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RESUMEN

El presente Trabajo de Fin de Grado tiene como objetivo la elaboracién de un plan de
negocio (Business plan). La mision prevista para la empresa es la de ofrecer servicios
a empresas fabricantes de productos electronicos en masa. Especificamente, los
servicios consistiran en el andlisis de cantidades ingentes de datos ofrecidos por los
productos electrénicos una vez comienza su vida util. Mediante técnicas de analisis de
Big Data, la empresa permitira predecir la vida util de los productos de las empresas
fabricantes de productos electronicos. La importancia de los datos en el mundo
empresarial ha crecido exponencialmente en los ultimos afios, y con ella la necesidad
de contar con expertos en la gestion y analisis de los mismos. El Big Data, por tanto, se
ha convertido en un terreno de distincibn muy demandado. Este servicio ofrecerd una
ventaja competitiva a las empresas que hagan uso del mismo, que podran mejorar la
vida util de sus productos.

El trabajo se centrar4 en los distintos elementos para crear un plan de negocio
consistente para la empresa. Incluird la idea de negocio, el analisis estratégico, la
investigacion comercial, el plan de marketing y el plan econémico-financiero.

Palabras clave: Big Data; empresa; electronica; plan de negocio; Business Plan;
estrategia; plan estratégico.



A% UNIVERSITAT
Galll)2Z) POLITECNICA . EEEEB .

/ DE VALENCIA Escuela Técnica Superior de Ingenieria del Disefio

RESUM

El present Treball de Fi de Grau té com a objectiu I'elaboracié d'un pla de negoci
(Business pla). La missié prevista per a lI'empresa és la d'oferir serveis a empreses
fabricadores de productes electronics en massa. Especificament, els serveis consistiran
en l'analisi de quantitats ingents de dades oferides pels productes electronics una
vegada comenca la seua vida util. Mitjancant tecniques d'analisis de Big Data, I'empresa
permetra predir la vida util dels productes de les empreses fabricadores de productes
electronics. La importancia de les dades en el mén empresarial ha crescut
exponencialment en els dltims anys, i amb ella la necessitat de comptar amb experts en
la gestid i analisi d'aquests. El Big Data, per tant, s'ha convertit en un terreny de distincio
molt demandat. Aquest servei oferira un avantatge competitiu a les empreses que facen
Us del mateix i que puguen millorar la vida Util dels seus productes.

El treball se centrara en els diferents elements per a crear un pla de negoci consistent
per al'empresa. Incloura la idea de negoci, I'analisi estrategica, la investigacié comercial,
el pla de marqueting i el pla econdomic-financer.

Paraules clau: Big Data; empresa; electronica; pla de negoci; Business Pla; estrategia;
pla estrategic.
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SUMMARY

The objective of this Final Degree Project is the elaboration of a business plan. The
mission foreseen for the company is to offer services to companies that manufacture
electronic products in mass. Specifically, the services will consist of the analysis of huge
amounts of data offered by electronic products once their useful life begins. Using Big
Data analysis technigues, the company will make it possible to predict the useful life of
the products of electronics manufacturing companies. The importance of data in the
business world has grown exponentially in recent years, and with it the need for experts
in data management and analysis. Big Data, therefore, has become a highly sought-after
area of distinction. This service will offer a competitive advantage to companies that
make use of it and can improve the useful life of their products.

The work will focus on the different elements to create a consistent business plan for the
company. It will include the business idea, the strategic analysis, the commercial
research, the marketing plan and the economic-financial plan.

Keywords: Big Data; company; electronics; business plan; Business Plan; strategy;
strategic plan.
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1 INTRODUCCION

En la actualidad, en cada hogar del mundo hay minimo uno o mas dispositivos
electronicos y cada vez va creciendo el uso de estos aparatos electrénicos. Asi pues,
las empresas que se encargan de la fabricacion de estos dispositivos estan aumentando
considerablemente y con ello, la necesidad de estas empresas de poder tener en tiempo
real el desgaste de sus dispositivos.

Este TFG tiene como finalidad desarrollar un plan de negocio (Business Plan)
para estudiar la viabilidad econémica y tener un control de variables junto con los
factores para que el plan de negocio tenga éxito.

1.1 Antecedentes

La conclusion a la que ha llegado un estudio realizado por la Agencia Federal de
Medio Ambiente Alemana es que la mayoria de los productos electrénicos se usan cada
vez durante menos tiempo antes de tirarlos. El presidente de esta agencia advirtio de la
necesidad de usar los productos mas tiempo y asi el ciclo de vida (o vida til) puede ser
también mayor, ya que muchos de estos dispositivos se reemplazan cuando todavia
funcionan correctamente.

Segun un estudio realizado por el Instituto Oko en conjunto con la Universidad
de Bonn, el nimero de grandes electrodomésticos que se sustituyeron debido a fallos
dentro de los 5 primeros afios después de adquirirlos aumentd desde el 3,5% en 2004
al 8,3% de 2013 (Ecologia social, 2016). Por otro lado, el estudio también descubrié
gue la vida util del producto se ajustaba a factores como el grupo al cual se dirigia o0 a
su campo de aplicacién. Maria Krautzberger, de la Agencia Federal de Medio Ambiente
Alemana, hizo un llamado a la introduccién de un etiquetado verdadero y preciso que
indicase la vida real de un producto, especificando sus horas de trabajo.

Segun los datos recogidos por Earth Hour, una iniciativa del Fondo Mundial para
la Naturaleza, se elabor6 un grafico que informaba sobre la vida Util de ciertos aparatos
tecnoldgicos (Florencia Melo, 2022).
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La vida atil de nuestros
electrodomeésticos

Tiempo medio de vida util de una seleccion de aparatos
tecnoldgicos o electrodomésticos (en afios)
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Fuentes: Earth Hour via WWF, US Personal Device Forecasts Database

statista %

Figura 1: Tiempo medio de vida util de unos aparatos tecnoldgicos. Fuente: Statista.

De la Figura 1 se observa que el tiempo medio de vida Gtil de una lavadora es
entre 12-15 afios que es bastante superior al tiempo medio de vida util de un teléfono
inteligente que es entre 2-3 afios. La televisién también es un aparato que tiene una vida
atil elevada. Este grafico servira de referencia para saber la media de vida util de estos
dispositivos mencionados anteriormente. De este gréafico, se puede observar la vida util
real de estos dispositivos que es la duracion que tienen a condiciones 6ptimas, mientras
gue si se tuviera en cuenta la vida util que le dan los usuarios que normalmente es
inferior a la duracién que tienen los dispositivos, ya que muchas veces deciden sustituir
el dispositivo porque ya no esta de moda o simplemente porque tiene algun defecto ya
sea visual o interno.

1.2 Motivacion

Actualmente, se generan datos en cada instante, segun Eric Schmidt, CEO de
Google, cada 48 horas se generan tantos datos en internet como los que ha generado
la humanidad desde los inicios hasta el afio 2003. Por esto, es necesario la tecnologia
gque emplea el andlisis de gran cantidad de datos (Big Data), un sector que esta
creciendo exponencialmente.



s

55y UNIVERSITAT
“ I5F) POLITECNICA ._.. E——
\ | FELS wf

Nme” DE VALENCIA Escuela Técnica Superior de Ingenieria del Disefio

El estudio Tech Cities 2021 de Manpower sefiala que los perfiles que més se
demandan son el Analista de Datos, el desarrollador de Big Data o el Arquitecto de datos
(Riesco, 2021).

En consecuencia, se preve un fuerte crecimiento del volumen de datos como se
muestra en la Figura 2 donde se puede observar la evolucion de datos, desde el afio
2010, que era de 2 Zettabytes, al afio 2025, que se pretende llegar a los 181 Zettabytes,
segun fuentes de IDC, Seagate, Statista. Por lo que, es un mercado cada vez mas
demandado.

El Big Bang del Big Data

Volumen estimado de datos digitales creados
i o replicados en todo el mundo, en zetabytes

statista %a

Figura 2: Volumen estimado de datos digitales creados o replicados en todo el
mundo en ZB. Fuente: Statista

Por otro lado, cada vez son mas las empresas que fabrican dispositivos electrénicos
buscando siempre optimizar sus recursos y poder estimar la vida util de sus productos.
De ahi que sea necesario un servicio que se ofrezcan a estos fabricantes, para poder
conocer de todos sus productos su vida util, introduciendo una serie de datos de los
dispositivos. Siendo esto de mucha utilidad para las empresas, ya que les permitiria
poder anticiparse a posibles errores, mejorar el servicio ofrecido y mejorar la produccion,
entre tantas cosas. Se prevé que en un futuro esto dejard de ser una caracteristica
diferenciadora y pasara a ser una capacidad umbral, una capacidad necesaria e
imprescindible.
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1.3 Objetivos

El objetivo general de esta investigacion es el de elaborar un plan de negocio
viable para la posterior comercializacion del servicio que se ofrecera a las empresas
fabricantes de productos electrénicos para poder predecir su vida Util y asi anticiparse a
los posibles fallos. El servicio se encargara de poder calcular en tiempo real la vida util
de los dispositivos electronicos. La empresa asi podra:

e Mejorar su produccion incidiendo en los errores y en los fallos que hacen
que sus productos tengan una vida Gtil menos elevada.

e Impulsar sus ventas.

e Conocer a tiempo real el estado que se encuentra el producto para hacer
un mejor seguimiento a la garantia de este.

Los objetivos que se pretenden conseguir tras la elaboracién del plan de negocio son
los siguientes:

¢ Establecimiento de la concepcion del negocio.

o Elaboracion del analisis estratégico, tanto interno como externo.

¢ Realizacién de una investigacion comercial para llevar a cabo una posicién
estratégica.

e Creacion de una estrategia de marketing.

e Evaluacién de la viabilidad econdmica del plan de negocio.
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2 PLAN DE NEGOCIO

Segun Jack Fleitman, un plan de negocios se describe como una herramienta
esencial y primordial para lograr el éxito, que abarca una serie de actividades
interrelacionadas destinadas al inicio o desarrollo de una empresa. También se
considera una guia que facilita la creacién o el crecimiento de una empresa (Fleitman
Jack, Negocios exitosos, Mc. Graw Hill 2000).

Un plan de negocio no sigue una estructura determinada, sino que varia en
funcién del modelo de negocio que se desea llevar a cabo y también las partes que se
tienen en cuenta a la hora de explicar el plan de negocio.

En este caso el modelo de negocio que se va a llevar a cabo seran varios, el
primero sera el de “Crowdsourcing” que consiste en externalizar tareas que
originariamente estaban bajo la supervision de trabajadores de una empresa, también
se tendra en cuenta el comercio electrénico junto con el modelo de suscripcion. Con
todo esto, se ofrecera a los clientes una suscripcién a la plataforma para almacenar los
datos para que puedan ser tratados y evaluados y otra que sera la de la consultoria que
sera la que se encargue de realizar las conexiones en ambos modelos las empresas
podran tener acceso a tiempo real de la vida util de sus productos electrénicos.

El plan de negocio tendra la siguiente estructura:

I.  Introduccién
Es la primera parte del proyecto, en el que se va a definir a grandes rasgos
en que va a consistir, los antecedentes de este, la motivaciéon y los objetivos
del plan.

II.  Plan de negocio
Definicion del plan de negocio y exposicion de las distintas partes que lo
conforman.

lll.  Ildea de negocio
En esta parte del proyecto se especificaran los elementos que ha de tener
para que la idea pueda ser exitosa. Ademas, se creard un Modelo Business
Canvas adecuado que nos permitira visualizar la relacion entre las areas
principales del negocio.

IV.  Andlisis estratégico

En este apartado se analizara el entorno de la empresa, tanto el externo
como el interno. Para ello se utilizara el analisis PESTEL, donde se observa
distintos factores politicos, tecnoldgicos, econdmicos, ecoldgicos,
sociocultural y legales, ademas se realizara un analisis DAFO en el que se
expondran las debilidades y amenazas, y las fortalezas y oportunidades de
la nueva empresa.
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V.  Investigacion comercial
En esta seccién se hard un andlisis de la competencia que utilicen Big Data
y puedan ser competidoras de la empresa. De la misma manera, habra un
estudio del publico objetivo.

VI.  Plan de marketing

En este plan se estableceran las interacciones entre la empresa y su
mercado. Se definira el publico objetivo deseado, el nuevo posicionamiento
gue la empresa busca transmitir a los clientes, las transformaciones y ajustes
en la gama de productos, los cambios en los precios de suscripciones o
servicios, asi como las condiciones de venta. También se abordaran
aspectos relacionados con la comunicacién, la distribucién y otros
elementos, tanto desde la perspectiva del marketing operativo como del
estratégico.

VII.  Plan de ventas
En esta seccion se profundizara en el mercado objetivo y en el mercado
potencial en el que se dirigira el plan de negocio, junto con una prevision de
ventas y haciendo un célculo de éstas.

VIIl.  Plan econémico-financiero
En este dltimo apartado se estudiara la viabilidad econémica del proyecto
que complementa las previsiones de ventas, plan de marketing, etc.
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3 IDEA DE NEGOCIO

La idea de negocio se basa en la descripcién del producto o servicio desarrollado
por la organizacién y debera abarcar un resumen detallado de sus caracteristicas,
detalles técnicos, respaldo tecnolégico y cualidades funcionales, subrayando y
destacando aquellos rasgos que hacen que sea diferente del resto de los existentes en
el mercado, sefialando la demanda que cubre y resaltando posibles mejoras que se
pudieran realizar con respecto a la competencia.

La descripcién de este apartado es uno de los mas importantes de todo el Plan
de negocio, debiendo contener la informacion y descripcion de los productos o servicios
que se van a ofrecer.

Para desarrollar este punto y poder ayudar a ordenar las ideas se pueden utilizar
varios métodos entre los que destacan:

= Business Model Canvas: Centrado en obtener una perspectiva mas amplia
del modelo de negocio, se hace hincapié en la empresa en su totalidad..
Ademas, puede servir para agregar valor a esas ideas de negocio.

= Lean Canvas: Esta pensado para startups, 0 empresas incipientes y esta
orientado a buscar una soluciébn a un problema dentro de ese modelo
negocio, representandolo también de forma muy visual.

3.1 Modelo Business Canvas

El modelo Business Canvas, es una metodologia que elabor6 Alexander
Osterwalder. Creé un modelo adecuado para elaborar, visualizar, evaluar y cambiar
modelos de negocios nuevos o existentes a través de las cuatro grandes areas, los
clientes, la oferta, la infraestructura y la viabilidad econémica (Molina, 2022)

Asi mismo es una herramienta simple, dividida en nueve mddulos béasicos y
aplicable a cualquier tipo de modelo de negocio, publico objetivo y dimension de la
empresa.

Los principales beneficios que aprueban la efectividad del Modelo Business
Canvas son los siguientes:

e Descripcion de modelos actuales de negocio y de negocios innovadores
basados en un estudio del mercado.

e Demostracion de la rentabilidad economica.

e Modelo visual para las personas pertenecientes en el proyecto
centrandose en las necesidades globales del proyecto y no solo en la de
los productos.

e Experiencia, es un modelo con mas de 10 afios, permite una validacion
temporal en cualquier tipo de proyecto empresarial.
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Como hemos mencionado anteriormente, esta compuesto por 9 bloques que
seran explicados seguidamente:

1) Segmentos de mercado: Esta seccion esta dirigido a los distintos grupos
de entidades o personas a quien se dirige la empresa. ¢A quién dirigimos
nuestro valor? ¢ Cuéles son los clientes de mayor relevancia?

2) Propuestas de valor: Este mddulo explica los requisitos que se cubren en
el segmento de mercado enfocado en el valor que se ofrece. ¢ Qué valor
proporcionamos a los clientes? ¢Qué necesidad satisfacemos a los
clientes?

3) Canales: En este apartado se debe tener en cuenta como se va a
distribuir o como se hara llegar la propuesta de valor a los clientes.
¢, Como llega la propuesta a los clientes? ¢ Qué canales priorizan nuestros
segmentos de mercado?

4) Relacion con el cliente: Las relaciones con el cliente es un proceso muy
importante en un negocio, por lo que en este médulo se tratara si la
relacion con los clientes es automatizada o se tiene una relacion mas
personal. ¢Qué relaciones hemos definido con los clientes? ¢Como
podriamos captar nuevos clientes?

5) Fuentes de ingresos: Esta seccion el precio que vamos a ofrecer por el
producto/servicio, en el que se define las distintas fuentes de ingresos.
¢, Cual es la disposicion de nuestros clientes a pagar? ¢ Cual es su forma
de pago actual o preferida?

6) Recursos clave: Este mddulo explica los distintos recursos necesarios
para que un modelo de negocio funcione, son como los fisicos,
intelectuales, materiales, humanos o financieros. ¢Qué recursos clave
necesitan las propuestas de valor? ¢Cudles son los recursos clave
necesarios para los canales de distribucion? ¢Qué recursos clave se
necesitan para establecer relaciones con los clientes?

7) Actividades clave: Este apartado se refiere a todas las actividades
necesarias para que el modelo de negocio se desempefie correctamente.
¢, Qué actividades clave necesitan las propuestas de valor? ¢Qué
actividades clave necesitan los canales de distribuciéon? ¢Qué
actividades clave necesitan las relaciones con clientes?

8) Socios clave: Este médulo explica los socios y los proveedores que
ayudan a que el modelo de negocio funcione. ¢Quiénes son los socios
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clave? ¢ Cuéles son los proveedores clave? ¢ Cudles son las actividades
clave que realizan nuestros socios?

9) Estructuras de costes: Define todos los costes que son necesarios para
iniciar la actividad del negocio, envuelve varios campos como por
ejemplo, el cuidado de las relaciones con los clientes o las fuentes de
generacion de ingresos. ¢Cuales son los costes mas destacados del
modelo de negocio? ¢ Cuales son los recursos y las actividades que
tienen un mayor coste?

Con todo esto, la plantilla del Modelo Business Canvas quedaria de la siguiente forma:

MODELO CANVAS

Nombre de la compafiia

Socios Clave Actividades Clave Propyestas Valor Belacion con los Segmentos de
clientes clientes
Becursos Clave Canales
ot ctes Euentes de ingresos

Figura 3: Plantilla para el modelo Canvas. Fuente: IEBS. Digital school

Para completar esta plantilla de las 9 secciones se pueden contestar a las
preguntas que hemos mencionado anteriormente en cada uno de los apartados. Es

mucho mas sencillo rellenar la plantilla haciéndolo de esta forma.
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3.2 Aplicacion del Modelo Business Canvas ala empresa

Después de definir todas las secciones del modelo Business Canvas, se aplicara
al modelo de negocio que se esta desarrollando en este proyecto y se definiran las 9
secciones junto con la parte grafica para poder analizarlo adecuadamente.

Segmentos de mercado

La empresa que se va a desarrollar estara dirigida a los fabricantes de productos
electrénicos en masa que pretenden mejorar la vida util de dispositivos electrénicos para
asi tener una mejor relacion con el cliente. Estas ultimas seran las mas importantes ya
gue estos dispositivos son los que acaban en manos de la poblacién y son los que
utilizan el dispositivo agotandole su vida util.

Propuestas de valor

En este apartado se va a tener en cuenta las herramientas innovadoras que se
proporciona al cliente. En el caso del modelo de negocio que se esta llevando a cabo,
se ofrece el servicio de tener la posibilidad de conocer el estado de la vida util del
dispositivo y también poder predecir la duracion de esta. Esto se hara mediante técnicas
de Big Data con los datos que se obtendran por parte de los clientes.

Cada vez mas, los dispositivos electrénicos tienen una vida util mas corta, ya sea
porque no tienen un trato adecuado o bien, que los dispositivos electronicos tienen fallos
cada vez méas impredecibles o bien que cada vez la electronica en los dispositivos es
mas compleja y por lo tanto tiene mas riesgos, por lo que con este servicio aumentamos
la eficiencia y la productividad de las empresas teniendo en cuenta que se podran
corregir errores y mejorar el servicio de garantias.

Canales

Los canales de distribuciéon que se van a llevar a cabo para llegar a todas las
empresas y posibles clientes son:

e Las reuniones con empresas del sector de los dispositivos electrénicos.

e Pagina web donde se explica con detalle toda la informacién del producto y de
los servicios ofrecidos, en esta web también los clientes podran consultar toda
la informacion de sus dispositivos que es donde mandan la informacion a tiempo
real de su estado

e Correo electrénico para enviar la informacion detallada y actualizaciéon del estado
a los clientes.

e Publicidad en internet, o bien en revistas online o en papel relacionadas con la
electrénica.

e LinkedIn, para poder contactar con otras empresas, seran contactos de tipo
profesional con negocios del sector.

10
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Relacién con el cliente

El tipo de relacion que se tendra con el cliente sera una relacibn muy cercana,
puesto que se tendra que dar una asistencia a los clientes en caso de error o fallos,
también se tendra que trabajar con las empresas en el proceso de disefio de los
dispositivos electronicos ya que se necesitara un envio de datos desde el primer
momento. Se implantard el Edge Computing, que los datos se podran procesar mas
cerca donde se crearon y enviarlos al servidor para que ahi ya puedan ser
posteriormente analizados.

Los clientes potenciales seran las empresas que fabriquen dispositivos
electrénicos por lo que se implantara un helpdesk que esté activo siempre donde las
empresas podran de tener la posibilidad de contactar via chat, por correo o por teléfono
asi podran enviar los fallos y asi mejorar al momento el servicio que se ofrece a los
clientes.

Se podrian captar nuevos clientes llegando cada vez a mas paises, como no es
algo que se debe hacer presencial se podra hacer de manera telematica siendo la via
online el principal modo de comunicacién entre empresa-cliente.

Fuentes de ingresos

La principal fuente de generacion de ingresos provendra de las compaiiias que
fabriquen dispositivos electrénicos que aspiren a mejorar la vida Gtil de sus productos y
asi estas empresas podran tener una mejor relacion con el cliente final que es el que
tendra el dispositivo electronico.

El método de pago podra variar en funcién del servicio que requieran para la
empresa, el modelo de negocio dispondra de una plataforma donde se introduciran los
datos y se podra calcular la vida atil de los productos, en esta plataforma las empresas
podran:

e Implementar ellas mismas las conexiones al servidor para que asi se le puedan
hacer los célculos correspondientes, gue seria una fuente de ingresos recurrente
porque se haria en forma de suscripcion mensual, anual o por volumen en
funcién de la empresa y de su tamafo.

e Contratar a parte del equipo que formara parte del modelo de negocio para
realizar las conexiones a la plataforma, que seria un ingreso puntual.

Recursos clave

Los recursos clave que se necesitan para realizar el modelo de negocio y
desarrollarlo serén los siguientes:

- El software que permita predecir la vida (til.

11
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- Equipo experto en marketing para poder dar a conocer el modelo de negocio.

- Ingenieros informaticos / de software que puedan detectar y seguir el analisis
de los posibles cambios o errores.

- Ingenieros electrénicos que conocen en profundidad la integracion del
dispositivo y puedan aportar datos necesarios para trabajar junto a los otros ingenieros.

- Ingenieros expertos en el desarrollo del Big Data que puedan implementar
mejoras y nuevas actualizaciones.

- Oficina donde poder tener reuniones y encuentros con clientes.

- Créditos bancarios para lanzar el modelo de negocio.

Actividades Clave

Las actividades clave que necesita implementar el modelo de negocio para poder
desarrollarse y posicionarse adecuadamente y de manera correcta en el mercado seran
las siguientes:

= El desarrollo del cédigo y de la plataforma para que las empresas que sean
clientes puedan conectarse.

= Publicidad en distintos medios, como revistas digitales, anuncios en internet,
en redes sociales, etc.

= Contratar a los ingenieros con formacion especializada en andlisis de datos,
en programacion y en electrénica. 1+D constante por parte de los ingenieros
para la mejora en la aproximacion a la vida util de los dispositivos.

= Adquisicién del crédito bancario.

= Adquisicion de la oficina donde se instalara el negocio.

= Trato con las empresas que estén relacionadas en la fabricacion de
dispositivos electrénicos.

Socios clave

Los socios claves podrian ser las empresas del sector con las que validar el
modelo de negocio y que tienen informacién de los dispositivos que han ido fabricando
durante estos afios, asi pues, nos darian fuentes de datos y desde la empresa se podria
ofrecer el servicio gratuito hasta un numero de dispositivos a cambio de esta
informacion.

De igual manera, otros socios podrian ser empresas del sector de la automocion
ya que estas empresas también fabrican electrénica para sus vehiculos, que facilitaria
asi que hubiera menos accidentes a causa de la electrénica, prever mantenimientos,
etc.

12
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La administracion publica también serd un socio clave ya que se solicitaran
ayudas de emprendedores jovenes.

Estructura de costes

En cuanto a los costes son los respectivos al gasto del personal, al gasto de las oficinas,
al gasto del crédito, al mantenimiento del software, gastos de suministros para las
oficinas.

Tras definir las distintas secciones del modelo Canvas, a continuacion, se presenta una
tabla resumen de todos los contenidos del modelo de negocio:

13
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Socios Clave

Actividades Clave

Los socios
claves seran
todas las
empresas del
sector con las
que validar el
servicio y
tienen
informacion
de los
dispositivos
electronicos.

Ademas,
podrian
desarrollarse
socios a las
empresas de
la
automocion.

-El desarrollo del cédigo y
de la plataforma para que
las empresas que sean

clientes puedan conectarse.

-Publicidad y marketing en
distintos medios.

-Contratar a los ingenieros
con formacion
especializada.

-Adquisicion del crédito
bancario.

-Adquisicion de la oficina
donde se instalara el
negocio.

-Trato con las empresas
gue estén relacionadas en
el sector.

Propuestas de Valor

Relaciéon con los

Se tendra en cuenta
las herramientas
innovadoras gue se
proporciona al cliente.
En este caso que se
esta llevando a cabo,
se ofrece el servicio
de tener la posibilidad
de conocer el estado
de la vida util del
dispositivo y también
poder predecir la

duracién de la misma.

Esto producira un
impacto positive en
las empresas ya que
estas pueden hacer
uso de estos datos
para mejorar muchos
aspectos de sus
dispositivos.

clientes

La relacién con los
clientes sera cercana
con cada una de las
empresas que deseé
implanter el servicio a
su compaiiia.

Con un contacto muy
fluido para mejorar la
comunicacion de este
servicio y arreglar los
posibles errores.

Segmentos
de clientes

Las
empresas
fabricantes
de
dispositivos
electronicos
en masa.

14
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Recursos Clave

- Software y el cédigo desarrollado de la
plataforma.

- Equipo experto en marketing.

- Ingenieros informaticos, electrénicos y

Canales

- Reuniones con
empresas del
sector de los
dispositivos
electrénicos.

expertos en analistas de datos. - Anuncios en
o internet o en otros
- Oficina medios.
- Créditos bancarios. - Pagina web
- LinkedIn
Estructura de costes Fuentes de ingresos

Gasto del personal, gasto de la oficina, gasto en el -
crédito y el mantenimiento del software, gastos en
los suministros.

En forma de suscripcién al servicio que ofrece
el modelo de negocio.

Contratar al equipo de ingenieros para realizar
las conexiones a la Plataforma.

Tabla 1. Business Model Canvas del modelo de negocio inicial.

15
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4 ANALISIS ESTRATEGICO

La estrategia se refiere a la orientacion y alcance a largo plazo de una
organizacion, que busca obtener ventajas competitivas en un entorno en constante
cambio mediante la gestion efectiva de sus recursos y competencias, con el objetivo de
cumplir con las expectativas establecidas.

El andlisis estratégico comporta una sucesion de herramientas y técnicas para
recopilar y analizar la informacion sobre el entorno externo e interno de una
organizacion, incorporando factores econdmicos, politicos, sociales, legales,
tecnoldgicos y ambientales, asi como los recursos, la estructura organizativa y las
capacidades.

Los resultados de este analisis son utilizados para poder desarrollar una
estrategia a nivel empresarial que pueda ajustarse a las metas y exigencias del modelo
de negocio, para asi poder poner en marcha cambios en la organizacion, para poder
establecer unas prioridades y tomar decisiones respaldadas.

4.1 ANALISIS EXTERNO

El proposito de esta etapa es realizar un analisis exhaustivo del entorno en el
gue opera la empresa, tanto en el escenario actual como en el futuro cercano para cada
mercado en el que la empresa esta o desea estar presente. El objetivo es estudiar los
factores que intervienen y su impacto en la actividad, incluyendo la competencia, la
situacion del mercado y el escenario proximo en caso de que difiera del presente.

En este andlisis externo se analizaran:
e Macroentorno

Relne a todos los elementos externos que contribuyen en su funcionamiento y
gue estan fuera del control directo de la empresa. Estos factores comprenden
tendencias politicas, tecnoldgicas, econémicas, sociales, ambientales y legales que
pueden influir a la empresa y a su entorno considerablemente.

e Microentorno

Agrupa todos los factores que tienen una relacion directa con la empresa como
por ejemplo los proveedores, distribuidores, competencia, intermediarios financieros,
etc.

4.1.1 ANALISIS DEL MACROENTORNO

En este analisis analizaremos los factores externos a la empresa, que son
incontrolables, pero si se puede detallar el nivel de incidencia en el modelo de negocio.
Para ello, utilizaremos el analisis PESTEL que permite evaluar la perspectiva, el
crecimiento y la direccién de las operaciones de una empresa, identificando asi los
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factores externos que pueden afectar tanto su situacion actual como futura. (Licari,
2022).

4.1.1.1 Variables del entorno global: analisis PESTEL

POLITICA

“La gran crisis econdmica de 2008 tuvo un profundo impacto en el sistema
politico espafiol. Sin embargo, la crisis sacoé a la luz las tensiones y los pasivos sociales,
econdmicos e institucionales larvados a lo largo de 40 afios. Precisamente por ello es
posible afirmar que hoy, en 2020, el sistema politico espafol, si bien no ha
experimentado un cambio de régimen, si ha sufrido una fuerte transformacién” (Marti i
Puig, Ubasart, 2020).

A partir de entonces, en Espafia se vivié un clima de inestabilidad politica
marcado por la irrupcion de nuevos partidos como Ciudadanos, Podemos o Vox, que
hacian peligrar el bipartidismo del PSOE y del PP que habia hasta ese momento.

Las ultimas elecciones fueron decisivas en estos cambios, puesto que era la
primera vez en la historia, que se formaba en Espafia un gobierno de coalicion del PSOE
y Podemos que es el gobierno que hay actualmente en Espafia.

En lo que respecta a “la politica exterior espafiola en 2023 estard
fundamentalmente condicionada por la agresion rusa a Ucrania y tendra como gran
referente el ejercicio de la presidencia del Consejo de la UE durante la segunda mitad
del afio. Ambos desarrollos supondran una mayor provision de recursos econémicos en
ambitos como la seguridad y defensa, la autonomia estratégica y la garantia del
suministro energético, y generan un contexto favorable para mejorar la coordinacién
interna en la toma de decisiones sobre accidon exterior. También, es previsible el fuerte
papel de Espafia en varias regiones mundiales de atencion prioritaria, debido a la
celebracién de distintas cumbres durante su semestre de presidencia europea. Sin
embargo, la guerra trae grandes riesgos que deberan afrontarse junto al resto de paises
aliados: riesgo de escalada bélica, flujos de refugiados, deterioro econémico y cansancio
y desunion a la hora de sostener el apoyo a Ucrania “ (Badillo Matos, Gonzélez Enriquez,
Molina y Tamames, 2022).

La politica fiscal forma parte de la politica econ6mica que se centra en la
administracién y gestion de los recursos del estado. Este tipo de politica puede contribuir
en la economia a través de los ingresos que recauda el Estado via impuestos. En
Espaifia, el impuesto de sociedades ha sido rebajado del 25% al 23% para las pequefias
empresas, con una cifra de negocio inferior a un millon de euros.

ECONOMICAS

17
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En esta seccidn, se describira la situacion financiera y econémica en Espafia y
las previsiones para un futuro que se tiene.

Uno de los factores a considerar es el PIB (Producto Interno Bruto), el cual es un
indicador econémico que refleja el valor monetario de los bienes producidos a nivel
nacional en un determinado periodo de tiempo. A continuacién, en la Figura 4 se puede
observar la Evolucion del PIB a lo largo de estos ultimos afios, observando que en época
de la pandemia el PIB baj6 un 10,8% para posteriormente, en 2021 subir un 5%.

Evolucion del Producto Interior Bruto
CRECIMIENTO ANUAL DEL PIB 50/
0

3.8% 3.8% % 3%
2,3%
11% 14% 21%
0,01%

-0,8% 14%

36% 3%

-10,8%
2007 2008 2000 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Figura 4. Evolucion del Producto Interior Bruto. Fuente: INE.

A raiz de la pandemia, el salario ha ido disminuyendo, sobre todo en Espafia
como se observa en la Figura 5 que se ha reducido un 4,46% desde el afio 2021. Esto
influye en las compafiias de dispositivos electronicos, ya que puede ser tomado como
una amenaza.

18
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Los salarios reales disminuiran en la mayoria de los paises de la OCDE en 2022

Cambio porcentual proyectado en salarios reales, paises seleccionados. Variacion 2022 sobre 2021
Proyecciones para 2022 de remuneracion real por empleado

1 0,23
0 B I -
3 -0,33
; 060 -049
2 1,84
230 -209 203
3 -2,55
313 294
4
5 -4,46
6
P A G TR
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Grecia ESPANA Italia Reino Alemania OCDE Canada Australia Corea EEUU Polonia Japén Francia
8 Unido del Sur

Figura 5. Cambio porcentual proyectado en salarios reales de paises seleccionados.
Variacion 2022 sobre 2021. Fuente: OCDE.

Por otra parte, la inflacion se ha convertido en una variable también muy
inestable provocando grandes subidas en la mayoria de los productos, llegando a
precios récord en muchos de ellos. En la Figura 6 se puede observar que en este Gltimo
afio el 2022 el IPC ha aumentado hasta llegar al 8,4% provocando una subida récord.

Variacién de la media anual del indice de precios de consumo (IPC) en Espafia de
2005 a 2022

10%
8,4%

8%

6%

4.1%

= 3,16

Variacion de las medias anuales

i
5

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Fuente Informacian adicional:
INE (Spain) 2005 - 2022

© Statista 2023

Figura 6. Tasa de variacion de la media anual del IPC en Espafia. Fuente: Statista.
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SOCIOCULTURAL

En este apartado se estudia la sociedad donde se va a instalar la empresa. Es
uno de los aspectos mas importantes porque se pueden observar cambios de moda, de
comportamiento y tendencias en las personas.

Un aspecto importante que se ha de tener en cuenta es la era de la digitalizacion
de la sociedad. En los ultimos afios, se ha incorporado la tecnologia en muchos
aspectos de la vida, por ejemplo, han aumentado el uso de robots de cocina, robots de
limpieza, es comun utilizar el teléfono mévil como herramienta de trabajo...

En cuanto a estadisticas, hablamos de que en los hogares con al menos un
miembro de 16 a 74 afios el 82,9% dispone de algun tipo de dispositivo electronico
(ordenador portétil, ordenador de sobremesa, Tablet...). Ademas, el 94,5% de la
poblacion de 16 a 74 afios ha usado Internet en los tres Gltimos meses. Por lo tanto, hay
mas uso de dispositivos electrénicos en Espafia.

Un factor fundamental que se ha de tener en cuenta es la edad de la poblacion
espafiola, como se puede ver en la Figura 7 la media donde hay mas poblacion se sitla
entre los 40-50 afios, es un rango de edad que utilizan bastante los dispositivos
electronicos como por ejemplo ordenadores, méviles, tablets, televisores...
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Fecha de referencia: 1 de enero de 2022
Figura 7. Piramide de poblacion espafiola. Fuente: INE.
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USUARIOS DIARIOS DE
INTERNET

Tabla 2. Uso de internet por poblacién. Fuente: Elaboracion propia con datos del
INE del 2022.

En la Tabla 2 se puede observar que la poblacion espafiola es usuaria frecuente
de internet eso se traduce en que existen dispositivos electrénicos con acceso a internet
en los hogares espafoles.

Se prevé una aceptacion de ahora en adelante para los electrodomésticos
inteligentes en todo el mundo como se observa en la Figura 8 que aumenta el nimero

de electrodomésticos (grandes o pequefios) para el 2026, esto favorece a las empresas
fabricantes de dispositivos electronicos.

Hogares inteligentes:
un futuro prometedor

Numero de dispositivos domésticos inteligentes
en todo el mundo (en millones)

1.000 g Hubs/Pasarelas

Detectores de humo =1

800 W Pequerios electrodomésticos
B Grandes electrodomésticos

W Cémaras de seguridad
600  m Altavoces +117%

+120%

2022 2026

Estimaciones de enero de 2022.
Fuente: Statista Technology Market Outlook

©@®G statista %

Figura 8. Hogares inteligentes: un futuro prometedor. Fuente: Statista.
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TECNOLOGICO

En la actualidad, la tecnologia juega un papel fundamental en la sociedad, la
mayoria de la poblacién espafiola tiene algun dispositivo electronico en sus hogares.
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Cada afio, la tecnologia es un factor mas determinante y avanza a pasos
agigantados como se muestra en la Figura 9 a partir del afio 2000, experimentd un
crecimiento exponencial. Muchas empresas tienen en cuenta este factor como algo
clave en el desarrollo de su modelo de negocio.

FIGURE 1
From the printing press to the global internet, technology has evolved, and human societies with it

Output per hour (1760=100)

3,000
Bitcoin
ATM

2,000

L World Wide Web
1.000 Email
@ L Nuclear fission
ho‘.) Polyethylene / Plastic
Q ==ccmccmcacccaa-
1440 1760 1890 1910 1930 1950 1970 1990 2010

Figura 9. Innovaciones tecnoldgicas en estos Ultimos 150 afios. Fuente: Bussiness
Insider.

Por otro lado, la inversiébn en [+D esencial para la creacion de soluciones
innovadoras, la mejora de las existentes y la identificacion de oportunidades de
crecimiento para las empresas. Como se muestra en la Figura 10 el gasto en 1+D en
Espafia en estos ultimos afios ha ido creciendo hasta llegar en 2021 los 17.249 millones
de €, que representa el 1,43% del Producto Interior Bruto (PIB).
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Evolucion del gasto en I+D interna en Espana
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Figura 10. Evolucion del gasto en I+D interna en Espafia. Fuente: INE.

Como se puede observar en la Figura 11 una de las posiciones mas dificiles de
cubrir es la del Big Data en Espafa. Esto implica que el Big Data en Espafia aun esta
por desarrollar, esto favoreceria al modelo de negocio ya que es un area en el cual no
ha sido explotada y cada vez necesita mas gente. De esta misma Figura 11, se ve que
el puesto de ‘Data Sciece’ es de dificil cobertura por lo que va a ser complicado captar
talento y retenerlo.

Posiciones mas dificiles de cubrir en Espana rrecuenciarelativa en %

@® Tecnologia @ Ingenieria @ Comercial @ Salud @ Direccién @® RRHH
Operarios cualificados @ Logistica ® Marketing @ Legal
‘Big data’ Tecnologia @ G
Ingeniero informético Ingenieria ® NN 5,85
Desarrollo de negocio Comercial ® I 5,32
Comercial digital Comercial @ NG 8,72
Operadores de mantenimiento  Operarios cualif. = NG 3,72
‘Data science’ Tecnologia ® NS 3,72
Médico Salud © N 3,19
I+D Tecnologia ® NG 3,19
Programador informatico Tecnologia @ NG 3,19
Responsable ciberseguridad Tecnologia ©® N 3,19
Operadores de fabrica Operarios cualif. NG 2,66
‘Account manager’ Comercial ® NN 2,13
Comerciales para nuevos mercados Comercial ® GG 213
Técnico comercial Comercial @ NG 2,13

Figura 11. Posiciones mas dificiles de cubrir en Espafia. Fuente: Cinco Dias.
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ECOLOGICO

Las empresas deben estar informadas, actualizadas e involucradas en temas del
medio ambiente, se ha de tener en cuenta en el desarrollo del modelo de negocio si
influye de forma positiva o de forma negativa en el medio ambiente.

En el caso del modelo de negocio que se esta desarrollando, se va a centrar en
el interés que hay actualmente por la ecologia y en poder ayudar al medioambiente.

Una mayoria siente preocupacion por el cambio climatico: del 72% de EEUU al 93% de Espaiia

¢ Te preccupa personalmente el cambio climético?
£
—
=l =

89%

V]
i
1]
] ]

K% 92%

It

87%
81% 80% 80% 78%
72%

Espafia Singapur Polonia Francia Alemania Reino Unido Nueva Suecia EEUU
Zalanda

IKANTAR PUBLIC
Figura 12. Conciencia ambiental en Espafia. Fuente: Kantar Public

Como se observa en la Figura 12 la preocupacion en Espafia por el cambio
climatico y la ecologia es de un 93% esto hace que las empresas fabricantes de
dispositivos electrénicos estén a favor de hacer crecer la vida util de sus aparatos
electronicos y también de implementar vias para su reciclaje. Se puede a(en nuestra
empresa se puede aprovechar esto para implementar nuestra empresa).

LEGAL

En este Ultimo apartado se analizara el ambito legal. Es necesario conocer todas
las leyes que existen para que se conforme la empresa y para que su trabajo se
desarrolle correctamente.

La primera ley que se ha de tener en cuenta es una nueva ley que se ha
aprobado hace poco para favorecer el crecimiento empresarial y el desarrollo de las
empresas, la Ley 18/2022, de 28 de septiembre, de creacidn y crecimiento de empresas,
esta ley reduce y agiliza los tramites y condiciones para la creaciébn de nuevas
empresas.
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Otra ley que se debe tener en cuenta es la Ley Organica de Proteccion de Datos
(LOPD), es una ley que vela por la privacidad de los datos personales, todas las
empresas deben tenerla y cumplirla. En el caso que se estd desarrollando no se
guardarian datos de los clientes porque los clientes van a ser empresas, si No que se
guardarian IP de dispositivos y otro tipo de informacidn. También habra que cumplir el
Reglamento (UE) 2016/679, el RGPD a nivel europeo.

La legislacion espafiola no pone trabas al trabajo remoto, lo que facilita un
entorno colaborativo y poder reclutar a gente de otros paises.

Ley 24/2015, de 24 de julio, de Patentes, que protege la creacion de las patentes
gue se creen y complementa a las siguientes leyes que se van a mencionatr.

La ley de Propiedad Industrial que protege las creaciones originales de disefios
industriales, patentes, etc. En el caso que se desarrolla en este modelo de negocio para
proteger el servicio novedoso que se va a implantar.

La Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacion y de Comercio Electrénico
(LSSI-CE), que regula los intercambios comerciales a través de internet ya que en la
pagina web habrd intercambio de informacion.

La Ley 27/2014 de 27 de noviembre, del Impuesto Sobre Sociedades, se trata
de una ley que todas las sociedades han de tenerla en cuenta para cumplir todas las
obligaciones fiscales, también las posibles incentivos y deducciones fiscales que la
sociedad pueda obtener de su desarrollo tecnolégico.

4.1.2 ANALISIS DEL MICROENTORNO

En este campo, se analizaran los factores externos y mas a grandes rasgos. En
el caso del modelo de negocio que se esta desarrollando, permitira conocer la situacion
y posibles cambios en la demanda. En la oferta, permitira conocer a los nuevos
competidores en la industria, asi como los proveedores con los cuales van a trabajar.
Para todo esto emplearemos el modelo de las cinco fuerzas de Porter.

4.1.2.1 CINCO FUERZAS DE PORTER

El modelo de las cinco fuerzas de Porter se utiliza para analizar y describir las
cinco fuerzas econdmicas que afectan a cada sector industrial. Estas fuerzas
determinan la competencia, la rentabilidad y el atractivo de un sector en particular.

Este modelo se ha convertido en una herramienta imprescindible para muchas

empresas, ya que les proporciona una comprensién de la dindmica de su sector
economico y les ayuda a avanzar en su estrategia empresarial.
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Amenaza de
Poder de nuevos
los clientes competidores

1. > 2,

Rivalidad
Competitiva
4. 3.
Amenaza de Poder de los
productos proveedores
sustitutos

@marketingandweb

Figura 13. Modelo de Porter. Fuente: marketingandweb

Poder de los clientes

Los clientes son la parte mas importante de un negocio, dado que es la entidad
para la cual esta dirigido el producto o servicio.

Analizando este poder de los clientes, se ha de tener en cuenta a quién le puede
parecer interesante el producto/servicio. En este caso, los clientes seran las empresas
dedicadas a la fabricacion de dispositivos electronicos en masa. Por ejemplo, podran
ser empresas de fabricacién de ordenadores, televisores, telefonia mavil, tabletas,
lavadoras, impresoras, robots de limpieza, y mucho mas. Ademas, en un futuro también
se podrian incluir las empresas relacionadas con la automocion.

Estas empresas podran mejorar su servicio de post venta, ya que podran hacer
un seguimiento real de sus productos y analizar los errores, atajandolos lo antes posible.
De este modo, podrian evitarse intermediarios de sus productos para analizar la garantia
0 errores.

Hoy en dia, hay muchas empresas expertas en analisis de datos que ofrecen sus
servicios a través de paginas web, tal y como se hara en este modelo de negocio. La
diferencia es que ninguna empresa ofrece el servicio especifico que se ofrece desde
nuestra empresa. Esto implica que el poder de los clientes es bajo. Otra manera en la
gue este modelo de negocio se diferencia del resto son los atributos técnicos, siendo
una ventaja para la empresa.

Tal y como se ha afirmado anteriormente, el poder de los clientes es bajo ya que
el modelo incluye acceso a un rango amplio de clientes de empresas de electrénica
desde el comienzo del servicio. En definitiva, se puede determinar que los clientes
cuentan con poco poder de negociacion gracias al amplio abanico de clientes del que
las empresas dispondran.
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RIESGO DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

Uno de los principales puntos que se deben contar es el riesgo de entrada de
nuevos competidores en el mercado. La amenaza reside en que otras empresas puedan
ofrecer el mismo servicio con nuevos recursos y se conviertan en un rival. Que esto sea
posible dependera de las barreras de entrada que tengan las futuras empresas
competidoras.

Una posible amenaza es que cualquier gran empresa que tenga expertos en Big
Data pueda copiar el modelo de negocio, por lo que habrd que luchar para mantener
una ventaja competitiva en todo momento.

En el mercado en el que se va a mover el modelo de negocio hay algunas
empresas que ya utilizan técnicas de Big Data para el andlisis de grandes cantidades
de datos, pero se emplea en otros ambitos que no estén relacionados en poder predecir
vida util de dispositivos electrénicos. En el modelo de negocio va a utilizar una tecnologia
muy novedosa, ya que muchas empresas no habian pensado en este tipo de utilizacion
de las técnicas de andlisis de datos y, por ello, ho estd muy explotada de momento.

Las posibles barreras que podriamos encontrar serian la barrera econémica y
profesional, puesto que se necesita realizar una gran inversion inicial para poder
desarrollar el servicio para después poder mantenerlo. También influye la dificultad en
poder encontrar personal especializado y cualificado, ya que se necesitaran ingenieros
electronicos, ingenieros especialistas en analisis de datos mediante técnicas Big Data,
ingenieros informaticos...

El servicio que tendra la empresa es pionero, siendo el primero en utilizar este
tipo de técnica en la electrénica, por lo que la barrera de entrada de la diferenciacion del
producto se superaria, ya que las empresas especialistas en analisis de datos mediante
Big Data tienen otro tipo de especialidad que no es esta. Por tanto, los primeros afios
seran para especializarse en todos los productos electrénicos y asi poder contar con
una gran experiencia en el mercado. En definitiva, cualquier servicio informatico es una
amenaza alta para la empresa.

PODER DE LOS PROVEEDORES

Los proveedores en las empresas son una parte fundamental del negocio siendo
su trabajo indispensable para garantizar el correcto desempeio de la empresa.

En el caso del modelo de negocio, los proveedores no tienen fuerza porque daria
un servicio que no tiene dependencias de otros. En consecuencia, el poder de los
proveedores es nulo.

AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS
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Los productos o servicios sustitutos son aquellos que presentan avances
tecnoldgicos superiores o tienen precios mas competitivos. Estos productos o servicios
representan una amenaza al establecer un limite en el precio que puede ser cobrado
por el producto o servicio.

Una de las posibles amenazas, supondria el desarrollo e implementacion de una
nueva tecnologia que hiciera que los dispositivos electrénicos duren 50 afios, esto lo
gque provocaria seria una pérdida de mercado puesto que los dispositivos no se
estropearian. Otra posible amenaza seria que SAP u otro ERP implantara un modulo
gue hiciera este servicio automaticamente.

RIVALIDAD COMPETITIVA

Para finalizar con las fuerzas de Porter, se hablara de la rivalidad competitiva
entre los competidores. Se debe tener en cuenta las cuatro fuerzas anteriores para
poder analizar esta fuerza.

El poder de los clientes es bajo, como se ha visto en el primer punto ya que no
hay empresas que ofrezcan el mismo servicio contando con la tecnologia mas
novedosa.

También, se observa que las barreras de entrada de nuevos competidores no
son muy altas, pues hay muchas empresas dedicadas al analisis de datos, pero esto
puede cambiar por la diferenciacién que se consiga y con la experiencia en el sector de
la electrénica. Ahora bien, el poder de los proveedores es nulo ya que se daria un
servicio que no tiene dependencia de otras personas.

Por ultimo, existe la amenaza de productos/servicios sustitutos es alta por lo que
se debe trabajar muy bien en la diferenciacion del servicio/producto.

Con todo lo anterior expuesto, se encuentra una rivalidad competitiva alta entre
las posibles empresas que se sumen a este tipo de analisis de estos productos y que
puedan ofrecer este tipo de servicio. Hay muchas empresas que sean especializadas
en Big Data pero hasta el momento no hay ninguna que tenga el mismo servicio.

4.1.2.2 OTRAS CONSIDERACIONES SOBRE EL MICROENTORNO

Existen otro tipo de consideraciones que no se tienen en cuenta en el andlisis de
las cinco fuerzas de Porter. Un ejemplo, podria ser la colaboracion entre las empresas
del mismo sector para poder ofrecer el mismo servicio, pero estas empresas deberian
tener una experiencia previa en el sector.
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4.2 ANALISIS INTERNO

Este punto del plan analiza Los elementos internos de la empresa, es decir,
aquellos que se pueden controlar e influir en cierta medida por parte de la empresa. Una
de las herramientas para poder realizar este analisis es la cadena de valor que permite
analizar de una manera estratégica las actividades internas del negocio.

4.2.1 CADENA DE VALOR
CADENA DE VALOR

INFRAESTRUCTURA de la EMPRESA

La empresa se establece en unas oficinas desarrollando su actividad y las reuniones en las oficinas. Se tendra una marca comercial para evitar copias.

DESARROLLO TECNOLGGICO
Ingenieros que desarrollen, implementen y mejoren el servicio ofrecido, aumentari la investigacidn para poder ganar mas eficiencia. Se hara un mantenimiento preventivo.

RECURSOS HUMAMDS
Se ofrecera gestion innovadora del servicio,se tomaran decisiones de manera planificada, habran responsables en distintas areas para poder ser especialistas en todas ellas.

APROVISIONAMIENTO COMPRAS

Habr3 aprovisionamiento en internet de alta velocidad para poder realizar el trabajo con rapidez, se compraran ordenadores de iltima generacidn para el trabajo.

LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING
INTERNA EXTERNA y VENTAS
Existir una plataforma donde estarintodas  Se prestard los servicios via online Lo pedidas del servicio serd através dela  Se hard publicidad en redes saciales, en
los elientes actuales que disponen el Fasilitando comunicacion permanents con  web ylegaria el servicio también através — revistas de electrdnica y anuncios
SEIVicia. la empresa en caso de inicidencias.  delaweb donde se podran consultar todos enintemet, Las ventas serd contratanda la
Se analizarinlos datos recogidos de los Iois datos deseados. suseripeion del servicio o contratanda 3
dispositivos electrinicos para poder o5 ingenieros para el accesn ala platafan
interpretarlos.

Figura 14. Cadena de valor de la empresa. Fuente: Elaboracion propia.

4.3 ANALISIS DAFO

Es un cuadro clasico, formado por un lado por las oportunidades y amenazas,
factores externos, y por otro por las fortalezas y debilidades, de caracter interno. Esta
tabla facilitara la comprension del negocio al que nos enfrentamos y servira para fijar
posiciones y objetivos respecto a las acciones a emprender para el desarrollo de este.

A continuacién, se incluye en la Tabla 3 el andlisis DAFO para el presente
modelo de negocio.
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Es un mercado que aun esta por
desarrollar.

La digitalizacibn de la poblacion
hace que aumente el uso de
dispositivos electrénicos.

Es un mercado innovador y en auge
Posibilidad de extenderse a otros
paises.

La posibilidad de desarrollarse en
otros ambitos aparte de los
dispositivos  electrénicos como
sectores de la automocion.

Bajada de sueldos en Espania.
Dificultad para encontrar expertos
en Big Data.

Desarrollo de una tecnologia que
hiciera que los productos tengan
una vida util de 50 afios.

Posible entrada de nuevas
empresas que guieran implementar
el mismo servicio a las empresas.
Posible respuesta de la
competencia, copiando el mismo
servicio.

- Poder de negociacion de los - Desconocimiento en el tema de las
proveedores nulo. finanzas.

- Tecnologia innovadora. - Limitacién de recursos financieros.

- Alta diferenciacion de la empresa - Posibilidad que el SAP pueda
de sus competidores. implementar el Servicio

- Calidad en el servicio ofrecido. automaticamente sin necesidad de

- Contactos en empresas del sector una empresa intermediaria.
electronico. - El helpdesk no sea tan rapido como

- Alta formacion y motivacion del para contestar a todas Ilas
equipo directivo. empresas.

- Poder de negociacion de los
clientes bajo.

Tabla 3. Resumen andlisis DAFO. Fuente: Elaboracion propia.

MISION, VISION Y VALORES DE LA EMPRESA

La misién, la visién y los valores son los lineamientos estratégicos que orientan el
modo en el que una empresa gestiona sus equipos y la forma como se va a posicionar
en el mercado (Lépez, 2023). A continuacién, se definirdn la mision, la vision y los
valores de la empresa.

4.4

La misién de la empresa es construir un futuro mejor contra la obsolescenciay a
favor de la sostenibilidad.

La vision de la empresa es ser un referente a nivel mundial en el sector
automovilistico.

También, hay que tener en cuenta los valores que va a seguir la empresa:

= Competitividad: Nuestra empresa va a tener mucha competencia ya que
habra muchas empresas que se dediguen al mundo del andlisis de datos
y que puedan copiar el método de analisis.

= |nnovacion: Nuestra empresa tiene como definicién innovacién, puesto
gue es un servicio que no se ha implementado hasta ahora.
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= Servicio: Conociendo las necesidades de los clientes se puede ofrecer
el mejor servicio, siempre mejorando el servicio que se da a los clientes.

= Pasion: Nuestro equipo es gente que disfruta mucho con la electrénica y
con su trabajo, lo que sera clave para atraer a nuevos clientes y para
afianzar los clientes que se tengan en el momento.

= Trabajo en equipo: Nuestro equipo colabora entre distintos
departamentos para poder ofrecer el mejor servicio a las empresas,
siempre con respeto y con un buen clima.

= Resolucién de problemas: Somos un equipo resolutivo, intentamos
resolver los problemas en el momento ofreciendo siempre las mejores
soluciones.
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5 INVESTIGACION COMERCIAL

Una investigacion comercial en un plan de empresa es un componente crucial
para evaluar la viabilidad y el potencial éxito de un negocio. Implica recopilar y analizar
informacion relevante sobre el mercado objetivo, la competencia, los clientes
potenciales y otros factores que puedan afectar el desempenfio de la empresa. Malhotra
(1997) sefiala que “la tarea de investigacion de mercados consiste en satisfacer las
necesidades de informacion y proporcionar a la gerencia informacion actualizada,
relevante, exacta, fiable y vélida. EI ambiente competitivo actual del marketing y los
costes, siempre en aumento, que se atribuyen a una toma de decisiones poco efectiva,
requieren gque la investigacién de mercados contribuya con informacién significativa. Las
decisiones apropiadas no se basan en el sexto sentido, la intuicion o en un juicio”.

A continuacién, se exponen los distintos puntos de analisis en los que se va a
enfocar la investigacion comercial:

e Analisis de los productos y servicios de los principales competidores.

e Llevar a cabo investigaciones de mercado.

e Andlisis de las necesidades de los clientes.

¢ Investigacion sobre los canales de distribucion de las empresas y sus clientes.

Ademas, con la investigacion comercial, ayuda a tomar decisiones, se recopilan
todos los datos posibles para luego analizarlos y comprobarlos, el coste de investigacion
es variable y esta informacion hay que sintetizarla.

5.1 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

El estudio de la competencia es una herramienta fundamental para comprender
el mercado y, por ende, mejorar la posiciébn de una empresa. Consiste en estudiar,
analizar y evaluar a los competidores tomando asi las decisiones con mas informacién.

En el caso de nuestra empresa los principales competidores seran las empresas
expertas en analisis de datos. A continuacién, se analizaran tres principales
competidores en el mercado del Big Data, sin emplear sus nombres reales:

- Empresa A
- Empresa B
- EmpresaC

5.1.1 EMPRESA A

Esta empresa nace en 2015 formada por profesionales de reconocido prestigio,
que conocen el mundo empresarial y la tecnologia.
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Dan solucién a los problemas que tienen los clientes que engloban muchos datos
de distintas fuentes. Dedicadas a consultoria, desarrollo de proyectos en la nube y
hacen proyectos de inteligencia artificial. Los tipos de clientes que tienen desde hace 3
afios es la gran empresa y ahora se esta uniendo la mediana empresa y cada vez mas
las start-ups que requieren el servicio de especializacién, son empresas de todo tipo de
sectores.

La diferenciacion que tienen es que es una empresa muy pequefia y
especializada. Durante mas de 15 afos, han gestionado y desarrollado proyectos de
software personalizado con un enfoque en la innovacion. Son especialistas en
transformacion digital utilizando técnicas de Big Data y Machine Learning. Su
metodologia de trabajo se basa en una aproximacion iterativa con Scrum e integracion
continua, aprovechando soluciones en la nube. Son flexibles y se adaptan al entorno de
trabajo de sus clientes. Ademas, se destacan por su compromiso con la formacion,
impulsado por la experiencia docente de sus fundadores. Ofrecen los mejores cursos
del mercado, impartidos por profesionales expertos en Big Data.

5.1.2 EMPRESA B

Es una start-up fundada en noviembre de 2013 por un equipo de ingenieros,
disefiadores y profesionales de la tecnologia experimentados. Ha crecido de un equipo
de 15 en 2013 a 500 en 2022. Los valores de la empresa son, entre otros, la honestidad
y el trabajo duro. Estos van de la mano con la busqueda incesante de ayudar a las
empresas a alcanzar su maximo potencial y cambiar a través de la tecnologia.

Es una de las empresas lideres en analisis de datos. La empresa B ofrece a las
empresas un entorno unificado donde los datos estan estandarizados, sin duplicados,
semanticamente definidos y al alcance de todos en la empresa. La toma de decisiones
debe basarse en datos confiables. En definitiva, ayudan a las empresas en su
transformacion digital. Tienen diversas oficinas en el mundo y sus clientes son diversos
desde banca, energia hasta retail y medios.

Lo que hace a esta empresa diferente a las demas es que la empresa ofrece la
solucion mas completa de data fabric en el mundo, es decir, dar una respuesta fully
automatizada en la gestion del dato. Ayudan a simplificar procesos y ahorrar costes en
el mundo del dato.

5.1.3 EMPRESA C

Esta es una empresa internacional enfocada en tecnologias Cloud que guia a
sus clientes durante su proceso de transformacion digital. Ofrecen soluciones
especificas en areas como inteligencia artificial, inteligencia de datos, inteligencia de
localizacion y modernizacion de ecosistemas digitales. Con mas de 15 afios de
experiencia, han desarrollado numerosos proyectos tecnologicos y han creado
productos digitales destacados. Su equipo esta compuesto por mas de 600
profesionales altamente capacitados en diversas disciplinas técnicas y de conocimiento.
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Han trabajado con mas de 250 clientes en diferentes sectores, lo que les ha permitido
adquirir un amplio conocimiento y convertirse en especialistas. Ademas de sus sedes
en Espafa, Reino Unido, Suiza y Chile, tienen presencia en dos continentes.

En esta empresa hay distintas cosas que hacen diferente al resto de empresas
de Big Data es que la tecnologia se convierte en el aliado perfecto para desarrollar
inteligencia de negocio y llegar a los usuarios de infinitas nuevas maneras, el Cloud se
convierte en el lugar 6ptimo donde poner a trabajar a la tecnologia y poder obtener asi
lo mejor de ellay los datos se convierten en herramientas gracias a las cuales se puede
medir, comparar y tomar las mejores decisiones.

Por ultimo, sus clientes van desde industrias como Nestlé, pasando por seguros
como Mapfre y la Mutua, hoteles como el Melia, HotelBeds y Barceld, y llegando a la
banca como Liberbank.

5.2 ANALISIS DE LOS CONSUMIDORES

5.2.1 OBJETIVOS

En el anterior punto, se ha realizado un analisis de la competencia actual en el
mercado del Big Data con lo que ahora se va a realizar un andlisis de los consumidores
que seran, las fabricas de dispositivos electrénicos, las que contrataran el servicio
previamente explicado.

Para poder conocer la opinion de estas empresas, se ha elaborado un
cuestionario. Este cuestionario se ha enviado a posibles empresas interesadas en
implementar este servicio y asi mejorar sus productos electronicos, estos clientes
potenciales podran guiar sobre la utilidad de este servicio.

Asi, se pueden extraer conclusiones de los posibles clientes potenciales y poder
orientar las estrategias de marketing a ciertos tipos de negocio.

5.2.2 DISENO DEL FORMULARIO

Se ha disefiado un cuestionario para los posibles clientes potenciales que serian
las empresas fabricantes de dispositivos electronicos. En este cuestionario se les ha
explicado el servicio que se esta desarrollando, y se les ha preguntado por la utilidad de
este servicio y como lo verian para su empresa.
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Formulario de aceptacion del producto
para los futuros clientes potenciales

El servicio que se va a ofrecer es una plataforma donde poder implementar datos de los
dispositivos electrénicos tales como rangos de temperatura de los componentes,
tensiones maximas, sobrecalentamientos, sobrecorrientes... recogiendo estos datos se
podra predecir la vida Util de estos dispositivos pudiendo asi mejorar la calidad y la
garantia de estos. Teniendo informacién en el momento, del estado de los productos
contratados.

victor.gomez.c16@gmail.com Cambiar de cuenta
¢<y Borrador guardado

B3 Nocompartido

¢ Cuantos productos fabricais al mes?

0-500

O

(] 500-1000

1000-2000
2000-4000
4000-6000
6000-8000

8000-10000

JO0o0oo0ood

+10000
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+Que tipos de dispositivos fabricais?

Tu respuesta

Suele ser un problema la vida (til de los dispositivos electronicos

O Si, es algo que intentamos mejorar, para progresar en la relacion con el cliente.

O Mo, es algo que no tenemos en cuenta

Implementarias este servicio en tu empresa para poder predecir la vida atil y asi
mejorarla

O Si, es un servicio que serviria de ayuda y mejoraria nuestros productos

O Mo, no le vemos utilidad

O Tal vez
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Valore la siguiente afirmacion: "Prefiero tener la opcidn de tener un ingeniero
disponible que ayude a implementar el servicio en mi empresa’.

(O De acuerdo

(O Desacuerdo

Valore del 1 al 4, la utilidad de tener un Helpdesk disponible para solventar fallos.

[] 1(Nada util)
[] 2(Poco util)
(] 3

[ 4 (Muy atil)

m Borrar formulario

Figura 15. Disefio del cuestionario. Fuente: Elaboracion propia.

5.2.3 RESPUESTAS DEL FORMULARIO

Se haintentado contactar con numerosas empresas del sector telefébnicamente y
por correo electrénico, obteniendo solo respuesta de 4 de ellas. Las otras no han querido
contestar a las preguntas o no han contestado a los mails. Por lo que se recogen los
datos de las 4 empresas que han contestado como informacion preliminar de la opinién
de este servicio.
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¢Cuantos productos fabricais al mes?
3 respuestas

0-500 |0 (0 %)

500-1000 [0 (0 %)
1000-2000 |0 (0 %)
2000-4000 |0 (0 %)
4000-6000 [0 (0 %)

6000-8000 [—0 (0 %)

8000-10000 2 (66,7 %)
+10000 2 (66,7 %)

0 1 2

Grafico 1. Productos que fabrican al mes. Fuente: Elaboracion propia.

Del Gréfico 1 se puede observar que dos de las empresas fabrican entre 8000 y
10.000 productos al mes, y las otras dos fabrican mas de 10.000 productos al mes.

;Que tipos de dispositivos fabricais?

4 respuestas

Electrodomesticos, televisores...
Telefonos, smartwatchs, tablets. ..
Electrodomésticos

Lavadoras, neveras...

Figura 16. Tipos de dispositivos fabricados. Fuente: Elaboracion propia.

De la Figura 16 se observa los dispositivos que fabrican estas empresas.
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Suele ser un problema la vida util de los dispositivos electrénicos
4 respuestas

@ Si, es algo que intentamos mejorar, para
progresar en la relacion con el cliente.

@ No, es algo que no tenemos en cuenta

Grafico 2. Vida util de los dispositivos electronicos. Fuente: Elaboracién propia.

Del Grafico 2 se observa que un 100% de las empresas encuestadas es algo que
intentan mejorar y asi poder tener una mejor relacion con el cliente.

Implementarias este servicio en tu empresa para poder predecir la vida util y asi mejorarla
4 respuestas

@ Si, es un servicio que serviria de ayuda
y mejoraria nuestros productos

@® No, no le vemos utilidad
® Tal vez

Gréfico 3. Implementacion en la empresa. Fuente: Elaboracion propia.

Del Grafico 3 muestra que un 100% de las empresas encuestadas es un servicio
gue implementarian en las empresas.
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Valore la siguiente afirmacion: "Prefiero tener la opcion de tener un ingeniero disponible que ayude
a implementar el servicio en mi empresa’.

4 respuestas

® De acuerdo
@ Desacuerdo

Grafico 4. Ingeniero disponible. Fuente: Elaboracion propio.

Del Gréfico 4 muestra que el 100% de las empresas encuestadas valoran
positivamente la presencia de un ingeniero para la implementacion del servicio.

Valore del 1 al 4, |a utilidad de tener un Helpdesk disponible para solventar fallos.
4 respuestas

1 (Nada util) |0 (0 %)
2 (Poco util) 0 (0 %)
3 (Util)

2 (50 %)

4 (Muy util) 2 (50 %)

Grafico 5. Utilidad del Helpdesk. Fuente: Elaboracién propia.

Del Grafico 5 el 50% de las empresas valora como util, la posibilidad de tener un
Helpdesk disponible y el otro 50% valora como muy Uutil esta posibilidad.

5.3 CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION

Las conclusiones que se sacan de estas empresas que han contestado es que
valoran positivamente la presencia de este servicio en sus empresas y lo
implementarian porque les ayudaria a mejorar la relacion con sus clientes.
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Se podria haber extraido méas informacion si se hubiera conseguido respuesta por
parte de mas empresas, pero con las empresas que han respondido se observa la
aceptacion que puede tener en las empresas del sector de la electrénica. En el futuro
se buscara acceder a mas empresas fabricantes a través de contactos para facilitar asi
la respuesta a las encuestas. También se ampliara y validara el cuestionario.
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6 PLAN DE MARKETING

Un plan de marketing establece las acciones y estrategias de marketing que se
realizaran para publicitar y posicionar la empresa en el mercado. El objetivo principal de
un plan de marketing es atraer clientes, generar ventas y aumentar la rentabilidad del
negocio. El plan de marketing debe ser flexible y ajustarse a los cambios en el entorno
y las necesidades del mercado. Ademas, es importante contar con profesionales de
marketing capacitados o considerar la contratacion de expertos en el area.

Segun la investigacion, existen numerosas empresas que utilizan el analisis de
datos mediante técnicas Big Data pero actualmente no existe ninguna compafiia que
ofrezca el mismo servicio que nuestra empresa.

Con lo expuesto anteriormente, la estrategia que se llevara a cabo sera la calidad
y atencion del servicio a los clientes, la diferenciacion del producto y la novedad de ser
un servicio que no existe en ninguna empresa. A continuacion, se mencionaran las
posibilidades para llevar a cabo el plan de marketing.

6.1 OBJETIVOS

Para poder llevar a cabo el plan de marketing hay que definir muy bien los
objetivos que se quieran llevar a cabo, estos objetivos deben de ser alcanzables. Estos
objetivos méas bien amplios se concretardn mas adelante en objetivos que cumplan las
caracteristicas SMART: especificos, medibles, alcanzables, realizables y limitados
temporalmente. Los objetivos estratégicos que se proponen son los siguientes:

e Dar a conocer la marca entre el publico objetivo.

e Situarse entre las 10 mejores empresas de consultoria de Big Data de Espafia,
al acabar el primer afio.

e Incrementar el nimero de suscriptores, para llegar a mas de 20 empresas el
primer afio llegando a unas pérdidas del 15% con punto de ruptura al finalizar el
segundo afio.

¢ Disminucién de costes variables tras el primer afio en al menos un 20%,
consiguiendo asi poder reducir el precio en el servicio.

e Conseguir 10.000 busquedas de nuestra pagina web el primer afo y
posteriormente aumente en un 20% cada afio respecto al afio anterior.

¢ Afianzar clientes, conseguir que al menos un 80% de los clientes sigan utilizando
el servicio pasado un afio.

¢ Revision de precios cada afio, pudiendo aumentar el precio segun clientes y
vision de futuro.

e Desarrollo de mercados relacionados, como en el sector de la automocion.

e Ampliacion a un sector nuevo cada dos afios junto a nuevos paises en el
extranjero.
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6.2 MARKETING ESTRATEGICO

Espinoza (2016) establece que el marketing estratégico es un enfoque analitico y
de comprensién del mercado que busca identificar oportunidades para que la empresa
satisfaga de manera 6ptima las necesidades de los consumidores. El propésito del
marketing estratégico es abordar necesidades insatisfechas que representen
oportunidades econémicas para la empresa.

Para realizar el plan de marketing, es necesario realizar estos pasos:

= Segmentacion y posicionamiento.
= Construccion del distintivo.

6.2.1 SEGMENTACION Y POSICIONAMIENTO

La segmentacibn de mercado separa el mercado en sectores con
particularidades y requisitos parecidos para poder para poder proporcionar una oferta
personalizada a cada uno de los grupos.

Las distintas variables de segmentacion del mercado son las siguientes:

= Geograficas

= Demogréficas
= Psicograficas
= Econdmicas.

El posicionamiento es el sitio propio que ocupa una marca o producto en el
pensamiento del cliente, y que permite diferenciarse de la competencia.

El segmento de empresas al que esta orientado nuestro servicio es el de grandes
empresas fabricantes de dispositivos electrénicos en masa, que quieran mejorar la
relacion con sus clientes y ademas mejorar en el servicio de sus dispositivos
electrénicos. Primeramente, este servicio se ofrecera en Espafia porque es el lugar
donde se sitla la empresa y es donde se podra establecer las primeras relaciones
comerciales con las empresas. De todas formas, habra que adaptar el servicio a otros
idiomas y a otras regiones porgue se estableceran también relaciones comerciales con
empresas gue no estén situadas en Espafia. Este segmento de empresas al cual esta
dirigido el servicio, cada afio aumentan sus ventas porque cada vez mas, la poblaciéon
compra dispositivos electrénicos.

Para poder llegar a todas las empresas al que estd orientado el servicio, la
publicidad ir4 dirigida en varias opciones, hacia las webs y redes sociales, ya que la
mayoria de estas empresas disponen de acceso a Internet y disponen de LinkedIny con
esto podran conocer el servicio. Por otra parte, el servicio podra también estar expuesto
en revistas prestigiosas de electrénica que muchas de estas empresas conocen y
tienen. Ademas, nuestro personal se citara con las empresas de electronica para dar a
conocer el producto y exponerles los beneficios de utilizar el servicio. Por ultimo, otra
forma de que conozcan el servicio seria la exposicion en ferias nacionales e
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internacionales de electrénica donde empresas del sector se relnen para conocer las
Gltimas novedades.

Por otra parte, otro segmento de mercado en el que se podria posicionarse en
las empresas de automocion que fabrican dispositivos electrénicos, estas empresas
muchas veces tienen muchos problemas en garantias de sus dispositivos y el servicio
podria ayudar a mejorarlos.

El objetivo que se busca alcanzar con el plan es poder ser reconocidos como la
empresa lider y precursora cuando se piense en mejorar la calidad y la vida util de los
dispositivos electronicos, y tener esa imagen entre los grandes fabricantes de
dispositivos electrénicos.

6.2.2 CONSTRUCCION DEL DISTINTIVO

La marca de la empresa serd el distintivo que identificard a la empresa en otros
ambitos y sera la marca diferenciadora. La marca tendra una imagen adecuada y podra
ofrecer una visiéon destacada de la empresa.

A continuacién, se presenta en la Figura 17 la imagen de la marca de la empresa
que se esta realizando el plan de negocio, “Electronic Life”:

@ Electronic
Life

Figura 17. Logo Electronic Life. Fuente: Elaboracion propia.

La eleccién del nombre y los colores son debido a:
Electronic: La empresa se basa en la electrénica y en dispositivos electronicos.

Life: hace referencia a la especialidad de la empresa que es mejorar la vida util de
los dispositivos electrénicos.

Azul: este color representa la confianza, la honestidad, la fiabilidad, la calidad y la
seguridad.
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6.3 MARKETING OPERATIVO

El marketing operativo, hace referencia a la implementacién de estrategias y
actuaciones concretas para lograr los objetivos de marketing de un negocio a corto
plazo. Se centra en las actividades diarias y practicas que ayudan a llevar a cabo las
decisiones estratégicas del marketing.

La diferencia con el marketing estratégico es que el primero se centra mas en el
largo plazo y el marketing operativo ejecuta acciones que pueden implementarse para
lograr resultados inmediatos.

Sus funciones basicas son las siguientes:

¢ Acompafiamiento y coordinacion de acciones.

e Particularidades del producto.

e Estudio de las politicas comerciales.

e Definicion de las estrategias de promocion.

e Desarrollo de los canales de venta y distribucion.

6.3.1 EL PRODUCTO/EL SERVICIO

Dentro del marketing mix, encuadrado en el marketing operativo, debemaos definir
las cuatro P, definidas por McCarthy en 1960, el producto representa un articulo o
servicio disefiado para satisfacer las necesidades y deseos del cliente, el precio de venta
del producto refleja lo que los consumidores estan dispuestos a pagar por él, en la
distribucion hay que determinar las areas de distribucion considerando el tipo de
producto/servicio vendido y por Ultimo en la promociéon se agrupan las campafias
conjuntas de marketing como por ejemplo la publicidad, promocion de ventas y
relaciones publicas. Comenzaremos por la variable producto/servicio.

En los puntos anteriores ya se ha explicado cémo debe de ser el servicio que se
va a ofrecer por lo que ahora se afiadirdn imagenes de la pagina web del servicio para
asi conocer cOmo seria este servicio, las tecnologias que se utilizan y lo que se ofrece
para las empresas. A continuacion, se muestra el prototipo de pagina web que se ha
disefiado:

En la Figura 18 se observa la portada de la pagina web donde se explica
brevemente una introduccion de nuestra empresa.
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Trabaje con nosotros

Electronic Life

¢La vida util de tus dispositivos es muy corta? ;Tus productos electrénicos tienen muchos fallos?2
¢Gastas mucho en personal de garantias?
Si alguna de tus respuestas a las anteriores preguntas es si, estas en la pagina adecuada, como cada
vez la electronica es mas compleja te ayudamos a poder predecir la vida Uil de tus dispositivos

electrénicos pudiendo asi reducir sus fallos y invirtiendo menos dinero en garantias.

Te contamos como aqui

Leer mas

Figura 18. Portada de la pagina web dénde se presenta el servicio. Fuente:
Elaboracién propia.

En la Figura 19 se puede observar las distintas secciones que se pueden
encontrar en la pagina web.

Inicio Servicios Contactenos Helpdesk Trabaje con nosotros

Eilfecctronic

Nuestro C(|lli|)() Nuestros valores Nuestro proyeclo

Mas que un grupo de expertos, somos una ¢Por qué contar con nosotros para conseguir Siempre estamos trabajando en algo.

familia con una visién en comun. Nuestra pasion buenos resultados? Porque nuestra empresa es Normalmente, en conseguir buenos resultados

y conocimientos nos ayudan a marcar la mas que un negocio. Cada persona aporta algo para nuestros clientes. Sin embargo, a menudo,

diferencia. diferente al equipo, pero siempre siguiendo un tenemos la oportunidad de experimentar con
nucleo de valores que todos compartimos. conceptos e ideas nuevos.

Leer més Leer més
CREADA CON | JIMDO I

Figura 19. Secciones de la pagina web. Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura 20 y en la Figura 21 muestran una parte del equipo que conforman
este proyecto.
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Nuestro equipo

Victor Gomez Carcel

CEO de la empresa, director de operaciones y ventas.
Soy Ingeniero electronico, industrial y automatico. Desde siempre he sido un apasion
electronica, siempre he pensado que se me estropeaban con facilidad y buscaba vi
intentar arreglarlo por lo que decidi embarcarme en este negocio y poder ayudar a el

mejorar tanto a nivel interno como nivel externo.

Figura 20. Miembro del equipo. Fuente: Elaboracién propia.

Nuestro equipo

LAIA HABA GARCIA

Directora en RRHH y finanzas.
Soy un experta en |la materia, pero sin aquellos que me han ayudado durante el camino, no
estaria hoy donde estoy. Me gusta conectar con personas con el mismo objetivo y poner toda mi

ilusion y mis conocimientos en lo que hago para marcar la diferencia.

Leer mas

3

Figura 21. Otro miembro del equipo. Fuente: Elaboracién propia.

En la Figura 22 se explica el servicio que se ofrece desde la empresa y a quien
esta dirigido.
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ontactenos Helpdesk Eilfeec

Trabaje con nosotros

Nuestros servicios

Creemos en lo que hacemos y por eso nos comprometemos a ayudar a mas empresas como la
tuya todos los dias.

Ofrecemos una plataforma donde se tendran que introducir los datos requeridos y nosotros nos
encargamos de extraer toda la informacion de sus dispositivos electronicos, con esta informacion
podremos predecir la vida atil de sus dispositivos electrénicos pudiendo ver en detalle la
informacion de cada uno de sus aparatos.Ademas, con este servicio podras dar una mejor

respuesta a tus clientes conociendo yerradicando los errores de tus dispositivos.

Figura 22. Nuestros servicios. Fuente: Elaboracion propia.

En la Figura 23 estan los distintos dispositivos electronicos a los cuales esta
dirigido el servicio.

Servicios Contactenos Helpdesk
e o
Servicios

Electrodomésticos Telefonia, tablets... Televisores, ordenadores...

Trabajamos también con tus televisores, con tus
La solucion para tus productos del hogar la tenemos Los smartphones, tablets digitales, auriculares... ordenadores de sobremesa y ordenadores portatiles.

nosotros. tenemos cosas que mejorar. Como ves todos los retos para nesotros'sonjaldanzables.

Figura 23. Productos a los que esta dirigido el servicio. Fuente: Elaboracion propia.
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Helpdesk Trabaje con nosotros

“ontactenos

Si quieres empezar a mejorar en tu empresa y quieres saber mas de nuestro

servicio no dude y pongase en contacto con nosotros.

En la Figura 24 se encuentra el formulario de contacto para ponerse en contacto
con la empresa y asi hacerle llegar informacién mas detallada del servicio junto al
catalogo de precios y promociones actuales.

En la Figura 25 se muestra el Helpdesk que es el lugar donde acudiran las
empresas una vez tengan el servicio, para poder recibir asistencia inmediata mediante
WhatsApp, correo electrdnico o bien por teléfono.

EiI'eectronic
HELPDESK

Si ha ocurrido alguna incidencia higalo llegar a nuestro equipo de ingenieros que tan pronto como sea posible le enviarén una respuesta.

Contactenos via Whatssap

+34 603018207

Conlactenos via correo

electronic-life@gmail.com

Llimenos

F 34 962514578 Wr?vnv::::g
Figura 25. Helpdesk. Fuente: Elaboracion propia.

El enlace a la pagina web es: https://electronic-life-1.jimdosite.com/
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6.3.2 EL PRECIO
Es fundamental desarrollar una estrategia de fijacion de precios adecuada,
teniendo en cuenta los precios de la competencia. Se van a establecer varios criterios.

El primer ingreso podria ser un ingreso recurrente, que seria que las empresas
contrataran nuestro servicio implementandose ellas mismas las conexiones al servidor,
y teniendo acceso a la plataforma para poder ver y evaluar sus productos electronicos
durante el tiempo que ellos elijan. Por lo que habra distintos tipos de suscripciones para
estas empresas que quieran acceso a la plataforma.

Los precios sugeridos para el servicio se muestran en Tabla 4, segin se quiera
la suscripcion 1 mes, 3 meses, 6 meses 0 1 afio, estos precios se han fijado después
de hacer las investigaciones con los precios de los competidores y acorde a la
tecnologia innovadora que se va a utilizar. En estos precios propuestos, esté incluido el
servicio de atencién al cliente por parte de los ingenieros de la empresa para posibles
fallos y errores en el servicio o funcionamiento. Habra un precio afiadido si se desea
gue los ingenieros ayuden a mejorar los dispositivos electronicos de las empresas con
ayuda del servicio, ese plus sera en funcion de lo que necesiten a los ingenieros con un
precio de 60€/ hora, aumentando en el segundo afo a 70€/ hora

1 MES 3 MESES 6 MESES 1 ANO

SUSCRIPCION 499,99 € 1.459,99 € 2.899,99 € 5.699,99 €

Tabla 4. Propuesta de precios. Fuente: Elaboracién propia.

El otro tipo de ingreso seria un ingreso puntual, que seria contratar a parte del
equipo de ingenieros, para realizar las conexiones de todos los productos electrénicos
a la plataforma del servicio que se va a ofrecer.

En la Tabla 5 muestra la propuesta de precios que costara contratar a parte del
equipo, en funcién de los dispositivos que se fabriquen al mes, este precio serd ingresos
puntuales y Unicamente sera para que el equipo de ingenieros realice la conexion al

servidor.

Servicio

0 - 2000 Dispositivos /mes 299,99 €

2001 - 5000 Dispositivos /mes 449,99 €

5001 - 8000 Dispositivos /mes 599,99 €

8001 - 12000 Dispositivos /mes 799,99 €

+ 12000 Dispositivos /mes 999,99 €

Tabla 5. Propuesta de precios para la conexion a la plataforma. Fuente: Elaboracién

propia.
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6.3.3 PROMOCION

Otra variable importante y que marca el presente y futuro de la organizacion es
la estrategia de comunicacion y promocion. Con estas estrategias, aparte de dar detalles
sobre el servicio, se pretende influir en la gente sobre el negocio, aumentar los clientes
potenciales y crear una buena imagen del proyecto.

Una de las estrategias que se puede llevar a cabo, teniendo en cuenta el publico
objetivo, y que puede resultar muy interesante es dar a conocer la empresa a través de
anuncios de internet. Muchas de estas empresas tienen acceso a internet y pasan
mucho tiempo conectados por lo que una buena estrategia serian colocar anuncios para
gue sean visibles y accedan a la pagina web. Estos anuncios se crearan con Google
Ads, que ofrecen mdaltiples recursos para dar a conocer tu empresa.

También, otra de las campafas que se realizara es la de publicitarse en revistas
online o revistas en papel relacionadas con el sector de los dispositivos electronicos,
dando informacion de los servicios que se realizan. Por otro lado, las ferias de
electrénica, seria un lugar apropiado para ir a dar conocer el servicio por otras ciudades
y paises.

Otra herramienta que se utilizara sera la red social LinkedIn, donde muchas
empresas tiene perfiles en estas plataformas, esta herramienta servira para que otras
empresas del sector puedan ponerse en contacto con nosotros de manera profesional,
se conoce como B2B (Business to Business).

Ser una de las principales paginas web que aparezcan en los resultados de
busqueda cuando los usuarios utilicen palabras clave relacionadas con la empresa es
uno de los métodos promocionales mas eficaces en términos de canales de marketing.

6.3.4 CANALES DE VENTA Y DISTRIBUCION

Los canales de venta y distribucién son el método del cual una empresa hace
llegar su servicio al cliente final, haciéndolo de la manera mas econémica, sencilla y
eficiente posible.

La politica de distribucién se considera una politica directa, ya que nuestro
servicio se halla directamente de facil alcance para el cliente, no pasa por mediadores.
Se podra acceder al servicio a través de la pagina web de Electronic Life, en la que los
clientes tendran la opcion de requerir asesoria y presupuesto de los distintos servicios
gue quieran contratar.

También, existen otros métodos de distribucion indirectos, un ejemplo podria ser,
teniendo presencia en consultorias, que se encargan de ofrecer los servicios de la
empresa y ademas buscan los clientes del sector especializado y Electronic Life
solamente desarrolla su trabajo.

En nuestro caso, se empezara con una politica directa para poder establecer una
buena relacién con el cliente que es muy importante, no obstante, en el futuro no se
descarta mezclar politica directa con la indirecta para poder llegar a mas clientes.
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6.4 MARKETING RELACIONAL

Escuela Técnica Superior de Ingenieria del Disefio

El objetivo del marketing relacional es desarrollar vinculos duraderos con los

clientes a largo plazo a través de la personalizacién, la comunicacién continua y la
satisfacciéon del cliente, con el fin de generar lealtad, repeticibn de compras y
recomendaciones.

Para mejorar los vinculos con los clientes se van a fijar una serie de metas para

efectuar en el transcurso del progreso del modelo de negocio y los procedimientos que
se van a emplear para conseguir lograr estos objetivos.

A continuacion, en la Tabla 6 se muestran las metas que se espera conseguir y

los medios para alcanzarlos:

OBJETIVOS

METODOS

Aumentar el nimero de
seguidores de nuestras redes
sociales.

Aumentar el nUmero de
empresas que contraten
Electronic Life para algun tipo
de servicio.

Consegquir que, durante los
dos primeros afos, contraten
el servicio para mas de 5
afos.

Subir posts junto a

revistas digitales que

atraigan a los clien

Ofrecer ofertas de
lanzamiento.

Ofrecer descuento

los primeros clientes que
contraten los servicios

mas de 5 afios.

tes.

para

Tabla 6. Objetivos junto con sus métodos correspondientes. Fuente: Elaboracion
propia.
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7 PLAN DE VENTAS

Un plan de ventas establece las actuaciones y estrategias que se plantearan para
alcanzar los objetivos de ventas de una empresa. Este plan se centra especificamente
en las actividades relacionadas con la generacién de ingresos y la venta de productos
0 servicios.

A continuacion, se nombraran los pasos clave para desarrollar un plan de ventas
efectivo:

v' Establecer metas de ventas, analizar el mercado e identificar el publico
objetivo.

v' Desarrollar estrategias de ventas y establecer tacticas y acciones.

v Establecer unas metas y una prevision de ventas.

v' Evaluar y mejorar.

7.1 MERCADO

“Un mercado es un grupo de compradores y vendedores de un determinado bien
0 servicio. Los compradores determinan conjuntamente la demanda del producto, y los
vendedores, la oferta” (Mankiw, 2007).

7.2 MERCADO OBJETIVO

El mercado objetivo hace referencia al segmento especifico de consumidores o
empresas hacia los cuales una empresa dirige sus esfuerzos de marketing y ventas. Es
el conjunto de empresas que tienen caracteristicas y necesidades semejantes y que son
mas propensas a estar interesadas en los productos o servicios que ofrece la empresa.

La definicion del mercado objetivo puede basarse en la demografia,
caracteristicas psicograficas y comportamiento de compra.

Para la empresa Electronic Life el mercado objetivo son las empresas que se
dedican a hacer dispositivos electrénicos (electrodomésticos, televisores, dispositivos
moviles, tablets...) y que fabrican productos en masa, ya que se utilizara técnicas Big
Data que son utilizadas cuando hay gran cantidad de datos. Estas empresas tienen que
ser grandes, haciendo un minimo de 1000 productos a la semana.

7.3 MERCADO POTENCIAL

Un mercado potencial es un segmento de la poblacién que estaria interesada en
contratar o comprar un servicio o un producto en particular. Este grupo de poblacién
podrian ser posibles clientes. Este mercado se conoce también como las nuevas
oportunidades de negocio.
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Empresas espanolas (2022) 3.430.663

Empresas de fabricacién de

material y equipo eléctrico. (2020) S

Empresas de fabricacién de
productos informaticos y 2.285
electrénicos. (2020)

Empresas del sector automocion 1.552

Tabla 7. Mercado potencial. Fuente: INE.

Como se puede comprobar en la Tabla 7 el mercado potencial se centra en las
nuevas empresas del sector de la automocion en concreto 1.552

7.4 ESTRATEGIA DE VENTAS
Las estrategias de ventas consisten en las metodologias que se van a llevar a
cabo para que se consigan obtener mas ingresos y asi poder alcanzar los objetivos.

En nuestra empresa, se hara un seguimiento de las empresas que hayan
contratado el servicio, podra ser via mailing o también via el Helpdesk disponible en la
pagina web. Otra de las posibles estrategias, sera establecer una mejor relaciéon con
posibles clientes potenciales, visitando mas empresas fabricantes de productos
electronicos y ensefiando nuestro servicio y que cosas mejorarian en sus empresas. Por
Gltimo, otra estrategia seria la de utilizar LinkedIn ya que es una herramienta que puede
ser utilizada para tener contacto directo con empresas del sector.

7.5 ESTIMACION DE VENTAS FUTURAS

En este punto, se llevara a cabo una estimacién de ventas basada en el analisis
del mercado obijetivo, en funcién también del mercado potencial y teniendo en cuenta
las estrategias de venta que se pueden alcanzar para conseguir estos objetivos. En la
prevision de ventas trata de cuantificar los servicios/productos que venderan una
empresa en el futuro.

Seguidamente, en la Tabla 8 se presenta la prevision de ventas objetiva que se
espera para el primer afio en el que esté en funcionamiento la empresa. En el afio 2024,
en el primer cuatrimestre hay varias empresas que empezaron con una suscripcion
mensual y luego esas empresas en el segundo cuatrimestre pasan a ser suscripciones
anuales.
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Cuatrimestre 1 Cuatrimestre 2 Cuatrimestre 3
Empresas | Suscripcion | Empresas | Suscripcion Empresas | Suscripcion
3| Si, mensual 6| Si, anuales 7 anuales | anteriores
1|Si, anuales 1 anual | Anterior trimestre 8| Si, anuales
3| Si, trimestrales 3| Si, trimestrales
Servicios Precio
Cuota mensual 499,99 € 5.999,88 € - -
Cuota trimestral 1.459,99 € - 4.379,97 € 4.379,97 €
Cuota semestral 2.899,99 € - - -
Cuota anual 5.699,99 € 5.699,99 € 34.199,94 € 45.599,92 €
Implementacién | Variable 1.649,97 € 3.599,96 € 5.399,94 €
Ingenieros precio
por hora 60€ /hora 25 1.500,00 € 45 2.700,00 € 80 4.800,00 €
Total
cuatrimestre 14.849,84 € 44 879,87 € 60.179,83 €

Tabla 8. Prevision ventas primer afio (2024). Fuente: Elaboracion propia.
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Cuatrimestre 1 Cuatrimestre 2 Cuatrimestre 3
Empresas | Suscripcion Empresas | Suscripcion Empresas | Suscripcion
Si, renovacion Si, renovacion
8| Si, anuales 6 |anuales 8| anuales
Si, renovacion
1|anual 1| Si, mensual 8| Si, anual
18
15 anuales | anteriores 2| Si, anual anuales anteriores
18
anuales anteriores

Servicios Precio
Cuota mensual 499,99 € - 1.999,96 € -
Cuota trimestral 1.459,99 € - - -
Cuota semestral 2.899,99 € - - -
Cuota anual 5.699,99 € 51.299,91 € 45.599,92 € 91.199,84 €
Implementacién | Variable 4.999,94 € 1.999,98 € 5.999,94 €
Ingenieros precio
por hora 70€ /hora 135 9.450,00 € 155 10.850,00 € 180 12.600,00 €
Total
cuatrimestre 65.749,85 € 60.449,86 € 109.799,78 €

Tabla 9. Prevision ventas segundo afio (2025). Fuente: Elaboracién propia.

56



/__.:--

(R

ol

2y UNIVERSITAT
I9F) POLITECNICA
U’/ DE VALENCIA

Escuela Técnica Superior de Ingenieria del Disefio

Cuatrimestre 1 Cuatrimestre 2 Cuatrimestre 3
Empresas | Suscripcion Empresas | Suscripcion Empresas | Suscripcion
Si, renovacion Si, renovacion Si, renovacion
9 |anuales 8 |anuales 16 |anuales
4| Si, anuales 3| Si, anual
26
25 anuales |anteriores 4| Si, anual anuales anteriores
30
anuales anteriores
Servicios Precio
Cuota mensual 499,99 € - - -
Cuota trimestral 1.459,99 € - - -
Cuota semestral 2.899,99 € - - -
Cuota anual 5.699,99 € 74.099,87 € 68.399,88 € 108.299,81 €
Implementacién | Variable 2.799,97 € 1.999,98 € 1.799,98 €
Ingenieros precio
por hora 70€ /hora 300 21.000,00 € 340 23.800,00 € 365 25.550,00 €
Total cuatrimestre | 97.899,84 € 94.199,86 € | 135.649,79 €

Tabla 10. Previsién Ventas del tercer afio 2026. Fuente: Elaboracién propia.
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8 PLAN FINANCIERO Y ECONOMICO

Un plan econdémico-financiero establece los objetivos financieros y las estrategias
para lograrlos en una organizacion. Proporciona un marco estructurado para guiar las
decisiones financieras y la gestiéon de medios en funcién de metas concretas.

Este plan es una herramienta importante para la gestion financiera de una
organizacion. Ayuda a fijar metas, determinar estrategias, asignar recursos y observar
el rendimiento financiero con el fin de lograr una estabilidad junto al crecimiento y el
éxito a largo plazo.

Este plan financiero se va a implementar con unas proyecciones a 3 afios por lo
gue al tratarse de términos a largo plazo puede tener incertidumbre, pero es mejor tener
una prevision para poder estar preparado ante problemas.

Seguidamente, se enuncian los puntos que van a tratarse para la elaboracién del
plan financiero para Electronic Life:

e Presupuesto de capital.
e Amortizaciones.

e Estimacion ingresos.

¢ Estimacién gastos.

¢ Resultados anuales.

8.1 PRESUPUESTO DE CAPITAL

Este punto serd desarrollado el importe de capital, que estara dividido por el
presupuesto de inversiones (Activo corriente y no corriente) y el presupuesto de
financiacion (Pasivo corriente y no corriente junto con el Patrimonio neto).

Para el presupuesto de inversion:

v' El inmovilizado material se refiere a los equipos informaticos que se van a
comprar para poder realizar el trabajo desde casa o desde las oficinas
(tales como ordenadores de mesa y portatiles), muebles para las oficinas
y también para las salas de reuniones.

v Como inmovilizado intangible seran las licencias de programas
informaticos que seran indispensables para el correcto desempefio de los
ordenadores en la compafiia.

v' Para terminar, se tendra en cuenta el saldo de tesoreria que sera la
cantidad restante tras la adquisicion de equipamiento.

Por otro lado, en el presupuesto de financiacion, que sera dividido en el
Patrimonio Neto y en el Pasivo corriente y no corriente, quedara expuesto la
informacion:

v/ Capital social de 15.000 € que son los fondos propios que han sido
aportados por los socios y propietarios de la compainiia.

v" Se va a solicitar una subvencién de 3.000 € el primer afio para jovenes
emprendedores que otorga la Comunitat Valenciana.
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v El financiamiento de largo plazo vendra de un inversor, en concreto una
empresa de electrénica que apuesta por nuestro negocio y sera devuelto
cada afio a la empresa, esta empresa como contratard el servicio tendra
una serie de beneficios. Por otro lado, el financiamiento a corto plazo sera
un crédito bancario que sera renovado anualmente, y que permitira
afrontar las inversiones a corto plazo y generar por tanto liquidez a corto
plazo.

A continuacioén, se ha colocado todo lo descrito anteriormente en una tabla a
modo balance para poder encontrar la informaciéon mejor resumida para el primer afio.

Activo 2024
Activo No Corriente 23585
Equipos informaticos 12800
Muebles 6000
Licencias programas 4785
Activo corriente 5115
Tesoreria (Existencias) 4415
Total Inversién 28000
Fondos propios y Pasivo 2024
Patrimonio neto 18000
Capital social 15000
Resultado ejercicios anteriores 0
Subvencion 3000
Pasivo no corriente 8000
Deudas a l.p 8000
Pasivo corriente 2000
Créditoa c.p 2000
Total Pasivo + Neto 28000

Tabla 11. Presupuesto de capital de la empresa, mostrado a modo de balance.
Fuente: Elaboracién propia.

8.2 AMORTIZACIONES

En este punto, se explicard las amortizaciones de inmovilizado material y las
obligaciones financieras a largo plazo.

En este caso, para la amortizacion de las deudas a largo plazo, se hara el pago
de esta deuda sin intereses a la empresa particular de electrénica ya que a cambio de
no cobrar intereses desde la empresa se le ofrece la implantacion del servicio por parte
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de nuestros ingenieros de manera gratuita y ser la primera empresa en tener las
novedades que se van afiadiendo y las mejoras de servicio. Por lo que se devolvera en
cuatro afios, y al finalizar el 4 afio ya se habra pagado la deuda.

Deudas a largo plazo 2000 2000 2000
Tabla 12. Amortizacion deudas l/p. Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede observar en la Tabla 13 se han plasmado las cuotas que se
han de pagar en los 4 afios.

1 0 2000 8000
2 0 2000 6000
3 0 2000 4000
4 0 2000 2000
Total 0 8000 0

Tabla 13. Cuotas deuda. Fuente: Elaboracion propia.

8.3 Estimacion ingresos

En cuanto a los ingresos se tendra en cuenta que el servicio se empezara a
implementar en el proximo afio 2024 ya que requiere tiempo de buUsqueda de
profesionales, y por tanto hasta empezar el afio 2024 no se obtendrd ningun tipo de
ingresos.

Como se ha explicado anteriormente, los ingresos vendran de parte de las
suscripciones que las empresas contrataran por parte de nuestros servicios, en funcién
de la duracién de esta suscripcién tendrd un precio u otro. También, se ha de tener en
cuenta el precio por parte de la implementacién del servicio en los servidores de la
plataforma, aquellas empresas que asi lo decidan podran contratar a parte de nuestro
equipo para poder implementar las conexiones a la plataforma. Otro tipo de ingreso seria
por parte de la contratacion de los ingenieros, nuestro equipo de ingenieros estara
disponible para ser contratados por parte de las empresas en caso de que se ocasione
algun tipo de problema o que quieran realizar algin tipo de mejora, en el primer afio es
60 € / hora y a partir del segundo afio es 70 € / hora.

A continuacion, se plasmara en la Tabla 14 los ingresos previamente extraidos
de la prevision de ventas, donde se tienen en cuenta las suscripciones, el servicio de
implementacién y las horas que haga el equipo de ingenieros.
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16 34 45
160 680 1005

116.009,63 € 252.099,49 € 327.749,49 €
Tabla 14. Estimacion de los ingresos en los 3 primeros afios. Fuente: Elaboracion
propia.

El calculo de ingresos anterior ha sido realizado con el prondstico de que las
estrategias mencionadas en anteriores puntos conseguiran que los resultados sean los
deseados para los objetivos establecidos anteriormente. Se ha tenido en cuenta que a
cuanto mayor nimero de empresas contratadas, mayor nimero de horas necesitaran
de los ingenieros.

8.4 Estimacién gastos

Es necesario conocer y tener bien definido los gastos a los cuales se deben hacer
frente para poder establecer la financiacién disponible. A continuacién, se explicaran los
gastos fijos que se van a tener, pero pueden surgir también alguno inesperado. Los
gastos que se esperan de la empresa son los siguientes:

e Suministro. Ya que no tenemos ningun software adicional al
implementado por nuestros ingenieros en la pagina web, no sera necesario
el suministro de ningln software interno, pero si necesitaremos algun otro
servidor para controlar los fichajes de nuestros empleados. Como
tendremos una oficina se tendra en cuenta los gastos ocasionados por la
oficina.

Como en nuestro modelo de negocio tendremos una oficina habra que
tener en cuenta el alquiler de la oficina, ademas de los gastos de los
muebles junto con el consumo eléctrico y de agua de la oficina. El alquiler
de nuestra oficina estara bien ubicada en el centro de Valencia por lo que
se han mirado precios de oficinas por esa zona y cuesta de media unos
800€ / mes incluyendo el agua y electricidad. Habrd que comprar los
muebles para amueblarla se ha calculado que se gastara una media de
6000 € solo el primer afio.

En el modelo de negocio, se utilizara el Word, también el Excel para
realizar informes para los clientes, el correo para enviar mails y realizar
reuniones online. Hay muchas plataformas que ayudan a realizar estos
trabajos, pero hemos optado por la licencia de Microsoft 365. Esta
plataforma ofrecer varios planes, pero el que mejor se adapta a nuestras
necesidades seria el que costaria 7,50 € mes por usuario. Este precio
podria cambiar segun los servicios de Microsoft que se vayan necesitando
por lo gue podria aumentar el precio.
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Nuestra empresa, utilizara el Altium Designer para ver todos los circuitos
electrénicos de los dispositivos electronicos, en este programa estan los
planos en 2D y en 3D de los dispositivos. El precio de esta aplicacion sera
de 4.425 € /anuales. También, se contara con el software para el Big Data,
Hadoop que es open source por lo que no hay que pagar licencia. Por
ultimo, el Microsoft Azure nos servira como servicio para almacenar los
datos en el servidor de la empresa, este servicio nos costaria 299,99 € al
mes, pero aumentara al afio sobre un 25 % si se tiene el crecimiento que
se espera.

Como desde recursos humanos y finanzas se trabajard desde la
empresa, no hara falta ninguna plataforma de ayuda al control de fichaje.

e Personal. Nuestro personal, serd el pilar basico de nuestra empresa, se
encargaran de transmitir la informacién a las empresas en tiempo real,
tendran que estar disponibles para que los clientes puedan realizarles las
preguntas o dudas que necesiten y deberan actualizar el servicio para
implementar mejoras y tareas de mantenimiento de la plataforma.

Para empezar, tendremos un ingeniero electronico, un ingeniero experto
en Big Data, un ingeniero informatico también especialista en software y
una persona especialista en marketing. Serd esencial que el personal
continue desarrollando el servicio, manteniendo y mejorandolo para poder
competir en el mercado. A partir del tercer afio, si se cumplen los objetivos
de manera satisfactoria, se podra contratar mas personal cualificado, 1 por
cada afo. En los gastos del personal, habra varias categorias porque hay
gue tener en cuenta el salario, junto a las retenciones que se aplican las
cotizaciones a la Seguridad Social y la formacién a los trabajadores. En
cuanto al salario, habra que pagarles un buen salario ya que se requiere
gente con experiencia y con muchos conocimientos. Se ha tener en cuenta
gue cada afio los salarios aumentaran segun el convenio anualmente un
2%.

La entidad, debera abonar por cada empleado los pagos de la Seguridad
Social, que supone aproximadamente un 30% de los salarios brutos.

Por ultimo, la formacion de los trabajadores debe incluirse en los gastos
del personal que sera de 175 € por trabajador. La formacion es algo
necesario para seguir adaptandose a las novedades del mercado y
fomenta que los empleados sigan estando plenamente cualificados.

e Intereses. En caso de necesitar para nuestra empresa un préstamo se ha
tener en cuenta los intereses, pero en nuestro caso la deuda de largo plazo
no tiene intereses como se ha mencionado anteriormente ya que proviene
de una empresa del sector de la electrénica y que se le va a implementar
nuestro servicio. A cambio de no tener intereses de esta deuda, a la
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empresa se le haran servicios gratuitos y seran las primeras en tener
nuestras novedades.

e Publicidad. La publicidad sera algo muy importante, puesto que los
primeros meses habra que dar a conocer a la empresa en distintos medios.

En la plataforma de Google Ads, tiene un precio de 75 € / mes. También
se hard la revista digital y en papel, que nos costara alrededor de 30€ /mes.
Por otro lado, para poder tener un stand en las ferias de electronica nos
costard unos 3000 € cada vez que vayamos a una feria, y habra una anual.

Por ultimo, el precio de que situarnos entre los primeros cada vez que se
busquen empresas del Big Data en los buscadores, es de 300 € / mes. Al
tercer afio, se eliminaran los anuncios de Google Ads.

e Equipos Informéaticos. Los ordenadores seran los instrumentos con los
gue nuestro equipo va a trabajar todo el tiempo por lo que tienen que ser
equipos con capacidad y fiables.

Se compraran cuatro ordenadores Lenovo Legion T5 26IAB7 Intel Core
i7-12700F/16GB/512GB SSD + 1TB HDD/RTX 3060Ti que su precio es de
999 € cada uno y las pantallas para estos ordenadores que seran LG
35WN75C-B 35" LED UltraWide UWQHD 100Hz FreeSync Curvo USB-C
por un precio de 794,99 € cada una, junto con sus teclados y ratones por
una media de 80 €. Por otra parte, se compraran 4 ordenadores portatiles
Asus Rog Strix G15 G513RC-HF094 AMD Ryzen 7 6800H/16GB/512GB
SSD/RTX3050/15.6" que el precio es de 879 € cada portatil. También, se
compraran unos auriculares que de media cuestan alrededor de 30€. Por
Gltimo, se comprara un teléfono mévil de empresa por precio de 780€ para
poder realizar llamadas de empresa. Por ultimo, se dotaran con un
proyector para la sala de reunién, que costara alrededor de 900 €.

Para finalizar, en la Tabla 15 se han previsto una aproximacion de los
desembolsos en los tres afios que se estan analizando, dividido en apartados los gastos
y la suma total.

24.285,00 €  19.365,00 € 20.445,00 €

142.700,00 € 145.540,20 € 186.931,40 €

8.580,00 € 8.580,00 € 4.980,00€
12.811,96 € - -

188.376,96 € 173.485,20 € 212.356,40 €
Tabla 15. Estimacion Gastos. Fuente: Elaboracion propia.
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8.5 Resultados Anuales

Como se ha planteado, el primer afio se tendrdn menos ingresos, pero un poco
mas de gastos por la razén que hay mas inversiones al principio en cuanto a equipos
informaticos, muebles... Se ha querido plasmar en un Excel los cobros y los gastos que
vamos a tener para tener una imagen mas visual y clara del dinero que se va a obtener.

Es importante puntualizar que se van a intentar realizar los pagos de los muebles
y de los equipos informaticos lo antes posible para no tener otros gastos otros afios.

ANO 2024

COBROS 142.009,63 €

Otros Ingresos 26.000,00 €

Ventas 116.009,63 €

PAGOS 191.176,96 €
Constituciéon empresa 800,00 €

Gastos constitucion 800,00 €

A Suministro 24.285,00 €
Oficina 9.600,00 €

Servidor 300,00 €

N Muebles 6.000,00 €
Microsoft Azure 3.600,00 €

Software microsoft y Altium 4.785,00 €
Publicidad 8.580,00 €

(@) Equipos informaticos 12.811,96 €
Personal 117.152,00 €

1 Salario 107.435,00 €
Cuota Seguridad Social 9.017,00 €

Formacion 700,00 €
Administracion publica 25.548,00 €

Retencién IRPF trabajador 25.548,00 €

Otros pagos 2.000,00 €

CAJA - 49.167,33 €
Acumulada 49.167,33 €

Tabla 16. Cobros y pagos 2024. Fuente: Elaboracién propia.
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ANO 2025

COBROS 252.099,49 €

Otros ingresos = 2

Ventas 252.099,49 €

PAGOS 175.485,20 €
Constitucion empresa - €

Gastos constitucion - €

A Suministro 19.365,00 €
Oficina 9.600,00 €

Servidor 300,00 €

N Muebles - €
Microsoft Azure 4.680,00 €

Software microsoft y Altium 4.785,00 €
Publicidad 8.580,00 €

(@) Equipos informéaticos - €
Personal 119.274,00 €

2 Salario 109.376,60 €
Cuota Seguridad Social 9.197,40 €

Formacion 700,00 €
Administracion publica 26.266,20 €

Retencién IRPF trabajador 26.266,20 €

Otros pagos 2.000,00 €

CAJA 76.614,29 €
Acumulada 27.446,96 €

Tabla 17. Cobros y pagos 2025. Fuente: Elaboracién propia.
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ANO 2026
COBROS 327.749,49 €
Otros ingresos -
Ventas 327.749,49 €
Constitucion empresa - €
Gastos constitucion - €
A Suministro 20.445,00 €
Oficina 9.600,00 €
Servidor 300,00 €
Microsoft Azure 5.760,00 €
N Muebles - €
Software microsoft y Altium 4.785,00 €
Publicidad 4.980,00 €
(@) Equipos informéaticos - €
Personal 152.380,60 €
3 Salario 139.855,00 €
Cuota Seguridad Social 11.825,60 €
Formacioén 700,00 €
Administracion publica 34.550,80 €
Retencién IRPF trabajador 34.550,80 €
Otros pagos 2.000,00 €

Tabla 18. Cobros y pagos 2026. Fuente: Elaboracién propia.

8.6 CONCLUSIONES DEL PLAN ECONOMICO

Una vez planeada esta estrategia econdmica para analizar la viabilidad del
modelo de negocio ‘Electronic Life’, se observa que se espera que el beneficio del
proyecto aumente anualmente.

Por otro lado, para conocer los gastos y los ingresos se han realizado unas tablas
resumen con una estimacion de todo esto, para poder tener una imagen clara, precisa
y mas analitica. Ademas, el fondo de maniobra de la empresa es mayor que cero en el
primer afio, eso significa que la empresa tiene una situacién de estabilidad financiera
normal, tiene liquidez y es solvente a corto plazo.

Una vez analizado todos estos factores, se ha realizado una tabla para organizar
los resultados anuales donde se observan los beneficios que se obtienen cada afio, en
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el primer aflo se ve que la empresa tendria pérdidas, pero la empresa a partir del
segundo afio empezaria a reportar beneficios.

9 CONCLUSIONES

Debido a la realizacion del trabajo final de grado se ha comprendido los requisitos
y las dificultades que comprenderia la creacion de una empresa dedicada a un mercado
tan complicado como es el de la electronica. Se han obtenido varias conclusiones que
se van a explicar a continuacion:

e Actualmente, se encuentra una necesidad en el mercado de poder predecir
y alargar la vida atil de los dispositivos electrénicos ya que muchos de los
aparatos electronicos tienen una vida Gtil muy corta o tienen fallos que son
un poco dificiles de solucionar cuando ya han ocurrido. Sin embargo,
muchos de estos fallos pueden tener una solucién si se hace un
seguimiento con nuestro servicio.

e A pesar de existir muchas compafiias de andlisis de datos en concreto
utilizando Big Data es una tecnologia muy novedosa y en el uso de
dispositivos electrénicos es totalmente innovadora.

e Por el andlisis del macroentorno se puede considerar que Espafia es un
pais muy desarrollado tecnol6gicamente, la mayoria de la poblacién
espafiola utiliza dispositivos electronicos, es un pais con buen crecimiento
econdémico y donde se han bajado impuestos a las sociedades. Aunque
existen paises del entorno muy validos para desarrollar también el
negocio, que en un futuro la empresa se desarrollara en varios paises. Sin
embargo, Espafia es un pais donde la inflacion esta creciendo, no solo en
Espafa sino a nivel de todo el mundo, puede suponer una amenaza para
la empresa.

e Debido al estudio del microentorno, se puede afirmar que hay muchas
amenazas de nuevos competidores porque existen actualmente muchas
empresas de Big Data en el mercado y ahora el Big Data es una tecnologia
gue se esta desarrollando mucho y esta en auge. También, se encuentran
amenazas de productos sustitutos porque la tecnologia electrénica
siempre esta intentando mejorar y pueden hacer alargar la vida util de los
aparatos haciendo que no se estropeen o simplemente crear un software
gue haga nuestro servicio automaticamente.

e En cuanto al desarrollo de la actividad empresarial, se ha pensado en
utilizar una oficina para trabajar en conjunto en un ambiente de trabajo y
también habra veces que se podra trabajar desde casa para poder facilitar
la vida familiar y laboral, por lo que se mantendr el sistema hibrido. Si se
decide ampliar el mercado a otros paises se puede hacer el trabajo de
manera remota.

¢ Uno de los elementos que destacar en el plan de empresa es tener éxito
en el plan de marketing. Necesitaremos una buena diferenciacion de los
competidores y conseguir la mayor visibilidad posible en el mundo de la
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electronica, para después conseguir que los clientes que adquieran el
servicio sigan adquiriéndolo por muchos afos.

e Una de las caracteristicas que consideramos importantes es el
desembolso que se realizara en el sueldo de los trabajadores ya que se
necesita personal altamente cualificado y tienen que estar bien pagados.

e Para terminar, es un proyecto que en el comienzo cuenta con una gran
inversiéon, que conlleva un gran peligro también. Los ingresos que se
esperan obtener el primer afio no serdn muy altos, pero con el paso del
tiempo con la fidelizacién de los clientes y con un mayor namero de
clientes.
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ANEXO I. Relacion del trabajo con los Objetivos de Desarrollo Sostenible

de la agenda 2030

Anexo al TFG: Relacién del trabajo con los Objetivos de Desarrollo
Sostenible de la agenda 2030

Grado de relacién del trabajo con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS).

Objetivos de Desarrollo Sostenibles

Alto

Medio

Bajo

No
Procede

ODS 1. Fin de la pobreza.

X

ODS 2. Hambre cero.

ODS 3. Salud y bienestar.

ODS 4. Educacién de calidad.

ODS 5. Igualdad de género.

ODS 6. Agualimpiay saneamiento.

X| X| X| X| X

ODS 7. Energia asequibley no
contaminante.

ODS 8. Trabajo decente y crecimiento
econdémico.

ODS 9. Industria, innovacion e
infraestructuras.

ODS 10. Reduccién de las desigualdades.

ODS 11. Ciudades y comunidades
sostenibles.

ODS 12. Produccién y consumo
responsables.

ODS 13. Accién por el clima.

ODS 14. Vida submarina.

ODS 15. Vida de ecosistemas terrestres.

ODS 16. Paz, justicia e instituciones
solidas.

ODS 17. Alianzas para lograr objetivos.

Descripcion de laalineacion del TFG/M con los ODS con un grado de relaciéon mas

alto:

ODS 7. Energia asequible y no contaminante en nuestro proyecto es medio ya que se
favorece que los dispositivos electrénicos tengan una vida mas util y duradera por lo
que no habria que utilizar otra vez la energia para fabricarlos.
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ODS 8. Trabajo decente y crecimiento econémico en nuestro proyecto es alto porque
es un proyecto en el que se van a crear puestos de trabajo y va a favorecer el
crecimiento econémico.

ODS 9. Industria, innovacién e infraestructuras en nuestro proyecto es alto en el que la
innovacion es un punto muy fuerte porque es un proyecto totalmente innovador y muy
relacionado con el mundo de la industria.

ODS 12. Produccién y consumo responsables es medio, en huestro proyecto favorece
a una produccion y consumo responsable porque se controlara la vida util de los
dispositivos electrénicos.

ODS 13. Accién por el clima es bajo porque en nuestro proyecto se ayudara a producir
responsablemente los dispositivos electrénicos esto favorecera que tengan una vida
atil mas duradera y no se tiren antes, también a la hora de las emisiones en las
fabricas.
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PRESUPUESTO

1. NECESIDAD DEL PRESUPUESTO

Una de las finalidades del TFG es la evaluacion econémica del trabajo que se ha
realizado, por tal razén es necesario preparar un presupuesto para completar la
memoria.

La realizacion de un presupuesto es una tarea imprescindible a la hora del
desarrollo del modelo de negocio porque es un método para conocer la actividad
financiera que va a tener la empresa, como se hace referencia en el capitulo 8 del plan
econdémico Yy financiero. En el presupuesto se hace una prevision de los ingresos y
gastos que va a tener la empresa en los préximos afios. El presupuesto esta incluido en
la memoria del TFG, en el siguiente presupuesto Unicamente se va a calcular los costes
ligados a la elaboracion del TFG.

2. CONTENIDO DEL PRESUPUESTO

El presupuesto contiene un capitulo con un resumen y un presupuesto final.

En este apartado, incluye todos los costes relacionados con el disefio y
elaboracion del plan de negocio de la empresa, se presupuesta lo que cuesta realizar el
TFG en concreto. Se calcula con las horas empleadas para cada apartado de la
elaboracion del proyecto.

CAPITULO 1: DISENO DEL PLAN DE

NEGOCIO
Horas €/ hora Precio
1. INTRODUCCION
1.1 Antecedentes 6 18 € 108 €
1.2 Motivacion 6 18 € 108 €
1.3 Objetivos 3 18 € 54 €
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TOTAL 1 270 €
2. IDEA Y PLAN DE NEGOCIO
2.1 Modelo Business Canvas 9 18 € 162 €
Aplicacion del Modelo a la
2.2 empresa 16 18 € 288 €
TOTAL 2 450 €
3. ANALISIS ESTRATEGICO
3.1 Andlisis externo 28 18 € 504 €
3.2 Andlisis interno 8 18 € 144 €
3.3 Andlisis DAFO 4 18 € 72 €
3.4 Mision, vision y valores 2 18 € 36 €
TOTAL 3 756 €
4. INVESTIGACION COMERCIAL
ANALISIS DE LA
4.1 COMPETENCIA 10 18 € 180 €
ANALISIS DE LOS
4.2 CONSUMIDORES 28 18 € 504 €
TOTAL 4 684 €
5. PLAN DE MARKETING
5.1 Objetivos 3 18 € 54 €
5.2 Marketing estratégico 9 18 € 162 €
5.3 Marketing operativo 16 18 € 288 €
54 Marketing Relacional 5 18 € 90 €
TOTAL 5 594 €
6. PLAN DE VENTAS
6.1 Mercado 1 18 € 18 €
6.2 Mercado objetivo 1 18 € 18 €
6.3 Mercado potencial 5 18 € 90 €
6.4 Estrategia de ventas 2 18 € 36 €
6.5 Previsién de ventas 23 18 € 414 €
TOTAL 6 576 €
7. PLAN ECONOMICO FINANCIERO
7.1 Presupuesto de capital 12 18 € 216 €
7.2 Amortizaciones 7 18 € 126 €
7.3 Estimacion ingresos 16 18 € 288 €
7.4 Estimacion gastos 19 18 € 342 €
7.5 Resultados Anuales 24 18 € 432 €
TOTAL 7 1.404 €
8.
CONCLUSIONES
Conclusiones 9 ’ 18 € 162 €
TOTAL 8 162 €
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9. PROYECTO
Redaccion del proyecto y
9.1 presupuesto 30 18 € 540 €
TOTAL 9 540 €

TOTAL CAPITULO 1 5.436 €

RESUMEN

1. INTRODUCCION 270 €
2. IDEA Y PLAN DE NEGOCIO 450 €
3. ANALISIS ESTRATEGICO 756 €
4. INVESTIGACION COMERCIAL 684 €
5. PLAN DE MARKETING 594 €
6. PLAN DE VENTAS 576 €
7. PLAN ECONOMICO FINANCIERO 1.404 €
8. CONCLUSIONES 162 €
9. PROYECTO 540 €

SUBTOTAL 5.436 €

IVA 21% 1.142 €

TOTAL
PRESUPUESTO 6577,56 €
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