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Resumen

El mundo laboral est4 en constante evolucion en todos y cada uno de los sectores que
lo componen. En concreto, en este trabajo nos centraremos en el sector de la
construccién y crearemos una web para facilitar la comunicacién cliente-empresa a la
hora de querer realizar una reforma.

Normalmente este tipo de empresas de reformas ganan clientes a través del boca a
boca o de tarjetas publicitarias. Con esta web se quiere facilitar la publicidad y
visibilidad de la empresa, la comunicacion mas eficiente entre el cliente y la empresa y
ofrecer a los clientes una forma totalmente nueva de dar la idea que quieren a la
empresa sobre la reforma que quieren realizar.

Para ello, en este trabajo se realizara un estudio y disefio de un modelo de negocio en
base a una web, cuya finalidad sera la de dar un servicio de escaparate y atencién al
cliente a la empresa.

Palabras clave: aplicacion web, emprendimiento, empresa, cliente, construccion.
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Resum

El mén laboral esta en constant evolucié en tots i cadascun dels sectors que el
componen. En concret, en aquest treball ens centrarem en el sector de la construccio i
crearem una web per a facilitar la comunicacié client-empresa a I'hora de voler realitzar
una reforma.

Normalment aquest tipus d'empreses de reformes guanyen clients a través del boca a
boca o de targetes publicitaries. Amb aquesta web es vol facilitar la publicitat i visibilitat
de lI'empresa, la comunicacié més eficient entre el client i 'empresa i oferir als clients
una forma totalment nova de donar la idea que volen a I'empresa sobre la reforma que
volen realitzar.

Per a aix0, en aquest treball es realitzara un estudi i disseny d'un model de negoci
sobre la base d'una web, la finalitat de la qual sera la de donar un servei d'aparador i
atenci6 al client a I'empresa.

Paraules clau: aplicacié web, emprenedoria, empresa, client, construccio.
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Abstract

The world of work is constantly evolving in each of the sectors that comprise it.
Specifically, in this work we will focus on the construction sector and create a website
to facilitate client-company communication when they want to carry out a reform.

Normally, these types of companies win customers through word of mouth or
advertising cards. With this website we want to facilitate the publicity and visibility of the
company, be more efficient in the communication between the client and the company
and offer to the clients a totally new way of giving the company the idea they want
about the reform they want to carry out.

For this reason, in this work we are going to study and design a business model based
on a website will be carried out, whose purpose will be to provide a showcase service
and customer service to the company.

Keywords: web application, entrepreneurship, company, client, construction.
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1. Proélogo

1.1 Origen del Proyecto:

Hace un par de afios, mi padre trabajaba en una empresa de reformas. Siempre que
hablabamos sobre cémo le habia ido el dia, o como habia estado en el trabajo,
comentdbamos que muchas veces es dificil llegar a conseguir clientes para la
empresa si no tienes una buena publicidad online y un “punto de reunion” de facil
acceso para los clientes. Comentabamos, que este punto de reunién podria ser un
web o una aplicacibn moévil, que diera esa visibilidad a la empresa, facilitara a los
clientes el contacto con la empresa y les permitiera expresar de manera facil cuél es el
servicio que necesitan.

Conforme yo iba avanzando en mis estudios, siempre bromedbamos con qué, cuando
acabara la carrera, tendria que probar a hacer una web o aplicaciéon de este tipo, ya
gue hace mucha falta en este sector en concreto y que podria incluso llegar a vivir de
ello.

Hace unos meses, cuando aparecié la pandemia, mi padre tuvo que abandonar la
empresa donde estaba trabajando porque debido al cierre de todos los servicios que
no fuesen primarios, no habia dinero para pagar a los empleados. Pasados unos
meses, cuando volvimos a poder retomar una vida “normal”’, mi padre decidié hacerse
auténomo y empezar a trabajar por su cuenta. Ha ido poco a poco ganando clientes
nuevos, cogiendo a antiguos conocidos y por ahora le va todo bastante bien.

Cuando pensé en una idea para el TFG, me acordé de todas las conversaciones en
las que bromeédbamos sobre el tema de la aplicacién para la empresa y llegué a la
conclusion de que no habria mejor TFG que uno en el que empezara a desarrollar la
idea con la que tantas veces habiamos bromeado. Ademas, aprovechando que ahora
trabaja solo, creo que seria un gran regalo por mi parte y me serviria también como
agradecimiento por darme la oportunidad de estudiar este grado.

Por otro lado, hay ciertas asignaturas de la carrera que me han gustado mas que
otras, como es normal. La experiencia que tuve con las asignaturas que cursé en la
rama de Sistemas de la Informacién fue muy satisfactoria y aprendi mucho. Por lo
tanto, queria realizar un TFG en el que pudiera mezclar los aprendizajes de todas
estas asignaturas que disfruté tanto y resumir todo lo aprendido en ellas en este
trabajo.

Con todo esto y tras comentar la idea con mi tutora, decidi ponerme manos a la obra 'y
abordar esta idea.
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1.2 Motivacion:

Tras haber comentado el origen del proyecto, vamos a hablar sobre la motivacién que
me ha llevado a escoger este trabajo.

Como ya he comentado antes, uno de los pilares mas importantes, es que este trabajo
engloba gran parte de las asignaturas con las que mas he disfrutado dentro del grado.
Ademas, en este trabajo incluiremos diferentes técnicas y conocimientos con los que
me siento muy comodo trabajando y en los que, si puedo profundizar y aprender mas,
me seria de gran ayuda.

Por otro lado, sé que no es la idea mas innovadora del mundo, ya que cuando
bromedbamos sobre el tema mi padre y yo, quizas no estaba todo tan informatizado y
ahora mismo hay muchas empresas del sector de las reformas que poseen una web o
aplicacion propia. Pero, al darse las circunstancias que he comentado en el apartado
anterior y que mi padre ha empezado a trabajar por su cuenta, me hace mucha ilusién
poder ayudarle en su nueva etapa con este TFG.

La idea no es tener una aplicacién o web lista para salir al mercado nada mas acabe el
TFG, pero si, haber cubierto gran parte de las fases necesarias para sacar al mercado
este servicio.

1.3 Estructuracion del Proyecto:

En este apartado, vamos a ver en rasgos generales como va a estar estructurado el
proyecto y que procedimientos vamos a seguir para desarrollar el trabajo. Va a estar
organizado en cuatro grandes pilares:

e Evaluacién de la idea de negocio: En este punto, realizaremos una
evaluacion de la idea seleccionada en el punto anterior mediante diferentes
herramientas y procedimientos, como son: un estudio de mercado, analisis
DAFO, eleccion del modelo de negocio, ver la proyecciébn econGmica a tres
anos, CANVAS...

Finalmente, con toda la informacién que obtengamos de estos procedimientos,
haremos una conclusién en la que se valorara la oportunidad y viabilidad de la
idea de negocio.

e Desarrollo de la idea de negocio: En este punto, profundizaremos mas en la
idea y empezaremos a ilustrar y apuntar todas las caracteristicas deseables del
producto, aportar requisitos, analizaremos los diferentes casos de uso y
escenarios que se pueden producir, asi como la gestién de una BBDD...

e Implementacion de la idea: En este punto, utilizaremos toda la informacién
recogida en los puntos anteriores para realizar una implementacién de lo que

‘v 12



seria la version “Alpha” de la aplicacion que queremos llegar a sacar en un
futuro. Se adjuntaran capturas de las diferentes pantallas que estén
desarrolladas, asi como los cddigos utilizados.

e Conclusiones y trabajo futuro: Este ultimo punto, lo utilizaremos para hacer
un resumen y computo global de todo el avance realizado en el trabajo, ver si
hemos cumplido los objetivos marcados en esta estructura, dificultades o retos
del proyecto, experiencia adquirida y comentar la posible continuaciéon del
desarrollo de este.

Explicada toda la estructuraciéon del trabajo, vamos a dar comienzo al primer punto:
Evaluacién de la idea, donde estudiaremos la viabilidad de esta.
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2. Evaluacion de laidea

2.1 Matriz CREA:

En primer lugar, vamos a analizar la idea de negocio con la ayuda de la matriz CREA,
también conocida como matriz ERIC (eliminar — reducir — incrementar - crear).

La matriz CREA, es un cuadrante de 4 espacios, cuyo objetivo es plantear, a quién la
realice, acciones que le permita diferenciar su producto al del resto de la competencia.
Esta matriz es originaria del libro de “La Estrategia del Océano azul”de Chan Kim y
Mauborgne.

Una vez explicado en qué consiste, a continuacion, mostramos el resultado de la
matriz CREA para nuestra idea de negocio y explicaremos cada uno de sus campos:

[Eliminar " [Incrementar

e Mala organizacién de la e Facilidad de uso para cualquier

informacion. cliente.
‘Reducir  [Crear

¢ Cantidad de publicidad en la e Catalogo de servicios que presta
web. la empresa online.

e Costes de mantenimiento de la o Diferentes metodologias de
web. contacto (teléfono, e-mail,

WhatsApp, formulario...)
e |Interfaz sencilla

Tabla 1: Matriz CREA

e Eliminar: En este campo, se ha elegido eliminar la sobrecarga de informacion.
Actualmente, nos encontramos en una sociedad donde toda la informacion esta en
la web. Si queremos ofrecer un servicio de calidad y que nos diferencie del resto
de empresas, necesitamos, si 0 si, crear una web donde no se encuentre la
informacion mal repartida, desorganizada o con exceso de ella. Al final, el objetivo
de la web es que la empresa se dé a conocer de una manera asequible a cualquier
usuario. Por ejemplo, las webs de ajuntamientos o ministerios, al tener tanta
cantidad de informacién, es muy dificil encontrar lo que buscas en ellas. A
continuacion, expondremos con imagenes un ejemplo de un disefio de web donde
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la informacion esté desorganizada y saturada. Esta captura pertenece a la web del
Grupo de Ingenieria de Organizacion de la UPM.

] GIO\
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GIONW

Part-time y On-line
formando Directivos y

Master en Direccion y Organizacion de Sistemas de
Informacion y Comunicaciones MDSIC
On-line

Préxima edicion de los programas on-line: 25 de febrero de 2021.
Préxima edicion de los programas par-time: octubre de 2021,

ilnformate ya!

Figura 1: Web con mala organizacion de informacion

Fuente: http://www.gio.upm.es/

Como podemos observar en la captura, es muy dificil navegar por la pagina. Los
enlaces de interés lo encontramos en una esquina de la pantalla, con colores que
hacen dificil su localizacion. Ademas, encontramos enlaces en imagenes por toda la
pagina, que realmente no se indica muy bien a donde llegan. Visto todo esto, hay que
evitar por completo el disefio de una web con mala organizacion de la informacion.

e Reducir: En este campo, se ha puesto la cantidad de publicidad y la reduccién de
los costes de la web.

En cuanto a la cantidad de publicidad, tenemos que valorar si se va a introducir
publicidad dentro de la web y si fuera asi, tendria que ser un porcentaje minimo.
Realmente, la web es un punto de publicidad de la empresa, contacto y catalogo
de esta, por lo tanto, si la cargamos de publicidad, estd podria producir el
descontento de los clientes. Bien es cierto, que la publicidad nos puede ofrecer
unos ingresos extra para poder pagar gastos de mantenimiento de la web quizas,
pero es un recurso que hay que minimizarlo para que cuando un cliente encuentre
nuestra web focalice toda su atencidbn en la empresa y no en publicidades
externas.

Por otro lado, es importante reducir al maximo los costes de mantenimiento de la
web. Para reducir los costes, lo que queremos evitar es la utilizaciéon de
componentes que no sean necesarios como por ejemplo un servidor muy potente,
espacio de almacenamiento de BBDD muy grande...

e Incrementar: En este campo, se ha pensado en la necesidad de aumentar la
facilidad de uso de la web para cualquier cliente. No sabemos si la persona que
encuentre nuestra web va a tener 30 o 65 afos. El objetivo es incrementar al
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méximo posible la sencillez de la interfaz de la web para que cualquier persona
pueda acceder a los servicios de ésta.

e Crear: En este campo, se ha decidido, en primer lugar, que es importante crear un
catalogo de los servicios que presta la empresa. Este punto puede hacer que se
diferencie a nuestra web de las competencias, ya que no todas poseen un catalogo
de este tipo. Ademas, le daria una referencia visual al cliente del servicio que va a
contratar, ya que afiadiriamos imagenes en cada apartado.

En segundo lugar, es importante la incorporacion de diferentes métodos de
contacto. Es muy habitual encontrarse webs de este tipo donde se aporta el
contacto via teléfono Unicamente. La idea es aportar también la via online,
mediante correo electrénico y en un futuro, si la empresa creciera, incluso llegar a
desarrollar un formulario donde los correos se envien automaticamente, segun
como se rellenen los campos al trabajador correspondiente del servicio
seleccionado.

Por dltimo, y en relacion con el apartado de incrementar, es necesario crear una
interfaz sencilla, ya que, como se ha comentado anteriormente, incrementariamos
el rango de personas a las que podemos captar mediante la web.

2.2 Mision, vision y valores:

En este punto, vamos a pensar y a indicar cuales van a ser los objetivos principales de
la empresa. Ademas, también vamos a asignar una serie de valores en los que
queremos basarnos para llevar a cabo todo nuestro proyecto.

En primer lugar, tenemos que hablar de la misiébn de la empresa. La mision, es la
razon de ser de la empresa, es decir, el objetivo hacia el que van dirigidos todos los
esfuerzos que realizamos dentro de ésta. También nos sirve para motivar a todos los
trabajadores de la empresa y asi hacerlos participes de los logros que se vayan
consiguiendo a medida que avanzamos en el camino hacia el objetivo.

En segundo lugar, y relacionado con la misién, tenemos el apartado denominado
visibn. La vision consiste en definir las metas que queremos alcanzar o las
aspiraciones futuras para la empresa. Estas metas se tienen que establecer a corto,
medio y largo plazo para conseguir que el proyecto evolucione y que esté preparado
para nuevos retos.

La primordial diferencia entre mision y vision es que la mision es la direccion en la cual
gueremos orientar nuestro proyecto, mientras que la vision es la perspectiva a futuro o
a largo plazo sobre la empresa, creando una expectativa de lo que se quiere
conseguir.

Por ultimo, tenemos que hablar de los valores de la empresa. Mision y vision no serian
nada sin unos pilares fundamentales en los que se basaran, y estos son los valores.
Basicamente, los valores de la empresa se refieren a la manera en la que queremos
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llevar nuestro proyecto y en cOmo nos queremos comportar con nuestros clientes.
Ademas, estos conceptos tienen un papel muy importante dentro de la empresa, ya
que favorecen un ambiente laboral bueno y ayudan a mejorar el compromiso hacia el
trabajo por parte de los trabajadores.

Explicados los tres conceptos, vamos a ver cuales van a ser la mision, vision y valores
de este proyecto:

MISION:

Nuestra mision es conseguir un renombre entre las principales empresas de reformas
a nivel autonémico, ofreciendo un servicio de calidad y facil para todo tipo de usuarios,
organizando la informacion para que sea Util y potenciando la satisfaccion tanto del
proveedor de servicios de la empresa, como la de los clientes.

VISION:

Nuestra visién consiste en convertirnos en el top 3 de empresas de reformas a nivel
autonémico, en un plazo de unos tres afios. Mas a largo plazo, nos gustaria que la
empresa fuera reconocida incluso a nivel nacional y extender sedes para poder ofrecer
servicios fuera de la comunidad valenciana.

VALORES:

e Innovacién: Uno de los pilares mas importantes del proyecto es la innovacion.
Queremos ofrecer un servicio innovador que nos diferencie del resto de
empresas del sector para poder destacar entre todas las opciones que poseen
los clientes a la hora de contratar un servicio de reforma. Ademas, queremos
comprometernos a estar en constante evolucién, para dar un servicio lo mas
comodo y actualizado posible en todo momento.

e Simplicidad: Otro de los valores que nos parece importante es la simplicidad.
Queremos ofrecer un servicio que pueda estar al alcance de cualquier persona
y para ello nos comprometemos a eliminar datos y pasos innecesarios.

e Actitud de servicio: Tener una actitud de servicio consiste en estar en
constante colaboracion con los demas y buscar el bienestar de todos. Nosotros
seguiremos este valor, ya que nuestro objetivo es el de ofrecer una plataforma
gue genere gran satisfaccion tanto en clientes como en proveedores.

e Calidad: Este ultimo valor, englobaria el resto, ya que todo lo que realicemos
lo queremos ofrecer con la mayor calidad posible para que el cliente se sienta
lo més satisfecho con el servicio.
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CALIDAD

Innovacion Simplicidad Actitud de
servicio

Figura 2: Valores

2.3 Modelo de CANVAS:;

En este punto, vamos a crear un lienzo de canvas para nuestra idea de negocio. Antes
de comenzar con el procedimiento, vamos a explicar en qué consiste el lienzo de
canvas.

El modelo de canvas es una herramienta para analizar y plasmar modelos de negocio
de manera sencilla. Se visualiza de manera global en un lienzo que esté dividido en
los principales aspectos que involucran una empresa y gira entorno a la propuesta de
valor gue se ofrece.

Este modelo, fue creado y disefiado por el doctor Alexander Osterwalder. Toda la
informacién sobre el modelo se pude encontrar en su libro “Generacién de modelos de
negocio”. El autor define el lienzo de canvas de la siguiente forma:

«La mejor manera de describir un modelo de negocio es dividirlo en nueve médulos
bésicos que reflejen la ldgica que sigue una empresa para conseguir ingresos. Estos
nueve moédulos cubren las cuatro &reas principales de un negocio: clientes, oferta,
infraestructuras y viabilidad econdmica»

La popularidad de este modelo se debe a que es una herramienta que, al utilizar
herramientas visuales, mejora mucho la comprensién de la idea. Ademas, ya que
abarca las cuatro &reas principales de un negocio (clientes, oferta, infraestructuras y
economia), nos permite tener amplios puntos de enfoque sobre el proyecto y realizar
un correcto analisis estratégico para cada uno de los campos.

Ahora, pasaremos a la realizacion de nuestro lienzo de canvas y después
explicaremos detalladamente cada uno de los campos dentro de nuestro proyecto.
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2.3.1 Lienzo de CANVAS:

8. Aliados
Clave

- Empresa de
servidor web.

- Empresas que
aporten
publicidad.

7. Actividades
Clave

- Desarrollo y
mejora
continua de la
web.

- Promocién
por otras webs
y por redes
sociales.

6. Recursos
Clave

- Fisicos:
Servidor web.

- Humanos:
Equipo de
disefio de la
web.

2. Propuesta
de Valor

- Web para
empresa de
reformas.

- Mdltiples
maneras para
contactar con
la empresa de
manera
sencilla.

- Catalogo
online de los
servicios que
se prestan.

V4

4. Relacion con
los Clientes

- Comunicacioén
con el cliente a
través de
teléfono, correo
electrénico,
WhatsApp y
redes sociales.

3. Canales
- Pagina web.

- Publicidad en
otras paginas
web.

- Publicidad y
promocion
mediante redes
sociales.

1. Segmentos
de Clientes

- Particulares, de
cualquier edad (a
partir de 18 afios)
gue estén
interesadas en la
realizacién de
una reforma.

- Empresas que
estén
interesadas en la
realizacion de
una reforma.

9. Estructura de Costes

- Costes de mantenimiento del
servidor y dominio web.

- Costes de disefio web.

- Coste de publicidad.

- Coste de personal

5. Flujo de Ingresos

Cobros de las diferentes reformas que

se vayan realizando.

Publicidad que se incorpore en la web.

Tabla 2: Lienzo de canvas
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2.3.2 Campos del lienzo de CANVAS:

Segmentos de clientes: En este segmento, la funciébn es detectar las
necesidades de mercado del cliente para poder clasificarlos como segmentos
de clientes.

En nuestro caso, los clientes serian cualquier persona interesada en un
servicio de reformas, pero, tenemos dos segmentos diferenciados: clientes
particulares y empresas. La diferencia entre ambos es que un cliente particular
€es una persona que suele necesitar un servicio que va a tener una menor
duracién y coste. Por otro lado, las empresas, cuando solicitan un servicio de
reformas, suele ser un servicio que abarca muchas tareas, que suele tener una
duracién de tiempo mucho mas larga y un coste mas elevado.

Propuesta de valor: Este segmento es la pieza clave del modelo de negocio.
En él se indican los motivos por los que el cliente nos va a elegir a hosotros en
vez de a la competencia.

En nuestro caso, hemos elegido las mdultiples maneras de contacto con
nosotros y la implementacion de un catalogo online. ¢ Por qué son importantes
estas dos cosas?

En primer lugar, nos encontramos en el sector de la construccion, donde, por lo
general, no hay un servicio muy informatizado. En muchas ocasiones he visto y
vivido que llegar a contactar con la empresa de reformas es una tarea un poco
complicada, ya que muchas veces el Unico modo de hacerlo es mediante una
llamada y si se encuentran trabajando no te lo cogen. Por lo tanto, una premisa
de mucho valor en nuestro proyecto es comprometernos a una disponibilidad
de practicamente 24h, ya que queremos ofrecer diferentes métodos de
contacto. Esto nos permitird que, si no nos encuentran disponibles por un
método, pueden acudir a otros mas.

En segundo lugar, el catalogo online es una marca que nos puede hacer
sobresalir ante el resto de las empresas. Cuando un cliente quiere realizar una
reforma, suele interesarse por trabajos anteriores que haya realizado la
empresa a la que va a contratar para ver los resultados y si es un servicio de
calidad. Con el catalogo online, la idea es la de dar a conocer todos nuestros
servicios y poner ejemplos de diferentes trabajos que se hayan realizado, para
que los clientes puedan ver como trabajamos.

Canales: En este segmento, se definen los métodos por los cuales vamos a
llegar a nuestros clientes.

En nuestro caso, hemos elegido todo canales via internet, ya que el proyecto
gue queremos realizar es una web. Creemos que la mejor idea para publicitar
nuestra web es mediante publicidad en otras webs de temética similar o de
nuestros proveedores de servicios a los que les compramos el material para
realizar las reformas.

Por otro lado, también seria interesante poder llegar a los clientes mediante
redes sociales como Instagram o Facebook, ya que hoy en dia cualquier
persona dispone de estas redes y ademas son plataformas que facilitan mucho
la subida de post con imagenes y esta opcién de visual puede hacer que a



muchos clientes les guste nuestro trabajo y consigamos mas. Ademas, de
acuerdo con un estudio realizado por Statista, firma proveedora de datos,
Facebook es la red social con mas usuarios activos del mundo, por lo tanto,
seria otra ventaja para poder darnos a conocer alin mas.

Facebook 2.320
YouTube

WhatsApp

acebook Meszenger
WeChat

Instagram

0a

COfone

Dowyin [ Tik Tok
5ina Weibo

Raddit

Twitter

Douban

Linkedln™*

Figura 3: Ranking mundial de RRSS por nitimero de usuarios

Fuente: https://www.nextu.com/blog/top-10-redes-sociales/

Relacion con los clientes: En este segmento se establece de qué manera
vamos a comunicarnos con nuestros clientes.

Como ya se ha explicado anteriormente, uno de los pilares fundamentales de
nuestro proyecto es tener la mayor cantidad posible de métodos para
comunicarnos con ellos. Uno de los valores de la empresa es la simplicidad y
para poder llegar a cualquier cliente de cualquier edad nos comprometemos a
ofrecer un servicio de comunicacion mediante llamada telefénica, WhatsApp,
correo electrénico y redes sociales. El trato sera igual para todos, ya sean
empresas o0 particulares y se iran atendiendo por orden de llegada de
peticiones. Ademas, el coste de estos métodos de comunicacién seria nulo, ya
que ninguno de los servicios nombrados tiene coste adicional.
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Flujo de ingresos: En este segmento se describe de que maneras nuestra
idea de negocio va a ser monetizable.

En nuestro caso, tendremos dos diferenciadas fuentes de ingreso: los pagos de
las reformas y el dinero que se obtenga por publicidad dentro de la web.

En cuanto a los pagos de las reformas, se podran realizar mediante la web, ya
sea, con tarjeta, transferencia bancaria, PayPal o Bizum y también daremos la
opcidn del pago en mano (contrarrembolso), por si nos encontrdramos con
clientes de mas edad que no se aclararan con el uso de estos métodos
mencionados. Esta seria nuestra principal fuente de ingresos.

Por otro lado, tendriamos la monetizacion de la publicidad que apareciera en la
web. Como se ha mencionado en puntos anteriores del trabajo, no queremos
sobrecargar la web con mucha publicidad, pero si afiadir la suficiente para que
no moleste al usuario y nos genere un beneficio a la empresa. Por ejemplo, el
tipo de publicidad que incorporariamos a la web seria como el utilizado durante
muchos afios por YouTube. Utilizaban un tipo de anuncio, denominado
masthead, que consistia en poner el anuncio en la parte de arriba de la feed de
cada usuario, siendo un espacio que no molestaba mucho y muy visible para
todos los usuarios que se conectaran. llustramos el ejemplo:

| Buscar xplorar Subir vide ~

Blackxs

L'EXCES

Descubre la nueva fragancia en

be-a-rockstar.com

I aocmm nE>o

Videos del momento
H Toda la actividad [JEEESIETL TS Recomendaciones
Google+

Google+: una nueva forma de compartir
% Videos recomendados Ver mas o9

. \ O 2

Tendencias
l‘n Goi Y 1 ’\h‘" :‘J'v\"v/h:‘-‘}

Cargar més videos

Figura 4: Masthead anuncio YouTube

Fuente: https://www.youtube.com/watch?v=QScwHQhivDA&ab_channel=Digitaland



Recursos clave: En este segmento, se enumeran los recursos que vamos a
necesitar para llevar a cabo nuestra propuesta de valor de una forma correcta.
En nuestro caso, van a ser dos: recursos fisicos, como lo son los servidores
para mantener la web y recursos humanos, como lo son el equipo de disefio y
mantenimiento de la web.

Es obvio que para crear la web necesitaremos un servidor donde se puedan
acumular las peticiones de los clientes y un dominio propio para diferenciarnos
del resto de empresas. Por otro lado, para el correcto desarrollo vy
funcionamiento de la web necesitaremos un equipo humano que se encargue
de todo ello.

Actividades clave: En este segmento se describen las actividades que
realizaremos y a las cuales nos comprometemos para llevar a cabo nuestra
propuesta de valor.

En nuestro caso, creemos que son muy importantes tanto el desarrollo e
innovacién continuo de la web, como la promocion de esta via redes sociales y
publicidad por otras webs.

La primera, es una actividad que queremos llevar cabo desde el dia uno del
inicio del proyecto, ya que engloba nuestros valores como empresa.

Por otro lado, la publicidad es algo necesario si queremos llegar a la mayor
cantidad de clientes posible, por eso, una vez tengamos la web finalizada, sera
una de las cuestiones a las que mas horas se le dedicara.

Aliados clave: En este segmento se enumeran los aliados o proveedores de
servicios que nos ayudaran a cumplir nuestro objetivo de la propuesta de valor,
ademas de llegar a mas clientes.

En nuestro caso, tenemos dos aliados clave. En primer lugar, la empresa que
aporte el servidor web. Este aliado es imprescindible, ya que es uno de los
pilares fundamentales para el correcto funcionamiento de la web.

Por otro lado, tenemos las empresas que aporten publicidad a nuestra web.
Como ya hemos comentado, la publicidad en nuestra web va a ser una de las
fuentes de ingresos de nuestro proyecto y, por tanto, estas empresas, las
vemos como grandes colaboradores a la hora de llevar a cabo el proyecto y
que sea rentable.

Estructura de costes: En este Ultimo segmento se enumeran los costes
necesarios que debemos pagar para llevar a cabo todo el proyecto de la forma
en la que lo hemos organizado. En nuestro lienzo, vemos tres costes
importantes.

Primeramente, los costes fisicos, es decir, los costes del servidor y de
mantenimiento del dominio web propio. Esto son costes necesarios ya que es
el pilar fundamental para que la web funcione correctamente.

Seguido de esto, tenemos los costes de disefio e implementacién de la web.
Obviamente, el disefio e implementacion de la web tendrd un coste, el cual
habria que estudiar como de grande seria el equipo encargado para que nos
salga rentable. Para un proyecto como este, nos deberia de bastar con dos o
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tres personas como mucho y una vez acabada la implementacién, disponer de
una de esas personas para el mantenimiento diario o semanal de la misma.

Por ultimo, tenemos el coste por publicidad. Para poder publicitarnos en otras
webs de contenido similar, necesitaremos pagar una cantidad para que nuestro
anuncio llegue a esa web.

2.4 Estudio de mercado:

En este apartado vamos a realizar un estudio de mercado para nuestra idea de
negocio. Antes de comenzar, vamos a explicar cual es la idea de un estudio de
mercado y para qué se hace.

Un estudio de mercado consiste en la recoleccién y el andlisis de datos que una
empresa realiza para determinar su posicionamiento en la industria con respecto a sus
competidores y poder mejorar sus estrategias de negocio para ser mas competitivos.
Este estudio es un analisis muy importante ya que nos permite conocer la situacion
real de la empresa, frente al mundo laboral, con relacion a sus productos, servicios,
publico objetivo y competidores.

En nuestro caso, para realizar el estudio, vamos a centrarnos en un analisis interno, un
andlisis externo, un analisis de la competencia.

Gracias a toda esta informacién, obtendremos los datos necesarios para, en apartados
siguientes, sacar determinadas conclusiones y asi estudiar las fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas de la empresa (DAFO).

2.4.1 Analisis interno:

El andlisis interno de una empresa consiste en evaluar los recursos, habilidades y
competencias de la empresa para poder adoptar una estrategia éptima que le permita
el mejor nivel de resultados. Dicho de otro modo, es un estudio sobre la capacidad de
la empresa frente a la competencia.

Para realizar un bien andlisis interno, debemos tener presente el concepto de “Cadena
de valor’. La cadena de valor estudia en profundidad las ventajas que la empresa
puede llegar a tomar frente a su competencia. Gracias a esta herramienta, podemos
enumerar las diferentes actividades econdmicas de la empresa y asi comprender su
funcionamiento a todos los niveles. Dentro de la cadena de valor, podemos ver
diferenciadas dos tipos de actividades. Por un lado, encontramos las actividades
primarias, que son aquellas que estan vinculadas directamente con los procesos de la
empresa y, por otro lado, las actividades de soporte, que son actividades que
sustentan a las actividades primarias.

Para ver esto mejor, vamos a ver el esquema de lo que seria una cadena de valor
completa:

.



Actividades
de Soporte

LA CADENA DE VALOR

Infraestructura de Ia Empresa

Gestion de RecursosiHumanos

Desarrollo de Techologia

Logistica Marketing

de Entrada

Logistica

: y
de Salida Vieitas

Operaciones

MEo0emo & malasico

Actividades Primarias

Figura 5: Esquema cadena de valor

Fuente: https://es.wikipedia.org/wiki/Cadena_de_valor#/media/Archivo:La_Cadena_de_Valor.jpg

Visto el esquema, vamos a enumerar las actividades primarias y de soporte de nuestra
idea de negocio:

ACTIVIDADES PRIMARIAS:

Procesar las peticiones de los clientes: Esta actividad perteneceria a la
parte de logistica de entrada. En esta tarea, es importante el correcto
procesamiento de las peticiones de los clientes y la organizacion necesaria
para no perder ninguna peticion y llevar todas a cabo.

Dar el servicio de reforma: Esta actividad perteneceria al apartado de
logistica de salida. Una vez hayamos recibido la peticion, hablado con el cliente
y esté todo preparado, nos dispondremos a dar el servicio de reforma que nos
haya pedido.

Promocionar la web: Esta actividad perteneceria al apartado de marketing y
ventas y consiste en la realizacion de diferentes campafas de publicidad via
web, las cuales ya hemos hablado en anteriores puntos.

Atencion al cliente post realizacion de la reforma: Esta actividad
perteneceria al apartado de servicio post venta y basicamente, constaria de
mantener un contacto abierto con el cliente por si le surgiera cualquier
problema con la reforma realizada.
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ACTIVIDADES DE SOPORTE:

Contabilidad de la empresa: La contabilidad de la empresa perteneceria al
apartado de infraestructuras y en nuestro caso, al ser una empresa pequeia,
llevariamos la contabilidad nosotros mismos. A medida que vayan pasando los
afios y la empresa vaya haciéndose cada vez mas grande, delegariamos esta
actividad en algun tipo de gestor.

Gestiéon de Recursos humanos: En nuestro caso, se tiene planteado
contratar a tres personas para el desarrollo e implementacion de la aplicacion
web. Posteriormente, valoraremos cuantas personas se deben quedar, de las
ya contratadas, para el mantenimiento de esta. Por otro lado, habrd una
persona encargada de la atencion de las peticiones de los clientes por todos
los canales disponibles, la organizacién de las peticiones, la atencidén postventa
y la contabilidad de la empresa. Por ultimo, tendremos a los empleados
encargados de realizar las reformas, que por ahora es uno solamente.

Desarrollo continuo de la aplicacion: En este apartado entrarian todas las

tareas relacionadas con el desarrollo tecnolégico para mejorar la web y los
servicios prestados en ella.

2.4.2 Analisis externo:

Para la realizacion del analisis externo vamos a utilizar la herramienta del analisis de
PESTEL. Esta herramienta consiste en identificar las fuerzas externas que pueden
influir sobre nuestro negocio y pueden determinar su evolucion tanto a nivel
econémico, como a nivel de reputacién. El acrénimo de PESTEL viene dado por el
nombre de los factores que se estudian, que son: politicos, econémicos, sociales,
tecnoldgicos, ecoldgicos y legales.

Para realizar un correcto analisis de PESTEL, tenemos que pensar cémo los factores
macro externos pueden afectar a nuestro negocio para ver las posibles consecuencias
que podrian llegar a tener.

A continuacién, vamos a presentar los factores que pueden llegar a afectar a nuestra
empresa:
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Politicos:

o Inestabilidad politica debido al COVID-19, tanto a nivel nacional, como a
nivel europeo y mundial.

o Muchos cambios en las restricciones por la pandemia (cierres
perimetrales, restriccion de movilidad, confinamientos...).

o Posibles cambios de gobierno y nuevas politicas de estos.



Econdmicos:

Crisis econ6mica provocada por la pandemia.

Posibles subvenciones para empresas pequefias y medianas.
Intereses de posibles préstamos que se pidan.

Estado de los mercados, ciclos econémicos y tendencias.
Inflacion del euro por la crisis provocada por el COVID-19.

O O O O O

Sociales:

o Restricciones perimetrales de los municipios.
o Nivel de ingresos bajo de los clientes, por lo tanto, menos peticiones de
Servicios.

Tecnologicos:

o Inversién en I+D
o Inversién en las TIC.
o Formacién en las nuevas tecnologias.

Ecologicos:

o Posibles catastrofes naturales que impidan la movilidad geogréfica.

Legales:

Normativas de regulacion de empleo.
Normativas de seguridad laboral.
Leyes de proteccion al consumidor.
Ley de propiedad intelectual.

Leyes sobre la salud.

O O O O O

2.4.3 Andlisis de la competencia:

Una vez analizados los factores internos y externos de nuestra empresa, vamos a
pasar a realizar un analisis de la competencia. Analizar a la competencia consiste en
recopilar informacion sobre nuestros competidores mas directos para localizar las
estrategias, fortalezas y debilidades de cada uno de ellos y asi, poder mejorar
nuestros servicios estudiando las posibilidades de ofrecer algo mejor que el resto.
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Gracias a esto, podremos saber en qué aspectos destacamos mas sobre el resto de
las empresas del sector y podremos poner mas énfasis en estos aspectos para
despuntar sobre la competencia.

En primer lugar, vamos a identificar a nuestros competidores. A fin de cuentas,
nuestros competidores serian todas las empresas de reformas que se encuentran en
el mercado. Como nos movemos a nivel autonémico, serian Unicamente las empresas
gque se encuentran en la Comunidad Valenciana. Dentro de este cupo, entrarian tanto
grandes empresas que ofrecen gran cantidad de servicios, como empresas pequefas
gue ofrecen servicios mas limitados. Nosotros queremos movernos en una gran
cantidad de servicios y por ello debemos de tener en cuenta a todas las empresas que
ofrezcan los mismos servicios que nosotros.

Ahora bien, al querer incorporar el apartado web a la empresa, los competidores
verdaderamente potenciales serian las empresas de reformas que poseen una web o
alguna forma de contactar con los clientes via web. Dentro de estos, hemos podido
encontrar dos grupos: los que poseen una plataforma propia, que seria nuestro caso, y
los que utilizan interfaces externas para publicitar y dar su servicio. Entre estas webs,
hemos encontrado como una de las opciones mas destacadas habitissimo.com. Esta
web permite a las empresas crearse un perfil donde puedan exponer sus servicios, los
clientes puedan contactar con ellos e incluso puedan pedir un presupuesto gratuito. En
la captura siguiente se muestra un ejemplo de empresas que ofrecen servicios dentro
de la Comunidad Valenciana:

3.8/5
ferapoi CONDUCHA VALENCIA @ 82 opiniones »

Trabaja en

presa especial
n gy

eformas de ba;o y cambias de baera por ducha. Cantamos con las mejores marcas para reformar tu ba;o,con un equipo
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de profesion:

Rafael

Presupuesto ajustado y amabilidad en el trato

o | sect
T BE 3
1 Contactar Pidele presupuesto gratis

4.3/5
~Ww Rdg Albanileria En General & 46 opiniones »

Trabaja en

Javier Fernandez Moreno

Me recomendaron esta empresa,he realizadfo reformas en mi casa cuarto de
bano,cacina y suelo en terraza.Mi opinion es muy favorable la relacion calidad precio es
excelente.El trato ha sido muy correct...

Contactar Pidele presupuesto gratis
C=E=D 4.5/5
v Servicios Vidom & 60 opiniones »
Trabaja en C- , Albacete, Valencia y Al
Somos una empresa de servicios e instalaciones de gas, fontaneria, aire acondicionado, calefacién y electricidad Roberto
= w l - I....] I_ Muy atento a todas las preguntas y muy rapido en responder Trabajo de profesional
| e LY .

Figura 6: Ejemplo habitissimo

Fuente: https://empresas.habitissimo.es/reformas/valencia?gexperiment=uvisible-phone-and-form
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Por otro lado, encontrariamos la opcidbn mas competitiva con nuestra empresa que
serian las empresas que disponen de webs propias. Cada empresa posee una web
con caracteristicas distintas y es ahi donde se debe prestar atencidon para poder
destacar ante el resto. Como ejemplo de una web muy bien elaborada, presentamos
aqui la web de reformas valencia:

info@ciceronegroup.com | +34 660 09 18 61

lﬁ TRABAJOS Qﬁ SERVICIOS Df PRESUPUESTO

MODERNA PROPIEDAD EN BENIPARRELL

El proyecto gira en torno a disefar una propiedad
donde primen los espacios amplios y el estilo moderno.
La recuperacion de la terraza ubicada en el interior de
la vivienda, dota de un agradable espacio exterior que
ilumina y proporciona caracter.

REFORMA DE DISENO EN RUZAFA

Esta reforma nace del proyecto realizado por el
arquitecto Juan Montoliu y ejecutado con meticulosidad
por parte del equipo de Cicerone. La combinacién de
materiales y los elementos originales, crean una fusién
clésica y elegante.

APARTAMENTO EN ARRANCAPINS

Este proyecto de reforma tiene como mision
transformar una vivienda antigua en un apartamento
préctico y moderno que sirva como alojamiento para el
propietario durante sus estancias en Valencia, reflejando
la conexion de ambas culturas.

Figura 7: Reformasvalencia web

Fuente: https://wwuw.reformasvalencia.es/trabajos

Como se puede apreciar, es una web muy bien organizada, con una muy buena
diferenciacion de apartados importantes, muy visual y facil de entender para cualquier
persona de cualquier edad.

Este tipo de empresas serian la competencia fuerte y tendremos que cuidar la
presentacion, organizacion de informacion y cada uno de los apartados de la web para
poder destacar. Uno de los pilares fundamentales al que le podemos sacar mucho
partido es al catalogo online. Este catalogo, es una opciéon que muy pocas webs de la
competencia poseen y puede ser un punto determinante a la hora de que cliente elija
nuestra empresa u otra. También, sera importante el cuidado de la pagina principal, ya
gue es la primera imagen que un cliente tendra de nuestro servicio. Como hemos visto
en el ejemplo anterior, la presentacion esta muy bien cuidada, organizada y la
informacion es facil de encontrar. Esa serd la idea que queramos transmitir cuando los
clientes entren a nuestra web y se trabajaré para crear la misma sensacion.
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2.5 Estudio de las Fuerzas de Porter:

En los apartados anteriores, hemos visto los analisis tanto interno, como externo y el
analisis de la competencia. Una vez clarificado esto, vamos a pasar a estudiar en mas
profundidad las amenazas, oportunidades, debilidades y fortalezas de nuestra idea de
negocio. Para ello vamos a hacer uso de las fuerzas de Porter y una matriz DAFO. En
este apartado en concreto, vamos a centrarnos en las 5 fuerzas de Porter.

Esta herramienta, fue ideada por el economista y profesor Michael Porter y publicada
en su primer libro “Estrategia competitiva”. En el libro, explica que el potencial de
rentabilidad de una empresa viene definido por 5 fuerzas:

e El poder del cliente: Consiste en el poder de decision que posee el cliente
frente a nuestra oferta, exigencias que pueda imponer debido a la
competencia, precios o calidad de los servicios.

e El poder del proveedor: Esta fuerza consiste en el poder que poseen los
proveedores para presionar a las empresas a la hora de ofrecerles sus
servicios. Estos pueden variar mucho dependiendo del estado del mercado o
de la empresa. Ademas, al ser los encargados de proveer a las empresas de
sus productos, pueden negociar la calidad de producto y esto puede llegar a
afectar a la empresa si la calidad disminuye.

e Los nuevos competidores entrantes: Es la fuerza mas basica. Consiste en la
entrada de nuevos competidores al mercado que puedan sustituir nuestros
servicios. En este apartado, es importante fijarse en los posibles competidores,
ver que ofrecen y estudiar la posibilidad de mejorar sus servicios para que los
clientes nos elijan como la mejor opcion.

e La amenaza que generan los productos sustitutivos: En esta fuerza se
estudia la posibilidad de la inclusién en el mercado de productos que puedan
sustituir a los que estamos ofreciendo nosotros. Si esto sucediera, nuestra
empresa quedaria obsoleta y tendriamos que estudiar la posibilidad de
reinventarnos.

e La naturaleza de la rivalidad: Esta fuerza es el resultado de la combinacién
de las 4 anteriores. Contra mas rivalidad entre los competidores, mas
estrategias se tienen que idear para ser la primera opcién para los clientes.

Una vez estudiadas estas 5 fuerzas para nuestra empresa, podemos analizar los
recursos que poseemos frente a la competencia y, una vez esclarecidos estos
recursos, podemos idear una estrategia para potenciar las oportunidades y fortaleces
frente a las debilidades y amenazas.
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NUEVOS
COMPETIDORES

PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS

Figura 8: 5 fuerzas de Porter

En resumen, el modelo de las 5 fuerzas de Porter nos proporciona un marco de
reflexion estratégica para determinar la rentabilidad de la empresa en los diferentes
campos que la componen.

Ahora, vamos a explicar cada una de las fuerzas de Porter para nuestro negocio:

e Clientes: Esta fuerza es uno de los factores mas importantes en nuestra

empresa. Al ofrecer servicios donde muchas veces el precio varia, los clientes
pueden regatear el precio para que les cueste mas barato. Ademas, puede
comparar nuestros servicios con el de las demas empresas y asi presionarnos
mas para variar el precio.
Ante esta situacion, deberemos de cuidar la imagen de nuestra web, para
transmitir la mayor calidad posible y poder negociar con el cliente. Queremos
dar un servicio de calidad y al final, la calidad puede ser algo mas cara, pero a
la larga el servicio va a ser mucho mas duradero.

e Productos sustitutivos: Este campo no es uno de los factores muy influentes
en nuestro negocio. Al estar ofreciendo un servicio web, lo cual ahora mismo
es puntero dentro del sector, es dificil que en los proximos 15-20 afios haya
algun servicio que pueda sustituirlo.

Como Unica opcion, podriamos encontrar una aplicacion para movil que
realizara la misma funcién que nuestra web. La ventaja de las aplicaciones es
gue hoy en dia cualquier persona dispone de un teléfono mévil, mientras que
no cualquier persona dispone de un ordenador. Por ello, esta podria ser una
posible amenaza a nuestro negocio, pero, al poder acceder a la web mediante
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el buscador desde el teléfono movil, no seria una amenaza potencialmente
peligrosa.

e Proveedor: Este factor tampoco seria muy influyente en nuestro negocio. Los

Unicos proveedores de servicios que utilizariamos serian los proveedores de
servidores web y los proveedores de publicidad. Al ser unos sectores con
tantisima competencia y ofertas, no habria problema a la hora de elegir uno u
otro.
Por otro lado, ocurre lo mismo si nos centramos en la parte de ofrecer el
servicio de reforma. Encontramos una gran cantidad de proveedores de
material y, por lo tanto, no habria problema a la hora de escoger otro proveedor
si el que tuviéramos en la actualidad empieza a ponernos problemas.

e Nuevos competidores: Este factor seria el mas importante dentro de las
fuerzas de Porter en nuestro negocio. Al estar realizando un web, no se
necesitan gran cantidad de recursos para hacer una y, por lo tanto, es facil la
incorporaciéon de nuevos competidores al mercado. Esto va a generar una gran
oferta dentro del sector, ya que encontraremos gran variedad de webs para
ofrecer los servicios de reformas, y por ello, deberemos de intentar destacar
por encima de todas ellas con una perfecta presentacion de la web,
contestaciones rapidas a los clientes sobre sus peticiones, la incorporacién del
catalogo online...

Todo esto, hara que nuestra empresa tenga un valor afiadido y que los
clientes, una vez entren a nuestra web, nos elijan por encima del resto de
competidores.

2.6 Analisis DAFO:

Ahora vamos a pasar a realizar un analisis DAFO para poder ver en qué punto nos
encontramos y que plan sera el mejor para llevar a cabo nuestra idea de negocio.

Un analisis DAFO es una herramienta que nos permite definir la estrategia que vamos
a seguir a corto, medio o largo plazo. Se trata de un mapa donde vamos a clasificar las
Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades de nuestro proyecto para mejorar
su rentabilidad, funcionamiento y posicionamiento en el mercado.

Dentro de los campos del DAFO, los podemos clasificar en dos subgrupos: internos y
externos. Los internos seran las debilidades y fortalezas, ya que serdn campos que
dependen de la empresa. La idea es corregir las debilidades e impulsar las fortalezas.
Por otro lado, tenemos los externos que seran las amenazas y oportunidades. Estos
son campos que no depende directamente de la empresa, pero que son necesarios de
analizar para poder anticiparnos a las amenazas, con un plan de escape y aprovechar
las oportunidades en el momento que aparezcan.
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Con los conceptos ya explicados, vamos a pasar a la realizacion de la matriz DAFO
para nuestro proyecto y posteriormente definiremos la estrategia correspondiente
segun los resultados obtenidos en los campos:

Amenazas:

Nuevos competidores en el
mercado.

Crisis economica por la
pandemia del coronavirus.

Gran cantidad de oferta en el
sector.

Oportunidades:

Posibilidad de ampliacion de
servicios a otras sedes.

Nuevas implementaciones en
la web.

Debilidades:

Empresa nueva, por lo tanto,
necesidad de publicidad
elevada durante los primeros
meses.

No es un servicio nuevo.

Fortalezas:

Ofrecemos algunos servicios
dentro de la web que son
diferentes al resto (catalogo).

Coste barato de mantencion de
la web.

Beneficios muy altos si
conseguimos llegar a
bastantes clientes.

Tabla 3: Matriz DAFO
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2.6.1 Definicidon de la estrategia:

Habiendo analizado el DAFO anterior, vamos a pasar a definir la estrategia que vamos
a seguir. Para ello hay que tener varios factores en cuenta.

En primer lugar, al ser una empresa nueva, tendremos que adoptar una estrategia
ofensiva, al menos durante los primeros meses (corto plazo). Es necesaria una gran
promocién de la empresa para que se nos conozca, ya que es un sector que tiene
mucha oferta, y, por lo tanto, la idea es la de crecer y mejorar nuestra posicion en el
mercado. Para ello, destacaremos con nuestros servicios exclusivos en la web, ofertas
y mucha promocion, de manera que podamos llegar facilmente a muchos posibles
clientes.

En segundo lugar, y vista la situacién econémica actual en la que se encuentra nuestro
pais, adoptaremos una estrategia mas defensiva o de reorientacion (medio plazo).
Una vez finalizado el impulso inicial que queremos darle a la empresa, tendremos que
valorar si ha sido suficiente y, si es asi, hacernos fuertes dentro del mercado
intentando maximizar y proteger la rentabilidad de los clientes que hemos obtenido.
Por otro lado, si con el impulso inicial no hubiéramos conseguido llegar a muchos
clientes, tendremos que reorientar el proyecto buscando alternativas que nos permitan
llegar a los clientes, innovando en tecnologia e incluso valorar la rentabilidad del
proyecto en esa fecha.

Por dltimo, tendriamos que ver como avanza la situacion economica del pais y la
empresa, y si todo fuera bien, volveriamos a adoptar una estrategia ofensiva
buscando nuevas oportunidades, como la expansion de la empresa, la implementacion
de nuevos servicios dentro de la web o la creacién de nuevas sedes a nivel nacional.

: * Corto plazo (primeros meses de
OfenS|Va implantacion de la web).

Defensiva Y plazo (situacion econémica
debido al COVID-19).

(posible reotientacion)

I * Largo plazo (expansién de la
Ofe nsiva empresa en todos los niveles).

Figura 9: Definicién de estrategias
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2.7 Analisis financiero:

En este apartado vamos a estudiar la viabilidad y rentabilidad financiera de nuestro
negocio. Para ello vamos a analizar los gastos y beneficios en el plazo de los primeros
4 afos de vida de la empresa. Trataremos también, temas como la amortizacién de
préstamos, de inmovilizados y flujos de caja.

2.7.1 Plan de inversiones y de financiacion:

En cuanto al plan de inversiones, este proyecto se iniciard sin gastos en un local fisico
para trabajar. Debido a la pandemia, hemos decidido que seria la mejor opcién para
ahorrar gastos y, ademas, nos permitiria trabajar de manera telematica, aunque se
pongan restricciones de movilidad.

Por otro lado, si que hariamos una inversién para equipos informaticos. Esta inversiéon
seria una compra de inmovilizados. El concepto de inmovilizados consiste en el
conjunto de activos de una empresa que no son circulantes, es decir, mobiliario,
instalaciones, maquinaria...

En nuestro caso, hemos usado 3.000 euros para la compra de equipamiento
informatico (ordenadores, periféricos, pantallas, licencias de programas...) y esta
inversion se amortizara en 4 afios. De cara a un futuro, si que tendriamos que mirar la
opcion de alquilar unas oficinas para poder instalar alli los equipos y a los trabajadores
gue se encarguen de la web. A continuacioén, adjuntamos la tabla de amortizacién de
inmovilizados:

amortizacion

Amortizacion técnica Inmovilizados Equipos informaticos  |Afio cuota amortizacién acumulada amortizacion pendiente
Valor inicial 3000 750,00 € 750,00 € 2.250,00 €
Valor residual 750,00 € 1.500,00 € 1.500,00 €
750,00 € 2.250,00€ 750,00 €
750,00 € 3.000,00€ 0,00€

Plazo amortizacion (vida util) 4

= w e

Tabla 4: Amortizacion de inmovilizados

Ahora, vamos a hablar del plan financiacion. La inversién inicial para emprender el
negocio seré de 26.000 euros. Este dinero, se divide del siguiente modo:

e Emprendedores: Esta parte de la financiacion se refiere al dinero que vamos a
poner como inversion inicial por parte de nuestra empresa. En nuestro caso,
seré una cifra de 16.000 euros.

e Préstamo: Esta parte de la financiacion se refiere al dinero que vamos a
obtener mediante un préstamo. En nuestro caso, pediremos un préstamo de
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10.000 euros. Este préstamo, lo devolvemos en 4 afios, mediante el método
francés. En cuanto al tipo de interés de los préstamos, estos pueden variar
segun el proyecto presentado y el banco al que pedimos el préstamo. Por lo
general, el tipo de interés en este tipo de préstamos se suele mover entre el
4% y el 9%, aproximadamente. Nosotros hemos elegido un préstamo de
autonomo mediante el banco BANKIA, el cual nos ofrece un interés del 6% vy
nos ofrece la posibilidad de pagarlo en 4 afos, que es lo que buscamos. Una
vez devuelto todo el préstamo y como los beneficios cada vez seran mayores,
plantearemos la idea de subir sueldos y expandirnos a otras sedes dentro del
pais. A continuacién, adjuntamos la organizacion de la devolucién del

préstamo:

Amortizacién Prestamo

Principal préstamo: 10000

Interes: 6,00%

Plazo: 4

Método amortizacion: Francés

afio intereses amortizacion cuota total prestamo pendiente

0 10.000,00 €
1 600,00 € 2.28591€ 2.88591€ 7.714,09€
2 462,85 € 242307 € 2.88591€ 5.291,02 €
3 317,46 € 2.568,45 € 2.885,91€ 2.72256 €
4 163,35 € 2.722,56 € 2.885,91€ 0,00€

Tabla 5: Amortizacién del préstamo

2.7.2 Prevision de ventas y costes:

En primer lugar, vamos a hablar de la previsién de ventas. Esta prevision se ha hecho
en un periodo de tiempo de 4 afios. El primer afio, nuestra idea es generar unos
ingresos de unos 49.000 euros. Con la realizacion de 4-5 reformas integrales
llegariamos féacil a esta cantidad y creemos que es una cifra muy alcanzable durante el
primer afio. Obviamente, no todos los servicios que realicemos seran de reformas
integrales, pero, ya que hay reformas més caras (20.000 euros) y reformas o servicios
mas baratos (2.000 euros), ponemos esta cifra como una cifra intermedia para poder
hacernos una idea real de los ingresos que obtendremos. A medida que fuéramos
avanzando, calculamos que el numero de reformas y servicios que realicemos
aumentara debido a la publicidad y el boca a boca de la gente, por lo tanto, iran
incrementando nuestros ingresos progresivamente:

e Afo 2 ingresariamos 66.500 euros.
e Afo 3 ingresariamos 84.000 euros.
e Afo 4 ingresariamos 101.500 euros.

%




Por otro lado, también obtendremos unas ganancias por publicidad que incluyamos en
nuestra web de unos 3.500 euros anuales. Los cuales reinvertiremos para realizar

nuestra publicidad (véase en la prevision de costes).

A continuacién, vemos la tabla de prevision de ventas donde podemos observar los
ingresos desglosados:

Precio por reforma| 10.000 € 10.000 € 10.000 € 10.000 €
(aprox.)
Ganancias de 3.500 € 3.500 € 3.500 € 3.500 €
publicidad
ANO 1 ANO ANO 3 ANO 4
2

N.2 clientes 4- 6-7 8-9 10-11

totales (aprox.) 5
Total ventas 52.500,00 € 70.000,00 € 87.500,00 € 105.000,00
€

Tabla 6: Prevision de ventas

Por otro lado, vamos a hablar de la previsién de costes. Cuando nos referimos a la
prevision de costes, hablamos de los gastos que vamos a tener para mantener tanto la
web como la empresa. Por un lado, tendriamos los costes fijos, que serian los costes
de material, publicidad y sueldos, y, por otro lado, tendremos los costes variables,
donde incluiriamos préstamos e impuestos sobre los beneficios (estos ultimos los
veremos reflejados en apartados siguientes). A continuacién, vamos a analizar los

costes fijos:

e Costes de material:

Estos costes seran los costes relacionados con los

materiales que utilizaremos para la realizacién de los servicios que vamos a
prestar. Como hemos visto en el apartado anterior, a medida que vayan
pasando los afios, tendremos mas clientes y, por lo tanto, realizaremos mas
servicios, lo cual hara que incremente el gasto en material. Este gasto se
incluira en el presupuesto que se le haga al cliente, por lo cual, no serd un
gasto que corra por nuestra cuenta, pero no deja de ser un coste que influye en
nuestras ganancias. El coste sera de 7.500 euros el primer afio, 10.000 euros
el segundo afio, 12.500 euros el tercer afio y 15.000 euros el cuarto afio.

Costes de publicidad: Estos costes son los relacionados con la publicidad de
la web. Para poder publicitarnos en la web tendremos que pagar un coste que
irA incrementando a medida que vayan pasando los afios, ya que
dispondremos de mas capital para ello. En nuestro caso, el primer afio
invertiremos 3.500 euros en publicidad y los afios siguientes 4.000 euros.
Tampoco queremos realizar un gasto excesivo en publicidad, y por ello, a partir
del afio 2 hasta el afio 4, este gasto no aumenta.
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e Sueldo oficial de reformas: Este coste consistira en el sueldo que se le va a
pagar al oficial encargado de la realizacion de las reformas. Este sueldo sera
de 20.000 euros anuales. A medida que vayamos obteniendo mas beneficios,
se ir4 incrementando el sueldo de este trabajador, con la inclusion de primas o
un aumento del salario mensual.

e Coste disefio aplicacion web: Este coste solo se cobrara el primer afioy es el
coste del disefio de la aplicacion web. El coste sera de 7.000 euros.

e Coste de trabajadores de mantenimiento: Por ultimo, tenemos el coste del
trabajador de mantenimiento. Para el mantenimiento de la web se contratara a
una persona que se encargara de revisar que todo funcione correctamente y
atender las posibles dudas de los clientes. El sueldo de esta persona sera de
10.000 euros anuales.

2.7.3 Cuenta de resultados y tesoreria:

En primer lugar, vamos a hablar de la cuenta de resultados. Como hemos visto en
anteriores apartados, hemos previsto generar ingresos mediante la venta de nuestros
servicios de reformas y la publicidad web que incorporemos en nuestra web con un
importe anual de 52500 euros (49000 en reformas y 3500 en publicidad que haran en
nuestra web), de los cuales utilizaremos 7500 euros para la compra de material de
reformas y 3500 que invertiremos en publicidad para expandir el nombre de nuestra
web, por lo tanto, obtendremos 41500 euros de beneficios por ventas.

A medida que fueran pasando los afios y llegaramos a mas clientes, obtendriamos
mayor beneficio por reformas e invertiriamos un poco mas en publicidad de la
empresa. Esto lo podemos observar en la tabla que se presenta a continuacion:

CUENTA DE RESULTADOS afio 1 afio 2 afio 3 afio 4

1. Ventas 52500 70000 87500 105000
Coste de material 7.500,00 € 10.000,00 € 12.500,00 € 15.000,00 €
Coste de publicidad 3.500,00 € 4.000,00 € 4.000,00 € 4.000,00 €
2. Costes Ventas 11.000,00 € 14.000,00 € 16.500,00 € 19.000,00 €
3. Margen bruto sobre ventas (1-2) 41.500,00 € 56.000,00 € 71.000,00 € 86.000,00 £
sueldo trabajador reformas 20.000,00 € 20.000,00 € 20.000,00 € 20.000,00 €
sueldo disefio web 7.000,00 €

sueldo mantenimiento web 10.000,00 € 10.000,00 € 10.000,00 € 10.000,00 €
4. Costes fijos 37.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 €
5. Resultado operativo (EBITDA) (3-4) 4.500,00 € 26.000,00 € 41.000,00 € 56.000,00 €
6. Dotacién amortizacion inmovilizados 750,00 € 750,00 € 750,00 € 750,00 €
7. Resultado de explotacién (EBIT) o BAII 3.750,00 € 25.250,00 € 40.250,00 € 55.250,00 €
8. Intereses (gastos financieros) 600,00 € 462,85 € 317,46 € 163,35 €
9. Resultado antes de impuestos (EBT) o BAI 3.150,00 € 24.787,15 € 39.932,54 € 55.086,65 €
10. Impuestos (provision impuesto sobre el beneficio) 472,50 € 3.718,07 € 9.983,13 € 13.771,66 €
11. Resultado neto (BN) (Beneficio Neto) (9-10) 2.677,50 € 21.069,08 € 29.949,40 € 38.560,65 €

Tabla 7: Cuenta de resultados



Por otro lado, con parte del beneficio, pagariamos los sueldos para cada uno de los
empleados de la empresa. El sueldo del trabajador de obra serian 20000 euros
anuales, el sueldo del disefiador web serian 7000 euros anuales (coste de la
aplicacion), solo el primer afio, ya que después se le pasaria la responsabilidad a la
persona de mantenimiento web, que cobraria 10000 euros anuales.

Ademas, en la tabla también podemos ver la dotacibn de amortizacion de los
inmovilizados, que analizaremos mas adelante, que seria de 750 euros anuales, los
impuestos, que en nuestro caso serian del 15% del beneficio obtenido durante los dos
primeros afios (como contempla la figura fiscal para las entidades de nueva creacion),
y un 25% a partir del tercer afio y, finalmente, el beneficio neto que obtendremos en
cada afio, el cual, el primer afio no seria muy grande, ya que debemos de pagar al
disefiador de la aplicacion web, pero que en los afios siguientes aumenta y mucho.

En cuanto a la tesoreria, tendremos en la parte de cobros el importe que generaremos
de la prestacion del servicio (52.500 euros) y en la parte de pagos, tenemos el coste
del material, los sueldos, los impuestos y la parte del préstamo que tenemos que
devolver anualmente con sus intereses afiadidos (2885,91 euros).

TESORERIA afio 1 afio 2 afio 3 afiod

Saldo inicial 0,00 € 1.141,59€ 20.537,60 € 48.668,55 €
1. Ventas 52.500,00 € 70.000,00 € 87.500,00 € 105.000,00 €
Total COBROS 52.500,00 € 70.000,00 € 87.500,00 € 105.000,00 €
Parte variable 11.000,00 € 14.000,00 € 16.500,00 € 19.000,00 €
sueldos 37.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 €
Pago de impuestos 47250 € 3.718,07 € 9.983,13 € 13.771,66 €
Cuota prestamo 2.88591€ 2.88591 € 2.885,91€ 2.88591¢€
Total PAGOS 51.358,41€ 50.603,99 € 59.369,05 € 65.657,58 €
Saldo final 1.141,59 € 20.537,60 € 48.668,55 € 88.010,97 €

Tabla 8: Tesoreria

2.7.4 Flujos de caja, VAN y TIR:

Por dltimo, llegamos al apartado de los flujos de caja. En este apartado podemos ver
en gué gastamos nuestros recursos econdmicos y un balance de cobros y pagos
anual. Como podemos ver en el afio 0, que seria antes de empezar con la empresa,
hemos hecho una inversion inicial propia de 16000 euros para conseguir una
furgoneta, necesaria para el transporte los materiales de la reforma y la movilidad del
trabajador a las diferentes poblaciones para la realizacion de la reforma.

Una vez colocados todos los valores en un plazo de 4 afios en la tabla de flujos de
caja, pasamos a estudiar el VAN y el TIR de nuestra empresa.

39

v



Analisis y disefio de un modelo de negocio para el desarrollo de una web para una
empresa de reformas.

En primer lugar, el VAN nos permite estudiar si la inversion que estamos realizando es
buena. Para ello utilizamos una tasa de descuento, que es el tipo de interés que se
utiliza para calcular el valor actual de los flujos de fondos que se obtendran en el
futuro. En nuestro caso, los fondos los debemos obtener de nuestro préstamo
bancario, por lo tanto, la tasa de descuento corresponderd al coste del préstamo
bancario; a la que podemos afadir una rentabilidad minima exigida como prima de
riesgo. Esta serd de un 6% mas un 4% de tasa de riesgo, lo que nos da una tasa de
10%. Como podemos ver en la tabla, obtenemos un VAN positivo que indica que el
proyecto es viable, ya que el valor actual de los flujos es mayor al desembolso inicial.

En segundo lugar, el TIR es la tasa de interés o de rentabilidad que genera un
proyecto. En nuestro caso, obtenemos un TIR del 90,25%, por lo que nuestro proyecto
es altamente rentable.

FLUJOS DE CAJA afio 0 afio 1 afio 2 afio 3 afio4
1. Ventas 52.500,00 € 70.000,00 € 8§7.500,00 € 105.000,00 €
Total COBROS 0,00 € 52.500,00 € 70.000,00 € 87.500,00 € 105.000,00 €
Parte variable 11.000,00 € 14.000,00 € 16.500,00 € 19.000,00 €
Parte Fija 37.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 €
inversion inicial 16.000,00 €
Pago de impuestos 472,50€ 3.718,07 € 9.983,13 € 13.771,66 €
Total PAGOS 16.000,00 € 48.472,50 € 47.718,07 € 56.483,13 € 62.771,66 €
Flujo caja -16.000,00 € 4.027,50€ 22.281,93 € 31.016,87 € 42.228,34 €
K 10,00% 20,00% 25,00%
VAN 58.222,13 € 41.144,13 € 34.659,80 €
TIR 90,25%

Tabla 9: Flujos de caja

Por lo tanto, viendo los resultados tanto del VAN como del TIR y observando el flujo de
cobros pagos, podemos declarar que el proyecto es altamente rentable si se cumplen
todas las pautas estipuladas.
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2.8 Conclusiones evaluacion de la idea;

En esta parte de trabajo hemos podido analizar el proyecto desde el punto de vista de
la empresa.

En primer lugar, hemos establecido cuél va a ser la idea que vamos a implementar de
entre todas las posibilidades validas, que esta sera: “Aplicacion web para la empresa
de reformas, donde ofrezcamos el contacto, localizacion y catalogo de los servicios.
Nombre: Reformas Millans”.

Seguidamente, hemos establecido cuéles van a ser los puntos importantes que vamos
a desarrollar en nuestra idea y los valores con los que queremos trabajar, entre los
cuales destacamos sobre todo la simplicidad y la actitud de servicio, haciéndolo todo
con un compromiso de calidad.

Por otro lado, hemos utilizado diversos esquemas y herramientas para ver cual seria la
organizacién de nuestra idea, de donde sacariamos beneficios, que posibles factores
internos y externos podrian afectarnos y cual es la competencia actualmente. De todo
esto, tenemos que destacar la situacion pandémica actual, la cual va a hacer que
tengamos que ir con “pies de plomo” a la hora de realizar cualquier movimiento
empresarial, ya que hay muchos factores que puede producir la pandemia que nos
afecten negativamente.

Finalmente, hemos realizado un estudio de la viabilidad financiera del proyecto y
hemos obtenido unos resultados muy buenos con un TIR de un 90,25%, lo cual indica
una rentabilidad altisima.

Visto todo lo nombrado anteriormente, vamos a pasar con la segunda fase del trabajo
donde entraremos en aspectos mas técnicos a nivel de aplicaciones web, la parte de
Desarrollo de laidea de negocio.
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3. Desarrollo de laidea

En este punto vamos a centrarnos en la aplicacion web. Hablaremos sobre los
diferentes requisitos que vamaos a incorporar, tipos de usuarios, casos de uso que se
pueden producir, procesos dentro de la capa légica y, por dltimo, trataremos el tema
de la capa de persistencia basada en los esquemas de la BBDD que queremos
implementar.

3.1 Especificacion de requisitos:

En este apartado, vamos a tratar la especificacién de requisitos. Una especificacion de
requisitos describe todas las caracteristicas que debe cumplir el sitio web que vamos a
desarrollar, con el fin de garantizar su cumplimiento una vez se haya finalizado la
implementacion.

Si el desarrollo web fuera contratado a una empresa externa, estas especificaciones
deberan de incluirse como parte del contrato para garantizar su cumplimiento.

Dentro de las especificaciones de requisitos, podemos clasificar estas en dos grupos:
requisitos funcionales y requisitos no funcionales. A continuacion, vamos a hablar de
cada uno de ellos y prepararemos la lista de requisitos para nuestro proyecto.

3.1.1 Requisitos funcionales:

Los requisitos funcionales se obtienen a partir de las necesidades de software
manifestadas tanto por el responsable del sitio web, que en nuestro caso seriamos
nosotros, como de las personas que tendran que interactuar directamente con la web,
como serian los clientes o el responsable de mantenimiento web.

En estos requisitos, se clarifica cual es el objetivo del sitio web, que tipo de usuarios
tendrd la web, la estructuracion de esta, como interactuaran entre ellos y que tipo de
tareas podran llevar a cabo cada uno de los usuarios. Vamos a explicar cada uno de
ellos:

e Objetivo del sitio web: En cuanto al objetivo del sitio web, queremos
convertirnos en una de las webs referentes de reformas a nivel autonémico.
Para ello, nos gustaria que cualquier cliente que entre a nuestra web se
encuentre una distribucién perfecta, donde pueda encontrar la informacién que
le interese facilmente.

Ademas, queremos apostar por un disefio de la web que cause comodidad en
el cliente y transmita una sensacion de confort y transparencia.
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e Estructuracion web: En cuanto a la estructuracion de la web, vamos a definir
cada una de las paginas que vamos a poder encontrar dentro de la misma.

En primer lugar, una vez entremos a la web, nos vamos a encontrar con la
pagina de inicio. Esta pagina, al ser lo primero que va a ver el cliente sobre
nosotros, debera de tener un disefio muy cuidado, con uso de imagenes e
informacion organizada. Desde ella, el cliente podra acceder a todas las
funcionalidades que vamos a incorporar en la web, como son: registro e inicio
de usuario, pestafia de presupuesto gratuito, pestafia de contacto y RRS,
pestafia de catalogo de servicios.

En cuanto a esta pestafa, la idea es que sea un mostrador que incite al cliente
a pedir nuestros servicios. Para ello, utilizaremos poco texto y muchas
imagenes. La informacion estarda organizada de manera que pondremos un
banner al inicio de la pagina, donde se expondran nuestros mejores trabajos,
botones muy visibles para acceder a las demas pestafias de la web y nuestra
mision, vision y valores en la parte de debajo, para dar esa sensacion de total
transparencia con el cliente.

Pagina Login promo

\ inicio

Catalogo
online

Contacto y
redes
sociales

Presupuestos

Diferentes

Formulario de
presuesto servicios

Contacto

Figura 10: Estructuracion web

Seguidamente, vamos a hablar de la pestafia de login promo. Esta pestafia
tiene una funcibn muy bésica y servirh para que los usuarios puedan
registrarse en el servidor web y recibir las ofertas y promociones que
realicemos de la manera mas rapida. Solo se pedira el correo electrénico y el
nombre de la persona. De esta manera nosotros tendremos una forma de
publicitarnos muy buena y el cliente podra recibir las mejores ofertas conforme
vayan saliendo.
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Cuando el cliente entre en la pestafia, se le informara del uso que se le va a
dar a su informacién y para qué sirve este pequefio registro. En futuro, se
podria plantear la idea de crear perfiles de clientes donde se almacene su
informacién y los presupuestos que vaya pidiendo.

Por otro lado, tendriamos las pestafias de funcionalidades de la web:
presupuestos, catalogo online y contacto y RRSS.

En el caso de la pestafia de presupuestos, nos enviaria a una parte de la web
donde se presentaria un formulario que el cliente debera de rellenar para
ofrecerle un presupuesto estimado en base a los campos que elijja en el
formulario. Este presupuesto ofrecera un precio final cuando se hayan
completado todos los campos obligatorios. Por otro lado, cerca de donde se
encuentre el botdn para que aparezca el resultado del presupuesto, tendremos
un botén para poder descargar el presupuesto que solo se activara una vez se
hayan rellenado todos los datos.

En el caso de la pestafia de contacto y RRSS, nos enviara a una parte de la
web donde se expondran todas las formas de contactar con nosotros. En esta
pestafia podremos ver también nuestras redes sociales. Ademas, esta parte de
la web es la que usaremos para poner la publicidad de nuestros proveedores
de publicidad, ya que sera la pestafia que mas importancia tenga y a la que
mas clientes lleguen a entrar. Para no saturar la web de publicidad, hemos
pensado que esta sera la mejor opcion, ya que mucha gente llegara a ver la
publicidad, con lo cual generaremos mas ingresos de ello y, no llenaremos
nuestra web de una cantidad de publicidad engorrosa, porque solo se
encontrara en esta pestafia. A continuacién, vemos un ejemplo de cémo seria
nuestra publicidad (ejemplo extraido de “el universal.mx”):

caroepdetzl
EL UNIVERSAL .

DEPORTES g st

£ Universal ) Sacciones 3 Deporios

Vaticinan Grupo de la Muerte para el MINUTO X MINUTO o)
Tric()] or Amplisdo  Tiulares  Video  Audio \Q/
Darvet Blumrosen Judrez 10:08 Mguel Bosé lanza su Coleccion defndve

i 10:08 G Cambid 1 raguets por las dueias y Ia canasta

Una encuesta de ELUNIVERSALvea TR ool e ol
Meéxico con dos potencias en la fase de
grupos del Mundial Brasil 2014

10:02 FIFA garantiza combans a revendedores
10:00 La Naranjs Mecinica’ vueive a ilusicnar

09:55 Portugal enarbota 8l mejor Ronaldo para ta

@univ_Deportes conquista 0o Brass

Figura 11: Ejemplo publicidad en la web

Fuente: https://manuelcervilla.com/publicidad-en-internet/

En el caso de la pestafia de catédlogo online, nos enviara a la parte de la web
donde podemos encontrar este catalogo. Tendremos diferentes apartados



referidos a los diferentes servicios que se prestan y en cada uno de ellos
hablaremos de cual es el servicio que se expone, como se realizaria, diferentes
opciones de estilos, etc. Todo ello, irA complementado por imagenes de
nuestros mejores trabajos para que el cliente se pueda hacer una idea de los
resultados que ofrecemos. Estos apartados se reflejaran mediante un menu
situado debajo del menu principal de la web, donde podremos elegirlos,
mientras que, en la parte de abajo, aparecerd la informacion e imagenes.
Ademads, pulsando en cualquiera de los servicios, te llevard a una péagina
donde se explicara detalladamente el trabajo prestado.

Tipos de usuarios: Por ultimo, vamos a hablar de los tipos de usuarios que
vamos a encontrar dentro de la web y las funciones que van a poder realizar
cada uno de ellos. Vamos a encontrar a dos grupos de usuarios claramente

diferenciados:
C F O O
m f\oﬁ

Administrador Clientes

Figura 12: Tipos de usuario

Ahora, vamos a explicar cuales van a ser los permisos y tareas de cada uno de
estos usuarios:

» Administrador: Este usuario va a ser el encargado de llevar a cabo

todas las actualizaciones, mantenimientos y resolucion de problemas
que puedan surgir dentro de la web. Para ello, poseera acceso al
cddigo de la web, de manera que podra modificarlo en caso de que se
produzca un error o para implementar nuevas funciones.
Por otro lado, este usuario también sera el encargado de controlar el
envio automatico de correos de promocion y gestionar y solucionar los
posibles problemas existentes en la base de datos. Esto ultimo, se
llevara a cabo con una aplicacion externa a la web.

» Clientes: Este usuario va a ser el usuario habitual que vamos a
encontrar dentro de la web. Como su nombre indica, se tratara de los
clientes que visiten la web. Las funciones que van a poder realizar este
tipo de usuarios son: registrarse para el envio de promociones, rellenar
formularios y visitar cada una de las pestafias que estan disponibles
dentro de la web. Poseerdn unos permisos basicos de usuario, que no
les permitiran la edicion de ninguno de los apartados web.
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3.1.2 Requisitos no funcionales:

En este apartado vamos a definir los requisitos no funcionales de nuestra web.
Primeramente, se concibe como requisitos no funcionales aquellas especificaciones
gque garantizan la calidad del desarrollo informatico de la web. En nuestro proyecto los
vamos a clasificar dentro de las siguientes categorias:

e Usabilidad:

» El tiempo de aprendizaje para que un usuario comprenda el
funcionamiento de la web debera ser menor a 5 minutos.

» La web debe proporcionar mensajes de error que sean informativos y
orientados a usuario final.

e Eficiencia:

» Toda funcionalidad de la web debe responder al usuario en menos de 5
segundos.

» La web debe estar preparada para aguantar un volumen de 1000
usuarios conectados concurrentemente.

e Seguridad:

» Los datos que nos faciliten los usuarios deberan estar protegidos y
seran de acceso restringido a cualquier otra persona que no sea el
administrador web.

» Se realizaran copias de seguridad semanales.

» Si se identifican ataques de seguridad o brechas del sistema, la web no
continuara operando hasta ser desbloqueada por un administrador.

» Los permisos de edicién web podran ser cambiados solamente por el
administrador.

e Escalabilidad:
» La web debera estar preparada para aumentar el trafico de las sesiones
concurrentes, si esto fuera necesario.
» La aplicacion web debe poseer un disefio “Responsive” a fin de
garantizar la adecuada visualizacion en multiples computadores
personales, dispositivos tableta y teléfonos inteligentes.

e Disponibilidad:

» El servicio web debera encontrarse disponible las 24h del dia durante
todos los dias del afio.
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3.2 Casos de uso:

En este apartado vamos a hablar de los casos de uso en nuestro proyecto. Antes de
comenzar, vamos a explicar en qué consiste este concepto.

Un caso de uso se basa en las actividades que debe llevar a cabo algo o alguien para
realizar un proceso. Estas actividades son realizadas por entidades denominadas
actores. Uniendo ambos conceptos, definiremos los casos de uso como actividades
que deben realizar los actores para desarrollar un proceso en concreto.

Por otro lado, tenemos el concepto de flujo de eventos. El flujo de eventos consiste en
la secuencia que deben de seguir actor/es y sistema para el desarrollo correcto de un
proceso.

Teniendo los conceptos claros, vamos a pasar a desarrollar la descripcion para cada
caso de uso Y finalizaremos con un diagrama de casos de uso.

3.2.1 Descripcidon casos de uso:

Caso de uso | Acceder pantalla principal

Actor/es Cliente

Resumen Pulsando el enlace de nuestra web, o mediante el buscador de
Google, se accedera a nuestra pantalla principal desde la cual se
podra acceder a todos los servicios que se ofrecen dentro de la web.

Flujo de Eventos

Actor Sistema

1. El usuario pulsa en el enlace de
nuestra web.

2. El sistema recibe la peticién para
acceder a nuestra web.

3. El sistema devuelve la
informacion de la web.

4. El usuario recibe la informacion
de la web y entra a la pagina
inicial.

Tabla 10: Caso de uso pagina principal
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Caso de uso

Registro correos de promocion

Actor/es Cliente
Resumen Dentro de nuestra pagina principal tendremos la opcion de registro
para correos de promocién, donde el usuario dard su nombre y
correo para recibir las novedades y ofertas antes que nadie
mediante el envio de un correo electrénico.
Flujo de Eventos
Actor Sistema

1. El usuario pulsa en la pestafia de
registrate gratis.

4. El usuario recibe la informacién de
la web y entra a la pestafia de
registro.

5. El usuario introduce los datos

necesarios y pulsa “registrarse”.

8. El usuario recibe el mensaje del

2. El sistema recibe la peticién para
acceder a la pestafia de registro.

3. El sistema devuelve la
informacion de la web.

6. El sistema recibe la informacion y
la almacena en la base de datos.

7. El sistema envia al cliente un
mensaje de “registro completado
con éxito” (en caso de que no
haya fallos) o “registro fallido” (en
caso de que falten datos o haya
habido algun fallo en el proceso).

sistema.
Tabla 11: Caso de uso registro promociéon

Caso de uso | Solicitar presupuesto

Actor/es Cliente

Resumen Dentro de nuestra péagina principal tendremos la opcion de
presupuesto, donde el cliente puede rellenar un formulario con
diversas opciones y obtener un presupuesto orientativo. También
podra obtener la opcidn de descargar el presupuesto.

Flujo de Eventos
Actor Sistema

1. El usuario pulsa en la pestafia de
presupuesto

4. El usuario recibe la informacion de
la web y entra a la pestafia de
presupuesto.

2. El sistema recibe la peticién para
acceder a la pestafa de
presupuesto.

3. El sistema devuelve la
informacion de la web.
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5.

El usuario rellena los campos
necesarios para generar el
presupuesto con los valores que
desee.

El usuario pulsa el botén de
“obtener precio”.

El usuario recibe el precio en su
pantalla.

7. El sistema recibe los datos del
formulario y devuelve un precio.

Tabla 12: Caso de uso solicitar presupuesto

Caso de uso | Descargar presupuesto

Actor/es Cliente

Resumen

Dentro de nuestra pagina principal tendremos la opcion de
presupuesto, donde el cliente puede rellenar un formulario con
diversas opciones y obtener un presupuesto orientativo. También
podré obtener la opcién de descargar el presupuesto.

Flujo de Eventos

Actor Sistema
1. El usuario pulsa en la pestafia de
presupuesto
2. El sistema recibe la peticién para
acceder a la pestafia de
presupuesto.
3. El sistema devuelve la
informacion de la web.
4. El usuario recibe la informacion de
la web y entra a la pestafia de
presupuesto.
5. El usuario rellena los campos
necesarios para generar el
presupuesto con los valores que
desee.
6. El usuario pulsa el boton de

“descargar presupuesto”.

8. El usuario recibe el archivo .pdf, y
se activa un boton para tener la
opcién de descargarlo.

7. EIl sistema recibe los datos del
formulario y devuelve un archivo
.pdf con los datos y el precio final.

Tabla 13: Caso de uso descargar presupuesto
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Caso de uso | Consultar catdlogo

Actor/es Cliente

Resumen Dentro de nuestra pagina principal tendremos la opcién de catélogo
online, donde el cliente podra consultar la informacién e imagenes
de los diferentes servicios que ofrecemos.

Flujo de Eventos

Actor Sistema

1. El usuario pulsa en la pestafia de
catalogo.

2. El sistema recibe la peticién para
acceder a la pestafia de catalogo.

3. El sistema devuelve la
informacion de la web.

4. El usuario recibe la informacién de
la web y entra a la pestafia de
catalogo.

5. El usuario consulta la informacion
que necesite.

Tabla 14: Caso de uso consultar catalogo

Caso de uso Contactar con nosotros

Actor/es Cliente

Resumen Dentro de nuestra pagina principal tendremos la opcién de contacto,
donde expondremos las diferentes fuentes de contacto que posee el
cliente y las RRSS.

Flujo de Eventos

Actor Sistema

1. El usuario pulsa en la pestafia de
contacto.

2. El sistema recibe la peticién para
acceder a la pestafia de contacto.

3. El sistema devuelve la
informacion de la web.

4. El usuario recibe la informacién de
la web y entra a la pestafia de
contacto.

5. El usuario consulta la informacién
que necesite.

Tabla 15: Caso de uso contactar con nosotros
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Caso de uso | Anular envio correos promocion
Actor/es Cliente
Resumen Dentro de nuestra pagina principal tendremos la opcién de registro
para correos de promocion. Dentro de esta pestafia el usuario podra
pedir cuando desee que se le dejen de enviar correos de promocion.
Para ello habra una opcion (“dejar de recibir correos”), donde, al
pulsarla, nos enviara a otra pestafia donde el usuario tendra que
poner su nombre y correo, que haya escrito a la hora de darse de
alta, para dejar de recibir correos.
Flujo de Eventos
Actor Sistema
1. El usuario pulsa en la pestafia de
registrate gratis.
2. El sistema recibe la peticién para

El usuario recibe la informacion de
la web y entra a la pestafia de
registro.

El usuario pulsa la opcién de
“dejar de recibir correos”.

El usuario recibe la informaciéon de
la web y entra en la pestafia de
anular envio correos.

El usuario rellena los campos y
pulsar en “anular envio de
correos”.

12. El usuario recibe el mensaje del
sistema.

3.

10.

11.

acceder a la pestafia de registro.
El sistema devuelve la
informacion de la web.

El sistema recibe la peticion para
acceder a la pestafia de anular
envio correos.

El sistema devuelve la
informacion de la web.

El sistema recibe la informacion y
elimina sus datos de la base de
datos.

El sistema envia al cliente un
mensaje de “proceso completado
con éxito” (en caso de que no
haya fallos) o “proceso fallido” (en
caso de que falten datos o haya
habido algun fallo en el proceso).

Tabla 16: Caso de uso anular envio correos
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3.2.2 Diagrama casos de uso:
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Figura 13: Diagrama casos de uso
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3.3 Capalogica de la web:

En este apartado vamos a desarrollar cada uno de los procesos ldgicos que se
producen en nuestra web. Un proceso l6gico, consiste en una serie de actividades que
se tienen que realizar en cadena para que se produzca un resultado en concreto. Los
procesos légicos, suelen ser actividades que tienen varios caminos para llegar a un
mismo final, dependiendo de los sucesos que vayan ocurriendo durante la cadena.

Para realizar el modelado de estos procesos vamos a utilizar la herramienta Bizagi
Modeler. Esta aplicacion modela los procesos con el estandar BPMN que plasma
graficamente la logica de los pasos de un proceso del negocio. Utilizaremos este
estandar, ya que es de los mas faciles para entender y el estandar es extremadamente
expresivo y adaptable con respecto al modelado de procesos, permitiendo una amplia
gama de restricciones.

Una vez introducido el estandar, vamos a hablar de los elementos de evento que
vamos a utilizar para hacer los modelados. Dependiendo del tipo de tarea que
vayamos a realizar encontramos diferentes elementos dentro del BPMN:

e Simbolos de tarea: Las actividades que se describen con este simbolo,
realizan una instancia concreta dentro de un proceso, como por ejemplo
rellenar un formulario, enviar correos, verificar datos...

Dentro de estos simbolos de tarea, podemos encontrar diferentes subtipos
dependiendo de la tarea a realizar. Podemos tener desde tareas basicas, hasta
tareas de recepcién o envio, donde el objetivo es recibir o enviar un mensaje
para que se realice la tarea. Aqui tenemos algunos ejemplos que vamos a
utilizar:

%)
Task Receive Task Send Task

Figura 14: Simbolos de tarea

e Simbolos de eventos: Este tipo de simbolos sefializan el inicio (color verde) y
el final (color rojo) de un evento. También, se utilizan para sefalizar el inicio de
eventos intermedios (color amarillo). Este tipo de simbolos se pueden
configurar para que los eventos inicien una vez reciban un mensaje, por
temporizador, si se produce un error...
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A continuacién, mostramos algunos ejemplos de los que vamos a utilizar:

O ©® 6 6 0

Figura 15: Stimbolos eventos

e Simbolos de puertas de enlace: Estos simbolos se utilizan para crear
caminos diferenciados dentro de un mismo proceso.

Dentro de estos simbolos podemos encontrar diferentes tipos. Tenemos
puertas exclusivas (simbolo vacio), donde solo un camino se selecciona, las
puertas paralelas (simbolos +), donde se producen dos eventos a la vez dentro
de ese tiempo o las puertas inclusivas (simbolo circulo), que separa el flujo de
procesos en uno 0 mas. A continuacion, vemos ejemplos de las puertas que
hemos explicado y vamos a utilizar:

Figura 16: Simbolos puertas

e Objetos de conexidn: Estos objetos consisten en las lineas que conectan los
objetos de flujo del proceso.

—
4

Figura 17: Objetos de conexion
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e Carriles: Los carriles se usan para organizar los aspectos y actores de un
proceso en un diagrama BPMN. Agrupan visualmente los objetos en carriles y
cada aspecto del proceso se agrega a un carril separado.

Pool

Lane

Figura 18: Carriles

e Artefactos: Los artefactos representan informacion relevante al modelo. Los
tres tipos de artefactos son las anotaciones, los grupos y los objetos de datos
que se pueden usar en un diagrama BPMN. En nuestro caso, vamos a utilizar
objetos de datos para representar la BBDD de nuestra web:

S

Figura 19: Artefactos

3.3.1 Diagramas de procesos:

Una vez explicada toda la simbologia del estandar BPMN vamos a pasar con el
desarrollo de los procesos para nuestra web. En nuestro caso vamos a realizar un
disefio de los siguientes procesos:

e Registro promocién de correos.

e Anulacion promocion de correos (Este proceso lo podriamos juntar con el
anterior, pero, para que quede un esquema mas limpio, lo separamos en otro
en otro).

e Consultar y descargar presupuestos.
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o Registro promocion de correos:

Relenar catos
COrTecs promo
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Figura 20: Diagrama de procesos registro de promocion

e Anulacién promocion de correos:

Rellenar datos
anular correos
promo

2

=3
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]

= error
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Figura 21: Diagrama de procesos anular correos promocion
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e Consultar y descargar presupuestos:

Rellenar datos

 J del formulario

Descarga
presupuesto

Recibe mensaje
efror

Usuario

Recibe datos |

Comprobacion
datos comectos

Enviar precio

- [ P presupuesto
o o
|
(=)
( Y\ envia
Prepara PDF con presupuesto

presupuesio

(p

Obtener precio presupuesto y descarga
(10) 4

A 4

Sistema

;Datos validos?

|

Figura 22: Diagrama procesos presupuestos y descargas

Poseemos mas funciones dentro de la web, pero son tan basicas a nivel de proceso,
que se ha considerado innecesario realizar un diagrama de procesos para ello. Estas
funciones son: Contactar con nosotros y consultar catalogo e informaciones de la web.

3.4 Diseiio y gestion de Base de Datos:

En este apartado del proyecto, vamos a tratar la parte correspondiente al disefio y la
gestiéon de bases de datos de nuestra empresa. Nos encargaremos de disefiar la base
de datos y optimizarla para que funcione de la manera mas eficiente posible.

El disefio de la base de datos pertenece a la capa de persistencia de nuestro proyecto.
En esta capa, el objetivo es el de serializar y almacenar ciertos elementos que
necesitemos dentro de nuestro proyecto. Para ello, utilizamos una base de datos
relacional, que es un tipo de base de datos que almacena y proporciona acceso a
puntos de datos relacionados entre si.

Una vez explicado esto, vamos a pasar con el disefio de la base de datos. Primero,
realizamos una descripcion del sistema de informacion que vamos a utilizar.
Seguidamente, haremos una lista de requisitos (consultas) que se tendrdn que poder
realizar una vez hayamos disefiado la base de datos. Continuaremos con los
correspondientes diagramas y esquemas relacionales, asi como, sus respectivas
restricciones de integridad para garantizar la funcionalidad total de la base de datos.
Por dltimo, realizaremos el listado de instrucciones mencionado en apartados
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anteriores y haremos una lista con posibles recomendaciones para el futuro, tratando
temas como la expansion de la base de datos.

3.4.1 Descripcion del sistema de informacion:

En primer lugar, vamos a hacer una descripcion del sistema que queremos introducir y
las funciones que se van a realizar. Antes de comenzar, hay que aclarar que
queremos utilizar la base de datos para gestionar tanto algunas funciones internas de
la web, como seran el envio de correos de promocion, almacenamiento de datos de
clientes o presupuestos, como para el almacenamiento de la informacién de los
servicios de reformas que vamos a prestar. Esto ultimo, en principio, se introducird en
la base de datos de manera manual. La idea es almacenar esta informacién para tener
constancia de todos los pedidos e informacion de los servicios que se realicen, pero,
por ahora, no se creara ningun apartado dentro de la web para la gestion de esta base
de datos, asi que el administrador o la persona encargada del mantenimiento, se
encargara de introducir todos estos datos manualmente. Dentro de la base de datos
almacenaremos pedidos, informacion de materiales, informacién de los clientes y
trabajadores y facturas. Dicho esto, vamos a comenzar con la descripcion del sistema:

“Construiremos una base de datos para la gestion de nuestra empresa de reformas.
Esta va a contener informacion sobre los clientes, los trabajadores, los servicios
prestados, los materiales utilizados y los proveedores de dichos materiales.

Los servicios principales que ofreceremos serén los de reformas integrales, aunque
también daremos la opcién de realizar ciertos mantenimientos, electricidad o pintura.
Cuando un cliente quiere un servicio, contacta con nosotros y se le piden su nombre,
dni, email, teléfono y direccion. Una vez hecho esto, el cliente nos comenta el tipo de
servicio que desea y se almacena su peticion con un id de servicio y la fecha en la que
esta peticion se realiza.

Cada servicio tendra asociado una factura, en la cual, incluiremos el identificador de
factura, el importe, la fecha y la descripcion. En una factura se pueden incluir varios
servicios siempre que sean del mismo cliente. Todos los servicios, necesitaran unos
materiales para llevar a cabo dicho servicio, excepto algunos servicios que no
requieran de ellos. Estos materiales, estan identificados con id de material y su
nombre y los podemos obtener haciendo un pedido al proveedor.

El proveedor tiene un id de proveedor y un nombre. Este, ofrece un catalogo de
materiales del cual el trabajador elegira la cantidad de materiales necesarios para el
pedido. El pedido, estara formado por un id de pedido, la fecha en la que se realiza y
una descripcion. Cuando el pedido se haya completado, se comenzard el servicio.

Por otro lado, en el apartado web, se enviardn unos correos de promocién a los
clientes que introduzcan sus datos para el envio de promociones en la pestafia de
envio de correos de promocion. Este envio se realizard de manera automatica y los
datos que se pediran para ello seran el email y nombre de los clientes.”

“f



3.4.2 Diagrama de clases:

Un diagrama de clases es una herramienta para representar de manera grafica las
relaciones de una base de datos relacional. Nos permite ver las tablas que vamos a
crear, con cada uno de los atributos y las relaciones que encontramos entre ellas.
Ademas, también podemos observar los tipos de relaciones, herencias, etc. A
continuacion, tenemos el diagrama de clases que se ha disefiado para nuestra base

de datos:

Catalogo

0.1

Proveedor

id_proveedor: {id}: int
nombre: {1..1): char

Pedido

Provee

Envio_correos_promo

email_promo: {id}: varchar
nombre:{1..1}: char

Persona

dni:fid}
nombre: {1..1}: char
email: {1.1}: char
teléfonos{1..}: int

T {total, solapada}

-" [ nepedidorfiay: int

fecha: {1..1}): fecha
descripcion:{1..1}: char

Coniiene

0.7

Material

- [amaterial:fidyint

0.*

Realiza

Cliente

direccion: {0..1: char
descuentor{0. 1 int

L

cargo:{1..1}: char 11

T
'
'
|
|
1
|
|
|
I

nombre:{1..1};char
precio[1..1}: int

cantidad:{1. 1}int

Realiza

Factura

17 cantidad:{1_1yint
|

Se utiliza

0.r
Servicio

idservicio:{id)int
0. | fechai1.1)fecha
tiposervicio[1_13 int

0.

Solicita

Figura 23: Diagrama de clases

3.4.3 Esquema relacional:

nefactura-fidyint
importe:{1._1}real
descripcion:[1..1} char
pagado:{1..1}:char
fecha:{1.1}fecha

0.1

Genera

Una vez realizado el diagrama de clases, vamos a pasar a una de las partes del
disefio l6gico de la BBDD, el desarrollo del esquema relacional. En este esquema, se
representan cada una de las tablas y las relaciones entre ellas de manera mas
especifica. Es importante destacar que este esquema esta basado en el diagrama de

clases que vemos en el apartado anterior:

Proveedor (idproveedor: int, nombre: char)

CP: {idproveedor}
VNN: {nombre}
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Pedido (n°pedido: int, fecha: fecha, descripcion: char, dni: char, idproveedor: int)

CP: {n°pedido}

VNN: {fecha}

VNN: {descripcion}

CAj: {idproveedor} — Proveedor {idproveedor}
VNN: {idproveedor}

CAj: {dni} — Trabajador {dni}

VNN: {dni}

Material (idmaterial: int, nombre: char, precio: int, cantidad: int, idproveedor: int)

CP: {idmaterial}

CAjj: {idproveedor} — Proveedor {idproveedor}
VNN: {nombre}

VNN: {precio}

Se Utiliza (idmaterial: int, idservicio: int, cantidad: int)

CP: {idmaterial, idservicio}

CAj: {idmaterial} — Material {idmaterial}
CAj: {idservicio} — Servicio {idservicio}
VNN: {cantidad}

Contiene (cantidad: int, idpieza: int, n°pedido: int)

CP: {idmaterial, n°pedido}

CAj: {n°pedido} — Pedido {n°pedido}
CAj: {idmaterial} — Material {idmaterial}
VNN: {cantidad}

Persona (dni: char, nombre: char, email: varchar, telefono: int)

CP: {dni}

VNN: {nombre}
VNN: {email}
VNN: {telefono}

Cliente (dni: char, direccién: char, descuento: int)

CP: {dni}
CAj: {dni} — Persona {dni}
VNN: {direccion}
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Trabajador (dni: char, cargo: char)

CP: {dni}
CAj: {dni} — Persona {dni}
VNN: {cargo}

Servicio (idservicio: int, fecha: fecha, tiposervicio: int, n°factura: int, dni_cli: char,
dni_tra: char)

CP: {idservicio}

VNN: {fecha}

VNN: {tiposervicio}

CAj: {n°factura} — Factura {n°factura}
CAj: {dni_cli} — Cliente {dni}

CAj: {dni_tra} — Trabajador {dni}
VNN: {dni_cli}

VNN: {dni_tra}

Factura (n°factura: int, importe: real, descripcion: char, pagado: char, fecha: fecha)

CP: {n°factura}
VNN: {importe}
VNN: {descripcion}
VNN: {pagado}
VNN: {fecha}

3.4.4 Restricciones de integridad:

En cuanto a las restricciones de integridad, proporcionan un medio de asegurar que
las modificaciones hechas en la base de datos por los usuarios autorizados no
provoquen la pérdida de la consistencia de los datos. Son una serie de reglas o
normas que nunca se podran incumplir dentro de la base de datos. En nuestro caso,
vamos a poner las siguientes restricciones:

> Restriccion de integridad total: Todo valor que aparezca en el atributo dni de
Persona debe aparecer en el atributo dni de Cliente y de Trabajador.

> Restriccion de integridad factura: Todo valor que aparezca en el atributo
n°factura de Factura debe aparecer en el atributo n°factura de Servicio.

> Restriccion de integridad pedido: Todo valor que aparezca en el atributo n°pedido
de Pedido debe aparecer en n°pedido de Contiene.

61

v



Analisis y disefio de un modelo de negocio para el desarrollo de una web para una
empresa de reformas.

3.4.5 Analisis del esquema logico:

Para introducir este apartado, vamos a hablar a de la normalizacién de una base de
datos. Este proceso consiste en designar y aplicar una serie de reglas a las relaciones
obtenidas en nuestro modelo relacional. Estas reglas tienen como objetivo minimizar la
redundancia de datos, facilitando asi la gestion de la BBDD. Para garantizar que una
BBDD estd normalizada, en nuestro caso, utilizamos las denominadas “formas
normales”. A continuacion, desarrollamos la normalizacién de nuestra base de datos
mediante el cumplimiento de las formas normales:

e En nuestro disefio se puede observar que cumple la 1INF (primera forma
normal) ya que todas las relaciones contienen atributos simples e indivisibles
(valores atémicos).

e Se puede observar qué en nuestro disefio, se cumple la 2NF (segunda forma
normal) ya que, ademas de cumplir que estid ya en 1NF, también todos los
atributos que no forman parte de ninguna clave dependen de forma completa
de la clave principal.

e También podemos decir con total certeza que nuestro disefio esta en 3NF
(tercera forma normal) ya que, ademas de cumplir los requisitos de estar en
2NF, que implica estar en 1NF, no tiene ninguna dependencia funcional entre
atributos no primos (que no son claves).

3.4.6 Listado de requisitos minimos de procesos
de manipulacion:

En este apartado vamos a desarrollar algunas de las consultas que se haran muy
habitualmente durante la gestién de la BBDD. Estas consultas seran una especie de
“requisitos minimos” que se deberan de poder realizar para la manipulacién de la
informacién dentro de la misma. A continuacion, desarrollamos las consultas mas
habituales que nos vamos a encontrar:

e Listar los pedidos que se realizan a cada proveedor: En esta consulta,
gueremos obtener un listado con la descripcion y fecha de los pedidos que se
han realizado, asi como el nombre de cada proveedor de los que se han
realizado pedidos.

SELECT P.nombre, PE.descripcion, PE.fecha
FROM PROVEEDOR P, PEDIDO PE
WHERE P.idproveedor = PE.idproveedor;

Figura 24: Consulta listar pedidos por proveedor
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e Listar el importe de todas las facturas de un cliente / listar las facturas del
dia 01/02/2021: En estas consultas, queremos obtener la factura o facturas con
unas caracteristicas concretas.

SELECT F.importe
FROM FACTURA F, SERVICIO S, PERSONA P
WHERE F.nfactura = S.nfactura AND S.dni_cli = P.dni;

Figura 25: Consultar importes de un cliente

SELECT *
FROM FACTURA
WHERE fecha = '©1/02/2021°;

Figura 26: Consultar facturas del 01/02/2021

e Mostrar el nombre de los clientes a los que se les envia correo de
promocién: En esta consulta, gueremos obtener el nombre de los clientes que
estan registrados dentro de la tabla para que se les envien los correos de
promocion.

SELECT E.nombre

FROM Envio_correos_promo E

Figura 27: Consulta nombre de las personas registradas en promocion

3.4.7 Reconsideraciones a futuro:

Para finalizar este apartado sobre la base de datos, vamos a pensar en ciertas ideas
gue podrian necesitar de la modificacion la base de datos en un futuro.

En primer lugar, se podria utilizar la base de datos para el desarrollo de las diferentes
pestafias de la web. Esto seria un enfoque totalmente distinto al que tenemos ahora
mismo y posiblemente tendriamos que hacer un esquema diferente para darle esa
utilidad. La idea seria almacenar la informacion de los catalogos o de diferentes
pestafias de la web en etiquetas, las cudles estarian referenciadas a atributos de
alguna tabla dentro de la base de datos, para que el c6digo quedara lo mas limpio
posible. Si esto fuera asi, se deberian crear nuevos esquemas y afadir las tablas y
atributos que fueran necesarios.
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Por otro lado, también esta se ha comentado durante este trabajo la idea de incorporar
en un futuro unos perfiles de usuario, donde cada cliente tenga su informacion
personal, presupuestos que ha solicitado, etc. Si esto llegara a suceder, se deberian
de afadir ciertas tablas para el inicio de sesién de los usuarios y atributos nuevos
como el de las contrasefas.

Por ultimo, habra que tener un control del rendimiento de la base de datos, por si en
un futuro aumentaran mucho la cantidad de datos dentro de la misma. En este caso,
tendriamos que optimizar el disefio para que las busquedas fueran lo mas rapidas
posibles y no perder eficiencia dentro de nuestro proyecto.

3.5 Conclusiones desarrollo de la idea:

En este apartado hemos profundizado en el desarrollo de nuestro proyecto. Hemos
definido unos requisitos tanto funcionales como no funcionales sobre los que basar el
proyecto. Ademas, hemos visto los diferentes casos de uso en los que se pueden
encontrar los usuarios y hemos disefiado los diferentes modelos de procesos basados
en estos casos de uso. Por dltimo, hemos disefiado la base de datos que queremos
implementar en nuestro proyecto.

Una vez realizado todo esto, ya tenemos todos los elementos necesarios para pasar a
la implementacion, a nivel de programacion, de nuestra version “alpha” de la web en el
apartado de Implementacién de la idea.

o



4. Implementacion de laidea

En este apartado se va a desarrollar la implementacion de la idea comentada en los
apartados anteriores. Para ello vamos a hacer uso de diferentes aplicaciones y
lenguajes que comentaremos posteriormente.

4.1 ¢, Qué va a contener esta version “alpha’?

En primer lugar, vamos a aclarar de lo que se trata la version que se va a desarrollar.
Una alpha se refiere a la primera version de la web, donde el producto es todavia
inestable, debido a que hay partes que aun estdn por desarrollar. Esta version,
aguarda todavia a que se eliminen los errores o la puesta en practica completa de toda
su funcionalidad, pero satisface la mayoria de los requisitos.

En nuestro caso, la version alpha va a contener lo siguiente:

e Modelado de la interfaz de la pestafia de inicio.

e Modelado de la interfaz de pestafia de envio de promociones.

¢ Modelado de la interfaz de pestafia de anulacién de envio de correos.
¢ Modelado de la interfaz de pestafia de presupuestos.

e Modelado de la interfaz de pestafia de catalogo.

¢ Modelado de la interfaz de pestafia de contacto.

¢ Implementacion de menuds para moverse por la web.

o Estilos de las diferentes pestafias afiadiendo funcionalidades.

La idea de la implementacion es crear un esqueleto base sobre el que poder
desarrollar el proyecto y a partir de este, ir afladiendo diferentes funcionalidades en un
futuro. Ademas, nos va a dar una visién general de como quedaria la web, ya que, a
nivel visual, vamos a disponer de todos los elementos al completo.

4.2 Entorno y lenguajes de programacion:

Para realizar la implementaciéon de la web vamos a necesitar tanto un entorno de
programacion, como el uso de diferentes lenguajes para desarrollar la aplicacion.

Primeramente, vamos a hablar del entorno. En nuestro caso, se va a utilizar Brackets
gue es un editor de cédigo fuente, pero mas enfocado al desarrollo web. Debido a
esto, y a las caracteristicas del proyecto se ha elegido este entorno frente a otros
como podrian ser Visual Studio Code, més enfocado a programacion de software en
general.

En cuanto a los lenguajes que se van a utilizar, como todo desarrollo web,
necesitaremos HTML para la creacion del esqueleto de la web y CSS para darle estilo
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a este esqueleto. Por otro lado, utilizaremos JavaScript para implementar las
diferentes funcionalidades dentro de la web.

Explicado todo esto, vamos a pasar con la implementacién de cada una de las
pestafias.

4.3 Implementacion de web:

4.3.1 Menu:

En primer lugar, vamos a implementar el menu. El menu va a ser un elemento
fundamental dentro de la web que va a permitir el enlace de las diferentes pestafias.
La idea es implementar un menu simple donde se identifiquen facilmente hacia donde
te va a dirigir cada botdén del menu. A partir de la creacién del mend, ya se van a ir
instaurando los colores que vamos a utilizar en nuestra web, que van a ser el blanco
para las letras y algunos fondos, un amarillo oscuro (#FBA919 en CSS) para los
contenedores dentro de la web y algunas tipografias y el negro para algunos titulos y
el pie de pagina.

Por otro lado, el menu siempre va a ir acompafiado con el nombre de la empresa y su
correspondiente logo en la parte de arriba de este. A continuacién, podemos observar
el resultado de la implementacion después de crearlo con HTML, Java y afadirle los
estilos con CSS:

B REFORMAS MILLANS

Figura 28: Mentl

4.3.2 Pestana de inicio:

La segunda pestafia que vamos a implementar es la pestafia de inicio. Como hemos
comentado en apartados anteriores, la pestafia de inicio va a ser el escaparate de
nuestra web. Los usuarios van a juzgar nuestra empresa al ver esta pestafia, ya que
va a ser lo primero que vean, por lo tanto, tiene que ser una de las pestafias mas
cuidadas y mostrar gran parte de la informacion de la web resumida dentro de ella.

Para comenzar, hemos optado por poner un banner en la parte superior usandose
como fondo para respaldar nuestro eslogan: “Los mejores servicios, al mejor precio”.
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Con esto, queremos que el usuario nada méas entre a la web sepa lo que vamos a
ofrecer: un servicio de calidad y econémico. Véase en la figura 29.

B REFORMAS MILLANS

fa, fon

rvicios, al mejorp

Figura 29: Pestana inicio - Banner

Seguidamente, vemos un apartado donde se muestran los diferentes servicios que
ofrecemos. Respaldados de una pequefa imagen y una descripcién. Queremos que el
cliente nada mas entre encuentre lo que busque, por ello le informamos sobre cudles
son los servicios que le podemos ofrecer. Véase en la figura 30.

Figura 30: Pestafia inicio - Servicios
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A partir de aqui, empezamos a encapsular toda la informacién dentro de un
contenedor (en HTML), para que se produzcan esos margenes que se observan en las
capturas. De esta manera, creamos una harmonia en la organizacion de la web v,
ademas, serd espacio libre que podremos utilizar para insertar publicidad por la que
obtener ingresos.

En el apartado siguiente encontramos el apartado de valores de la empresa. Con esto
queremos que una vez el cliente sepa lo que ofrecemos, entienda también como
trabajamos y de qué manera se va a llevar a cabo el servicio. Véase en la figura 31.

;Cudl es nuestra filosofia?

'.‘:.: i [: - il
e S F\
- q i T

ErRe 79
chiliall= B

zar nuestro trabajo es la
rvicio de atencién

baja de manera ordenada, con la super
le 30 afios de experiencia en el sector y fi
para off

ara ofrecer el cuidado que requiere cualqueir

Figura 31: Pestana inicio - Valores

A continuacion, encontramos el apartado de “dltimos trabajos”, donde se expone al
cliente los ultimos cuatro trabajos realizados para que pueda indagar sobre nuestra
forma de trabajar, los resultados, diferentes estilos, etc. Este apartado, serd una
pequefia muestra del apartado de catalogo y pulsando “click” en alguna de las
imagenes, le llevard a un enlace donde se muestra una descripcion detallada del
servicio, materiales utilizados, tiempo y diferentes imagenes sobre la reforma. Véase
en la figura 32.

Ultimos trabajos

Reforma comedor estilo "vintage”
en LEliana

Figura 32: Pestaiia de inicio - Ultimos trabajos
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Para finalizar con el contenido de esta pestafia, se ha afadido un apartado de
“contactanos” donde se ven las diferentes formas de contacto que puede encontrar el
cliente (WhatsApp, e-mail o Instagram), ademas de nuestra ubicacion por si la
necesitara para posibles pagos en mano o cualquier imprevisto que pudiera surgir.

Véase en la figura 33.

iContactanos!

+34 777555 686 ! e

M reformasmillans@gmail.com
Q
l@' reformasmillans e .

Figura 33: Pestana de inicio — Contactanos

Antes de finalizar con esta pestafia, afiadir el elemento footer. El footer es un elemento
creado con HTML y CSS que consistiria en un pie de pagina donde se adjuntan
diferentes formas de contacto de la empresa y la marca registrada (Reformas Millans).
Este footer o pie de pagina lo vamos a encontrar en cada una de las pestafias que
vamos a implementar. Véase figura 34.

Figura 34: Footer
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4.3.2 Pestafia de promociones:

En cuanto a la pestafia de promociones, nos vamos a encontrar con una ventana de
registro. Como ya se ha comentado en apartados anteriores, esta pestafia esti
pensada para que los usuarios puedan registrarse, introduciendo su nombre y correo,
y puedan recibir promociones en forma de correos electronicos. Estos envios se
realizaran de manera automatica, aunque esa funcionalidad no va a ser implementada
en esta version de la aplicacién.

Para la ventana de registro se han utilizado diferentes inputs para encapsular la
informacioén y un botén de registro con un estilo de CSS para diferenciar el botén
cuando se pasa por encima o se pulsa. Véase todo esto en la figura 35 y 36.

Nombre

Figura 35: Pestafia de promociones

= Ul bl

Para poder reclbir la mejores promocionses de manera Instantanes,
solo necesitamos tu nombre y correo. Ademas de las promociones,
— irecibirds ofertas persanalizas si te registras antes del 05/2021!

LY

:
s
»

Bl | 2= Nombre

® Correo electronico

Registrarse
=

I

Siya te has registrado y no deseas recibir més promociones, pulsa aquf
- .
h - - W

Figura 36: Pestana de promociones - Registro
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Al final de la ventana de registro, vamos a encontrar un texto que dice: “Si ya te has
registrado y no deseas recibir mas promociones, pulsa aqui”. Este texto es un enlace
el cual nos redirigird a una subpestafia dentro de esta que es la pestafia de anular
envio de correos. Los usuarios que no deseen recibir mas promociones deberan de
entrar a esta pestafia, rellenar los datos que se piden y pulsar el botén. Esto lo que
generard es un proceso interno en el que se eliminara de la base de datos ese hombre
y ese correo que haya introducido el usuario y de esa manera no se le enviardn mas
correos.

Por otro lado, en esta subpestafia se indica que, si quieres volver a recibir
promociones, puedes reinscribirte desde la pestafia de promociones. Véase figura 37 y
38.

Nombre

Correo electronico

Figura 37: Pestania anulacién envio de correos

T Ml |
i B
j‘ : Recuerda que siempre puedes volver a inscribirte desde Ia
£ pestafia de promociones. [Esperamos contactar pronto de nuevol
-;—L
‘!*' Il | 22 Nombre
1

| = Correo electronico

Figura 38: Pestafia anulacion envio de correos - Anular
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4.3.4 Pestafia de presupuesto:

En esta pestafia se va a ofrecer un formulario, que una vez rellenado dara un precio
aproximado al usuario sobre el servicio que quiere realizar.

En primer lugar, vamos a encontrar un titulo del formulario y un texto donde se explica
al usuario que esta herramienta sirve para dar un precio aproximado y que este precio
no serd el precio final que se cobrara en la prestacion del servicio. Esta advertencia se
expone para que no surjan problemas a la hora de realizar los presupuestos finales.

lo cuél puede recibir modificaciones en el presupuesto final. Esta herramienta sirve para hacerse una idea del precio que puede costar

Rellena el siguiente formulario para obtener un precio aproximado del servicio gue deseas. Recuerda gque este precio es aproximado, con
un servicio, no ofrece el precio exacto. Si estas interesado/a contacta con Nosotros v te ofreceremos el presupuesto completo. '

Figura 39: Pestana de presupuesto — Advertencia

Seguidamente, vamos a encontrar una serie de menus desplegables con diferentes
opciones a rellenar. Cada combinacién de todas estas opciones dara un precio
estimado distinto dependiendo de los datos que elijamos. Una vez rellenados todos los
datos, deberemos de pulsar el botén de “obtener precio” y se nos dara un precio en el
apartado de “PVP”. Véase en las figuras 40.

Qué tipo de servicio quieres realizar? 3 S‘ig,

M}

Selecciona una opcion...

‘
L |

iCudntos metros / elementos a darle mantenimiento posee el lugar donde quieres que prestemos el servicio?

Selecciona una opcicn... v

-
a2
8=
-

iCudl es la calidad de los materiales con la que quieres que trabajemos? (A mejor material, mayor precio)

Selecciona una opcién...

<

PVP:

Una vez hayas rellenado todos los campos, pulsa el botén de "Obtener precio” para obtener el precio aproximado del servicio deseado.
Cuando hayas obtenido el precio, podrés descargar el presupuesto en PDF con los datos obtenidos.

Obtener precio

Figura 40: Pestana de presupuesto - Formulario
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En cuanto a los menus desplegables, se han cuidado los detalles minuciosamente y se
han afadido diferentes estilos y efectos con CSS (diferentes colores de seleccion,
scrollbar, flechas, etc). Véase en la figura 41. Ademas, se ha implementado mediante
JavaScript una funcionalidad que permite, almacenar la informacion de cada uno de
los formularios, desplegar cada uno de los menus con sus diferentes opciones y que
solo pueda estar abierto un menua a la vez (si tuviéramos uno abierto y quisiéramos
abrir otro, el primero se cerraria). Véase el codigo en la figura 42.

Selecciona una opcion A

Reforma integra

Reforma de cocina )u:
;Cuantos metros / elementos a darle mantenimiento posee el lugar donde quieres que prestemos el servicio? &

Selecciona una opcion. v

Figura 41: Pestafia de presupuesto - Mentis desplegables

ected.previousElementSibling;

optionList optio tainer.querySelectorALL{".option");

{
=r ("click", ()
nnerHTML vS ctor{"label") . innerHTML;
tainer.classList.remove ("active");

Figura 42: Cédigo mentis desplegables
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Como ultimo aspecto a comentar sobre esta pestafia, una vez obtengamos el precio,
se activard el botén de descargar PDF. Este botén lo que nos va a permitir es
descargar en formato PDF los datos que hemos puesto en el formulario y su
correspondiente precio final. Ademas, es una buena opcion para que el cliente pueda
guardar las diferentes combinaciones de presupuestos que quiera realizar. Véase en
la figura 43.

Qué tipo de servicio quieres realizar?

e 4
{
Reforma de bafio v i E

- ¢Cudntos metros / elementos a darle mantenimiento posee el lugar donde quieres que prestemos el servicio? 4
PH 10-25m2 / 3-5 elementos v =
. iy
R
i : iCudl es | calidad de los materiales con la que quieres que trabajemos? (A mejor material, mayor precio) v
Baja-media v ¢
PVP: 2700€¢

Una vez hayas rellenado todos los campos, pulsa el botén de "Obtener precio” para obtener el precio aproximado del servicio deseado.
Cuando hayas obtenido el precio, podrés descargar el presupuesto en PDF con los datos obtenidos.

Obtener precio

| Descagar PDF
. "

e N IS N :

Figura 43: Pestana de presupuesto - Descargar PDF

ente formularia para obtener un precio aproximada del serico que deseas. Recuerda Que este Precio s 3proximado, con
recibir modificaciones en el pre final. Esta herramienta sirve para hacerse una idea del que puede costar
0 completo

0, N0 ofrece el precio exacto. Si estis interesado/a COMECLa CON NOSOLToS y T ofreceremos el presupuest
$Qué tipo de servicio quieres realizar?
Reforma de bafio v

iCuantos metros / elementos a darle mantenimiento posee el lugar donde quieres que prestemos el servicio?

10-25 M2/ 3-5 elementos v

i(uil es la calidad de los materiales con la que quieres que trabajemos? (A mejor material, mayor precio)

Bzja-mediz v

PVP: 2700€

Unavez hayas rellenado todos los campos, pulsa el botn de "Obtener precio” para btener el precio aproximado del senvicio deseado.

Cuando hayes ot el precio, podrés descargar el presupuesto en PDF con los datos

.
Obtener precio
—
- —

F

E - Descagar PDF T

/_“‘—\‘:?

Figura 44: Pestana presupuesto - Vista general



4.3.4 Pestafia de catalogo:

En esta pestafia se va a ofrecer al cliente un catalogo con los trabajos que realizamos.
Este catdlogo va a estar formado por una serie de imagenes de las reformas
realizadas, acompafiadas de una descripcion sobre el trabajo.

Primeramente, la pestafia va a tener un menu, debajo del menu principal, con todas
las categorias en las que podemos clasificar una reforma o servicio. Estas categorias
van a ser: bafio, cocina, salon, reforma integral, otros y todas las categorias. De esta
manera, podemos darle al cliente una herramienta para filtrar el catalogo dependiendo
del trabajo que quiera ver. Ademas, se han afiadido diferentes estilos con CSS para
que se seleccione de un color diferente la categoria en la que nos encontramos. Véase
en la figura 45.

odas I las  Bafio Cocna Saldbn Reformaintegral Otros

Figura 45: Pestania de catalogo - Mentl

Una vez seleccionada la categoria, nos aparecerd la péagina de la categoria
seleccionada con sus respectivos trabajos. Los trabajos estan separados en columnas
de dos y como hemos mencionado anteriormente, estan formados por una imagen del
trabajo y su correspondiente titulo y descripcion. Véase en la figura 46.

Todas las categorias

Reforma comedor estilo "vintage”
en L'Eliana

Esta reforma nace dela Idea del cliente de
crear una ambientacion vintage para

Apartamento en calle Colén

Este proyecto SuUposo un reto para nosotros

nto de S0 metros cuadrados en un

Figura 46: Pestana de catdlogo — Catdlogo
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Ademas de esta visualizacion, si el cliente pasa por encima de cualquiera de las
imagenes, el texto cambiara de color y le dard la opcion de poder pulsar en ella, lo
cual, le enviara a una pestafia donde se explica de qué manera se ha realizado el
trabajo, especificaciones, materiales utilizados, etc. Gracias a esto, si el cliente esta
interesado en cualquiera de las reformas, puede indagar un poco mas a cerca de ella.
En nuestro caso, para mostrar el ejemplo, vamos a clicar en la reforma del bafio de
disefio “luxury’. Véase en la figura 47 y 48.

Baiio de disedio “luxury” en hotel
|as Arenas

Figura 47: Pestana de catdlogo - Efectos visuales

Baiio

Baiio de disefio “luxury” en hotel las Arenas

Esta reforma se llevo a cabo para una de las habitaciones suite del hotel
'Las Arenas". Al ser una suite, tenfamos gue conseguir la mayor sensacién
de calidad y lujo que pudieramos conseguir. En los apartados siguientes
vamos a comentar los diferentes materiles y trabajos que se realizaron
para la creacién de esta obra.

Materiales utilizados:

- Bafiera luxury type ROCA.

- Azulejo clase AAA color negro.

- Griferfas prime ROCA.

- Azulejo estilo parquet color madera de alce.
- LEDS +AAA.

- Inodoro completo KOA.

- Mampara de bafiera lateral.

Acerca del trabajo:

Realizamos un boceto disefio viendo las caracteristicas y los metros que
ofrecfa el lugar. Posicionamos todos los elementos de manera que el bafio
diera una gran sensacién de amplitud y lujo. Por otro lado, buscamos crear
una combinacién de colores entre la pared, suelo y leds que
ncrementarén la sensacién de un bafio cuidado minuciosamente y donde
el cliente pudiera sentirse cémodo. Finalmente, revisamos al méximo todos
os detalles, para acabar creando uno de nuestros mejores bafios.

Figura 48: Pestafia de catalogo - Informacién sobre el trabajo
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Por ultimo, se adjunta una vista general de la pestafia de catalogo. Véase figura 49.

Todas las categorias

Cocina clasica en Benimamet

Reforma comedor estilo "vintage”
en LEliana

Esta reforma nace de la idea

crear una ambientacion vin

Apartamento en calle Colon / Baiio de disefio "luxury” en hotel | -

Figura 49: Pestana de catalogo - Vista general

4.3.5 Pestafa de contacto:

Por ultimo, hemos desarrollado la pestafia de contacto. Esta pestafia tiene la funcién
de mostrar las diferentes formas de contacto que posee el cliente. Estas son:
WhatsApp, correo electrénico y redes sociales (Instagram en nuestro caso). Ademas,
se le ofrece la informacion de los horarios en caso de que quisieran visitarnos de
forma presencial. Para ello, se adjunta también la ubicacion de dénde pueden
encontrarnos. Véase figura 50.

Contactanos
T T N
\ Carrer de Carolina Alvarez, 41
/ +34777555565 c Ca‘lrerdecaro\maA\varez‘41,46023
/4 Valencia
= . Ampliar el mapa EE
reformasmillans@gmail com : Wi e
g Center
Q
- o O +
(S3) retormasilans =S st
d Go gle

Datos demapas  Términos de uso, ; Notificar un problema de Maps

Horario: Lunes a viernes de 08:00h a 17:00h y Sdbados de 09:00h a 14:00h. Nos comprometemos a responder a cualquier duda o peticién en un maximo de 24h.

Figura 50: Pestafia de contacto
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5. Conclusiones y trabajo futuro

En este apartado se busca hacer un resumen global de todos los resultados obtenidos
durante el proyecto y hacer un balance final sobre la satisfaccion con el mismo y ver si
se han cumplido los baremos establecidos a la hora de comenzar con el trabajo.

En primer lugar, se ha hecho un estudio sobre nuestra idea de negocio. Esta idea, iba
orientada a la creacién de una web para una empresa de reformas. Para realizar el
estudio, hemos hecho uso de diferentes esquemas y herramientas para ver la
viabilidad de la idea, el mercado en el que nos encontramos, quién es nuestra
competencia y qué podemos ofrecer frente a esta competencia. Gracias a esto, se ha
visto que el punto clave a desarrollar en nuestra web es la sencillez de uso, es decir,
que se confeccione todo de una manera en la que cualquier usuario, de cualquier
edad, logré comprender el funcionamiento de la web, como moverse en ella y dénde
puede encontrar lo que busca. Por otro lado, queremos introducir ciertas
funcionalidades dentro de la web como el catalogo o el generador de presupuestos,
para tener ese punto diferenciador frente al resto de las webs del mismo sector.
Hemos visto también, los diferentes factores externos que pueden ser determinantes a
la hora de que el negocio sea rentable, entre los que destaca la pandemia actual. En la
situacion de incertidumbre en la gue nos encontramos actualmente sobre las medidas
impuestas para frenar la misma, tendremos que ir con mucho cuidado con cada
movimiento que hagamos, ya sea en invertir en publicidad, en una furgoneta o en
empezar a comprar dominios o servidores, ya que cualquier actuacién a destiempo
pueden suponer unas pérdidas muy grandes. Finalmente, se ha hecho un estudio de
las cuentas y la viabilidad de la empresa, donde, si todo sale como los resultados
estipulados, el beneficio sobre la empresa va a ser muy grande y es una idea muy
viable.

En segundo lugar, hemos desarrollado los requisitos, bocetos y esquemas de lo que
ha de ser nuestra pagina web. Primeramente, se hizo un listado con los requisitos que
debia de tener nuestra web donde se definié el objetivo de la web, la estructuracion
gue iba a tener ésta y los tipos de usuarios que ibamos a encontrar. Seguidamente,
tratamos los diferentes casos de uso que encontrariamos y los diagramas de procesos
que iban a seguir cada uno de estos casos de uso. Finalmente, tratamos la futura base
de datos que se va a incorporar a la empresa para llevar ciertas funcionalidades de la
web y el almacenamiento de datos de la empresa como los datos de pedidos, servicios
o facturas. Para ello, se han creado los diferentes esquemas y diagramas para disefiar
la base de datos, con sus respectivos analisis y consideraciones a futuro.

Por dltimo, hemos implementado todo lo desarrollado anteriormente en forma de
codigo. Para ello, se ha hecho uso de lenguajes de programacion como son HTML,
CSS y JavaScript para crear la version alpha de nuestra web.

En cuanto a la consecucion de los objetivos propuestos, creo que se han alcanzado e
incluso superado, ya que en las expectativas sobre el desarrollo de la aplicacion web,
la alpha tenia como objetivo la creacién de una versibn donde se pudieran ver
reflejados algunos de los aspectos mas importantes que hubiéramos desarrollado en
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los apartados anteriores del trabajo, para ofrecer una imagen visual de todo el
contenido, y, finalmente, se han desarrollado todas las pestafias, se han cuidado
mucho todos los estilos de la web e incluso se han afiadido muchas funcionalidades
que estan disponibles actualmente en la alpha como los menas, formularios, etc, que
no se esperaban en esta version.

Por otro lado, y en relacién con el estado del proyecto, se encuentra en un punto muy
bueno por lo comentado anteriormente. Se han desarrollado gran parte de las
funcionalidades y esquemas dentro de la web. Actualmente, tocaria empezar a
implementar las funcionalidades mas complejas, como serian el envio de correos
automatico o ciertas necesidades de seguridad anti-Hacking, pero, sobre todo,
centrarse en la creacion de la base de datos y comenzar a afiadir y gestionar
diferentes datos para el funcionamiento correcto de diferentes pestafias dentro de la
web como serian la de envio de promociones o la pestafia de presupuesto (para
ofrecer el precio exacto en el formulario de presupuesto). También, necesitariamos
esta base de datos para la simple gestion de la informacion sobre los servicios o
pedidos que se realicen en la empresa (esto iria externo a la web).

En cuanto a mi experiencia personal, el TFG en general ha sido un reto, ya que nunca
habia creado un trabajo de estas magnitudes. Hay que destacar como reto el ultimo
apartado del trabajo. Al ser la primera vez que creaba una web, ha habido ciertas
complicaciones a la hora de crear algunos apartados de esta como por ejemplo el
formulario de presupuesto, o al aplicar algunos estilos con CSS. Finalmente, creo que
he aprendido muchisimo sobre programacién web y mis sensaciones son de que he
encontrado algo que realmente me gusta dentro del &mbito informatico.

En conclusion y para acabar con este trabajo, quiero continuar con el proyecto, ya que,
como comenté en la motivacion, es algo para mi padre y me haria mucha ilusion poder
crearle la web de su empresa. El avance o no de la misma, va a depender del tiempo
gue disponga para ello. La web no va a ser mi obligacién principal durante este afio vy,
por tanto, solo podré dedicarle tiempo en mis ratos libres. La idea es seguir con el
desarrollo de la web y la creacion de la base de datos hasta crear una versién beta en
la que ya se puedan testear todas las funcionalidades de esta. Si el tiempo lo permite y
la pandemia da un respiro, nos podriamos poner como objetivo lanzar la web a finales
de 2021. Pero, como dijo Antonio Machado: “Demos tiempo al tiempo”, y veremos
como se desarrolla todo durante este afo.
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