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Plan de creacion de una empresa de gestion y resolucion de incidencias mediante
aplicaciones informaticas y desarrollo de dichas aplicaciones.

Resumen

Plan de creacién de una empresa que se dedica a desarrollar aplicaciones software
con el objetivo de automatizar las tareas de venta de sus clientes haciendo que sean
mas eficientes. También tiene como actividad principal y de mayor valor dar soporte
técnico sobre dichas aplicaciones, resolviendo las posibles incidencias y gestionando
peticiones del propio cliente. Los tres pilares fundamentales de la empresa son el
departamento de desarrollo, el de soporte técnico, y el de pruebas. En la memoria se
empieza justificando el sentido de la propuesta y dejando claro cuéles son sus
objetivos, ademas de hablar sobre el sector en el que se encuentra. Después se
profundiza en la parte mas estratégica de la empresa, utilizando diferentes modelos y
técnicas mediante las que se quiere obtener cumplir los objetivos y crear valor.
También se hablara del tema juridico, de su localizacién, de su estructura tanto a nivel
de plano de planta como de las categorias de los empleados, y de la variedad de
personal que trabajara en ella. Acto seguido, se hara un analisis del proceso de
produccion de la empresa, los recursos y herramientas que se necesitan para crear
valor y las diferentes estrategias relacionadas con el producto y su publicidad. La
memoria concluye con informacién sobre la pagina web creada para la empresa y el
andlisis financiero del proyecto que nos permite comprobar su viabilidad.

Resum

Pla de creaci6 d'una empresa que es dedica a desenvolupar aplicacions software amb
I'objectiu d'automatitzar les tasques de venda dels seus clients fent que siguen més
eficients. També té com a activitat principal i de major valor donar suport técnic sobre
aquestes aplicacions, resolent les possibles incidéncies i gestionant peticions del propi
client. Els tres pilars fonamentals de Ilempresa sén el departament de
desenvolupament, el de suport tecnic, i el de proves. En la memoria es comenca
justificant el sentit de la proposta i deixant clar quins sén els seus objectius, a més de
parlar sobre el sector en el qual es troba. Després s'aprofundeix en la part més
estratégica de lI'empresa, utilitzant diferents models i tecniques mitjancant les quals es
vol obtindre complir els objectius i crear valor. També es parlara del tema juridic, de la
seua localitzacio, de la seua estructura tant a nivell de pla de planta com de les
categories dels empleats, i de la varietat de personal que treballara en ella. Tot seguit,
es fara una analisi del procés de produccié de I'empresa, els recursos i eines que es
necessiten per a crear valor i les diferents estratégies relacionades amb el producte i la
seua publicitat. La memoria conclou amb informaci6 sobre la pagina web creada per a
I'empresa i l'analisi financera del projecte que ens permet comprovar la seua viabilitat.
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Abstract

Plan to create a company dedicated to developing software applications with the aim of
automating the sales tasks of its customers by making them more efficient. It also has
as main activity and of greater value to give technical support on these applications,
solving possible incidents and managing requests from the customer itself. The three
fundamental pillars of the company are the development department, the technical
support department and the testing department. The report begins by justifying the
sense of the proposal and making clear what its objectives are, in addition to talking
about the sector in which it is located. Then it goes deeper into the most strategic part
of the company, using different models and techniques through which we want to
achieve the objectives and create value. We will also talk about the legal issue, its
location, its structure both at the plant level and the categories of employees, and the
variety of personnel that will work there. Then, an analysis of the production process,
the resources and tools needed to create value and the different strategies related to
the product and its advertising will be made. The report concludes with information
about the website created for the company and the financial analysis of the project that
allows us to check its viability.
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1. Introduccion

1.1 Motivacion

El impulso a desarrollar el TFG sobre este tema fue:

En primer lugar, el interés generado mediante las asignaturas relacionadas con el
mundo empresarial en la carrera ya desde los primeros cursos con la asignatura de
fundamentos de organizacién de empresas (FOE) y que también tuvo lugar en la rama
seleccionada (sistemas de la informacién) mediante la asignatura modelos de negocio
y &reas funcionales de la organizacion (MNE).

En segundo lugar, debido a las practicas de empresa que tenian relacion con el
departamento de soporte técnico. Este mismo departamento acabé convirtiéndose en
el puesto de empleo actual.

No obstante, considerando que Unicamente este departamento era insuficiente para
desarrollar correctamente esta memoria, simplemente se ha incorporado ese
departamento en la empresa creada que, sumado a otros diferentes, llevan a generar
una empresa con un funcionamiento mas complejo y con mas posibilidades de crear
actividades de valor.

1.2 Objetivos

ePlasmar el funcionamiento de la empresa a crear, los objetivos que quiere alcanzar,
sus diferentes actividades de valor, estrategias y modelo de negocio.

eGenerar la sensacion en el lector de que es un negocio con futuro en el mercado
actual y que, si se organiza de la forma correcta, es una fuente de ingresos muy
significativa y sostenible con el paso de los afios.

e Transmitir mediante la memoria las diferentes partes que hay que tener en cuenta y
valorar para poder crear un negocio y que sea lo mas viable posible.

eTener la oportunidad de profundizar mas sobre el mundo empresarial y del papel de
un emprendedor, ya que es un tema interesante y sobre todo muy util en el futuro.
Mediante la redaccion de la memoria y la busqueda de informacion para la misma se
potencia este conocimiento.
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1.3 Notas bibliograficas

Para el correcto desarrollo de la memoria, se han utilizado diferentes enlaces
bibliograficos que han servido, tanto de apoyo para conocer nuevas herramientas e
indicadores a tener en cuenta para la creacion de una empresa, como para reforzar
conocimiento ya adquirido mediante diferentes asignaturas relacionadas con la gestion
de empresas en la carrera que se han mencionado anteriormente y asi poder hablar
con mas propiedad y criterio sobre cada uno de los apartados abordados en dicha
memoria.

Los enlaces bibliograficos mencionados se han referenciado a lo largo de toda la
memoria mediante corchetes ([x]) donde “X” es equivalente al niumero asignado a
dicho enlace. Todos los enlaces ordenados numéricamente se pueden encontrar en el

apartado de bibliografia de la memoria.

Adicionalmente, las imagenes y graficos que se han empleado tienen su fuente citada
en el pie de la pagina en la que aparecen.
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2. Antecedentes

2.1 Introduccion

La empresa “Only Solutions” tiene como actividad principal gestionar peticiones de sus
clientes y resolver incidencias de los mismos, ademas de desarrollar software para
ellos. Para llevar a cabo dichas actividades, en primer lugar, necesita un equipo de
soporte técnico siempre disponible para ellos, tanto en horario presencial en oficina
como mediante guardias. No obstante, para que este equipo sea capaz de realizar su
trabajo, se necesita un equipo de desarrollo y de pruebas. El equipo de desarrollo se
encargara de realizar aplicaciones y scripts que faciliten las tareas del equipo de
soporte, ademas de desarrollar el propio software para el cliente. Por otro lado, el
equipo de pruebas se encargara de probar todas las aplicaciones y detectar posibles
mejoras y errores para futuras actualizaciones.

2.2 Mision, vision y valores
corporativos de la empresa

eMisidn: dar un servicio de soporte técnico de calidad a los clientes y elaborar el
mejor software para que puedan llevar a cabo sus actividades de una forma sencilla e
intuitiva, ademas de eficiente.

eVision: empezando por un nimero reducido de clientes, se espera que la empresa
vaya ampliando su mercado y acabe teniendo un amplio abanico de clientes
reconocidos. El objetivo es que sea una de las empresas punteras en la gestion de
incidencias y desarrollo software.

eValores corporativos de la empresa: se pretende conseguir que los trabajadores
estén ubicados en el sector de la empresa que mas interés les genere, se busca gente
con pasion por su trabajo, compromiso, y sobre todo gran capacidad de trabajar en
equipo y relacionarse con el cliente de forma educada y con gran conocimiento de la
conversacion.

 ;



2.3 Objetivos del proyecto

eAumentar la eficiencia en las tareas de venta de los clientes y conseguir sencillez en
ellas mediante el desarrollo y las pruebas de los servicios software intuitivos que
proporciona la empresa.

eFormar un equipo de soporte técnico de gran calidad, con buen trato hacia el cliente
y que tenga una cantidad de conocimiento acorde a las necesidades cambiantes del
mismo.

eProporcionar a los empleados las mejores herramientas para desarrollar su funcion
en la empresa mas comodamente, ademas de mantener un ambiente de trabajo
agradable para facilitar las relaciones personales entre ellos y la comunicacion, ya que
el trabajo en equipo sera fundamental.

ePremiar el desempefio y la correcta toma de decisiones de los trabajadores con
diferentes incentivos y detalles que también potencien las ganas de éste a seguir
creciendo y siendo productivo en la empresa.

ePresentar una oferta de trabajo atractiva e interesante, que sea solicitada por
personas con compromiso y ganas de aprender, de esta forma, con el paso del tiempo
se conformara una plantilla de empleados de mayor numero y calidad, y por ende,
aumentarq la capacidad de atender un numero de peticiones mayor, y en
consecuencia, la probabilidad de tener una bolsa de clientes creciente.

2.4 Caracteristicas y situacion actual
del sector

El sector en el que esta ubicada la empresa es el de servicios y tecnologias, es un
apoyo al de bienes de consumo, ya que ayuda a hacer las actividades de éste mucho
mas sencillas. Dicho sector es vital para muchas empresas, ya que hay en juego una
correcta relacion con sus clientes, y por lo tanto la pérdida o ganancia de ellos.

Actualmente, las tareas de venta y gestién de productos en la mayoria de empresas
gue poseen un numero de clientes notorio estan directamente relacionadas con la

1 Fuente: https://info.mercadona.es/es/actualidad/cordoba-mercadona-implanta-su-nuevo-
modelo-de-tienda-€eficiente-en-avenida-de-la-arruzafa/news
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tecnologia. Mediante el uso de diferentes aplicaciones, se obtiene una eficiencia
mayor en dichas tareas. No obstante, estas aplicaciones siempre estan en constante
mejora, y mediante diferentes versiones se consigue que sean aun mas intuitivas y
agilicen estos procesos de venta y gestion.

Desde hace afos, los factores clave del crecimiento econdémico del sector de los
bienes de consumo son la innovacion y el cambio tecnolégico. [1]

Hoy en dia, Internet tiene un papel fundamental en la revoluciéon del consumo, ya que
ademas de las aplicaciones mencionadas que ayudan a las tareas de venta en los
diferentes puntos de venta, los consumidores pueden hacer sus compras en cualquier
momento y desde cualquier lugar, pudiendo recibir su pedido en casa o en algin punto
de recogida cercano.

Cabe destacar que China y Estados Unidos son los paises que tienen un mercado de
e-commerce mas grande en todo el mundo. No obstante, en Europa cada vez esta
mas de moda la compra online. [2]

2.5 Cambios tecnoldgicos y hacia
donde se dirige el mercado actual

Las empresas acostumbradas a una operatoria lenta y poco actualizada en sus tareas
de venta, aumentaran la satisfaccion de sus operarios y clientes gracias a las mejoras
tecnoldgicas que se aplican mediante las diferentes aplicaciones de la empresa. El
sector laboral esta en constante evolucion tecnolégica y el objetivo es que todos sus
clientes estén actualizados al maximo. El futuro del sector comercial debe estar
basado en una tecnologia avanzada y en constante progreso.

Actualmente muchas empresas reconocidas ya poseen grandes herramientas software
gue agilicen sus tareas de venta, pero hay otras en las que, 0 esto no se cumple, o0 no
son tan eficientes como podrian. Uno de los principales objetivos de la empresa es
este, ofrecer servicios software en cualquier empresa que necesite dar un cambio
tecnoldgico, ya sea porque no utiliza aplicaciones en sus tareas o porque las utiliza
pero tienen bastante margen de mejora. Ademas de esto, también aportar un servicio
de soporte técnico de gran calidad sobre la aplicacion desarrollada o mejorada.

En un futuro, este sector deberia ser el mas importante para las empresas basadas en
los bienes de consumo y todas deberian de hacer uso de las tecnologias, ya que estas
mejoras influyen directamente con el cliente, que al final es el que va a aportar el
dinero y la opinién a la empresa.

Si hablamos de Espafia, la proporcién de compra online es mas baja si la comparamos
con el promedio europeo. No obstante, la tendencia va en aumento de manera
evidente, ya que las generaciones jovenes de la sociedad estan mucho mas
digitalizadas y esto influye directamente en que el potencial de crecimiento sea
enorme. [2]
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3. Andlisis estratégico

3.1 Preambulo

En esta seccion de la memoria se va a realizar un andlisis estratégico detallado de la
empresa mediante varias herramientas. Por una parte se analizara el entorno de la
empresa mediante el PESTEL y el PORTER, y por otra se analizara la cara mas
interna de la empresa mediante la Cadena de Valor. Finalmente, se utilizar4 el DAFO
para resumir todos los analisis previos.

3.2 Amnalisis del macro-entorno
(PESTEL)

El andlisis PESTEL es una herramienta muy Gtil que sirve para analizar el crecimiento
0 no de un mercado, ademas del potencial, la direccion y la posiciébn de un negocio.
Por estos motivos, se ha utilizado este andlisis ya que permite comprobar la tendencia
a corto o a largo plazo en el futuro, de esta forma, permite anticiparse a los cambios.
El PESTEL esta compuesto por seis factores: Politicos, Econdémicos, Sociales,
Tecnoldgicos, Ecologicos y Legales, sobre los que se realiza una evaluacion del
mercado en el que reside un negocio. [3]

De cada uno de estos factores se identifican las variables mas significativas. Se
clasifican en:

= Oportunidades (variables positivas)
= Amenazas (variables negativas)

A continuacién se muestra una tabla que resume los aspectos clave dentro de cada
uno de los factores mencionados, no obstante, primero se va a profundizar en algunos
de ellos:

< Politicos:

- Oportunidades: en primer lugar, los cambios de gobierno o decisiones del actual
pueden proporcionar ayudas a la empresa obteniendo asi aumento en los beneficios
de la misma. Por otra parte, la empresa dispondra de becarios con convenios de
colaboracién con la Universidad Politécnica de Valencia (UPV), ya que en ella se
busca que los alumnos aprendan y refuercen competencias a través de la empresa
aportando a cambio medios y un régimen de financiacién, por lo que es una ayuda
parala empresa. [4]

- Amenazas: los cambios de precio en las transacciones nacionales e internacionales
sobre algunos productos que necesita la empresa por parte de sus proveedores
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pueden afectar al alza y provocar mayores costes. Por otra parte, analizando la
percepcion social de la corrupcion en Espafa [5] mediante los CPIs de transparencia
internacional se puede apreciar que el porcentaje de corrupcién ha ido aumentando
desde el 2002 hasta el 2007 situando este ultimo afio a Espafia como el vigésimo
quinto pais mas corrupto del mundo [ANEXO 1], y este hecho puede llegar a generar
pérdidas.

< Econdmicos:

- Oportunidades: para empezar, el tipo de interés que se debe abonar en el préstamo
bancario es bastante bajo, en concreto, se trata de un préstamo ICO al 4% de interés,
ya que su devolucion se hara en 2 afios [32] (esto se explica con mas detalle en el
andlisis financiero de la empresa) y es un factor que contribuye a aumentar los
beneficios. También cabe destacar que el sector servicios fue de los mas influyentes
en la economia de la Comunidad Valenciana en 2018, dicho sector crecié un 4% y
genera empleo a un ritmo mayor. En concreto, justo las actividades profesionales,
técnicas y servicios auxiliares son las que han sufrido una desaceleracién menor. [6]
[ANEXO 2]

- Amenazas: en un momento dado, una subida de impuestos o de inflacion de los
precios de los productos deseados por parte de los proveedores puede generar
pérdidas. Por otra parte, la variacion de la situacién econémica del pais también puede
ser dafiina para la empresa, en concreto, la crisis econémica que va a padecer Espafa
por culpa del coronavirus en 2020 va a tener mucha repercusion en el sector servicios,
ya que habrd restricciones relacionadas con el transporte y el cierre de muchos
comercios del sector de bienes de consumo, sobre todo minoristas. [7]

< Sociales:

- Oportunidades: el estilo de vida actual es muy favorable para la empresa, ya que la
necesidad de introducir mejoras tecnoldgicas en el sector de bienes de consumo esta
cada dia mas presente. Actualmente la informatica es un estudio que estd muy de
moda por lo que es probable que gran parte de los empleados ya tengan
conocimientos bastante aceptables sobre las tecnologias que se utilizaran en la
empresa. Ademas, hoy en dia gracias a las redes sociales e internet en general via
web es bastante facil darse a conocer rapidamente. Por ultimo, un dato a tener en
cuenta reside en el incremento de poblacién que ha tenido la comarca de Valencia,
gue es a la que pertenece la direccién de la empresa, teniendo asi un crecimiento de
poblacién significativo entre los afios 1981 y 2016 de casi 40.000 habitantes [ANEXO
3], hecho que genera mayor probabilidad de captar empleados y de aportar servicio a
clientes cercanos. [8]

- Amenazas: la desigualdad en la renta [9] es un factor que genera diferentes estados
de bienestar en la poblaciébn y aumentar la conflictividad social con los propios
empleados de la empresa. Por otra parte, ya que el software desarrollado siempre va a
medida del cliente, éste puede tener necesidades cambiantes en momentos
inesperados y asi provocar problemas en la organizacion y fechas de entrega del
proyecto.

% Tecnoldgicos:
- Oportunidades: acceso gratuito a la mayor parte de la tecnologia que se va a
emplear para el desarrollo software y soporte técnico y por lo tanto bajo gasto en las

licencias oportunas para la parte que no es gratis. Esto ocurre gracias al software libre
en el que estdn basadas muchas de las herramientas, ya que dicho tipo de software
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aporta a la empresa ventajas referentes al coste y a la innovacion y desarrollo
tecnolégico. [10]

- Amenazas: en este apartado hay que darle mucha importancia a la necesidad de
hacer una fuerte inversion inicial respecto a tecnologia. Por ultimo, también es
destacable el coste de mantener dicha tecnologia, ya que siempre sera variable e
inesperado en relacion a los defectos o posibles roturas y reparaciones.

% Ecoldgicos:

- Oportunidades: la responsabilidad ambiental debe tener relacion directa con la
creacion de valor por parte de las empresas. Esto es positivo porque se podran
emplear los recursos mas eficientemente y el nivel de consumo de los materiales
empleados sera menor. [11] Segun Gardetti, la responsabilidad ambiental impulsa a
las diferentes empresas a tener una mejor relacion y colaboracién entre ellas y con el
entorno. [12]

- Amenazas: la preocupacion de la sociedad relacionada con la degradacion del medio
ambiente en los paises mas desarrollados puede provocar que tenga mala opiniéon de
la empresa en caso de no potenciar el desarrollo sostenible. [13]

% Legales:

- Oportunidades: Hay que mencionar las leyes de los sectores regulados y las leyes
antimonopolio. Respecto a las primeras, la defensa de esta competencia regula la
actividad econémica y promueve la productividad y una competitividad mas sana. [14]
Respecto a las segundas, la competencia puede intentar aprovecharse con diferentes
practicas de negocio injustas que estas leyes intentan frenar.

- Amenazas: Respecto a la ley de propiedad intelectual espafiola, hay que tener en
cuenta la amenaza que supone no proteger las obras en el entorno digital, para ello,
en el articulo 27 de la ley 23/2006 de 7 de julio, se explican medidas tecnholdgicas que
tienen como objetivo impedir actos sobre obras protegidas y asi impedir la explotacién
del producto por parte de medios no autorizados, impidiendo también asi la aparicion
de producciones innovadoras e investigaciones cientificas relacionadas con el
producto de la empresa. [15] También destacar que existen riesgos juridicos si la
normativa de riesgos laborales se aplica de forma deficiente o no se aplica. [16]
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FACTORES EXTERNOS

POLITICOS

ECONOMICOS

SOCIALES

TECNOLOGICOS

ECOLOGICOS

LEGALES

OPORTUNIDADES

- Ayudas a la empresa tras
una decisiéon o cambio de
gobierno.

- Subvenciones relacionadas
con los convenios de los
becarios por parte de la UPV.

aplicaciones informaticas y desarrollo de dichas aplicaciones.

AMENAZAS

- Cambios con efecto negativo
en el comercio nacional e
internacional.

- Porcentaje de corrupcion
creciente en Espafia.

- Tipo de interés bajo en el
préstamo ICO.
- Influencia del sector servicios
en la economia de la
Comunidad Valenciana.

- Subida de impuestos e
inflacién sobre el material
necesario.

- Situacion econdémica del pais
tras el coronavirus derivando
en una fuerte crisis
econdémica.

- Estilo de vida actual con
necesidad de la tecnologia.

- Nivel formativo base sobre la
informatica de posibles nuevos
empleados.

- Publicidad facil via web y
redes sociales.

- Incremento de poblacion de
la comarca de Valencia.

- Desigualdad en la renta.

- Cambios inesperados en las
necesidades del cliente
generando retrasos en la
entrega.

- Acceso gratuito a la mayor
parte de las tecnologias
necesarias para el desarrollo y
soporte técnico.
-Inversién asumible en las
licencias software necesarias.
-Caracteristicas del software
libre.

- Necesidad de hacer una
fuerte inversion tecnolégica
inicial.

- Coste de mantenimiento
inesperado de la tecnologia
empleada.

- La responsabilidad ambiental
genera un uso mas eficiente
de los recursos y mejora la
relacion con el entorno y otras
empresas.

- Preocupacion de la sociedad
por la degradacion del medio
ambiente.

- Leyes de los sectores
regulados.
- Leyes antimonopolio.

- Limitaciones y repercusion
de las leyes de propiedad
intelectual.

- Riesgos juridicos
relacionados con la aplicacion
de la normativa de riesgos
laborales.

2 Fuente: elaboracion propia
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3.3 Analisis del entorno competitivo
(PORTER)

Podey de

negoeiacion

Poder de
negociacion
de los

proveedores

de los

consumidores

Rivalidad
entre
competidores

Este modelo surge en 1980 en el libro “Competitive Strategy: Techniques for Analyzing
Industries and Competitors.” de Michael E. Porter, cuyo punto de vista explica la
existencia de cinco fuerzas capaces de determinar lo rentable que es un mercado a
largo plazo. La empresa debe evaluar sus recursos y objetivos frente a dichas fuerzas.
Las 5 fuerzas de Porter [17] son:

eRivalidad entre empresas: tal como comenta Michael Porter en su obra “La ventaja
competitiva de las naciones”, a pesar de que la competencia sea una clara amenaza,
la rivalidad dentro del propio pais o incluso ciudad entre empresas del mismo sector
potencia el crecimiento productivo y de la oferta en el mundo industrial generando un
aumento en la eficiencia y la innovacion en el momento de desarrollar productos. [18]
Dicho esto, las empresas rivales cercanas y con actividades de valor similares a las de
Only Solutions son:

- F1 Connecting: también oferta desarrollo software aplicado a clientes del sector de
bienes de consumo y tiene un soporte técnico hotline (https://f1-connecting.es/) .

- Virtualis: oferta desarrollo software a medida, adaptandose a las necesidades del
cliente, ademas, también oferta disefio web (https://www.virtualis.es/) .

- Amplya: entre sus diferentes soluciones software se incluyen ERP’s low-cost y ERP’s
enfocados a empresas de alimentacion (https://amplya.es/) .

Por lo tanto, esta relacién de poder constituye una amenaza para la empresa, ya que
hay diversas empresas rivales cercanas y con actividades de valor similares que
pertenecen al mismo sector.

ePoder de negociacién de los clientes: el consumidor es la parte que marca el inicio
y el fin de todo negocio, su satisfaccion es el objetivo de cualquier empresa. Mas alla
del poder adquisitivo de cada cliente, también entran en juego otros factores muy

3 Fuente: https://intcompgeo.wordpress.com/2016/10/27/las-5-fuerzas-de-porter-2/
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determinantes como son: sus objetivos, creencias o deseos. [19] Por ello, los clientes
que cuenten con unos objetivos mas optimistas y a largo plazo se podran permitir
recibir un servicio mas completo mientras que los clientes con deseos mas a corto
plazo o necesidades fugaces se conformaran con un servicio mas rapido y menos
elaborado. A modo de ejemplo, a continuacion se van a analizar algunos de los
posibles clientes potenciales del sector de la empresa y el poder de negociacion
asociado a cada uno de ellos:

- Pequefias tiendas de alimentacion y otros productos basicos: tendran un poder de
negociaciéon mayor en el momento de fijar precios suponiendo esto una amenaza, ya
gue no pueden permitirse el desembolso econdmico de cadenas superiores.

- Supermercados poco reconocidos: dependiendo del salto tecnolégico que quieran
obtener podran valorar realizar una fuerte inversion y asi obtener una mejor posicion
en el mercado, asi la empresa podra negociar con ellos y fijar sus precios con mas
facilidad siendo esto una oportunidad.

- Supermercados e hipermercados reconocidos: tendrdn un gran poder adquisitivo,
convirtiéndose esto en un arma de doble filo, ya que pueden aceptar los precios fijados
por la empresa e incluso mayores si ven un servicio completo y de calidad
(oportunidad) o intentar obtener alguna rebaja comparando el servicio con el de otras
empresas Yy fijando ellos mismos el precio (amenaza).

ePoder de negociacién de los proveedores: este aspecto es una gran amenaza
cuando los proveedores tienen unos recursos muy fuertes, sin grandes productos
sustitutos y por lo tanto pueden permitir establecer un precio elevado. [17] En el caso
concreto de esta empresa, los recursos necesarios podrian obtenerse en gran
cantidad de proveedores, por lo que comparando precios se puede elegir una opcién
con buena relacion calidad-precio. Finalmente los proveedores seleccionados han
sido:

- PcComponentes: ademas de los equipos portatiles para los empleados, oferta todo
tipo de periféricos necesarios para la oficina. Eventualmente se pueden aprovechar
ciertas promociones y descuentos disponibles en su web.

- Ikea: mobiliario y elementos decorativos de oficina con buena calidad, ademas,
realizando pedidos online se pueden aprovechar diferentes descuentos que marcan la
diferencia con la competencia.

En conclusion, esta relacion de poder supone una oportunidad para la empresa, ya
gue, como se ha dicho anteriormente, los recursos necesarios se pueden obtener en
una amplia gama de proveedores del sector y les interesa fijar unos precios atractivos
y con diferentes descuentos.

eAmenaza de los nuevos competidores entrantes: es una amenaza siempre
presente, no obstante, hay que tener en cuenta varios factores que podran facilitar la
entrada de competencia:

- Indice de crecimiento del sector: el sector crece rapido pero su barrera de entrada no
es baja, ya que requiere unos recursos tecnologicos y de personal que conforman una
importante inversion inicial, generando esto una oportunidad.

- Innovacién y tecnologia: teniendo en cuenta que se trata de un sector muy atractivo
en la actualidad, favorece la intencion de penetracion de competidores que sean



capaces de igualar o superar las soluciones e ideas software de la competencia,
generando esto una clara amenaza. [20]

eAmenaza de productos sustitutos: este apartado estd centrado en los posibles
tipos de empresa de otro sector que puedan reemplazar los productos del sector
propio de la empresa. Es evidente que en la actualidad es muy dificil competir con la
tecnologia. Bien es cierto que algunas empresas ofrecen soluciones menos
tecnolégicas y mas clasicas para facilitar las tareas de venta, por ejemplo, las antiguas
cajas registradoras, no obstante, es algo cada dia mas obsoleto. Por otra parte,
respecto al servicio de soporte técnico no hay sustituto posible, ya que el Unico soporte
técnico que conocerd con exactitud la aplicacion desarrollada serd el de la propia
empresa. Con todo esto, se puede afirmar que este apartado supone una
oportunidad para la empresa.

3.4 Analisis interno (Cadena de
Valor)

Infraestructura de la empresa

Gestion de Recursos Humanos

Desarrollo Tecnoldgico

Logistica  Operacione Logistica
Interna 5 Externa

Marketing y
Ventas

Esta herramienta de gestion, también desarrollada por el investigador Michael Porter,
facilita el analisis interno de una empresa desagregando las principales actividades
gue generan valor. Gracias a ella se pueden detectar las fortalezas y debilidades de la
empresa, asi como obtener ventaja competitiva y entender el comportamiento de los
costes. [21]

La cadena de valor esta dividida entre el margen y las actividades de valor:
- Margen: diferencia entre valor total y coste de realizar las actividades de valor.

- Actividades de valor: la gama de actividades que lleva a cabo una empresa para
obtener ventaja competitiva, se dividen en primarias y de apoyo.

4 Fuente: https://www.webyempresas.com/la-cadena-de-valor-de-michael-porter/
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A continuacién, se muestra una breve definicién de cada tipo de actividad aplicada a la
empresa y después las fortalezas o debilidades que supone cada una para la misma:

>Actividades primarias: referentes al desarrollo del producto, la venta e instalacion del
mismo hacia el cliente, y la asistencia después de estar instalado. Se dividen en cinco
categorias:

el ogistica interna: recibir y almacenar el material necesario para empezar a realizar
todas las actividades que generan valor.

En primer lugar, el especialista en finanzas invertird el dinero en el material de oficina
0 equipos informaticos que se necesite en ese momento. Los proveedores
seleccionados tienen reparto a domicilio, por lo que habra que esperar la mercancia y
se recibirA en secretaria. Una vez recibida, serd distribuida por las diferentes
ubicaciones de la empresa o, en caso de ser un recambio, se guardara en el almacén.
Por lo que en este apartado esta la fortaleza del reparto a domicilio de los
proveedores.

eOperaciones: referente al modo de gestion de los materiales procedentes de la
logistica de entrada para desarrollar los productos para los clientes.

Tal como se ha comentado en la actividad anterior, la empresa siempre contara con
alguna unidad de recambio por si se produce alguna rotura inesperada de cualquier
periférico, generando esto una fortaleza.

el ogistica externa: se refiere al momento en el que el producto esta desarrollado y
se va a instalar en el cliente.

Esta actividad supone un arma de doble filo para la empresa, ya que, por una parte
supone una fortaleza pero por otra una debilidad.

Fortaleza: cuando el software cumpla todas las funciones solicitadas por el cliente, se
probara a fondo en el propio hardware del cliente por parte del equipo de pruebas.
Esto ayudara a confirmar que todo funciona como debe y transmitird seguridad en el
momento de la instalacion del producto.

Debilidad: al realizar las pruebas del software, también puede ocurrir que éste tenga
algun fallo que se tenga que corregir antes de poder realizar su entrega, por lo que en
este caso habria un retraso que no seria positivo para el cliente.

eMarketing v ventas: engloba los gastos promocionales y publicitarios que pueda
tener la empresa.

Los Unicos gastos relativos a publicidad y promocién que tendra la empresa seran los
basados en que terceros anuncien los diferentes servicios ofertados en redes sociales
y paginas web. Respecto a la creacion y mantenimiento de las redes sociales y pagina
web propias de la empresa, el coste extra sera nulo, ya que la web estara desarrollada
y mejorada con el paso del tiempo por el equipo de desarrollo y las redes sociales
seran tarea del cargo de recursos humanos. En conclusion, este bajo coste publicitario
conforma una fortaleza para el negocio.

eServicios: de lo que el cliente dispondra al pagar cuotas a la empresa.

La empresa ofrece tres tipos de servicio claramente diferenciados pero conectados
entre si:

‘v 18



- Desarrollo de soluciones software: totalmente personalizado a las necesidades de
cada cliente, interfaz sencilla e intuitiva, posibilidad de mejoras y actualizaciones.

- Soporte técnico: siempre disponible en el horario de venta, y por tanto de uso del
software, del cliente. Atencién personalizada y con gran conocimiento de la
herramienta, via teléfono o via correo electrénico.

- Pruebas software: se realizan todos los casos de uso posibles de la aplicacion para
gue no quede ningun error antes de la entrega del software, ademas, incluye la
implantacion del mismo en las instalaciones del cliente.

Dicho esto, la conclusion es que estos tres tipos de servicio forman unos planes de
suscripcién muy completos y por lo tanto suponen una fortaleza para el negocio.

Por otra parte, también hay que destacar que para poder ofrecer estos servicios
inicialmente entrar4 en escena un nivel de endeudamiento con la entidad financiera
gue supone una debilidad para el negocio.

>Actividades de apoyo: [22] tienen la capacidad de dar soporte a las actividades
primarias y también a ellas mismas entre si. Tienen como objetivo aumentar la
eficiencia de las primarias y asi mejorar el proceso de creacion de valor.

einfraestructura de la empresa: se refiere a la contabilidad, administracion general
de la empresa y los asuntos legales, entre otras actividades.

Respecto a la contabilidad y asuntos legales de la empresa, el especialista en finanzas
sera el encargado de asumir dicha responsabilidad. Para la administracién general de
la misma esta el director ejecutivo, no obstante, cabe destacar que cada uno de los
tres departamentos fundamentales de la empresa (desarrollo, soporte, pruebas)
contara con un coordinador que ejercera tareas de administracion de su departamento
correspondiente. Esta estructura clara y bien organizada facilita la cooperacion y
eficiencia en las tareas y por tanto crea una ventaja competitiva, en conclusiéon, es una
fortaleza.

eGestion de recursos humanos: consiste en la contratacion, formacion y mejora de
las relaciones de los empleados.

El empleado que ejerce el puesto de recursos humanos de la empresa se asegurara
de la correcta seleccion de candidatos mediante entrevistas, de buscar cursos de
formacion para cualquier empleado que los necesite y de abordar cualquier
discrepancia o problema que se pueda generar entre la plantilla, entre otras funciones
gue se explican mas adelante en la memoria. Dicho esto, la figura cualificada de
recursos humanos es un pilar fundamental para crear ventaja competitiva y, por lo
tanto, supone una fortaleza, ya que se podra obtener una baja rotacion de personal.

eDesarrollo _tecnoldgico: todo lo necesario para poder ejercer las actividades de
desarrollo de la empresa.

Para el desarrollo software se contara con herramientas de libre acceso y, por lo tanto,
gratuitas, y también con algunas cuyas licencias seran de pago, pero estas lltimas en
menor medida. Conforme avancen los tiempos y vayan surgiendo nuevas
herramientas con tecnologia mas avanzada, el objetivo ser4 obtener dichas
herramientas y asi estar siempre actualizados para poder proporcionar un servicio lo
més completo y personalizado posible. No obstante, el hecho de tener que adaptarse
cada vez a herramientas diferentes y tener que formar a la plantilla para su correcto
uso, pudiendo asi retrasar las tareas de la empresa genera una debilidad.
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eAprovisionamiento: [23] identificar las necesidades de material para atender la
demanda y seleccionar los proveedores con los que negociar mas adecuados.

Como ya se ha explicado anteriormente en este mismo analisis, la necesidad de
material siempre estara bien cubierta y ademas habra repuestos para posibles
defectos o roturas. En relacion a los proveedores, anteriormente ya se han
mencionado, pero hay que afiadir que la buena relacion con ellos también serd un
factor a tener en cuenta que, sumado a aprovechar sus promociones y mejores
materiales en relacion calidad-precio, suponen una clara fortaleza para el negocio ya
que el aprovisionamiento es una actividad fundamental para la ventaja economica de
la empresa. Una vez mas, destacar que la relaciéon con dichos proveedores se hara
por medio del especialista en finanzas y que los materiales seran recibidos en
secretaria.

3.5 Analisis DAFO

DEBILIDADES | FORTALEZAS

Carencias y Uimitaciones Caractensticas y babilidades
JesFavorables propias Favorables propias

AMENAZAS 1 OPORTUNIDADES

Factores externss Factores extemos favorables
JesFavorables

La matriz DAFO es una herramienta muy Gtil para comprender y ayudar en la toma de
decisiones en cualquier situacion que se pueda dar en un negocio o empresa. DAFO
es el acronimo de Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades.

Esta herramienta incita a pensar pro-activamente, siendo esto mejor que las
reacciones instintivas que se suelen tener.

El analisis DAFO [3] de una empresa tiene las siguientes variables:
eoEn el andlisis interno se plasman los puntos a mejorar en los que la competencia

esta un paso por encima (debilidades) y los puntos de lucidez y en los que se supera a
la competencia (fortalezas).

5 Fuente: https://www.esencialblog.es/es/los-errores-mas-habituales-al-hacer-un-dafo/
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eEn el analisis externo se estudia el entorno especifico de la empresa, por una parte
los factores de dicho entorno que pueden afectar de manera negativa (amenazas) y
los que pueden afectar de manera positiva (oportunidades).

A continuacion, se muestra la matriz DAFO aplicada a la empresa Only Solutions, que
resume todo lo comentado anteriormente en los diferentes andlisis realizados:

6

| ANALISIS INTERNO

DEBILIDADES

- Posibles retrasos en la entrega del software al
realizar un plan de pruebas tan completo y
detectar posibles errores.

- Periodo de adaptacion a nuevas
herramientas.

- Nivel de endeudamiento con la entidad
financiera.

ANALISIS EXTERNO

AMENAZAS

- Porcentaje de corrupcion creciente en
Espafia.

- Situacion econdmica del pais tras el
coronavirus.

- Cambios inesperados en las necesidades del
cliente generando retrasos en la entrega.

- Necesidad de hacer una fuerte inversién
tecnoldgica inicial.

- Preocupacion de la sociedad por la
degradacion del medio ambiente.

- Limitaciones y repercusioén de las leyes de
propiedad intelectual.

- Riesgos juridicos relacionados con la
aplicacion de la normativa de riesgos laborales.
- Empresas rivales cercanas.

- Poder de negociacion de algunos clientes.

- Sector muy atractivo para la entrada de
nuevos competidores.

FORTALEZAS

- Reparto a domicilio por parte de los
proveedores.

- Disponibilidad de recambios de algunos
materiales por si se produce una rotura
inesperada.

- Completo plan de pruebas del software para
asegurar su correcto funcionamiento antes de
la entrega.

- Bajo coste publicitario.

- Desarrollo software personalizado a cada
cliente e intuitivo, soporte técnico siempre
disponible.

- Estructura de la empresa que potencia la
sinergia y cooperacion entre los diferentes
departamentos.

- Baja rotacion de personal.

OPORTUNIDADES

- Subvenciones relacionadas con los convenios
de los becarios por parte de la UPV.

- Tipo de interés bajo en el préstamo ICO.

- Estilo de vida actual con necesidad de la
tecnologia.

- Nivel formativo base sobre la informatica de
posibles nuevos empleados.

- Caracteristicas del software libre.

- La responsabilidad ambiental genera un uso
mas eficiente de los recursos y mejora la
relacion con el entorno y otras empresas.

- Leyes de los sectores regulados.

- Bajo poder de negociacion de los
proveedores.

- La barrera de entrada para la competencia no
es baja.

- Poca cantidad de productos sustitutos.

6 Fuente: elaboracién propia.
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4,  Plan estratégico y objetivos

4.1 Preambulo

El objetivo de esta seccion de la memoria es plasmar los objetivos principales, tanto a
corto como medio plazo, de Only Solutions, la empresa que va a hacer mucho mas
facil las tareas de venta de muchos clientes. También se va a profundizar en explicar
las diferentes estrategias utilizadas por la empresa para satisfacer estos objetivos.

4.2 Objetivos a corto plazo

eFormar una plantilla de trabajadores capacitada y con ganas de aprender. En un
principio habra pocos componentes de la misma que tengan gran capacidad, pero una
actitud asociada al aprendizaje y a la iniciativa propia ayudara a obtener una gran
plantilla en poco tiempo.

eTener un grupo de empleados reducido en cada departamento que sepa trabajar en
equipo y tenga una buena base de conocimiento sobre su sector de la empresa. En
este sector el trabajo en equipo y la comunicacién con el resto de compafieros es
fundamental para poder desarrollar, probar y dar soporte técnico a las aplicaciones.

eEstablecer relacién con pequefios y medianos clientes que utilicen el servicio de
desarrollo de aplicaciones y soporte técnico, ya que al inicio son clientes que no seran
tan exigentes y serviran para ir generando los primeros beneficios y asi poder seguir
creciendo, ademas de comprobar el correcto funcionamiento de la plantilla.

eReclutar empleados mediante una oferta de trabajo con unas condiciones laborales
buenas desde el inicio en nuestra empresa, con posibilidad de ir escalando en salario
durante el paso de los afios. Es decir, entrar con un sueldo inicial basico pero dar la
seguridad que va a ir aumentando a la par que la experiencia del empleado.

4.3 Objetivos a medio plazo

eAumentar la plantila de empleados contratados para obtener un equipo
suficientemente grande, acorde con la cantidad de clientes, para poder prestar un
servicio de calidad y eficiente. Asi las tareas solicitadas por los clientes seran
atendidas en el menor tiempo posible y, por ende, su satisfaccion sera mayor.

oAl llegar a la cantidad de empleados contratados necesaria, acordar un convenio con

la universidad para conseguir una bolsa de becarios con posibilidad de continuidad en
la empresa, que seran formados por los propios empleados y seran un importante
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apoyo. Siempre es positivo poder contar con recursos adicionales para las etapas del
afio en las que los picos de trabajo sean mayores, ademas, estos recursos estaran
preparados para poder formar parte de la plantilla en caso de que sea necesario y
habra la seguridad de que ya tendran un nivel base mas que suficiente para ello.

eAumentar los clientes, tanto en niamero como en importancia. Una vez que los
beneficios ya sean considerables y se pueda ofrecer un servicio de una calidad adn
mayor, hay que captar clientes tan potentes como sea posible, ya que los costes
también seran mayores.

eMejorar las condiciones laborales de los trabajadores en relaciébn a sus meéritos,
cuando la empresa se lo pueda permitir gracias a los beneficios obtenidos. Es decir,
ademas de las subidas anuales por antigliedad y experiencia, también premiar el buen
rendimiento mediante subidas de sueldo. De esta manera, los empleados estaran mas
comprometidos y satisfechos con la empresa, por lo que llevaran a cabo su cometido
aun con mas profesionalidad.

4.4 Estrategias corporativas

Las dos preocupaciones principales de la estrategia corporativa son: “;Ddénde
compito?” y “4 Como aportar valor al sector de mercado?”. [24]

Respecto a la primera pregunta, hay que tener en cuenta términos como la
globalizaciébn o internacionalizacion que potencian el crecimiento corporativo, la
diversificacion del negocio, las alianzas estratégicas o el desarrollo interno.

Respecto a la segunda pregunta, el objetivo es generar un valor afiadido que ayude a
obtener ventaja competitiva.

En primer lugar se va a utilizar la matriz de Ansoff, también llamada matriz de
estrategias de crecimiento intensivo, de la que se ha seleccionado la estrategia de
penetracion en el mercado [27] que es la mas segura para esta empresa, ya que el
mercado del negocio estd ya muy desarrollado a nivel tecnologico y el objetivo es
conseguir entrar en él mediante el desarrollo de calidad de la empresa, ademas, la
gran posibilidad de que dicho mercado tenga aln mas crecimiento en los préximos
afios aumenta la demanda del mismo. Respecto a los clientes, el objetivo sera
atraerlos de algunos competidores captando sus preferencias y haciendo que sean
posibles por medio de los servicios de la empresa y sobre todo inicialmente obtener
clientes nuevos que necesiten una mejora tecnoldgica en sus tareas de venta. El canal
principal para llegar a ellos estara formado por la publicidad, tanto a nivel de web como
redes sociales. Por Gltimo, la idea de la empresa respecto al crecimiento interno reside
en querer un aumento de la plantilla con el paso de los afios y, si es posible, incluso la
creacion de otra sede de la empresa. Respecto al crecimiento externo, cabe destacar
gue se plantea la cooperacion con otras empresas competidoras y que siempre estara
presente la capacidad de adaptarse a nuevas herramientas para actualizarse al
mercado actual.
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Segun Gomez-Betancourt, el nivel mas alto esta representado por la estrategia
corporativa, ya que permite hacer una definicién del tipo de negocio en el que se va a
operar y tener claro el tipo de empresa que se desea formar. [25] Para desarrollar mas
aun la parte de crecimiento de la estrategia corporativa se va a hacer uso de la parte
inferior del siguiente grafico [26], es decir, segun el financiamiento y segun la

inversion:
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7 Fuente: http://deloquehablanlosamigos.blogspot.com/2013/05/proceso-de-
internacionalizacion-de-una.html

8 Fuente: Medina Giacomozzi, A., Sepllveda Labra, E., y Rojas Caridi, S. (2009). Estrategias
corporativas de crecimiento de los grupos econémicos en Chile. Estudios gerenciales, 25(113),

37-53.
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eSegun el financiamiento, se va a escoger un financiamiento agresivo [26], ya que el
porcentaje de la financiacion necesaria (51.6%) es superior a la propia inversion inicial
(48.4%), es una estrategia que genera un mayor riesgo pero necesaria al no contar
con el financiamiento interno suficiente desde el primer dia.

eFinalmente, segun la inversion, se va a escoger la internalizacion [28], ya que tareas
de la empresa como el canal de distribucién del producto e implantacién del mismo no
dependen de otras empresas, se hacen por cuenta propia, disminuyendo asi los
gastos hacia otros proveedores pero aumentando los propios mediante el uso de un
vehiculo para el transporte. Es una opcion que genera beneficios a largo plazo.

4.5 Estrategias de negocio

La estrategia de negocio debe ser la adecuada para que la empresa pueda alcanzar
sus objetivos a largo plazo y un buen rendimiento financiero. Algunos de los objetivos
[29] de dicha estrategia son:

- Lograr tener una posicién competitiva o de liderazgo dentro del sector.

- Obtener un crecimiento de la empresa, ya sea a nivel de tamafio 0 de expansion a
nuevos territorios.

- Obtener el mayor beneficio posible y conseguir solidez econémica.

Inicialmente, la empresa ofertara tres planes diferentes dependiendo de lo completo
gue el cliente quiera el servicio. Es decir, el cliente podra contratar desde un simple
desarrollo de software hasta su soporte técnico asociado y sus posibles mejoras y
actualizaciones. Las funciones afiadidas como el soporte técnico proporcionaran
servicios mas especificos para cada cliente, basados en solucionar sus incidencias,
pero también resolver peticiones (alta de cajas, borrado de base de datos,
comprobaciones...). Ademas de esto, el desarrollo de aplicaciones para las tareas de
venta de los clientes estara caracterizado por una interfaz muy intuitiva para el usuario
y personalizada a cada cliente, y, si se contrata o se solicita cuando sea necesario,
también se proporcionard un servicio de constante mejora y actualizacién de la
aplicacion. Es decir, en primera instancia el coste del servicio sera el que el cliente
necesite, pero con el paso del tiempo y con el deseo del cliente de afiadir mas
funciones para mejorar mas aun sus tareas, el beneficio obtenido sera mayor. En
conclusion, la estrategia de negocio seguida sera la de diferenciacion, que segun
Kotler [30] estad basada en introducir una serie de caracteristicas significativas que
distingan la oferta de la del resto de competencia. En la siguiente tabla [31] se pueden
ver las caracteristicas a tener en cuenta como aspectos diferenciales clasificadas en
las siguientes dimensiones:
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Producto Servicios Personal Imagen
Versiones Entrega Competencia Simbolos

Nivel de calidad | Instalacion Cortesia Medios
Uniformidad Formacion Credibilidad Atmasfera
Dotacion Asesoria Técnica Confianza Acontecimientos
Fiabilidad Reparacion Responsabilidad

Reparabilidad Otros Comunicacion

Estilo

Aplicada a la empresa Only solutions, se pueden resaltar los siguientes aspectos
diferenciales de la tabla:

eProducto: diferentes versiones del producto mediante actualizaciones, gran calidad,
dotacién de tecnologias actuales, fiabilidad y reparabilidad gracias al departamento de
pruebas.

eServicios: entrega e instalaciéon por parte de la propia empresa, obtencion de cursos
formativos para empleados y formaciéon propia por parte de los coordinadores y
soporte técnico excelentemente capacitado.

ePersonal: empleados competentes y comprometidos, gran trato con el cliente y gran
conocimiento de la conversacidén, comunicacion entre todos los equipos para cooperar
y remar en la misma direccion. Respecto a la responsabilidad, estara repartida en
funcion del cargo que se ocupe.

elmagen: logo de la empresa atractivo, ambiente de trabajo agradable, codigo de
vestimenta formal y decorado elegante de la oficina.

9 Fuente: Franco, C. A., y Reyes, A. J. (2003). Los equipos de trabajo como estrategia de
diferenciacion. Estudios gerenciales, 13-26.
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5. Canvas (lienzo) y desarrollo de
producto

5.1 Preambulo

El modelo Canvas es la base para la creacion de un buen plan de negocios a través
de los nueve componentes de su lienzo. El objetivo de dicho modelo es buscar que los
proyectos sean gestionados como unidades de negocio y resaltar el potencial
emprendedor en el campo de la gestion de proyectos. [33] Ademas, en esta seccion
también se decide qué modelo de desarrollo se va a seguir para la elaboracién del
producto que se oferta.

5.2 Modelo de lienzo adaptado a la
empresa

Su parte derecha estd formada por las cinco secciones relacionadas con el mercado,
la parte externa de la empresa. En cambio, su parte izquierda esta formada por las
cuatro secciones restantes, que se enfocan en las actividades mas internas de la
empresa. [34]

> Parte derecha:

eSegmentos de clientes: como ya se ha explicado anteriormente, la empresa se
dedica a desarrollar soluciones software asociadas a hacer mas tecnoldgicas las
tareas de venta, por lo que cualquier cliente perteneciente al sector de bienes de
consumo forma parte de este segmento.

ePropuesta de valor: lo que la empresa ofrece hacia sus clientes y la diferencia del
resto se basa principalmente en mejorar la eficiencia de las tareas de empresas del
sector de bhienes de consumo mediante herramientas software personalizadas e
intuitivas, un soporte técnico con disponibilidad permanente y la posibilidad de futuras
mejoras.

eCanales de comunicacién vy distribucién: en este sentido, la empresa podra
publicitarse y ofrecer sus servicios mediante sus redes sociales y pagina web. Por otra
parte, el servicio de soporte técnico se realizard por canal escrito mediante correo
electrénico y por canal oral mediante teléfono. Finalmente, el canal de comunicacién
en el momento de la implantacién del software en las instalaciones del cliente serd el
presencial.

eRelacidon con los clientes: habra dos tipos de relacién clave con los clientes. La
primera de ellas seré en la fase inicial, ya que el cliente se pondra en contacto con la
empresa para explicar su necesidad de una solucion software y las caracteristicas que
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desea que ésta lleve incorporada. La segunda de ellas sera en la fase final, ya que
habra una nueva toma de contacto para saber la opinion del cliente con el resultado
final del producto vy, si decide contratar el servicio técnico, una constante relacion para
solventar sus dudas y posibles incidencias.

eFuentes de ingresos: en este apartado, hay que destacar que la empresa obtendra
beneficios por medio de la contratacion de los tres planes de suscripcion que oferta a
los clientes: plan basico, plan completo y plan premium.

>Parte izquierda:

eSocios clave: las alianzas que tendra la empresa para poder realizar sus funciones
con normalidad y obtener beneficio, residen en sus proveedores anteriormente
mencionados (PcComponentes e lkea) y también en la Universidad Politécnica de
Valencia debido al acuerdo de colaboracion mediante convenio que tendra la empresa
para que sus becarios puedan realizar practicas.

eActividades clave: en este caso, son tres, claramente diferenciadas: desarrollo de
soluciones software, soporte técnico aplicado a las mismas y pruebas de dicho
software.

eRecursos clave: en primer lugar, se necesitara el bajo en el que se va a instalar la
oficina, por lo que habra que considerar su alquiler y reforma inicial. Por otra parte, se
obtendra mediante los proveedores el material de oficina e informatico necesario para
el correcto desarrollo de tareas y el bienestar de los empleados, ademas de las
licencias software necesarias. Finalmente, los empleados conforman otro de los
recursos clave, ya que sin ellos, no se pueden llevar a cabo las actividades de valor de
la empresa.

eEstructura de costes: como inversion inicial mas fuerte se considera todo lo
adquirido por medio de proveedores, es decir todo lo mencionado en el apartado
anterior de recursos clave. Ademas, el coste mas constante y significativo de la
empresa reside en el sueldo asociado a su plantilla de empleados.
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A continuacion, se muestra el lienzo Canvas aplicado a la empresa “Only Solutions”:

10
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5.3 Modelo de desarrollo del

producto

El desarrollo de los productos de la empresa y la manera de actuar hasta entregar al
cliente el servicio deseado estara basado en el modelo de desarrollo en cascada,
tanto en el software desarrollado para uso propio como para el que sea para los
propios clientes. La caracteristica principal de este modelo es que no se inicia uno de
sus pasos hasta que no concluye el anterior. [32]

Dividimos el modelo en las siguientes fases:

11

10 Fuente: elaboracion propia.

u Fuyente: https://es.wikipedia.org/wiki/Desarrollo_en cascada
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eAndlisis y definicién de requerimientos: en primer lugar se tendrd que recoger la
informacion necesaria por parte de los clientes, ya sea via teléfono, correo electrénico
0 presencial, para saber las caracteristicas y funciones que debe tener el software,
script o mejora que se va a poner en marcha desde el departamento de desarrollo.

eDisefio del software: una vez esté clara y estructurada la idea de software que se
quiere llevar a cabo, se disefia cada una de sus partes lo mas eficiente e intuitiva
posible, siempre buscando la calidad y facilidad de uso por encima de la rapidez en el
desarrollo, ademas de la personalizacion acorde a cada cliente.

ePrueba de la implementacidon por partes: se probard cada una de las partes del
software por separado aplicando todos los casos de uso posibles, detectando posibles
errores y mejoras individuales, antes de fusionar todo en el software en conjunto.

elntegracion y prueba del software en conjunto: una vez superada con éxito la fase
anterior, se procede a probar el software en conjunto, teniendo el objetivo de detectar
diferentes mejoras y errores en comparacion a las pruebas por partes.

eFuncionamiento y mantenimiento: en esa fase final se pone en funcionamiento el
software en cuestién, pero es aqui cuando el departamento de soporte técnico debe
actuar facilitando el uso de dicho software a los clientes e interviniendo en las
diferentes incidencias que se puedan producir con él. Ademas, la empresa estara
siempre a disposicion del cliente para realizar las actualizaciones o mejoras que éste
solicite hasta conseguir la version del software méas acorde posible a sus necesidades,
gue en este sector suelen cambiar dependiendo de diversos factores.
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6. Forma juridica, localizacion y
distribucion

6.1 Preambulo

En esta seccion se muestra la forma juridica escogida para la empresa y todos los
procesos formales que se deben llevar a cabo para poder empezar la actividad en ella
sin ningun tipo de riesgo y con todo en orden. Finalmente, se informa de la localizacion
de la empresa y de la distribucion en planta, mediante una imagen explicada al detalle.

6.2 Forma juridica

En este apartado se va a realizar una comparacion entre diferentes formas juridicas y
finalmente se va a escoger la de la empresa Only Solutions. [35]

- Sociedad limitada (S.L):

eVentajas:

- Los bienes estan a nombre de la empresa.

- La responsabilidad esté limitada al capital social frente a los acreedores.
- Los tramites burocraticos son sencillos.

- El capital social minimo que se exige es bajo: 3006€.

- Se concibe la posibilidad de que sea unipersonal.

elnconvenientes:

- Las participaciones no se transmiten facilmente, sus ventas estdn reguladas
mediante estatutos de la ley y la sociedad.

- Si la sociedad tiene la necesidad de financiacién, se pide una garantia personal.

- Sociedad andnima (S.A):

eVentajas:

- Los bienes estan a nombre de la empresa.

- La responsabilidad esta limitada al capital social frente a los acreedores.
- La transmision de las acciones es libre.

- La incorporacién de un amplio abanico de socios inversores se facilita.

- Se concibe la posibilidad de que sea unipersonal.

elnconvenientes:

- El capital social minimo que se exige es mayor al de otras sociedades (60000€), del
que debera estar ingresado en la cuenta de la sociedad minimo 15000€ [36] .

- La gestion administrativa es mas dificil comparada a la de otras sociedades.
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- Cooperativa:

eVentajas:

- Los bienes estdn a nombre de la empresa.

- La responsabilidad esta limitada al capital social frente a los acreedores.

- La empresa es una propiedad de todos sus empleados en condicion de igualdad.
- En lo referente a la constitucion y en la tributacién, se obtienen beneficios fiscales.

elnconvenientes:

- EI minimo de socios esta establecido en tres.

- La toma de decisiones es menos agil si se funciona como asamblea.

- El proceso de constitucion tiene més dificultad administrativa comparado al de otras
sociedades.

- Eleccién de la forma juridica vy justificacion:

De acuerdo a las ventajas e inconvenientes que presentan cada una de las tres formas
juridicas analizadas, finalmente se va a seleccionar la sociedad an6nima (S.A), ya
que:

- Respecto a sus ventajas, tiene dos comunes en relacion al resto de formas juridicas
(bienes a nombre de la empresa y responsabilidad limitada al capital social), no
obstante, tanto la libre transmision de acciones como la facilidad para incorporar
socios inversores es clave para la empresa, ya que, como se ha explicado en
apartados anteriores, se contempla la cooperaciéon con otras empresas y cualquier
socio inversor sera bien recibido.

- Respecto a sus inconvenientes, si que se dispone de un capital social superior a
60.000€ vy la inversion inicial de la empresa es de 37.500€, por lo que también se
supera el ingreso minimo en la cuenta de la sociedad establecido en 15.000€. Se
necesita una financiacion inicial de 40.000€, por lo que elegir la S.L supondria la
obligacion de tener garantia personal, es decir, pagar una fianza, ademas, la
transmisién de participaciones no seria sencilla. En lo referente a las dificultades
administrativas, es un inconveniente comudn respecto a la cooperativa, pero esta Ultima
dificulta la toma de decisiones en asamblea, aspecto que no beneficia en absoluto a la
empresa, ademas, estas dificultades administrativas se podran superar con una buena
gestion por parte del especialista en finanzas, director ejecutivo y recursos humanos.

6.3 Procesos formales para crear la
empresa

[37]

elnscripcion en el registro mercantil central: asegurar que no hay otra sociedad con el
mismo nombre.

eObtencién del numero de identificacién fiscal de la Agencia Tributaria (AET): nimero
gue identifica la empresa a efectos fiscales. [ANEXO 4]

eFirma de la escritura de constitucion de la sociedad ante notario.

ePago del impuesto sobre transmisiones patrimoniales y actos juridicos documentados
en consejeria de hacienda. [ANEXO 5]
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elnscripcion en el registro mercantil provincial: asegurar la produccion de la actividad
juridica, ademas de legalizar el libro de actas, el libro de registro de socios, el libro
registro de acciones nominativas, el libro registro de contratos entre el socio Gnico y la
sociedad, el libro diario y, finalmente, el libro de inventarios y cuotas anuales.

eAlta en el censo de empresarios, profesionales y retenedores de la Agencia Tributaria
para poder realizar actividades u operaciones empresariales.

eAlta de los socios, administradores y trabajadores de la empresa, afiliacién en los
casos que sea necesario, e inscripcion de la empresa, todo esto en la tesoreria
general de la seguridad social.

eObtencidén de certificados digitales, sobre todo relacionados con el software.
eObtenciébn de la Licencia de funcionamiento de la empresa por parte del
ayuntamiento. [ANEXO 6]

eAlta de los contratos de trabajo en el servicio publico de empleo estatal.
eComunicacion de apertura del centro de trabajo en la consejeria de trabajo.

eObtener el calendario laboral segun la inspeccion provincial de trabajo para que sea
visible de cara a la empresa. [ANEXO 7]

eRegistro de signos distintivos en la oficina espafiola de patentes y marcas para
proteger el nombre y marca de la empresa.

6.4 Localizacidn

La empresa estard situada en la Calle del Dr. Vicent Zaragoza, un bajo amplio y
cercano a las universidades, facilitando asi el acceso a los becarios. Ademas esta bien
comunicada via transporte publico ya que tiene paradas de metro, bus y tranvia
cercanas, por lo que los empleados podran llegar facilmente tanto como si disponen
de vehiculo propio como si ho es el caso. Es una localizacién en la que hay locales de
restauracion, compra de alimentos e incluso ocio deportivo cerca, por lo que los
trabajadores tendran a su disposicion cualquiera de estos servicios en su tiempo de
descanso.
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12 Fuente: elaboracién propia.
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6.5 Distribucion en planta

. Entrada y recibidor

. Despacho director ejecutivo

. Despacho especialista en contabilidad y finanzas
. Departamento de soporte técnico
Departamento de desarrollo
Bafio masculino

. Bafio femenino

. Despacho de recursos humanos
. Bafio femenino

10. Bafio masculino

11. Sala de reuniones

12. Almacén

13. Departamento de pruebas

14. Aula de formacién

15. Sala de estar

©CONOUTAWN P

Respecto a la disposicion de cada una de las salas, es muy importante que el
despacho del director ejecutivo (2) y del especialista en contabilidad (3) esté préximo,
ya gque tendrdn que comunicarse a menudo. Lo mismo sucede entre el equipo de
soporte técnico (4) y el de desarrollo (5), ya que habra algunas incidencias sobre las
gue tendran que comunicarse para entender con mas precision lo que esta ocurriendo
y Si hecesita una mejora por parte de cualquiera de los dos lados. Por otra parte,
destacar que el departamento de pruebas (13) y el almacén (12) estdn consecutivos
porque muchas veces sera necesario emplear el material de dicho almacén para las
pruebas oportunas. Respecto al aula de formacion (14), se ha ubicado en una posicion
de facil acceso para los becarios (recto al entrar a la oficina) y ademas con la sala de
estar (15) al lado para que tengan una adaptacion rapida con el resto de compafieros.
Finalmente, la ubicacién de la sala de reuniones (11) también esta cerca de la sala de
estar con la finalidad de que sea agil el desplazamiento en los descansos de las
reuniones.
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7. Recursos humanos y estructura
de la organizacion

7.1 Preambulo

En este apartado de la memoria se detallan los diferentes puestos de trabajo que se
encuentran en la empresa y un analisis breve de cada uno de ellos. Acto seguido se
incluye un organigrama en el que se puede ver la estructura organizativa. Finalmente,
se explican las tareas mas importantes que llevaran a cabo los empleados del area de
recursos humanos y la labor que van a realizar en la empresa los encargados de
liderar y motivar a los grupos de trabajadores, que seran los coordinadores de cada
uno de los sectores.

7.2 Quienes trabajan en la empresa

La empresa esta dividida en los siguientes departamentos, y cada uno de ellos tiene
los siguientes trabajadores:

eRecursos humanos: 1 puesto

eSecretaria: 1 puesto

eDirector ejecutivo: 1 puesto

eEspecialista en finanzas y administracion: 1 puesto
e Soporte técnico: 1 coordinador y 4 trabajadores
eDesarrollo: 1 coordinador y 4 trabajadores
ePruebas: 1 coordinador y 4 trabajadores

7.3 Analisis breve del puesto de
trabajo individual

eRecursos humanos: seleccionar, contratar, formar y retener empleados para la
empresa.

eSecretaria: recibir las visitas a la empresa, gestionar la documentacion de los
empleados nuevos y de la plantilla y organizar los turnos de festivo o de guardia de los
empleados.

eDirector ejecutivo: tener la faena de cada sector y la relaciéon con los diferentes
clientes siempre controlada. Toma de decisiones generales.



eEspecialista en finanzas y administracion: gestionar las cuentas y finanzas de la
empresa, hacer los pagos a los empleados y controlar el dinero de entrada y salida.
También administrar la empresa en general y los asuntos legales.

eCoordinador: dirigir y asignar las tareas de cada equipo, ayudar a que haya un mejor
clima de trabajo y conseguir motivacion en el equipo.

eSoporte técnico: atender peticiones de los clientes y resolver incidencias de forma
eficiente.

eDesarrollo: creacion, actualizacidbn y mejora de scripts y aplicaciones tanto los
clientes como para uso propio de la empresa.

ePruebas: testear las aplicaciones del departamento de desarrollo, detectar posibles
fallos e indicios de bajo rendimiento para asi poder llevar a cabo las mejoras y
actualizaciones oportunas.

7.4 Estructura organizativa y
organigrama

El organigrama de una empresa tiene como funcion representar graficamente la
estructura de la misma, sus niveles jerarquicos y la posicion de sus areas. [42] Los
organigramas se pueden clasificar por diferentes criterios, por lo que se va a justificar
la seleccidon del tipo de organigrama asociado a Only Solutions segun diferentes
factores.

La naturaleza del organigrama sera microadministrativa, ya que dicho organigrama
va a estar aplicado Unicamente a la organizacién Only Solutions. En caso de que se
guisiera aplicar a mas de una organizacion de otro o del mismo sector laboral se
hubiese seleccionado una naturaleza macroadministrativa 0 mesoadministrativa. La
finalidad del organigrama serd informar a cualquier publico con un nivel de detalle
general, por lo que inicialmente sera informativo e informal, ya que de momento no
es necesario incluir tanto detalle de presupuestos, gastos o relaciones con clientes
como se incluiria en un organigrama analitico y formal, que ademas estaria destinado
a publico mas especializado. EI &mbito del organigrama serd general, ya que se
plasma informacién global de la organizacion hasta un nivel jerarquico determinado y
no la informacién de un Unico departamento concreto como se haria en un
organigrama especifico. Por otra parte, se ha seleccionado un organigrama integral,
ya que Unicamente se pretende mostrar todas las unidades de la organizacion y su
relacion de dependencia. También existen otros tipos como el funcional, que también
incluye las funciones de cada unidad, y el de puesto, plaza y unidad, que muestra un
nivel de detalle superior con la necesidad y las plazas de la organizacién en cada uno
de sus puestos. Finalmente, destacar que la disposicion grafica que va a seguir el
organigrama va a ser vertical, de arriba hacia abajo, estando arriba el titular y
desagregando hacia abajo los distintos niveles jerarquicos, ya que es la mas usual y
facilmente interpretable a primera vista por el publico. También existen otras
disposiciones como la horizontal, la mixta, que combina las dos anteriores, la
disposicion por bloques y la circular.
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Por lo que, empleando un organigrama microadministrativo, informativo, informal,
general, integral y vertical, se obtiene el siguiente resultado para la empresa Only
Solutions:

14

Director
glecutivo

Epecialista en
] .
administracion

Coordinador Coordinador Coordinador

7.5 Recursos humanos, liderazgo y
motivacion

La direccion de recursos humanos es un actividad clave para cualquier empresa y que
fomenta una cultura de innovacion y tener una plantilla de empleados polivalentes,
proactivos y creativos, ademas de potenciar el trabajo en equipo. [38]

En el caso concreto de Only Solutions, en este aspecto habra que tener en cuenta lo
siguiente:

- Se tendran siempre en cuenta los recursos disponibles para saber al nivel de
innovacién que se puede llegar en cada momento.

- Se obtendran planes de formacion, tanto continua como eventual, con el fin de que
los empleados tengan las competencias asociadas a lo que la empresa requiere.

- Se potenciara la coordinacion entre los diferentes equipos de trabajo con el objetivo
de generar sinergias entre ellos.

- Se llevara a cabo un proceso de seleccion en posibles empleados mediante un test
de conocimiento asociado al &rea de la empresa en la que se tenga interés

- Se llevard a cabo un sistema de compensacion hacia el trabajador, tanto a nivel
econdmico como a nivel emocional, se explica a continuacion:

1 Fuente: elaboracién propia
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Compensacion econdémica: los empleados tendran una subida salarial a final de afio
durante los dos primeros afios en la empresa. Una vez que se cumpla este intervalo
temporal, podran obtener otros incrementos salariales en relacién a su rendimiento y
compromiso con la empresa.

Compensacion emocional: [39] est4 basada en aumentar la satisfaccién del empleado
dandole oportunidades de desarrollo y consiguiendo que tenga un bienestar
psicologico. Segun la Fundacién Factor Humano [40], la compensacion emocional se
puede dividir en dos elementos segun la percepcion del empleado, a continuacion, se
van a aplicar al caso de la empresa:

- Elementos intrinsecos: en este aspecto el objetivo sera mejorar el bienestar
psicologico del empleado reconociendo sus méritos por su buen trabajo, otorgando un
buen ambiente laboral 0 aumentando sus responsabilidades.

- Elementos extrinsecos: en este aspecto el objetivo serd que el empleado perciba
objetivamente sus recompensas. Se tendra en cuenta su vida familiar, sus planes de
jubilacién o seguros de vida. Ademas, los cursos formativos que podra desarrollar en
la empresa también seran otro tipo de recompensa.

Segun diversos investigadores, el liderazgo es la capacidad de ser una influencia e
inspiracion para que otras personas puedan alcanzar sus objetivos, tanto personales
como empresariales. [41] Los coordinadores de la empresa tienen mas
responsabilidad que el resto de trabajadores del departamento, por lo tanto, no se
basa unicamente en ser el director del proyecto, si no que tiene un gran componente
humano. Llevaran a cabo las siguientes funciones:

eAportar formacidn y apoyo de calidad: detectaran si el empleado necesita ayuda
en alguna de sus tareas a ejecutar y estardn con una actitud receptiva ante cualquier
duda de su equipo en los ratos de menos volumen de trabajo. De esta forma, el equipo
se asegura tener los recursos necesarios para desempefiar su funcion.

eClima laboral: conseguiran aumentar la satisfaccion de los empleados, ya que asi
aumenta su productividad, se evitan conflictos internos y el ausentismo. De esta forma
también sera mas facil retener al personal, que tenga ganas de seguir en la empresa y
se sienta motivado y con una mejor comunicacién y relacion con el resto de
compafieros. Tendran que definir el rol de cada trabajador dentro de la compafiia,
ademas, serd muy importante incentivar el trabajo en equipo.

eResponsabilidad y trato con el cliente: ante cualquier problema, peticion o duda
por parte del cliente, el coordinador sera la primera persona con la que ponerse en
contacto si se trata de un tema importante. Luego se encargara de delegar parte del
trabajo en el resto del equipo si asi lo decide, pero siempre tiene que saber tratar con
el cliente y dar buena imagen ante cualquier situacion inesperada.

Por otra parte, destacar que segun Baquero y Sanchez y Lussier y Achua [43] hay
cuatro estilos de liderazgo basicos. Estos estilos también se van a aplicar al caso
concreto de la empresa Only Solutions, ya que los coordinadores tendran que saber
actuar ante el posible escenario que se encuentren:

- Ordenar: los coordinadores proporcionaran instrucciones concretas aportando al
empleado la descripcién de la tarea y sus plazos de realizacién. Ademas, tendran que
supervisar el desempefio y otorgar parte de apoyo, no obstante, su funcion estara
basada en dar instrucciones y la toma de decisiones propia.

- _Persuadir: en ocasiones, ademas de aportar instrucciones mas especificas y
supervisar el desempefio en etapas mas criticas, el coordinador expondra los
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beneficios que se van a conseguir al lograr ciertas metas y tendrd en cuenta parte de
la opinion de la plantilla.

- Participar: habra ciertas tareas que no requieran tanta supervision o explicacion por
parte del coordinador, por lo que éste Unicamente tratara de apoyar a los empleados
dejando que trabajen a su manera con la Unica preocupacion del resultado final. Hara
gue la plantilla tenga un alto grado de confianza en él y tendra muy en cuenta las
decisiones y propuestas que puedan sugerir para obtener su aprobacion.

- Delegar: cuando una tarea se hace habitualmente, llegard un punto en el que el
coordinador ya no tendra que dar explicaciones ni supervisar la ejecucion, por lo que

Unicamente indicard quién debe hacer la tarea y permitira a su plantilla tomar
decisiones propias sin necesidad de su aprobacion.

8.  Sistema operaciones y analisis de
procesos

8.1 Preambulo

En esta seccién se habla de los recursos y herramientas que hay que facilitar a los
empleados para que puedan llevar a cabo todo el abanico de actividades que van a
desempefiar. Una vez tengamos claro esto, faltaria saber el transcurso del proceso de
produccion de la empresa, es decir, como estan comunicados los diferentes
departamentos de la misma vy la funcién que tiene cada uno ante la demanda de un
cliente.

8.2 Recursos necesarios

eEquipo portétil para cada trabajador, ademas de los periféricos oportunos para ellos.

eMaterial de oficina para facilitar el trabajo de los empleados (folios, bolis, libretas,
memorias portatiles usb..).

eMobiliario de oficina.
e|lmpresora multifuncion.

eTeléfonos fijos en las mesas de los trabajadores y auriculares inaldmbricos para
poder atender las llamadas.

e Alquiler de la planta baja para la empresa.
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eDispositivos hardware propios de cada cliente en los que instalar el software para
poder hacer las pruebas oportunas y detectar posibles fallos y mejoras.

eUn vehiculo para el desplazamiento hacia los clientes.

8.3 Herramientas que se utilizan

Ademas de todos los recursos materiales citados en el apartado anterior, también
seran necesarios diferentes tipos de software para poder llevar a cabo las diferentes
tareas de la empresa, para ello se van a necesitar licencias de muchas de ellas.

e Software para conectarse a los servidores y dispositivos de los clientes: MobaXterm,
ya que tiene una interfaz bastante amigable y es una consola bastante completa en lo
gue a funciones se refiere relacionadas con los tuneles, maquinas de salto... Se ha
seleccionado esta herramienta en lugar de otras mas conocidas como PuTTY debido a
gue MobaXterm es mucho mas sencilla de utilizar y no requiere casi ningun ajuste
previo ni ayuda de aplicaciones externas, ademas, no requiere muchos recursos y
tiene la opcion de repartir multiples terminales en diversas pestafias colocadas
verticalmente u horizontalmente.

15
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» Each command status is specif s L (v or x)
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= /home/mobaxterm M |

e Software para poder entrar a la base de datos de lo anterior: HeidiSQL, visualmente
es muy intuitiva y muestra las tablas de una forma muy clara y colorida, también
estaba la opcion de MySQL Workbench pero se ha optado por HeidiSQL porque
comparte la mayoria de funciones importantes de acceso a los datos y la posibilidad
de exportar cualquier tabla pero ademas cuenta con una licencia de cédigo abierto que
no genera un desembolso adicional y su disefio es mas amigable.

15 Fuente: https://blog.mobatek.net/post/mobaxterm-new-release-12.4/
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eSoftware para poder visualizar en directo la operatoria de los clientes e intervenir
cuando sea necesario: TightVNC Viewer, simple de configurar y efectivo, permite ver
a tiempo real la pantalla del cliente con buena transmision y sin cortes. Se ha
seleccionado esta herramienta en lugar de otras como RealVNC porque tiene una
actualizacion de pantalla mas rapida que ésta y esta en constante desarrollo y mejora.

17
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eSoftware para poder tener conexién a la red de la empresa desde casa y asi poder
realizar guardias: Cisco AnyConnect Secure Mobility Client, tan simple como
introducir la direccion de la VPN deseada, loguearse, y poder llevarse el trabajo a casa
con una velocidad de conexién estable. Otra alternativa era OpenVPN, pero su interfaz
grafica de usuario es mas compleja, ademas, la configuracién de la herramienta
escogida es mucho mas sencilla.

16 Fuente: https://www.youtube.com/watch?v=bC3xmUsCBwO0

17 Fuente: https://www.tightvnc.com/release-2.5.php
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eSoftware para el desarrollo de aplicaciones para los clientes y para el uso propio:
Eclipse, plataforma software de cddigo abierto multiplataforma que dispone de
diversas herramientas de programacion. Hay otras alternativas que también son de
codigo abierto como IntelliJ IDEA, no obstante, los requisitos hardware que requiere
Eclipse son mucho mas modestos y ademas gestiona su memoria de una forma
mucho mas eficiente.

19
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17§ phpunit.xml ¥ 1;
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eVariedad de licencias de otros tipos de software de ofimatica y otros ambitos que
sean necesarios para el personal como el paquete de Microsoft Office que incluye
conocidos programas de procesador de texto y otras utlidades (word, excel,
powerpoint...). En este caso, se ha decidido escoger este paquete en lugar del
conocido paquete de codigo abierto LibreOffice porque Microsoft Office es bastante
superior en lo referente a los servicios en la nube y la asistencia al usuario, ademas de
tener mayores opciones en algunas de sus herramientas.

18 Fuente: https://macdownload.informer.com/cisco-anyconnect-secure-mobility-client/
19 Fuente: https://www.eclipse.org/pdt/
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Microsoft”
Office 2019

Professional Plus

eAdemas del hardware/software citado en el apartado anterior, habrd& momentos en
los que sea necesario algun tipo de hardware/software especifico para poder mejorar
el servicio, ya sea de la empresa o proporcionado por el propio cliente.

20 Fyente: http://www.info24h.es/p2465067-microsoft-office-2019-pro-plus.html
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8.4 Proceso de produccion

Anteriormente se ha comentado el uso del modelo de desarrollo en cascada, pero en
este apartado se va a comentar el proceso mas internamente.

La peticibn por parte del cliente de desarrollo software puede ser via correo
electronico, teléfono o incluso en persona. En este Ultimo caso, el coordinador del
departamento de desarrollo ira a las instalaciones del cliente a recoger la informacion
de forma precisa e inequivoca.

En el caso de que el desarrollo del software sea para uso propio, sera el coordinador
del equipo de soporte el encargado de transmitir la peticion. No obstante, ya sea para
un cliente o para uso propio, el coordinador de desarrollo procedera a repartir el
trabajo entre la plantilla, de manera que cada uno tenga una funcién pero esté bien
informado de todas las demas, ya que en cualquier momento podria intervenir.

Una vez desarrollada cada una de las partes del proyecto, el equipo de pruebas se
encargara de probar cada una de ellas con diferentes casos de uso con el objetivo de
detectar posibles errores y mejoras a realizar antes de unir todas las partes del
software.

Acto seguido, el equipo de desarrollo se encargara de unir todas las partes y modificar
lo necesario para que el software haga las funciones solicitadas sin problema. El
equipo de pruebas volvera a probar el proyecto, y cuando el resultado sea el 6ptimo
para el cliente, estara listo para su uso.

Una vez que el cliente tenga el software instalado, los tres equipos intervendran
activamente. El equipo de soporte estara disponible ante cualquier duda de operatoria,
incidencia o error gue pueda resolver, no obstante, habran problemas que tengan que
remitirse al equipo de desarrollo para asi mejorarlos durante una actualizacion, que
previamente se habra instalado en la oficina y habra sido testeada por el equipo de
pruebas.
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9. Plan de marketing

9.1 Preambulo

En este apartado se explican los diferentes tipos de estrategias que se llevan a cabo
para aumentar las ventas de la empresa. En su primera parte se hace referencia al
marketing estratégico detallando cada uno de sus elementos y en su parte final se
habla del marketing operativo incluyendo el conocido Marketing Mix, un modelo
sencillo para establecer las tacticas de marketing y cumplir objetivos basado en las 4P
(precio, producto, distribucion y promocion).

9.2 Marketing estratégico

Este tipo de marketing hace referencia a la capacidad de la empresa para detectar
oportunidades de crecimiento utilizando métodos de analisis de mercado, y asi obtener
ventaja respecto a la competencia. Estos métodos se llevan a cabo siempre centrando
la mentalidad en las necesidades del cliente, para asi poder conocerle mejor y fijar los
objetivos de la empresa con mayor claridad.

Se van a analizar los siguientes factores para el caso concreto de la empresa que va a
ser creada: [44]

eEstudio del mercado v de la competencia: respecto al mercado del negocio, ya se
ha comentado anteriormente que estd en constante desarrollo e innovacion
tecnoldgica, por lo que la empresa se adaptara constantemente a él, ya que es un
mercado que va aumentando su nivel de demanda con el paso de los afios. Este
mercado de alta tecnologia necesita que la empresa haga un esfuerzo continuo de
innovacién y de investigacion si quiere estar a la altura de sus competidores [45] .

Al tener una orientacion tan fuerte al mercado, la actividad mas importante de la
empresa para poder destacar sera el desarrollo de productos nuevos mediante todos
los recursos monetarios, recursos tecnoldgicos, recursos humanos y conocimientos
con el fin de proponer una oferta que logre satisfacer de manera superior y constante
en el tiempo la necesidad y deseo del consumidor. [46]

Respecto a la competencia, anteriormente ya se han identificado tres competidores
cercanos y con actividades de valor iguales o muy parecidas a las de la empresa que
seran una gran amenaza, sobre todo inicialmente:

- F1 Connecting: también oferta desarrollo software aplicado a clientes del sector de
bienes de consumo y tiene un soporte técnico hotline (https://f1-connecting.es/) .

- Virtualis: oferta desarrollo software a medida, adaptandose a las necesidades del
cliente, ademas, también oferta disefio web (https://www.virtualis.es/) .

- Amplya: entre sus diferentes soluciones software se incluyen ERP’s low-cost y ERP’s
enfocados a empresas de alimentacion (https://amplya.es/) .
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eDefinicion del publico objetivo: los servicios que se ofrecen estan dirigidos a toda
empresa del sector de bienes de consumo que, o bien no use ningun software y quiera
hacer més tecnoldgicas y eficientes sus tareas de venta, o bien quiera mejorar el
software que ya tenga en uso haciendo uno que se adapte mas a su marca, que sea
mas personalizado o que tenga nuevas funciones. Ademas de esto, también aportar
un soporte técnico de calidad sobre dicho software. Dependiendo de las
caracteristicas e impacto econémico del cliente, estara interesado en un servicio mas
0 menos completo.

Una vez realizado este analisis, ya es posible aplicar una estrategia de marketing, en
este caso, se van a utilizar los siguientes dos tipos:

eEstrategia de crecimiento: como ya se ha explicado anteriormente, la empresa
quiere adquirir una rapida penetracion en el mercado y obtener una buena bolsa de
clientes, para ello, la empresa haré lo siguiente:

- Desarrollo software de calidad para diferenciarse de la competencia y crecer a nivel
de clientes.

- Atraer clientes de la competencia y nuevos clientes.

- Crecimiento interno mediante aumento de la plantilla con el paso de los afios e
incluso otra sede de la empresa en el futuro.

- Crecimiento externo ligado a la diversificacion, ya que se contempla la cooperacién
con otras empresas.

eEstrategia de fidelizacion: la empresa quiere mantener a los clientes que contraten
sus planes de suscripcion, ya que la renovacion del servicio por parte de ellos
conforma una ganancia fija y controlada, en cambio, los clientes nuevos o a corto
plazo son una ganancia irregular. Para conseguir esto, el trato sera personalizado a
cada cliente para generar ganas de seguir usando el servicio y ademas se tendra en
cuenta su fidelidad aplicando en un futuro diferentes descuentos.

9.3 Segmentacion de mercado

El objetivo de la segmentacion de mercado es dividir el conjunto del mercado en
grupos de consumidores homogéneos, con mismos gustos y necesidades. Gracias a
esto, se podra lograr una ventaja competitiva en cada segmento objetivo, pudiendo
cubrir mejor las necesidades especificas de cada tipo de cliente.

En concreto, la segmentacion del mercado se produce cuando dicho mercado se
divide en una o varias variables, teniendo en cuenta que, a mayor nimero de
variables, mayor sera el conocimiento sobre el consumidor, ya que Sus recursos,
deseos, ubicacién, practicas o actitudes de compra pueden ser determinantes. [51]
Las variables que se van analizar para el caso concreto de la empresa y que afectan a
todas las empresas del sector relacionadas con la segmentacioén de los mercados de
consumo son:
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- Geografica: la unidad geografica del sector afecta a todo el pais, ya que los clientes
podran ser facilmente de cualquier parte de éste y podran ser atendidos igualmente
via telefénica o incluso presencial en el momento de la implantacion del software
facilitando asi la comunicacion con ellos. Ademés, cabe destacar que el sector
servicios cada dia tiene mas influencia en la economia de la Comunidad Valenciana,
en concreto, en el 2018 crecid un 4%. Por otra parte, la comarca de Valencia ha
crecido en los ultimos afios en poblacién, por lo que genera mas posibilidad de clientes
cercanos.

- Demografica: en este aspecto cabe destacar que no son relevantes factores como la
edad, el sexo, la nacionalidad o la educacién, ya que cualquier persona esta
preparada para mejorar sus tareas de venta y hacerlas mas eficientes por medio de un
software hecho a medida y que ademas sera explicado con claridad y tendra el apoyo
del soporte técnico si se contrata. No obstante, los ingresos si que juegan un factor
importante, ya que dependiendo de ellos el cliente podra permitirse un servicio mas o
menos completo y tendrd mas o menos poder sobre el precio del mismo.

- Psicografica: el estilo de vida actual cada vez es mas tecnolégico, tal como se ha
expuesto anteriormente, por lo que la mayoria de la poblacién esta interesada en
aumentar la eficiencia de sus tareas por medio de este tipo de soluciones. Respecto a
la personalidad de cada persona, es posible que algunos clientes sean mas exigentes
y soliciten una herramienta mas compleja o se conformen con algo mas basico.

- Conductual: los conocimientos tecnoldgicos que el cliente tenga son determinantes
para el sector, ya que estard en condiciones de reclamar un servicio mucho mas
elaborado y sera capaz de detectar posibles errores 0 un margen de mejora mas
facilmente. En cambio, si sus conocimientos tecnoldgicos son limitados habra que
hacer una herramienta mucho mas simple y facil de utilizar.

Dicho esto y viendo que la segmentacién del mercado es muy abierta a todo tipo de
clientes, la estrategia de segmentacion de mercado y posicionamiento que seguira la
empresa, es la de marketing indiferenciado, ya que el mercado de la empresa es
muy cambiante y esta en constante progreso, por lo que siempre se ofreceran todos
los productos a los clientes, y asi que sean ellos los que decidan los servicios que
guieren contratar o sustituir por parte de esta empresa.
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9.4 Marketing operativo

Este tipo de marketing estd basado en las decisiones que hacen referencia al
producto, pero de ese tipo de estrategia especifica asociada a éste ya se habla en los
apartados anteriores, asi que en este apartado se va a hablar del resto de funciones
estratégicas [52] que tiene este tipo de marketing:

eGestidn del surtido de productos: debido a que los productos desarrollados estan
hechos a medida de cada cliente, las gestiones aplicadas sobre ellos estaran basadas
en las pruebas que se les aplican y su constante mejora y actualizacion.

eAspectos psicoldgicos vy sociolégicos del producto: La interffaz de cada
aplicacién sera acorde con el estilo del cliente, siempre manteniendo sus logos y
rasgos diferenciales. Ademas, cumplira los requisitos de aspecto que hagan que el
publico objetivo del cliente pueda entender e interactuar de forma mas sencilla con el
software.

eGrupos de marketing para aplicar _politicas _comerciales: Siempre se buscara
seguir con las politicas de vestimenta, implantacion de software, horarios,
comunicacion, preferencias o protocolos que marque cada cliente si se hace una visita
a sus instalaciones, ademas de establecer un cédigo de vestimenta apropiado para la
propia empresa y asi estar preparados para cualquier visita por parte de los clientes.

eCoordinacién de acciones:. Como ya se ha explicado en la seccién del proceso de
produccion, en la empresa esta muy bien establecido el orden cronolégico de las
tareas para que todos los equipos cooperen y al final del proceso el producto sea lo
mas acertado posible para los clientes.

eEstrategia de las 4P (producto, precio, promocion y distribucién):

A continuacién se explican detalladamente las 4 variables implicadas en el modelo
Marketing-Mix, las tacticas a seguir en cada una de ellas con el fin de cumplir los
objetivos de la empresa son:

21

Marketing Mix

Producto Promocion

21 Fuente: https://neetwork.com/marketing-mix/
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aplicaciones informaticas y desarrollo de dichas aplicaciones.

9.4.1 Estrategia producto

Con el término “producto” se hace referencia a todo lo que pueda ser vendido. Lo
forman varios elementos, tanto tangibles como intangibles como son la marca, la
calidad, la etiqueta, el producto basico o los servicios de apoyo que ayudan a
satisfacer las necesidades del consumidor. La eleccion del producto o servicio influye
directamente en otros componentes de marketing del negocio, por lo que se busca
desarrollar un producto que cumpla, de la forma mas precisa posible, las necesidades
gue tenga el cliente. [47]

ePara introducir nuevos productos, se tendra en cuenta el publico objetivo mencionado
en la seccion anterior y la distribuciéon del propio producto, que sera mediante correo
electrénico en caso de tratarse de un pequefia mejora, o en la mayor parte de los
casos presencial en el propio cliente para instalar el software y mostrar sus funciones.
Ademas, estos productos ya estaran probados por los departamentos de la empresa
gue se encargan de ello, como ya se ha comentado en alguna ocasion. El factor
publicitario también serd muy importante en este sentido, del que se habla mas
adelante.

ePara posicionar el producto en el mercado, en primer lugar se identificara a la
competencia para ofrecer un producto mas llamativo, como ya se ha hecho
anteriormente en esta memoria. Se buscard un equilibrio atractivo entre calidad y
precio, ya que las opiniones positivas de los clientes que prueben el producto seran de
gran ayuda para ampliar el alcance de la empresa.

eEn lo referente a la marca, el nombre y logotipo de la empresa debe sugerir
beneficios al comprar los productos de ésta. “Only Solutions” es un nombre que
expresa buena atencion al cliente y soporte técnico, que es el departamento mas
visible de la empresa cara al publico. También expresa que la empresa tiene solucién
a cualquier herramienta que quiera incluir un cliente para facilitar alguna de sus tareas
rutinarias. Por ultimo, destacar que el lema asociado a la empresa y que aparecera en
su pagina web sera “Soluciones informaticas de calidad”.

22

ONLY
SOLUTIONS

Dicho esto, la empresa oferta tres tipos de producto con las siguientes caracteristicas:

-Plan basico: desarrollo del software personalizado segun la peticion del cliente +
instalacion de dicho software en su local.

22 Fuente: elaboracion propia
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-Plan completo: desarrollo del software personalizado segun la peticién del cliente +
instalacion de dicho software en su local + soporte técnico siempre a completa
disposicion en las horas de trabajo del cliente.

-Plan premium: desarrollo del software personalizado segun la peticion del cliente +
instalacion de dicho software en su local + soporte técnico siempre a completa
disposicién en las horas de trabajo del cliente + posibilidad de otras peticiones
software para mejorar y actualizar la herramienta segun la etapa del afio.

9.4.2 Estrategia del precio

Para establecer el precio del producto o servicio es necesario tener en cuenta factores
externos e internos a la empresa. Es decir, hay que tener en cuenta la demanda del
producto y lo que el cliente estara dispuesto a pagar en relacién con los beneficios que
obtendra, los objetivos de la empresa y el coste de desarrollo. [47]

En el caso de esta empresa, hay que valorar, el dinero que cuesta desarrollar una
aplicacion software, tanto por el salario de los trabajadores, como por el dinero
empleado en licencias y materiales. No obstante, y teniendo en cuenta que cubrir
estos gastos y obtener ganancia es algo que hacen las demas empresas de la
competencia, de inicio se utiliza una estrategia de precio de penetracion, es decir,
empezar estableciendo un precio algo mas bajo que los de la competencia pero
demostrando que el producto es de mayor calidad, para ir subiendo este precio
cuando ya se tenga una amplia gama de clientes contentos con el producto. [48]

Respecto a la estrategia diferencial, se aplicaran descuentos a los clientes que
contraten una mayor cantidad de servicios, ya que no hay que olvidar que los servicios
de la empresa son a largo plazo y mantener clientes de confianza es un factor
determinante para asegurar beneficio y mas vision de la empresa si la opinién del
cliente es positiva.

Por ultimo, respecto a la estrategia psicoldgica del precio, se optard por aplicar la
conocida estrategia del precio impar, que consiste en descontar un céntimo de la
cantidad del producto para crear la sensacion de que es mas barato (por ejemplo, en
lugar de 100€, valdra 99.99€)

Dicho esto, la empresa ofrece sus tres tipos de servicio por el siguiente precio inicial:
-Plan bésico: el precio se calcula en base al nimero de recursos (empleados)
necesarios para desarrollar, testear e instalar la herramienta software personalizada

segun la necesidad del cliente (2499.99€/mes por recurso).

-Plan completo: precio del plan basico + 2499.99€/mes de cada empleado del
servicio de soporte técnico.

-Plan premium: precio del plan completo + 2999.99€/mes
Por lo que, a modo de ejemplo, si un cliente contrata alguno de los tres productos se

obtendra el siguiente beneficio aproximado (suponiendo que el desarrollo dura 3
meses):
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Plan de creacion de una empresa de gestion y resolucion de incidencias mediante
aplicaciones informaticas y desarrollo de dichas aplicaciones.

-Plan bésico: 5 recursos del equipo de pruebas + 5 recursos del equipo de desarrollo
implicados durante 3 meses hace un total aproximado de 75000€.

-Plan completo: ademas del precio del plan basico, los 9 meses restantes del afio los
5 recursos del equipo de soporte técnico darian asistencia, el total aproximado seria
de 187500¢€.

-Plan premium: ademas del precio del plan completo habria que afadir el suplemento
oportuno haciendo un beneficio total aproximado de 223500€.

9.4.3 Estrategia de promociony
publicidad

Una de las caracteristicas de la empresa es el trato personalizado al cliente, tanto
via telefénica y correo como personalmente en los casos que sea necesario. Esto
contribuye a crear una atencién directa con el cliente sobre sus necesidades y
retroalimenta el proceso de venta. [47]

Respecto a la publicidad, sera un servicio que tendra que pagar la empresa en el
apartado de las redes sociales, ya que en la pagina web no sera necesario. Gracias a
estos dos canales se facilitara la decision del consumidor, ya que contard con una
informacién mayor del producto.

Por lo tanto, la estrategia estar4 basada en el marketing virtual, que se refiere a la
aplicacion del marketing directo tradicional mediante el uso de internet con el objetivo
de captar y fidelizar clientes potenciales. Transforma estrategias del mercado del
mundo real al mercado del mundo digital, en el caso concreto de la empresa se hara
por medio de:

eRedes sociales: el empleado que tiene el puesto de recursos humanos se encargara
de gestionar las cuentas de Twitter e Instagram de la empresa, en las que se dara
informacién de la oferta de servicios de la empresa y se informara de cada aplicacién
software que esté en desarrollo, con el fin de dar visibilidad a los clientes que
contratan los servicios de la empresa. A continuacién se muestran unas capturas del
Twitter e Instagram de la empresa:
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ePAagina web: una parte del departamento de desarrollo trabajard desde el principio
en una web en la que esté toda la informacion relativa a la empresa y a los servicios
gue se ofrecen desde la misma bien organizada y estructurada. Ademas, cuando se
lance un nuevo software al mercado habra una entrada en la web con toda su
informacién detallada para que el funcionamiento de cada aplicacion sea lo mas
transparente posible y ayude a convencer a futuros clientes. La pagina web de la
empresa se muestra en el apartado 10 de la memoria.

eTanto en redes sociales como en la web se buscaran acuerdos de promocién para
gue la empresa se haga conocida también mediante terceros.

23 Fuente: elaboracion propia
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Plan de creacion de una empresa de gestion y resolucion de incidencias mediante
aplicaciones informaticas y desarrollo de dichas aplicaciones.

9.4.4 Estrategia de punto de venta
(distribucion)

La distribucion se entiende como la suma de actividades, personas y organizaciones
gue posibilitan que el producto llegue hasta el consumidor final, siendo asi una de las
decisiones estratégicas mas trascendentes a largo plazo para la empresa. [47]

Vazquez y Trespalacios [49] destacan dos aspectos clave en relacion a la distribucién
del producto:

- Dimension organizacion: conjunto de intermediarios necesarios para los flujos de
informacién y del servicio, en el caso de este negocio no se necesita ningun
intermediario para llevar el producto al cliente, ya que los propios trabajadores se
encargan de instalar el software en el cliente y ensefiar el funcionamiento del mismo
en sus instalaciones. Es decir, se utiliza una distribucion directa que hace reducir los
costes de la empresa al no depender de nadie externo para que transporte el
producto, Gnicamente habra un gasto de vehiculo de transporte propio de la empresa.

- Dimension fisica: basada en el desplazamiento y la espera del consumidor final hasta
recibir el producto. Al tratarse de un negocio software, la espera dependera de la
aplicacion o mejora solicitada y el tiempo necesario para realizar su desarrollo por
parte del departamento oportuno.

Finalmente, destacar que la estrategia de distribucién empleada por la empresa sera la
de distribucion exclusiva [50], ya que ella misma es la Unica que puede vender sus
productos, haciendo mucho mas exclusivos a éstos. Este tipo de estrategia ayuda a
dar mas prestigio y gran control sobre el producto y asi aportar un posicionamiento
mas lujoso a la propia marca.
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10. Desarrollo de la pagina web de la

empresa

El editor de paginas web seleccionado ha sido Wix, ya que, tras comparar dicho editor
con otros cuatro como son: Squarespace, Weebly, Site1l23 y Godaddy, se han

obtenido las siguientes ventajas en comparacion [53] a la mayoria de ellos:

- Su indice de facilidad de uso es el mayor.

- El nimero de sitios web creado con él es muy superior en comparacion, por lo que es

de mayor confianza general.

- Tiene la posibilidad de edicién desde dispositivos moviles.

- Tiene un plan libre de edicién muy potente, por lo que sin pagar se puede elaborar

una web bastante completa.

La pagina web reside en el siguiente enlace: https://saandroo10.wixsite.com/onlysolutions

10.1 Elementos comunes de la web

Estos elementos son los que siempre estaran visibles en cualquier seccion de la web:

- En la barra superior estaran repartidas las siguientes secciones y subsecciones:

24

Inicio Ouiénes somos

Inicio Quiénes somos

@NLY
SOLUTIONS

24 Fuente: elaboracion propia

4 Servicios
Desarrollo software
Soporte técnico

Pruebas software

Servicios

Suscripciones

Suscripciones
Plan basico
Plan completo

Plan premium

Contacto

Contacto
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- En la parte inferior también se podra acceder a todas las secciones, ademas, estaran
ubicadas las redes sociales de la empresa (Twitter e Instagram) con botones
funcionales que redireccionan a ellas y estara la informacion relativa al copyright:

Quiénes somos Contacto Redes sociales
Servicios w
Suscripciones

Contacto

@© 2020 by Only Solutions. Proudly created with Wix.com

O

- Por ultimo, en todas las secciones aparecera el icono de chat, a través del cual se
puede dejar un mensaje que llegara directamente al correo electronico del creador de
la web y podra ser respondido via web o dispositivo movil. Es una forma alternativa de
comunicacion ademas de las que residen en la seccion “Contacto”:

ijVamos a chatear!

4 Te responderemos tan pronto como podamos

Creado por ASCend sywix

m
N

o
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10.2 Elementos especificos de la web

Estos elementos son los que Unicamente estaran visibles en una seccion especifica de
la web:

- La pagina de inicio tendra acceso directo a los servicios y suscripciones de la
empresa:

Inicio Quiénes somos Servicios Suscripciones Contacto

Soluciones informaticas de calidad

Software personalizado:
sencillo e intuitivo.

Desarrollo a medida de cada cliente, testeo,
soporte técnico de calidad.

Desarrollo software Soporte técnico Pruebas

Elige el plan que mejor se adapte a tu
negocio.

Cada uno de los planes que se ofertan tiene una
serie de caracteristicas que hacen el servicio mas o

menos completo en funcién de las necesidades del
cliente.

Plan completo
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- La seccién de “Quiénes somos” tendra el siguiente aspecto:

Soluciones informaticas de calidad

Ouiénes somos

J



- La seccidn servicios a nivel general tendra el siguiente aspecto:

¢Qué tipo de servicios ofrece Only Solutions?

Equipo profesional con servicios de gran calidad.

eContacto via teléfono, correo electronico o
presencial para captar las necesidades del
cliente.

eSoftware totalmente personalizado y a
medida de cada cliente.

eDesarrollo de aplicaciones para el punto
de venta.

ePersonal cualificado con diferentes roles
como: jefe de proyecto, analista senior y
junior, programador senior y junior, técnico
de gestion de calidad.

Soporte técnico

eTrato personalizado via telefénica o por
correo electronico.

eGestion de peticiones y explicaciones
sobre el software.

eResolucion rapida y eficiente de
incidencias, sin demoras.

eGran conocimiento de la conversacion con
el cliente.

eRotacion de personal baja para asegurar
atencién de calidad.

- Y sus subsecciones el aspecto siguiente:

Desarrollo software

eContacto via teléfono, correo electrénico o
presencial para captar las necesidades del
cliente.

eSoftware totalmente personalizado y a
medida de cada cliente.

eDesarrollo de aplicaciones para el punto
de venta.

ePersonal cualificado con diferentes roles
como: jefe de proyecto, analista senior y
junior, programador senior y junior, técnico
de gestion de calidad.

Pruebas

eMétodo de ensayo y error: se realizan
todos los casos de uso posibles.
eDeteccion de posibles actualizaciones o
mejoras.

eImplantacion del software en las
instalaciones del cliente.

eSoporte y explicacion inicial presencial.
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Soporte técnico

e

eTrato personalizado via telefonica o por
correo electrénico.

eGestion de peticiones y explicaciones
sobre el software.

eResolucion rapida y eficiente de
incidencias, sin demoras.

eGran conocimiento de la conversacién con
el cliente.

eRotacion de personal baja para asegurar
atencion de calidad.

eMétodo de ensayo y error: se realizan
todos los casos de uso posibles.
eDeteccion de posibles actualizaciones o
mejoras.

eimplantacion del software en las
instalaciones del cliente.

eSoporte y explicacion inicial presencial.
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- La seccidn de suscripciones tendré el siguiente aspecto:

Suscripciones

Caracteristicas del servicio a medida de cada cliente.

Plan de suscripcion basico.
sDesarrollo del software personalizado segtn la peticion del cliente.
sinstalacion de dicho software en su local.

Plan de suscripcion completo.

sDesarrollo del software personalizado segtn la peticion del cliente.

sinstalacion de dicho software en su local.

#Soporte técnico siempre a completa disposicion en las horas de trabajo del cliente.

NI

Plan de suscripcion premium.
sDesarrollo del software personalizado segun la peticion del cliente.
3 sInstalacién de dicho software en su local
sSoporte técnico siempre a completa disposicién en las horas de trabajo del cliente
D sPosibilidad de otras peticiones software para mejorar y actualizar la herramienta.

- 'Y sus subsecciones tendran el siguiente aspecto:

Plan de suscripcion basico.
eDesarrollo del software personalizado segun la peticion del cliente.
eInstalacion de dicho software en su local.
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. Plan de suscripcion completo.
eDesarrollo del software personalizado segun la peticion del cliente.
2 einstalacion de dicho software en su local.
eSoporte técnico siempre a completa disposicion en las horas de trabajo del cliente.

:  Plan de suscripcién premium.
eDesarrollo del software personalizado segun la peticion del cliente.
3 : einstalacion de dicho software en su local
eSoporte técnico siempre a completa disposicion en las horas de trabajo del cliente
ePosibilidad de otras peticiones software para mejorar y actualizar la herramienta.

- Por ultimo, la seccidn de contacto tendra el siguiente aspecto:

Contacto

Formulario de contacto

*Los campos que contienen asterisco son obligatorios.

Nombre*

[ Correo electronico®

Only Solutions - Espana
eDireccion: C/Dr. Vicent Zaragoza, n° X, Valencia
eTeléfono: (+34) XXOO00XK

sEmail: onlysolutionsmail@gmail.com

Mensaje*

Redes sociales

)
)
Asunto* }
‘ ¥ |

Enviar
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11. Analisis Econdmico y Financiero

En primer lugar, se muestra el balance de situacién inicial de la empresa Only

Solutions:

25

Activo no corriente Patrimonio neto
Vehiculo transporte 10000|Capital social 60000
Mobiliario oficina 15000|Total PN 60000
Equip. Informaticos 20000 Pasivo no corriente
Licencias inform. 2000|Deuda a largo plazo 40000
Total Activo NC A7000|Total Pasivo NC 40000

Activo corriente Pasivo corriente
Dinero en el banco 50000(Deuda a corto plazo 1600
Efectivo 4600 |Total Pasivo C 1600
Total Activo C 54600
101600 101600

La inversion inicial que se va a necesitar para afrontar los diferentes gastos en el afio
cero del proyecto esta compuesta por los siguientes gastos:

26

Reforma del local 30000€
Mobiliario de oficina [ANEXO 9] 15000€
Vehiculo de transporte 10000€
Equipamientos informéticos [ANEXO 8] 20000€
Licencias aplicaciones informéaticas 2000€
Publicidad 300€

Limpieza 200€

25 Fuente: elaboracién propia
26 Fuente: elaboracion propia
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Después del desglose de gastos anterior se puede afirmar que la inversién inicial
necesaria para iniciar el negocio es de 77500€ (100%). Para poder hacer frente a
dicho gasto se contara con un plan de financiacion cuya division es:

27

Financiacion propia 37500€ (48.4%)

Financiacion ajena 40000€ (51.6%)

El préstamo de 40000€ sera devuelto mediante el método de amortizacion constante
lineal. [54] Teniendo en cuenta que dicho préstamo es amortizable en 2 afios y que
tiene un 4% de interés anual obtenemos la siguiente tabla:

28

Afos Término Cuota de Cuota de Total Capital
amortizativo interés amortizacion amortizado
0
1 21600€ 1600€ 20000€ 20000€ 40000€
2 20800€ 800€ 20000€ 40000€ 20000€
Total 42400€ 2400€ 40000€

Tal como se puede observar en la tabla anterior, la financiacién ajena es de 40000€,
gue seran obtenidos mediante un préstamo ICO. [55] Este tipo de préstamo es
perfecto para el tipo de negocio del proyecto, ya que esta orientado a emprendedores
y todo tipo de empresas. Su importe maximo por cliente es de 12.5 millones de € y
algunos de sus conceptos financiables son:

- Desarrollo de proyectos de inversién y necesidades genéricas como pagos a
proveedores, gastos corrientes o néminas.

- Inversiones en territorio nacional.

- Compra de activos fijos, tanto nuevos como de segunda mano.

- Compra de vehiculos.

- Reforma de instalaciones.

Respecto al coste de personal, hay que tener en cuenta diferentes categorias
profesionales, cada una con su salario de inicio establecido y con su porcentaje de
incremento salarial asociado. Como dato de gran importancia, habra que respetar la
reciente subida del salario minimo interprofesional (SMI) [56] establecida en Febrero
de 2020, que modifica dicha variable a 950€ brutos mensuales.

27 Fuente: elaboracion propia
28 Fuente: elaboracion propia
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Cargo en la empresa

Salario afio 1-afio 2-afio 3

Incremento anual

Director ejecutivo

24000€-26880-30105.6

subida del 12% cada afio
durante 2 afios

Finanzas, RRHH,
Coordinador

18000€-19800-21780

subida del 10% cada afio
durante 2 afios

Desarrollo, Pruebas, Soporte
técnico

15000€-16200-17496

subida del 8% cada afio
durante 2 afios

Secretaria 13000€-13650-14332.5 subida del 5% cada afio
durante 2 afios
Becarios 7000€ sin aumento

Ademas de los gastos que se incluyen en la inversion inicial, también habra que cubrir
otros gastos afio tras afio, los mas importantes y que deben aparecer en este analisis

son:

30

Alquiler 40000€
Suministros 40000€

Intereses del préstamo

tabla anterior de amortizacion constante

Seguro y alarma

1000€

Dietas y gastos de viaje

3000€

Respecto al impuesto de sociedades, habra que tener en cuenta que las entidades
gue tienen un importe de negocios inferior a 5 millones de euros y cuya plantilla sea
inferior a 25 empleados tendra un impuesto de este tipo del 25%. [57]

29 Fuente: elaboracion propia
30 Fuente: elaboracion propia
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Dicho esto, se obtendré la siguiente cuenta de resultados para los primeros 3 afios de
actividad obteniendo los siguiente flujos de caja:

31

afico | afor | afoz | afes
Ingresos de explotacion
Plan basico 0 150000 75000 Q
Flan completo ) 0 187500 375000
Plan premium 0 223500 223500 223500
Totz! 0 373500 486000 588500
Gastos de explotacion
Inversion inicial 37500
Sueldos personz! 2] 307000 347830 391250.1
Mobiliario oficina 0 1000 2000 3000
vehiculo 0 1000 2000 3000
Equipos informaticos 0 2000 4000 5000
Alguiler 0 40000 40000 40000
Licencias 2] 200 400 00
Publicidad 0 1000 2000 3000
Limpieza ) 5000 5000 5000
Suministros 0 40000 40000 40000
Sezuro y zlarma 0 1000 1000 1000
Distas y g3stos vigje 0 3000 4000 5000
Total 37500 401200 448330 45878801
Beneficio antes de intereses e impuestos
-37500 I -27700 | 37570 | 100609.8
Gastos financisros
Interss del prestamoe
impussto sociedad (25%) 2] I 0 I 9217.5 I 25152.475
Beneficio neto
37500 | -20300 | 276525 | 75457.425

11.1 Evaluacion del proyecto

Criterio Valor Actual Neto [58] (VAN):

Este método sirve para evaluar si el volumen de beneficios durante los diferentes flujos
de caja analizados compensa respecto a la inversion inicial, para ello se utiliza una
tasa de actualizacion en relacién con el rendimiento minimo esperado:

Tasa de actualizacion (k): 48.4% * 0.01 + 51.6% * 0.04 = 0.00484 + 0.02064 = 0.02548

Invertimos 37.500€ de fondos propios y el resto de capital inicial necesario se obtiene
mediante un préstamo ICO al 4% de interés. Si los 37.500€ invertidos en la empresa
se hubieran depositado a plazo fijo en el Banco, se habria obtenido de media un 1%
de interés anual.

3t Fuente: elaboracién propia
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Donde:

Vi=Flujos de caja obtenudos en cada periodo t.
[o = Inversi6n mnicial del proyecto.
k = tasa de actualizacion

t = tiempo en afos

VAN = -29300/(1+0.02548) +
27652.5/(1+0.02548)2 +
75457.425/(1+0.02548)¢ - 37500 =

-28572 + 26295.4 + 69971.4 - 37500 = 30194.8€ > 0 se acepta

Tasa Interna de Rentabilidad [58] (TIR):

Esta tasa anula el VAN de una inversion, por lo que iguala a cero la suma de los flujos
de caja teniendo en cuenta que la inversion inicial ira en negativo. Para obtener su

[Tl

valor se debe despejar la tasa de descuento “r’ quedando la ecuacién como sigue:

33

FCN, FCN, FCN,

VAN = —A+ +
(1+r)* (1+4+r)2 (A4r"

0 = -37500 + 6738/(1+r) + 97186.41/(1+1)2 + 274276.245/(1+1)3

32 Fuente: elaboracion propia
33 Fuente: elaboracion propia
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34

- fe | =TIR(B1:B4)
B C D
-37500
-29300
27652,5
75457,425
21%

r=TIR =21% > 0 se acepta

Umbral de rentabilidad o punto muerto (PM) [59]:

Esta variable indica el momento en el que en un negocio se igualan los costes totales
y los ingresos generados por ventas, es decir, el punto a partir del cual se empieza a
obtener beneficio.

35

CF
(Pv-Cv)

PM=

PM para el plan basico = 448330/75000 = 5.97 = 6 clientes
PM para el plan completo = 448330/187500 = 2.39 = 3 clientes

PM para el plan premium = 448330/223500€ = 2.00 = 2 clientes

PayBack [60]:

Gracias al payback podemos saber el nimero de periodos (en nuestro caso, afos)
gue se tardard en recuperar el dinero empleado en la inversién inicial del proyecto,
indicador mas que relevante para determinar la viabilidad de éste. En el caso de esta
empresa, si miramos la tabla que contiene la cuenta de resultados con los flujos de
caja podemos afirmar que el periodo de recuperacién de la inversion inicial, y por tanto
su horizonte temporal, sera de 3 afios.

34 Fuente: elaboracion propia
35 Fuente: https://debitoor.es/glosario/umbral-de-rentabilidad
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12. Conclusiones

El sector de los bienes de consumo cada vez estd mas ligado a las tecnologias
actuales, ya que son directamente influyentes en el crecimiento econémico del mismo.

Only Solutions tiene como actividad principal de valor el desarrollo de software
aplicado a empresas de este sector y el soporte técnico sobre dicho software.

Uno de los valores principales para los empleados de la empresa sera el trabajo en
equipo, ya que el departamento de desarrollo, pruebas y soporte técnico siempre
estardn muy compenetrados en cada proyecto.

El objetivo principal de la empresa es obtener un crecimiento en nimero e importancia
de clientes afio tras afio, respecto a su modelo de negocio se ofertaran tres planes de
suscripcién (basico, completo y premium), todos ellos con un precio competitivo para
poder penetrar en el mercado con una aceptacion mayor.

Respecto a la financiacion inicial del proyecto, destacar que se van a invertir 37500€
propios y se necesitaran 40000€ financiados por parte de un préstamo ICO. Tras
realizar un analisis econémico de los tres primeros afios del negocio se obtiene un
VAN de 30194.8€ y un TIR del 21%, indicadores que muestran claramente que el
proyecto es viable. El payback obtenido es de 3 afios, tiempo en el que se podra
recuperar la inversién inicial.

La dificultad principal del proyecto es la fuerte inversion inicial necesaria y también ha
sido pensar un producto gue involucre activamente a todos los departamentos de una
empresa y que tenga atractivo y sea necesario para el mercado actual. Dicho idea di6
como resultado la empresa Only Solutions.

Gracias al desarrollo de esta memoria se han potenciado muchos conocimientos muy
atiles en el momento de querer ser emprendedor, ya que hay que tener en cuenta
muchos tipos diferentes de estrategias y factores internos y externos para tener la
seguridad de que un proyecto va a ser viable y sélo llevarlo a cabo cuando se haya
realizado un andlisis completo y fiable.

Finalmente, destacar que la inspiracion principal relacionada con la carrera que ha
hecho posible la creacion de este proyecto han sido las asignaturas de FOE (primer
curso) y MNE (rama sistemas de la informacion).
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14. AnNnexos

Anexo 1: CPI de transparencia internacional afio 2007.

CPI 2007
Ranga del pais P/ Territorio Pistuasie del (PC 2007 | Rango de confishilidad® | Encuedtas ulizatet
1 Nueva Zelanda 04 9.2-96 6
1 Dinamarca 04 9.2-96 6
1 Finlandia 4 9.2-94 6
4 Singapur 93 0,0-95 9
4 Suecia 9.3 8.1-94 [
] Islandia 02 B3-96 6
T Holanda 0.0 .92 6
T Suiza 9.0 £8.02 ]
] Moruega 87 £0-92 b
L] Canadi 87 B3-al 6
1 Ausiralia 8.6 8.1-90 3
12 Luxemburgo 84 17-87 b
12 Reino Unido 54 19-89 6
14 Hong Kong 83 ThH-88 ]
15 Ausiria 81 7587 6
16 Alemania 78 T3-54 6
17 Japin 15 7.1-80 8
17 Inands 13 13-17 6
19 Francia 13 69-78 b
il Estados Unidos 12 6.5-76 8
21 Bélzica 11 T1-71 6
n Chile 10 6.5-74 1
n Barbados 6.9 6.6-T7.1 4
M Santa Lucia 6,8 61-T,1 i
5 Urnguay 6,7 f4-7.0 5
pil Espafia 6.7 6.2-7,0 6
n Eslovenia .6 f.1-69 8
28 Estoniz 6.5 6.0-7,0 8
% Portugal 6,3 58.72 6
30 lsrael 6,1 56-67 ]
30 San Vicente y Las Granadinas 6,1 40-7,1 3

A |



Plan de creacion de una empresa de gestion y resolucion de incidencias mediante
aplicaciones informaticas y desarrollo de dichas aplicaciones.

Anexo 2: Porcentaje de desaceleracion de los tipos de negocio del sector servicios en
los afios 2017 y 2018:

Ene-sept 2017 Ene-sept 2018
% var acumulada % var acumulada
Comercio 7.1 3,5
Transporte y almacenamiento 7.7 3.3
Hosteleria 10,5 1,3
TIC 0,6 5,3
Act. profesionales, cientificas y técnicas 5,0 13,4
Act. administrativas y servicios auxiliares 1,0 9,9
TOTAL SERVICIOS 6,9 4,0

Anexo 3: Evolucién de poblacion en las comarcas de Valencia entre los afios 1981 y

2016:
? /
Comancm 2026 1991 :9.;:?.;:" 16 1:37’-“::::0 DI:’%::
Els Ports 4.553 6709 -32.1 —-3,10 504
L'Alt Maestrat 7037 10,056 ~30,0 -1,00 10,61
El Baix Maestrat G634 56.314 450 1,07 66,84
L'Alealatén 15513 15200 a7 013 2453
La Plana Alta 251168 169 548 48 333 260,77
L3 Plana Baixa_ | o8| wassn] s | oo | mexm
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Anexo 4: Numero de identificacion fiscal de la Agencia Tributaria (AET).

IDENTIFICACION FISCAL

‘ Cédigo de identificacion
/a

Agencia Tributaria

Denominacion

L]
Razon Social

Domicilio
Social
Domicilio
Fiscal

Actividad Principal CNAE
Administracion

PROVISIONAL

Anexo 5: Impuesto sobre transmisiones patrimoniales y actos juridicos documentados
en consejeria de hacienda.
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TRANSMISIONES PATRIMONIALES Y by
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Plan de creacion de una empresa de gestion y resolucion de incidencias mediante

aplicaciones informaticas y desarrollo de dichas aplicaciones.

Anexo 6: Licencia de funcionamiento de la empresa por parte del ayuntamiento.
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n @
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L

& ¢
& Por g
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‘E’ a para la apertura de Z
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(I; destinade a , con emplazarmiento b
= |

& an , de este municipio G
& a de de <o
[] &3
L) — i

-."; Bl Alcalde/La Alcaldenn El spcretario /la secretaria .
@ ¢
i O3
@ ¥

& ¢
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Anexo 7: Calendario laboral de Valencia para el afio 2020.

Ambito v
NN
| Valencia W |
| VALENCIA W |

Tipo de Festividad

A Nacienal
& Autondmica

i Local

‘v 8o
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I | | I
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I | [z I
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D
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|20 21 27 73 24 25 26| |17 1819 30 21 27 23| |21 22 23 24 35 36 27|
|27 28 23 30 ;1 | |24 25 76 27 28 29 30| |2e 29 a0 |
I | [ [ | I
Octubre Noviembre

5 7 | 2 7 7 1011 12 12|
Bz 1415 16 17 18| |9 101112 13 14 18] |14 15 16 17 18 18 20|
2021 22 23 24 35| |16 1718 19 20 ;1 22| |21 22 723 B e o7

27 28 29 30 31 | |23 24 25 26 27 28 23| |28 29 30 @ |

I I




Anexo 8: Gastos iniciales referentes a los equipamientos informaticos por medio de
PcComponentes.

»

~ P' : ENViOS
—
COMPONENTES

Sigue tus pedidos y devoluciones

(97) Articulos en tu cesta

ARTICULO

PRECIO

SanDisk Ultra Loop 64GB USB
30
3293€
iEn stock! jRecibelo el viernes 17 de abril !
Vendido por: PC Imagine

Gigaset DATI0 Teléfono
Compacto Fijo Negro

iEn stock! jRecibelo el viernes 17 de abril !
Vendido por: Teknileader®

4203€

Lenovo ldeapad S145-151WL
Intel Core i5-8265U/8CB/512CB
S5DN158

iEn stock! jRecibelo entre el lunes 20y el
miércoles 22 de abril !

Vendido por: kiwiku

736,92€

Logitech H570e Auriculares con
Micrafono 3999€
iEn stock! jRecibelo manana !

@ Extension de garantia +3 afios por 25,00 € =info

HP X500 Raton Optico

Recibelo entre el martes 21 y el jueves 22 de
abril

11,25€

HP Color LaserJet Pro M479dw
Multifuncion Laser Color WiFi 399,96 £

iEn stock! jRecibelo mafiana !

UNIDADES

DEVOLUCIONES
30 dias de devolucion

TOTAL
98,79 € X
966,69 £ X

16.949,16 € X

9N9,77€ X
258,75 € X
79992¢€ X

PAGO SEGURO
Pago 100% seguro

Con PcComponentes Premium puedes beneficiarte de gastos
de envio GRATIS
(Ver detalles)

[] Ccontratar Tarlfa Premium

TOTAL 19.993,08 €

REALIZAR PEDIDO
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Plan de creacion de una empresa de gestion y resolucion de incidencias mediante
aplicaciones informaticas y desarrollo de dichas aplicaciones.

Anexo 9: Gastos iniciales referentes al mobiliario de oficina por medio de Ikea.

SKRUVSTA 1485€
silla giratoria 99€ [ ud
Idhult negro
B04.029.94

‘ ]E ‘ ‘ 15 N ‘ T'j': Afiadir al carrito
IDASEN 2189¢€
Escritorio 199€ [ ud
marran, gris oscuro
12070 cm
492.810.27

‘ ]E ‘ ‘ 11 N ‘ =7 Aiiadir al carrito
KULLARNA 99,96€

24,99¢ | ud

Asiento de inodoro
blanco

/' 802.795.08
/

‘ ]E H 4 v ‘ T'_i': Arniadir al carrito

STOCKHOLM 792¢€
. 99€ { ud

Espejo

chapa nogal

B0 cm

602.499.60

‘ ]E H 8 N ‘ =7 Afadir al carrito

GODMORGON / ODENSVIK 1988€

! 1 . \ 497¢ [ ud
1 - Armario lavabo 4cajones =

efecto roble tinte blanco, Dalskar grifo
123x49x64 cm
592.931.95

‘ ]E H 4 R ‘ T'_:': Afadir al carrito

‘v 82



INGATORP 2849€
259¢ [ ud

Mesa extensible
gris

110/155 cm
904.303.45

‘ ]E H 11 N ‘ T'_;'; Afiadir al carrito

BROR 531€

Armario+banco trabajo
392.756.73

11 Afiadir al carrito

LANEBERG 129€

Mesa extensible
\ ' blanco

130/190xB0 cm

604.161.38

\_7 Afiadir al carrito

MATTRADITION 558€

279€ [ ud
Horno microondas [u

ac inox
603.687.69

\_+ Afiadir al carrito

KYLIG 499€

Frigorificofcongelador A++
Mo crea escarcha ac inox
502.823.56

V7 Afiadir al carrito
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Plan de creacion de una empresa de gestion y resolucion de incidencias mediante
aplicaciones informaticas y desarrollo de dichas aplicaciones.

LRRN|

Subtotal

/&

BEKANT

Mesa de reuniones

chapa roble tinte blanco negro

280140 cm
292.850.07

LYCKSELE HAVET

Sillén cama
vallarum gris
091.341.42

LYCKSELE MURBO

Sofad cama 2 plazas
Vallarum gris
791.499.27

FLINTAN

Silla de trabajo
Vissle negro
203.368.41

MICKE

Escritorio
blanco

105x50 cm
802.130.74

567€

‘ IE H 1 N ‘ T'_i'; Anadir al carrito

269€

‘ ]E H 1 v ‘ =7 Afadir al carrito

867€
289¢ [ ud

‘ ]E H 3 N ‘ 127 Afadir al carrito

1357€
58¢ [ ud

‘ m H 23~ ‘ 127 Afadir al carrito

828¢€
59¢€ [ ud

‘ ]E H 12 ‘ =7 Afadir al carrito

15.007,96€




85 ‘v



	1. Introducción
	1.1   Motivación
	1.2   Objetivos
	1.3   Notas bibliográficas
	2. Antecedentes
	2.1   Introducción
	2.2   Misión, visión y valores corporativos de la empresa
	2.3   Objetivos del proyecto
	2.4   Características y situación actual del sector
	2.5   Cambios tecnológicos y hacia dónde se dirige el mercado actual
	3. Análisis estratégico
	3.1   Preámbulo
	3.2   Análisis del  macro-entorno (PESTEL)
	3.3   Análisis del entorno competitivo (PORTER)
	3.4   Análisis interno (Cadena de Valor)
	3.5   Análisis DAFO
	4. Plan estratégico y objetivos
	4.1   Preámbulo
	4.2   Objetivos a corto plazo
	4.3   Objetivos a medio plazo
	4.4   Estrategias corporativas
	4.5   Estrategias de negocio
	5. Canvas (lienzo) y desarrollo de producto
	5.1   Preámbulo
	5.2   Modelo de lienzo adaptado a la empresa
	5.3   Modelo de desarrollo del producto
	6. Forma jurídica, localización y distribución
	6.1   Preámbulo
	6.2   Forma jurídica
	6.3   Procesos formales para crear la empresa
	6.4   Localización
	6.5   Distribución en planta
	7. Recursos humanos y estructura de la organización
	7.1   Preámbulo
	7.2   Quienes trabajan en la empresa
	7.3   Análisis breve del puesto de trabajo individual
	7.4   Estructura organizativa y organigrama
	7.5   Recursos humanos, liderazgo y motivación
	8. Sistema operaciones y análisis de procesos
	8.1   Preámbulo
	8.2   Recursos necesarios
	8.3   Herramientas que se utilizan
	8.4   Proceso de producción
	9. Plan de marketing
	9.1   Preámbulo
	9.3   Segmentación de mercado
	9.4   Marketing operativo
	9.4.1   Estrategia producto
	9.4.2   Estrategia del precio
	9.4.3   Estrategia de promoción y publicidad
	9.4.4   Estrategia de punto de venta (distribución)
	10. Desarrollo de la página web de la empresa
	10.1   Elementos comunes de la web
	10.2   Elementos específicos de la web
	11. Análisis Económico y Financiero
	11.1   Evaluación del proyecto
	12. Conclusiones
	13. Bibliografía
	14. Anexos

