en la cual realizamos nuestras actividades como empresa

=  Sexo: masculino o femenino, en nuestra empresa defendemos la
igual de condiciones entre los hombres y mujeres en lo referente al
sector laboral, por lo tanto en nuestra plantilla trataremos de
mantener una proporcion equilibrada de la cantidad de hombres y
mujeres contratados

= Nivel de conocimientos: Formacion Profesional de Grado Superior

y Graduados en Estudios Universitarios, principalmente estamos
interesados en personas que tengan estudios universitarios para
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formar parte del departamento de Gerenciay Comercial, y
aquellos con Formacién Profesional en el departamento de
Produccion y Atencion al cliente

Nivel de experiencia: el nivel de experiencia minimo exigido es de
6 meses reales ejerciendo dicha profesion, somos conscientes de
gue la gran mayoria de empresas piden minimo de 2 a 5 afios de
experiencia en un determinado sector, siendo realistas, es
imposible que un recién graduado o graduada en estudios
universitarios cuente con 2 o mas afos de experiencia, por lo tanto
gueremos dar una oportunidad a dichos jovenes, y estamos
convencidos de que hallaremos auténticos diamantes en bruto con
gran potencial que aportar para nuestra empresa

Tipo de contrato: el primer tipo de contrato que haremos a
nuestros empleados serd temporal, de esta forma podemos ver su
desarrollo, evolucidon y adaptacion a la empresa, y para aguellos
empleados que manifiesten un alto grado de compromiso con la
empresa ademas de destacar en su puesto de trabajo,
procederemos a realizarles un contrato indefinido, ya que en
nuestra empresa queremos recompensar aquellos empleados
devotados ofreciéndoles una garantia y seguridad de su condicién
laboral, para que sigan trabajando sin preocuparse por ese detalle

Analisis de la cualificacion: se basa en averiguar cudales son las
competencias, destrezasy el potencial del personal de la plantilla, de esta
forma podremos elegir designar a la persona mas preparada y que mejor
se desenvuelve para ocupar un puesto de trabajo determinado, dicho
andlisis estd formado por aspectos principales:

Analisis de competencias: se pretende evaluar y medir las
competencias de los individuos a diferentes niveles, entre ellos
qgueremos destacar:

Las competencias individuales: cada persona tiene unos
conocimientos y aptitudes propias que ha ido adquiriendo a lo
largo de su vida, dichos conocimientos forman parte de ellay
definen en gran medida su identidad y forma de afrontar las
diversas situaciones que le plantea la vida.

Las competencias colectivas: se trata de ver la forma en la cual
el personal de la plantilla de una empresa interactta con los
demas compafieros de la misma, interesa que el clima que se
forma sea de comparnerismo y buena cooperacion, ya que cada
persona tiene puntos fuertes y débiles, pero gracias a un buen
clima en el ambiente de trabajo entre todo el personal de la



empresa ayudamos a que las debilidades que cada miembro
tiene, se vean suplidas con las fortalezas de otros miembros de
la empresa, de esta forma lograremos funcionar como una
unidad bien definida e unida, porque la ausencia del
compafierismo y la cooperacién entre los miembros de una
organizacion afectara negativamente en su estabilidad y buen
funcionamiento.

= Andlisis del potencial: trata de evaluar las aptitudes innatas que
toda persona tiene, ademas de observar el modo en el cual dicha
persona pone en practica el uso de sus conocimientos adquiridos,
también se tiene en cuenta la actitud que se muestra en el puesto
de trabajo y la disposicién o no del empleado a seguir formandose
para mejorar sus conocimientos y aplicarlos las tareas que tiene
asignadas en su puesto

En nuestra empresa hemos decidido usar una herramienta que nos
ayuda a valorar el talento de un empleado teniendo en cuenta el
desempenfo que realiza mediante el uso del conocimiento adquirido, y del
potencial que muestra, existen varias herramientas que nos resultan
Utiles como la “matriz de talento humano de las nueve cajas”4% o la
“matriz de Odiorne”, nos hemos decantado por la matriz de Odiorne que
estd basada en la matriz del BCG ya que define a las empleados en cuatro
grandes tipos que podemos observar a continuacion:

Alto Empleados al Estrellas
limite
Eendimiento
Empleados Empleados
B prescindibles problema
Bajo Potencial Alto

llustracion 17: Matriz de Odiorne.

Fuente: www.descuadrando.com

40 Para mas informacién sobre dicha herramienta conocida también bajo el nombre de 9 box
grid, visitar
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Empleados al limite: son aquellas personas que pese a tener un
bajo potencial, tienen una gran devocién y responsabilidad hacia
las actividades que realizan en su trabajo, son personas en las que
se puede confiar en que terminaran la faena y ayudan a salir hacia
adelante, en nuestra empresa dicho perfil de empleados nos
resultan atiles y los valoremos

Estrellas: son aquellas personas que tienen un alto potencial
acompafnado de un alto rendimiento, son el perfil ideal para ser
lideres y asignarles puestos que requieran de mayor
responsabilidad y esfuerzo, pero también de mayores
recompensas, dichas personas también nos resultan de vital
interés ya que gracias a sus aportaciones, podremos mantener e
incluso aumentar nuestra ventaja competitiva

Empleados prescindibles: son aquellas personas que tienen bajo
potencial y bajo rendimiento, dichas personas realmente son un
lastre para la empresa ya que no cumplen con los objetivos
marcados ni tienen interés en esforzarse por lograrlos, por lo tanto
no estamos interesados en contratar a este tipo de empleados

Empleados problema: son aquellos que tienen alto potencial, pero
debido a su actitud de descontento con un tema determinado,
tienen un rendimiento bajo, en caso de que nuestra empresa llegue
a tener a un empleado en esta situacion, trataremos de sanar la
fuente de su descontento mediante el uso correcto de estrategias
de motivacién y liderazgo, de esta forma dicho empleado formara
parte de la categoria de estrellas, sin embargo si no muestra
cooperacion, pasara a ser un empleado prescindible, dicho tipo de
empleados no los necesitamos, por lo cual seréa despedido

Analisis de rendimiento: la forma mas comoda y optima de realizar
dicho analisis consiste en el uso de los ratios que se obtienen a partir del
procesamiento de los datos del resultado de cuentas anual junto con las
Debilidades y Amenazas ya contrastadas en el DAFO, mediante este
analisis de rendimiento, podremos ver si la relacion que existe entre los
empleados de la empresay las actividades que desarrollan estos dentro
de ella es correcta y fructifera, para ello usaremos los siguientes factores
como indicadores para obtener los ratios:

Indicadores indirectos: como la tasa de absentismo, quejas por
parte de clientes o por parte de los empleados de la empresa hacia
otros empleados

Indicadores directos: hace referencia a la informacion rica que
obtenemos al realizar reuniones con el personal de empresa,



encuestas sobre el ambiente de trabajo y entrevistas personales
con cada uno de los empleados, para poder entender las opiniones
individuales de cada personay hallar una solucién mas
rapidamente

Cabe destacar que el andlisis de rendimiento y de las competencias de los

trabajadores conviene realizarlos de forma continua y periddica, ya que de esta
forma nos aseguramos de mantener una informacion actualizada sobre el
funcionamiento interno de la empresa, en PC DreamZone consideramos
oportuno realizar dichos analisis dos veces al afio

6.2

Analisis de los puestos de trabajo

Tras haber visto los diferentes factores que tenemos en cuenta para la

gestidn de los recursos humanos y la contratacion de personal en la empresa, a
continuacién detallaremos las actividades que se realizaran en los distintos
puestos de trabajo:

Tareas gerenciales: consisten en realizar diversos analisis tanto a nivel
interno como externo de la empresa, con el objetivo de obtener datos
actualizados y coherentes con la realidad sobre los que se definiran las
estrategias y planes de accion que se realizan en la empresa, también
implica la gestion de los recursos humanos y el ambiente de trabajo, el
inventario y la rotacién de los productos de la tienda/almacén, etc.

Tareas financieras y administrativas: hacen referencia a la gestion
del flujo de dinero y patrimonio de la empresa, dicha gestion implica
célculo de néminas, finiquitos, inversiones de capital para adquirir
determinados equipos o servicios, planificacion de las vacaciones de los
empleados para que los puestos no queden descubiertos durante algun
mes del afio, resumen de cuentas anuales, preparacion de los libros sobre
la actividad econdmica de la empresa que deben ensefarse a Hacienda y
en el Registro Mercantil, y cualquier actividad que tenga que ver con la
administracion de la empresa como la gestién de envios a clientes y
proveedores

Tareas de marketing: consiste en definir que promociones y ofertas
debemos ofrecer a nuestros clientes, fortalecer las relaciones con
nuestros proveedores, gestionar nuestra colaboracién con otras empresas
y organizaciones de indole social, busqueda de jovenes prometedores a
los que patrocinar, estudios de las ofertas de la competencia
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¢ Community manager: se centra en gestionar y monitorizar la
presencia de nuestra empresa en las redes sociales, eventos y
competiciones eSports que se realicen inicialmente a nivel nacional para
llegar a ser una empresa conocida con reputacion, una vez logrado dicho
objetivo, pasaremos a formar parte de eventos eSports internacionales,
fortalecer la relacion con las personas que patrocinamos y con nuestros
clientes y fans, también controlan la llegada de correos electronicos de la
empresa

e Tareas de produccién, montaje y mantenimiento: hacen
referencia al testeo, montaje y preparacion de los periféricos,
componentes y materiales que nos envian nuestros proveedores para
poder atender los pedidos de los clientes, también se encargan del
mantenimiento del equipo informético existente en la empresa para
asegurar el correcto funcionamiento de los terminales y ordenadores que
utilicen tanto los empleados en la realizacion de sus tareas laborales,
como los clientes al acudir a la tienda para realizar sus pedidos

e Disefio en 2Dy 3D: esta actividad es necesaria Unica y exclusivamente
para el servicio de personalizacion que ofrecemos a nuestros clientes,
mediante el cual ellos mismos eligen la forma, tematica, aspecto y
rendimiento del ordenador que desean tener, nuestra empresa realizara
un disefio en 3D acorte al gusto del cliente, el cual una vez haya dado su
visto bueno, procederemos a la elaboracion de su encargo.

Después de acordar con el cliente el disefio final, se procede a la
conversion del modelo 3D a 2D donde se especifican todas las medidas y
tamafios necesarios para los proveedores que se encargaran de cortar la
materia prima (metal, madera, metacrilato) acorde a las especificaciones
indicadas

e Gestion base de datos y alojamiento de la pagina web:
principalmente se encargara de asegurar el correcto funcionamiento de
los diferentes modulos que ofrecen los servicios de nuestra empresa en
Internet, también realiza estudios y analisis de Big Data4!, dichas tareas
son comodas de realizar gracias a que alojaremos nuestra paginaweb y la
base de datos utilizando el servicio de Amazon S342y AWS43
conjuntamente, que cuenta con precios muy economicos, acordes al
tamario especifico de nuestra base de datos

e Atencion al cliente: principalmente estara disponible de cara al
publico para resolver cualquier duda que puedan tener los clientes que

41 Para mas informacion sobre el concepto de Big Data visitar:
42 Para mas informacion sobre el alojamiento Amazon S3, visitar:
43 Para mas informacion sobre el servicio Amazon AWS, visitar:


https://www.ibm.com/developerworks/ssa/local/im/que-es-big-data/
https://aws.amazon.com/es/s3/
https://aws.amazon.com/es/websites/?nc2=h_l3_wa

acudan a la tienda, también se encargara de resolver aportar
asesoramiento y de resolver las consultas y preguntas de nuestros
clientes a través de la pagina web

6.3 Organigrama

Teniendo en cuenta tanto el andlisis de los recursos humanos, como las
distintas actividades que se realizan en la empresa, hemos organizado la
necesidad de personal de la siguiente forma:

e Durante el primer y segundo afio contaremos con:

= Un Graduado en Ingenieria Informatica con especializacion hacia
los Sistemas de Informacion (primer socio)

» Una Graduada en Finanzas y Contabilidad (segundo socio)

» Un graduado en Marketing e Investigaciones del Mercado (tercer
socio)

»= Un Técnico Superior en Mantenimiento de Sistemas Informaticos
en Red (1° empleado)

»= Una Técnico Superior en Mantenimiento de Sistemas Informaticos
en Red (2° empleada)

= Una Técnico Superior en Animaciones 3D, Juegos y Entornos
Interactivos (3° empleada)

El primer socio se encarga de: la gestion de la base de datos, el
alojamiento y mejora de la pagina web

El segundo socio se hace cargo de: las tareas financieras y
administrativas

El tercer socio se encarga de: las tareas de marketing y community
manager

El primer socio, junto con la ayuda del tercero en determinados
campos, se encargaran conjuntamente de: las tareas gerenciales de la
empresa

La Técnico Superior en Animaciones 3D, Juegos y Entornos
Interactivos, se encarga de: el Disefio en 2D y 3D
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La Técnico Superior en Mantenimiento de Sistemas Informaticos en
Red, se encarga de: la Atencion al cliente

El Técnico Superior en Mantenimiento de Sistemas Informéticos en
Red, se encarga de: las tareas de produccion, montaje y mantenimiento,
también contaréa con la ayuda de la Técnico Superior en Mantenimiento
de Sistemas Informaticos en Red, si es necesario.

Durante estos primeros dos afio es importante que tanto los socios
como los empleados tengan una buena relacion en el ambito laboral y
colaboren todos entre ellos en la medida que les resulte posible, por
ejemplo el primer socio, puede ayudar y cooperar con los técnicos de
Mantenimiento de Sistemas Informaticos en Red para ayudar a terminar
las tareas si los técnicos se hallan saturados o muy solicitados porque ha
habido muchas compras por parte de los clientes.

Dicha cooperacién es fundamental ya que en nuestra empresa nos
preocupamos por el bien estar de cada uno de los empleados en su puesto
de trabajo, ademas de estar orientados a seguir cumpliendo con los
objetivos que se acuerdan en la empresa.

A partir del tercer afio en adelante, si la empresa crece su actividad,
consideramos oportuno ampliar la plantilla contratando a:

»= Una Técnico Superior en Mantenimiento de Sistemas
Informaticos en Red (4° empleada), para ayudar en las tareas de:
produccidon, montaje y mantenimiento de componentes y
periféricos

= Un Técnico Superior en Administracién y Finanzas (5° empleado),

para ayudar al segundo socio en: las tareas financieras y
administrativas

A continuacion en la siguiente ilustracién podemos observar el

organigrama de la empresa:
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Contabilidad y

Administracion Gerencia

Informatica

llustracion 18: Organigrama empresarial.

Fuente: elaboracion propia, 2016.

Produccion y
Disefio
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APARTADO 7

SISTEMA PRODUCTIVO Y LOS PROCESOS DE
PRODUCCION

Generalmente, la mayoria de empresas de cualquier tipo de mercado,
entre las actividades econdmicas que realizan, tienen incluido un sistema
productivo que a pesar de adoptar diversas formas (produccion continua, por
lotes, proyectos, etc.), su base siempre esta formada por uno 0 mas procesos que
definen su forma de funcionar y producir.

Dicho proceso o procesos se encargan de tomar unos recursos (pueden
ser tangibles e intangibles) como material de entrada, que posteriormente es
procesado y transformado para obtener un producto final cuyo valor es superior
a dicho material de entrada, en la siguiente ilustracion podemos observar la
representacion grafica de un proceso genérico:

recursos
tangibles

recursos
intangibles

producto final

llustracion 19: Elaboracion genérica del producto final.

Fuente: elaboracién propia, 2016.

Como podemos observar, durante el transcurso de un proceso se utilizan
diversos materiales, a continuacion veremos algunos de los recursos que la

empresa PC DreamZone utiliza en la elaboracion de los productos y servicios
que ofrece.
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7.1 Recursos tangibles

Los recursos tangibles son aquellos activos de la empresa que se
identifican con facilidad debido a que se manifiestan de forma fisica y hacen
referencia en general a un material.

En nuestra empresa contamos con los siguientes recursos tangibles que
se pueden agrupar en los siguientes tipos:

» Inmovilizados: la tienda/almacén, equipos informaticos
necesarios para realizar las actividades de la empresa

» EXistencias: los periféricos y componentes existentes en la
tienda/almacén, las chapas, tablas, vinilos y metacrilatos
utilizados en nuestro servicio de disefio, productos finales
pendientes de enviar a los clientes

» Financieros: dinero efectivo en los cajeros, capital aportado a la
Sociedad Limitada por los socios

7.2 Recursos intangibles

Los recursos intangibles son aquellos activos de la empresa que no tienen
un soporte fisico, ya que principalmente hacen referencia a la informacion y el
conocimiento que puede tener y obtener la empresa.

En la empresa PC DreamZone, los mayores activos intangibles con los
cuales contamos son las habilidades y capacidades de los empleados descritas
con detalle en el anterior apartado, y las herramientas software, entre las cuales
hallamos las siguientes categorias 0 usos:

e Disefio grafico en 3Dy 2D: Blender44, Rhino, 3D Webmaker
2.0y 3D WorldBuilder

e Ofimaética: Zoho45, Openoffice
e Seguridad informatica: Bit Defender

e Contabilidad y Administracidon: Reviso46, SeniorConta

44 Para mas informacion, visitar
45 Para mas informacion visitar
46 Para mas informacion visitar
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e Sistema Operativo: Windows 8.1 Pro

En general, el software que utilizamos en nuestra empresa queremos que
sea en la mayor medida posible software de c6digo abierto, gratuito y de calidad,
ya que de esta forma minimizamos el coste de la inversién inicial necesaria para
poder realizar las actividades de la empresa a la vez que cumplimos con el
marco legal.

Sin embargo, también contamos con programas y sistemas operativos
gue requieren de licencia de uso o0 pagar una suscripcion mensual o anual para
poder utilizarlos, en nuestro caso, el sistema operativo que hemos elegido es
Windows 8.1 Pro que requiere de licencias, hemos optado por este sistema ya
gue es el mas extenso de la actualidad y cuenta con multitud de herramientas y
software de pago y gratuitos.

Ademas otra razén de peso para escoger Windows como sistema
operativo, se basa en que la mayoria de profesionales que necesitamos para
realizar las actividades empresariales de PC DreamZone estan mas
familiarizados con el uso de dicho sistema operativo, lo cual nos ahorra tiempo y
gastos en no tener que ensefar a nuestros empleados el uso y manejo del
sistema operativo en cuestion.

7.3 Analisis de los Procesos de Produccioén

El analisis de los procesos, se encarga de definir cuales son las acciones y
actividades necesarias que intervienen durante el proceso de elaboraciéony
transformacion de los materiales entrantes, para obtener un producto final.

En caso de que el producto final que ofrece la empresa es un servicio,
dicho analisis también permite reflejar todas las relaciones que tienen lugar
entre los distintos actores que colaboran en la realizacién de dicho servicio,
generalmente la forma de representar dicho analisis se realiza mediante un
diagrama de flujo.

En nuestra empresa consideramos representar mediante los diagramas
de flujo las siguientes actividades principales de produccién:

e Produccion de equipos informaticos especializados en lotes:
esta actividad que desarrollamos, se centrar en elaborar un producto
completo que esta disponible en la pagina web para que los posibles
clientes lo compren.

Dicha actividad consiste en elaborar tres tipos especificos de
ordenadores que se encargan de satisfacer diferentes necesidades de
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posibles clientes, facilitandoles de esta forma el proceso de compra, ya
que se ahorran el tiempo necesario en la eleccion de componentes y los
posibles problemas de compatibilidad entre ellos, las tres lineas de
ordenadores que producimos son:

DreamHome: este tipo de ordenador lleva componentes
gue estan enfocados al uso en casa, cuenta con una gran
capacidad de almacenamiento para poder guardar todo el
contenido multimedia que el cliente desee, ademas de
contar con una tarjeta grafica y procesador de gama baja-
media, para que el rendimiento del ordenador sea buenoy
fluido

DreamWork: este ordenador lleva componentes
enfocados a las tareas que se pueden realizar en el trabajo,
se caracteriza por tener una capacidad de almacenamiento
media, junto con una tarjetay procesador de gama media-
alta, para poder realizar con comodidad y fluidez todo tipo
de tereas laborales

DreamGame: los componentes que lleva incorporados
este ordenador estan orientados a satisfacer las
expectativas de aquellos clientes que quieran disfrutar de la
experiencia de poder jugar con calidad, fluidez y gran
rendimiento los ultimos juegos que han salido al mercado,
por lo tanto cuenta con una alta capacidad de
almacenamiento en discos mecanicos y una capacidad
media de 250GB de almacenamiento en SSD#7, en lo
referente a la potencia de la tarjeta grafica y del procesador,
lleva incorporados componentes de gama alta.

En la siguiente ilustraciéon podemos observar el proceso completo

de esta actividad:

47 Con las siglas SSD hacemos referencia a las palabras en inglés solid state device, que
representan un disco duro en estado sélido, su principal caracteristica es una alta velocidad de
lectura de datos la cual triplica la velocidad de los discos duros mecénicos tradicionales en
realizar la misma operacién de acceso a dichos datos



PRODUCCION POR LOTES

llustracion 20: Diagrama de flujo para el proceso de produccion 1.

Fuente: elaboracién propia, 2016.

e Disefio exclusivo del cliente: esta actividad que realizamos se basa en
recibir la peticion de un cliente que desea encargar la realizacién de un
ordenador cuyo disefio sea Unico y acorde al gusto del cliente.

Para realizar dicho encargo, primero se realiza un modelo en 3D

del encargo del cliente y después de recibir la aprobacion de este,
comienza el proceso de elaboracién.

En la siguiente ilustracién podemos observar el proceso completo
de esta actividad:

SERVICIO DISENO EXCLUSIVO 3D PC DreamZone
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llustracion 21: Diagrama de flujo para el proceso de produccion 2.

Fuente: elaboracion propia, 2016.
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APARTADO 8

CREACION DE LA PAGINA WEB

En la actualidad, hay multitud de plataformas y editores de contenido
gue nos ayudan en el proceso de elaboracion de una pagina web.

8.1 Eleccién de la tecnologia a utilizar

En nuestra empresa hemos decido optar por el uso del editor de
contenidos Drupal48, exactamente la versién 7, ya que es la mas estable y cuenta
con multitud de médulos faciles de instalar y que aportan funcionalidades muy
variadas para la elaboracion de la pagina web.

Las principales razones por las que hemos optado por dicha eleccién son:

e Plataforma de codigo abierto: esta caracteristica nos parece
vital, ya que no es necesario pagar ningun precio de entrada ni
suscripciéon mensual por el uso de Drupal.

e Facil uso: esta fue una de las razones que tuvieron mas peso al
elegir Drupal, ya que la plataforma es relativamente facil de
utilizar por aquellos usuarios que no sean expertos en la
programacion web, ademas al ser de cddigo abierto, la gran parte
de los modulos que utilizan estdn documentados en multiples
idiomas.

e Escalable: la plataforma Drupal 7 esta optimizada para soportar
con agilidad un gran flujo de trafico web, con lo cual si en un
futuro es necesario ampliar mas las caracteristicas y
funcionalidades de nuestra web podemos estar tranquilos al saber
gue funcionara de una forma agil y con bajos tiempos de respuesta
para nuestros usuarios.

e Flexible: para conseguir mayores funcionalidades en la pagina
web, deben instalarse inicamente aquellos médulos que sean
necesarios, por lo tanto podemos adaptar la pagina a nuestras
necesidades sin la necesidad de sobrecargarla con otros modulos

48 Para mas informacion, visitar
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mas pesados que solamente ralentizarian la navegabilidad de la
misma, la plataforma Drupal es tan flexible que se pueden realizar
paginas web que abarcan distintos ambitos, por ejemplo en cuanto
a las webs gubernamentales, podemos destacar a La Casa
Blanca“9, y en lo referente a webs empresariales queremos
mencionar a Ubuntu®o.

Expansion y ampliaciones: si en un determinado momento,
nuestra web necesita la configuracion de médulos muy especificos
o el desarrollo de un médulo nuevo que nos otorgue determinadas
funcionalidades, la tarea sera facil de realizar, ya que al ser un
sistema de edicidn de contenido de cédigo abierto, podemos
contratar a una persona experta en el desarrollo de modulos
usando HTML y PHP, la cual no tendra problemas para entender
la estructura de nuestra pagina web.

Gran cantidad de contenido gratuito: otro aspecto muy
importante que influyo en la decision de usar Drupal fue la
cantidad de mddulos con los que cuenta, para la version 7 son mas
de 800, asi también como la existencia de temas de uso gratuito
creados para facilitar la tarea del disefio de la pagina web segun el
tipo de actividades que se realicen en la empresa.

Como cualquier pagina web, necesitamos tener un soporte para el acceso

al servidor y a la base de datos donde alojaremos las tablas y archivos que
contienen la informacién de nuestra web.

Hemos optado por el uso gratuito de la herramienta XAMPP la cual

implementa el soporte para diversos servicios como Apache, MySQL, FileZila,
Mercury y Tomcat, en las siguientes ilustraciones podemaos apreciar que
servicios usamos en nuestra pagina web asi como el contenido de la base de
datos de la misma:

49 Para mas informacion visitar:
50 Para mas informacion visitar:
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= XAMPP Control Panel v3.2.2 [ Compiled: Nov 12th 2015 ] - =
XAMPP Control Panel v3.2.2 & confin
5 o nctio
Servi ule PID(s) Port(s) ions LR
Apache Ioees 80,443 | stop | | Admin | | confis || Loss |
MySaL 3zs02 3306 | stop || Admin || config || Loss | | || Explorer |
FileZilla 27040 14147 [ stop || Aamin | [ config || Less | | = services |
Mercury Admin | Config | | Logs |
Tomeat Admin | conng || Logs |
11:30:08 [main] Initializing Modules -~
11:30:08 [main] Starting Check-Timer
11:30:08 [main] Control Fanel Ready
11:30:10 [Apache] Attempting to start Apache app...
11:30:11 [Apache] Status change detected: running
11:30:11 [mysqgl] Attempting to start MySQL app...
11:30:14 [mysgl] Status change detected: running
12:45:51 [fle=zilla] Attempting to start FileZilla app..-
12:45:52 [filezilla] Status change detected: running
-

llustracion 22: Servicios activados mediante XAMPP

Fuente: elaboracién propia, 2016.

« =200 localhost/phpmyadmin/db_structure php?server=15&dbh=webtfy_testitoken=a4 3a810bde e/ /5056ab6/ 11 /d0 741

phpMyAdmin
AT IR X
Recierte Favaritas

v

Estructura [ SUL
uc quote product locatons

uc quote shipping types
uc roles expirations

ue_rofes_products

- uc_taxed_line_items

ue_taxed_product_types

- we_taxes

[ uc_zones

|| ud alias

users
usars_rofes

wariable

| variable_stoe

lews_dlsplay

views view
watchdog

‘webform
webform_component
webform_conditional

weblorm_condiional_sctions

| weblorm_conditional_rules

- weblorm_emails

.

webform_last download
wehform_roles
wehform_submissions
webfoin_sobmitled_data

167 tablas

[] Seleccionar toda

Fuente: elaboracién propia, 2016.
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4 Buscar Fe Insertar 8 Vaciar (@) Elfiminar
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4 Buscar 3 Inserer £ Vaciar @ Eiminar
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4 Puscar 3¢ Insedar it Vaciar Q) Fliminar

4 Buscar 3¢ Insedtar i Vaciar @ Fliminar

4 Puscar 3¢ Insedar @ Vaciar () Fliminar

% Buscar 3¢ lnsertan @ Variar @ Eliminar

4 Buscar § bsertan 89 Vet ) Eliminiai

% Buscar 3¢ insertar § Vaclar & Eliminar

¢ Buscar § Inserlar i Vaclar ) Eliminar

% Buscar $: Insetar &8 Vaclar @ Eliminar

4 Buscar §e Insertar g Vaciar ) Efiminar

& Buscar §e Inserar § Vaciar @ Eliminar

4 Buscar 3¢ Insortar i Vaciar & Eliminar

& Buscar §< Inserar & Vaciar  Eliminar

% Buscar §¢ Inseder 88 Veciar ) Eliminar

4 Buscar § Insertsr &9 Vaciar § Eliminar

4 Duscar 3¢ Insedar i Vaciar @ Fliminar

% Nuscar 3¢ Insedar i Vaciar @ Climinar

4 Buscar 3 Insedar i Vaciar ) Fliminar

% Buscar 3 bserlar §8 Vaciar @ Eliminai
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5 InnoDB uitf® general o
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# ol utfS_general ci
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43,389 JnoDB latin_swedish_ci 3.1/

llustracion 23: Contenido de la base de datos (167 tablas en total)
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8.2 Pagina web

Para la elaboracion de nuestro sitio web, hemos decidido utilizar el

siguiente tem

a base predefinido sobre el cual hemos ido realizando

modificaciones:

Tema base: el tema base gratuito que hemos utilizado es
elaborado por la compafia Devsaran>! y su nombre es Business®2,

También hemos utilizado los siguientes modulos:

Nucleo: hace referencia al conjunto de médulos que vienen por
defecto al instalar Drupal version 7.50, dichos médulos permiten
realizar una amplia variedad de acciones como gestionar los
usuarios y sus permisos, crear, editar y eliminar paginas, menus,
foros, blogs, articulos, informes, encuestas, registros de la base de
datos, etc.

Webforms3: mediante su uso podemos crear y editar formularios
en nuestra pagina web.

Sweater>4: mediante su uso podemos editar el texto y los bloques
gue forman la estructura de la pagina web sin tener ningin
conocimiento de CSS o HTML.

CTools>5: la instalacion de este médulo es necesaria para el
correcto funcionamiento de otros médulos que depende de este,
por ejemplo el caso del médulo Ubercart y otros.

Internacionalizacion®é: este médulo permite traducir el
contenido de los diferentes nodos, bloques, vocabulario de
taxonomia y campos de datos a otros idiomas, en el desarrollo
inicial de nuestra pagina web, nuestro contenido esta disponible
Unicamente en el idioma espafiol, en un futuro cercano
consideraremos habilitarlo para otros idiomas como el inglés.

Localization>’: dicho modulo nos permite traducir la interfaz de
administracién de Drupal al idioma que elijamos, en nuestro caso
el espafiol, ademas realiza revisiones periodicas automaticamente

51 Para mas informacién sobre la compafiia visitar:
52 Tema disponible en:

53 Disponible en:

54 Disponible en:

55 Disponible en:

56 Disponible en:

57 Disponible en:
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en busqueda de traducciones de médulos e interfaces al idioma
gque hayamos configurado.

Ruless8: necesario para el funcionamiento de otros médulos
como Ubercart.

Variable>9: necesario para el correcto funcionamiento de otros
modulos como Ubercart, etc.

Views®0: necesario para configurar la forma en la que se muestra
el contenido en el sitio web.

Token®1: necesario para el funcionamiento de diversos modulos,
entre ellos podemos incluir a Ubercart.

Path Auto%2: nos permite definir unos alias que reflejan el
contenido de la pagina web de una forma mas limpia para los
usuarios de la misma.

LocationMap®3: permite mostrar una ubicacion geografica
mediante el servicio de Google Maps.

Libraries®4: permite afadir librerias que son utiles y necesarias
para algunos médulos, en nuestro caso la hemos utilizado para
incluir las librerias que traducen el médulo Ubercart a espafiol.

ColorBox®5: es necesario para el correcto funcionamiento de los
modulos que nos permiten personalizar los colores de los diversos
elementos de nuestro sitio web.

Empty Front Page®é: como su hombre indica, este modulo
realiza la tarea de eliminar la notificacion de que la region de
contenido de la pagina principal se encuentra vacia.

Execute Node Titleé’: dicho modulo nos permite eliminar el
titulo de los blogues que aparecen en nuestro sitio web.

58 Disponible en:
59 Disponible en:
60 Disponible en:
61 Disponible en:
62 Disponible en:
63 Disponible en:
64 Disponible en:
65 Disponible en:
66 Disponible en:
67 Disponible en:
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e Ubercart®8: este conjunto de mddulos, incluye muchas de las
funcionalidades relacionadas con cualquier tienda en linea, nos
permite configurar nuestros productos, catalogo, tarifas de envios,
modos de pago, direccion y datos de la tienda fisica, correos
electronicos, el carrito de la compra, herramienta de basqueda de
contenido, etc.

A continuacion veremos las diferentes paginas que componen el sitio web
de nuestra empresa.

8.2.1 Pagina Inicio

Aqui aparece representada la informacion acerca de nuestra empresa, asi
también como nuestra misién, vision y valores corporativos, ademas del
logotipo y del eslogan.

También contamos con un menu principal en la parte superior derecha
gue permite a los usuarios desplazarse por las distintas paginas del sitio web.

Hemos decidido incorporar también un visor de ilustraciones, el cual se
encarga de mostrar a los visitantes unas imagenes que hacen referencia a
distintos tipos de contenidos que caracterizan a nuestra empresa,
principalmente hemos decido mostrar dos imagenes que al ser accedidas, se
encargan cada una de llevar a los visitantes a la seccién de nuestros productos y
a la seccion de disefio exclusivo, respectivamente.

Dichos elementos se pueden observar en la siguiente ilustracon:

68 Disponible en:
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By you, for you

1 PC DreamZone

Quienes somos

Eleshagan By you, for you. refieja nuestra iusion por faemar parte en La elabaracidn de tu ardenador idea

Misién Visién Valores

llustracion 24: Pagina Inicio

Fuente: elaboracion propia, 2016.

8.2.2 Pagina Tienda

En esta pagina ademas de seguir manteniendo el menu principal y junto
con el logotipo de la empresa, aparecen nuevos elementos como el buscador y el
catalogo, que le permite al usuario encontrar los productos que quiera.

También aparece un nuevo menu en la parte derecha el cual contiene la
informacion que hace referencia a la cesta de la compra, dichos detalles
podemos apreciarlos en las siguientes ilustraciones:
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i Inicia Useio  Contacto  MiCuenia
By youforyou |, M

*{ PC DreamZone

©
= ]
m

i _ Jocalostiieh

¥ Mi Cesta »
jems  Total: e

Paraver s productos que tenemas 2 tu dispasicion, abre el catdlogo desde ¢l mend Cﬂ(alﬂgﬂ

lateral.

0 utifiza el buscador para encontrar un products determinade.

llustracion 25: Vista Tienda

Fuente: elaboracion propia, 2016.

€ = C [ kecahostwebti test/search/node/noclua

By you for you

1{ PCDreamZone

¥ Mi Cesta -

Buscar Oftems | Totak: 0006
Eseriba las palabras clave. noctua

Catalogo

Resultados De La Busqueda

Noctua NH-DM5

015 Especificaciones: Disipador Compatible
12 ™ Noctua Case-Badge en mets

DreamGame
in: Noetua NH-D15 Fuente

- Asus DRWY-24FTMT
de Alimentacidn: Corsair RMBSO §50W &0 P
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llustracion 26: Resultado mostrado al utilizar la herramienta de Buscar

Fuente: elaboracion propia, 2016.
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llustracion 27: Seleccion de fuentes de alimentacién desde el catalogo
Fuente: elaboracion propia, 2016.
om=
By you, for you ™
"“( PC DreamZone
¥ Mi Cesta ~
Gama Dream Vércesta: | Tramitar compra
/34 é‘ . Catdlogo
o 1] GAMEl | o
EL00€ 2AT0,008 = Gama Dréam (3)
llustracion 28: Productos de la gama Dream
Fuente: elaboracion propia, 2016.
om=
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Eliminar Productes

Cont. Total
2 44 '
[ e ﬁ 1
m — 3
=
Subtstal; £30,00¢
| Actuatear costa ] tramiar compn

llustracion 29: Cesta.

Fuente: elaboracion propia, 2016.
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* & @ [ locathost/webtiy_test/can/checkout @ mE
nicie  Tienda  Disefo  Contacte  MiCue
{ By you, for you ;
“* PC DreamZone
Tramitar Compra
Contenido de ks cesta
Precio.

Datos del cliente

Estriba una dire:
wobver al pago de compra.
Direcclin de correa electrénico *

villida para este pedido o pulse aqui para acceder ton una cuenta de

ya eistente y

Desalies cle CuBNTa nueva

opeianal. |
5 0o 3¢ eipe

#0185 NUEYDS PLs

n proparcionar da FRd0S par 1A cuente

4 nirggen val 3 CRATEMmGs esi

Nembre de usuario
Contraseiia
Confirmar contrasefia

Las comtrasefes deben concorder para peder cosniyae

llustracion 30: Tramitar compra (1)

Fuente: elaboracion propia, 2016.
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sceidn y 58 pusden acualizar manuaimente con ol sgulante
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llustracion 31: Tramitar compra (2)

Fuente: elaboracion propia, 2016.
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Fulsar para calcular los gasios de envio

tncluye: [nsal (2] [ 28 B e

Camentarios del pedido

llustracion 32: Tramitar compra (3)

Fuente: elaboracion propia, 2016.

Para elaborar la demostracion del funcionamiento de la tienda del sitio
web, contamos con un total de 70 componentes y periféricos agrupados en
distintas categorias, ademas de un producto de cada tipo de la gama Dream,
cuando decidamos proceder a crear la empresa, la cantidad de productos que
mostraremos en el sitio web, sera muy superior a la actual, también
implementaremos la capacidad de mostrar las imégenes de los productos al
utilizar la herramienta de busqueda.

8.2.3 Pagina Disefio

Aqui encontramos un mensaje dirigido a nuestros visitantes
preguntandoles si tienen en mente un proyecto personal sobre la elaboracion de
su ordenador ideal, si deciden embarcarse en dicha elaboracion, ponemos a su
disposicion un formulario mediante al cual nos hacen saber sus datos
personales, cuales son sus ideas acerca del rendimiento y aspecto de su
ordenador ideal, asi como sus datos de contacto, para que podamos enviarles el
video sobre el resultado de la elaboracion de su producto en 3D.
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En caso de estar contentos con el disefio, nos ponemos inmediatamente a
elaborar el encargo de su producto.

& & @ [ localhost/webtfg_test/cont oms=

By you, for you u

'({ PC DreamZone

Quieres tener ¢l ordenador con ¢l que siempre has soilade?

s, nestro equipo pealesional reallzack un video de

. il GUE NUESTTa Mayor precoupacian o5 tu

Reftena el sigwlente formulario para ponerte en CORTICD CON MOSOUIDS Y CUBNTANOS TUS ideas, estamaos esperandote

Formulario Disefo

Nombre *
Apellido *
DNI/NIE *

Cerren electrinice *

llustracion 33: Pagina Disefio y Formulario (1)

Fuente: elaboracidn propia, 2016.

Formulario Disefio

Datos Personales Describe tus ideas Datos de contacto Fin
33%

Describe tus ideas *

Anadir archivo

Seleccionar archive | Mingun archivo seleccionadofI[Uig: LT [ g

Los archivos deben ser menores que 2 MB.

Tipos de archivo permitidos: gif jpg jpeg png bmp eps tif pict psd avi mov mp3 ogg wav.

Volver a Datos personales | Continuar con Datos de Contacto

Copyright © 2016,

llustracion 34: Formulario Disefio (2)

Fuente: elaboracion propia, 2016.
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Formulario Disefio

o
Datos Personales Describe tus ideas Datos de contacto Fin

67%

Pais *
- Seleccionar - v
Ciudad *
Cddigo Postal *
Direccién *
Teléfono de contacto *

Volver a Cuéntanos tus ideas m

Copyright © 2016,

llustracion 35: Formulario Disefio (3)

Fuente: elaboracion propia, 2016.

8.2.4  Pagina Contacto

Aqui se muestra la posicion geogréafica de nuestra tienda a través del
servicio de Google Maps, junto con la direccion, teléfono y horario de la tienda
fisica, también hemos afiadido un formulario de contacto a disposicion de
aquellos usuarios que quieran contactarnos por cualquier motivo.

Dichos elementos podemos observarlos en las siguientes ilustraciones:
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€ < @ [ localhost/webtfg_test/contenido/cor oms=

e Inido  Tienda  Disefio GGG 1 Cuenta
By you, foryou |

"< PC DreamZone |

A

o 200 G e Gy Wit

Av. de Burjassot, Valancia, Valencia

Direccién: Avenida Burjassot, nr® 50, Valencia, Comunidad Valenciana.
Cadigo Postal: 46009
Teléfono de contacto: 658574123

Nuestro horario:
De Lunes a Viernes: 9:00 hasta 20:30 horas

Si deseas contactarnos por cualquier motivo, utiliza el formulario de abajo

llustracion 36: Pagina de Contacto

Fuente: elaboracidn propia, 2016.

Formulario Contacto

Nombre *
Apellido *
Teléfono *
Correo electrénico *

Asunto *

Enviar

Copyright © 2016.

llustracion 37: Formulario de Contacto

Fuente: elaboracidn propia, 2016.

Tenemos pensado implementar también un método de comunicacion
mediante el uso del modulo Chat®° que nos permitira resolver las dudas de

69 Disponible en:
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nuestros clientes en linea, mediante la comunicacion de persona a persona,
también consideramos la implementacion de una sala de comunicacién entre
usuarios registrados para poder facilitarles la tarea de compartir sus
experiencias de compra a traves de nuestro sitio web, asi como intercambiar
opiniones acerca de nuestros productos.

También somos conscientes de que dicha sala de comunicacién en comun
para usuarios registrados, necesita estar bajo constante vigilancia por parte de
un moderador que se encargue de evitar el mal uso de dicha herramienta, dicho
moderador tiene permiso para restringir el acceso de aquellos usuarios con una
mala praxis.

8.2.5 Pagina Mi Cuenta

Aqui se encuentra un menu de inicio de sesion, para que aquellos
visitantes que quieran ser nuestros clientes puedan registrarse.

Una vez registrados pueden acceder a su informacion de cuenta, editar su
cuenta, asi como ver sus pedidos realizados en nuestro sitio web, tenemos
pensado utilizar también el modulo de Ubercart Userpoints 70 que
actualmente se encuentra bajo desarrollo, dicho modulo permitiria a los
usuarios acumular una cantidad de puntos determinada por cada compra que
realizan en nuestra tienda, posteriormente dichos puntos son canjeables por
envios gratuitos o descuentos, segun el gusto del cliente.

€ -+ C [ locathost om=

By you, for you W

1 PC DreamZone

Mi Cesta -

it de sus pedidas ¥ CUBNta, POMens necesita registrarse

i de Inicio de Sesién ubkado en la derecha L

Inicio De Sesidn

Nombre de suaris

Contraseqia *

llustracién 38: Pagina de Mi Cuenta

Fuente: elaboracidn propia, 2016.

70 Disponible en:
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€ = C [ localhost/webtfy_test/users/prueba @

2 ]
m

Byyouforymu |

*'( PCDreamZone

Menu Usuario

Prueba e
m Edita  Pedidus w Cermar 3esin
Historial m * Mi Cesta ©

Pedidos

Member for

1ty 4 hours

llustracion 39: Administrar Mi Cuenta

Fuente: elaboracion propia, 2016.
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APARTADO 9

PLAN DE MARKETING

Debido a que la situacion del mercado global esta en constante cambio y
evolucion, elaborar un buen plan de marketing resulta de vital importancia para
cualquier empresa que no se conforma con sobrevivir, sino que busca tener
éxito en su negocio.

La elaboracion de un buen plan de marketing debe analizar y tener en
cuenta las nuevas tendencias del mercado, definir un segmento y publico
objetivo, identificar las necesidades de dicho publico y hallar la mejor forma de
satisfacerlas.

Ademas en caso de que los productos que ofrece una empresa
determinada, no satisfacen directamente una necesidad existente en el mercado,
el plan de marketing debera definir las estrategias y acciones para generar dicha
sensacion de necesidad en los clientes potenciales.

Generalmente, la gran mayoria de empresas ofrecen al mercado
productos y/o servicios, para poder lograr una éptima comercializacion de estos
y que lleguen a un volumen mayor de potenciales compradores, es importante
realizar un estudio de mercadotecnia.

La mercadotecnia constituye una parte importante dentro del plan de
marketing, principalmente esta constituida por dos partes, la mercadotecnia
estratégica y la mercadotecnia operativa.

9.1 Mercadotecnia estratégica

El objetivo principal de la mercadotecnia estratégica se basa en elaborar y
definir las acciones que se encargan de la comercializacion del producto de la
empresa, tratando de aprovechar las oportunidades del mercado, ademas el
riesgo al que se expone la empresa durante esta fase del plan de marketing es
elevado debido a la alta incertidumbre originada por la naturaleza dinamica del
mercado, por lo cual realizar un buen analisis previo de los factores que afectan
dicho mercado es fundamental.

La mercadotecnia estratégica estd compuesta por numerosos aspectos y
factores a tener en cuenta, dichos factores se pueden agrupar en dos principales
categorias:

123 ‘v



'

Andlisis y creacion de una empresa Informatica “PC DreamZone”

9.1.1 Segmentacion del mercado

Teniendo en cuenta que nuestra empresa se dedica al sector de los
servicios, mas concretamente hacia el mercado designado a la informatica,
dicho mercado sigue siendo muy amplio y diverso, por lo cual necesitamos
profundizar un nivel mas en la segmentacion de este y centrarnos hacia uno o
varios nichos” de mercado.

Realizar una segmentacién del mercado nos beneficia en los siguientes
aspectos:

e Ayuda a focalizar las estrategias de marketing para cada segmento en
concreto

e Facilita las labores para obtener un 6ptimo posicionamiento de la
empresa y mejorar su crecimiento, ya que al conocer los gustos y las
necesidades de cada segmento del mercado en el cual queremos ofrecer
nuestros productos, lograremos satisfacer dichas necesidades con mayor
eficiencia

e Se realiza una mejor inversion de los fondos de la empresa, ya que solo se
invierte en aquellos nichos que nos reporten mayor beneficio, ademas al
estar orientados a un nicho determinado, podemos hacer que la
publicidad de nuestros servicios y productos llegue a los potenciales
clientes de una forma mas claray efectiva

e Nos ayuda a obtener una mayor diferenciacion frente a otras empresas

Debido a que nuestra empresa cuenta con dos tipos principales de
productos/servicios, podemos abarcar distintos nichos del mercado:

e Ofrecer periféricos y componentes informaticos a precios
competentes: mediante este servicio podemos llegar a cualquier
persona o0 negocio que esté interesada y tenga necesidad de adquirir
dichos productos

e Servicio exclusivo de personalizacion: mediante este servicio
exclusivo, llegamos a abarcar un nicho muy especifico del mercado, ya

" Mediante el uso de la palabra nicho, en la mercadotecnia se utiliza este término para hacer
referencia a una porcién del segmento del mercado en el cual sus individuos tienen
caracteristicas y necesidades equivalentes
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que las personas que encargarian este tipo de servicio o bien son
empresas u organizaciones que tienen la necesidad de mostrar en eventos
importantes una creacion Unica en la que se refleje su imagen
corporativa, o bien son personas adineradas que quieren satisfacer su
necesidad de tener lo mas novedoso en sus casas y que ademas vaya
acorde a sus gustos y estilos.

Sin embargo, el nicho de mercado que mas nos llama la atencién es el
segmento de mercado dirigido a los eSports, porque consideramos que nuestra
empresa puede suplir con creces y grandes expectativas las necesidades que
tienen las empresas y las personas que lo integran.

Dicho nicho en sus inicios no era muy valorado por las empresas debido a
gue carecia de interés para ellas ya que no habia gran volumen de personas
siguiendo sus actividades, sin embargo desde el afio 2010, ha ido en aumento
afo tras afios a un ritmo muy alto, esto se debe a que cada vez mas personas
tenian acceso a Internet.

Ademas las empresas de videojuegos empezaron a basar su estrategia en
ofrecer juegos cuyo acceso era gratuito o costaba una pequefia cantidad de
dinero, pero ademas incluyeron dentro de los mismos, unos sistemas de micro
pagos mediante los cuales ofrecian a los jugadores la posibilidad de personalizar
el aspecto de determinados elementos de los juegos para que fuese acorde a sus
gustos, a cambio de una cantidad determinada de dinero.

Gracias a esta estrategia, las empresas han tenido gran éxito atrayendo al
publico y por lo tanto han tenido la oportunidad de lanzar grandes torneos a
nivel mundial, gracias a este hecho han logrado realizar la tarea mas dificil, que
consiste en mover y atraer a muchas personas, que son tanto jugadores
profesionales como aficionados, una vez atraida la multitud, empresas muy
especialistas que se dedican a la fabricacion exclusiva de componentes y
periféricos han visto una oportunidad de promocionar mas sus marcas, lo cual
se traduce en obtener grandes beneficios econdmicos.

A continuacion veremos unas ilustraciones que reflejan la evolucion de la
cantidad de personas que siguen en linea la emisidn de eventos y torneos, y la
cantidad de dinero que ofrecen como premio las empresas creadores de los
juegos con mayor éxito del sector:
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SuperData | Digital games market intelligence

eSports viewership doubles year-over-year

As eSports attracts more viewers, total prize money increases 350% over four years.

As more people
watch eSports,

the stakes
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llustracion 40: Evolucion de los eSports durante el afio 2010 al 2013.

Fuente: Digital games market intelligence, realizado por SuperData.

SuperData | Digital games market intelligence

Publishers emphasize eSports in 2014 strategy

As a result, Lol will see 42MM new players by 2015E, WoT's revenue to rise by 24%.

+ StarCraft I, Dota2 and League of Legends are the most popular eSports, fighting games like Streef
Fighter 4 and Super Smash Brothers Melee have had a long and loyal stay in the space. They have
recently shown a resurgence in popularity with the biggest fighting game eSports series, the Evolution
Championship Series (EV0), garnering 2x the unique viewers on Twitch in 2013 than any previous iterations.”

League of Legends World of Tanks revenue (millions)
monthly active users (millions) s 24T

2013 2014E

2013 2014E 2015E

* Free-to-play has dug roots into the space as both established and emerging markets like Russia and
Poland show increasing interast in free-to-play games. Popular titles like League of Legends
and World of Tanks are expected to show substantial growth in both audience and revenue over
the next two years.

¢ Both Riot Games and Wargaming.net have been active in nurturing eSports communities for their
games by sponsoring matches and leagues such as the League of Legends Championship
Series and the Wargaming.net League. Other publishers are following suit in 2014,

“Dala provided by Twitch.iv.

eSports: Digital Games Brief, May 2014 | Copyright € 2014 SuparData Pasearch. All dghts resanved. | www superdataresearch.com (4]

llustracion 41: Evolucion de los eSports durante el afio 2013 al 2015.

Fuente: Digital games market intelligence, realizado por SuperData.
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Worldwide eSports revenues by region, 2016 3

llustracion 42: Situacion actual de los eSports en 2016.

Fuente: Digital games market intelligence, realizado por SuperData.

En las anteriores ilustraciones, podemos apreciar el gran interés que
generan los eSports a nivel global, ya que cada afio la cifra del dinero que
mueven ha ido aumentado a pesar de la crisis.

Nuestra empresa puede tener una posicion privilegiada en este nicho si
aprovechamos la oportunidad que nos ofrece este segmento de mercado en
continuo crecimiento, ya que mediante nuestro servicio exclusivo de
personalizacion y disefio, podemos adaptarnos tanto a las necesidades de las
empresas que participan en estos eventos y quieren destacar sobre las demas
como a las necesidades de las personas que quieren tener un ordenador
totalmente personalizado acorte a sus gustos y aficiones personales.

Después de haber definido el segmento de mercado al cual queremos
orientarnos principalmente, debemos tener en cuenta también las
caracteristicas geograficas que definen el alcance que pretendemos tener en
la empresa:

e Acortoy medio plazo: inicialmente queremos abarcar todo el
territorio nacional del pais en el que fundemos la empresa

e Alargo plazo: en caso de tener éxito en el pais origen donde
fundamos la empresa, contemplamos la opcion de expandirnos
hacia otro pais de la Union Europea que nos resulte de interés.
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9.1.2  Segmentacion del publico objetivo

Una vez elegido el nicho o sector de mercado en el cual queremos centrar
nuestros esfuerzos y recursos empresariales, debemos definir también quienes
seran nuestros potenciales clientes y nuestro publico objetivo al cual trataremos
de satisfacer sus necesidades.

En lo referente a nuestros principales clientes encontramos a:

e Cliente/compradores: son aquellas personas que realizan
compras de componentes, periféricos y ordenadores ya
montados a través de nuestra pagina web

e Cliente/empresas: principalmente son empresas y/o personas
adineradas que nos realizan un encargo de nuestro servicio
exclusivo de personalizacién y disefio a medida.

Para definir nuestro publico objetivo, debemos tener en cuenta los
siguientes factores:

e Caracteristicas demogréaficas: consiste en clasificar a las
personas con potencial de ser clientes en funcion de los siguientes
factores:

» Edad: laedad minima que debe tener una persona que
desea adquirir un producto de nuestra empresa es de 18
anos, porque es la edad en la cual desde el punto de vista
legal en el territorio espafiol, una persona es adulta 'y
plenamente responsable de sus actos.

= Sexo: cualquier mujer u hombre.

= Estado civil: indistinto.

= QOcupacion: indistinta.

= Nacionalidad: indistinta.

e Caracteristicas psicogréaficas: se centra en segmentar a los
potenciales compradores segun los siguientes factores:

= Nivel de renta/clase social: indistinta, aunque nos resulta
de gran interés aquellos clientes que tiene un nivel de renta
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medio o alto, ya que son mas propensos y sensibles a
satisfacer sus deseos aungue estos no sean realmente una
necesidad.

= Estilo de vida: nos resultan de interés aquellas personas
gue tenga poco tiempo libre a su disposicion, ya que en
nuestra empresa tratamos de facilitar en todo lo que
podamos el proceso de compra y encargo de productos a
medida, por lo tanto los clientes solo deben decirnos lo que
guieren y como lo quieren, de todo lo demas nos ocupamos
nosotros.

e Caracteristicas de conducta: hace referencia a los habitos de
uso y de consumo de los clientes, para ello se tiene en cuenta los
siguientes factores:

= Personalidad: preferimos aquellos clientes que tengan
pasion y atraccién por la tecnologia y los temas que la
rodean, ya que estos analizan los productos antes de
comprarlos, con lo cual si conseguimos satisfacer sus
expectativas nos resulta mas facil fidelizarlos.

= Habitos/Costumbres: preferimos aquellos clientes que son
inquietos y siempre estan en busca de novedades, tratando
de estar al dia en el &mbito de las tecnologias, también si
dichos clientes suelen pasar parte de su tiempo libre
disfrutando de videojuegos nos resultan muy oportunos, ya
gue gran parte de los productos que ofrecemos estan
relacionados con los videojuegos porgue permiten a los
clientes disfrutar méas de estos, por ejemplo disfrutan de
mayor calidad y una jugabilidad mas fluida al tener una
tarjeta grafica de gama alta en vez de una de gama baja o
media.

9.2 Mercadotecnia operativa

La mercadotecnia operativa se puede definir como el conjunto de
acciones y medidas que debe realizar la empresa para gestionar el marketing del
sector en el cual va a realizar sus actividades, dichas acciones y medidas se
ponen en practica durante periodos de tiempo cortos y medios (de uno a tres
anos).
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Existen diversos factores que componen la mercadotecnia operativa,
principalmente dichos factores fueron concebidos por Neil Borden’2 durante la
década de los afios 50, definiendo los doce factores del marketing mix, sin
embargo, durante la década de los afios 60 y 70, McCarthy73 redujo esos doce
factores a cuatro (Producto, Precio, Promocion y Distribucion) logrando
extender y popularizar el concepto de las 4P del marketing mix.

Para definir las medidas y acciones de mercadotecnia operativa que
implantaremos en nuestra empresa, utilizaremos los siguientes factores:

9.2.1 Estrategia del Producto

Segun los autores Philip Kotler y Gary Armstrong del libro “Fundamentos
del marketing”, “Un producto es cualquier cosa que se puede ofrecer en un
mercado para su atencion, adquisicidn, uso o consumo y que podria satisfacer
un deseo o0 necesidad.”

En lo referente a la empresa PC DreamZone, ofrecemos los siguientes
productos y servicios:

¢ Venta de periféricos y componentes informaticos: ofrecemos
gran variedad de este tipo de productos a precios muy competitivos.

e Venta de ordenadores gama Dream: ofrecemos ordenadores
predisefiados y montados por nuestra empresa que estan orientados a
satisfacer las distintas necesidades de los clientes, distinguimos tres
lineas de ordenadores: DreamWork (orientados para el trabajo),
DreamHome (orientados a las actividades diarias realizadas en casa),
DreamGame (orientados para las actividades de ocio).

e Asesoramiento: ofrecemos nuestro conocimiento para dirigir y
orientar al cliente en su busqueda de componentes y periféricos
especificos.

e Atencion al cliente: ofreceos este servicio a nuestros clientes tanto en
la tienda fisica, como en la pagina web a través del servicio de chat y de
soporte.

¢ Montaje, testeo y reparacion de equipos informaticos:
ofrecemos dicho servicio a través de la pagina web para aquellas personas
que quieran reparar y/u optimizar su ordenador, si solicitan dicho

72 Para mas informacion visitar:
73 Para mas informacion visitar:
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servicio, nuestra empresa se encarga de recoger el ordenador del cliente y
una vez reparado y/o mejorado, enviarlo de vuelta al mismo.

o Disefo exclusivo: ofrecemos a nuestros clientes la posibilidad de hacer
realidad sus suefios en lo referente al disefio, rendimiento, elaboraciony
construccién de su ordenador ideal.

e Garantia: la garantia para todos los periféricos y componentes
informaticos en el territorio espafol es obligatoriamente de dos afios
como minimo, cumpliremos con dicha obligacion, sin embargo para
aquellos clientes que contraten nuestro servicio de disefio exclusivo, les
otorgaremos un afio extra de garantia para todos los componentes y
periféricos que del producto encargado.

¢ Flexibilidad en los pagos: ofrecerle al cliente la posibilidad de
adquirir los productos que quiera, y realice el pago a final de mes, o si lo
prefiere en determinados plazos.

e Fidelizacidon: recompensar al cliente con una cantidad determinada de
puntos por comprar un producto, después dichos puntos tienen un valor
monetario que se puede descontar de su proxima compra que realice
solamente en nuestra pagina web o en la tienda fisica.

9.2.2 Estrategia del Precio

La definicion del precio que ponemos a caca servicio y productos que
ofrecemos es muy importante, ya que como hemos visto en el segundo apartado
de este trabajo de final de grado, un porcentaje superior al 70% de los clientes
son fieles a una empresa debido a los precios de la misma.

En la actualidad hay diferentes estrategias a seguir cuando se trata de
fijar precios, en lo referente a nuestra empresa, debido a que tenemos una gran
variedad de productos y servicios que ofrecemos, seguiremos las siguientes
estrategias:

e Coste gratuito: se incluyen los servicios de asesoramiento,
atencion al cliente, testeo y diagndstico de equipos averiados en
tienda fisica Unicamente, también tenemos en cuenta la
posibilidad de ofrecer el envio de pedidos totalmente gratuito para
nuestros clientes, ya que de esta forma conseguimos
diferenciarnos de algunas empresas de la competencia.

e Precios de prestigio/decremento de los precios: esta
estrategia se puede aplicar cuando se lanza un producto nuevo al
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mercado, se basa en ofrecer precios altos, para llegar al segmento
de mercado que hace referencia a las personas mas adineradas, en
nuestro caso, si contamos con un producto nuevo, que es el disefio
y la personalizacion exclusiva de un ordenador acorde al gusto del
cliente.

Decidimos fijar un precio alto porque de esta forma
conseguiremos atraer a aquellas personas y empresas que
realmente estan muy interesadas en adquirir este tipo de producto,
ademas gracias a esta medida, evitamos que nuestra capacidad
productiva se vea desbordada, ya que al ser una empresa nueva
gue no cuenta con un gran capital de inversién, tenemos una
capacidad productiva menor frente a otras empresas de tamafo
superior.

Ademas en caso de obtener suficiente demanda de este
servicio, podemos ir bajando el precio hasta alcanzar la demanda
deseada, ya que siempre es mas facil bajar el precio de un producto
a medida que avanza su ciclo de vida, que intentar subirlo después
de su lanzamiento al mercado.

Otro aspecto a tener en cuenta, es que gracias a este tipo de
estrategia, conseguimos generar un factor de diferenciacion y
exclusividad que nos otorgaria ventaja frente a las empresas
existentes.

Penetracion en el mercado: esta estrategia la aplicaremos
para los servicios de reparacion de equipos informaticos, venta de
ordenadores Dream asi como a la venta de periféricos y
componentes informaticos.

Dicha estrategia se centra en ofrecer los precios mas
competitivos del mercado para dichos productos, por lo tanto
trataremos de captar la atencidn de aquellos clientes con poder
adquisitivo medio, que estan siempre buscando los mejores
precios con las mejores garantias y servicios, ademas en caso de
gue una empresa de la competencia reaccione bajando sus precios,
nosotros reduciremos también nuestro margen de beneficio de
venta por unidad para poder lograr mantener esa posicion dentro
del mercado.

Ademas al ser una empresa pequefia, tenemos una ventaja
frente a las demas empresas, ya que los costes de nuestras
infraestructuras son mucho menores en comparacién con los de la
competencia, lo cual nos otorga un mayor margen de maniobra a



la hora de ir bajando los precios para mantener nuestra
competitividad.

Un factor clave a tener en cuenta del cual estamos condicionados para
poder implementar las estrategias mencionadas anteriormente, son los
proveedores, ya que sin ellos no obtendremos aquellos periféricos, componentes
y materiales para realizar nuestras actividades, pero como hemos visto en el
aparatado del analisis de Porter, dichos proveedores tienen un poder bajo-
medio sobre nuestra empresa debido al gran nimero de proveedores existentes
en el territorio espafiol, y en otros paises de la Unién Europea que ofrecen
precios de fabrica y envio gratuito.

9.2.3 Estrategia de Promocién

Segun Patricio Bonta y Mario Farber, autores del libro “199 Preguntas
sobre Marketing y Publicidad”74, definen el concepto de promocién como “el
conjunto de técnicas integradas en el plan anual de marketing para alcanzar
objetivos especificos, a través de diferentes estimulos y de acciones limitadas en el
tiempo y en el espacio, orientadas a publicos determinados .

En lo referente a nuestra empresa, pondremos en practica las siguientes
medidas y acciones que definen nuestra estrategia de promocion:

e Redes sociales: contar con presencia en las redes sociales como
Facebook y Twitter, es algo de vital importancia para nosotros, ya
gue nos facilitan la tarea de contactar con nuestros potenciales
clientes, ademas de facilitarnos las acciones de promocion y
atencion al cliente para cualquier posibles duda o inquietud.

e Plataformas multimedia: principalmente contaremos con
presencia de nuestra empresa en YouTube, donde realizaremos
pequefios cortos publicitarios y videos sobre promaociones, ofertas,
montaje de ordenadores y otro tipo de contenido que
consideremos oportuno.

e Pagina web: tener disponible la pagina web es algo de vital
importancia para la existencia de nuestra empresa, ya que la
mayoria de las compras y encargos que nos realizan nuestros
clientes se realizan a través de ella, ademas la pagina web en si
misma, nos sirve para hacer publicidad a los diferentes packs,
sorteos y promociones que pongamos a disposicion de los clientes.

74 Para obtener mayor informacion, visitar
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Dicho contenido de la pagina web, debe estar tanto en
espafol como en inglés, de esta forma conseguimos acceder a una
cantidad mayor de clientes.

Posicionamiento web SEO: para hacer que nuestra empresa
obtenga mejor ranking en los buscadores y con ello, tener mayor
visibilidad, hemos decidido inicialmente prescindir de aquellos
servicios que nos cobran por anunciar nuestra pagina web en el
top 3 en los buscadores como puede ser el servicio AdWords
ofrecido por Google.

Por lo tanto, utilizaremos métodos gratuitos que se basan en
una buena praxis a la hora de organizar el contenido de nuestra
pagina web, dicha praxis se basa en muchas medidas, de las cuales
destacamos las siguientes:

= Evitar el abuso de palabras clave: al publicar un
producto, utilizaremos Unicamente dos o tres
palabras clave, ya que si utilizamos demasiadas, el
servicio de indexacién de Google podria considerarlo
como palabras clave basura (spam), lo cual afectaria
negativamente a nuestra posicion en el ranking.

= Enlaces claros: es muy importante que los enlaces
gue hacen referencia a un determinado producto en
nuestra pagina web sean claros y de facil.

= Establecer relaciones: se trata de hacer referencia a
otras entidades que complementan nuestros
servicios y productos, para ello podemos sacarle
partido al uso de los foros y blogs.

Patrocinar: principalmente queremos patrocinar con periféricos
y componentes a jugadores destacados que se dedican a emitir sus
partidas en directo a través de la plataforma twitch.tv que tiene
mas de 45 millones de visitantes unicos al mes, inicialmente
gueremos patrocinar a un jugador y a una jugadora, para respectar
nuestro apoyo a la igualdad de derechos entre hombres y mujeres.

Dichos jugadores a cambio de nuestro patrocinio,
mencionan y anuncian nuestra pagina web en sus emisiones en
directo, preferimos invertir en este tipo de estrategia ya que la gran
parte de nuestro publico objetivo son personas que sienten aficion
por los videojuegos, por lo tanto, debido a la necesidad evidente de
adquirir periféricos y componentes que posibilitan jugar a dichos
videojuegos, hemos optado por realizar este tipo de publicidad.



e Participar en eventos: a corto plazo, queremos lograr
participar en eventos relacionados con nuestro publico obijetico,
como pueden ser los eventos de los eSports entre otros, a nivel
nacional como colaboradores, y tener la oportunidad de ofrecer
nuestro servicio de personalizacion y disefio exclusivo a aquellas
personas o entidades empresariales interesadas, ademas si
tenemos éxito a nivel nacional, queremos llegar a eventos de
mayor calibre e importancia que se celebran anualmente a nivel
internacional.

e Generar valor social: participar en programas de ayuda social
para proveer de material a aquellas escuelas que estan ubicadas en
zonas desfavorecidas, entre otras obras sociales, ademas de ofrecer
a nuestros clientes la posibilidad de contribuir con la cantidad que
ellos desean al realizar una compra en nuestra pagina web.

9.2.4  Estrategia de Distribucion

Segun Philip Kotler y Gary Armstrong, definen el concepto de canal de
distribucion como “un conjunto de organizacién que dependen entre si y que
participan en el proceso de poner un producto o servicio a la disposicién del
consumidor o del usuario industrial”.

En lo referente a nuestra empresa, hemos optado por implementar las
siguientes medidas, que se pueden catalogar como canal corto de distribucion,
es decir, aquel en el cual intervienen tres o cuatro identidades (en nuestro caso,
Pc DreamZone, empresa transporte, cliente final):

e Transporte de pedidos y encargos: la tarea de recoger el
pedido de un cliente en nuestra tienda para enviarselo a su
domicilio, y de traer también los materiales que nos preparan
nuestros proveedores para la elaboracion de aquellos encargos que
requieren de un disefio exclusivo, recaen en la compafia de
transportes que mejor precio nos ofrezca por realizar dichos
envios, hemos decido realizar nuestros envios nacionales a traves
de la compariia Redyser porque ofrece un servicio de entrega a la
carta para nuestros clientes, lo cual nos facilita la labor de cumplir
con las necesidades de nuestros clientes.

e Puntos de recogida: para aquellos clientes que prefieren no
tener que esperar en casa durante una franja horaria concreta, y
prefieren recoger ellos mismos sus pedidos cuando les venga bien,
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hemos decido trabajar con el servicio de YuPick, que cuenta con
mas de 1500 puntos de recogida en todo el territorio espafiol.

e Organizacién almacén/tienda: al contar con un unico local
gue realiza la funcién de tienda fisica, almacén y taller, para
gestionar nuestros inventarios, utilizamos el método de realizar los
pedidos a nuestros proveedores justo a tiempo, es decir en el
momento en cual sepamos que necesitamos de dichos materiales,
sin embargo combinamos esta estrategia con la gestion de un stock
pequefio que siempre esta disponible en la tienda y es repuesto
siempre que haga falta, con tal de mantener las cantidades
minimas de dichos productos en el inventario.

9.2.5 Marca (Branding)

Segun Alan Bergstorm y Danielle Nluemthal, definen el concepto de
marca como “la suma total de todos los aspectos funcionales y emocionales
percibidos de un bien o servicio”.

En lo referente a nuestra empresa, el hecho de tener una marca propia es
muy importante de cara al servicio de disefio exclusivo que ofrecemos a
nuestros clientes, ademas de poder diferenciaron de las demas empresas que
operan en el mismo sector del mercado que nosotros, aunque el proceso de
definicion de la marca cuenta con muchos aspectos a analizar, hemos decidido
mencionar los siguientes:

e Crear la marca: al definir la merca es muy importante que esta
refleje adecuadamente nuestra mision, vision y valores.

e Definir slogan: la definicion del slogan es importante ya que
gueremos que recoja la esencia de aquellos servicios exclusivos
gue solamente ofrece nuestra empresa, en nuestro caso el servicio
de disefio y personalizacion, por lo tanto nuestro slogan es: By
you, for you.

Otro detalle que hemos tenido en cuenta es definir el
nombre de la empresay su slogan en inglés, ya que es el idioma
extranjero que mas se estudia en territorio espafiol, ademas de ser
conocido internacionalmente, lo cual ofrece una sensacion de
mayor seriedad y profesionalidad hacia nuestros potenciales
clientes.
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e Definir logotipo: la creacion del logotipo es importante que sea
sencillo y que transmita con claridad la esenciay el slogan de
nuestra empresa, hemos optado por el siguiente disefio con la
ayuda de Logaster:

-{ By you, for you

" PC DreamZone

llustracion 43: Logotipo de la empresa.

Fuente: www.logaster.com, 2016.

e Imagen de la empresa: queremos que la percepcion que tienen
los clientes sobre nuestra empresa es que Somos una empresa
joven que esta formada por profesionales con alta capacidad de
innovacién y seriedad, y nuestra preocupacion es lograr la maxima
satisfaccion posible para nuestros clientes.

9.3 Resumen del marketing mix (“4P”)

A continuacion elaboraremos un cuadro resumen que recoge la definicidon
de las acciones y medidas que nuestra empresa implementa en lo referentes a
los siguientes factores del marketing mix (Producto, Precio, Promociény
Distribucién) que hemos analizado con anterioridad:

137 ‘v



Analisis y creacion de una empresa Informatica “PC DreamZone”

Producto Precio

» venta de perifericos y componentes * coste gratuito

informaticos * precios de prestigio/decremento de
» venta de ordenadores gama Dream los precios

* asesoramiento * penetracion en el mercado
* atencién al cliente

* montaje, testeo y reparaciéon de
equipos informaticos

» disefio exclusivo
e garantia extendida
» flexibilidad en los pagos

e fidelizacion por puntos M d rketi ng

mix: las 4P

Promocion Distribucion

* redes sociales * transpoderte pedidos y encargos
* plataformas multimedia * puntos de recogida

* pagina web ® organizacion almacén e inventario
* posicionamiento SEO

e patrocinar

* participacion en eventos

* generar valor social

llustracion 44: Marketing mix: Las 4P.

Fuente: elaboracién propia, 2016.

9.4  Modelos de negocio

La definicidn del modelo de negocio consiste en representar de forma
gréfica, los diferentes actores que se relacionan con la empresa asi como las
actividades que realiza la misma dentro de un mercado determinado, en la
actualidad hay multitud de diversos modelos de negocio que son
implementados por las empresas, a continuacion describiremos algunos dos de
los modelos mas utilizados:

¢ Freemium: este tipo de modelo se basa en ofrecer un buen
servicio base al cliente de forma gratuita, ademas ofrecen dentro
de la misma plataforma, unas actividades mas especificas que son
mejores que las actividades base por las que se debe de pagar una
cuota determinada, dichos modelos requieren principalmente de
un gran volumen de usuarios para llegar a tener un buen nivel de
rentabilidad.
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Ademas requieren de una inversion inicial de capital
grande, ya que es necesario ofrecer un buen servicio base gratuito
gue necesita satisfacer las necesidades de los clientes para que
estos lo utilicen, hoy en dia podemos ver este tipo de modelos de
negocio en empresas como Spotify o Linkedin.

e Basados en la publicidad: este tipo de negocios necesitan una
gran cantidad de usuarios que utilicen su servicio o plataforma, ya
gue su Unica fuente de ingresos la obtienen a través de la
publicidad que realizan a otras empresas que estan dispuestas a
pagar un precio determinado para que su anuncio aparezca en una
determinada posicion dentro de la plataforma en cuestion.

Podemos encontrar a empresas como Google que aplica este
modelo de negocio en su buscador web mediante el servicio de
AdWords, y aotras como Facebook que a pesar de no ser un
buscador web como Google, si cuenta con millones de usuarios en
su red social, por lo cual también las empresas que quieran
anunciarse, deben pagar un coste determinado que determina la
mayor o menor visibilidad de sus anuncios.

En la actualidad existen numerosas herramientas que nos facilitan la
elaboracion del modelo de negocio que queremos implantar, la herramienta mas
utilizada dentro del mercado es conocida bajo el nombre de: lienzo de Canvas.

Dicha herramienta gréafica fue disefiada por Alex Osterwalder’s e Yves
Pigneur7¢, y ha sido rapidamente utilizada en el mercado por diversas empresas
como Oracle, SAP e incluso la NASA.

En lo referente a nuestra empresa hemos decidido también aplicar dicho
modelo de Canvas, que se compone de las siguientes nueve partes con el
objetivo de representar nuestro modelo de negocio basado en el comercio
electronico:

e Segmentos de clientes: debemos conocer bien cudl es nuestro
publico objetivo y a qué tipo de personas queremos llegar, en
nuestro caso queremos satisfacer la necesidad de cualquier
persona que necesite adquirir periféricos y componentes de
ordenador, ademas nos interesan aquellos clientes exigentes que
buscan algo mas y quieren ordenadores Unicos y exclusivos.

S Para mas informacion, visitar
76 Para mas informacion, visitar
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Propuesta de valor: nuestra propuesta se basa en ofrecer a
nuestros clientes el mejor trato, servicio flexible que se adapta a
sus posibilidades, junto con precios competitivos al adquirir
nuestros productos en la pagina web, asi como colaborar con ellos
en hacer realidad sus suefios sobre su ordenador ideal.

Canales de distribucion: se refiere a la forma en la cual
establecemos contacto con nuestros clientes, en nuestro caso
utilizamos un canal directo para aquellos clientes que visitan
nuestra tienda fisica, y un canal corto para aquellos que prefieren
realizar sus pedidos en linea.

Relacion con el cliente: debemos tener en cuenta la forma de
relacionarnos con cada tipo de clientes, en nuestro caso tenemos
diversos modos que van desde el chat en linea, atencion
personalizada tanto en la tienda como en la pagina web, presencia
en las redes sociales y en diversos eventos, lo que buscamos
mediante todas estas formas es establecer y mantener una relacion
de confianza y profesionalidad con aquellas personas que han
adquirido cualquiera de nuestros productos.

Fuentes de ingresos: hacen referencia a todas las formas
mediante las cuales una empresa recibe y genera dinero, en
nuestro caso nuestros ingresos provienen directamente de las
ventas que tengamos de nuestros productos y de los encargos de
disefo exclusivo.

Recursos clave: hacen referencia a todo tipo de activos que una
empresa necesita tener para poder funcionar, en nuestro caso
nuestros recursos clave son: la plantilla de trabajadores, recursos
tangibles e intangibles mencionados con anterioridad.

Actividades clave: definen a qué se dedica una empresa, en
nuestro caso, nos dedicamos al disefio exclusivo de ordenadores,
ademas de a la venta de periféricos y componentes informaticos,
asi como el ofrecer el mejor trato que podamos a nuestros clientes.

Socios clave: hacen referencia a aquellos actores o entidades
cuya colaboracion necesitamos para realizar las actividades de una
empresa, en nuestro caso nuestros socios clave son los
proveedores de material informatico, metacrilato, chapas y
tableros, también la compariia de transportes y los responsables de
organizar diversos eventos en los que queremos participar.

Estructura de costes: hace referencia a todo tipo de costes y
gastos que una empresa debe soportar, en nuestro caso contamos



con gastos mensuales en alquiler del local, luz y agua, sueldos de
los empleados, tareas de patrocinio, gastos en proveedores,
alojamiento de la pagina web.

A continuacioén en la siguiente ilustracién podemos apreciar de forma
gréafica la aplicacion del modelo de Canvas a la empresa Pc DreamZone:

Business Model Canvas

Pc DreamZone

Socios Clave

¢ Proveedores
de periféricos
y
componentas
informaticos

¢ compafiade
transporte

-

*  Proveedores de
metacrilato,
chapas, elc

L] coordinador de
eventos.

-

Actividades Clave

+  disefioexclusivo y
personalizacion

. venta de
componentes

*  atencion al cliente

-

Recursos Clave

. recursos humanos

s recursos tangibles
& intangibles

—

Propuesta de Valor

*  precios
competitivas

+ flexibilidad en
los pagos

&  garantia
extendida

s disenarsu
ordenador
ideal y
exclusivo

e trato personal
y profesional

Relacion con los Clientes

o confianza

*  profesionali
dad

L] dedicacion

.

Canales de comunicacion
y distribucion

o redes sociales

«  plataformas

multimedia
*  aventos
*  paginaweb

x ¢ foros y blogs

Segmento de
Clientes

+  cualguier
persona con
necesidad de
adguirir un
componentes
informatico

e fabricantes de
componentes
informaticos

*  productores de
videojuegos

o aficionados y
fans de los
L

videojuegos

personas
adineradas

Estructura de Costes

. alquiler del local

Ingresos

« aguayluz

s  sueldo de los trabajadores

i *«  pagos a proveedores

ventas de periféricos y componentes

diserio y elaboracion exclusiva acorde
al gusto del cliente

-

llustracion 45: Lienzo de Canvas.

Fuente: elaboracién propia, 2016.
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APARTADO 10

ANALISIS FINANCIERO

La principal mision del plan financiero consiste en evaluar el estado
econdémico y financiero actual de una empresa y trazar con mayor facilidad su
trayectoria en el futuro.

Generalmente, este analisis tiene un alcance corto comprendido entre
uno y hasta tres afos, asi también como un alcance medio cuya duracion llega a
los cinco afos, ademas la tarea de realizar este analisis se halla inmersa en una
gran incertidumbre ya que basicamente se trata de predecir el valor que toma
los distintos factores que intervienen en dicho andlisis en el futuro.

A pesar de dicha incertidumbre, podemos obtener simulaciones realistas
basadas en los estudios de afios anteriores sobre los resultados econdmicos y
financieros de otras empresas del mismo sector.

10.1 Financiacion inicial

En lo referente a nuestra empresa cuyas actividades econémicas y
financieras queremos iniciar el préximo afio 2017, esta formada por tres socios.

El capital total necesario para poder iniciar la actividad econdémica es de
37.510€, siendo aportado en su totalidad por los socios, ya que no consideramos
oportuno solicitar financiacién ajena mediante créditos en los bancos debido a
los intereses que llevan asociados, el capital para la inversion es aportado
durante los dos primeros afnos:

e Primer afio (2017): en primer lugar necesitamos depositar 3010€ bajo
el concepto de aportacion dineraria al constituir la sociedad limitada, por
lo cual cada socio apara 1.003,33€.

En segundo lugar aportaremos cada socio 9.500€, lo cual constituye una
cantidad de 28.500€ que es destinada a suplir los costes de iniciacion que
posteriormente detallaremos.

En total el patrimonio neto con el cual iniciamos el afo es de 30.845€,
debido al hecho de tener que suplir el coste del gasto de Constitucion de
la empresa, dichas cantidades podemos observarlas representadas
gréficamente en la siguiente tabla:
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Fuentes de Financiacion Iniciales
Pc DreamZone S

Financiacicon de la

Inversicon Inicial

Im porte

o Total

Patriimonico Neto

0845

100.0%

Capital (aportaciones dinerarias)

Z.010

S5.89%:

Capital (aportaciones en especie)

SGastos de Constitucidn

(665 )

Resultados anteriores (Reservas)

Resultado del ejercicico anterior

Péerdidas acumuladas anteriores

Creditos de los socios

S2.4%

Subwvenciones

Recursos Ajendos

Creadftos Larsgoe Piaz=o

Acreedores L.P. Financieros

O tros Acreadores L.P.

Creditos o Cortao Pla=-oc

Acreedores C.P. Finandceros

Dispuesto credito mes ant. al O

Proveedores CV productos en curso

Proveaedores

IwvA pendiente de pago

Imp. Sociedades pendientes de pago

O tros Acreedores C.P.

Total Fuentes de Financiacidn

0845

100.0%

Tabla 10: Fuentes de financiacion inicial

Fuente: elaboracién propia, 2016.

apreciarlas en la siguiente tabla:

Fuentes de Financiacién de Inversiones
Pc DreamZone S.L.

Segundo afio (2018): cada socio realiza una ultima inversion en valor
de 2.000€, formando un total de 6.000€, dichas cantidades podemos

NECESIDADES DE FINANCIACION DE INVERSIONES

Inicial Afio 0 2017 ARo 1 2018 ARo 2 2019 Afo 3 2020 Afio 4 2021
Inversiones en Activos No Corrientes 17.900
Inversiones en Activos Corrientes 5.047
Importe a financiar I 22.947 | - | - - -

FUENTES DE FINANCIACION DE INVERSIONES

Inicial Afio 0 2017 Afo 1 2018 Afo 2 2019 Afo 3 2020 Afio 4 2021

Capital (aportaciones dinerarias) 3.010 - -

Capital (aportaciones en especie) -

Créditos / Préstamos de los socios 28.500 6.000 -

Subvenciones o = S

Recursos Ajenos ( préstamos )

Arrendamientos Financieros ( Leasing ) -

Financiaciones previstas 31.510 6.000 - -

10.2
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Tabla 11: Fuentes de financiacion.

Fuente: elaboracion propia, 2016.
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En cuanto a las inversiones iniciales que realizamos, se clasifican en dos

tipos diferentes:

e Activos no corrientes: formado por todos los materiales necesarios
para el funcionamiento y la puesta en marcha de la empresa, junto con

los recursos tangibles e intangibles, en la siguiente tabla podemos

apreciar mejor la cantidad destinada en cada tipo de producto:

Inversiones Iniciales en Activos No Corrientes

Pc DreamZone S.L.

Elementos de Activo No Corriente Impore unt?:i;:dud a?rll?:ﬁ. TJHIEUEI IVA sop.
Terrenos y Edificaciones
Terrenos ysolares :
Total walor cbra construida 30
Obras de Reforma [ Adecuacion loca 20
Terrenos y Edificaciones 0 - 25 - -
Instabkciones Importe |antigiedad| plazo |zmart previs IVA=op.
Instalzcionss generales 0 10
Instalacion Eléctrica & Juminacicn 0 10
Agua y sansamisnto 0 10
Telecom unicacicnes 0 10
Instalacion contraincendics 0 10
Alzrmas e instalaciones de seguridad 00 10 105
Instalaciones 500 - 10 - 105
Magumnaria Importe |antigiedad| plazo |zmort previa IVAzop.
MzZquina 0 10
Maguina 0 10
Mzquina 0 10
Maguinaria 0 - 10 - -
Utikje, Herramientas, ... Importe  |antigiiedad| plazo |2mert previz IVAsop.
Herramientas de mano 150 5 32
Utikes de fabricacion 150 g 32
Utilaje y Herramienta 300 - 5 - 63
Mobiario Importe |antigiedad| plazo |2mort previs IVAsop.
Mobiliaric tienda £.000 g 1.680
Estarterias almaceén, expositores 2,000 g 420
Otro mobiliario £00 ] 105
Mobiiario 10.500 - 3 - 2.205

145 “v



Andlisis y creacion de una empresa Informatica “PC DreamZone”

Fquipos informaticos Importe |antigiedad| plazo |amort. previa IVA sop.
Ordenadores 4.000 - 5 - 840
Terminales Punto de Venta 0 - 5 - -
Impresoras y fotocopiadoras 550 - 5 - 116
Centralitas, enrutadores, red local 550 - S - 116

Equipos Tratamiento Informacion 5.100 - 5 - 1.071

Otro Inmovilizado Material Im porte antigiiedad | plazo |amort. previa IVA sop.
ofros activos No Corrientes necesarios 0 - 5 - -
Derechos de traspaso 0 = 5 - -

Otro Inmov lizado Material - 5 - -

Inmovilizado Intangible Importe |antigiedad| plazo |amort. previa IVA sop.
Software v Desamrollos Web 1.000 = 3 - 210
Inversiones I+D-+H 0 - 5 - -
Patentes, marcas o similares 0 - 5 - -
Certificaciones, homologaciones 500 - 5 - 105

Inmovilizado Inmaterial 1.500 - 3,067 - 315

Tabla 12: Activo no corriente.

Fuente: elaboracion propia, 2016.

e Activo corriente: en la siguiente tabla podemos ver el activo corriente
formado por el IVA soportado de las inversiones iniciales del activo no
corriente, y por la tesoreria disponible tras realizar dichas inversiones:

Inversiones en Activos Corrientes

Pc DreamZone S.L.

INVERSIONES INICIALES EN ACTIVOS CORRIENTES

Inmovilizado financiero Corto Plazo (0]
Finazas constituidas corto plazo -

Almacén - Existencias (e} tipo IVA Ap. Especie % especie
materias primas 0] 21%06 - -
mercaderias (0] 21%%6 - -
otros aprovisionamientos 0] 21%0 - -
Productos en curso al inicio del afio O 0
Almacén final del ejercicio anterior (0]

Realizable 5.047

IVA soportado de inversiones iniciales 5.047
IVA soportado pend. De devolucidon (0]
H.P. Retenciones a cuenta IRPF (0]}
Pagos a cuenta Imp. Sociedades 0]
cobros pendientes de clientes 0

Tesoreria inicial / Disponible 7.898

Total Inv. Inicial Act. Corrientes 12.945

Tabla 13: Activo corriente.

Fuente: elaboracion propia, 2016.
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10.3

Gastos e Ingresos

En lo referente a los gastos, debemos distinguir los siguientes tipos:

e Gastos iniciales y de establecimiento: estan formados por el coste
de la Constitucion de la empresa, desarrollo de la pagina web, el gasto
inicial de invertir en publicidad y patrocinio que podemos observar en la

siguiente tabla:

Gastos Iniciales y de Establecimiento

Pc DreamZone S.L.

Tabla 14: Gastos iniciales.

Fuente: elaboracion propia, 2016.

Gastos Iniciales y de Establecimiento égo 0 Afo 1 Afto 2 Afo 3 Afo 4
17 2018 2019 2020 2021
Gastos de Constitucion Afio 0 2017 | Afio 1 2018 | Afio 2 2019 | Afio 3 2020 | Afio 4 2021
Notaria 350 - - - -
Certificado Negativo del nombre 35 - - - -
Registro Mercantil, Publicacion BORME 250 - - - -
ITP (Imp. Transmisiones Patrimoniales) 30 - -
Gastos de Constitucion 665 - - - -
Gastos de Establecimiento Afio 0 2017 | Afio1 2018 | Afio 2 2019 | Afio 3 2020 | Afio 4 2021
Proyectos, visados, Licencias - - - -
Tasas de apertura - -
Publicidad de lanzamiento 2.000 -
Desarrollo de pagina / portal Web 3.000
Otros gastos de establecimiento 500 - - -
Gastos de Establecimiento 5.500 - - - -
Inmovilizados Financieros Largo Plazo Importe
Fianzas de locales alquilados 0
otras fianzas 0
Inmovilizado Financiero L. P. 0

e Gastos fijos: dichos gastos incluyen los costes del alquiler del local,
consumo de electricidad y agua, servicio de telefonia e Internet, gastos al
patrocinar a jugadores en la plataforma twitch.tv, alarmay otros que
podemos ver en la siguiente tabla:
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Andlisis y creacion de una empresa Informatica “PC DreamZone”

Datos para las previsiones de Gastos Fijos de la empresa
Pc DreamZone S.L.

Incrementos anuales de Gastos Fijos

Otros gastos fijos atos | " taee | amuales | % fois | ot | 200 | 2o
Tributos: IAE, IBI, ... - 1 - 0,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Otras gastos fijos ( SIN IVA) - 1 - 0,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Primas de Seguros - 1 - 0,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Colegio / asociacion profesional - 3 - 0,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Suministro de Electricidad T. Baja 30 12 360 2,40% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Electricidad Temporada Alta 55 4 220 1,47% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Agua, saneamiento y basura 10 12 120 0,80% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Otros suministros (gas, etc.) - 12 - 0,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Telefonia / Internet 60 12 720 4,80% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Alojamiento y servicios web 15 2 30 0,20% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Alarma / Compafifa de seguridad 25 12 300 2,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Material de oficina / papeleria 20 12 240 1,60% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Publicidad y propaganda 200 12 2.400 15,99% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Transporte y desplazamientos - 12 - 0,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Asesoria y profesionales independientes| - 12 - 0,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Arrendamientos / alquileres 700 12 8.400 55,96% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Congresos / Ferias / Viajes 150 12 1.800 | 11,99% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Mantenimiento y reparacion 10 12 120 0,80% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Otros gastos Imprevistos 25 12 300 2,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%
Total Otros Gastos Fjos 15.010 | 100,00% 4,00% 4,00% 4,00% 4,00%

Tabla 15: Gastos fijos.

Fuente: elaboracion propia, 2016.

e Gastos en la plantilla: durante al primer afio en el cual iniciamos
nuestra actividad financiera como empresa, los tres socios cobran un
sueldo fijo de 1.000€ al mes para facilitar con la liquidez y la tesoreria de
la empresa, sin embargo los empleados cobraran un sueldo de 1.250€ al
mes.

Durante el segundo afio, el sueldo de los socios asciende a 1.500€,
después se iran incrementando afio tras afio tanto para los socios como
los empleados, a continuacion podemos ver dichos sueldos y el coste de la
seguridad social que llevan asociado:
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Recursos Humanos de la Empresa. Costes Laborales.

Pc DreamZone S.L.

R Afo O Afo 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4
Plantilla ( n® de personas) 2017 2018 2019 2020 2021
Socios/as gestores/as 3 3 3 3 3
Otros personas en RETA 3 3 3 5 5
personal por cuenta ajena - - - - -
Total plantilla 6 6 6 8 8
Salarios brutos mensuales por categorias laborales
Sueldos brutos €/mes/persona Azfg(;_?O 222; 22‘;92 '22303 Aég‘;f
Socios/as gestores/as 1.000 1.500 1.560 1.622 1.687
Otros personas en RETA 1.250 1.300 1.352 1.406 1.462
personal por cuenta ajena - - - - -
Gasto Bruto sueldos mensual Ao O Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4
Personal por cuenta propia 6.750,00 8.400,00 8.736,00 | 11.897,60 | 12.373,50
Personal por cuenta ajena 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Totales mensuales 6.750,00 8.400,00 8.736,00 | 11.897,60 | 12.373,50
meses al inicio del Afio 0 (2017) sin sueldo para los socios (0}
meses posteriores con sueldos crecientes para los socios (0]
. . Afio O Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4
Seguridad Social
2017 2018 2019 2020 2021
Socios/as gestores/as 261,00 € 266,22 € 271,54 €| 276,98 € | 282,51 €
Otros personas en RETA 261,00 € 266,22 € 271,54 € 276,98 € 282,51 €
personal por cuenta ajena 39,0% 39,0% 39,0% 39,0% 39,0%
Gasto Bruto Seg. Social mensual Afio O Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4
Personal por cuenta propia 1.566,00 1.597,32 1.629,27 2.215,80 2.260,12
Personal por cuenta ajena 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Totales mensuales 1.566,00 1.597,32 1.629,27 2.215,80 2.260,12

Tabla 16: Gastos plantilla de trabajadores.

Fuente: elaboracién propia, 2016.

En cuanto a los ingresos, los obtenemos de la venta de los siguientes

productos y servicios:

¢ Reparacion de ordenadores: el cliente paga 39€ por este servicio, el
cual le incluye el transporte gratuito hasta su domicilio del ordenador
reparado, el servicio de transporte nos cuesta 2.99€ por lo cual

obtenemos un beneficio unitario de 36.01€.
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Venta de periféricos y componentes: debido a que un ordenador
estd compuesto por multitud de piezas esenciales como: fuente de
alimentacidn, placa basa, procesador, tarjeta grafica, memorias RAM,
discos de almacenamiento (HDD o SSD), sistema de refrigeracion,
pantalla y otros componentes adicionales mas, para poder representar de
forma mas sencilla, los ingresos obtenidos, hemos decidido representar
todas las anteriores piezas en un Gnico nUmero que representa
aproximadamente la media de los precios anteriormente mencionados,
obteniendo una media de beneficio por cada tipo de pieza vendida de 8€
respecto a su precio de adquisicidén de nuestro proveedor.

Venta ordenadores de gama Dream: al igual que en el anterior
punto y por los mismos motivos, hemos agrupado los tres tipos de
ordenadores que ofrecemos al cliente (DreamWork, DreamHome,
DreamGame), en un Unico numero que representa la media del precio de
los tres, obteniendo un beneficio por cada venta unitaria de 40€ respecto
al coste total de las piezas que lo componen.

Encargos de disefo exclusivo: el beneficio que obtenemos por cada
unidad que producimos es fijo con un valor de 500€,
independientemente del coste de las piezas y materiales utilizados en su
ensamblado.

En cuanto a la cantidad de ventas que obtenemos cada mes, para hacer la

simulacién lo mas realista posible, dicha cantidad va fluctuando durante los
diferentes meses del afo, dichas fluctuaciones afectan especialmente a las
siguientes tres actividades:

e Venta de periféricos y componentes
e Venta ordenadores de gama Dream
e Encargos de disefio exclusivo

En lo referente a dichas fluctuaciones mensuales, hemos extraido del

articulo web publicado por Daniel Matesa, la siguiente informacion acerca de
cuales son los meses que mas ventas generan al afio a traves del comercio
electronico, en los paises del Occidente:
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Tendencia del volumen de bisqueda 2

Promedio de bisquedas mensuales

24M

16M

12M
Abr. Jun, Ago. nov. de 2015

dic. de 2014 Feb.

llustracion 46: Meses con mas ventas.

Fuente: Articulo escrito por Daniel Matesa, 2015.

Ademas debido a que nuestra empresa, en su plan de promocion,
considera vital nuestra participacion en aquellos eventos que pertenecen al
ambito de los eSports, tenemos en cuenta los meses en los que se celebrany
consideramos que tendran un buen impacto positivo en nuestras ventas, por lo
cual los meses en los que esperamos tener un mayor volumen de compras por
parte de nuestros clientes son:

e Enero: celebracion de afio nuevo que generan grandes compras
de regalos.

Febrero: celebracién de la ESL Masters?” en Barcelona.
Junio: celebracién del festival Gamergy’8 en Madrid.

Julio: celebracién del festival y feria DreamHack’ en Valencia.
Noviembre: dia de Black Friday y Cyber Monday.

¢ Diciembre: celebracién de nochebuena, Navidad y nochevieja.

A continuacion en la siguiente tabla podemos observar la definicion de
los precios de venta al publico y el coste de adquisicion, asi también como el
pago a determinados proveedores al contado, cada 30 o 60 dias, asi también
como las diversas posibilidades de financiacion de los pagos para los clientes:

77 Para mas informacion visitar: http://pro.eslgaming.com/espana/barcelona-2016/
78 Para mas informacién visitar: http://www.gamergy.es/
7 Para mas informacién visitar: http://www.dreamhack.es/

151 ‘v


http://pro.eslgaming.com/espana/barcelona-2016/
http://www.gamergy.es/
http://www.dreamhack.es/

Andlisis y creacion de una empresa Informatica “PC DreamZone”

Precios de Venta y Costes Variables
por Familias de Productos o Servicios
Pc DreamZone S.L.

Precios de Venta

Familias de Productos | Afio O
(productos o servicios) | 2.017

reparacion de ordenadores| 39,00 3,0% 40,17 3,0% 41,38 3,0% 42,62 3,0% 43,89
venta de componentes 200,00 3,0% 206,00 3,0% 212,18 3,0% 218,55 3,0% 225,10
venta ordenadores de lote | 750,00 3,0% 772,50 3,0% 795,68 3,0% 819,55 3,0% 844,13
encargos disefio exclusivo | 3.000,00 | 3,0% | 3.090,00 | 3,0% | 3.182,70 | 3,0% | 3.278,18 | 3,0% | 3.376,53
0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00
0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00
0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00
0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00

Los precios son precios medios unitarios de venta.

Afiol 2018 Afio2 2019 Afio 3 2020 Afo 4 2021

Precios de Coste o Costes Variables

Familias de Productos Afio 0

(productos o servicios) | 2.017 Afiol 2018 Afio 2 2019 Afo 3 2020 Afio4 2021

reparacion de ordenadores| 2,99 3,0% 3,08 3,0% 3,17 3,0% 3,27 3,0% 3,37
venta de componentes 192,00 3,0% 197,76 3,0% 203,69 3,0% 209,80 3,0% 216,10
venta ordenadores de lote | 710,00 3,0% 731,30 3,0% 753,24 3,0% 775,84 3,0% 799,11
encargos disefio exclusivo | 2.500,00 | 3,0% | 2.575,00 | 3,0% | 2.652,25| 3,0% | 2.731,82 | 3,0% | 2.813,77
0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00
0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00
0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00
0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00 3,0% 0,00
Los costes variables deben estar calculados para las mismas unidades en que se estimen los precios de venta.

Politica de Cobros por Ventas

Productos % contado | % a 30dias | % a 60 dias | % a 90 dias | % a 120 dias| % a 150 dias| % a 180 dias| Totales dias media
reparacion de ordenadores 100% - - - - - - 100% 0
venta de componentes 25% 75% - - - - - 100% 23
venta ordenadores de lote 25% 75% - - - - - 100% 23
encargos disefio exclusivo 34% 33% 33% - - - - 100% 30

Politica de Pagos por Compras y Costes Variables

Productos % contado | % a 30dias | % a 60 dias | % a 90 dias | % a 120 dias| % a 150 dias| % a 180 dias| ~ Totales dias media
reparacion de ordenadores 100% - - - - - - 100% 0
venta de componentes 25% 50% 25% - - - - 100% 30
venta ordenadores de lote 25% 50% 25% - - - - 100% 30
encargos disefio exclusivo 25% 50% 25% - - - - 100% 30

Tabla 17: Precios de venta y adquisicion.

Fuente: elaboracién propia, 2016.
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10.4 Plan de ventas

A continuacion veremos la cantidad de ventas y dinero generado a lo
largo de los primeros cinco ejercicios financieros:

e Primer ano:

Previsiones de Ventas 0e la empresa Aio0: 007

Vet (e eero | febrero | merzo | bl | meyo | jumo | juo | agosto | septiembre | octubre | noviembre | dicemore | Totales
/I O B O O N O O A IO

TeDaracin 08 orcrnadres P 9 il % ol % B % 8 % il B 60
Verla Ok componentes hl 15 105 % B IH| W B W) M i W 180
Venta rdenadores de ofe 5 b 4 10 n & % 10 4 i § bl 3
encargos diseio excusho 0 0 3 ! ! 0 0 0 5 [ ) H
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Totals mp 0 L N I S A W ) @] 2%

Tabla 18: Plan de ventas 1° afio.

Fuente: elaboracion propia, 2016.

e Segundo afo:

Previsiones de Ventas de 3 empresa Ainl: 28

Vetas (L) enero | febrero | marzo | abil | mayo | junio | julo | agosto | septiemore | octubre | noviembre | dicembre | Totales
208 | 08 | 08 | A8 | N | 018 | A | A8 | A8 | 08 | ANB | N | A8

IepIa0in e ordenadres Bl B fl Bl ®] Bl | % o o
Vet 0 COmponents W) W] W m m W M W I O O O A
Venta ordeniadors et 0 3 /A ) 1 8] ] % 5 § v %
encangos defo excusvo 6] b 5 ! 3 ) b ! | g 5 !
0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0 0

0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0 0

0] 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0 0

Toal T T A U - A I Y L 1 K1

Tabla 19: Plan de ventas 2° afo.

Fuente: elaboracién propia, 2016.
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e Tercer ano:

Previsiones de Ventas de la empresa Ao 2 2019
Ventas (Lnidades) enero | febrero | marzo abril mayo | junmio | juio | agosto | septiembre | octubre |noviembre | diciembre | Totales
2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019 2019
reparacion de ordenadores 66 62 67 6 64 68 66 62 10 68 69 7 802
venta de componentes 105 163 116 105 105 200 261 105 11 104 315 M 2145
venta ordenadores de lote 1 R 2 8 1 5 83 1 3 2% 4 60 30
encargos disefio exclusivo b 16 5 2 3 3 % 1 4 9 % 3 159
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total 188 m Jal! 181 180 3 A1 175 23 208 454 617 3475
Tabla 20: Plan de ventas 3° afio.
Fuente: elaboracion propia, 2016.
e Cuarto ano:
Previsiones de Ventas de la empresa Afio3: 2020
Ventas (nidaces) enero | febrero | marzo abril mayo | junio | juio | agosto | septiembre | octubre |noviembre | diciembre | Totales
2020 200 | 2020 200 | 2020 | 2020 | 2020 | 2020 2020 00 | 2020 2020 2020
reparacin de ordenadores 13 10 1 I£) 69 [ [ i 74 [ 5 3 880
venta de componentes 125 189 145 130 13 235 298 154 149 13 34 49 2.548
venta ordenadores de lote 15 L) k) 15 1 60 [ 10 L) % 5 T 462
encargos disefio exclusivo 10 19 8 3 5 A 3 3 1 15 3 40 197
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total 23 318 259 2 21 3% 475 238 200 261 514 686 4,087
Tabla 21: Plan de ventas 4° afio.
Fuente: elaboracién propia, 2016.
e Quinto ano:
Previsiones de Ventas de la empresa Afio4: 2021
Ventas (Lnidades) enero | febrero | marzo abril mayo | junio | julo | agosto | septiembre | octubre |noviembre | diciembre | Totales
2001 00 | 01 000 | 020 | 02 | 22 | 22 2021 00 | 0 2021 2001
reparacidin de ordenadores lii I 8 8B 1 1 [} 1 lii 16 [} lii 93
venta de componentes 145 215 178 154 15 47 n 176 156 146 389 5] 3066
venta ordenadores de lote 0 f b 16 16 68 8 il 4 3 5 8 512
encargos disefio exclusivo 16 i 9 4 b 3 4 4 § 19 3 4 218
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total 258 34 298 21 2 867 5 25 il il 559 B 4750

Tabla 22: Plan de ventas 5° afio.

Fuente: elaboracién propia, 2016.
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¢ Resumen de los 5 primeros afos:

Previsiones de Ventas de la empresa
Pc DreamZone S.L.

Ventas Afio 0: 2017 Afio 1: 2018 Afio 2: 2019 Afo 3: 2020 Afio 4: 2021
(Unidades) Ventas Ventas incr. % Ventas incr. % | Ventas |incr. % | Ventas | incr. %
reparacion de ordenadores 672 764 13,69% 802 4,99% 880 9,64% 923 5,00%
venta de componentes 1.819 2.043 12,31% 2.145 5,00% 2.548 | 18,78% 3.066 | 20,35%
venta ordenadores de lote 312 352 12,82% 370 5,00% 462 | 25,00% 512 10,82%
encargos disefio exclusivo 122 151 23,77% 159 5,00% 197 | 24,25% 248 | 25,89%
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
Ventas Anuales Afio 0: 2017 Afio 1: 2018 Afio 2: 2019 Afo 3: 2020 Afio 4: 2021
(Euros) Ventas Ventas incr. % Ventas incr. % Ventas | incr. % | Ventas incr. %
reparacion de ordenadores 26.208 30.690 17,10% 33.189 8,14% 37.481 | 12,93% 40.536 8,15%
venta de componentes 363.800 420.858 15,68% 455.158 8,15% 556.854 | 22,34% 690.252 23,96%
venta ordenadores de lote 234.000 271.920 16,21% 294.081 8,15% 378.630 | 28,75% 432.195 | 14,15%
encargos disefio exclusivo 366.000 466.590 27,48% 504.617 8,15% 645.802 | 27,98% 837.379 | 29,66%
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
Totales 990.008 | 1.190.058 | 20,21% | 1.287.046 | 8,15% | 1.618.766 |25,77% | 2.000.362 | 23,57%
Previsiones de Costes Variables de la empresa
Pc DreamZone S.L.
Costes variables anuales | Afio 0: 2017 Afio 1: 2018 Afio 2: 2019 Afio 3: 2020 Afio 4: 2021
(Euros) Costes Var. | Costes Var. | incr. % | Costes Var. | incr. % | Costes Var. | incr. % | Costes Var. | incr. %
reparacion de ordenadores 2.009 2.353 17,10% 2.544 8,14% 2.874 | 12,93% 3.108 8,15%
venta de componentes 349.248 404.024 | 15,68% 436.952 8,15% 534.580 | 22,34% 662.642 | 23,96%
venta ordenadores de lote 221.520 257.418 16,21% 278.397 8,15% 358.436 | 28,75% 409.145 | 14,15%
encargos disefio exclusivo 305.000 388.825 27,48% 420.514 8,15% 538.168 [ 27,98% 697.815 | 29,66%
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
Totales 877.777 | 1.052.619 | 19,92% | 1.138.407 | 8,15% | 1.434.057 |25,97% | 1.772.710 | 23,62%

10.5

Tabla 23: Resumen de los cinco afos.

Fuente: elaboracién propia, 2016.

Balance de la situacion anual

Dicho balance refleja el estado econdmico y financiero de la empresa en
un instante de tiempo determinado, se puede asemejar al proceso de tomar una
foto instantanea en la que se refleja una realidad valida solamente durante ese
periodo de tiempo en el cual se realizo:
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Balances Anuales Previsionales

Pc DreamZone S.L.

enero de 2017 Diciembre 2017 Diciembre 2018 Diciembre 2019 Diciembre 2020
€ % £ % € % € % € %
Activos No Corrientes 17.900 58,0% 14261 5,9% 10622 3,7% 6.983 2,2% 3480 1,0%

Inmovilizado Material 16.400 53,2% 16.400 6,8% 16.400 5,8% 16.400 5,2% 16.400 45%

Inmovilizado Intangible 1500 4,9% 1500 0,6% 1500 0,5% 1500 0,5% 1,500 0,4%

Amortizaciones acumuladas 0 0,0% (3639) (15%) (1.218) (2,6%) (10917) (35%) (14420) (40%)

Inmov. Financiero Largo Plazo 0 0,0%

Activos Corrientes 12.945 42,0% 221.255 94,1% 272.658 96,3% 306.044 97,8% 361.448 99,0%

Inmov. Financiero Corto Plazo 0 0,0%

Existencias 0 0,0%

Cohros pendientes de clientes 0 0,0% 201.057 83,2% 234.158 82,7% 253.242 80,9% 298.536 81,8%

Clientes impagados 0 0,0%

H.P. Retenciones a cuenta IRPF 0 0,0%

H.P. Deudora Imp. Sociedades 0 0,0%

H.P. Deudora IVA 5.047 16,4%

Tesoreria 7.898 25,6% 26.199 10,8% 38.500 13,6% 52.802 169% 62.912 17,2%
Total Activo 30.845 100,0% 241516 | 100,0% 283279 | 100,0% 313026 | 100,0% 364.928 | 100,0%
Patrimonio Neto 2.345 7,6% (4886) [ (20%) (2020) [ (0,7%) 6.135 2,0% 8.627 2,4%

Capital 3010 9,8% 3,010 1% 3,010 11% 3,010 1,0% 3,010 0.8%

Remanente ejercicios anteriores (665) (22%) (665) (0,3%) (7.8%) (28%) (5.0%0) (16%) 3.125 0.9%

Subvenciones 0 0,0%

Resultados pend. aplicacion 0 0,0% (1231) (3.0%) 2.866 1,0% 8.156 2,6% 249 0,7%
Pasivos a Largo Plazo 28.500 92,4% 28.500 11,8% 34.500 122% 34.500 11,0% 34.500 9,5%

Acreedores L.P. Financieros 0 0,0%

Otras aportaciones de socios/as 28500 924% 28500 11,8% 34.500 12,2% 34.500 11,0% 34500 9,5%

Otros Acreedores L.P. 0 0,0%

Pasivos a Corto Plazo 0 0,0% 217.903 90,2% 250.800 88,5% 272.391 87,0% 321.801 88,2%

Acreedores C.P. Financieros 0 0,0%

Crédito financiero C.P. 0 0,0%

Proveedores 0 0,0% 208.782 86,4% 240.265 84,8% 250.846 83,0% 306.954 84,1%

H.P. acreedora IVA 0 0,0% 9.120 3.8% 10535 3,7% 11503 3,7% 14,016 3,8%

H.P. acreedora Imp. Sociedades 0 0,0% 1042 0.3% 831 0.2%

Otros Acreedores C.P. 0 0,0%

Total Recursos Permanentes 30.845 100,0% 23614 9,8% 32.480 115% 40.635 13,0% 43.127 11,8%
Total Recursos Ajenos 28500 92,4% 246.403 | 102,0% 285300 | 100,7% 306.891 98,0% 356.301 97,6%
Patrimonio Neto y Pasivos 30.845 100,0% 241516 | 100,0% 283279 | 100,0% 313026 | 100,0% 364.928 | 100,0%
‘ Fondo de Maniobra 12.945 [ 42,0% 9.353 [ 39% 21.858 [ 7,7%| 33.653 [ 10,8% 39.647 [ 109%
‘ Necesidad Operativa Fondos (No| 0 [ 0,0% (7.726) [ 158,1% (6.107) [ 302,3% (6.605) [ (107,6%) (8.418) [ (97,6%)
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Todas las cantidades estan expresadas en €

Fuente: elaboracién propia, 2016.

Los % de Fondo de Maniobra son sobre el Activo Total.

Tabla 24: Balance situacional de los cinco afos.




10.6  Analisis de pérdidas y ganancias

Mediante este analisis se da a conocer las ganancias y las pérdidas que ha
tenida la empresa durante uno o varios ejercicios financieros, en nuestra
empresa remarcamos los siguientes acontecimientos:

e Primer afo: a pesar de la medida de reducir el sueldo de los socios
durante este primer afo, el resultado del ejercicio termina con pérdidas
econdmicas para la empresa con un valor total de 7.231€

e Segundo ano: el resultado de este ejercicio financiero es positivo, con
un beneficio valorado en 2.866€, durante este afo el resultado ha sido
positivo gracias a que la empresa ha ido ganando reputacién a nivel
nacional al participar activamente durante diversos eventos de interés
gue han tenido lugar en el territorio espafiol, y a las diferentes estrategias
definidas y aplicadas en la empresa.

e Tercer afno: el resultado financiero anual sigue siendo positivo, y se ha
incrementado hasta obtener un beneficio de 8.156€.

e Cuarto ano: debido al éxito de la empresa, hemos decidido aumentar la
plantilla contratando a otros dos empleados, de esta forma nos
aseguramos de que nuestra capacidad de produccion y atencion al cliente
no se ve mermada debido a la creciente demanda de nuestros productos y
servicios, a pesar de los gastos asociados al aumento de la plantilla,
obtenemos un beneficio anual valorado en 2.492€.

e Quinto afno: las actividades de la empresa siguen aumentado asi como
la cantidad de ingresos y beneficios que obtenemos, el beneficio anual
obtenido es valorado en 29.947€.

Por lo tanto podemos apreciar que la empresa va por el buen camino, ya
gue goza de cierto éxito en el segmento de mercado en el cual realiza sus
actividades, a pesar de haber sufrido pérdidas econ6micas durante el primer
ano de su existencia, las medidas y estrategias que se planearon, resultaron ser
las correctas logrando obtener beneficios para poder seguir desarrollandose,
creciendo y expandiéndose hacia nuevos paises que resulten prometedores y de
interés.

A continuacion podemos observar en la siguiente tabla el balance de
pérdidas y ganancias de la empresa:
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Andlisis de las Cuentas de Pérdidas y Ganancias

Pc DreamZone S.L.
Conceptos Afio 0: 2017 Afio 1: 2018 Afio 2: 2019 Afio 3: 2020 Afio 4: 2021
Ingresos por ventas 990.008 100,0% | 1.190.058 100,0% | 1.287.046 | 100,0% | 1.618.766 | 100,0% | 2.000.362 | 100,0%
Imputacion de subvenciones 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Total Ingresos de Explotacion 990.008 | 100,0% | 1.190.058 | 100,0% | 1.287.046 | 100,0% | 1.618.766 | 100,0% | 2.000.362 | 100,0%
Costes variables / Directos 8171.7m1 88,7% | 1.052.619 88,5% | 1.138.407 88,5% | 1.434.057 88,6% | 1.772.710 88,6%
Impagados / Cobros fallidos 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Costes Directos y Comerciales 877777 88,7% | 1.052.619 88,5% | 1.138.407 88,5% | 1.434.057 88,6% | 1.772.710 88,6%
Margen Bruto s/Ventas 112.231 11,3% 137439 11,5% 148.638 11,5% 184.709 11,4% 227652 11,4%
Gastos de Personal y Seg. Social 95.313 9,6% 115.323 9,7% 119.567 9,3% 161.000 9,9% 166.933 8,3%
Otros Gastos Fijos 20510 2,1% 15.610 1,3% 16.235 1,3% 16.884 1,0% 17,560 0,9%
Gastos Explotacion 115.823 11,7% 130.934 11,0% 135.801 10,6% 177.884 11,0% 184.493 9,2%
EB.ITDA. (3592) | (04%) 6.505 0,5% 12.837 1,0% 6.825 0,4% 43159 2,2%
Dotacion Amortizaciones 3639 0,4% 3.639 0,3% 3.639 0,3% 3503 0,2% 3230 0,2%
BALL / EBLT. (7.231) | (07%) 2.866 0,2% 9.198 0,7% 3.322 0,2% 39.929 2,0%
Ingresos Financieros 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Gastos Financieros 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Resultado Financiero 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Resultado antes Impuestos (B.A.1.) (7.230)]  (0,7%) 2.866 0,2% 9.198 0,7% 332 02%|  39.929 2,0%
Impuesto de Sociedades 0 0,0% 0 0,0% 1.042 0,1% 831 01% 9.982 05%
Resultado Neto del Periodo (7.230)]  (0,7%) 2.866 0,2%) 8.156 0,6% 2492 02%|  29.947 15%

Tabla 25: Balance de pérdidas y ganancias.

Fuente: elaboracién propia, 2016.
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10.7 Analisis de los ratios

En la actualidad, segun hemos estudiado en la asignatura de
Emprendedores y Creacion de Empresas y otras, existen multitud de ratios que
se encargan de reflejar la evolucién econdmica de la empresa cada dia y ayudan
a la tarea de definir estrategias y decisiones corporativas.

En lo referente a nuestra empresa, no vamos a tratar todos los ratios
existentes en el plan financiero ya que se trata de una simulacion, sin embargo
hemos realizado el anélisis de los siguientes ratios mas destacados:

e Ratio de liquidez (prueba acida): dicho ratio refleja la capacidad
gue tiene la empresa de soportar los pagos que debe realizar a corto plazo
descontando el valor monetario de sus existencias.

Ratios Financieros Formulas 2017 2018 | 2019 | 2020 | 2021
1. Liuidez (Activo Corrente - Existencis) / Pasivo Exigble a Corto 1,04 1,09 1 11 119

Tabla 26: Ratios de liquidez.

Fuente: elaboracién propia, 2016.

El significado del valor de dicho ratio es el siguiente:

= Valoresentrely 1,5: se consideran aceptables y que la empresa en
lo referente a la capacidad de soportar los pagos a corto plazo va
bien.

= Valores inferiores a 1: reflejan una incapacidad de hacer frente a
los pagos a corto plazo, cuando mas alejado se encuentre dicho
valor de 1, mas dificil le resulta a la empresa afrontar dichos pagos.

= Valores superiores a 1: reflejan que la empresa tiene capacidad de
afrontar los pagos a corto plazo, si dicho valor es muy superior,
indica que la empresa no aprovecha bien todos sus recursos que
tiene disponibles en su activo corriente.

Por lo tanto podemos apreciar que nuestros valores de liquidez durante
los cinco primeros afios de actividad econdmica estdn comprendidos entre 1.04
y 1.19, lo cual es un buen indicio, ya que ademas de poder soportar los cobros a
corto plazo, no desperdiciamos el dinero invertido en los recursos de nuestro
activo corriente.
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» Ratio de plazo medio de cobros y pagos: reflejan la media de los
dias que tardan nuestros clientes en pagarnos los productos que compran
(debido a nuestra politica de flexibilidad en los precios, mediante la cual
los clientes no estan obligados a pagar el coste completo del mismo en el
momento de la compra), asi como la media de dias que nuestra empresa
se demora en pagar a sus proveedores.

Ratios Financieros | Formulas | o017 | 2018 | 2019 | 2000 | 2021 |
6. Plazo Medio de Cobro (dias) (Clientes / Ingresos de Explotacion) x 365 30,63 55,16 57,12 51,41 48,35
7. Plazo Medio de Pago (dias) (Acreedores Comerciales / Coste de Ventas) x 365 35,87 77,85 66,26 59,61 56,00

Tabla 27: Plazo medio de cobros y pagos.

Fuente: elaboracién propia, 2016.

> Ratios de eficiencia: suelen estar basados en la rotacion del activo de
la empresa, se mide en namero de veces mediante el cual se genera
beneficio al invertir dicho activo.

Ratios de Eficiencia Formulas 2017 2018 2019 2020 2021
1. Rotacion del Activo Ingresos de Explotacion / Activo Total 410 420 411 444 444
2. Rotacin del Circulante Ingresos de Explotacion / Activo Corrente 4,36 4,36 421 448 4,44

Tabla 28: Rotacién del activo de la empresa.

Fuente: elaboracién propia, 2016.

» Ratios de rentabilidad: queremos destacar dos tipos, el ROl que hace
referencia al retorno sobre el activo, generalmente es utilizado para
averiguar la eficacia de la gerencia empresarial que se encarga de definir
y trazar el rumbo de la empresa; el ROE hace referencia al retorno sobre
la inversion, también es un indicador que refleja el poder adquisitivo que
tiene la empresa.

Ratios de Rentabilidad Férmulas 2017 2018 2019 2020 2021
1. (Retorno sobre Inversion) Beneficio Neto / Patrimonio Neto x 100 148,0% | (141,9%) | 132,9% | 28,9% 71,6%
ROE (Retum On Equity)
2. (Retorno sobre Activo) Beneficio antes Intereses e Impuestos / Activo Total x 100 (3,0%) 1,0% 2% 0,9% 8,9%
ROI (Return On Investment)

Tabla 29: Ratios de rentabilidad.

Fuente: elaboracién propia, 2016.
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En general, segun podemos apreciar en dichos ratios, la empresa resulta

ser rentable, al analizar con mas detalle el valor del ROI, observamos que

durante el primer afio en el que se inicio la actividad, debido a las pérdidas que
tuvimos, el porcentaje para dicho afo resulta en negativo con un valor del 3%.

Debido a que dicho valor es pequerio, la empresa sigue adelante con el
plan de accion previamente elaborado a la constitucion de la empresa,
obteniendo unos resultados positivos en los siguientes anos, o cual prueba un

liderazgo correcto y aceptable por parte de la gerencia de la empresa.

» Fondo de maniobra: hace referencia a la cantidad sobrante que

tenemos en el activo corriente después de restarle el coste de los pagos a
corto plazo que tenemos en la empresa, generalmente dicho valor debe
ser positivo para poder suponer que la empresa funciona bien en este

aspecto.

Qtras ratios y parametros

Formulas

2017

2018

2019

2020 | 2021

Fondo de Maniobra

Activo Corriente - Pasivo Exighle a Corto Plazo

(Patrimonio Neto + Pasivo Exighle a Largo Phzo) - Activo No Corriente

9.353

21858

33.653

39.647 | T72.824

Fuente: elaboracion propia, 2016.

Tabla 30: Fondos de maniobra.

» VAN Y TIR: el VAN se encarga de realizar una estimacién basada en los
flujos de los ingresos de varios afos al cual debe restarse el valor

monetario de la inversidn inicial, el VAN puede tomar los siguientes

valores:

» Positivo o neutro (>=0): supone que el proyecto es rentable.
= Negativo (<0): el proyecto no es rentable.

El TIR hace referencia a la tasa de retorno de la inversion del proyecto
empresarial, generalmente cuanto menor sea el porcentaje, mas beneficio

obtiene la empresa.
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TOTALES %
Inversion Inicial Total ( € ) 30.845 100,0%
Patrimonio Neto ( €) 36.845 119,5%
Recursos Ajenos ( €) 0 0,0%
Autofinanciacion 0 0,0%
Plazo recuperacion inversion 1 5,04 | afnos |
V.A.N. (€) 207.511 €
%o descuento para el VAN 13,00%0
Plazo calculo del VAN perpetuidad
TIR (%) 59,45%
TIR Corregida (%) 11,1%

Tabla 31: VAN y TIR.

Fuente: elaboracién propia, 2016.

Podemos apreciar que el valor del VAN obtenido para el proyecto es
207.511€, cuyo valor de la tasa de retorno es un 11.1%, lo cual nos indica que el
proyecto es viable, y que tardaremos 5 afios y 4 meses en recuperar la inversion
inicial realizada.

Para la elaboracién de este plan financiero hemos utilizado un modelo de
Excel de uso gratuito para alumnos con fines no lucrativos, dicho modelo es
elaborado por el profesor Miguel Martinez Prieto, el enlace para descargar dicho
modelo se encuentra disponibles en la bibliografia de este documento.
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CONCLUSION

Durante la elaboracion de este trabajo de final de Grado, me he
encontrado con diversas situaciones y circunstancias por el camino, las cuales
me han servido para comprender mejor el mundo empresarial al darme cuenta
de la multitud de factores y variables que se deben analizar y tener en cuenta
para la creaciéon de un plan de negocio apropiado.

Entre dichos factores y variables, quiero destacar las siguientes:

e Valor diferencial: resulta de vital importancia tener algo unico o al
menos algun aspecto en el cual nuestra empresa destaque sobre las
demas, ya que si no contamos con ese valor diferencial, a efectos
practicos, la empresa no podra competir ni subsistir dentro del mercado.

e Analisis interno y externo: es muy importante ya que debemos
identificar de forma correcta cuales son las caracteristicas reales que
envuelven tanto al interior como al exterior de nuestra empresa, un mal
analisis nos llevaria a realizar un plan de accion erréneo que traeria
graves consecuencias para la existencia de la misma.

e Elaboracion del plan de accion: dicho plan hace referencia a la
puesta en practica de las estrategias de marketing definidas por la
gerencia de la empresa, dicha elaboracion debe aprovechar las
oportunidades que se presentan en el mercado para lograr obtener
mayores beneficios empresariales.

e Laretroalimentacion: mediante este factor hago referencia a la
actitud proactiva que debe tener la gerencia de la empresa en lo referente
a la elaboracion de constantes analisis sobre la situacion internay
externa de la misma.

Esto se justifica debido a que el mercado actual es un entorno dinamico y
debemos estar alerta ante los cambios que estan por venir para asegurarnos de
gue reaccionamos a tiempo y de forma favorable.

Sin embargo, también me he encontrado con circunstancias dificiles que
se han acabado convirtiéndose en problemas, el origen de mi principal
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dificultad sucedio durante la realizacidén del octavo apartado, el cual consiste en
la elaboracién del sitio web de la empresa.

Dicho problema se debi6 al experimentar un bug de la plataforma
Drupal, el cual me impedia afiadir o generar nuevo contenido, la causa de dicho
bug creo que se debe a una mala configuracion de algin maédulo por mi parte al
ir instalando y configurando nuevos modulos que afiadian mas funcionalidades
al sitio web.

A pesar de haber buscado informacién sobre dicho bug, no he conseguido
hallar una solucion eficaz, lo cual supuso la pérdida de aproximadamente 36
horas invertidas en el desarrollo de dicho sitio, por lo que me vi forzado a
comenzar de nuevo otra instalacion limpia de Drupal versién 7.50.

Al tener que afrontar esta dificultad, he aprendido que ante una batalla
perdida, cuando uno se vuelve a levantar para seguir adelante, nunca se empieza
desde cero otra vez, debido a la experiencia que se ha ido acumulando en
anteriores ocasiones, en mi caso, dicha experiencia me ayudo a avanzar mas
rapido en el nuevo desarrollo del sitio web, permitiéndome al final hacer frente
al reto que me propuse.

A grandes rasgos al concluir este trabajo estoy contento debido a la
oportunidad que he tenido de poner en préctica los conocimientos adquiridos
durante la carrera, asi como de completar el reto personal de elaborar un sitio
web para la empresa que pretendemos constituir.
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ANEXOS

A continuacion incluiremos la cuenta de resultados de la empresa
obtenida de la simulacion de un escenario pesimista y optimista:

e Escenario pesimista:

Andlisis de las Cuentas de Percidas y Ganancias

Pc DreamZone S.L.
Conceptos Afio 0: 2017 Afio 1: 2018 Afio 2: 2019 Afio 3: 2020 Afio 4: 2021
Ingresos por ventas 990.008 100,0% | 1.190.058 100,0% | 1.287.046 | 100,0% | 1.618.766 | 100,0% | 2.000.362 | 100,0%
Imputacin de subvenciones 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Total Ingresos de Explotacion 990.008 | 100,0% | 1.190.058 | 100,0% | 1.287.046 | 100,0% | 1618.766 | 100,0% | 2.000.362 | 100,0%
Costes variables / Directos 887.026 89,6% | 1.063.345 89.4% | 1.150.007 |  894% | 1.448.420 89,5% | 1.789.866 |  89,5%
Impagados / Cabros fallidos 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Costes Directos y Comerciales 887.026 89,6% | 1.063.345 89.4% | 1.150.007 | 89,4% | 1448420 | 895% | 1.789.866 | 89,5%
Margen Bruto s/Ventas 102.982 104% | 126.713 106% [ 137.039 | 106% | 170347 | 105% | 210496 | 105%
Gastos de Personal y Seg. Social 95.313 9,6% 115.323 9,7% 119.567 9,3% 123972 1.7% 128.547 6,4%
Otros Gastos Fijos 20510 2,1% 15,610 1,3% 16.235 1.3% 16.884 1,0% 17.560 0,9%
Gastos Explotacion 115.823 107% | 130,934 110% | 135801 | 10,6% | 140.857 8,7% | 146.106 73%
EB.LTDA. (12841) | (13%) | (4220)| (04%) 1.237 0,1% 29.490 18% 64.389 32%
Dotacion Amortizaciones 3.639 0,4% 3.639 0,3% 3639 0,3% 3503 0,2% 3230 0,2%
BALL / EBLT. (16480) | (L7%)| (7859) | (07%)| (2402)| (0,2%) 25.987 1,6% 61.159 31%
Ingresos Financieros 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
(Gastos Financieros 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Resultado Financiero 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Resultado antes Impuestos (B.A.1.) (16480)] (L7%) (7859) (07%)[ (2402)| (02%) 25987 1,6%| 61159 31%
Impuesto de Sociedades 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 14.935 0,7%
Resultado Neto del Periodo (16480)  (L7%)| (7859)[ (0.7%)| (2402)| (02%) 25987 16%|  46.224 2.3%

Tabla 32: Cuenta de resultados escenario pesimista

Fuente: elaboracion propia, 2016.
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Andlisis y creacion de una empresa Informatica “PC DreamZone”

e Escenario optimista:

Andliss de las Cugntas de Pérdidas y Ganancias

Pc DreamZone S.L.
Conceptos Afio 0: 2017 Afio 1: 2018 Afio 2: 2019 Afio 3: 2020 Afio 4: 2021

Ingresos por ventas 990680 | 1000% | 1190845 | 100,0% | 1287897 | 100,0% | 1619.727 | 1000% | 2.00L40L | 1000%
Imputacion de Subvenciones 0 00% 0 0,0% 0 0,0% 0 00% 0 00%
Total Ingresos de Explotaci6n 990.680 | 100,0% | 1.190.845 | 1000% | 1267897 | 100,0% | 1619.727 | 100,0% | 2001401 | 100,0%
Costes variables / Directos 871818 | 880% | 104569 §78% | 1130919 | &78% | 1425011 880% | L762.124| 880%
Impagados / Cobros falldos 0 0,0% 0 0,0% 0 00% 0 0,0% 0 00%
Costes Directos y Comerciales 871818 |  880% | 1045695 |  87,8% | 1130919 | 87,8% | 145111 | 880% | 1762124 | 880%
Margen Bruto s/Ventas 118862 | 120% | 145150 | 122% | 156977 | 122% | 194617 | 120% | 239278 | 120%
Gastos de Personaly Seg. Socia %313 96% | 11533 9% | 119567 | 93% | 161000 | 9% | 166933 | 83%
Otros Gastos Fijos 20510 21% | 15610 1% 1625 1% | 16884 L0%| 17560 0%
(Gastos Explotacion 115823 | 1L7% | 130934 | 11,0% | 135801 | 105% | 177.884 | 110% | 184493 | 92%
EB.ITDA. 3039 03% | 14216 1% 21106 16% | 16733 | 10%| 54785 2%

Dotacidn Amrtizaciones 3639 04% 363 0,3% 3639 |  03% 3503 | 02% 3230 0%
BALL / EBIT. (600) | (0%)| 10517 09% | 17537 14% | 13230 08% | 51555| 26%

Ingresos Financieros 0 0,0% 0 0,0% 0] 00% 0 0,0% 0 00%
Gastos Financieros 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0% 0 0,0%
Resultado Financiero 0 0,0% 0 0,0% 0] 00% 0] 00% 0] 00%
Resultado antes Impuestos (BA.I.) (600) (0,1%) 10517 09%| 17537 14% 13230 08%| 5155 2,6%
Impuesto de Sociedades 0 0,0% 2328 0.2% 4384 | 03% 3308 02 | 12889| 06%
Resultado Neto del Periodo (600)] (01%)  8.249 07%| 13153 10%  9.923 06%| 38666 19%

Tabla 33: Cuenta de resultados del escenario optimista

Fuente: elaboracién propia, 2016.
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