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1.- INTRODUCCION.
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1.1.- Definicion, idea y estrategias del proyecto.

El proyecto fin de carrera es un plan de negocio que trata de un sistema
innovador encargado de la gestion de restaurantes. Un plan de negocio consiste
en planificar las actividades y procesos que una determinada entidad empresarial
realizard para alcanzar sus objetivos propuestos. En este PFC analizaremos la
viabilidad de este proyecto y estudiaremos su rentabilidad.

La idea de negocio consiste en ofrecer a restaurantes la implantacion y
manutencion de un sistema compuesto por 3 diferentes aplicaciones moviles
(tanto para Android como para i0S) y un software de gestion que controla toda
su informacion. Dicha alternativa innovaria en la relacion cliente-restaurante y
se compondria de diversas funciones como sistema de pago online, registro
personalizado en la app, sistema novedoso de pedidos y software de gestion que
maneje la informacion en la nube.

Los usuarios se descargarian una aplicacion desde App Store o Google Play y se
registrarian en ella de forma gratuita. Estos podrian reservar mesa, observar la
carta y realizar pedidos de una manera intuitiva, facil y sencilla. Ademas dentro
del local dispondrian de las siguientes posibilidades con el fin de ahorrarse
tediosas esperas: llamar al camarero, “auto tomarse nota”, pedir la cuenta y pago
digital. Quedando toda esta informacion almacenada con el objetivo de ofrecer
un servicio mas personalizado al usuario de la app.

El sistema seria compatible con el método tradicional. Para aquellos clientes que
no dispongan de la app, los camareros les tomarian nota a través de otra
aplicacion movil especialmente disefiada para ellos mediante smartphones,
tablets o palms. De este modo se gestionarian todos los pedidos en una misma
base de datos quedando toda la informacion digitalizada en una nube.

Por afiadidura los clientes podrian pagar la cuenta a través de sistemas de pagos
digitales (Visa, Paypal, Peppercoin...) y en efectivo, ademas en el caso de

comidas en grupo se permitiria realizar pagos individuales en funcion de lo que
ha consumido cada uno, evitando asi engorrosas cuentas al final de las comidas.

El software de gestion llevaria incorporado herramientas para los
administradores como evolucion de la productividad (informes de estadistica de
ventas, consultas de ventas por hora, tipo de articulo vendido por hora, ventas
que factura cada camarero, listado del IVA...), control del nivel de inventario,
pedidos automaticos a proveedores, previsiones, facturacion...
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La propuesta de valor para el cliente se basa en un mayor control de su negocio,
volviéndolo mas innovador, eficaz y eficiente. Esta renovacion del Know-How
ahorraria costes de personal como se puede observar en la simulacion del anexo,
proporcionaria una nueva imagen moderna, reduciria el papeleo, aumentaria el
rendimiento, desarrollaria la fidelizacion de la clientela e incrementaria la
rapidez de actualizacion de los precios y del menu. Por afiadidura se les
ofreceria la posibilidad de contratar el mantenimiento de la empresa para
mantenerse actualizados y seguros de posibles errores/fallos que pudieran surgir.

El emplazamiento de la empresa llamada Emulos va estar en Madrid. Emulos
atendera a los restaurantes que ofrecen el tipo de servicio denominado
americano y que estén clasificados como medianos, informales y de comida
rapida. Para ello se dirigira a los encargados de los locales en tomar las
decisiones relacionadas con inversiones en innovacion tecnoldgica. Como
podemos constatar en la encuesta del anexo, estos son los directores de
operaciones que en algunos casos coinciden siendo también los duefios de los
restaurantes.

La rentabilidad del restaurante debe de ser alta, es decir, debe ser solvente y
seria recomendable que el cuello de botella no se encuentre en la clientela sino
en el sistema de gestion del restaurante. La clientela y los empleados del local
deben de ser jovenes para una mejor adaptacion a las medidas modernas. Cuanto
mas grande el local mejor se aprovechara la ventaja competitiva del sistema.

La empresa estaria abierta desde que abriesen los clientes hasta que estos

cerrasen para que sean resueltas las contingencias que puedan surgirles. Esto es
aproximadamente de 8 a 1 de la mafiana.

1.2.-Mision.

Impulsar la fidelizacion, productividad y eficiencia de restaurantes a través de la
integracion y mantenimiento de las TIC en plataformas moviles.
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1.2.- Planteamiento del proyecto y sus objetivos estratégicos.

Antes de todo habra que realizar un analisis macroecondémico del entorno del
negocio, es decir, un analisis PEST que estudie los principales factores politicos,
econodmicos, sociales y tecnologicos. Con el apoyo de indicadores
macroeconomicos, el lector tomara consciencia de la situacion actual.

El siguiente paso consistird en analizar el sector de las aplicaciones moviles,
especificando su tamafio, evolucidn tanto histérica como futura, a la vez que
estudiar cudles han sido las palancas de crecimiento. Ademas se estudiard a las
empresas que ofrezcan sus servicios al mismo mercado que nosotros.

Emulos tiene que posicionarse en el mercado, para ello se desarrollara un plan
de marketing en el que realizaremos un analisis DAFO (debilidades y fortalezas
de la empresa, y amenazas y oportunidades del entorno) para asi localizar a
nuestros clientes potenciales y poder centrarnos en atraerles y satisfacer sus
necesidades. Tras estudiar las 5 fuerzas de Porter, estableceremos las estrategias
que desarrollard la empresa en cuanto a la distribucion del producto y servicio,
la fijacion de precios, la publicidad de la empresa y el producto y servicio que
ofrecera.

Una vez establecidos los objetivos principales y las estrategias, procederemos a
establecer un plan de operaciones, es decir, su filosofia, sus costes (fijos y
variables), y también otros aspectos como su estructura.

Para el desarrollo de este negocio, es necesario contratar a personal por lo que
habra que establecer un estudio de Recursos Humanos (RRHH), donde se
analizara su necesidad, sus funciones, horarios, salarios.

Para finalizar se llevaré a cabo un plan econdmico-financiero que tiene como fin
analizar la viabilidad de este plan de negocio. Se estudiara la rentabilidad en tres
situaciones: pesimista, optimista y la mas probable. En este apartado también se
analizard la necesidad de inversion inicial y su modo de financiacién, las cuentas
de resultados, flujos de caja y balances de los primeros afos.

Para terminar, con toda esta informacion, se concluira si se decide implantar el
negocio o no.
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1.4.- Objetivos estratégicos y factores de éxito.

El objetivo primordial es la satisfaccion de las necesidades y el aporte de valor a
los restaurantes.

Los restaurantes tienen la necesidad de atender a mas comensales en menos
tiempo sin paliar la calidad de su servicio y sin la necesidad de ampliar sus
instalaciones para asi aumentar los ingresos de sus negocios. El sistema ofertado
por Emulos cumplira con este objetivo. Los clientes de los restaurantes al
prescindir de los camareros en actividades como tomar nota, pedir la cuenta o
devolucion del cambio, tardaran menos en ser servidos y por lo tanto mas
satisfechos. Con una serie de condiciones, la simulacion del anexo ha llegado a
determinar que los clientes de nuestra empresa podrian aumentar un 50% sus
Ingresos.

Otra necesidad que cubre el sistema es la fidelizacion de la clientela. Los
restaurantes invierten cantidades ingentes en publicidad y promociones para
atraer y fidelizar a sus clientes. Con nuestro sistema, los gerentes podran saber
quienes son y que gustos tienen para realizar un marketing personalizado.

Un factor de éxito indiscutible es el control que tendran los managers sobre los
establecimientos gracias al uso del software de gestion. Con esta herramienta
aumentaran su productividad ya que seran capaces de saber en todo momento,
en cualquier lugar y a tiempo real el estado del inventario, las ventas que se
estan produciendo, el nimero de clientes, gastos o el estado de la caja.

El sistema simplificara el trabajo de los gestores reduciéndoles el papeleo,
automatizando tareas como la peticion de pedidos o mayor facilidad a la hora de
modificar la carta.

Emulos ofrecerd manutencion para minar la inseguridad del cliente, ademads esta
es una estrategia para mantenerlos y obtener una fuente de ingresos continua.

Como veremos mas adelante el sector de las aplicaciones moviles esta en
crecimiento y los usuarios utilizan cada vez mas tiempo sus smartphones. Esta
tendencia apunta a una sociedad en la que el uso del moévil serd comuin para
cualquier tarea como realizar pedidos en restaurantes. De hecho ya existen
aplicaciones para hacer pedidos a domicilio.

Para terminar, un factor mas a nuestro favor es la inexistencia de productos tan
completos como el nuestro en la competencia.
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2.- ANALISIS EXTERNO
GENERICO.
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2.1.- Analisis PEST.

La economia del sector hostelero estd particularmente ligada con el entorno
general. En este apartado estudiaremos el exterior realizando un andlisis PEST
que consiste en evaluar los factores politicos, econdmicos, sociales y
tecnoldgicos. Con este andlisis deduciremos las fuerzas externas que pueden

afectar a nuestra empresa y que escapan de nuestro control.

2.1.1- Factores politicos.

La politica espafiola no esta viviendo su mejor época debido a la corrupcion
descubierta de algunos politicos. Una gran mayoria de los espafioles desconfian
ahora mas que nunca en los dirigentes del pais. Esta crisis politica puede llevar a
Espafia a la misma situacion inestable que esta viviendo Italia, es decir, a
multiples partidos con pesos similares. La actual incertidumbre politica esta
minando la inversion en nuestro pais. Algunos inversores temen que un cambio
de gobierno provoque un incremento en el gasto publico, evasion de capitales o
fuga de talento. Otro serio problema que atraviesa nuestra nacion es la
preocupante tasa de desempleo que tiene. Los politicos han concentrado sus
esfuerzos en disminuirla mediante medidas como la reforma laboral. Los
cambios fundamentales de esta reforma son: la bajada de la indemnizacién del
despido improcedente a 33 dias con un maximo de 24 mensualidades, la
posibilidad de deducciones para PYMES por contratar trabajadores menores de
30 afos y la creacién de nuevos fondos de formacion para jévenes. Nuestro
negocio aprovechara parte de estas bonificaciones, esto es apreciable en el punto
correspondiente a contrato y retribucion del capitulo de RRHH.  Otro factor
mas que emplean los politicos para disminuir el paro y generar un mayor
crecimiento consiste en incentivar el espiritu emprendedor. Para ello publicaron
la ley de emprendedores que afecta positivamente a la viabilidad de este
proyecto. Algunas de las principales medidas que nos influyen son: la tarifa
plana de 50 euros para autonomos, la disminucién de la responsabilidad del
emprendedor, la implantacion de incentivos fiscales y la existencia de nuevas
bonificaciones para autonomos en pluriactividad.

Respecto al entorno politico de las tecnologias de la informacion y la
comunicacion, debido a su importancia en la globalizacién y a su rapido
desarrollo, en 1995 comenzo a ser incluida la sociedad de la informacion en las
reuniones del G7. En 1999 fue lanzado el plan eEurope que fomentaba el
crecimiento del e-commerce enfocado para PYMES. El afio siguiente se
comenzd a desarrollar el plan y se empez6 a difundir las tecnologias de la
informacion. Mas tarde surgi6 el plan eEruope2005 con el objetivo de estimular
el desarrollo de servicios, aplicaciones. Desde entonces nacieron los términos e-
government, e-learning, e-health y e-business. Acabado el afio 2005, el plan fue
sustituido por el 12010 que pretendia fomentar el conocimiento y la innovacion
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para aumentar el crecimiento, la creacion de empleo y la calidad de vida. Con el
fin de cumplir los objetivos, la Comision Europea ofrecio un apoyo de 2100
millones de euros en el afio 2007. Llegado el afio 2010 se puso en marcha el
plan EU2020 cuyo propdsito se basa en salir de la crisis y en solucionar los
problemas que minaban el buen funcionamiento econdémico del sector TIC.
Respecto al &mbito nacional, en 2004 se cre6 el plan Avanza desarrollado por
Red.es (entidad publica empresarial dependiente del Ministerio de Industria,
Energia y Turismo) para lograr la convergencia tecnologica con Europa y las
CCAA. Este plan trata de fomentar el uso de las TIC, aumentar la
competitividad, el crecimiento economico y la calidad de vida. Ademas reduce
el riesgo de exclusion digital promoviendo la igualdad social y regional. Para su
consecucion la Administracion y el sector privado trabajo conjuntamente. Con el
objetivo de afianzar los logros alcanzados en el ambito de Avanza, se defini6 el
plan Avanza2. Esta se centraba en cinco ejes de actuacion:

* El desarrollo del sector TIC: pretendia apoyar a empresas que
desarrollaban nuevos productos, procesos, aplicaciones, contenidos y
servicios TIC.

* (Capacitacion TIC: tenia como objetivo incorporar masivamente en la
sociedad de la informacion a empresas (especialmente pymes) y sus
trabajadores.

* Servicios Publicos Digitales: trataba de mejorar la calidad de los servicios
prestados por las Administraciones Publicas.

* Infraestructura: mediante el uso de las TIC mejorando los servicios
publicos electronicos se queria reforzar el desarrollo y la implantacion de
la SI en entornos locales.

* Confianza y Seguridad: con esta medida se perseguia la meta de
incrementar la confianza en las TIC entre ciudadanos y empresas, gracias
a politicas publicas de seguridad de la informacion.

En 2011 el gobierno espaiiol aprobo la Estrategia 2011-2015 de Avanza 2 con el
objetivo de liderar el uso de productos y servicios TIC avanzados. Esta segunda
fase del Plan Avanza busca fortalecer el sector de los contenidos digitales,
incrementar la inversion en redes de alta capacidad, fomentar la cultura de la
seguridad, difundir la Administracion electrénica. Para su logro se sigue
contando con la colaboracion de las Comunidades Autonomas, las entidades
locales, las entidades sin &nimo de lucro y las empresas privadas.

Este fomento de las TIC coadyuva al incremento del uso de los smartphones por
parte de los ciudadanos. Esta modernizacion de costumbres provoca una
dependencia del teléfono movil. Cada vez mas la gente serd propensa a utilizar
aplicaciones moviles para actividades rutinarias.
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Tabla 1: Indicadores del Plan de inclusién digital.

Objeﬁva Valor inicial | Valor actual
‘ 7. Indicadores Plan de Inclusidn digital m-

Personas usando Internet de forma regular 71,2% 61,8% 72,0%
Personas de colectivos desfavorecidos usando 50% 52,2% 40.9% 57,0%
Internet de forma regular

Poblacién que nunca ha accedido a Internet 15% 21,0% 29,2% 21,0%
Individuos que usan el teléfono mavil via UMTS 3G 35% 52,9% 12.1% 18,4%
para acceder a Internet

Penetra!cmn’ d.e banda ancha mavil entre usuarios de 75% 73.4% 41.2% 62,4%
telefonia mavil

Fuente: Agenda Digital.

Ademas también animan a que las empresas digitalicen su informacidn, usen
programas de gestion CRM, compren y vendan a través de internet. Lo que es
una ventaja para nuestro proyecto que ofrece un ERP.

Tabla 2: Indicadores del Plan TIC en PYME.

Objetivo Valor inicial Valor actual
2. Indicadores Plan TIC en PYME

Empresas que envian o reciben factura electronica

21,0% 23,5% 29,0%
en un formato estandarizado
Microempresas con pagina web propia 55% 28,7% 228’;:? -
Empresas que usan soluciones software, como 0%

CRM para analizar informacion sobre clientes con 25% 28,5% 2010 19,0%
fines de marketing

Poblacién que realiza compras online 50% 37,4% 27,3% 47,0%
Poblacion . que realiza compras online 20% 14,6% 8.8% 12,0%
transfronterizas

PYME que realizan ventas online 33% 16,0% 10,7% 14,0%
PYME que realizan compras online 33% 25,0% 19.7% 18,0%

Fuente: Agenda Digital.

UC3M PLAN DE NEGOCIO DE APPS EN EL SECTOR DE LA RESTAURACION 21




Hay que tener en cuenta que existe una seguridad juridica en el comercio
electronico que fue reforzada a nivel internacional por la directiva 2000/31/CE
del Parlamento Europeo y mads tarde en el afio 2007 a nivel nacional gracias a la
Ley de Desarrollo de Medidas de la Sociedad de la Informacién y a la Ley de
Acceso Electronico de los Ciudadanos de los Servicios Publicos. Por afiadidura
existen otras leyes que regulan el buen funcionamiento del sector, algunas de
estas son:

La Ley 34/2002 de Servicios de la Sociedad de la Informacion y del Comercio
Electronico que regula el régimen juridico de los servicios y la contratacion por
via electronica.

La Ley Organica de Proteccion de Datos Personales 13/1999 que protege los
datos proporcionados en internet.

La ley organica 1/1982 de Proteccion Civil del Derecho al Honor, a la Intimidad
Personal y a la Propia Imagen que considera la imagen de una personal como
dato personal.

La ley 34/2002 de Servicios de la Sociedad de la Informacion y de Comercio
Electrénico especifica la responsabilidad de los gestores de servicios y de
almacenamiento de datos.

Estas medidas juridicas aparte de aumentar la seguridad de nuestra empresa,
transmitirdn tranquilidad y confianza a los usuarios a la hora de usar el sistema
para transmitir datos personales o bancarios.
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2.1.2- Factores economicos.

Las decisiones politicas tienen un impacto econdmico que también debemos
estudiar. Cualquier empresa se ve afectada por los factores economicos del
entorno ya sea a nivel nacional, internacional o global. En los tltimos afios,
debido al estallido de la burbuja inmobiliaria, Espafia ha sufrido una recesion
econdmica que ha repercutido negativamente en el comportamiento, la
confianza y el poder adquisitivo de los consumidores. Ademas la crisis mundial
iniciada por la caida del Lehman Brothers también afect6 al coste de capital para
las empresas.

La economia espafiola vivio un fuerte crecimiento econdémico entre 1994-2007
por encima de los paises comunitarios. Poseia una mayor estabilidad
macroecondémica, obtuvo importantes beneficios por la incorporacién a la
Unidén Monetaria Europea. Por otro lado tenia una baja productividad del
trabajo, escaso progreso tecnologico y su modelo de crecimiento estaba centrado
de forma abusiva en la construcciodn, infraestructuras e inmigracion. En el afio
2007 Espaia es uno de los primeros paises en los que se manifiesta la crisis. La
pasividad inicial y reaccion tardia por parte del gobierno empeord todavia mas
la situacion. Espafia sufre un nivel record de desempleo acompafiado de
sintomas inflacionistas y su recuperacion econdmica sufre un gran retraso en
comparacion con los demas paises de la UE. Para salir de esta situacion el pais
ha realizado reformas en el sistema financiero, de pensiones y del mercado
laboral. Hoy en dia ya dispone de un crecimiento positivo lo cual favoreceria al
desarrollo de cualquier negocio al aumentar actividad econémica.

Figura 1: Crecimiento anual de la media de los paises constituyentes de la
Union Europea, el Mundo, paises emergentes y Espaiia.(unidad: porcentaje)
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Fuente: FMI.

Uno de los grandes problemas de nuestra nacion es la alta deuda del gobierno. A
pesar del descenso de la prima de riesgo, el Estado espafiol posee una deuda que
tardard afios en liquidar.
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Figura 2: Deuda publica media de los paises constituyentes de la Union
Europea, Italia, Grecia y Espafia.(unidad: porcentaje)
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Otro gran problema preocupante es el paro. El ratio de desempleo siempre ha
sido alto, incluso en épocas de bonanza econdmica. La diferencia en términos de
paro de Espafia respecto a la Zona Euro es muy grande.

Figura 3: Desempleo medio de los paises de la Eurozona y Espana.(unidad:
porcentaje)
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Fuente: FMI.

Segtin el INE, en términos anuales, el empleo presenta una tasa de crecimiento
del 1,4%, seis décimas superior a la tasa registrada en el primer trimestre
(0,8%). Esta evolucidn supone un incremento neto de aproximadamente 221 mil
empleos equivalentes a tiempo completo en un afio. En marzo del 2015 el
empleo se increment6 un 0,96% siendo la hosteleria el sector en el que mas
crece y marca el mejor marzo de la serie historica. La variacion anual del
empleo de los Servicios mejora en una décima su registro anterior, situdndose en
el 1,6%. Sinos fijamos en el paro exclusivamente en la comunidad madrilefia
observamos que ha vivido en los Gltimos meses una mejor llegando a alcanzar
un 17,5%. En un principio nuestro negocio se centrard exclusivamente en esta
comunidad por lo que este dato es prometedor al reflejar mejora econdmica.
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Figura 4: Tasa de paro de la Comunidad de Madrid. (unidad: porcentaje)
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Fuente: BACO. (Banco de datos de coyuntura, Comunidad de Madrid)

Respecto a los precios constatamos que el IPC tiene una tendencia claramente
bajista con una subida consecutiva los dos ultimos meses debido principalmente
por el incremento de los carburantes gasoil y gasolina.

Figura 5: Evolucion anual del IPC, base 2011.
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Fuente: INE.
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Otro dato macroecondémico de importante relevancia es la demanda nacional. En
el ano 2014, el gasto en consumo final de los hogares ha experimentado segun el
INE un crecimiento anual del 2,7%. Por otra parte el gasto en consumo final de
las Administraciones Publicas ha presenta también una variacién anual en
volumen positiva del 0,9% (dos décimas superior a la del trimestre precedente).
Ademas la formacion bruta de capital fijo tiene una tasa de crecimiento del 3,1 y
la inversion en productos de la propiedad intelectual crece un 3,9%, dos puntos
superior a la tasa registrada en el segundo trimestre de 2014. La inversion en
activos de Construccion, uno de los mas afectados por la crisis mejora ocho
décimas su tasa anual pasando de —2,0% a —1,2%. Asimismo la demanda de
activos de bienes de equipo ha presentado un crecimiento del 9,5% este
trimestre.

Del mismo modo que hemos estudiado la demanda nacional también debemos
de analizar la exterior. Tanto las exportaciones de bienes y servicios como las
importaciones presentan crecimientos superiores a los trimestres precedentes, si
bien el aumento es més acusado en el caso de las importaciones. En las
exportaciones de bienes y servicios se observa una aceleracion de 3,1 puntos,
pasando del 1,5% al 4,6%. En el caso de los bienes este aumenta 4,2 puntos. Las
exportaciones de servicios no turisticos experimentan un crecimiento del 1,7%,
lo que supone 2,1 puntos mas que en el trimestre anterior (—0.4%). Por otra parte
las importaciones de bienes y servicios incrementan también su ritmo de
crecimiento, pasando del 4,8% al 8,2%. Analizando sus componentes como
hicimos anteriormente, las importaciones de bienes presentan un aumento en el
ritmo de crecimiento respecto al trimestre anterior de 4,2 puntos. Las
importaciones de servicios no turisticos registran una tasa del 6,7%, lo que
supone 1,6 puntos mas que en el trimestre precedente.

Figura 6: Demanda anual exterior y nacional.
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Como no podia ser de otro modo también analizaremos la oferta. La
Construccion y el sector que es de nuestro interés (Servicios) presentan a nivel
agregado un comportamiento mejor que el registrado en el segundo trimestre,
mientras que la Industria ralentiza su ritmo de crecimiento.Este trimestre, el
valor afiadido de las ramas de los Servicios acelera su crecimiento 0,3 puntos,
pasando de 1,3% a 1,6%, gracias a una evolucidn positiva en la mayor parte de
las actividades. Con todos estos datos deducimos que Espafia est4 prosperando
adecuadamente, lo que propicia la inversion en el pais.

La economia espafiola vive principalmente del sector terciario que segun el
Economista representaba en el 2010 un 60 % del PIB nacional. En la siguiente
grafica podemos constatar que es el sector mas volatil y que tuvo un gran
crecimiento en el altimo trimestre del afio 2009, sin embargo este decrecio
durante los afios 2011 y 2012. No obstante hoy en dia estd en proceso de
recuperacion.

Figura 7: Crecimiento interanual por sectores.
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Gracias a la siguiente grafico proporcionada por el INE percibimos el
componente estacional de la poblacion activa en la hosteleria. Con fuertes
subidas durante los 2 primeros cuatrimestres anuales y bajadas los 2 ultimos.

Figura 8: Poblacion Activa en el sector hostelero.

Fuente: INE.

La actividad hostelera espafiola tiene un peso muy importante dentro del sector
terciario, en el afio 2010 este representaba mas del 7%. Si nos fijamos en los
paises mas representativos de la Union Europea como Alemania, Francia e Italia
ninguno de ellos llega al 5%. Teniendo en cuenta que nuestro mercado formara
parte de este sector, Espafia es una de las mejores opciones en explotar nuestro
negocio.
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Figura 9: Importancia econdmica del sector de servicios en Espafia, Alemania,
Francia, Italia y UE-27.
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Fuente: Asignatura Estructura Econdmica.

En el afio 2011el 23,1% de las empresas del sector terciario pertenecia a la
actividad hostelera.

Dentro del sector hostelero, el INE nos informa que el nimero de asalariados de
los servicios de restauracion ha aumentado en el ultimo afio, lo que significa que
el sector estd viviendo un crecimiento. Esto se traduce en un aumento de los
ingresos de los restaurantes que a su vez incrementara las inversiones en nuevos
sistemas innovadores como el nuestro.

Tabla 3: Trabajadores asalariados en el sector de restauracion, valor absoluto.

Serie EPA127TES
Periodicidad Anual
Unidad Personas
Escala Miles

Mota de la Serie

baros
FPERIODO . VALOR

2014 705,9
2013 680,2
2012 689,9
2011 716,3

Fuente: INE.
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Respecto a las TIC estas han tenido un papel fundamental para el avance
econdmico, mejora de la productividad y la competitividad en todo el mundo.
Este sector tiene cada vez mas peso en el PIB mundial, al igual que todo lo
demas, también sufrid un bajon durante la crisis pero rapidamente se recompuso.
En Europa este representa el 5% del PIB que genera un valor de 660.000
millones anuales, se prevé que pueda llegar a incrementar entre un 25 y 40 % en
un futuro. A nivel nacional segin un informe elaborado por AMETIC, el
mercado de las TIC representa en torno al 6% de PIB en Espana, lo que afecta a
un total de 24.000 empresas y genera en torno a 400.000 puestos de trabajo
directo. Segtn el INE el 98,0% de las empresas espafolas de 10 6 mas
empleados disponia de conexion a Internet en enero de 2013, y el 98,9% de las
empresas poseian un ordenador. Ademas practicamente todas interactiian con las
administraciones publicas a través de Internet y aproximadamente un tercio
utilizan redes sociales.

Las empresas cada vez mas invierten en TIC por el aumento de rendimiento que
supone. Se espera que los restaurantes hagan lo mismo para superar a sus
émulos y aumentar sus beneficios.

Figura 10: Empresas del sector TIC.
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2.1.3.- Factores sociales.

Es de extrema relevancia estudiar las fuerzas que actuan dentro de la sociedad y
que afectan las actitudes, intereses y opiniones de la gente porque estas influyen
en sus decisiones de compra.

Antes de todo analizaremos la demografia espaniola. Segun el INE en el padron
continuo habia inscritos 46.725.164 habitantes el dia 1 de enero de 2014
(6.448.270 de los cuales pertenecen a la comunidad de Madrid). Este dato es
preocupante ya que son 400 mil menos personas que el afio anterior. Los
cambios demograficos tienen un impacto directo sobre las empresas. Esto es
debido a que la oferta y la demanda de bienes y servicios en una economia esta
fuertemente ligada a la poblacion. En los ultimos afios, el nimero de
empadronados habia aumentado gracias a la inscripcion de extranjeros. En el
ano 2011, a causa de la crisis, Espafia deja de ser un pais de acogida y se
produce un éxodo de extranjeros. Las inscripciones netas de extranjeros pasan a
ser negativas y se sufre un descenso exponencial. Entre 2011y 2014 se producen
las siguientes diminuciones anuales de extranjeros inscritos: 15.229 el primer
afo, 190.020 el segundo y 545.980 de 2013 al 2014. Aun asi los extranjeros
juegan un papel fundamental en la sociedad espafola representado
aproximadamente un 10% de esta, siendo la mayoria rumanos marroquies y
britanicos.

Figura 11: Poblacion espaiiola.
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Otros datos considerables son la natalidad y mortalidad. Espafia es un pais con
una baja natalidad y una alta esperanza de vida que esta sufriendo un gran
envejecimiento de la poblacion y un bajo crecimiento demografico. En 20 afios
la tasa de fecundidad espafiola pas6 de ser la mas alta a la més baja de Europa.
Un informe del INE nos comunica que la natalidad ha descendido en los ultimos
afios por el efecto de la emigracion de las mujeres de nacionalidad extranjera
que son mas jovenes que las espanolas. Por otro lado la mortalidad esta
aumentando, durante el primer semestre de 2014 fallecieron en Espafia 207.445
personas, un 3,5% mas que el mismo periodo de 2013. A estos datos
preocupantes sumamos el resultado del crecimiento vegetativo de la poblacion
(es decir, la diferencia entre nacimientos y defunciones) que se redujo hasta
2.037 personas en los seis primeros meses de 2014. Esto significa un descenso
del 70,5% en comparacion con el mismo periodo del afio anterior en el que el
crecimiento vegetativo fue de 6.900 personas.

Figura 12: Evolucion de nacimientos y defunciones por semestres 2008-2014.
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Si se mantiene este escenario, en el aiio 2020 Espafia tendra una poblacion de
40,6 millones de habitantes siendo el 16,5% de esta mayor a 65 afios. Esto
quiere decir que habra menos de dos cotizantes para cada pensionista, esto nos
llevaria a una situacion nefasta ya que la sustentacion del sistema se disefid en
forma piramidal.
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Figura 13: Piramide poblacional espafiola.
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Se teme que en unos afos esto repercuta retrasando la edad de jubilacion. Estas
previsiones de envejecimiento sin duda alguna deben ser tenidas en cuenta a la
hora de disefiar cualquier modelo de negocio dado que los productos deberan
adaptarse a una clientela de edad avanzada. No obstante esto no afectard a
nuestro proyecto, lo que ahora consideramos nuevas tecnologias en unos afios
seran tecnologias maduras que muchos de los clientes ya sabran manejar.

Un factor mas a estudiar es la densidad de la poblacion espaiola que tiene de
media 93 h/km? y sufre fuertes desequilibrios espaciales. Posee areas donde la
densidad supera los 500 h/km? como Madrid con 809h/km? y otros espacios
claramente despoblados con 20 h/km? como las zonas montafiosas que tienen las
densidades mds bajas (menos de 5 h/km?) al haber sido castigadas por los
movimientos migratorios. Obviamente la actividad de nuestra empresa se
desarrollard en zonas de alta densidad.

Otros aspecto importante a tener en cuenta es la condicion de vida. El ingreso
medio anual neto por hogar en el afio 2013 se situ6 en 23.240 euros. La
Comunidad de Madrid retine ocho de los diez municipios donde los hogares
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ganan mas, no obstante en lo que se refiere a la capital las cosas no resultan tan
boyantes para las familias con casi 2.500 euros de media de ingresos mensuales.
En el afio 2013 la tasa de riesgo de pobreza se redujo hasta el 18,7% sin
embargo la dificultad de llegar a fin de mes aument6 3,4 puntos llegando a
alcanzar 16,9% de los hogares espafioles. Otros datos relevantes son que el
45,8% de los hogares no pudieron permitirse ir de vacaciones fuera de casa al
menos una semana al afio y el 41,0% no tuvo capacidad para afrontar gastos
imprevistos. Esta informacion es tremendamente perniciosa para Emulos, si los
ciudadanos no gozan de ingresos suficientemente altos para salir a comer fuera,
los restaurantes no estaran en condiciones de invertir en nuevos proyectos.

A continuacidn analizaremos el perfil del consumidor espafiol que es de vital
importancia para este proyecto. Para ello utilizaremos el Indice de Confianza del
Consumidor (ICC) que permite aproximarse a las intenciones de gasto de los
consumidores preguntandoles por su percepcion actual y sus expectativas de
futuro para la economia del pais, su economia familiar y el empleo. El indicador
recoge valores entre 0 y 200, siendo mas de 100 una percepcion positiva y por
debajo, negativa. Segtin el CIS (Centro de atencion socioldgica) el ICC del mes
de febrero del 2015 se situd en 99 puntos, 0,6 puntos por debajo del dato del mes
anterior. A pesar de este descenso el ICC contintia en maximos de la serie
historica, por encima de los 98 puntos de enero de 2005. El indice de valoracion
de la situacion actual se situaba en febrero de 2015 en 85,7 puntos, con una
mejora de 0,6 puntos en relacion al obtenido el pasado mes de enero. Esta
evolucion positiva del indicador es el resultado de una mejor valoracion de la
evolucidn general de la economia. Por otro lado el indice de expectativas llego
en el mes de febrero a los 112,3 puntos sufriendo un descenso de 1,8 puntos
respecto al mes precedente. En términos interanuales, los datos de expectativas
siguen mostrando una evolucién muy favorable. Desde febrero del afio 2014, las
expectativas en relacidn a la situacion econémica del pais suben 29,8 puntos,
mientras que las de los hogares crecen en 15,7 puntos y las referidas al mercado
de trabajo avanzan 27,6 puntos. En porcentaje, las expectativas respecto de la
situacion econdmica general se han incrementado en el Gltimo afio un 34,7%, las
referidas al empleo un 30,8% y las de los hogares un 17,8%. En el siguiente
grafico observamos la evolucion de las expectativas en relacion a los precios,
tipos de interés, las posibilidades de ahorro de los hogares y la compra de bienes
duraderos que muestra un desarrollo consistente con las pautas y los datos
comentados hasta ahora sobre el ICC. Con esta informacion se podria decir que
se piensa que estamos saliendo del periodo de recesion lo que beneficia
indirectamente a nuestro plan de negocio.
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Figura 14: Evolucion del precio, tipo de interés, ahorro y consumo duradero.
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Desde un punto de vista tecnoldgico los smartphones cambiaran los habitos y el
comportamiento de la ciudadania. En un futuro gracias a la tecnologia 5G se
accederd a internet desde cualquier lugar en cualquier momento con una amplia
variedad de dispositivos. Los ordenadores portatiles dejaran de ser la
herramienta comun para conectarse a internet desbancados por los teléfonos
moviles. Es probable que los smartphones se vayan a considerar como un bien
basico para la sociedad. Ademas se piensa que en unos afios la sociedad estara
hiperconectada ofreciendo libertad y flexibilidad a la ciudadania. Sin embargo
su privacidad se podra ver en peligro por la informacion que dispongan las
grandes empresas con el uso de la tecnologia Big Data. Finalmente el aumento
de la automatizacion de los procesos de produccion, como es el caso de nuestro
proyecto, logrard un cambio en el mercado laboral con una reduccion de la mano
de obra no calificada.
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2.1.4.- Factores tecnologicos

El factor tecnoldgico es vital para la mayoria de las empresas. La tecnologia es
una fuerza impulsora de los negocios, mejora la calidad, reduce los tiempos de
comercializacion de productos y servicios y abarata costes. Estos factores
pueden ayudar a reducir las barreras de entrada y en nuestra decision entre hacer
o subcontratar. Hoy en dia la tecnologia avanza a un ritmo que muchas
empresas no son capaces de seguir debido al costo que supone y a la
indisponibilidad de recursos humanos calificados. Espafia nunca ha sido un pais
que haya destacado por su innovaciéon. Con la crisis las partidas presupuestarias
destinadas a la investigacion, desarrollo e innovacidn sufrieron desaforados
recortes. Segun el INE el gasto interno en Investigacion y Desarrollo (I+D)
ascendio a 13.012 millones de euros en 2013, lo que supuso un descenso del
2,8% respecto al afo anterior. Dicho gasto represento el 1,24% del Producto
Interior Bruto (PIB). Respecto a los sectores de ejecucion, el sector Empresas
represento el mayor porcentaje sobre el gasto total en [+D, con un 53,1%
seguido del sector Ensefianza Superior, con un 28,0% del gasto total. Por su
parte, el gasto en I+D del sector Administracion Publica supuso el 18,7% total y
el 0,2% restante correspondio al sector Instituciones Privadas Sin Fines de
Lucro. Los tres principales sectores de ejecucion redujeron su gasto en 2013
respecto al afio anterior. El mayor descenso fue sufrido por la Administracién
Publica siendo este del 4,7% seguido del sector Empresa con una bajada del
2,6% y finalmente la Ensefianza Superior con un 1,8%.

Figura 15: Evolucion del gasto en [+D (miles de euros).
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En el afio 2013 las actividades de I+D se financiaron, principalmente, por el
sector Empresas (un 46,3%) y la Administracion Publica (un 41,6%).

Respecto al personal empleado en [+D un total de 203.302 personas se
dedicaron a actividades de I+D, en equivalencia a jornada completa en el afio
2013, lo que represento el 11,9 por mil de la poblacion total ocupada. Cabe
destacar que la Comunidad de Madrid y Extremadura fueron las dos unicas
comunidades autonomas que presentaron tasas de crecimiento en el gasto en
I+D respecto al afio 2012. Las que tuvieron en 2013 un mayor porcentaje de
gasto en estas actividades sobre le PIB fueron el Pais Vasco (2,09% del PIB), la
Comunidad Foral de Navarra (1,79%), la Comunidad de Madrid (1,75%) y
Catalufia (1,50%). Es de suma importancia ser conscientes del peso que
representa el sector servicios en el gasto del I+D, en 2013 este se aproximo a la
mitad (49,9%) mientras que la industria concentr6 el 47,5%. El producto de
nuestro plan de negocio estaria dentro de la actividad “programacion,
consultoria y otras actividades informéticas™ que representa el 8,9% del gasto en
I+D. Emulos contribuiré a la inversion de esta actividad que tiene un peso tan
significativo en nuestro pais y al crecimiento del gasto en [+D de la comunidad
madrilefia.

Existe un plan estatal de investigacion cientifica y técnica y de innovacion para
el periodo 2013-2016 que permite afrontar de forma simultanea y continua el
disefio de las actuaciones destinadas al fomento y coordinacion del proceso de
[+D+i. Este plan comprende desde la generacion de las ideas hasta su
incorporacion al mercado en forma de nuevos productos y/o procesos. Esta
dirigido a todos los agentes del Sistema Espafiol de Ciencia, Tecnologia e
Innovacion responsables de la ejecucion, gestion y prestacion de los
servicios/actividades de I+D+i. El propoésito del plan estatal tienen como fin
impulsar el liderazgo internacional del Sistema Espafiol de Ciencia, Tecnologia e
Innovacion, garantizar la sostenibilidad de las capacidades de generacion de
conocimientos e impulsar la competitividad del tejido empresarial de nuestro
pais.

En Espaiia existen ayudas y subvenciones para la creacion y modernizacion de
empresas. Estos programas estan enfocados a fomentar la creacion de empresas
innovadoras y competitivas, incorporando las ultimas tecnologias disponibles en
el mercado. Las ayudas financian generalmente entre un 15% y un 40% del
proyecto con una cuantia maxima de un milléon de euros. Cada comunidad
auténoma tiene una entidad gestora, la madrilefia se denomina “Plan para el
Fomento de la Inversion Productiva”. Seria magnifico que nuestra empresa
pudiese disfrutar de estas contribuciones, no obstante como se considera una
situacion ideal no las tendremos en cuenta en el capitulo econémico.
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Una encuesta del afio 2014 del INE sobre equipamiento y uso de tecnologias de
informacion y comunicacion en los hogares destaca que el 74,4% de estos
dispone de conexion a Internet (casi cinco puntos mas que en 2013) y que por
primera vez en Espafia hay més usuarios de Internet (76,2%) que de ordenador
(73,3%). Ademas nos comunica que el 77,1% de los internautas accedieron a
Internet mediante el teléfono movil y que més de la mitad de la poblacion
(51,1%) participa en redes sociales. Finalmente afiaden que por vez primera, el
principal tipo de conexion a Internet por banda ancha es la conexion movil a
través de un dispositivo de mano con un 67,2% de los hogares con acceso.

Figura 16: Equipamiento de los hogares en algunos productos de tecnologias de
informacion y comunicacion..
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A nivel mundial, segiin las estimaciones de Ericsson, en los tltimos 10 afios las
suscripciones moviles han crecido exponencialmente un 600% y se espera que
en poco tiempo el 80% del mundo tendra acceso a Internet a través de las redes
moviles. Resulta revelador el informe presentado por International
Telecommunications Union (ITU), este desvela que a pesar de la crisis mundial
el mercado de las telecomunicaciones e internet no se altera y continua con su
crecimiento.
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Figura 17: Evolucion del mercado de telecomunicaciones e internet.
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Otro dato curioso manifestado por la misma fuente es que las lineas de telefonia
fija experimentan cada afio un retroceso significativo y las suscripciones de
teléfonos moviles siguen creciendo pero con una pendiente menor que anos
anteriores. En la figura 22 observamos el crecimiento de las suscripciones
moviles de los paises desarrollados y en vias de desarrollo. Como bien es sabido
la penetracion de la telefonia movil es mayor en los paises desarrollados, sin
embargo gracias al grafico deducimos que la tasa de crecimiento no lo es.
Recientes investigaciones tecnologicas mejoran todavia mas las expectativas de
los smartphones. El gran punto débil de estos dispositivos es la bateria y a dia de
hoy se estan desarrollando distintas alternativas para vencerlo. Las prometedoras
baterias de grafeno y de aluminio con grafito haran que estas sean mas
duraderas, seguras, flexibles, baratas y se carguen en menos tiempo que las de
litio.

Todos estos datos son idoneos para nuestro proyecto. Si el uso del teléfono
movil esta cada vez mas interiorizado en el comportamiento de nuestra sociedad,
llegard un momento en el que esta exigird su uso para multiples actividades. De
hecho, a través de la encuesta realizada al Director de Operaciones de Larrumba
lo confirmamos: “La gente no esta acostumbrada a hacer todo mediante
aplicaciones moviles. No obstante, aproximadamente en 3 anos si lo estard.”
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Figura 18: Evolucion global TIC, 2001-2014.
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Figura 19: Evolucion de las suscripciones méviles de los paises desarrollados y
en vias de desarrollo.
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A continuacion analizaremos la balanza tecnologica que es un instrumento
contable donde se apuntan los ingresos (exportaciones) y pagos (importaciones)
de royalties (regalias). Esto es el flujo de dinero que se produce por la
utilizacion de patentes, en este caso, entre Espana y el resto del mundo. Los
ultimos datos del afio 2013 relativos a la balanza tecnologica, proporcionados
por el Banco de Espafa, manifiestan una mejora. Concretamente el saldo
negativo se redujo de -665 a -569 millones de euros. La cobertura (que mide la
parte de importaciones que son cubiertas por las exportaciones) aument6 3
puntos de 49% a 52%. El hecho de que la cobertura sea menor del 100%
significa que la situacidon econdmica es todavia mejor fuera de Espafia que
dentro. Por este motivo seria interesante estudiar la expansion del negocio al
extranjero.

Seguidamente hablaremos de cambios en el modelo social y productivo
generado por las TICs. Eventos como la primavera arabe o Wikileaks han
demostrado el poder de la comunicacion y la interconectividad. Esto ha
despertado el interés politico por la sociedad de la informacién y hoy en dia los
partidos utilizan las redes sociales como medio para su campafia electoral. El
proyecto pretende aprovechar esta globalizacion para introducir el mundo de la
restauracion también dentro de las redes sociales. Otra de las herramientas que
se piensa introducir en el proceso del servicio de la clientela es la nube. Segliin
INE la utilizacion de los cloud services se aproxima a 8,5 millones de espafioles.
Comunmente esta se emplea para poder compartir ficheros facilmente con otras
personas (72,0%), para poder utilizar ficheros de diferentes dispositivos o en
diferentes ubicaciones (64,4%), como proteccion contra la pérdida de datos
(56,5%) y para poder utilizar mayor espacio de memoria (53,5%). Sin embargo
no es todo beneficio, la empresa deberd combatir contra la lentitud de acceso o
de uso y los problemas técnicos del servidor. Cabe destacar que el 40,4% de las
personas que han utilizado servicios en la nube declard no haber experimentado
problemas. El 60,5% de los usuarios de Internet en los ultimos tres meses del
afio 2014 que no han usado espacios de almacenamiento en Internet en ese
periodo, declararon no conocer la existencia de estos servicios. Es la razén
mayoritaria para no utilizarlo. De hecho informacion procedente del Expansion
revela que el uso de la nube en las pymes espafiolas se encuentra atin en las
primeras etapas, puesto que la mayoria de ellas aiin desconoce las ventajas que
tiene Internet para alojar algunos servicios. Por lo tanto, deberemos de informar
a los restaurantes de los beneficios que proporciona esta potente herramienta e
integrarla a nuestro sistema. La Comision Europea ha calculado que, si se
implantara de manera generalizada la informatica en la nube, el Producto
Interior Bruto de la Unidén Europea creceria anualmente en 160 millones de
euros y crearia alrededor de 3,5 millones de empleos hasta 2020. Esto seria
especialmente interesante para Espafia que posee una alta tasa de paro juvenil.
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3.- PLAN DE MARKETING.
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3.1.- Analisis DAFO.

En este apartado estudiaremos las fuerzas clave del macroentorno que afectan a
nuestro negocio estas son demografico-econdmicas, tecnoldgicas, politico-
legales y socio-culturales. Ademas se analizaran a los actores mas significativos
del microentorno,es decir, clientes, competidores y suministradores.

Para ello evaluaremos una serie de factores asigndndoles una puntuacion entre 0
y 10. Si la puntuacién es inferior a 5 €ste corresponderd a una amenaza o
debilidad dependiendo del tipo de factor, por lo contrario si es superior sera una
oportunidad o fortaleza.

Tabla 4: Evaluacion de la lista de factores DAFO.

Lista de factores Puntuacion
Crecimiento del mercado potencial 7
Situacion macroecondmica
Estabilidad politica
Imprescindible

Calidad del servicio

Ayudas financieras

Tendencias del mercado
Comportamiento de los usuarios
Valor anadido

Eficacia y eficiencia

Poder de los proveedores

Cuota de mercado

Repercusion de fallos
Requerimiento de personal
Requerimiento de financiacion
Perspectivas macroeconémicas
Fidelizacion

Comodidad de uso

Modernidad

Servicio posventa

Gestion de informacion
Servicio venta

Situacion Euribor
Competitividad del precio
Competencia

Numero y efecto de las contingencias
Velocidad de adaptacion

Uso de redes sociales
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Oportunidad de expansioén 7
Integracion horizontal
Versatilidad del producto 9

Fuente: Autor.

N

A continuacion clasificaremos los factores segun su categoria y desarrollaremos
cada uno de ellos (algunos en distintos puntos).

3.1.1.- Oportunidades.

La empresa debe buscar mercados especificos en los que posea capacidad
superior a la competencia para disfrutar de ventajas competitivas.

Las oportunidades que nos ofrece nuestro sector son las siguientes:

l.

Aumento del la clientela potencial. Segun el INE el sector de la
restauracion esta en crecimiento superando las secuelas que ha dejado la
Crisis.

El uso de las aplicaciones modviles cada vez estd mas arraigado en el
comportamiento de los portadores de smartphones. Segun el periodico 20
minutos Espafia es el primer pais de Europa en penetracion, con 23
millones de personas que usan smartphones. El tltimo informe de The
App Date, referente del mundo app en Espafia, cifra en 22 millones los
usuarios activos de apps en 2013.

. La dependencia generada a estar conectado. Segtn el diario ABC el 80%

de los espanoles no se despega de el movil durante la comida.

El aumento del PIB per capita de la comunidad de Madrid y su
prometedora proyeccion.

Segun la pagina web madrid.org el PIB regional registré en el tercer
trimestre de 2014 una subida del 0,5%, lo que confirma la recuperacion
econdmica de la Comunidad de Madrid, que lleva dieciocho meses de
crecimiento intertrimestral, tras convertirse en el segundo trimestre de
2013 en la primera region espafiola en abandonar la recesion. La
evoluciodn del sector hostelero esta fuertemente vinculada a la riqueza de
los ciudadanos, luego una fuerte subida del PIB per capita de la
comunidad producird un aumento del consumo en el sector de
restauracion. Asi pues los miembros de este estardn dispuestos a realizar
nuevas inversiones en su negocio.

Atencidn personalizada. La calidad del servicio de instalacién y posventa
son caracteristicas que nos ayudardn a fidelizar a la clientela.

‘UC3M PLAN DE NEGOCIO DE APPS EN EL SECTOR DE LA RESTAURACION 44




. Ayudas para emprendedores de la comunidad de Madrid. Entre estas
encontramos: asesoramiento, acciones de formacion, ofertas de locales,
red de intercambio de recursos entre emprendedores, empresas e
inversores, apoyo financiero, talleres practicos, sesiones de networking y
subvenciones.

. Aprovechar que somos una empresa pequefia para adaptarnos rapidamente
a los cambios tecnoldgicos. Hoy en dia el ciclo de vida de los productos
es muy corto, por lo tanto convendria adaptar las aplicaciones a los
nuevos dispositivos que salgan al mercado como los prometedores
1Watch.

. Aprovechar el mundo globalizado en el que vivimos. Gracias a las redes
sociales, internet, todos estamos en contacto con todos. Nunca habia sido
tan facil darse a conocer. Se debe aprovechar las redes sociales para hacer
llegar la idea de negocio a los usuarios y recibir un feedback. También se
podria contratar publicidad online,como por ejemplo, un banner de alguna
pagina web frecuentada por el personal del sector.

. La subcontratacion del software podria hacerse en cualquier pais. Seria
interesante buscar empresas internacionales que estuvieran dispuestas a
desarrollar la aplicacion a un precio mas bajo que el presupuestado por los
programadores madrilefios.

10.Estudiar la posibilidad de acuerdos con restaurantes antes del desarrollo

del sistema para garantizar una clientela segura.

11.En un futuro se podria diversificar y entrar en el mercado hostelero. Los

hoteles podrian ser nuevos clientes potenciales porque facilitaria a los
huéspedes la realizacion de pedidos desde sus habitaciones. La aplicacion
no poseeria tantas funciones y por su sencillez seria mas econémica.

12.Estrategia de desarrollo de mercados. En un futuro si todo va bien,

Emulos podria considerar ofrecer sus servicios a nuevas zonas del
territorio espaiol e incluso en el extranjero.

3.1.2.- Amenazas.

Al igual que algunos cambios en el entorno pueden representar oportunidades,
también es posible que surjan amenazas. La empresa podra sufrir perdidas de su
futura posicidn en el mercado si no ejecuta las acciones adecuadas para
solventar los retos procedentes del entorno.

Es probable que tengamos que hacer frente a los siguientes retos:

1. Crisis econdmica. Aunque se considere que Madrid se est4 recuperando,

existe la posibilidad de que la comunidad sufra otra recesion. Segun DBK,
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las cadenas de restaurantes experimentaron una reduccion del 35% en las
ventas debido a la crisis.

2. Inestabilidad politica. El fin del bipartidismo en Espafia generara
incertidumbre que minard la confianza de los inversores del mercado.

3. Prescindible. Muchos de los restaurantes estaran satisfechos con el
sistema tradicional que estan utilizando luego no estaran interesados en el
producto.

4. Subida del Euribor. Hoy en dia el euribor estd en minimo historico por
debajo del 0,25% de tasa mensual. Sin embargo es posible que dentro de
unos meses cambie la tendencia y sea mas costoso pedir un préstamo para
la creacion de la empresa o para nuevas inversiones tecnoldgicas.

5. Rechazo. Otra amenaza desfavorable para el negocio seria la no
aceptacion del cambio tecnologico por parte de la clientela. Es posible que
a los usuarios no les parezca comoda la aplicacion y prefieran seguir
utilizando los métodos ortodoxos.

6. Parte del mercado ya ha implantado otro software, resultara complicado
convencerles de la superioridad de nuestro producto y de la reinversion en
un nuevo.

7. Guerra de precios, al existir otras empresas ofreciendo productos del
estilo, habra una competencia en precios. Cuando se abre un nuevo
negocio, muchos piensan que, para captar clientes, deben bajar los precios
como reclamo en vez de ofrecer mejor servicio y atenciones que su
competencia. El problema es que la disminucion de precios suele
conllevar una reduccién en la calidad del producto.

8. Aumento de la competencia. Al ser un mercado con tanto crecimiento,
muchos emprendedores, empresarios, programadores, intentaran hacerse
un hueco en este con productos similares.

9. Existe la posibilidad de que el cliente rechace la oferta de mantenimiento
que es donde realmente la empresa obtiene beneficio. Esta eleccion no es
la mas inteligente ya que un fallo en la aplicacion detendria el
funcionamiento del restaurante.

3.1.3.- Debilidades.

Describe los factores en los que poseeremos una posicion desfavorable respecto
a la competencia, son el impedimento del buen funcionamiento del futuro
negocio. En nuestra empresa nos enfrentaremos a las siguientes debilidades:

1. Desconocidos. Al ser nuevos en el mercado, nadie conocera nuestra marca
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y deberemos invertir tiempo y dinero para posicionarnos en €l.

. Requiere robustez. Un fallo en el sistema paraliza completamente la
actividad del restaurante por lo tanto es primordial que este sea robusto y
fiable, para lograrlo se debera disefiar un producto de calidad que requiere
una mayor inversion.

Cada vez que un cliente contrate el servicio, al ser personalizado, sera
necesaria una inversion inicial (para modificar la aplicacion estandar y
adaptarla al negocio del cliente) e instruir al personal del local.

. Es posible que administradores/camareros mayores tengan problemas para
adaptarse al cambio. Siempre que hay una mejora tecnologica,
encontramos empleados que son reacios a los cambios y no quieren o les
cueste cambiar sus arcaicas costumbres. Esto ocurre sobre todo con las
personas mayores que llevan durante muchos afios trabajando de un cierto
modo.

. Al ser una idea novedosa es dificil predecir el comportamiento de los
usuarios y del mercado. Ademas no existen otras empresas que podamos
tomar como referencia y poder aprender de su experiencia.

. En la nueva organizacion puede surgir diferencias entre los miembros al
no haber trabajado nunca conjuntamente. Ademas al principio se
enfrentaran a problemas debidos por la falta de experiencia.

. Inversion inicial. Para desarrollar la primera aplicacion (que sera la
estandar) es necesaria una gran inversion que se amortizara con los afios.

3.1.4.- Fortalezas.

En este apartado se examinan los recursos y habilidades del negocio y

detallaremos los puntos fuertes que diferenciara la empresa de la competencia.

Las fortalezas son:

1. Reduccion del gasto de personal del restaurante. Como podemos
comprobar en la simulacion del anexo, la aplicacién aumenta la

productividad, por lo tanto si quieren mantener el mismo ritmo de negocio

podrian prescindir de parte del personal. El nuevo know-how ahorra

trayectos a los camareros y agiliza los procesos.

2. Aportamos fidelizacion a nuestra clientela. Gracias al marketing

personalizado los comensales volveran al restaurante para aprovechar las
promociones (creadas en funcion de su historial de pedidos) o para probar

los nuevos platos.

3. Reducimos papeleo. Al estar toda la informacion digitalizada en la nube,

se les ahorrara papeleo.
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4. Damos una imagen moderna a nuestros clientes. La posesion de una app
propia y los nuevos procesos modernos le dara al restaurante una imagen
moderna.

5. Otorgamos un mayor control y conocimiento del negocio. Con el software
implantado, el cliente tendréd acceso a mas informacidn que antes, como
por ejemplo, el nimero exacto de platos de cada tipo pedidos, datos de la
clientela, rendimiento del personal, ocupacion del restaurante, estado del
stock.

6. Eficacia por parte del usuario. El comensal puede modificar los pedidos a
su gusto.

7. Mejora la eficiencia del sistema. Los usuarios ahorrarian esperas y
tediosas cuentas con su uso. El restaurante tendria un mejor control de sus
materias primas al poseer un mayor control del stock y de las previsiones.

8. Sencillez. El producto podra utilizarse de manera muy intuitiva para que
no exista ninguna complicacion a la hora de usarse.

9. Rapidez de actualizacién del ment. No serd necesario reimprimir todas
las cartas cada vez que se quieran modificar. El administrador podra
afiadir nuevos platos, modificar precios, o eliminar platos con un sélo
click. Esto también es util si justo el restaurante se ha quedado sin un
ingrediente determinado y no puede servir algunos platos.

10.0Opcion de marketing focalizado. Es posible que al cliente le convenga
dirigir una oferta unicamente a un sector determinado de su clientela.
Como por ejemplo un plato de ensalada gratis unicamente para las
mujeres.

11.Prediccion de datos. Con el uso de los datos historicos de la nube, el
restaurante podra realizar previsiones de los pedidos y de la clientela que
tendré el local.

12.Mantenimiento. Gracias a nuestra oferta de darles soporte a tiempo
completo, aseguramos al cliente el continuo funcionamiento y mejora de
la aplicacion movil.

13.El trato exquisito e individualizado con el cliente y la calidad del servicio
son aspectos que la clientela va a valorar enormemente.

14.Presencia en las redes sociales: utilizaremos las redes sociales como
Facebook, Twitter, Tuenti donde podremos subir las fotos de nuestros
productos y dar una amplia descripcion de los servicios que prestamos.
Invitaremos a nuestros clientes a dejar comentarios sobre nuestro trabajo y
atencion.Ademas les mantendremos informados sobre las
novedades/promociones del negocio.
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3.2.- Analisis y estudio del mercado potencial.

El mercado al que nos dirigimos es el de la restauracion. En la estructura de la
economia espafiola el sector de la hosteleria es una rama productiva integrada en
los servicios y con un peso importante en la formacion del PIB, representando el
7,4% del total de la riqueza espafiola. Los establecimientos de comidas y
bebidas en cuanto a su relacion con la totalidad de los locales de hosteleria son
los que mas representacion tienen, situandose en un 86% de la produccion total.
En los ultimos afios, a nivel nacional, se han cerrado mas de 40.000
establecimientos afio tras afio, aunque se han reabierto también anualmente otros
40.000 locales. Sin embargo, sucesivamente cada afio ha ido elevadndose el cierre
de locales del grupo de comidas y bebidas, hasta llegar a mas de 45.000 en 2013.
En concreto, en el afio 2013 abrieron 42.533 empresas de restauracion, frente a
45.683 que cerraron. No obstante en 2014 se produjo una mejoria sustancial
aumentando el mercado alrededor del 3,5%.

Los restaurantes y puestos de comida son los segundos establecimientos mas
numerosos seguidos de los bares. El censo de estos establecimientos en 2013
perdi6 el rapido ritmo de crecimiento que tenia los afos anteriores, con un
descenso en ese afio respecto a 2012 de un 0,9%. En 2013 se estima en Espana
la existencia de 72.294 establecimientos, incluyendo las cafeterias que sirven
comidas. Los restaurantes y los puestos de comida representaron el 34% de la
produccion hostelera en 2013, con 40.597 millones de euros, un 0,4% mas
respecto al afio anterior.

En la media del afio 2013, la restauracion ha generado 1.019.400 empleos.
Aunque poco a poco se van viendo signos de mejora, ésta se produce lentamente
y todavia se tardara en recuperar los niveles de ocupacion de los afios anteriores
a la crisis.

En lugar de competir en todo el mercado, identificaremos segmentos de
mercados mas atractivos que podamos servir efectivamente.

Efectuaremos un marketing de publicos objetivo, es decir, identificaremos los
segmentos mas importantes, nos centraremos en algunos de ellos y
desarrollaremos los productos a su medida estableciendo una posicion
competitiva.

Para desmasificar el mercado primero lo segmentaremos siguiendo unos
criterios. Posteriormente procederemos a cuantificarlo.

El primero de ellos es el geografico, la empresa al ser nueva no podra ofrecer
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sus servicios a distintas comunidades por falta de recursos. Nos centraremos en
la ciudad madrilefia que segtn el anuario economico de Espafia 2013 de "La
Caixa" representa el 15,6 % del mercado nacional.

Figura 20: Porcentaje de restaurantes y bares en las CCAA .
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Fuente: La Caixa.

Hoy en dia en tripadvisor podemos encontrar 7079 restaurantes sdlo en Madrid,
luego hay que seguir reduciendo el foco de clientes a los que pretendemos
atender.

Como los comerciales de nuestra empresa se dirigiran a los directores de
operaciones de los restaurantes, uno de los criterios de segmentacion es que solo
ofreceremos nuestro servicio a aquellos restaurantes que sean gestionados por
COO que posean un espiritu innovador y crean en los beneficios que pueden
aportar los avances tecnoldgicos a su negocio.

Otro requisito es que los restaurantes tendran que tener contratados a gerentes y
empleados que estén acostumbrados al manejo de las nuevas tecnologias para
que no tengan problemas al adaptarse al sistema.

Hay que tener en cuenta que el restaurante debe de ser solvente para que pueda
permitirse el lujo de invertir en innovacion. Asimismo, para un mayor
aprovechamiento del sistema, es recomendable que los negocios dirigidos por
nuestros clientes no tengan el cuello de botella en la clientela. Es decir, si el
problema principal del cliente es la sobresaturacion de comensales, el sistema
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ayudard enormemente a ampliar el nimero de personas atendidas. Por lo
contrario, si el obstaculo radica en la poca llegada de clientes, de nada sirve
atenderlos mas rapido, de todos modos Emulos dispone de otros beneficios ya
mencionados como recorte de gastos, fidelizacion...

Otro factor aconsejable que deberian de compartir los restaurantes en los que
implantaremos el sistema es que tengan un gran numero de mesas, cuanto mayor
sea la capacidad de los locales mejor sera la explotacion del servicio innovador.

Por afiadidura Emulos atendera a los restaurantes que ofrecen el tipo de servicio
denominado americano. Para definir el tipo de servicio americano, primero
describiremos el tipo de servicio a la rusa porque el primero es una
simplificacion del segundo. En el servicio a la rusa los comensales nada més
sentarse a la mesa se encuentran con un plato vacio (sobre el que hay una
servilleta) y con toda la cuberteria necesaria a excepcion de cubiertos de postre.
Tras elegir aquello que se va a comer, se retira el plato de servicio y se van
trayendo los platos encargados siguiendo un orden especifico, usualmente sopa y
entremeses, primeros y segundos platos, postres. Los platos son servidos
totalmente preparados y presentados, sin requerir ninguna accion por parte del
servicio, por lo que se requiere de todo el personal una menor formacion.
Usualmente, seglin se vaya acabando de comer un plato, este es retirado y
sustituido por el siguiente sin esperar al resto de comensales. El chef'y el
personal de cocina se encargan del emplatado y la presentacion.

Por otra parte el servicio americano es igual que a la rusa pero se distingue por
su rapidez. Los entremeses se reducen al maximo y las reglas del servicio son
muy sencillas. No se requiere de mucho personal porque el servicio no es
complicado; este servicio lo encontramos en cafeterias y en la mayor parte de
los restaurantes.

Otros criterios mas de segmentacion seran por el precio medio de la cartay la
categoria del restaurante. En general, se pueden encontrar 5 categorias de
restaurante: el restaurante tipo gourmet, el restaurante mediano, informal y de
ambiente familiar, el restaurante de comida rapida, bares y tabernas, y
proveedores sociales y por contrato.

Los restaurantes de tipo gourmet se caracterizan por tener precios altos, estos no
estan preocupados en dar una imagen moderna y no aceptarian minar la relacién
camarero-cliente. Por afiadidura su clientela no esta especialmente interesada en
la agilidad del servicio sino mas bien en la degustacion de los platos.
Seleccionaremos los restaurantes que ofertan platos de un precio menor a 15
euros que es la mayoria de los establecimientos ya que el 97% de la poblacion
que sale a comer lo hace por menos de 12€ segtn un estudio realizado por el
Instituto DYM Madrid.

‘UC3M PLAN DE NEGOCIO DE APPS EN EL SECTOR DE LA RESTAURACION 51 ‘




Los restaurantes fast food, como su propio nombre indica, tienen el interés de
servir lo mas rapidamente posible la comida. Seria un gran atractivo para ellos
una aplicacion movil que optimizase las esperas de sus clientes. Asimismo la
clientela de este tipo de locales suele ser muy fiel, luego una publicidad
personalizada seria muy efectiva con ellos.

Los bares, tabernas, proveedores sociales y por contrato, se descartarian
simplemente porque la aplicacion no estria disefiada para su tipo de
organizacion.

Para reducir el campo todavia mas, tendremos en cuenta otro criterio adicional,
este se basa en seleccionar los restaurantes que formen parte de una cadena en
Madrid. Estos clientes estaran especialmente interesados en contratar los
servicios de la empresa puesto que pueden adaptar la aplicacion a todos sus
locales. Esto supondria proporcionalmente un menor coste al restaurante y
tendrian la capacidad de manejar toda la informacion de la cadena de un modo
mads sencillo. Asimismo, los clientes no tendrian que tener una cuenta diferente
para cada restaurante.

Para nuestra empresa este tipo de clientela seria ideal. Al ser los locales muy
similares, la implantacion supondria un menor esfuerzo. Ademads se daria
mantenimiento a varios locales que es donde se piensa obtener el mayor margen
de beneficios.

Resumiendo, el mercado potencial se reduce a los restaurantes madrilefios que
cumplan los siguientes requisitos:

* Sean dirigidos por directores de operaciones con espiritu innovador.

e Solventes y con su capacidad saturada.

e Alto nimero de mesas (mas de 10 mesas).

* Tipo de servicio americano.

* Empleados familiarizados con el uso de smartphones/tablets.

* Precios de los platos menores a 15 euros y pertenecientes a las categorias
de comida rapida y mediano, informal y de ambiente familiar.

* Formen parte de una cadena.

A continuacion vamos a cuantificar el mercado al que nos dirigimos.

Gracias a herramientas proporcionadas por buscadores de restaurantes como
tripadvisor con una amplia base de datos podemos definir el porcentaje de
restaurantes de gama baja, media y alta. Segtn este buscador alrededor del 70%
corresponden a restaurantes de gama media, seguidos de los restaurantes
gourmet con un 22% y el 8% restante pertenece a los restaurantes baratos. Por lo
tanto (respecto al precio de la carta) nos valdria para nuestro mercado el 78% de
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los restaurantes madrilenos.

Acerca de los tipos de servicio, el servicio francés (que se particulariza por la
inspeccion de los ingredientes por parte de la clientela) y el servicio a la rusa, se
suelen emplear en restaurantes de alto nivel. Asi pues estos se encuentran ya
dentro del grupo descartado. Luego quedaria el servicio a la inglesa pero
unicamente se realiza en banquetes.

Sobre el tamafio de los restaurantes, si observamos las imagenes de los
restaurantes que muestra la aplicacion del tenedor, rara vez nos toparnos con
restaurantes inferiores a 10 mesas. Por lo tanto asignamos un 95% de los
restaurantes tiene una dimension necesaria para el buen aprovechamiento del
sistema.

Respecto al espiritu innovador de los directores de operaciones, los COO
dificilmente rechazaran un sistema que aporte una subida de ingresos tan
atractiva. Unicamente existe la posibilidad de ser rechazados por directores
mayores acomodados a practicas arcaicas, estos no deben de representar mas del
10% del mercado. Por lo tanto consideraremos que los directores de operaciones
con espiritu innovador representan un 90% del total, esto esta confirmado por mi
experiencia personal a la hora de hacer entrevistas ya que practicamente todos
estaban interesados en el sistema novedoso.

Para obtener la proporcion de empleados familiarizados con el uso de
smartphones, nos fijaremos en la informacién que arroja el diario ABC, este
manifiesta que un 84% de la poblacion espafiola usa smartphones. Ademas
teniendo en cuenta que este dato se acentlia en la capital y la coincidencia de que
la gran mayoria de los camareros de los establecimientos del sector y de los
portadores de smartphones son jovenes, deducimos que aproximadamente el
93% de los camareros estan acostumbrados al uso de este tipo de tecnologia.

Respecto a que sean solventes y tengan una capacidad saturada nos orientaremos
por las valoraciones de los clientes, es decir, los restaurantes que han sido
puntuados positivamente es muy probable que estén llenos y por lo tanto
viviendo una buena situacion econdémica. Aproximadamente el 46% de los
restaurantes tiene una nota igual o superior a 8 sobre 10.

Por tltimo, el criterio que mas reduce el mercado es el que forme parte de una
cadena. Realizando un estudio del nimero de restaurantes que pertenecen a un
grupo deducimos que estos representan el 15% de todo el mercado. El estudio lo
podemos observar en el punto 10.3 del anexo.
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Con todo esto, y sabiendo que para que se cumplan todas las probabilidades
estas deben multiplicarse entre si, efectuamos el siguiente calculo:

7079x0,78x0,95x0,9x0,93x0,46x0,15=303 restaurantes.

303 restaurantes es un mercado potencial escaso. El hecho de que pertenezcan a
un grupo no es algo indispensable (inicamente produciria un ahorro al cliente y
nos brindaria la oportunidad de captar més restaurantes a un bajo coste) y limita
severamente nuestro mercado. Ademas es posible que franquicia de gran poder
como Mcdonald's no le compense subcontratar el sistema ya que posee su propio
departamento de innovacion tecnoldgica. Por lo tanto permitiéndonos el lujo de
eliminar este condicionante el calculo quedaria de este modo:

7079x0,78x0,95x0,9x0,93x0,46=2019 restaurantes.
De esta manera el mercado potencial aumentaria 6 veces.

Confirmamos que la segmentacion es eficaz al cumplir los siguientes criterios:

* Medible: Este es de 2019 restaurantes y posee una serie de caracteristicas.

* Rentabilidad: Estara estudiado en el capitulo econdémico-financiero.

* Accesibilidad: Al grupo se puede atender con eficacia. Estaremos
ubicados en en una zona céntrica de Madrid y dispondremos de
comerciales y una furgoneta para llegar a ellos.

* Diferenciable: El segmento es distinto a los demas por los criterios de
segmentacion que hemos empleado.

e Accionable: Se puede actuar perfectamente sobre los restaurantes y estos
seran sensibles a nuestro marketing.
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3.3.- Las 5 fuerzas de Porter.

En este apartado evaluaremos los factores de las distintas fuerzas de Porter
puntuandolos sobre 10 (siendo menos de 5 pernicioso y mas de 5 favorable para
la empresa). La calificacion de cada fuerza se ha hallado calculando la media de
los factores que le corresponden.

Tabla 5: Evaluacion de las 5 fuerzas de Porter y sus factores.

Fuerzas y factores de las fuerzas de Porter. Puntuacion
1. Poder de negociacion de los clientes. 7,62
-Concentracion de compradores respecto a la concentracion de compaiiias. 7
-Grado de dependencia del mantenimiento. 9
-Posibilidad de negociacion. 8
-Volumen comprador. 5
-Costes o facilidades del cliente de cambiar de empresa. 8
-Disponibilidad de informacion para el comprador. 8
-Existencia de sustitutivos. 8,6

-Sensibilidad del comprador al precio.

-Ventaja diferencial (exclusividad) del producto.

=)
W

2. Poder de negociacion de los proveedores.

-Facilidades o costes para el cambio de proveedor.

-Grado de diferenciacion de los productos del proveedor.

-Presencia de productos sustitutivos.

-Concentracion de los proveedores.

-Amenaza de integracion vertical hacia adelante de los proveedores.

-Amenaza de integracion vertical hacia atras de los competidores.

-Coste de los productos del proveedor en relacion con el coste del producto final.

3. Amenaza de nuevos entrantes.

-Existencia de barreras de entrada.

-Economias de escala.

-Diferencias de producto.

-Valor de la marca.

-Costes de cambio.

-Requerimientos de capital.

-Acceso a la distribucion.

-Ventajas absolutas en coste.

-Ventajas en la curva de aprendizaje.

-Represalias esperadas.

QN W YW I[N N[O NI |0 \O| OO o0l

-Megjoras en la tecnologia.
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4. Amenaza de productos sustitutivos. 8,6
-Propensién del comprador a sustituir. 8
-Precios relativos de los productos sustitutos. 8
-Coste o facilidad de cambio del comprador. 8
-Nivel percibido de diferenciacion de producto. 9
-Disponibilidad de sustitutos cercanos. 10
5. Rivalidad entre los competidores. 5,96818182
-Poder de los compradores. 7,62
-Poder de los proveedores. 6,43
-Amenaza de nuevos competidores. 5
-Amenaza de productos sustitutivos. 8,6
-Crecimiento mercado. 6
-Barreras de salida. 4
-Diversidad de competidores. 2
-Valor de la marca. 5
-Cuota de coste fijo por valor afiadido. 7
-Ambiente externo. 6
-Rendimiento respecto al promedio. 8

Fuente: Autor.
Deducimos lo siguiente de cada fuerza:

3.3.1.-Amenaza del creciente poder de negociacion de los compradores.

El producto no representard una fraccion importante de los costes de los
compradores, se diferencia drasticamente de los productos competitivos por su
versatilidad y una vez se contrate la aplicacion el coste del cambio del
suministrador serd alto. Ademas al ser restaurantes solventes no seran sensibles
al precio. Los clientes seran dependientes de nuestro mantenimiento, puesto que
sin €l no se garantizaria el funcionamiento continuo del sistema. La empresa
negociard con cada uno de los clientes ya que el servicio es totalmente
personalizado. Por todo esto el poder de negociacion de los compradores no sera
alto.

3.3.2.-Amenaza del poder creciente de negociacion de los suministradores.

El tinico suministrador seria la empresa encargada del desarrollo de la aplicacion
al comienzo de la actividad. Si se quisiera subcontratar en un futuro otro
software, el cambio de proveedor seria practicamente nulo debido a que la
diferencia entre las distintas empresas de desarrollo software es muy bajo.
Existe la posibilidad de que los desarrolladores vendan directamente softwares a
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los restaurantes, sin embargo estos no podrian garantizar un nivel de
mantenimiento como el nuestro. Otro riego a tener en cuenta es que los
competidores podrian ellos mismos desarrollar su propio software, esto les
podria suponer una ventaja competitiva y ahorro en costes.

3.3.3.-Amenaza de nuevos penetradores del mercado.

Las barreras de entrada se podrian considerar altas al ser necesario un
conocimiento técnico para poder operar en este campo y una alta inversion en un
producto tecnologico. Como veremos mas adelante en el capitulo econdmico-
financiero, se requiere de mucho capital para mantener la actividad de nuestra
empresa (que no ha seguido la estrategia de escatimar en costes). La barrera de
salida fundamentalmente es que se debe amortizar ese producto para no acarrear
grandes perdidas. Desgraciadamente como s6lo se produce un producto
estandar, no existen descuentos por economias de escala. Sin embargo, las
grandes diferencias entre los productos del mercado y nuestra mejora continua
del sistema alimentada por nuestra experiencia y desarrollo tecnologico,
compensan las desventajas anteriores.

3.3.4.-Amenaza de productos sustitutivos.

En este caso nuestra empresa seria el producto sustitutivo por lo tanto la
amenaza de nuevas innovaciones no se deben tener en cuenta al menos al corto
plazo. Por afiadidura el coste de cambio del comprador es muy elevado debido a
la alta inversién que implica comprar el sistema y los dispositivos necesarios
para su funcionamiento.

3.3.5.-Amenaza de intensa rivalidad en el nicho.

Obviamente los competidores estan especialmente interesados en abastecer al
nicho por las mismas razones que nosotros. De hecho algunos restaurantes como
el Vips o Marieta ya utilizan sistemas novedosos de gestion. La competencia es
abundante, diversa y tiene un precio muy competitivo como podemos
comprobar en el capitulo de andlisis de la competencia. Sin embargo basdndonos
en el analisis PEST y el estudio de mercado, dedujimos que el entorno esta
sanedndose tras la crisis con un satisfactorio crecimiento econémico y que el
sector de restauracion madrilefio esta en crecimiento.
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3.4.- Desarrollo del marketing mix.

3.4.1.- Producto y servicio.

El producto corresponde a un sistema de aplicaciones moviles, estas podran ser
descargadas gratuitamente por los smartphones con los sistemas operativos
Android y 10S.

Se desarrollard una aplicacion destinada a satisfacer las necesidades de los
comensales de los restaurantes. Nada mas descargar esta app, los usuarios
podran escoger entre tres opciones. Una de ellas serd la posibilidad de ver la
carta donde los usuarios seran capaces de leer comentarios de otros comensales,
imagenes e ingredientes de los platos. La segunda opcion les permitird obtener
informacion del restaurante como su ubicacion y numero de teléfono. La otra
opcion y no la menos importante serd la de iniciar sesion. Si no se dispone de
una cuenta, para crearla, serd necesario que introduzca el usuario sus datos
(nombre de usuario, su nombre, sus dos apellidos, su correo electrénico y una
contrasefia) o bien que inicie sesion en Facebook. Una vez hecho el login, el
usuario sera capaz de elegir entre cuatro opciones. La primera de ellas sera para
realizar una reserva, se pedira al cliente del restaurante que indique la fecha/hora
y el numero de personas. Otra opcion consiste en take away, donde los usuarios
ingresaran el pedido que desean, la fecha/hora de cuando lo quieran listo y
realizaran el pago (ya hablaremos de esta funcion mas adelante). En el caso de
que el restaurante reparta a domicilio existiria una quinta opcién igual que esta
pero el cliente tendria que ingresar ademas la direccidon del domicilio. La tercera
opcion se llama “Mi Cuenta” aqui los usuarios seran capaces de visualizar y
editar su informacion personal, observar sus promociones personalizadas, los
puntos adquiridos canjeables por dinero real y escribir comentarios sobre los
platos, el servicio y el local. La cuarta alternativa se utilizaria unicamente en el
restaurante. Si no se esta conectado al wifi de este, la aplicacion negar el
acceso. Aqui los comensales podran llamar al camarero, hacer los pedidos y
observar su fase (a la espera, en proceso o listo para llevar) y pagar la cuenta.
Cuando se realicen los pedidos se deberd indicar el nimero de mesa y estos
podran ser modificados/cancelados siempre que estén en la fase “a la espera”.
Respecto al pago existiran tres métodos. El primero de ellos es en metélico, el
segundo mediante una tarjeta de crédito (ingresando los nimeros de esta en la
aplicacion), y el tercero y el mas comodo es el pago electronico donde los
comensales seran capaces de pagar a través de las empresas de comercio
electronico como PayPal o Skrill introduciendo su contrasefia.

Del mismo modo los camareros del restaurante también haran uso de
smartphones durante su trabajo. Estos tendran instalada otra aplicacion distinta
con cinco funciones. Como existe la posibilidad de que los clientes no
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dispongan de smartphones o simplemente prefieran usar el sistema ortodoxo de
ser atendidos por un camarero, serd necesaria una funcidn para tomar nota que
sera exactamente la misma que se utilizan en la otra app para realizar pedidos.
Otras funcionalidades de la aplicacioén para camareros son: la recepcion de las
llamadas provenientes de las mesas que solicitan su servicio y las procedentes de
la cocina para que lleven los productos listos a las mesas.

En el caso de que un usuario prefiera pagar en metalico, una orden se enviara al
camarero con el fin de que este imprima la cuenta y se la traiga. La ultima
funcion radica en la reserva de mesas, el software avisara al camarero de las
reservas realizadas para que les guarde su espacio correspondiente.

Lo mas seguro es que el local disponga de alguna herramienta de impresion de
cuentas que utilizaban antes de contratar el sistema. Esta se empleara para los
cobros de los clientes que no emplearon la app.

Los pedidos realizados por los comensales y los camareros iran a parar a la
aplicacion implantada en la cocina. Esta funciona del siguiente modo: los platos
se cargaran en orden de peticion en una tabla como la siguiente, las bebidas
tendran prioridad y apareceran como productos finalizados ya que es trabajo de
los camareros y no de los cocineros prepararlas y servirlas.

Tabla 6: Tabla de pedidos.

Pedidos (sistema FIFO ) Estado(Pendiente, Mesa (nimero de mesa
Procesando, Finalizado) correspondiente)

3 Coca-Cola Finalizado 2
Jarra de cerveza Finalizado 5
Tinto de verano Finalizado 5
2 Coca-Cola light Finalizado 1
Gazpacho Finalizado 3
Ensalada Caesar Finalizado 3
Sepia Finalizado 4
Cocochas de merluza Procesando 4
Solomillo Procesando 5
Entrecot Procesando 5
Espaguetis carbonara Pendiente 6
Bolofiesa Pendiente 6

Fuente: Autor.

UC3M PLAN DE NEGOCIO DE APPS EN EL SECTOR DE LA RESTAURACION 59




Cada cocinero poseera una tablet con la app instalada. Estos seleccionardn los
platos de la tabla que estén en estado pendiente para elaborarlos.
Automaticamente el estado del producto seleccionado pasard de pendiente a
procesando con el fin de informar al cliente y a los demas cocineros de que ese
plato se estd cocinando. Los cocineros podran leer en los pedidos que estén
atendiendo los comentarios afnadidos por los clientes, como por ejemplo el aviso
de alguna alergia a algiin ingrediente que posea el plato original. Cuando el plato
ya esté listo, el cocinero lo indicara en su tablet y el estado cambiara de
procesando a finalizado. Como anunciamos anteriormente se enviard una sefial a
la app del camarero para que recoja los pedidos finalizados.

Por ultimo queda el software que empleara el administrador del sistema. Este
podra conectarse desde un ordenador en cualquier lugar y momento al programa.
El software poseera 3 herramientas, una de ellas registrara los datos del personal
y los proveedores. Otra se encargara de los pedidos, en la que seremos capaces
de programar o6rdenes automaticas para que el restaurante se suministre de una
manera Optima. La tercera herramienta y la mas completa gestionara la
informacion procedente de la actividad del restaurante. Esta manejard la
contabilidad del local y los siguientes datos: niimero de platos pedidos, personas
que pagan con la app o el movil, personas que usan las promociones/ofertas,
ingresos, gastos, listado del IVA, ventas por camarero, ingredientes consumidos,
pedidos realizados y caja. Ademas con el uso de esta informacion generara
previsiones, informes de estadistica de ventas y graficos tales como enfrentar el
numero de un tipo de plato/bebida consumido con el tiempo o el nivel de
inventario de un ingrediente con el tiempo. En esta opcion también se podra
modificar la carta electronica. Por ultimo la herramienta dispondra de una
seccion dedicada especialmente a la clientela. En ella se podra acceder a la
informacion de los clientes dados de alta en la app, es decir, a los datos
personales y los productos que consumi6 cada uno. Finalmente con el uso de
toda esta informacion se podra generar un marketing personalizado que se
basard en ofrecer individualmente promociones ajustadas a los gustos de los
consumidores. También se podria ofrecer descuentos de los productos con
ingredientes proximos a caducar o simplemente para dar a conocer nuevos
platos.

Para su mejor entendimiento hemos realizado un esquema que resume las
funcionalidades del sistema. Toda esta informacion estara interconectada por la
nube como se muestra en el segundo esquema con flechas verdes.
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Figura 21: Esquema del funcionamiento del sistema.
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Figura 22: Esquema del funcionamiento del sistema interconectado.
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Respecto al servicio, nuestra empresa dara un trato totalmente personalizado a
nuestra clientela. La prioridad fundamental de la empresa es la satisfaccion del
cliente, por ello adaptaremos cada uno de los productos a sus necesidades y
condiciones. La empresa destacara por su cortesia y profesionalidad a la hora de
comunicarse con los clientes. Es vital ser conscientes de que la clientela es el
corazon del negocio y que por lo tanto deben recibir la mejor atencion que se les
pueda ofrecer.

El proceso de compra serd el siguiente. El cliente se pondra en contacto con
nosotros gracias a nuestra campaia publicitaria o bien nosotros nos pondremos
en contacto con €l por via telefonica, hotmail o visitando su local. Discutiremos
sobre las funciones en las que esta interesado, hay que tener en cuenta que el
producto explicado anteriormente es el mas completo, es posible que el cliente
quiera uno mas sencillo. Seguidamente se realizaria un presupuesto con las
opciones escogidas y se comunicaria este al cliente. Es posible que el duefo del
restaurante no esté conforme con el presupuesto ofrecido, en ese caso se le
propondria otro software con menos herramientas o mas estandarizado. Si aun
asi su discrepancia persistiese, la venta no se efectuaria. Por otro lado, si el
cliente estuviese de acuerdo, se visitaria su local, se firmaria un contrato y se
tomaria informacion sobre el restaurante (email, teléfono, ubicacidn, carta,
personal, tipo de conexion, hardware disponible, distribucion de las
mesas/cocina, fotos del local y de los platos...). Mas tarde se emplearian estos
datos para la modificacion del software estandar y su parametrizacion. El
siguiente paso consistiria en implantar el modelo en el restaurante instalando los
dispositivos pertinentes como tablets en la cocina con la app descargada.
Después se reproduciria un periodo de tiempo de prueba en el que se instruiria al
personal del negocio. Finalmente, ya con el sistema funcionando correctamente,
si el cliente contratd nuestro mantenimiento se le resolverian los problemas que
se le produjeran y se le instalarian las actualizaciones que se fueran
programando para la mejora y mayor rendimiento del software.

A continuacidon mostrare el diagrama del procedimiento que se llevara a cabo
una vez que el cliente haya mostrado interés en contratar el servicio.
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Figura 23: Diagrama del proceso de venta.
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3.4.2.- Precio.

Emulos utilizara la misma estrategia de precios que la de los productos cautivos,
es decir, fijara un precio extraordinariamente bajo para la implantacion del
sistema y recuperara la mayor parte de la inversion y los beneficios con el cobro
periodico del mantenimiento. Con esta estrategia se pretende atraer a un gran
numero de clientes y una vez que prueben las ventajas competitivas del producto
que estén dispuestos a pagar por su mantenimiento y continuidad. De este modo
la empresa no tendra exclusivamente ingresos puntuales provenientes de las
instalaciones, sino que ademds mantendra a sus clientes y recibird un pago
mensual por cada uno.

Los precios los fijaremos tras un analisis de los costes, precio de la competencia
y del beneficio esperado. Se desarrollard un paquete estandar y a medida que el
cliente lo modifique, el precio crecera exponencialmente.

Figura 24: Evolucion del coste de un producto en funcion de su customizacion.
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i 2 3 4 5

Extent of Customization
(percent of total lines of code changed)

Fuente: Asignatura de Direccion y Sistemas de Informacion.

En el caso de que los clientes no estén seguros del rendimientos asegurado del
sistema, se les podria ofrecer la opcidon de implantarlo y mantenerlo
gratuitamente a cambio de una comision del aumento de sus beneficios durante
un tiempo determinado. Es decir si el restaurante ha aumentado sus beneficios
500€ respecto al mismo mes del afio anterior (cuando no tenia la app instalada) y
se acordd una comision del 10%, la empresa recibiria S0€. Por lo contrario si el
beneficio es constante o inferior, Emulos no recibiria nada. De esta manera el
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restaurante sufrird menos riesgos y sera mas propenso a aceptar el servicio.
Los usuarios de los restaurantes podran descargar la aplicacion especializada
para ellos gratuitamente desde los servicios de distribucion.

Realizaré a continuacion un estudio del precio basado en costes y margen fijo.
Vamos a tener en cuenta los costes y las ventas estudiadas en el punto 7.3,
mantendremos un margen de beneficio del 30% y supondremos que todos
compran el paquete estandar. Este margen sera bajo para ofrecer un precio mas
competitivo.

Considerando que el primer afio procurara cubrir todos los costes con las ventas
previstas, el precio unitario seria:

Punitario= CV primer afio (apartado7.3.2)+ Coste Fijo total primer afio (tabla
24)/clientes atendidos primer afio(tabla 30) +BeneficioxPunitario =>
Punit=(7+112.062,82/70)+0.3xPunit => Punit=2296,98€

Supondremos que los clientes tendran una permanencia media de 3 afios.
Después de una gran inversion en las tablets, la implantacion del Wifi y del
sistema, no les compensaria darse de baja antes. Asimismo esperamos que el
valor afiadido percibido por algunos clientes sea tan alto que no renuncien a el
sistema antes.

Punit/nimero medio de pagos totales por cliente (3x12)= Precio mensual
2296,98/36=63,8€

Jugando con el efecto de nimeros impares finalmente fijaremos el precio de el
mantenimiento mensual en 59,99€. Para obtener algo mas de liquidez nada mas
captar a los clientes y con el objetivo de que no se den rapidamente de baja
cobraremos unos 199€ por implantacion. Nuestra ventaja radica en el
mantenimiento ya que la mayoria de la competencia recibe un unico pago por la
instalacion de su producto que suele estar alrededor de los 1.099€ como
ApliRest o 1600€ como FrontRest.

Sin embargo existen excepciones como Nubesito o MeAppetece que recaudan
respectivamente 50 y 25 euros al mes por cliente.

Cabe recordar que de todos modos, nuestra empresa no va a optar por una guerra
de precios sino que apostara por la calidad de su servicio y atencion con el fin de
conseguir una clientela fiel.
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Respecto a los dispositivos necesarios para el funcionamiento del sistema (una
TPV, un smartphone por camarero, una tablet por cocinero, dispositivos para una
red Wifi), Emulos no los incluira en su precio. Si los clientes solicitan ayuda en
este asunto, se les aconsejard e informaré de los distintas ofertas que hay en el
mercado con sus correspondientes precios.
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3.4.3.- Distribucion.

La distribucion no tendria intermediarios (nivel 0). Pueden darse los siguientes
casos:
* Que el cliente acuda directamente a nuestro establecimiento para conocer
nuestro servicio.
* Que se ponga en contacto con nosotros a distancia (via correo electronico,
redes sociales o telefonica).
* Que sea nuestra empresa quien contacte directamente con el cliente.

Como primera aproximacion del cliente al sistema se le presentaria el software
estandar. Una vez contratado el servicio, se procederia al proceso ya explicado
en el apartado “Producto y servicio”.

3.4.4.- Promocion.

La promocién o comunicacion es elemental para que Emulos informe a los
clientes potenciales de sus productos o servicios, persuadirles de que su
producto les proporcionara mas beneficios que los de la competencia y
motivarlos para que lo consuman.

En este apartado estudiaremos la publicidad, venta personal, promocion de
ventas, relaciones publicas que utilizara la empresa para alcanzar los objetivos
de publicidad y marketing. Estos se centran en darnos a conocer en el mercado,
crear una imagen y suscitar sentimientos de agrado, preferencia y conviccion.

e Publicidad.

Nuestra publicidad sera de tipo informativa, que nos servira para transmitir al
mercado nuestros servicios, forjar una imagen de la empresa relacionada con la
calidad/seriedad y comunicar los beneficios que aportamos. Los métodos que
utilizaremos son los siguientes:

1. Tarjetas de visita: estas tarjetas las entregaremos como forma de
identificacidn a nuestros clientes, para que puedan ponerse en contacto
con nosotros cuando lo deseen. Se utilizaran siempre que exista un primer
contacto personal con un cliente potencial. El coste de impresion de 100
tarjetas ronda los 10 €.

2. Emplear redes sociales (Facebook, Twitter, Instagram, Linkedin): hoy en
dia no sélo estan registradas personas fisicas en las redes sociales sino que
también juridicas. Las redes nos brindan la oportunidad de contactar con
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clientes de manera totalmente gratuita y mostrarles mediante

videos/imégenes las funcionalidades de los productos que ofrecemos.
Ademas el uso de estos medios de comunicacion nos dard una imagen
mas moderna y nos facilitara las relaciones y la obtencion de informacion

de los clientes.

3. Anunciarnos en el buscador Google: Google es el motor de busqueda mas

utilizado en todo el mundo, es muy recomendable invertir en ¢l para

aparecer entre los primeros resultados en busquedas con palabras clave

como: “sistema/app/aplicacion movil (gestion) restaurante/restauracion”.

4. Anunciarnos en paginas web y revistas de referencia para el negocio de
los restaurantes: como es Restauracion News o gestionrestaurantes.com.
Nos centraremos en estas paginas porque estan asiduamente frecuentadas

por los directores de operaciones del nicho en el que estamos interesados.

Nos pusimos en contacto con la revista Restauracion News que posee una

periodicidad mensual y una audiencia anual de 224.400 lectores siendo el

61% de estos, profesionales de la restauracion comercial. Nos informaron

acerca de sus tarifas tanto para su edicion digital como impresa.

Tabla 7: Tarifas de la edicion impresa de Restauracion News.

TARIFAS 2015

Espacios estandares e irregulares Acciones especiales
@ Doble pag. (480 x 340) 3 S00€ Desplegable portada + 32 9.660€
@ Contraportada (240 x 340) 1.670€ Desplegable portada 7.450€

Interior contraportada + solapa abrazando  6.240€
@ Interior Portada (240 x 340) 2.315€

Solapa portada (110 x 340) 4.900€
@ Int. Contraportada{240 x 340) 2.264€ B s Conialiag
@ Pag. Preferente (240x340) 2.175€ Doble pag. + faja 5.360€

Pag interior (240 x 340) 2.055€

@ Robapgina {170 x 230) St Directorio Guia de servicios anual
@ ¥ pag. Horizontal (240 x170) 1.535€

Modulo doble vertical {45x95) 1.575€
@ % pag. vertical (120 x 340) 1.535¢ Médule doble horizantal (95 x 45) 1.575€
@ Colurmna (65 % 340) 1.065€ Médulo cuddruple (95x% 95) 2.900€
@ Piede pdp. (240 75) 1.065€

Fuente: Restauracion News.
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Tabla 8: Tarifas de la edicion digital de Restauracion News.

Restauracion

1] TARIFAS 2015

&

900x90
468x60 1

468x60 2
120x600
120x600
250x250 1

250x250 2

Q0000060

* Puede ser 300 x 300
** Rotacidn incluye posiciones de idéntico precio

550,00€
300,00€
150,00€
800,00€
800,00€
450,00€

450,00€

Fuente: Restauracion News.

Tabla 9: Tarifas de newsletter y emailing de Restauracion News.

Newsletter

Espacios Standards

Megabanner 728x90px

Banner 12 posicion 468x60 px

Semanal

Banner 22 y siguientes 468x60 px

Boton 250x250px 1-2-3
Boton 250x250px 4-5

bE5E
S80€
480€
410€
350€

Emailing

Envios a realizar sobre la base del
boletin newsletter, con un coste de
1.325 £ por envio, Envio a 2.460
suscriptores

Los botones y banners entre
noticias se asignan por orden
de entrada de contratos

Fuente: Restauracion News.

Ademas organizan eventos como desayunos, foros, congresos, talleres y
seminarios donde surgen importantes encuentros que generan negocio.
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5. Presentacion en ferias: nos exhibiremos en las ferias madrilefias
relacionadas con las ultimas novedades en innovaciones del sector
hostelero. Una de estas ferias seria HOREQ 2016 que se celebrara en
Ifema y tendra como objetivo aportar nuevas soluciones para ayudar a los
establecimientos de hosteleria a adaptarse al entorno econémico actual a
través de la eficiencia en la gestion de sus recursos.

* Venta personal.

La venta de nuestros servicios se realizara de manera directa, es decir sera el
personal de nuestra propia empresa los vendedores. Estos tendran el siguiente
perfil: jovenes, con experiencia en captacion de nuevos clientes a puerta fria,
buenos dotes de relaciones personales y conocedores del producto y las razones
motivaciones y necesidades de los clientes. Los trabajadores intentaran la venta
de nuestros productos/servicios mediante la comunicacion verbal, el “tu a tu” o
el “cara a cara” con nuestros clientes. Se dirigiran a los encargados de los locales
en tomar las decisiones relacionadas con inversiones en innovacion tecnolégica.
Estos son los directores de operaciones de los locales (siendo algunos a su vez
socios). Esto ultimo lo podemos comprobar en la encuesta del anexo. Ademas
convendria que los managers poseyeran un espiritu innovador y creyesen en los
beneficios que pueden aportar los avances tecnoldgicos a su negocio. En un
principio los comerciales presentaran la compaiia y el producto, luego se les
daré informacion sobre las distintas funcionalidades del sistema utilizando un
Power Point y el sistema estandar. Posteriormente se enfocaran en cubrir las
necesidades de los clientes y en aportarles valor. En todo momento debe haber
un trato positivo sin enfrentamientos buscando la situacion gana-gana. Creemos
que este tipo de comunicacion es la mas efectiva para crear conviccion,
preferencia, confianza, y fidelidad.

El proceso de ventas que se llevara a cabo consistira en los siguientes pasos:

1. Preventa: requiere recopilar informacion sobre la clientela, es decir,
identificarles, clasificarles, conocerles y ser conocedores de sus
necesidades. Después se deberd determinar la forma més conveniente en
la que se desarrollaré la venta como elegir la vestimenta mas adecuada del
vendedor.

2. Venta: este paso comienza con el contacto inicial con el cliente. La
primera impresion es vital, el vendedor debe de proyectar una imagen
adecuada para aumentar el nivel de confianza. Nuestros trabajadores
deberan de ser capaces de presentar la compatfiia y describir el sistema
suscitando interés y provocando deseo por parte de la clientela. Para ello,
como ya comentamos anteriormente, haran uso de tablets para mostrar las
utilidades del producto. La conversacion estara siempre orientada al
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beneficio y valor que aporta. Por ultimo y la fase més critica de este paso,
es el cierre de la venta. En este apartado se resolveran los flecos e
imprevistos que surjan, es esencial mantener el trato positivo y nunca
enfrentarse al cliente, sino a los problemas. Seria recomendable tener
preparadas contraofertas por las contingencias.

3. Postventa: el seguimiento de la venta es especialmente importante en
nuestro negocio ya que nuestra solvencia depende de esta. La
implantacion debe de realizarse sin problemas/averias dejando el sistema
en su perfecto funcionamiento. A continuacion se procedera a proveerles
mantenimiento siempre que lo soliciten.

Otro eficiente método que aprovecharemos para captar clientela es el “marketing
directo”, este engloba el conjunto de acciones de comunicacion encaminadas a
establecer una comunicacion directa y personalizada con nuestros clientes.
Emulos hara uso de mensajes de texto y el e-mail para dar a conocer su sistema.
El marketing directo ofrece diversas ventajas como personalizar y alargar los
mensajes mas que la publicidad, potenciar la interactividad con el cliente, es un
medio silencioso que despista a la competencia, es gratuito y crea y mantiene las
bases de datos de la clientela .

En la actualidad existen programas informaticos como CiviCRM (de codigo
abierto) que simplifican su desarrollo y control. El marketing directo supone una
gran oportunidad para nuestro negocio, ya que nuestros servicios van dirigidos a
un mercado muy especifico.

*  Promocidn de ventas.

Realizaremos promociones en ciertos periodos en los que el nimero de clientes
que soliciten la instalacion sea mas bajo de lo normal y los empleados estén
0C10S0S.

Estas estaran especialmente dirigidas a las cadenas de restaurantes ya que se
ofrecerd un 2X1 en implantaciones. De este modo la empresa obtendra dos
clientes por una compra, y como el mayor margen de beneficios de la empresa
estd en el mantenimiento, rapidamente Emulos recuperara la inversion de la
promocion.

* Relaciones publicas.

Con las relaciones publicas trataremos de construir buenas relaciones con el
publico objetivo para causarles impacto con un menor coste que el de la
publicidad. Todo ello lo conseguiremos mediante la asistencia de eventos del
sector de la restauracion como los que organiza la revista Restauracion News.
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El objetivo de estos desayunos, foros, congresos, talleres y seminarios es que el
cliente se interese por el producto o servicio que le estamos ofreciendo y
concierte una cita. Podemos considerar ofrecer algun tipo de descuento en la
instalacion para atraerlos con mayor facilidad.
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4.- ANALISIS EXTERNO
MICRO.
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4.1.- Analisis del sector de las aplicaciones moviles.

4.1.1.- definicion, evolucion y distribucion de las apps.

Una aplicacion o app de forma abreviada, es una herramienta o programa
informatico creado para ejecutar una tarea especifica desarrolldndose en una
plataforma o sistema operativo concreto. Estas se caracterizan por su interfaz
que es muy intuitivo y grafico.

Las primeras aplicaciones moviles aparecieron a finales de los 90s. Dichas
aplicaciones cumplian con funciones muy elementales y su disefio era bastante
simple y poco atractivo.

La evolucion de las apps se dio rdpidamente gracias a la transmision de datos
EDGE y las innovaciones en tecnologia WAP. Esta evolucion se aceler6 con el
lanzamiento del iphone y del sistema operativo para moviles Android. Gracias a
estos programas, el teléfono movil pasa de ser un simple medio de
comunicacion a un dispositivo multifuncional. El surgimiento de los
distribuidores de apps terminaron de impulsar el éxito de estas y cambiaron
radicalmente la manera en que se distribuye y comercializa el software. A dia de
hoy, tenemos disponible distintos servicios de distribucion:

* Google Play para dispositivos con sistema operativo Android.

* App Store que fue el primer servicio de distribucion de aplicaciones, estas
son para el sistema 10S.

*  Windows Phone Store. Esta es la plataforma de distribucion de Microsoft

para los dispositivos que cuentan con el sistema operativo méovil Windows
Phone.

* BlackBerry World, aqui podemos descargar las aplicaciones para los
dispositivos BlackBerry.

* Amazon Appstore es una aplicacion movil de distribucion de software
disponible para los dispositivos con sistema operativo Android.

e Ovi Store para dispositivos Nokia.

Hoy en dia hay més de dos millones de aplicaciones moéviles disponibles siendo
mas del 70% de libre acceso.
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4.1.2.- Aplicaciones funcionales

Las aplicaciones funcionales son aquellas que tienen una aplicacion practica 'y
proporcionan comodidad y ahorro de tiempo a sus usuarios. A dia de hoy,
numerosas personas conviven con estas aplicaciones que les facilitan su dia a
dia. Algunas de estas aplicaciones son el despertador del movil, la aplicacion del
tiempo con prevision meteoroldgica y el calendario. Nuestra aplicacion también
se podria incluir entre estas. A continuacion mostraremos ejemplos de
aplicaciones con funcionalidades diferentes que han tenido éxito en el mercado:

* Angry birds (juego), Whatsapp (chat), Gmail (email), YouTube (videos),
Maps(GPS), facebook(red social), Google (buscador) con mas de mil
millones de descasgas.

* Skype(videollamada) con mas de 500 millones de descargas.

* Shazam (identificador de canciones) con 150 millones de descargas.
4.1.3.- El sector de las aplicaciones en Espaiia.

El sector de las aplicaciones tecnologicas estd en claro auge en todo el mundo,
pero especialmente en Espafia con 22 millones de usuarios activos. The App
Date ha sacado de Espaifia que Android es la plataforma con mas descargas de
aplicaciones con 87 millones (siendo solamente el 1% de pago), seguida de 10S
con 24 millones (cuyo 20% es de pago). Luego iria Windows Phone con 4
millones y BlackBerry con 3 millones.

Figura 25: Numero de descargas de aplicaciones por plataforma en Espaiia.
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En Espana el volumen total de smartphones asciende a 35 millones. En el Gltimo
ano la actividad se ha duplicado, la mayoria de los usuarios suelen instalar una
media de 24 aplicaciones en su smartphone, 31 apps en su tablet y se suelen
conectar unas 3 horas al dia.

Las tablets son cominmente usadas como puerta de acceso a informacion o bien
como dispositivo orientado al ocio. Por otro lado, el smartphone se utiliza sobre
todo como un medio de comunicacion bien a través de llamada, SMS o uso de
alguna red social.

Otro dato a tener en cuenta es que el 30% de las aplicaciones ha sido creado por
empresas de desarrollo de apps y el resto por desarrolladores independientes.
Los primeros dedican el 90% de sus recursos a la creacion de apps para terceros
y el 10% restante a la creacion de productos propios. Sin embargo, el
desarrollador independiente invierte sobre todo en producto propio.

4.1.4.- Perspectivas de futuro.

Segln statista.com para el afio 2015 existe una prevision de ingresos de 45.400
millones de dolares para las app stores y para el 2017 de 76,520 millones. Estos
datos estan correlacionados con el prondstico de descargas, este estima que en
2015 habréa 167 mil millones de descargas y 211 mil millones en 2016.

Figura 26: Evolucion y prevision de ingresos de las app stores, 2011-2017.
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En un futuro las aplicaciones gratuitas seguiran comiendo terreno a las de pago.

Las aplicaciones moviles gratuitas por regla general se rentabilizan mediante
publicidad y segun un estudio de BI Intelligence ,la inversion en publicidad
movil seguird aumentado hasta alcanzan los 42.000 millones en 2018.

Figura 27: Proporcion de descargas gratuitas y de pago, 2011-2017.
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Estas estadisticas demuestran una tendencia creciente en este mercado que esta
ain en auge y parece que va a continuar su desarrollo
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4.2.- Analisis de la competencia.

Existen varios desarrolladores que ofrecen aplicaciones/servicios al mismo
mercado para satisfacer las mismas necesidades que nosotros.

Estos los encontraremos empleando paginas como marketingastronomico.com.

DUAL LINK
La estrategia de esta empresa es similar a la nuestra, es decir, ofrece un sistema
compuesto por 5 aplicaciones que gestiona restaurantes. Los nombres de estas
son: TPV, Waiter, Chef, Bookings y Manager.
Los recursos que utiliza para su funcionamiento son los siguientes:

Figura 28: Esquema del funcionamiento del sistema de Dual Link .
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Sus clientes son 32 restaurantes distribuidos por la costa levantina.

Hay que constatar que a diferencia de Emulos esta empresa no guarda ningin
dato sobre la clientela que atiende.

Existe otra empresa llamada Wix que ofrece un servicio muy parecido y que
comparte los mismos objetivos que DUAL LINK.
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Phood.me, icartadigital, ApliRest.

Estas empresas facilitan y actualizan la gestion de los establecimientos a través
de la incorporacidn de cartas digitales para los clientes, sustituyendo a los ments
y cartas de papel. De este modo, el cliente puede acceder a la carta desde su
propio smartphone consultando amplia informacién sobre cada plato, ademas las
comandas llegan directamente a la cocina en otra otra pantalla o bien via
impresora. Esta empresas ofrece mejorar la imagen de los restaurantes
volviéndola més moderna. Algunas empresas como icartadigital ofrecen este
servicio gratuito, y luego a cambio de una retribucion se agregan funciones al
producto. Por otro lado existen otras empresas que buscan los mismos beneficios
cambiando la estrategia. En lugar de que los clientes tengan que descargarse la
app, se les ofrecen tablets que cumplan con la misma funcidn que las cartas.
Estas empresas son: Tabletech, vMenu, Entrecartas, MenuOn, tudigitalmenu,
Mr.Turismo emenu iPad o Tablet,Tocarta, Mihormiga.

El problema principal que detecto es que el restaurante debe de invertir una gran
suma de dinero en las tablets.

Cuiner

Ofrecen 3 tipos de productos para la gestion de los locales segtn el grado de
complejidad del restaurante. El primero es el Cuiner LITE, para la gestion de
venta en pequeios negocios de restauracion. El segundo es Cuiner PRO para
empresarios de restauracion con necesidades avanzadas con alto volumen de
negocio. Y por ultimo Cuiner central que esta orientado a pequefios grupos de
restauracion que desean disponer de una central organizada en todos los
procesos de gestion y con capacidad de comunicacion bidireccional. Es ademaés
un producto con prestaciones de valor afiadido para la fidelizacion de clientes y
activacion de promociones de venta.

Cuiner emplea dispositivos de Apple para la toma de comandas. En los ultimos
10 afios ha atendido a 52 restaurantes aumentando el nimero de afio a afio.

Greenrestaurant

Greenrestaurant ofrece a los gerentes de restaurantes un programa que controla
los accesos del personal, las anulaciones y lleva un completo control del
almacén y escandallos. Esta empresa utiliza una inica TPV como monopuesto o
una red informatica con decenas de equipos. Las comunicaciones remotas a
través de terminal server permiten centralizar en un servidor restaurantes
localizados en distintas ubicaciones. Dispone de PDA para los camareros que se
comunican con los terminales y herramientas de estadistica de ventas. Esta
empresa se centra en la gestion de la informacién de los restaurantes gracias a
una TPV.
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Existen numerosas empresas que tienen en comun la estrategia de ofrecer un
programa que gestione la informacion del local para facilitar el trabajo a los
managers de los restaurantes. Estos son: FrontRest, Sulcus, Verial, Doscar,
AZHosteleria de SoftPyme, solinsur, galdon,soulti, M-TPV BARES Y
RESTAURANTES , JR Restaurantes, Multi POS Restaurante,SIRBA
Sistema de Restaurantes y Bares, GESRS, ALEXA, Gestplus
Restaurantes,DunaSoft, Chefexact Restaurant, Chefexact Eventos
,MOZZOO Restobar y Delivery, Gastronomia, Maitre 2006, Rstpv, e-
resto,OfiBarman, Hiboutik, Restaurant Entreprise Solution (RES) de
MICROS, ICG Software, Touchbistro, DSTnet, Philomarket. Algunos de
estos softwares también disponen de PDA que estan en conexion con los
terminales.

Cuiner GO

Esta compaiiia ofrece una mejor gestion del local como las empresas anteriores
pero curiosamente también da cursos de formacion para el personal y servicio
técnico.

Nubesito

Esta empresa comparte el mismo objetivo que Emulos que pretende facilitar la
administracion de los restaurantes en la nube. Unicamente con conexion a
internet el servicio de Nubesito permite a sus empleados tomar pedidos desde
smathphone/tablet, impresiones en tickets o en pantallas, registro de empleados,
menus, platos bebidas, control del inventario y gestion centralizada del negocio
a distancia. El coste es de 50 euros al mes incluyendo soporte, actualizaciones,
implementacion, acceso y cuentas ilimitadas.

I-GEMAB

Esta empresa desarrolla aplicaciones de gestion de reservas para restaurantes.
[I-GEMAB se centra exclusivamente en una de las funciones que ofrecemos. La
ventaja principal de esta empresa es que ofrece la descarga de su producto a un
coste extremadamente bajo (3 €). Ademas al igual que nosotros permite la
gestion desde varios dispositivos diferente.

Emtrics

Emtrics es una empresa que ofrece a los restaurantes la posibilidad de que
conozcan la opinién de su clientela mediante encuestas realizadas a través de un
teléfono movil, previo escaneo de un cddigo QR o bidi. De este modo los
restaurante podran recibir un feedback y corregir sus errores.

Este tipo de herramienta también estaria incluida en el sistema de Emulos ya que
los usuarios dejaran comentarios sobre el servicio y los platos.
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Cloud Waiter

Ofrece un producto muy similar a la aplicacion del usuario de Emulos, es decir,
una app que permite a los comensales gestionar sus pedidos a través del movil,
pedir la cuenta. Con esto pretende conseguir los mismos beneficios que nosotros
con esa aplicacion que son: aumentar la satisfaccion de los usuarios al
incrementar su flexibilidad, intensificar la agilidad y rapidez del servicio y
acrecentar la facturacion de los establecimientos. CloudWaiter ademas esta
disponible en una gran variedad de idiomas (inglé€s, frances, aleman, italiano,
portugués, etc...) para agrandar su mercado. Esta empresa al igual que nosotros
utiliza la nube para que los camareros estén siempre a disposicion de los
comensales. Camarero app comparte los mismos objetivos ofreciendo un
producto practicamente idéntico.

MeAppetece

Esta empresa de la comunidad valenciana ofrece el mismo servicio y comparte
los mismos intereses que la empresa anterior. Ademas para dar un toque
moderno y que se den a conocer los restaurantes, es posible que los comensales
se hagan fotos y se suban en la pagina de Facebook del restaurante. Esto y la
posibilidad de que los usuarios acumulen puntos en su movil, impulsa la
fidelizacion y la publicidad del establecimiento. La cuota es de 100 euros de alta
y de 25euros al mes.

qlikBar

qlikBar ha pensado también ofrecer al mercado de la restauracidon una app
semejante a la nuestra destinada al usuario, sin embargo esta tiene un enfoque
distinto. A diferencia de los demas, la app es comun para multiples restaurantes
para que los usuarios con una sola descarga estén informados sobre los locales
que le rodean que hayan contratado los servicios de la empresa. Ademas permite
la interaccidn entre los clientes a través de un espacio publico de cada local
donde pueden hablar con los demads, subir fotos o compartir con sus redes
sociales. La estrategia de glikBar es obtener los mismos beneficios que Cloud
Waiter pero ademas afiade el valor de que los usuarios no tengan que
descargarse una app para cada restaurante que visiten y el factor social. Por
afnadidura también ha apostado por fidelizar a la clientela de una manera
parecida a la nuestra. Consiste en que el consumidor obtiene puntos cada vez
que visite y consuma en un local glikBar, para luego canjearlos por descuentos
y regalos. De este modo fomenta la utilizacion de la app y la visita de los locales
contratados.
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Smart Restorts

Desarrolla aplicaciones moviles para el mundo hostelero. Es una compaiiia que
crea aplicaciones totalmente personificadas para sus clientes. Estd mas centrada
en satisfacer las necesidades de los hoteles que de los restaurantes sin embargo
también disefian aplicaciones de gestion para estos. Estas aplicaciones
conectadas a tiempo real son capaces de tener un control absoluto de los datos
que manejan los locales y permiten hacer reservas. La plataforma crea informes
y graficos con el uso de esta informacion para su mejor entendimiento.

elpulsador

Emulos no ha sido la tnica empresa que ha pensado en inventar un sistema que
dé la oportunidad a la clientela o a la cocina de llamar al camarero sin esperas y
que ahorre paseos innecesarios a los camareros. Para ello implantan pulsadores
o timbres inaldmbricos en todas las mesas con las opciones de: llamada-factura-
cancelacion y otro pulsador de llamada en la cocina. Las llamadas seran
recibidas gracias a relojes avisadores que llevaran los camareros en sus
mufiecas. Con este producto pretenden mejorar la calidad del servicio de los
clientes y aumentar la rotacion de mesas que repercute directamente en una
mayor rentabilidad del negocio.
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5.- PLAN DE OPERACIONES.
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5.1.- Generacion de valor.

La creacion de valor afadido es una de las principales funciones de la empresa
que tiene una importancia vital para su supervivencia. En este apartado
definiremos las operaciones de la cadena de valor que llevara a cabo Emulos.
La cadena de valor definida por Michael Porter esta compuesta por tres
elementos: las actividades primarias, las de apoyo y por el margen o mayor

valor.
Figura 29: Cadena de valor.
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Fuente: Asignatura administracion y direccion de empresas.

Comenzando por las actividades primarias, estas son las encargadas
directamente de la creacion/mantenimiento del producto y de su venta/entrega al
comprador. Por un lado estan las actividades implicadas en la transformacion de
los inputs que son:

Logistica de entrada: Esta actividad se ocupa de examinar la fiabilidad del
programa, su calidad y recepcion. En cuanto recibamos el software
estandar recién programado por nuestro proveedor, comprobaremos su
funcionamiento y el cumplimiento de los requisitos y la calidad exigida.

Procesos: Esta actividad esta asociada a la transformacion del software.
Hasta ahora no habiamos hecho mas que subcontratar la base del
programa, esto no ha aportado ningtin valor extra al producto ya que la
competencia puede obtenerlo de igual modo. En este paso el programa se
parametrizard y se personalizard en funcion de los datos facilitados y las
necesidades solicitadas por los clientes. Para que sea eficiente se debera
programar de manera rapida y sin defectos de modo que sea robusto y no
dé errores durante su uso. Otras operaciones que también se llevaran a
cabo son: la limpieza de la oficina, asesoramiento y venta a los clientes,
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modificaciones, aprovisionamiento de dispositivos faltantes y
reparaciones del software.

Por otro lado estan las actividades destinadas al proceso de los outputs:

Logistica de salida: Consiste en la distribucion del sistema a los
compradores. Par aumentar valor, en cuanto los programas estén
disponibles para su implantacion, los empleados procederan a su
instalacion visitando los locales de los clientes. Esta actividad carece de
importancia respecto a las demas empresas debido a que nuestros
productos, al estar totalmente personalizados, no necesitan
almacenamiento ni un procesamiento de pedidos tan riguroso.

Marketing y ventas: Son las actividades encaminadas a proporcionar un
medio por el cual los clientes pueden contratar el servicio e inducirlos a
hacerlo. Nuestros medios se basaran en una publicidad que refuerce la
reputacion de la marca, que estd descrita en el apartado “promocion”
dentro de “marketing mix” del capitulo 4 .

Servicios/Posventa: Estas actividades estdn relacionadas con la prestacion
de servicios como instalacion, reparacion y mantenimiento. La generacion
de valor de esta actividad radica en reparaciones rapidas y fiables. Emulos
cada cierto tiempo suministrara actualizaciones que optimizaran el
software. Esta actividad es de suma importancia ya que el sustento de la
clientela y por consiguiente del negocio depende de ella.

Las actividades de apoyo son aquellas actividades, que como su propio nombre
indica, dan soporte a las actividades primarias y se apoyan entre si. Su objetivo
principal es incrementar la eficiencia del proceso de creacion de valor. Las
actividades de apoyo son:

Infraestructura de la Empresa: Esta actividad da apoyo a la cadena de
valor entera. Se encarga de la administracion, planificacion, contabilidad,
asuntos legales, finanzas, etc. La empresa, al estar empezando, no
requerira un amplio equipo para gestionar esta actividad.

Administracion de Recursos Humanos: La actividad est4 encargada de la
busqueda, contratacion, formacion y desarrollo del personal de la
empresa. Este proceso tiene una gran trascendencia dentro de la empresa
por gestionar el activo mas valioso. Se desarrollara tal como se describe
en el capitulo de RRHH.

Desarrollo de Tecnologia: Emulos tendrd un equipo de informaticos que
estaran continuamente innovando y actualizando el software para evitar su
desfase y mantenerlo puntero y novedoso. Sin embargo no sélo nuestra

‘UC3M PLAN DE NEGOCIO DE APPS EN EL SECTOR DE LA RESTAURACION 86 ‘




programacion representa tecnologia, también cada actividad que genere

valor lo es. Existird una comunicacion activa entre los encargados en

implantar el sistema y los desarrolladores para que se adapte el producto a

las necesidades de los clientes.

* Compras y Abastecimiento: Se refiere a la funcion de compra de materias

primas utilizadas en la cadena de valor. Se realizara un estudio sobre el

proveedor mas conveniente para subcontratar la aplicacion base. El resto

del material necesario es el de medios informaticos, instalaciones y el

relativo al transporte. Esto lo veremos mas detallado en el capitulo “plan

economico-financiero”.

Seria conveniente para la imagen de la empresa que Emulos gestionara estas
actividades de manera que obtuviese las certificaciones de calidad y respeto por

el medio ambiente basadas en las normas ISO9001 e¢ ISO14001
respectivamente.

Todo esto, como bien observamos en la figura 29, tiene como objetivo aportar

valor a nuestra clientela. Este valor sera percibido en los siguientes puntos:

* Operaciones eficientes, flexibles y adaptables al cliente: el servicio que
ofrecemos a nuestros clientes esta totalmente personalizado. Partimos de
un programa estandar y este es adaptado por nuestros programadores a las

exigencias de nuestros compradores.

* Alto rendimiento: Aumentara considerablemente el nimero de clientes
atendidos que se traducird en un incremento considerable de los ingresos.

* Servicio rapido: habra un equipo siempre disponible y atento a cualquier
contingencia que pueda surgir. Ademas se dispondra de un vehiculo para
atender rapidamente a los establecimientos que soliciten nuestro servicio
o ayuda. Por afiadidura se poseen 2 plazas en el edificio que facilitaran las

maniobras de logistica.

e (Calidad: La calidad sera nuestro punto fuerte, el sistema se caracterizara

por su robustez y fiabilidad.

* Amplia gama de opciones/singularizacion: la mayoria de los productos de
las empresas de la competencia no tienen tantas funcionalidades como el

nuestro. Sera un sistema extremadamente versatil.

* Innovacidn continua: el sistema estara permanentemente innovado a base

de actualizaciones.
* Modernidad: proporciona una imagen moderna al restaurante.

* Digitalizacion de la informacion: los managers disfrutaran de graficos e
informes constituidos por informacidén que anteriormente no disponian,

ademads ahorrardn tiempo improductivo con la reduccidon de papeleo.
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5.2.- Definicion juridica de la empresa.

Este apartado tiene como objeto presentar el &mbito juridico de la empresa
tecnolodgica. La denominacion social de dicho centro serd “Emulos S.L.” y su
nombre comercial “Emulos”. Su logo es el mostrado a continuacion.

Figura 30: Logo de Emulos.

Fuente: Autor.

Teniendo en cuenta: el nimero de promotores que integren el proyecto, el tipo
de actividad de la empresa, la limitacion de responsabilidad frente a terceros, los
aspectos fiscales, el capital para iniciar la actividad y las ventajas e
inconvenientes de cada una de las formas legales. Deducimos que la empresa se
constituird como una Sociedad de Responsabilidad Limitada. Se trata de una
sociedad de caracter mercantil cuyo capital minimo desembolsado en el
momento de la constitucion es de 3000€. La responsabilidad del socio se
limitard al capital aportado protegiendo asi su patrimonio personal. Respecto a la
fiscalidad esta tributa por el impuesto de sociedades. En la denominacion debera
figurar la indicacion "Sociedad de Responsabilidad Limitada", "Sociedad
Limitada" o sus abreviaturas "S.R.L." o "S.L.". S6lo podran ser objeto de
aportacion social los bienes o derechos patrimoniales susceptibles de valoracion
econdmica, en ningun caso trabajo o servicios. Las participaciones sociales no
tendran el caracter de valores, no podran estar representadas por medio de titulos
o de anotaciones en cuenta, ni denominarse acciones. La transmision de las
participaciones sociales se formalizard en documento publico.

La estructura societaria estara compuesta por un solo socio.

Para la constitucion de la empresa se reservard el nombre en el Registro
Mercantil Central, se elaboraran los estatutos, se realizara una escritura de
constitucion ante notario y por ultimo la inscripcion de la sociedad en el
Registro Mercantil.

Ademas se deberan estudiar los contenidos y la adecuacion del sistema a la
normativa vigente desde un punto de vista juridico. Se elaborar los avisos
legales y condiciones generales que aparezcan en las aplicaciones, en especial
las condiciones generales de la contratacion que deberan aceptar los clientes y
los usuarios.
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5.3.- Ubicacion.

Emulos estara localizada en una zona relativamente céntrica de Madrid,
exactamente en Claudio Coello 91, el local lo tomaremos prestado gratuitamente
de Ignacio Ramos Covarrubias. Es una zona donde existe una alta densidad de
restaurantes y posee buenas conexiones en transporte publico. De este modo
tanto los clientes como los empleados tendran una excelente accesibilidad al
local.

Figura 31: Ubicacion oficinas.
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5.4.- Detalle de recursos y costes asociados al plan de operaciones.

Para el desarrollo de las actividades de Emulos, necesitard aprovisionarse de
varios recursos.

5.4.1.- Recursos técnicos.

* Aplicaciones del sistema.
Uno de los costes principales de nuestra empresa es el input.

Como podemos comprobar en las encuestas, los expertos aconsejan que el
sistema esté completamente disefiado por un desarrollador para que no existan
problemas de integracion.

Comenzamos estudiando las ofertas de los principales desarrolladores de
software madrilefios. Me puse en contacto con Artvisual y Vanadis via email y
llamadas telefonicas. Les expliqué en qué consistia el proyecto y solicité un
presupuesto. Me comunicaron que este podria costar entre 25.000€ y 35.000€.

Ademas en www.cuantocuestamiapp.com observamos que una aplicacion con
las siguientes caracteristicas supone una inversion de 25.200€.

. Calidad 6ptima

. App para Android y iPhone

. Interfaz personalizada

. Compras dentro de la app

. Login con redes sociales y email

. Integracion de la App con un sitio web
. Usuarios con perfiles propios

. App con papel de administracion

. Un tnico idioma

. Se parte de una idea

Para sobredimensionar, consideraremos que el coste es de 30.000€ y que se
efectuara en un Unico pago. En realidad se podria negociar con los proveedores
la posibilidad de realizarlo en varias cuotas, de este modo los préstamos serian
inferiores y por lo tanto los intereses también.

* Pagina web corporativa.

La pagina web sera desarrollada por los programadores de la empresa, esta
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contendra las siguientes caracteristicas:

* Pagina principal disefiada para comunicar eficazmente el objetivo y la
utilidad del sistema.

* Un érea corporativa de acceso a informacion bésica de la compaiiia tal
como ubicacidn, teléfono de contacto, email, redes sociales, historia de la
compaiia.

* Una visualizacion especialmente adaptada cuando se accede con
dispositivos moviles.

5.4.2.- Medios informaticos.
e Servidores.

En servicio-hosting.com encontramos los mejores y mas populares servidores de
hosting. Destacamos la oferta power plan plus de la empresa
webhostingpad.com que ofrece un servicio con multiples funcionalidades entre
las que destacan dominios ilimitados, cuentas de email ilimitadas, espacio de
disco ilimitado y herramientas de seguridad de gran potencia. Todo esto lo
podemos contratar por 3,99 dolares al mes durante 5 afios que equivale a 3,55
euros al mes.

* Ordenadores
Por anadidura deben sumarse los ordenador con los que se pueda trabajar,
modificar y testear el sistema. Utilizaremos los siguientes equipos: un iMac de
21,5 pulgadas de 1129 €, otro iMac de 27 pulgadas y un ordenador portatil Vaio.
Estos dos ultimos serdn proporcionados por el socio.

* Smartphone y tablet

El smartphone y la tablet que se utilizardn para probar el sistema seran: un
iPhone 5s y un iPad prestado también por el socio capitalista.

e (Céamara de fotos
Utilizaremos una camara de fotos de alta calidad para hacer fotografias de los
platos y del local de los clientes. Posteriormente utilizaremos las imagenes para

la parametrizacion del sistema.

* Dispositivos periféricos
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Las impresoras que se utilizardn serdn una brother HL-2250DN y una hp6510,
esta Ultima también tiene la funcionalidad de escaner. Ambas serdn
suministradas por el socio.

Respecto a la conexion a redes, se contratara la oferta de Orange ADSL Pro +
llamadas por 12,95€/mes el primer afio, luego aumentaria a 19,95€/mes. Con
esta oferta tendremos: una bajada de 20Mb, 1000 minutos a moviles y 3000
minutos a fijos nacionales gratis al mes. La instalacion del router supondria
30,25€.

e Software de oficina

Sobre la compra de programas de tratamiento de texto, hojas de calculo, base de
datos etc. Compraremos el office 365 Hogar que tiene 5 suscripciones para PC o
Macs, 5 tabletas y 5 teléfonos. Es el producto office que tiene mas licencias y su
suscripcion anual es de 99€/ano.

5.4.3.- Instalaciones:

e Oficina
En un principio el local de Claudio Coello sera la oficina central donde se
gestionard y administrara la compafiia. Tiene una superficie aproximada de 50
metros cuadrados y no supondré coste alguno. Una vez que la empresa empiece
a generar ingresos, sea autosuficiente, crezca y necesite mas espacio, se
estudiard la posibilidad de trasladarse a otro local y pagar un alquiler.

* Mobiliario
Respecto al mobiliario, teniendo en cuenta que dispondremos en un principio de
un equipo reducido, lo adquiriremos en Ikea y estard compuesto por 3 escritorios
69,99€/ud Micke , 3 sillas de trabajo Torkel de 49,99€/ud y una mesa de
reuniones Bekant de 189€/ud con 6 sillas Fingal de 31,99€/ud, 2 cajoneras Alex
de 100€/ud, 4 papeleras Dokument 3,99€/ud, 3 lamparas de trabajo Arod
39,99€/ud. La suma total es de 1076,81€.

* Material de oficina
Se valorara en 150 € mensuales para una oficina de reducido tamafio.

e  Suministros

Se supondra un gasto de 250€ al mes en coste de luz y agua.
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5.4.4.- Transporte.

Una furgoneta toyota Proace por 249€ al mes entrada de 2682€ a pagar en 60
cuotas con un TAE de 8,4%.

Respecto a los RRHH, el capitulo 6 estd enteramente dedicado a este tema en
particular.

5.5.- Ventajas competitivas.

Con este sistema de operaciones se pretende alcanzar las siguientes 3 ventajas
competitivas:

1. Sistemas personalizados: en su mayoria, los competidores ofrecen un
mismo producto para todos los clientes. Emulos sin embargo disefia los
sistemas en funcion de las necesidades de su clientela.

2. Servicio posventa: la Uinica seguridad que ofrecen las empresas
competidoras tras la venta es la garantia del sistema. Nosotros vamos mas
alla, ofrecemos un mantenimiento que no sé6lo actualiza el software sino
que ademas cada vez que le surja un problema a algun cliente, técnicos de
la empresa se desplazaran hasta su local para repararlo.

3. Multifuncional: la mayoria de los productos de la competencia no tiene
tantas funcionalidades como el nuestro, es decir, no posee la opcion de
“autotomarse nota” o de pagar con el movil.
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6.- PLAN DE RECURSOS
HUMANOS.
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6.1.- Necesidad y funcion del personal.

En este apartado vamos a estudiad la plantilla que necesitaremos para el
desempeiio de las tareas que se llevaran a cabo en la empresa.

Emulos estara constituida en un principio por los siguientes miembros:

El primer miembro seré el socio trabajador que desempefiara el puesto de
consejero delegado.

El segundo miembro serd el Director de Tecnologias de la Informacion
que va a encargarse de los asuntos cientificos de la organizacion.

El tercer puesto seré el de comercial que se centrara en la implantacion
del sistema y su mantenimiento. A fin de dar servicio durante toda la
actividad a nuestros clientes, se necesitara a dos empleados dedicados a
esta tarea.

A continuacidon vamos a detallar las funciones de cada uno de los puestos.
En cuanto al socio trabajador, este debera de ocuparse de las siguientes
funciones:

Representar a la compaiiia ante terceros y encargarse de la gestion social.
Realizar el seguimiento del plan estratégico.

Planificar y dirigir las actividades de la compafiia.

Definir y potenciar la cultura corporativa.

Resolver conflictos internos y externos.

Gestionar la contabilidad de la empresa.

Potenciar la imagen corporativa.

Elaborar las campafias de marketing.

Planificar, implementar y analizar estudios de mercado.

Estudiar los movimientos de la competencia.

Gestionar las redes sociales a favor de la compaiia.

Elaborar el presupuesto de ventas anual.

Alinear las politicas de RRHH con la estrategia de la empresa.

Planificar la estrategia de seleccion, evaluacion y desarrollo del personal.
Definir las politicas retributivas.

Reconocer y gestionar el riesgo de las actividades.

Gestionar las compras y la calidad.

Gestionar los pagos y los cobros.

Gestionar las ofertas.

Atender las llamadas telefonicas.

Gestionar documentos.

Ayudar a la consecucion de las funciones de los comerciales en el caso de
que no pueda con toda la demanda.
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Respecto al Director de Tecnologias de la Informacion se le requerird que
desempeiie las siguientes funciones:

 Planificar y coordinar las actividades de [+Di.

* Realizar la revision y control de los programas subcontratados.

* Controlar la calidad de las compras y actividades subcontratadas.

* Gestionar las modificaciones y actualizaciones del sistema.

* Definir las caracteristicas técnicas de las aplicaciones.

Por ultimo los comerciales se encargaran de los siguiente:

* Obtener los objetivos de ventas fijados.

* Asesorar a los clientes.

* Realizar la venta directa al cliente.

* Implantaciones y reparaciones del sistema.

* Obtencion de la documentacion necesaria para la parametrizacion.

* Gestionar la cartera de clientes.

* Buscar nuevos clientes.

* Realizar el control de las ofertas en curso.
La dimension de la plantilla ird aumentando en proporcion a la magnitud de la
empresa. A medida que nuevos empleados se vayan integrando en la estructura
de la organizacion, uno de los comerciales pasara a ser Director Comercial. Esto
ocurrird en el tercer ejercicio ya que habra un aumento sustancial de la demanda
y serd necesario de mas personal para atenderla. En el cuarto ejercicio se planea
contratar a un programador que ayude al CTO en la parametrizacion y
mantenimiento informatico de la clientela ya abundante. Ademas surgirian
nuevos puestos como: Programadores, Auxiliar de Administracion, Director de
Marketing, Director de Finanzas, Director de RRHH, Director de operaciones
etc. Estos se distribuirian las funciones del socio que como presidente ejecutivo
se centraria exclusivamente en las labores directivas.

6.2.- Reclutamiento y seleccion de personal.

El reclutamiento del personal estara orientado a la busqueda de profesionales
que se ajusten al perfil demandado y a los valores de la compaiiia.

Para la captacion de empleados se recurrira a empresas especializadas en
seleccion de personal o servicios universitarios como el SOPP (Servicio de
Orientacidn y Planificacidon Profesional de la Universidad CarlosIIl ) que se
ocuparan de filtrar y preseleccionar a candidatos.

Antes de la seleccion final, los candidatos tendran al menos una entrevista con el
Director de RRHH que en un principio sera el socio capitalista.

Para el caso del Directivo de Tecnologias de la Informacion, se requerira el titulo
de ingeniero informatico ademas de amplios conocimientos en los lenguajes de
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programacion Objetive-C, Java para el desarrollo de las aplicaciones 10s y
Android respectivamente. Por afiadidura es necesario que controle HTML, CSS
y JavaScript para la creacion de la pagina web. Por tltimo, se valoraria
positivamente el dominio de la lengua inglesa. El proceso de seleccion se
compondra de una prueba y una entrevista. La prueba tratara de los dos
siguientes problemas: en el primero se le presentard el programa estandar al
candidato y debera de parametrizarlo con informacion de un cliente ficticio, en
el siguiente ejercicio deberd de desarrollar una pagina web sencilla.

La entrevista se utilizara para conocer la personalidad del candidato, corroborar
que la informacion que se ha obtenida sobre €l es correcta, conocer su
disposicidn y contestar a sus preguntas.

Respecto a los comerciales, estos deberan de poseer conocimientos informaticos
y don de gentes para que sean capaces de implantar el sistema y vender el
producto a puerta fria. Por lo tanto el perfil que buscaremos sera el de técnicos
informaticos agradables y extrovertidos. Se les hard una entrevista como parte
del proceso interno para evaluar estas habilidades.

6.3.- Organigrama.

La estructura de la empresa queda del siguiente modo.

Figura 32: Estructura Emulos.

CEO
Socio
Comerciales CTO
Técnicos informaticos Ingeniero informatico

Fuente: Autor.

6.4.- Evaluacion e incentivos.

El responsable de RRHH realizara un estudio continuo del desempeifio de los
trabajadores con el fin de valorar su esfuerzo, eficacia, eficiencia y establecer
planes de mejora. Este andlisis ayudara a la empresa a observar el grado de
adecuacion de los empleados en el puesto que ocupan. La técnica de evaluacion
serd la direccion por objetivos, de este modo todas las personas de la
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organizacidon cooperaran conjuntamente para la consecucion de las metas. Este
sistema permite establecer recompensas de una forma objetiva en relacion al
éxito, lo que estimulara la motivacion de los trabajadores.

6.5.-Contrato y Retribucion.

En cuanto a los contratos, suponiendo que estos sean jovenes, tras un afio de
periodo de prueba realizaremos un contrato indefinido para empresas de menos
de 50 trabajadores para jévenes de 16 y 30, ambos inclusive, desempleados
inscritos en la oficina de empleo. Cada uno de los trabajadores tendra este tipo
de contrato.

Entre los incentivos fiscales para emprendedores encontramos las siguientes
ventajas:

* Por el primer trabajador menor de 30 afios contratado, la empresa tendra
derecho a una deduccion de 3.000 euros de la cuota integra del periodo
impositivo correspondiente a la finalizacioén del periodo de prueba de un
afio exigido en el contrato.

* En caso de contratar a un desempleado perceptor de prestacion
contributiva, se tendra derecho a una deduccion de la cuota integra del
periodo impositivo correspondiente a la finalizacion del periodo de prueba
de un afio exigido en el contrato del 50% del menor de los siguientes
importes:

1. El importe de la prestacion por desempleo que el trabajador tuviera
pendiente de percibir en el momento de la contratacion.

2. El importe correspondiente a doce mensualidades de la prestacion por
desempleo que tuviera reconocida.

En nuestro proyecto supondremos que los empleados no tendran hijos y que
tendran reconocidas doce mensualidades del importe minimo de la prestacion
por desempleo que es de 497€. Ademas este valor sera inferior al primer
importe. La deduccion quedaria en 497x0,5x12=2982€.
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Tabla 10: Bonificaciones contratacion durante 3 aiios.

Contrato a mujeres en
Cuantia sectores en los que estén
menos representadas

Primer afio: 83,33 euros/mes
(1.000 euros/afio)

Jovenes entre
16y 30 Segundo afio: 91,67 euros/mes | Las cuantias se ncrementaran
anos (ambos | (1.100 euros/afio) 8,33 euros/mes (100 euros/afio)
inclusive)

Tercer afio: 100 euros/mes
(1.200 euros/afio)

Mayores de 45 | 108,33 euros/mes

Lo (1.300 euros/afio) 125 euros/mes (1.500 euros/aiio)

Fuente: SEPE.

Respecto a las obligaciones de la empresa esta debera mantener el empleo del
trabajador contratado al menos 3 afios (desde la fecha de inicio de la relacion
laboral) y el nivel de empleo en la empresa alcanzado con el contrato por tiempo
indefinido de apoyo a emprendedores durante, al menos, un afio desde la
celebracion del contrato.

La politica de remuneracién tiene un impacto enorme en la contabilidad de la
compaiiia. El sistema de compensacion tratara de asegurar los costes salariales y
al mismo tiempo atraer y retener el talento. Para establecer el modelo
retributivo, nos basaremos en la equidad interna y externa. Es decir, desde el
punto de vista interno, se recompensara en funcion del nivel de responsabilidad
del puesto que ocupa en la empresa y de la contribucion de los objetivos.
Respecto al externo, nos fijaremos en la evolucidn de los salarios de puestos
equivalentes de la competencia.

Acudiendo a las tablas salariales del Boletin Oficial del Estado obtenemos los
siguientes salarios base anuales.
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Tabla 11: Salarios Base.

SALARIO BASE 2015/PLUS LINEAL
Total anual |Total anual

AREA ADMINISTRACION Y SERVICIOS CENTRALES 20,245.93 360.60
DIRECTOR ADMINISTRATIVO 18,936.51 360.60
JEFE DE COMPRAS 18,936.51 360.60
JEFE DE PERSONAL 18,936.51 360.60
JEFE DE INFORMATICA 18,936.51 360.60
EFEFINANGIERO 18,936.51 360.60
ASTADESSTNS 165%5] 306D
RESPONSABLE DE SECCION g;gggﬁ ggggg
CONTABLE o :

PROGRAMADOR 15,880.54 360.60
S CUMENTALSTA 15,662.23 360.60
ASISTENTE DE DIRECCION 15,236.48 360.60
DISENADOR GRAFICO 14,992.54 360.60
OFICIAL ADMINISTRATVO 14,516.26 360.60
ADMINISTRATIVO DE ATENCION AL CLIENTE 13,915.60 360.60
ASISTENTE DE PAGINAS WEB 13,915.60 360.60
CATALOGADOR 13,915.60 360.60
TECNICO DE MANTENIMIENTO INFORMATICO 13,767.02 360.60
AUXILIAR ADMINISTRATIVO 13,316.05 360.60
TELEFONISTA 13,070.38 360.60

Fuente: BOE.

« El jefe de informaética y el director administrativo es de unos 18,926.51
euros.
* Los técnicos de mantenimiento informatico/comerciales es de 13,767.02
euros.
El salario sera el mismo tanto si esté en el periodo de prueba como si no.
En un principio, al desconocer los futuros salarios de la competencia, la
actualizacion salarial se realizard tomando como referencia el IPC interanual del
mes de diciembre.

Respecto a los complementos salariales, se otorgaran pluses de turno a los
técnicos que acepten trabajar con horarios variables o distintos al suyo para
adaptarse a los picos de demanda. Ademas en funcion del rendimiento de los
empleados y los objetivos cumplidos recibirdn gratificaciones extraordinarias.
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Cabe destacar que vamos a tomar un 30% de la seguridad social, que
corresponde segin el Ministerio De Empleo y Seguridad Social a lo siguiente:
* Contingencias comunes: 23,6%.
e Desempleo tipo general: 5,50%.
* FOGASA: 0,20%.

* Formacién Profesional: 0,60%.

6.6.- Desarrollo profesional y formacion.

Nuestra plantilla seré el activo mas importante de la empresa. Los empleados
deberan ampliar sus conocimientos y renovarse periodicamente. Emulos apoyara
a sus trabajadores en la mejora continua tratando con ello incrementar la
productividad y maximizar los resultados del negocio. Todos los miembros del
equipo deberan asistir a ferias para ser conscientes de las nuevas tendencias del
sector. Por anadidura, cuando avance la tecnologia, se estudiara la posibilidad de
ofrecer cursos gratuitos a la plantilla de [+D+1 de nuevos lenguajes de
programacion o sobre la aplicacion de los lenguajes ya existentes a nuevos
dispositivos.
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7.- PLAN ECONOMICO-
FINANCIERO.
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7.1.- Objetivo del plan.

El presente capitulo tiene como objetivo principal estudiar la viabilidad
econdmica del proyecto. Al final del andlisis seremos conscientes de si el
negocio cumple las condiciones de rentabilidad, solvencia y liquidez suficientes
para que sobreviva en el largo plazo.

7.2.- Plan de inversion y su amortizacion.

A continuacidon expondremos nuestra politica de inversiones en la que
plasmaremos el destino que se dara a los fondos financieros.

7.2.1.- Inversiones en capital no corriente.

Los bienes y derechos que no son convertidos en efectivo en el afio constituyen
una inversion a largo plazo.

e Gasto de acondicionamiento del local.

El local donde se ubicara nuestro establecimiento estd en muy buen estado,
anteriormente estaba instalada otra empresa que tuvo que moverse a causa de la
Crisis.

La oficina cuenta con una superficie de 50 metros cuadrados distribuidos de la
siguiente manera:

« Zona de trabajo de 29 m*. En este 4rea trabajaran los empleados en sus
correspondientes escritorios, en un principio habra 3 (uno para cada tipo
de puesto).

* Sala de reuniones de 18m*. Aqui se atenderan a los clientes y se reunira el
equipo para la toma de decisiones.

* Aseos de 3 m’.

Como ya explique anteriormente esto no supondria ninguin coste ya que sera
prestado por Ignacio Ramos Covarrubias.

e Inmovilizado material.

En este apartado analizaremos los bienes tangibles que no seran destinados a la
venta o transformacion.
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* Mobiliario.

Se busca que los empleados estén comodos durante el desempefio de sus tareas y
transmitir a los clientes que visiten las oficinas una buena imagen.

El mobiliario necesario para este negocio estard compuesto por los elementos
siguientes.
Tabla 12: Coste Mobiliario.

Mobiliario Cantidad | Precio unidad| Total
Escritorio 3 69,99 € 209,97 €
Silla Trabajo 3 49,99 € 149,97 €
Mesa Reuniones 1 189,00 € 189,00 €
Sillas Reuniones 6 31,99 € 191,94 €
Cajoneras 2 100,00 € 200,00 €
Papeleras 4 3,99 € 15,96 €
Lamparas 3 39,99 € 119,97 €
Total Mobiliario 1.076,81 €

Fuente: Autor.
* Equipamiento.

Para el desarrollo del negocio sera necesario el uso del siguiente equipamiento:

Tabla 13: Coste Equipamiento.

Equipamiento Precio unidad
Furgoneta entrada 2.345,04 €
Mac 21,5" 1.129,00 €
IMac 27" 1.155,62 €
Vaio 899,50 €
1Phone 480,00 €
iPad 293,40 €
Brother 490,00 €
Camara 560,00 €
HP 155,40 €
Total Equipamiento | 7.507,96 €

Fuente: Autor.

Para el calculo del valor de los activos correspondientes a las aportaciones de
capital no dinerarias, se les ha asignado el valor del momento de la aportacion.
Este lo calculamos restando la amortizacion acumulada al coste de adquisicion.
Segun la reforma fiscal del Impuesto sobre Sociedades para 2015, los equipos
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para tratamiento de la informacidn tienen una amortizacién maxima de 8 afios y
los equipos electronicos 10 afios. Los célculos efectuados son los siguientes:

* IMac 27": 1849¢€ al tener 3 afos de antigiiedad el valor es de 1155,62€.

* Vaio: 1799€ tiene 4 afos, por lo tanto su valor es de 899,5€.

* iPhone: 600€ tiene 2 afos, valor es de 480€.

* iPad: su coste de adquisicidon fue 489€ tiene 4 aiios, su valor es de 293 ,4€.
* Brother: 700€ tiene 3 anos, su valor es de 490€.

* HP: 259€, 4 afios, 155,4€.

* (Camara Nikon D700 con zoom: 800€ tiene 3 anos, su valor es de 560€.

* Inmovilizado intangible.

La inversion en inmovilizado intangible contiene aplicaciones informaticas que
supondra unos 30.025 €.

* Los gastos de constitucion de la sociedad y puesta en marcha.

Ademas habra que tener en cuenta las sumas desembolsadas para constituir el
negocio. Entre estos gastos tenemos el coste de la licencia de apertura que esta
compuesto por el proyecto técnico y las tasas municipales. Para una empresa
que tenga una actividad inocua los costes son respectivamente 500€ y 450€.
Por anadidura la licencia de desarrollador 10s supondra 100 dolares/afio
(91,67€/afio) y para tener el derecho de subir aplicaciones en Google Play se
deberd pagar una cuota de registro de 25 dolares (23€).

Otro gasto a tener en cuenta es el de la contratacion de luz, Endesa ofrece una
potencia normalizada baja por 165,68€. Respecto a los gastos de contratacion
del personal, me puse en contacto con el SOPP para obtener informacién acerca
de la comision/precio que supondria la gestion de la publicacion de la oferta en
su portal web y la propuesta de la oferta a los candidatos que estuviesen activos
en el sistema con un perfil que se ajustara a los requisitos requeridos. Su
contestacion fue que que no habria ningtn tipo de comision ni gasto a la
empresa. Sumando estos y demds gastos obtenemos la siguiente tabla:
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Tabla 14: Gastos Constitucion.

Gastos constitucion Precio
Licencias 1.064,67 €
Alta agua 188,00 €
Alta luz 165,00 €
Alta teléfono/internet | 30,25 €
Notariales 300,00 €
Registro mercantil 50,00 €
Libros varios 50,00 €
Total constitucion 1.847,92 €

Fuente: Autor.

Con todo esto, podemos observar el coste total del plan de inversion inicial:

Tabla 15: Inversion Inicial.

Inversion inicial Coste

Inmovilizado material | 8.584,77 €
Inmovilizado intangible | 30.025,00 €
Gastos de constitucion | 1.847,92 €
Total inversidn inicial [40.457,69 €

Fuente: Autor.
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7.2.2.- Amortizacion.

En este apartado vamos a estudiar la amortizacion de los los activos
mencionados anteriormente. Segun la reforma fiscal del Impuesto sobre
Sociedades para 2015, el mobiliario tiene un periodo maximo de 20 afos, los
sistemas y programas informaticos de 6 afios y los elementos de transporte

externo 14 anos.

Tabla 16: Amortizacion Mobiliario.

Amortizacién mobiliario Total Amortizacion Anual 2016 2017 2018 2019
Coste mobiliario 1.076,81 € 53,84 €

Inicial 1.076,81€|1.022,97 €| 969,13 € | 915,29 €
Amortizacion annual mobiliario 53,84 € 53,84 € 53,84€ | 53,84 €
Final 1.022,97 €| 969,13 € | 91529 € | 861,45 €

Fuente: Autor.

Hay que tener en cuenta que en el afio 2020 el Vaio dejaria de tener valor, por lo

tanto la amortizacion el ultimo afio es de 1799/8=224,875 inferior que el

anterior. Ademas seglin Toyota la furgoneta tiene un valor de 14.935€.

Tabla 17: Amortizacion Equipamiento.

Amortizacion equipamiento Total | Amortizacion Anual | 2016 2017 2018 2019 2020
Valor equipamiento 20.097,92 € 1.948,71 €
Inicial 20.097,92 €  18.149,21 € 16.200,50 € | 14.251,79 € 12.303,08 €
Amortizacion anual equipamiento 1.948,71 € | 1.948,71 € | 1.948,71 € | 1.948,71 € | 1.723,84 €
Final 18.149,21 €] 16.200,50 €| 14.251,79 € 12.303,08 € 10.579,24 €
Fuente: Autor.
Tabla 18: Amortizacion Inmovilizado Intangible.
Amortizacion inmovilizado intangible Total Amortizacion Anual 2016 2017 2018 2019 2020
Coste inmovilizado intangible 30.025,00 € 5.037,17 €
Inicial 30.025,00 € 24.987,83 €] 19.950,67 €| 14.913,50 € | 9.876,33 €
Amortizacion anual inmovilizado intangible 5.037,17 € | 5.037,17€ | 5.037,17€ | 5.037,17€ | 5.037,17 €
Final 24.987,83 €|19.950,67 €| 14.913,50 €| 9.876,33 € | 4.839,17 €

Fuente: Autor.

Respecto a los gastos de constitucion y puesta en marcha también se
consideraran amortizables puesto que sus efectos positivos se van a reflejar en
varios ejercicios, tendran una amortizacion lineal a 5 afios.
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Tabla 19: Amortizacion Gastos Constitucion.

Amortizacioén gastos constitucion Total Amortizacion Anual 2016 2017 2018 2019 2020
Coste gastos constitucion 1.847,92 € 369,58 €

Inicial 1.847,92 € | 1.478,34 € | 1.108,75 € | 739,17 € | 369,58 €
Amortizacion anual gastos constitucion 369,58 € 369,58 € 369,58 € | 369,58 € | 369,58 €
Final 1.478,34 € | 1.108,75€ | 739,17€ | 369,58 € | 0,00 €

Fuente: Autor.

Deducimos que la amortizacion total de los activos son:

Tabla 20: Amortizacion Total.

Amortizacion total Total Amortizacion Anual 2016 2017 2018 2019 2020
Coste inversion inicial total |53.047,65 € 7.409,30 €

Inicial 53.047,65 € |45.638,35 €| 38.229,05 €| 30.819,74 € | 23.410,44 €
Amortizacion anual total 7.409,30 € | 7.409,30 € | 7.409,30 € | 7.409,30€ | 7.184,43 €
Final 45.638,35€38.229,05€|30.819,74 € |23.410,44 € 16.226,02 €

Fuente: Autor.
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7.3- Medidas de contabilidad.

Tras estudiar en los apartados anteriores los gastos debidos a la financiacion y
amortizacion de la inversion inicial del proyecto, en este punto analizaremos la
prevision de los demads gastos y de los ingresos de nuestro centro. Finalmente se
realizara la cuenta de resultados para examinar de manera mas certera la
viabilidad econdmica de este proyecto.

Antes de todo nos fijaremos en la variacion interanual del IPC estimada por el
INE y hallaremos la media de los ultimos 5 afios.

Tabla 21: Media de la variacion del IPC, 2010-2014.

2010|2011 2012 2013|2014 | Media
Variacion IPC| 3 24 1291 03 | -1 1,52
Fuente: Autor.

Se espera que el IPC tenga una variacion interanual del 1,52%.

Segln una prevision realizada por Bankinter augura que el IPC espafiol tendra
en 2015 una variacion en el caso pesimista del 1%, en el central del 1,5 y en el
optimista del 1,8%. Luego podemos comprobar que nuestra estimacion
concuerda con las perspectivas de los expertos.

Podemos distinguir entre los costes fijos y variables. Los costes fijos estan
referidos a los servicios externos como coste de personal o marketing. Por otro
lado los variables estan relacionados con el coste que supone cada venta.

7.3.1- Presupuesto de Gastos fijos.
En cuanto a los costes fijos vamos a sufragar los siguientes costes:
* Gasto de personal.

Como hemos visto en el capitulo de Plan de Recursos Humanos. Emulos
dispondra de tres empleados, todos a jornada completa y empezando con un
periodo de prueba de un ano. Estos recibirdn el sueldo correspondiente a su
puesto sin distinguir el tipo de contrato. Cabe destacar que el sueldo se ird
incrementado afo a afio acorde a la variacion del IPC calculada anteriormente.
Ademas supondremos, para los siguientes afios, que la bonificacion seguira
siendo aplicable para futuras contrataciones y se le incrementaré el [PC
correspondiente.
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Tabla 22: Gasto Personal.

Personal 2016 2017 2018 2019 2020
Comercial 1

Salario anual comercial 1 13.767,02 € | 14.482,91 €| 15.236,02€ | 16.028,29 € | 16.861,76 €
Seguridad social comercial 1 4.130,11 € | 4.344,87€ | 4.570,80 € 4.808,49 € 5.058,53 €
Bonificacion 3.982,00 € | 4.100,00 € 1.200,00 €

Salario anual total comercial 1 13.915,13 € | 14.727,78 € | 18.606,82 € | 20.836,78 € | 21.920,29 €
Salario mensual total comercial 1 1.159,59 € | 1.227,31 € 1.550,57 € 1.736,40 € 1.826,69 €
Comercial 2

Salario anual comercial 2 13.767,02 € | 14.482,91 €| 15.236,02€ | 16.028,29 € | 16.861,76 €
Seguridad social comercial 2 4.130,11 € | 4.344,87€ | 4.570,80 € 4.808,49 € 5.058,53 €
Bonificacion 3.982,00 € | 1.100,00 € 1.200,00 €

Salario anual total comercial 2 13.915,13 € | 17.727,78 € | 18.606,82 € | 20.836,78 € | 21.920,29 €
Salario mensual total comercial 2 1.159,59 € | 1.477,31 € 1.550,57 € 1.736,40 € 1.826,69 €
Comercial 3

Salario anual comercial 3 15.236,02 € | 16.028,29 € | 16.861,76 €
Seguridad social comercial 3 4.570,80 € 4.808,49 € 5.058,53 €
Bonificacion 4.406,90 € 1.217,37 € 1.328,04 €
Salario anual total comercial 3 15.399,93 € | 19.619,40 € | 20.592,24 €
Salario mensual total comercial 3 1.283,33 € 1.634,95 € 1.716,02 €
Jefe de informatica

Salario anual jefe de informatica 18.926,51 € | 19.910,69 € | 20.946,04 € | 22.035,24 € | 23.181,07 €
Seguridad social jefe de informatica 5.677,95 € | 5973,21 € 6.283,81 € 6.610,57 € 6.954,32 €
Bonificacion 3.982,00 € | 1.100,00 € 1.200,00 €

Salario anual total jefe de informatica 20.622,46 € | 24.783,90 € | 26.029,86 € | 28.645,81 € | 30.135,39 €
Salario mensual total jefe de informatica 1.718,54 € | 2.065,32€ | 2.169,15 € 2.387,15 € 2.511,28 €
Programador

Salario anual programador 18.234,79 € | 19.183,00 €
Seguridad social programador 5.470,44 € 5.754,90 €
Bonificacion 4.636,05 € 1.217,37 €
Salario anual total programador 19.069,18 € | 23.720,53 €
Salario mensual programador 1.589,10 € 1.976,71 €
Director administrativo

Salario anual director administrativo 18.926,51 € | 19.910,69 €| 20.946,04 € | 22.035,24 € | 23.181,07 €
Seguridad social director administrativo 5.677,95€ | 5973,21 € | 6.283,81 € 6.610,57 € 6.954,32 €
Salario anual total director administrativo 24.604,46 € | 25.883,90 € | 27.229,86 € | 28.645,81 € | 30.135,39 €
Salario mensual total director administrativo 2.050,37 € | 2.156,99 € 2.269,15 € 2.387,15 € 2.511,28 €
Gasto anual total Personal 73.057,18 € | 83.123,34 € | 105.873,28 € | 137.653,75 € | 148.424,13 €

Fuente: Autor.
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Gasto de marketing.

Esta partida representa uno de los principales gastos de la empresa. El marketing
tiene una importancia vital para la empresa ya que repercute de manera directa
en la obtencion de ingresos. Cuanto mayor sea la inversion en este apartado
mayor sera la penetracién en nuestro nicho de mercado. Los gastos en este
concepto seran los siguientes:

Impresion de 500 tarjetas de visita por 50 euros.

Me puse en contacto con la empresa Gonne y me comunicaron que el
servicio de posicionamiento en buscadores (SEO) acarrearia un coste de
200€ mensuales. Gracias a esta subcontratacidn nos posicionaremos entre
el top 10 de los resultados de las busquedas de nuestros clientes
potenciales.

Respecto a la revista Restauracion News, contrataremos un anuncio en la
edicion impresa con un formato columna (65x340) cuesta 1065€ por
tirada. Debido a su alto coste solamente se contrataran 2 tiradas anuales,
una en noviembre y mayo.

Las tarifas de participacion como expositor en HOREQ 2016 todavia no
estan disponibles. Sin embargo hemos tomado como referencia el precio
de otra exposicion en IFEMA llamada SIMO Educacién. Supongase que
se contratan 9 metros cuadrados, el coste seria:

Tarifa estindar modular 9x194,75x1,21€/m’=2121€.

Tabla 23: Gasto Marketing.

Marketing 2016 2017 2018 2019 2020
Tarjeta de visita | 50,00 € 50,76 € 51,53 € 52,31 € 53,11 €
SEO 2.400,00 €2.436,48 €/2.473,51 €|2.511,11 €|2.549,28 €
Revista 2.130,00 € 2.162,38 € 2.195,24 € |2.228,61 € 2.262,49 €
Exposiciones |2.121,00€| 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Gasto total 6.701,00 € 4.649,62 €| 4.720,29 € 4.792,04 € 4.864,88 €

Fuente: Autor.
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*  Costes asociados al local.

En este apartado tendremos en cuenta los costes relativos al local, es decir, los
relacionados con el mantenimiento, limpieza, y suministro de este.

* Coste de mantenimiento de la comunidad: 350€/mes. Ya que no pagamos
el alquiler, lo compensaremos con el pago de los costes del
mantenimiento de la comunidad y el IBI.

* Coste de mantenimiento del local y limpieza: 200€/mes.

* Coste de electricidad: 200€/mes.

* Coste de agua: 50€/mes.

Tabla 24: Coste Local.

Local 2016 2017 2018 2019 2020
Comunidad 4.200,00 € | 4.263,84 € | 4.328,65€ | 4.394,45€ | 4.461,24 €
Mantenimiento y limpieza | 2.400,00 € | 2.436,48 € | 2.473,51 € | 2.511,11 € | 2.549,28 €
Electricidad 2.400,00 € § 2.436,48 € | 2.473,51 € | 2.511,11 € | 2.549,28 €
Agua 600,00 € 609,12 € 618,38 € 627,78 € 637,32 €
Coste Total Local 9.600,00 € | 9.745,92 € | 9.894,06 € |10.044,45 €|10.197,12 €

Fuente: Autor.
e Costes diversos.

Aqui estudiaremos otros costes como el software y material de oficina, internet
y el teléfono, servidores, tributos, seguro del vehiculo y otros gastos inesperados
como puede ser alguna averia de la furgoneta.

Me puse en contacto con la mutua madrilefia para que me calculasen el
presupuesto del seguro de la furgoneta y me informaron que el primer afio me
supondria 1.387,02€, el segundo 1.308,17€ y el tercero 1.238,44€ con un seguro
a todo riesgo. Consideraremos que los demas afios abonaremos la misma
cantidad que en el tercer ejercicio.

Respecto a los tributos, estos estan compuestos por el Impuesto sobre Bienes
Inmuebles (IBI) 300€, el impuesto de circulacion de la furgoneta 300€, la tasa
municipal de recogida de basuras 59€, Impuesto sobre Actividades Econdmicas
(IAE). Para calcular este ultimo tendremos en cuenta que tenemos la minima
cifra de negocio (menos de 5 millones de euros) y que pertenecemos a la
categoria de calle 1* . Con la ponderacion suministrada por madrid.es deducimos
que el gasto supondra 3,8x50x1,29=245,1¢€.
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Tabla 25: Costes Diversos.

Diversos 2016 2017 2018 2019 2020

Software 99,00 € 99,00 € 99,00 € 99,00 € 99,00 €

Material 1.800,00 € 1.827,36 €| 1.855,14 €| 1.883,33 €|1.911,96 €

Internet/teléfono 15540 € | 23940€ | 239,40€ | 239,40€ | 23940 €

Tributos 604,10 € | 613,28€ | 622,60€ | 632,07€ | 641,68 €

Gastos inesperados | 1.800,00 € | 1.827,36 € | 1.855,14 €| 1.883,33 €|1.911,96 €

Seguro Mutua 1.387,02 € 1.308,17 €| 1.238,44 €| 1.238,44 € | 1.238,44 €

Servidores 42,60 € 42,60 € 42,60 € 42,60 € 42,60 €

Coste total diversos | 5.888,12 € |5.957,17 € |5.952,32 €| 6.018,18 € | 6.085,04 €

Fuente: Autor.
* Resumen de costes fijos.
Tabla 26: Costes Fijos.

Costes fijos 2016 2017 2018 2019 2020
Gasto de personal 73.057,18 € | 83.123,34 € | 105.873,28 € | 137.653,75 € | 148.424,13 €
Gasto de marketing 6.701,00 € | 4.649,62 € 4.720,29 € 4.792,04 € 4.864,88 €
Costes local 9.600,00 € | 9.745,92 € 9.894,06 € 10.04445€ | 10.197,12 €
Costes diversos 5.888,12€ | 5.957,17 € 5.952,32 € 6.018,18 € 6.085,04 €
Cargas financieras 9.407,22€ | 9.098,72 € 6.369,85 € 3.719,71 € 1.610,61 €
Amortizacion 7.409,30 € | 7.409,30 € 7.409,30 € 7.409,30 € 7.184,43 €
Costes totales anuales fijjos | 112.062,82 € | 119.984,08 € | 140.219,10 € | 169.637,43 € | 178.366,21 €

Fuente: Autor.

La carga financiera esta calculada mas adelante en el punto 7.3.5.

7.3.2- Presupuesto de gastos variables.

Los costes variables van a estar directamente relacionados con las ventas.
Estos estaran basicamente constituidos por dos gastos.
El primero de ellos es la gasolina consumida por la furgoneta por cada ida y
venida del local de la clientela a nuestro establecimiento. Para el calculo de este
coste vamos a considerar que utilizaremos el elemento de transporte 3 veces por
venta, es decir, la primera para la venta del producto, la segunda para la toma de
datos y la tercera para la implantacion. Ademas se considera que se dara
mantenimiento a todos los clientes una vez al mes. Respecto a la distancia de los
clientes a nuestro establecimiento, la mayoria estdn dentro de la M-40 que estd a

unos 10 kilometros de nuestras oficinas. Por lo tanto tomaremos que nuestros
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clientes estan de media a 7 km. Sabemos que la furgoneta Proace tiene un motor
1,6L diesel (90CV) Manual 5v que consume 6,71/100km y ademas que el precio
del diesel estd hoy en dia alrededor de 1,2€ el litro. Con todo esto podemos
deducir el coste variable total de cada venta.

Diesel: 7x0,067x15= 7€ el primer afio y 7x0,067x12= 5,628 los demas.

7.3.3- Presupuesto de ingresos.

Para nuestra prevision de ingresos hemos tenido en cuenta nuestro estudio de
mercado, datos reales de empresas de la competencia, las encuestas realizadas a
nuestros clientes potenciales y una simulacion de permanencia de la clientela
mediante el método de la transformada inversa.

* Evolucion de ventas competencia.

A continuacidén mostraremos la evolucion de las ventas de las empresas
competidoras:

* Intuicién Grupo Editorial S.L.

Figura 33: Evolucion de ventas ApliRest.

200k

100k

2011 2012 2013

Fuente: Einforma.
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e Alta Tecnologia Aplicada S.L.

Figura 34: Evolucion de ventas Cuiner.

T80k
500K |
250K |
Ck L
20m1 202 2m3
Cifras expresadas en Euros
ANO VALOR
2011 592.003,23
2012 530.769,63
2013 393.265,77

Fuente: Einforma.
* Nextgenwebs S.L.

Figura 35: Evolucion de ventas Meappetece.

201 2012 2013

Fuente: Einforma.
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e Infotronic Software S.L.

Figura 36: Evolucion de ventas icartadigital.

2011 2012 2013

Fuente: Einforma.

Constatamos que en su mayoria durante el afio 2012 se sufrié una bajada en el
numero de ventas reputando este en el afio 2013.

e Prevision de ventas.

Teniendo en cuenta que nuestros competidores tienen unos ingresos
aproximados de 200.000€ y dado que nuestros futuros clientes tienen un alto
interés en nuestro producto y nuestro precio sera competitivo, no es nada
descabellado pensar que podriamos alcanzaremos este nivel en el tercer
ejercicio. Segun los expertos en 3 afios los usuarios seran mas propensos a
utilizar el moévil para todo tipo de actividades. Por lo tanto existird un
crecimiento en la demanda de nuestro servicio por parte de los directores de
operaciones de los restaurantes. Asi pues podemos creer que la demanda sera
creciente, los 2 primeros afios correspondientes al posicionamiento en el
mercado y los otros 3 debidos al boom del uso de las apps. Recordamos que
nuestro mercado potencial estaba compuesto por 2019 restaurantes. Para
comenzar al ser totalmente desconocidos el primer afio, supondremos que
atenderemos al 3,5% de nuestro mercado que corresponde a unos 70 restaurantes
anuales. El siguiente afio Emulos podria abastecer al 8% de nuestro mercado
objetivos, el tercer afio gracias al boom podria estar atendiendo a 300
restaurantes. Durante el 4 afio dado la mayor madurez del mercado y que
algunos de los clientes se podrian dar de baja supondremos que atenderemos a
400 restaurantes. Por ultimo el 5 afio con la entrada de nuevos competidores y
con el mercado saturado, Emulos debera mantener su cuota de mercado del
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Meses

20%. Con nuestra capacidad de personal, nuestra calidad de servicio y nuestro
marketing estas perspectivas son factibles y razonables.

A continuacion observamos el nimero de unidades vendidas cada mes durante el
primer afo:

€nero

febrero

Tabla 27: Ventas mensuales del primer ejercicio.

marzo

abril

mayo

junio

julio

agosto

septiembre

octubre

noviembre

diciembre

Clientes atendidos

2

2

4

4

6

5

8

7

8

8

7

9

Cartera de clientes

2

4

7

10

14

17

23

27

33

39

44

70

[ngresos

588,00 €

778,00 €

121593 €

1.395,90 €

2.033,86 €

2.014,83 €

2971,77€

3.012,73 €

3.571,67 €

3.931,61 €]4.032,56 €

5.990,30 €

Fuente: Autor.

* Prevision permanencia clientela.

Como ya comentamos anteriormente, no todos los clientes pagaran lo mismo por
el sistema ya que estaran interesados en contratar distintas funcionalidades.
Sin embargo para mayor simplificacion supondremos que todos los clientes
contrataran el sistema estandar. Por anadidura recordamos que los cliente

contrataran el mantenimiento una media de 3 afios. Para simular esto
utilizaremos el método de la transformada inversa. Este consiste en asignar un
numero aleatorio entre 0 y 1 a cada cliente y a través de una funcion de
distribucion normal acumulada cuya media es 3 y desviacion tipica 1 hayamos la
permanencia aleatoria de cada uno.

Los resultados son los siguientes:

* Ejercicio 1:

Tabla 28: Permanencia de los clientes del primer afo.

Afos permanencia

Numero de clientes

1 4
2 23
3 22
4 18
5 3

Fuente: Autor.
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* Ejercicio 2:

Tabla 29: Permanencia de los clientes del segundo afio.

Afos permanencia

Numero de clientes

0 2
1 5
2 23
3 42
4 35
5 5

* Ejercicio 3:

Tabla 30: Permanencia de los clientes del tercer afio.

Afos permanencia

Fuente: Autor.

Numero de clientes

0

1

9

36

65

36

1
2
3
4
5

8

* Ejercicio 4:

Tabla 31: Permanencia de los clientes del cuarto ano.

Afos permanencia

Fuente: Autor.

Numero de clientes

0 2
1 10
2 44
3 55
4 35
5 4

Fuente: Autor.
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* Ejercicio 5:

Tabla 32: Permanencia de los clientes del quinto afio.

Anos permanencia | Numero de clientes
0 0
1 8
2 37
3 43
4 27
5 5

Fuente: Autor.

Si se quiere observar las tablas que se han utilizado para llegar a estos resultados
hay que dirigirse al punto del anexo 10.4.

* Ingresos anuales.

Durante los 5 primeros ejercicios los ingresos seran:

Tabla 33: Ingresos.

Afo 2016 2017 2018 2019 2020
Clientes atendidos 70 112 155 150 120
Clientes dados de baja 0 6 29 56 109
Cartera de clientes 70 176 302 396 407
Ingresos 31.537,16 €| 110.113,36 € | 193.177,94 € 262.371,24 € | 273.678,36 €
Fuente: Autor.
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7.3.4.- Punto muerto anual.

A continuacion calculamos el punto muerto anual gracias a la siguiente formula:
Punto muerto= C{/(P-Cv)

Tabla 34: Punto muerto.

Ano

2016

2017

2018

2019

2020

Punto muerto

48

51

60

72

76

Fuente: Autor.

Comparando la hipotesis de ventas con el punto muerto:

Si se vendiesemos 70 productos el primer afio, los costes se cubririan a largo

plazo, por ende existe una holgura razonable de 27 ventas respecto a la hipotesis
de venta.

7.3.5.- Necesidades de financiacion.

En este punto se presentan las necesidades de financiacion de la sociedad para
los cinco primeros afos.

Capital social.

La empresa debera hacer frente a la inversion inicial de 40.457,69€, para ello el
socio realizara una serie de aportaciones a Emulos y ademas sera necesaria una
financiacion externa. La primera aportacion estara constituida por los siguientes
dispositivos y sus correspondientes precios:

IMac 27": 1155,62€.
Vaio: 899,5€.
iPhone: 480¢€.

1Pad: 293.,4€.
Brother: 490€.
HP:155.4¢€.

Camara Nikon D700 con zoom:560€.

La aportacion no dineraria sumaria un total de 4.033,92 euros. El socio

desembolsaria otros 20.000 euros con lo que aportaria un total de 24.033,92¢€.

Esta inversion superaria el limite minimo requerido por las sociedades limitadas.
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* Financiacion largo plazo.

Con el fin de estimar la cantidad econdmica necesaria, se ha realizado una
proyeccion detallada de los flujos de caja del primer afio en la tabla 33. Se ha de
tener en cuenta que no hemos considerado ningtn plazo de cobro a clientes ni de
pago a proveedores y que el unico préstamo a devolver es el de Toyota
Kreditbank GMBH:.

Seria necesario pedir un crédito de mas de 83.120,71€ para poder cubrir al
menos la liquidez del primer ejercicio. Contrataremos un préstamos de 170.000€
en el 2016 a 5 afos (tabla 34) y otro de 35.000€ en el afio 2017 a devolver en 2
afios (tabla 35) para vencer sobradamente las tensiones de liquidez generadas
durante el ejercicio del afio 2017 debidas al coste originado por el
posicionamiento y arranque de la empresa. Esta financiacion la obtendremos a
través de la linea ICO Empresas y Emprendedores 2015, esta linea esta
destinada a financiar a empresas y autbnomos que realicen inversiones en
activos productivos en el territorio nacional y/o necesiten cubrir sus necesidades
de liquidez como es nuestro caso. La tramitacidon de las operaciones se realiza
directamente a través de las Entidades de Crédito, en nuestro caso lo
solicitaremos al Banco Popular. Las condiciones son variables dependiendo de
la situacion de la empresa que lo solicite. En el caso de que se requiera de un
aval para la contratacion del préstamos, Ignacio Ramos Covarrubias notario de
Madrid estaria dispuesto a afianzarnos. Para sobredimensionar se tomara el tipo
de interés fijo maximo establecido que para un plazo de 5 afios sin carencia es
de y 5,294 nominal y 5,364 TAE y por otro lado para un plazo de 2 afios sin
carencia es de y 4,829 nominal y 4,887 TAE. Los pagos se efectuaran con una
frecuencia semestral y se considerara que el préstamo sigue el sistema de
amortizacion francés.

Teniendo en cuenta el capital social y el préstamo a largo plazo, consideraremos
que inicialmente no hara falta suscribirse a ninguna poliza financiera de
circulante a corto plazo ni acudir a las ayudas publicas. De todos modos, es
importante tener en cuenta que existen ayudas con tipos de interés bajo del
Ministerio de Ciencia e Innovacioén a través del Centro de Desarrollo
Tecnologico e Industrial y de Empresa Nacional de Innovacion dependiente del
Ministerio de Industria, Energia y Turismo,por si las aportaciones realizadas no
cubren las tensiones de liquidez que se puedan devengar de la actividad de la
empresa.

Otra carga financiera a tener en cuenta es la procedente de la financiacion de la
furgoneta toyota Proace. Se debe devolver abonando 60 cuotas mensuales de
249€ cada una, la operacion tiene un TAE de 8,4%, un TIN de 6,95% y una
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Tabla 35: Flujo de caja mensual del primer afio sin préstamos del Banco Popular.

Meses enero febrero marzo abril mayo Junio Julio agosto | septiembre | octubre | noviembre | diciembre
Inversion micial -36.423,77€ 1 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 €
Salarios -6.088,09€ | -6.088,09€ | -6.088,09€ | -6.088,09€ | -6.088,09 € | -6.088,09 € | -6.088,09 € | -6.088,09 € | -6.088,09 € | -6.088,09 € | -6.088,09 € | -6.088,09 €
Marketing -2.371,00€ | -200,00€ | -200,00€ | -200,00€ | -1.26500€ | -200,00€ | -200,00€ | -200,00€ | -200,00€ | -200,00€ |-1.265,00€ | -200,00€
Local -800,00€ | -800,00€ | -800,00€ | -800,00€ | -800,00€ | -800,00€ | -800,00€ | -800,00€ | -800,00€ | -800,00€ | -800,00€ | -800,00€
Costes diversos -2.400,52€ | -31650€ | -31650€ | -31650€ | -31650€ | -316,50€ | -316,50€ | -316,50€ | -316,50€ | -316,50€ | -316,50€ | -316,50€
Ingresos 588,00€ | 77800€ | 1.21593€ | 1.39590€ | 2.033.86€ | 2.01483€ | 2.971,77€ | 3012,73 | 3.571,67€ | 3.931,61 € | 4.032,56€ | 5.990,30 €
Aportacion socio 20.000,00€ | 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00 € 0,00€ 0,00 €
Devolucion préstamos | -249,00€ | -249,00€ | -24900€ | -249,00€ | -249,00€ | -249,00€ | -249,00€ | -249,00€ | -249,00€ | -249,00€ | -249,00€ | -249,00€
Total -27.750,38 € | -34.625,97 € | -41.063,63 € | -47.321,32 € | -54.006,05 € | -59.644,81 €|-64.326,03 €|-68.967,49 €|-73.049,41 €|-76.771,39 € |-81.457,42 €| -83.120,71 €

Fuente: Autor.

Tabla 36: Cuadro de amortizacion del préstamo de 170.000€ a 5 afios.

Afios 2016 2017 2018 2019 2020 Total
Semestres I 2 I 2 I 2 | 2 | 2
Términos amortizados 0.33120€ | 2233120€ | 2233120€ | 22331,20€ 22.331,20€|22.33120€] 22.33120€ | 22.33120€ | 22.331,20€ | 22.331,20€ | 223312,04€
Cuota de interés 89980€ | 8.29404€ | 7SS091€ | 6.76844€ | 594455€ | 5.07704€ | 4.16360€ | 320181€ | 2189,10€ | 1.122,77€ | S3312,04¢€
Cuota de amortizacion 333140€ | 14037,17€ | 1478030€ | 15.562,77¢€ | 16.386,60€ 17.254,17€| 18.167,60€ | 19.129,40€ | 20.142,11€ | 2120843 € |170.000,00€
Total amortizado 1333140€ | 27.368,57¢€ | 42.14887¢€ | 57.711,64€ | 74.098,29€ 91.352,46 €| 109.520,07€ | 128.649,46 € | 148.791,57€ | 170.000,00 €
Capital vivo 170.000,00€  156.668,60€ | 142.631,43€ | 127.851,13€ | 112.288,36 € | 95.901,71 € | 78.647,54€| 60.47993€ | 41.350,54¢€ | 21.20843€ | 0,00€
Interés nominal semestral | 5,29%
Duracion (afios) N

Fuente: Autor.




Tabla 37: Cuadro de amortizacion del préstamo de 35.000€ a 2 afios.

Afos 2017 2018 Total

Semestres 1 1 2

Términos amortizados 9.284,47 € 9.284,47 € 9.284,47 € 9.284,47€ |37.137,89 €

Cuota de interés 845,08 € 641,31 € 432,62 € 218,89 € 2.137,89 €

Cuota de amortizacion 8.439,40 € 8.643,17 € 8.851,85 € 9.065,58 € | 35.000,00 €

Total amortizado 8.439,40 € 17.082,56 € | 25.934,42 € | 35.000,00 €

Capital vivo 35.000,00 €  26.560,60 € 17.917,44 € 9.065,58 € 0,00 €

Interés nominal semestral 2,41%

Duracién (afios) 2

Fuente: Autor.
Tabla 38: Tesoreria anual.

Meses 2016 2017 2018 2019 2020
Inversion inicial -36.423,77 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Salarios -73.057,18 € -83.123,34 € -105.873,28 € |-137.653,75 €| -148.424,13 €
Marketing -6.701,00 € -4.649,62 € -4.720,29 € | -4.792,04 € | -4.864,88 €
Local -9.600,00 € -9.745,92 € -9.894,06 € |-10.044,45€ | -10.197,12 €
Costes diversos -5.888,22 € -5.957,17 € -5.952,32€ | -6.018,18 € | -6.085,04 €
Ingresos 31.537,16 € 110.113,36 € 193.177,94 € | 262.371,24 €| 273.678,36 €
Aportacion socio 20.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Préstamos 170.000,00 € 35.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Impuestos 0,00 € 0,00 € -13.239,71 € | -23.183,45 € | -23.828,04 €
Devolucion préstamos -42.131,64 € -60.700,58 € -60.700,58 € | -42.131,64 € | -42.131,64 €
Total 47.735,35 € 28.672,08 € 21.469,78 € | 60.017,52 € | 98.165,03 €

Fuente: Autor.




Anos

entrada de 2.682€. Ademas existe una comision de apertura financiada de
336,96¢€.

En los afios siguientes, si siguiese el incremento exponencial de los ingresos, no
se producird en ningun caso problemas de liquidez.

e La Tesoreria.

Teniendo en cuenta los impuestos la cuenta de resultados del punto 7.3.6 y los
préstamos esta quedaria como en la tabla 36.

* Carga financiera anual total.

En este apartado cuantificaremos la carga financiera debida al interés del
préstamo que solicitaremos para financiar las operaciones e inversiones de
Emulos. Sumando las cuotas de interés de todos los préstamos de todos los afios
hallamos:

Tabla 39: Carga financiera.
2016 2017 2018 2019

2020

Carga financiera 9.407,22 € 9.098,72 € 6.369,85 € 3.719,71 €

1.610,61 €

Fuente: Autor.
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7.3.6- Cuentas de resultados.

A continuacion podemos apreciar la cuenta de resultados de los 5 primeros afios
del caso base (posteriormente se realizaran otro dos casos mas, uno pesimista y
otro optimista).

Tabla 40: Cuenta de resultados caso base.

Cuenta de resultados caso base

En euros

Ingresos 31.537,16 € 110.113,36 € 193.177,94 € 262.371,24 € 273.678,36 €
Costes fijos 95.246,30 € 103.476,05€ 126.439,95€ 158.508,41 € 169.571,17 €
Personal 73.057,18 €  83.123,34 € 105.873,28 €  137.653,75€ 148.424,13 €
Marketing 6.701,00 € 4.649,62 € 4.720,29 € 4.792,04 € 4.864,88 €
Local 9.600,00 € 9.745,92 € 9.894,06 € 10.044,45 € 10.197,12 €
Diversos 5.888,12 € 5.957,17 € 5.952,32 € 6.018,18 € 6.085,04 €
% de ingresos 302,01% 93,97% 65,45% 60,41% 61,96%
EBITDA -63.709,14 € 6.637,31 € 66.737,99 € 103.862,83 € 104.107,19 €
% de ingresos -202,01% 6,03% 34,55% 39,59% 38,04%
Amortizacion 7.409,30 €  7.409,30 € 7.409,30 € 7.409,30 € 7.184,43 €
% de ingresos 23,49% 6,73% 3,84% 2,82% 2,63%
EBIT -71.118,44 € -771,99 € 59.328,69 € 96.453,53 € 96.922,77 €
% de ingresos -225,51% -0,70% 30,71% 36,76% 35,41%
Costes Financieros 9.407,22 €  9.098,72 € 6.369,85 € 3.719,71 € 1.610,61 €
% de ingresos 29,83% 8,26% 3,30% 1,42% 0,59%
BAT -80.525,66 € -9.870,71 € 52.958,84€ 92.733,81 € 95.312,15€
% de ingresos -255,34% -8,96% 27,41% 35,34% 34,83%
Impuestos 0 0 13.239,71 € 23.183,45€ 23.828,04 €
Beneficio Neto -80.525,66 € -9.870,71 € 39.719,13 € 69.550,36 € 71.484,12 €
% de ingresos -255,34% -8,96% 20,56% 26,51% 26,12%

Fuente: Autor.
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7.3.7.- Balances.

A continuacion, vamos a realizar el balance de nuestro centro, donde tendremos
los siguientes resultados, tanto para el Activo como para el Pasivo y Patrimonio
Neto.

Tabla 41: Activo caso base.

Activo caso base

En euros
Afos 2016 2017 2018 2019 2020
Total activo 93.373,70 € 66.901,13 € 52.289,53 € 83.427,97€ 114.391,05€
Activo no corriente 45.638,35€ 38.229,05€ 30.819,75€ 23.41045€ 16.226,02 €
Inmovilizado Material 21.174,73 € 21.174,73 € 21.174,73 € 21.174,73 € 21.174,73 €
Amortizacion Inm. Mat. -2.002,55 € -4.005,10€ -6.007,65€ -8.010,20€ -9.787,88 €
Activo Intangible 30.025,00 € 30.025,00€ 30.025,00€ 30.025,00€ 30.025,00€
Amortizacion Ac. Inm. Int. -5.037,17€ -10.074,34€ -15.111,51€ -20.148,68 € -25.185,85€
Gastos Constitucion 1.847,92 € 1.847,92 € 1.847,92 € 1.847,92 € 1.847,92 €
Amortizacion Gastos Amort. -369,58 € -739,16 €  -1.108,74€ -1.47832€ -1.847,90¢€
Activo corriente 47.735,35€ 28.672,08€ 21.469,78€ 60.017,52€ 98.165,03 €
Inventario 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Cuentas por cobrar 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Inversiones financieras a CP 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Tesoreria 47.735,35€ 37.956,65€ 40.038,82€ 78.586,56€ 116.734,07 €
Fuente: Autor.
Tabla 42: Pasivo caso base.

Pasivo y Patrimonio neto caso base

En euros

Afos 2016 2017 2018 2019 2020

Total Pasivo y Patrimonio

93.373,80 € 66.901,21 €

52.289,60 € 83.428,03 € 114.391,15€

Patrimonio Neto -56.491,74 € -66.362,46 € -26.643,33 € 42.907,04 € 114.391,15 €
Capital y Reservas 24.033,92€ 24.033,92€ 24.033,92€ 24.033,92€ 24.033,92€
Resultado del ejercicio anterior 0,00 € -80.525,66 € -90.396,38 € -50.677,25€ 18.873,12 €
Resultados del ejercicio -80.525,66 € -9.870,71 € 39.719,13 € 69.550,36 € 71.484,12 €
Pasivo no corriente 149.865,54 € 133.263,67 € 78.932,93 € 40.520,99 € 0,00 €
Deuda a LP 149.865,54 € 133.263,67€ 78.932,93 € 40.520,99 € 0,00 €
Pasivo corriente 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Deuda a CP 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Cuentas por pagar 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Fuente: Autor.
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7.4.- Estudio de rentabilidad. Ratios basicos.

Tras haber analizado la cuenta de resultados, el flujo de caja del primer afio y el
balance de nuestro negocio, procederemos al célculo de algunos ratios e
indicadores que revelaran la rentabilidad de inversion.

7.4.1.-Ratios Proyecto.
* Sin financiacion.

* VAN.

El primero de todos a estudiar es el Valor Actualizado Neto, es un método que
valora las inversiones mediante la diferencia entre el valor actualizado de los
cobros y de los pagos generados por una inversion. Respecto a la interpretacion
del VAN, aquellas inversiones que tengan un valor positivo serdn interesantes
llevarlas a cabo ya que generaran mas cobros que pagos. Recordamos que el
interés corresponde a 1,5%.

Tabla 43: VAN sin financiacion.
Inversion 2016 2017 2018 2019

2020

Flujo de caja libre

-229.033,92 € | 89.866,99 € | 131.504,30 € | 183.410,12 € | 263.159,57 €

343.036,07 €

VAN

728.920,97 €

Fuente: Autor.

Por tanto la inversion tiene un VAN positivo de 728.920,97€ por lo que seria
efectuable. Este es extremadamente alto puesto que no estamos teniendo cuenta
la devolucidn ni los intereses de los préstamos.

* TIR.

La Tasa Interna de Retorno, es otro indicador que nos servird para demostrar la
viabilidad del negocio. Se trata de un método de valoracion de inversiones que

mide la rentabilidad de los cobros y los pagos actualizados en términos relativos.

Este se calcula despejando el tipo de descuento que iguala el VAN a cero.

Tabla 44: TIR sin financiacion.
Inversion 2016 2017 2018 2019

2020

Flujo de caja libre

-229.033,92 € | 89.866,99 € | 131.504,30 € | 183.410,12 € | 263.159,57 €

343.036,07 €

TIR

21,30%

Fuente: Autor.
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El proyecto generaria una rentabilidad de 21,3% si no tuviéramos en cuenta el
coste de la financiacion.

» Payback Period.
El periodo de recuperacion es un método determina el tiempo que una inversion
tarda en recuperar el desembolso inicial con los flujos generados por la misma

actualizada. En nuestro caso seria a comienzos del tercer periodo.

* Con financiacion.

e VAN.
Tabla 45: VAN con financiacion.
Inversion 2016 2017 2018 2019 2020
Flujo de caja libre -229.033,92 € | 47.735,35€ | 28.672,08 € | 21.469,78 € 60.017,52 € 98.165,03 €
VAN 14.029,06 €
Fuente: Autor.
Por tanto la inversion tiene un VAN positivo de 14.029,06€ por lo que es
efectuable.
e TIR.
Tabla 46: TIR con financiacion.
Inversion 2016 2017 2018 2019 2020
Flujo de caja libre -229.033,92 € | 47.735,35€ | 28.672,08 € | 21.469,78 € 60.017,52 € 98.165,03 €
TIR 3,00%

Fuente: Autor.
El proyecto generaria una rentabilidad del 3% .

» Payback.

La inversion se recuperaria aproximadamente a principios del tercer
cuatrimestre del quinto ejercicio.
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7.4.2.-Ratios Periodo.

* Liquidez

o Test Acido.

Este ratio es la principal medida de liquidez, muestra la proporcion de deudas a
corto que son cubiertas por elementos del activo. Si el test fuese menor que uno,
indicaria que el pasivo circulante es excesivamente alto en relacion al activo. No

se calculara al ser nuestro Pasivo circulante nulo.

* Fondo de maniobra.

El Fondo de Maniobra o Working Capital es aquella parte del activo corriente
que es financiado por el pasivo no corriente. En nuestro caso seria igual a la

tesoreria.
El ratio de fondo de maniobra divide el fondo de maniobra entre el total de los
activos.
Tabla 47: Ratio de fondo de maniobra.
Afios 2016 2017 2018 2019 2020
Ratio Fondo de maniobra 0,51 0,43 0,41 0,72 0,86

Fuente: Autor.

Observamos que en todos los ejercicios salvo en el tltimo el ratio est4 entorno al
ideal 0,5. El ultimo afo se estudiaria la posibilidad de invertir el efectivo
sobrante en la contratacion de nuevos empleados o en la expansion a nuevas

ciudades.

e Solvencia.

Este ratio mide la capacidad de una empresa de hacer frente a sus obligaciones
de pago. Divide las sumas de los activos y pasivos (corriente y no corriente).

Afos

Tabla 48: Ratio de solvencia.

2016

2017

2018

2019

Ratio Solvencia

0,62

0,50

0,66

2,06

2020

Fuente: Autor.

Lo ideal es que el valor de este ratio sea superior a 1,5, observamos que solo lo
superamos durante los 2 ultimos ejercicios. El valor mas bajo lo hallamos en el
afio 2017, ejercicio durante el cual se solicitoé un crédito de 35.000€ para

aumentar la solvencia de la empresa.
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e Endeudamiento.
e Ratio de endeudamiento.

Este ratio financiero mide la relacion existente entre el importe de los fondos
propios de una empresa con relacion a las deudas que mantiene tanto en el largo
como en el corto plazo. El radio de endeudamiento a corto plazo seria nulo y el

ratio de endeudamiento a largo plazo seria igual al ratio de endeudamiento total.
Este es el cociente entre la deuda y el patrimonio neto.

Tabla 49: Ratio de endeudamiento.

Afos 2016 2017 2018 2019 2020
Ratio Endeudamiento 0,94 0,00

Fuente: Autor.
Deducimos que sobretodo al principio de la actividad, Emulos estaria altamente
endeudada debido al bajo patrimonio aportado por el socio en comparacion a los

préstamos contratados. Con el paso del tiempo este se atenuara hasta reducirse a
cero, lo ideal es que el ratio sea inferior a 1.

e Servicio deuda/EBITDA.

Tabla 50: Servicio deuda/EBITDA.

Afios 2016 2017 | 2018 | 2019 | 2020
Servicio deuda/EBITDA 915 | 091 | 04 | 040

Fuente: Autor.
Nuestra empresa ha optado por sacar partido a sus clientes con el
mantenimiento, esto significa que los ingresos seran percibidos a largo plazo.
Sumando esto a la falta de clientela y el posicionamiento de la empresa en el
mercado, explicamos el bajo EBITDA que sufre la empresa los primeros afios.

* Intereses/EBITDA.

Tabla 51: Intereses/EBITDA.

Afos 2016 2017 2018 2019 2020
Intereses/EBITDA 1,37 0,10 0,04 0,02

Fuente: Autor.

En los dos anteriores calculos observamos que el coste de la financiacion
representa un gran peso en nuestra contabilidad.

‘UC3M PLAN DE NEGOCIO DE APPS EN EL SECTOR DE LA RESTAURACION 130




*  Amortizacion.

e Dotacion anual/EBITDA.

Tabla 52: Dotacion anual/EBITDA.

Afos 2016 2017 2018 2019 2020
Dotacién anual/EBITDA 1,12 0,11 0,07 0,07
Fuente: Autor.

Obviamente a medida que la empresa va obteniendo mayores ingresos, la

amortizacion representa una menor proporcion del EBITDA llegando a

representar Unicamente el 7%.

* Dotacion anual/Activo amortizable a coste.
Tabla 53: Dotacion anual/activo amortizable.

Anos 2016 2017 2018 2019 2020
Dotacién anual/activo amortizable 0,14 0,16 0,19 0,24 0,31

Fuente: Autor.

Al tener una amortizacion lineal, la dotacidén anual es practicamente constante y
el activo amortizable (que no esta siendo renovado) afio a afio va perdiendo
valor. Por lo tanto a medida que pasan los ejercicios la proporcién de la dotacion
anual es mayor que el activo amortizable.

* Rentabilidad.

* ROE.

La Rentabilidad financiera mide la rentabilidad que obtienen los accionistas de
los fondos invertidos en la sociedad.

Tabla 54: ROE.

Afos 2016 2017 2018 2019 2020

ROE

162,10% | 62,49%

Fuente: Autor.

El ROE ideal estaria comprendido en el intervalo entre 20 y 50%, en el cual se
aproxima el ROE de nuestro ultimo ejercicio. Los tres primeros ratios no
podemos hallarlos debido a los valores negativos del patrimonio neto. En el
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cuarto ejercicio la cifra es extraordinariamente alta debido al bajo patrimonio
que acaba de salir de la negatividad.

* ROA.

Return On Assets o ROI estudia la relacion entre el beneficio logrado en un
determinado periodo y los activos totales de una empresa.

Tabla 55: ROI.

Afios 2016 2017 2018 2019 2020
ROI 1,13 1,16 0,85

Fuente: Autor.

El ROI ideal estaria comprendido entre 0,2 y 0,5, observamos que Emulos se
acerca a este intervalo en el Gltimo ejercicio. Este resultado demuestra que los
primeros afos los beneficios son extremadamente bajos en comparacion con los
activos de la empresa. Esto es debido a la estrategia que hemos seguido, es decir,
la de obtener la mayor rentabilidad durante el mantenimiento en lugar de en la
implantacion.

e Periodos.

e Periodos medio de cobro.

El periodo medio de cobro lo hemos considerado cero ya que los cobros a recibir
son sumas bajas (200€ y 59,99¢€).

* Periodo de maduracion.
Este periodo de tiempo lo hemos despreciado ya que seria cuestion de
horas/muy pocos dias lo que tardaria la empresa en realizar el proceso de venta,
parametrizacidén e implantacion.

* Periodo medio de pago.

El periodo medio de pago también es cero ya que pagaremos a nuestro
proveedores en un sélo pago con el préstamo solicitado.
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7.5.- Estudio del caso pesimista y optimista.

Una vez estudiado el caso mas probable en cuanto a las ventas de nuestra
empresa tecnoldgica, vamos a proceder a estudiar dos diferentes casos. Un
primero, donde no alcanzamos ese nivel de ventas esperado, denominado Caso
Pesimista. Y por otro lado, un segundo caso donde tendremos un mayor €xito en
cuanto a la venta de nuestros productos desde el primer afio, llamado Caso
Optimista.

Destacar que como en el caso esperado, haremos un estudio financiero
completo, con las correspondientes cuentas de resultados, calculo del flujo de
caja, y respectivos balances.
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7.5.1.-Caso pesimista.

En este caso, el porcentaje de ingresos de todos los ejercicios se vera reducido

un 10% todos los afios.

Cuentas de resultados.

A continuacion se muestra la cuenta de resultados anual de los cinco afios de
estudio del caso pesimista.

Cuenta de resultados caso pesimista

En euros

Tabla 56: Cuenta de resultados caso pesimista.

Ingresos
Costes fijos
Personal
Marketing
Local
Diversos

% de ingresos

EBITDA
% de ingresos

Amortizacion
% de ingresos

EBIT
% de ingresos

Costes Financieros
% de ingresos

BAT
% de ingresos

Impuestos

Beneficio Neto
% de ingresos

28.383,44 €

95.246,30 €

73.057,18 €
6.701,00 €

9.600,00 €
5.888,12 €
335,57%

-66.862,86 €
-235,57%

7.409,30 €
26,10%

-74.272,16 €
-261,67%

9.407,22 €
33,14%

-83.679,38 €
-294,82%

0

-83.679,38 €
-294,82%

99.102,02 €
103.476,05 €
83.123,34 €
4.649,62 €
9.745,92 €
5.957,17€
104,41%

-4.374,03 €
-4,41%

7.409,30 €
7,48%

-11.783,33 €
-11,89%

9.098,72 €
9,18%

-20.882,05 €
21,07%

0

-20.882,05 €
-21,07%

Fuente: Autor.

173.860,15 €
126.439,95 €
105.873,28 €

4.720,29 €

9.894,06 €

5.952,32 €
72,73%

47.420,20 €
27,27%

7.409,30 €
4,26%

40.010,90 €
23,01%

6.369,85 €
3,66%

33.641,05 €
19,35%

8.410,26 €

25.230,79 €
14,51%

236.134,12 €
158.508,41 €
137.653,75 €

4.792,04 €

10.044,45 €

6.018,18 €
67,13%

77.625,70 €
32,87%

7.409,30 €
3,14%

70.216,40 €
29,74%

3.719,71 €
1,58%

66.496,69 €
28,16%

16.624,17 €

49.872,52 €
21,12%

246.310,52 €
169.571,17 €
148.424,13 €
4.864,88 €
10.197,12 €
6.085,04 €
68,84%

76.739,36 €
31,16%

7.184,43 €
2,92%

69.554,93 €
28,24%

1.610,61 €
0,65%

67.944,32 €
27,58%

16.986,08 €

50.958,24 €
20,69%
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* Flujo de caja.

En cuanto a los resultados obtenidos de la Cuenta de Resultados en este caso

pesimista, como era de esperar tenemos unos resultados econdémicos mas bajos;

la mayor variacion negativa del Beneficio Neto la percibimos en el afio 2020

que es de aproximadamente -20.500€ euros. Esta pérdida anual reduce todavia
mas los resultados negativos del EBITDA de los primeros ejercicios.

A continuacién vamos a estudiar el Flujo de Caja de este caso pesimista.

Tabla 57: Flujo de caja caso pesimista.

Meses 2016 2017 2018 2019 2020
Inversion inicial -36.423,77 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Salarios -73.057,18 € | -83.123,34 € | -105.873,28 € | -137.653,75 € | -148.424,13 €
Marketing -6.701,00 € | -4.649,62€ | -4.720,29 € -4.792,04 € -4.864,88 €
Local -9.600,00 € | -9.745,92€ | -9.894,06 € | -10.044,45€ | -10.197,12 €
Costes diversos -5.888,22 € | -5.957,17€ | -5.952,32 € -6.018,18 € -6.085,04 €
Ingresos 28.383,44 € | 99.102,02€ | 173.860,15€ | 236.134,12 € | 246.310,52 €
Aportacion socio 20.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Préstamos 170.000,00 € | 35.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Impuestos 0,00 € 0,00 € -8.410,26 € | -16.624,17€ | -16.986,08 €
Devolucion préstamos | -42.131,64 € | -60.700,58 € | -60.700,58 € | -42.131,64 € | -42.131,64 €
Total 44.581,64 € | 14.507,03€ | -7.183,61 € 11.686,28 € | 29.307,91 €

Fuente: Autor.

Al ser la tesoreria negativa en el afio 2018 y al tener que atender a una menor
clientela se prescindiria de la contratacion del nuevo comercial que supone unos
15.000€ anuales.
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e Balances.

A su vez, también he realizado el balance, con sus correspondientes tablas de

Activo, y Pasivo y Patrimonio Neto.

Tabla 58: Activo caso pesimista.

Activo caso pesimista
En euros

Afos 2016 2017 2018 2019
Total activo 90.219,99 € 52.736,08 € 23.636,14 € 35.096,73 €
Activo no corriente 45.638,35€ 38.229,05€ 30.819,75€ 23.410,45€
Inmovilizado Material 21.174,73 € 21.174,73 € 21.174,73 € 21.174,73 €
Amortizacion Inm. Mat. -2.002,55€ -4.005,10€ -6.007,65€ -8.010,20 €
Activo Intangible 30.025,00 €  30.025,00 € 30.025,00 € 30.025,00 €
Amortizacion Ac. Inm. Int. -5.037,17€ -10.074,34€ -15.111,51 € -20.148,68 €
Gastos Constitucion 1.847,92 € 1.847,92 € 1.847,92 € 1.847,92 €
Amortizacion Gastos Amort. -369,58 € -739,16 €  -1.108,74€ -1.47832€
Activo corriente 44.581,64 € 14.507,03€ -7.183,61 € 11.686,28 €
Inventario 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Cuentas por cobrar 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Inversiones financieras a CP 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Tesoreria 44.581,64 € 14.507,03€ -7.183,61 € 11.686,28 €
Fuente: Autor.
Tabla 59: Pasivo caso pesimista.

Pasivo y Patrimonio neto caso pesimista

En euros

Afos 2016 2017 2018 2019

Total Pasivo y Patrimonio

Patrimonio Neto
Capital y Reservas

2020
45.533,93 €

16.226,02 €
21.174,73 €
-9.787,88 €
30.025,00 €
-25.185,85 €
1.847,92 €
-1.847,90 €

29.307,91 €
0,00 €
0,00 €
0,00 €

29.307,91 €

2020

90.220,08 € 52.736,16 € 23.636,21 € 35.096,79 € 45.534,03 €

-59.645,46 €
24.033,92 €

-80.527,51 €
24.033,92€ 24.033,92€

-55.296,72 €

-5.424,21 € 45.534,03 €

24.033,92€ 24.033,92€

Resultado del ejercicio anterior 0,00 € -83.679,38 € -104.561,43 € -79.330,64 € -29.458,13 €
Resultados del ejercicio -83.679,38 € -20.882,05€ 25.230,79€ 49.872,52€ 50.958,24 €
Pasivo no corriente 149.865,54 € 133.263,67 € 78.932,93 € 40.520,99 € 0,00 €
Deuda a LP 149.865,54 € 133.263,67€ 78.932,93€ 40.520,99 € 0,00 €
Pasivo corriente 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Deuda a CP 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Cuentas por pagar 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Fuente: Autor.
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7.5.1.-Caso optimista.

Siguiendo los mismos pasos que en el caso anterior, esta vez aumentaremos los
ingresos un 10% cada afio.

* (Cuentas de resultados.

A continuacion se muestra la cuenta de resultados anual de los cinco afios de
estudio del caso optimista.

Tabla 60: Cuenta de resultados caso optimista.

Cuenta de resultados caso optimista
En euros

Ingresos 34.690,88 € 121.124,70 € 212.495,73 € 288.608,36 € 301.046,20 €
Costes fijos 95.246,30 € 103.476,06 € 126.439,95€ 158.508,41 € 169.571,17 €
Personal 73.057,18 €  83.123,34 € 105.873,28 €  137.653,75€ 148.424,13 €
Marketing 6.701,00 € 4.649,62 € 4.720,29 € 4.792,04 € 4.864,88 €
Local 9.600,00 € 9.745,92 € 9.894,06 € 10.044,45 € 10.197,12 €
Diversos 5.888,12 € 5.957,17 € 5.952,32 € 6.018,18 € 6.085,04 €
% de ingresos 274,56% 85,43% 59,50% 54,92% 56,33%
EBITDA -60.555,42 € 17.648,64 € 86.055,79 € 130.099,95€ 131.475,03 €
% de ingresos -174,56% 14,57% 40,50% 45,08% 43,67%
Amortizacion 7.409,30 € 7.409,30 € 7.409,30 € 7.409,30 € 7.184,43 €
% de ingresos 21,36% 6,12% 3,49% 2,57% 2,39%
EBIT -67.964,72 € 10.239,34 € 78.646,49 € 122.690,65€ 124.290,60 €
% de ingresos -195,92% 8,45% 37,01% 42.51% 41,29%
Costes Financieros 9.407,22 € 9.098,72 € 6.369,85 € 3.719,71 € 1.610,61 €
% de ingresos 27,12% 7,51% 3,00% 1,29% 0,54%
BAT -77.371,95 € 1.140,62 € 72.276,64 € 118.970,94 € 122.679,99 €
% de ingresos -223,03% 0,94% 34,01% 41,22% 40,75%
Impuestos 0 285,15 € 18.069,16 € 29.742,73 € 30.670,00 €
Beneficio Neto -77.371,95 € 855,46 € 54.207,48 € 89.228,20€ 92.009,99 €
% de ingresos -223,03% 0,71% 25,51% 30,92% 30,56%

Fuente: Autor.
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En cuanto a los resultados obtenidos de la Cuenta de Resultados en este caso

optimista, como era de esperar tenemos unos resultados econémicos mas altos;

de todos modos no se obtienen beneficios netos positivos hasta el afio 2018.

* Flujo de caja.

A continuacidn vamos a estudiar el Flujo de Caja de este caso optimista.

Tabla 61: Flujo de caja caso optimista.

Meses 2016 2017 2018 2019 2020
Inversion inicial -36.423,77 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Salarios -73.057,18 € | -83.123,34 € | -105.873,28 € | -137.653,75 € | -148.424,13 €
Marketing -6.701,00 € | -4.649,62 € | -4.720,29 € -4.792,04 € | -4.864,88 €
Local -9.600,00 € | -9.745,92 € | -9.894,06 € | -10.044,45€ | -10.197,12 €
Costes diversos -5.888,22 € | -5.957,17€ | -5.95232¢€ -6.018,18 € | -6.085,04 €
Ingresos 34.690,88 € | 121.124,70 € | 212.495,73 € | 288.608,36 € | 301.046,20 €
Aportacioén socio 20.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Préstamos 170.000,00 € | 35.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Impuestos 0,00 € -285,15€ | -18.069,16 € | -29.742,73 € | -30.670,00 €
Devolucion préstamos | -42.131,64 € | -60.700,58 € | -60.700,58 € | -42.131,64 € | -42.131,64 €
Total 50.889,07 € | 42.551,98 € | 49.838,03€ | 108.063,60 € | 166.736,99 €
Fuente: Autor.

En este caso percibimos que la caja soporta sobradamente las tensiones debidas

a la actividad de la empresa. Se podria reinvertir esta suma sobrante en la

contratacion de nuevo personal para aumentar la capacidad de la sociedad o en

expansion geografica a nuevas ciudades donde exista oportunidad de negocio.

La eleccion de las ciudades en las que se invertiria, se tomaria siguiendo los

pasos que se han efectuado en este proyecto.
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e Balances.

El balance del caso optimista seria el siguiente:

Tabla 62: Activo caso optimista.

Activo caso optimista
En euros

Afos 2016 2017 2018 2019 2020
Total activo 96.527,42 € 80.781,03 € 80.657,78 € 131.474,05 € 182.963,01 €
Activo no corriente 45.638,35€ 38.229,05€ 30.819,75€ 23.41045€ 16.226,02 €
Inmovilizado Material 21.174,773 €  21.174,73 € 21.174,773 € 21.174,73 € 21.174,73 €
Amortizacion Inm. Mat. -2.002,55€  -4.005,10€ -6.007,65€ -8.01020€ -9.787,88 €
Activo Intangible 30.025,00 € 30.025,00 € 30.025,00 € 30.025,00€ 30.025,00 €
Amortizacion Ac. Inm. Int. -5.037,17 € -10.074,34€ -15.111,51€ -20.148,68 € -25.185,85 €
Gastos Constitucion 1.847,92 € 1.847,92 € 1.847,92 € 1.847,92 € 1.847,92 €
Amortizacion Gastos Amort. -369,58 € -739,16€  -1.108,74€ -1.47832€ -1.847,90¢€
Activo corriente 50.889,07 € 42.551,98€ 49.838,03 € 108.063,60 € 166.736,99 €
Inventario 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Cuentas por cobrar 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Inversiones financieras a CP 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Tesoreria 50.889,07 € 42.551,98 € 49.838,03 € 108.063,60€ 166.736,99 €

Fuente: Autor.

Tabla 63: Pasivo caso optimista.

Pasivo y Patrimonio neto caso optimista
En euros

Afos

Total Pasivo y Patrimonio

2016 2017
96.527,51 € 80.781,11 €

2018 2019

2020

80.657,84 € 131.474,11 € 182.963,11 €

90.953,12 € 182.963,11 €

Patrimonio Neto -53.338,03 € -52.482,56 € 1.724,92 €

Capital y Reservas 24.033,92 € 24.033,92€ 24.033,92€ 24.033,92€ 24.033,92€
Resultado del ejercicio anterior 0,00 € -77.371,95€ -76.516,48 € -22.309,00 € 66.919,20 €
Resultados del ejercicio -77.371,95€ 855,46 €

Pasivo no corriente 149.865,54 € 133.263,67 € 78.932,93 € 40.520,99 €

Deuda a LP 149.865,54 € 133.263,67€ 78.932,93 € 40.520,99 €
Pasivo corriente 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Deuda a CP 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
Cuentas por pagar 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €

Fuente: Autor.

54.207,48 € 89.228,20€ 92.009,99 €

0,00 €
0,00 €

0,00 €
0,00 €
0,00 €
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3.- CONCLUSIONES.
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La elaboracion de este plan de negocio me ha supuesto una grata experiencia, a
pesar del gran esfuerzo que ha requerido. Me ha permitido conocer y valorar los
distintos procesos que se desempefian en la creacion de una empresa.

Gracias a la realizacion de este Proyecto Fin de Carrera he obtenido un gran
conocimiento sobre el sector de la restauracion y de las aplicaciones moéviles.

A continuacidn voy a exponer mis principales conclusiones en referencia a cada
uno de los apartados expuestos en este proyecto.

En lo que se refiere al andlisis externo, destaca la salida de Espafa de la recesion
economica en la que estaba inmersa desde el inicio de la crisis en 2008, aunque
este aspecto aun no se ha reflejado de manera clara en el paro en Espaiia. Otro
hecho remarcable son las medidas que se han tomado para incrementar el
crecimiento econémico y la calidad de vida como la reforma laboral, el plan
EU2020 o el plan Avanza2. Durante esta crisis, la poblacion espafiola se ha
empobrecido, hecho que ha repercutido en todos los sectores del consumo,
incluido el sector restauracion. Ademas esta situacion ha provocado una parada
de golpe, en el sentido de que Espaina sea un pais de acogida, esto ha dafiado
todavia mas a la piramide poblacional espafiola.

Por anadidura se ha estudiado el crecimiento del sector hostelero espafiol,
deduciendo una mejora en los ultimos afos gracias al fin de la crisis econdmica.
Otro punto esperanzador es el futuro de las TIC el cual nos lleva a una sociedad
moderna en la que la telefonia movil adquiere un protagonismo fundamental
dejando atrés a la telefonia fija.

Respecto al analisis del sector de las aplicaciones moviles, este es un sector en
pleno auge en todo el mundo y especialmente en Espafia con 22 millones de
usuarios. Este sector se caracteriza por los grandes beneficios que genera y sus
prosperas perspectivas que auguran unos ingresos de 76.520 millones de dolares
en todo el mundo en el afio 2017. Un dato relevante a tener en cuenta es que las
descargas gratuitas lideraran el mercado en un futuro proximo.

En el estudio del mercado dedujimos que poco a poco se van viendo signos de
mejora del sector de restauracion, ésta se produce lentamente y todavia se
tardard en recuperar los niveles de ocupacion de los afios anteriores a la crisis.
En base a esto y los consejos de los expertos, supusimos que en el afio 2018
Emulos vivira un boom de demanda.

Realizamos una segmentacion del mercado para determinar nuestro nicho, que
finalmente esta compuesto por 2019 restaurantes. El mercado potencial se
redujo a los directores de operaciones madrilefios con espiritu innovador que
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gestionan restaurantes con capacidad saturada, un alto nimero de mesas, un
servicio tipo americano, empleados familiarizados con el uso de
smartphones/tablets, precios de los platos menores a 15 euros y pertenecientes a
las categorias de comida rapida, informal y de ambiente familiar.

Los beneficios que aportaria el sistema son una bajada en costes de personal,
una imagen moderna, reduccion del papeleo, aumento del rendimiento,
desarrollo de la fidelizacion de la clientela e incremento de la rapidez de
actualizacion de los precios y del menu. Para demostrar parte de estos beneficios
se realizo una comparacion entre 2 simulaciones programadas con el programa
Witness, una de un restaurante convencional y otra del mismo restaurante con el
sistema implantado.

Fijandonos en la competencia que tendra Emulos, concluimos que esta es muy
abundante con precios muy competitivos. Existen empresas como Wix y DUAL
LINK que comparten la misma visidon que nuestra empresa ofreciendo un
sistema con funcionalidades muy similares. Pero por lo general la mayoria de las
demas empresas unicamente ofrecen una parte del servicio que nosotros
proponemos. Emulos al ser mas completo, facilitara todavia mas el trabajo a los
encargados de los locales.

Respecto al plan de marketing, nuestra filosofia estratégica radica en la
diferenciacion, calidad, innovacidn y orientacion hacia el cliente. Para ello es
necesario darnos a conocer, por lo que asumiremos diversas formas de
publicitarnos como con tarjetas de visita, presencia en las redes sociales,
anunciarse en Google y también en revistas especializadas del sector.

Emulos ser4 una Sociedad de Responsabilidad Limitada, debido principalmente
a que la responsabilidad del socio se limitard inicamente al capital aportado, de
manera que se protegera asi su patrimonio personal.

Respecto a las necesidades de la empresa, se dispondra de una furgoneta y unas
oficinas ubicadas en la calle de Claudio Coello. El programa estandar sera
subcontratado a una empresa profesional de desarrollo software. Durante el
comienzo de la actividad se contrataran a 3 empleados (2 comerciales/técnicos
informaticos y 1 ingeniero informatico) ademas del socio.

El aspecto clave de este proyecto ha sido demostrar la viabilidad econémica de
nuestro plan de negocio, por lo que este apartado es el mas importante. Los
gastos han sido tomados con la mayor realidad posible y en los casos donde nos
hemos visto obligados a realizar suposiciones estos se han sobredimensionado.
Por otro lado para la prevision de los ingresos hemos tenido en cuenta: nuestro
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estudio de mercado, datos reales de empresas de la competencia, las encuestas
realizadas a nuestros clientes potenciales y una simulacion de permanencia de la
clientela mediante el método de la transformada inversa.

Una vez realizados los diferentes informes financieros (como cuenta de
resultados y balance) y calculados los ratios basicos, de una forma bastante
completa y real. Concluimos que la empresa estaria altamente endeudada
durante los tres primeros afios para poder disfrutar de un buen ratio de fondo de
maniobra y superar las tensiones de liquidez. Esto es debido al coste que supone
el posicionamiento de la empresa y de la estrategia que hemos seguido, es decir,
obtener la mayor rentabilidad durante el mantenimiento en lugar de en la
implantacion.

Por lo tanto se trata de un negocio viable para su puesta en marcha, recogiendo
beneficios a partir del tercer ejercicio y con la ayuda de entidades financieras.

A partir del ultimo ejercicio, con los préstamos ya vencidos, es probable que se
pueda dar comienzo a una expansion geografica y al incremento de la capacidad
de la empresa.
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WWwWw.cuantocuestamiapp.com

Sepe. Informacion sobre contratos para emprendedores. Disponible en:
http://www.sepe.es/contenidos/que es el sepe/publicaciones/pdf/pdf em
pleo/contrato indef emprendedores.pdf

Gobierno de Espafia, Ministerio de Industria, Energia y Turismo.
Empresa: creacion y puesta en marcha. Disponible en:
http://www.ipyme.org/publicaciones/creacionempresas.pdf

Coste de la licencia de apertura de actividad. Disponible en:
http://www.licencia-apertura-actividad.info/cuanto-cuesta-licencia-
apertura-actividad.html

Endesa. Tarifas de gas y luz. Disponible en:
http://tarifasgasluz.com/faq/dar-de-alta-la-luz-endesa#3

Toyota. Informacion sobre la furgoneta Proace. Disponible en:
http://www.toyota.es/coches/proace/index.json?

WT.mc id=SEM Modelos Proace&WT.tsrc=Paid

%20Search& WT.srch=1&WT.adsite=PC&utm_medium=PC&utm_source
=Paid

%20Search&utm_campaign=SEM_Modelos Proace&gclid=CLmu8rWR
TMUCFW3LtAodUH8ADA

Gobierno de Espafia, Ministerio de Economia y Competitividad. Lineas
ICO. Disponible en: http://www.ico.es/web/ico/ico-empresas-y-
emprendedores y en http://www.lineasico2015.es/folletos/ico-folleto-
bancopopular-castellano/#2
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http://www.toyota.es/coches/proace/index.json?WT.mc_id=SEM_Modelos_Proace&WT.tsrc=Paid%20Search&WT.srch=1&WT.adsite=PC&utm_medium=PC&utm_source=Paid%20Search&utm_campaign=SEM_Modelos_Proace&gclid=CLmu8rWR7MUCFW3LtAodUH8ADA

* Banco Popular. Lineas ICO. Disponible en:
http://www.bancopopular.es/empresas/financiar-mi-
empresa/prestamos/lineas-ico

* Gobierno de Espafa, Ministerio de Industria, Energia y Turismo y
Ministerio de Haciendo. Ayudas e incentivos para empresas. Disponible

en: http://www.ipyme.org/es-
ES/BBDD/Ayudasincentivos/Paginas/AyudasCCAA.aspx

* QGraficos e informacion macroecondmica. Disponibles en
:http://caoticaeconomia.files.wordpress.com,
http://www.imf.org/external/datamapper/index.php?db=FM,
http://www.ine.es/,http://www.statista.com/
http://www.madrid.org/baco_web/html/web/AccionVisualizarSerie.icm,
http://www.abc.es/, http://www.expansion.com/

* Einforma. Datos contables de la competencia. Disponible en:
https://www.einforma.com

* Phood.me. Informacion sobre la empresa. Disponible en:
http://www.phoodme.restaurant/videogallery/phood-me-software-2/

 icartadigital. Informacion sobre la empresa. Disponible en:
http://www.icartadigital.es/

* ApliRest. Informacion sobre la empresa. Disponible

en:http://www.aragmedia.com/aplirest

* Tabletech. Informacion sobre la empresa. Disponible en:
http://www.elmenudigital.com/

e vMenu. Informacion sobre la empresa. Disponible en:
http://www.vlooguides.com/es/carta-digital-restaurantes-vmenu.html

 Entrecartas. Informacion sobre la empresa. Disponible en:
http://www.entrecartas.com/

¢ MentOn. Informacién sobre la empresa. Disponible en:
http://www.cartamenuon.com/

* tudigitalmenu. Informacion sobre la empresa. Disponible en:
http://tudigitalmenu.com.ar/

« Mihormiga. Informacion sobre la empresa. Disponible en: https://es-
la.facebook.com/Mihormiga

UC3M PLAN DE NEGOCIO DE APPS EN EL SECTOR DE LA RESTAURACION 146




Tocarta. Informacion sobre la empresa. Disponible en:
http://www.tocarta.com/?locale=es

Wix. Informacion sobre la empresa. Disponible en:
http://es.wix.com/sitiowebgratis/900es temptest1?

utm_source=google&utm medium=cpc&utm campaign=bi wix_ sp”wix
&experiment 1d=wix"e”45256862635"1t1 &gclid=CNyX7rTahcYCFeLL
tAods3AAEg

Cuiner. Informacion sobre la empresa. Disponible en:
http://www.cuiner.com/

Cuiner GO. Informacion sobre la empresa. Disponible en:
http://www.cuinergo.com/home/index.php

Nubesito. Informacion sobre la empresa. Disponible en:
http://nubesito.com/

Eltenedor. Informacién sobre la empresa. Disponible en:
http://www.eltenedor.es/

Emtrics. Informacién sobre la empresa. Disponible en:
http://emtrics.com/es/

I-GEMAB. Informacién sobre la empresa. Disponible en: http://www.i-
gemab.com/

Cloud Waiter. Informacion sobre la empresa. Disponible en:
http://www.cloudwaiter.es/

MeAppetece. Informacion sobre la empresa. Disponible en:
http://meappetece.com/

qlikBar. Informacion sobre la empresa. Disponible en: http://qlikbar.com/

Smart Restorts. Informacion sobre la empresa. Disponible en:
http://www.smart-resorts.com/

elpulsador. Informacion sobre la empresa. Disponible en:
http://www.elpulsador.com/Inicio.html

The App Date. Informacion sobre el mercado de las aplicaciones moviles
en Espaina. Disponible en : http://www.theappdate.com/

Gobierno de Espaina, Ministerio de la presidencia. Informacion relativa al
Boletin Oficial del Estado. Disponible en: http://www.boe.es/

UC3M PLAN DE NEGOCIO DE APPS EN EL SECTOR DE LA RESTAURACION 147




Gobierno de Espaina, Agencia tributaria. Reforma fiscal del Impuesto
sobre Sociedades. Disponible en:
http://www.agenciatributaria.es/AEAT.internet/Inicio_es ES/La_Agencia
_Tributaria/Campanas/ Campanas /Impuesto sobre Sociedades/ INFOR
MACION/Reforma_Sociedades 2015/Reforma Sociedades 2015.shtml

Ikea. Coste del mobiliario. Disponible en: http://www.ikea.com/es/es/

Microsoft Office. Informacion sobre precios. Disponible en:
http://www.microsoftstore.com/store/mseea/es ES/cat/Office/categorylD.
66226700&gclid=CIG40_vchcY CFUkntAodHXEA7A&gclsre=ds&tduid
=81227e2b18df77d7860160e741ab69bc

Gobierno de Espafia, Ministerio de Empleo y Seguridad Social.
Informacion relativa a la contratacion del personal. Disponible en:
http://www.empleo.gob.es/index.htm

Orange. Precio de la linea telefonica. Disponible en:
http://empresas.orange.es/?
utm_source=orange&utm_medium=home&utm_term=cabecera+enlace+s
egmento

Webhostingpad. Precio del servidor. Disponible en:webhostingpad.com

Ayntamiento de Madrid. Informacion economica de Madrid. Disponible

en: http://www.madrid.es/portales/munimadrid/es/Inicio?
vgnextfmt=default&vgnextchannel=1ccd566813946010VgnVCM100000
dcOca8cORCRD

IFEMA. Informacién sobre HOREQ.
http://www.ifema.es/horeq_01/Prensa/NoticiasFeria/INS 044542

Bankinter. Prevision sobre la variacion del IPC. Disponible en:
http://blog.bankinter.com/blogs/bankinter/archive/2014/01/15/prevision-
ipc-espana-2014-y-2015-informe.aspx

Comunidad de Madrid. Informacion econdémica de Madrid. Disponible en:
http://www.madrid.org/cs/Satellite?pagename=ComunidadMadrid/Home

Tripadvisor. Informacion sobre los restaurantes madrilefios. Disponible
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en: http://www.tripadvisor.es/

La Caixa. “Anuario econémico de Espafia 2013”. Disponible en:
http://www.anuarioeco.lacaixa.comunicacions.com/java/X?
cgi=caixa.anuari99.util.ChangeLanguage&lang=esp

FEHR. Informacion sobre los sectores de la hosteleria 2013.Disponible
en: http://www.fehr.es/libreria/detalle-publicaciones.php?
publicacionesID=120

Informacion sobre las franquicias madrilefias. Disponible en:
http://www.infofranquicias.com/ , http://www.franquicia.net/,
http://www.tiendeo.com/, https://www.google.es/maps

9.2.-Referencias de libros y apuntes.

Philip Kotler. Kotler.

Javier Escudero Calleja. Apuntes de la asignatura Direccion Comercial de
Ingenieria Industrial de la Universidad Carlos III de Madrid.

Jests Morcillo Bellido. Apuntes de la asignatura Estructura Econdmica de

Ingenieria Industrial especialidad de Organizacion de la Universidad
Carlos III de Madrid.

Ivan Garcia Miranda. Apuntes de la asignatura Direccion Financiera de

Ingenieria Industrial especialidad de Organizacion de la Universidad
Carlos III de Madrid.

Juan Isacio Castillo. Apuntes de la asignatura Administracion y Direccion
de Empresas de Ingenieria Industrial especialidad de Organizacion de la
Universidad Carlos III de Madrid.

Isabel Garcia Gutiérrez. Apuntes de la asignatura Métodos Cuantitativos

de Organizacion 11 de Ingenieria Industrial especialidad de Organizacion
de la Universidad Carlos III de Madrid.
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10.- ANEXOS.
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10.1.- Simulacion.

Con el objetivo de demostrar la eficacia y eficiencia del sistema a nivel practico,
he decido programar dos simulaciones. Una de ellas simula el funcionamiento
de un restaurante que emplea el método ortodoxo. La otra simulacidn representa
un establecimiento en el que la clientela emplea el sistema de Emulos
especialmente disenado para ellos. Posteriormente, empleando las mismas
variables, se compararan los resultados obtenidos en ambas simulaciones y
deducimos las mejoras si las hubiese.

El programa de simulacién empleado es el Witness y su version es la del 2008.
Este programa lo hemos utilizado en diversas asignaturas de la rama de
organizacidn industrial.

10.1.1.- Procesos.

Existen varios pasos a la hora de comer en un restaurante. Segun el local el
proceso puede ser diferente pero en su mayoria suele ser el siguiente:

1=Los clientes se sientan a la mesa y el camarero reparte las cartas.
2=Los clientes deciden que tomar.

3=El camarero toma nota y retira las cartas.

4=El camarero trae las bebidas y los entrantes.
5=Los clientes toman los entrantes.

6=FEl camarero recoge los entrantes.

7=El camarero trae los platos.

8=Los clientes los toman.

9= El camarero recoge los platos.

10= El camarero trae la carta de postres.

11=Los clientes deciden que postres tomar.

12=FEl camarero toma nota del postre y retira la carta.
13= El camarero trae el postre.

14=Los clientes toman el postre.

15= El camarero recoge el postre.

16=Sobremesa y los clientes piden la cuenta.

17= El camarero trae la cuenta.

18=Los clientes pagan la cuenta.

19= El camarero recoge la cuenta.
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20= El camarero devuelve el cambio.
21=Los clientes recogen el cambio y dejan propina.

22= El camarero limpia, prepara la mesa y recoge la propina.

Sin embargo, para el restaurante que tuviese instalada la aplicacion el proceso
seria distinto:

0=Los clientes se sientan a la mesa.

1=Los clientes abren las aplicaciones, inician cuenta y deciden que tomar.
2= El camarero trae las bebidas y los entrantes.

3=Los clientes toman los entrantes.

4= El camarero recoge los entrantes.

5= El camarero trae los platos.

6=Los clientes los toman.

7= El camarero recoge los platos.

8=Los clientes abren las aplicaciones y deciden que postres tomar.
9= El camarero trae el postre.

10=Los clientes toman el postre.

11= El camarero recoge el postre.

12=Sobremesa.

13=Los clientes abren las aplicaciones, pagan la cuenta (con o sin propina) y se
marchan.

14= El camarero limpia y prepara la mesa.

10.1.2.- Elementos utilizados.
Para ambas simulaciones he empleado los mismos elementos que son:
« 1 entidad que representa los clientes y sus pedidos.

Figura 37: Vista superior de un cliente.

cliente

Fuente: Autor.
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e 1 recurso que simboliza los camareros.
Figura 38: Vista superior de un camarero.

camareros

O

Fuente: Autor.
* 5 caminos:

Figura 39: Representacion del camino de la recepcion a las mesas y viceversa.

camino_recepcion_mesa -}l
= mesas

Recepcion ™. [:]-

camino_mesas_recepcion

Fuente: Autor.

Figura 40: Representacion del camino de las mesas a la cocina y al revés.

34 camino_mesas_cocina 34

=€ 3 [ ]

camino_cocina_mesas .
mesas cocina

Fuente: Autor.

Figura 41: Representacion del camino desde donde esperan los camareros
recibir futuras érdenes hasta las mesas.

camareros
O

caminn_n:amarerns_mesas

>

_[:]_

mesas

Fuente: Autor.
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Este se recorre instantdneamente ya que la mayoria de las veces los camareros
esperan entre las mesas. Por otro lado los 2 primeros caminos se tardan 10
segundos en recorrerse.

* 1 cola donde se acumulan los clientes que estan esperando para ser
atendidos (la recepcion).

Figura 42: Representacion de la cola de clientes.

Recepcion

() M——

Fuente: Autor.

« 1 atributo: Para que el programa controle en qué momento del proceso
estd cada cliente, a esta la llamé “servicios”. Para la simulacion que utiliza
las apps servidos empieza en 0 y para el otro estudio empieza en 1.

Figura 43: Configuracion tributo servicios.

Editar Acciones al Crear la Entidad clie M

Seleccionar  Buscar  Editor  Imnprimir

servidos =1

4 2

[ Detener v abrir depuradar al entrar Lin: 2 Cal: 1

Validar Asistente... Apuda

Menzajes:

- Aceptar
- Cancelar

Fuente: Autor.

Se podria haber asignado otro atributo a los clientes que indicase el nimero de
personas que esta compuesto cada grupo. El valor de este atributo vendria dado
por una funcién de probabilidad empirica. Las funciones de durabilidad de cada
paso se deberian haber puesto en funcion del tamafio del grupo (o sea del valor
del atributo). Sin embargo a la hora de tomar las medidas me di cuenta de que
alrededor del 75% de los clientes del restaurante venia en grupos de 2 personas y
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el 10% solos. La diferencia de los tiempos entre estos dos tipos de grupos (que
representan la mayoria) apenas difiere unos segundos, luego no valia la pena
complicar el programa y la toma de datos por una variable que apenas alteraria
el resultado. Por lo tanto para simplificarlo se han tomado los tiempos de los
grupos de 2 personas y se han aplicado para todos los clientes.

* 1 funcién de durabilidad que asigne la duracion correspondiente a cada
paso del proceso.

Figura 44: Configuracion funcién de durabilidad.

Configuracion de la Funcion - duracion_mesa | £ |

General ]Ac:ciones] MNotas ]

Mombre: Tipa:
|dumcinn_mesa | Ertero J

Parametros

Descripcidn:

Cuempo de la Funcion

Acciones... |

Aceptar | Cancelar | Ayuda

Fuente: Autor.

Los tiempos los cronometré visitando un par de veces un establecimiento del
nicho del mercado que estamos interesados. Tomé varios tiempos de cada uno de
los pasos, hice una media de estos y los introduje en el programa del siguiente
modo (unidad en segundos):
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Figura 45: Tiempos de ejecucion de los pasos de un restaurante convencional.

-
lue] Editar Cuerpo de la Funciéndu E

Seleccionar  Buscar  Editor  Imprirmir

IFd=1
RETURM &
ELSEIFd=2
RETURM 120
ELSEIFd=3
RETURM 20
ELSEIFd=4
RETURM 2
ELSEIFd=5
RETURN 600
ELSEIFd=6
RETURM &
ELSEIFd=7
RETIIRMN 2

4 k

[~ Detener v sbrir depurador al entrar Lin: 1 Cal: 1
Y alidar Azistente... Ayuda |

a Aceptar |
- Cancelar |

Mensajes:

= e s S

Seleccionar  Buscar  Editor  Imprimnir
HETURM & -
ELSEIFd=7
RETURM 2
ELSEIFd=8
RETURM E30
ELSEIFd=1
RETURM 14
ELSEIFd=10
RETLRN 4
ELSEIFd=11
RETURM 40
ELSEIFd=12
RETURM 4
ELSEIFd=13 v
4 k
[ Detener v abrir depuradar al entrar Lir: 1 Cal: 1
W alidar Azigtente. Ayuda |
Mensajes:
- Aceptar |
- Cancelar |
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= v oo i o S e

Seleccionar  Buscar  Editor  Imprimir

ELSEIFd=13 A
RETURM 3

ELSEIFd=14

RETURM 120

ELSEIFd=15

RETURM 2

ELSEIF d =15
RETLRN 300 H

ELSEIFd=17

RETURM1

ELSEIFd=18

RETURM 40

ELSEIFd=19 i

OCTIION
L] b

[~ Detener v abrir depurador al entrar Lin: 1 Cal: 1
W alidar Agiztente. Apuda |

-~ Aceptar |
- Cancelar |

I enzajes:

‘;ﬁ Editar Cuerpo de la Func

Seleccionar  Buscar  Editor  Imprimir H

ELSEIF d=18H A
RETURM 40
ELSEIFd=113
RETURM 2
ELSEIFd=20
RETURM 30
ELSEIFd=21
RETURM 40
ELSEIFd=22
RETURM 15
ELSE
RETURM O

EMDIF

-

4 }

[ Detener y abrit depurador al entrar Lir: 1 Cal: 1
W alidar Azistente. .. Ayuda |

= Aceptar |
- Cancelar |

Mensajes:

Fuente: Autor.
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Para la simulacion que aplica el avance tecnologico, hubo que suponer varios
tiempos que no son medibles debido a la inexistencia del producto. Como por
ejemplo el pasol3 (los clientes abren las aplicaciones, pagan la cuenta (con o sin
propina) y se marchan) donde he intuido que se tardaria unos 50 segundos.
Obviamente si un cliente no tuviese su informacion financiera guardada en la
aplicacion y tuviera que introducirla entera, este tardaria mas. En esta
simulacion la funcion de duracion esta programada del siguiente modo:

Figura 46: Tiempos de ejecucion de los pasos de un restaurante con el sistema.

P ™

Seleccionar  Buscar  Editor  Imprimir

IFd=0 -
RETURM 4

ELSEIFd=1

RETURM 126 3
ELSEIFd=2

RETURM 2 —
ELSEIFd=2

RETURM EOO

ELSEIFd=4

RETURM &

ELSEIFd=5

RETURM 2

ELSEIFd=6 i
RFETIIRM B3N

4

[

[~ Detener v abrir depuradar al entrar Lin: 1 Cal: 1

Y alidar Agistente. . Ayuda |

Menszajes:

- Aceptar |
- Cancelar |
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2] Editar Cuerpo de Ia Funciénduracion [

Seleccionar  Buscar  Editor  Imprimir

HE TUHMN £

ELSEIFd=6

RETURN 630

ELSEIFd=7

RETURM 14

ELSEIFd=18

RETURM 46

ELSEIFd=19

RETURM 3

ELSEIFd=10

RETURM 120

ELSEIFd=11

RETURN 2

ELSEIFd=12 i
4 }

[~ Detener y abrir depurador al entrar Lin: 1 Col: 1
Walidar Aziztente... Ayuda |

" Aceptar |
- Cancelar |

2] Editar Cuerpo de la Funciénduracion ||

Menzajes:

Seleccionar  Buscar  Editer  Irnprimir
ELsSEIF =10 -~
RETURM 120
ELSEIFd=11
RETURM 2
ELSEIFd=12
RETURM 300
ELSEIFd=13
RETURM &0
ELSEIFd=14
RETURM 15
ELSE
RETURM O
EMDIF
4 k
[ Detenar y abrir depuradar al entrar Lir: 1 Cal: 1
Y alidar Agiztente... Apuda |
Menzajes:
- Cancelar |

Fuente: Autor.
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* 3 actividades: Una representa las mesas, otra la cocina y la tercera que es
invisible se utiliza para marcar el final de los pasos que posteriormente no
requiera la cocina (como por ejemplo el paso 2 de ambos procesos). La

actividad mesas es la encargada de “tirar” de los clientes/pedidos y de
“empujarlos”. Los clientes/pedidos pueden ir y venir de la cocina o de

ayuda a mesas, pero so6lo pueden venir de la recepcion. Cuando terminan

el servicio se van a una actividad (que viene de serie en el programa)
llamada “served”.

La secuencia de entrada de la actividad mesas para la simulacion sin el uso de la
aplicacion es la siguiente:

Figura 47: Configuracion de la entrada de la actividad mesas del restaurante

convencional.

] Editar Regla de Entrada PARA LA ACTIVIDAD mesas I S|

Seleccionar  Buscar  Editor  Imprirnir

ayudat?],
cocina YWith camareroz Using Path#(1],
ayudaf2],
cocina 'With camareros Using Path#(1].
ayudaf(Z2).
cocina 'With camareros Using Path#(1].
ayudaf(2).
cocina 'With camareros Using Path#(1].
ayuda(Z).
cocina 'With camareras Using Path#(2),
ayudat(2).
cocina YWith camareros Using Pathi#1],

AudatiAl
F]

tenzajes:

SEQUEMCE Await Recepcion ‘With camareras Using Pathit(1], -

m

Mingln otro elemento alimenta a mezaz Lir: 1 Cal: 1

W alidar Azistente. . Ayuda

- Aceptar
- Cancelar

Fuente: Autor.
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Y con el uso de las apps es:

Figura 48: Configuracion de la entrada de la actividad mesas del restaurante
con el sistema.

Editar Regla de Entrada PARA D COX

Seleccionar  Buscar  Editor  Imprimnir

SEQUEMNCE Afait Recepcion \With camareros Using Pathif(1], -
apudah(1],

cocina YWith camareroz Using Path#[1],

apudah(2],

cocina YWith camareroz Using Path#[1],

apudat(2],

cocina YWith camareros Using Path#[Z],

apudat(2],

cocina YWith camareros Using Path#[1],

apudat(2)

4 b

Minguin otro elemento alimenta a mezas Lir: 1 Cal: 1

W alidar Azistente. . Ayuda |

M enzajes:

- Aceptar |
- Cancelar |

Fuente: Autor.
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Los pasos que requerirdn a un camarero para su consecucion son los siguientes
para el caso del restaurante convencional:

Figura 49: Configuracion del recurso de la actividad mesas del restaurante
convencional.

Seleccionar  Buscar  Editor  Imprimir

IF servidos = 1 -

camarerozil
ELSEIF zervidoz = 3

camarerozf
ELSEIF servidos = 4

camarerozhl
ELSEIF zervidos =6

camarerogh

ELSEIF zervidoz = 7

camarerosfl

ELSEIF zervidos =9

camareroshl

ELSEIF zervidoz =10

ramarernzil

4 k

[~ Apropiarse de Recurso Lir: 1 Cal: 1

[~ Utilizar Recurso zeqdn la Regla Match de la Entidad

Aszignar Recurso | Y alidar Azistente... Liberar Recurso | Ayuda |

Mensajes:

- Aceptar |
- Cancelar |

Seleccionar  Buscar  Editor  Imprimir

ELSEIF zerados =4 ~
camarerosHl

ELSEIF zervidoz =10

camarerosh

ELSEIF servidos =12

camarerosh

ELSEIF zervidoz =15

camarerosh

ELSEIF zervidos =17

camarerosh

ELSEIF zervidosz =14

camarerosi

ELSEIF zervidos = 20

camarerosh i
4 k

[ Apropiarse de Flecurso Lin: 1 Cal 1

[~ Utilizar Recurso zequn la Regla Match de la Entidad

Azignar Recurso | Walidar Aziztente... Liberar Recurzo | Ayuda |

- Aceptar |
- Cancelar |

Menzajes:
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i« - ——
Editar Regla de Recurso Para Actividad - mesas

Seleccionar  Buscar

Editar

Imprimir

ELSEIF zerados = 15
camarerozhl
ELSEIF zervidoz =17
camarerozhl
ELSEIF zervidoz =14
camarerosil
ELSEIF zervidos = 20
carnarerasil

ELSEIF zervidoz = 22
camarerosh

ELSE

HOME

EMDIF

4

[~ Apropiarse de Fecurso

Lirn: 1 Cal: 1
[~ Utilizar Recurso seqin la Fegla Match de la Entidad
Azignar Recurso Walidar Aziztente. Liberar Recurzo | Ayuda |

m

1

F

b enzajes:

- Aceptar |
- Cancelar |

Y para la simulacion

Fuente: Autor.

del local que utiliza el producto:

Figura 50: Configuracion del recurso de la actividad mesas del restaurante con

el sistema.

Editar Regla de Recurso Para Actividad - S|
|| Seleccionar Buscar Editer  Imprirnir
IF servidos =0 -
camarerozil i
ELSEIF servidozs = 2
camarerozil
ELSEIF servidoz =4 -
camarerosl -
ELSEIF servidos =5
camarerozil
ELSEIF servidoz =7
camarerozil
ELSEIF gervidoz =19
camarerosil
ELSEIF servidos = 11
ramarernzii a
4 b
[ Apropiarze de Fecurso Lir: 1 Cal: 1
[~ Utilizar Recurso seqin la Reagla Match de la Entidad
Agzignar Recursn | Y alidar Aziztente. Liberar Recursa | Ayuda |
Menzajes:
- Cancelar |
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e oot e D

Seleccionar  Buscar  Editer  Imnprimir

ELSEIF zeradoz =5 ~
camarerogh
ELSEIF zervidos = 7
camarerozfl
ELSEIF zervidos =9
camarerogh
ELSEIF zervidos = 11
camarerozfl
ELSEIF zervidoz =14
camarerogh

ELSE

MOME

EMDIF

4 b

[~ Apropiarse de Fecurzo Lir: 1 Cal: 1

[~ Utilizar Recurso seqdn la Regla Match de la Entidad

Azignar Recurso | Walidar Aziztente. .. Liberar Recurso | Ayuda |

- Aceptar |
- Cancelar |

Menzajes:

Fuente: Autor.

Para los dos casos cada vez que un pedido abandona mesas se le suma un paso
mas a su atributo “servidos”.

Figura 51: Conﬁguracmn de las accmnes a salida de la actividad mesas .

Editar Acclones a a Salida de u
Seleccionar  Buscar Editor  Imprimir
| |lsewidos = gervidos + 1 &
4 b
[~ Detener v abrir depurador al entrar Lir: 1 Cal: 1

W alidar Agigtente... Apuda |

- Aceptar |
- Cancelar |

Menzajes:

Fuente: Autor.
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La forma de programar la duracidon de cada paso del proceso en la actividad
(mesas) es la misma para ambas simulaciones. Esta es rellenando el recuadro de
“duracion” de la siguiente forma:

Figura 52: Configuracion general de la actividad mesas .

-

Configuracién de la Actividad - mesas | 25

General l Preparacidn ] Averias ] Uenado/Vaciado ] Tumo l Acciones ] Costes ] Informes ] Motas *]

Mombre: Cantidad: Prioridad: Tipa:
|mesas |1 |'| | Simple j
Entrada Duracién Salida
Duracion:
|'| duracion_mesa (servidos) 1

Desde... Hacia...
Q Regla de Recursos.. |~ Q

Sequence I
Acciones Entrada... |~/ Acciones Cnmienzo...| 3% Acciones Fin... | 3 Acciones Salida... |
Salir Desde:
Delante -
Aceptar | Cancelar | Ayuda

Fuente: Autor.

A continuacidon mostraré el codigo que he utilizado para programar la salida de
la actividad mesas. Segtn el paso en el que se encuentre, “empujara” la entidad
a una actividad u otra. Siempre que sea a la cocina, el pedido sera llevado por el
camarero.

Para el caso de la simulacion que usa el método tradicional este es:
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Figura 53: Configuracion del destino del elemento a la salida de la actividad
mesas del restaurante convencional.

Editar Regla de Salida PARA o

Seleccionar  Buscar  Editor  Imprienir
I -
IF servidos =1

PUSH to apuda H

ELSEIF zervidos = 2

PUSH to ayuda

ELSEIF zervidos = 3

PUSH to cocina “with camareros Using Path

ELSEIF zervidos = 4

PUSH to ayuda

ELSEIF zervidos =5

PUSH to ayuda

ELSEIF zervidos =6

PUSH to cocina ‘with camareros Using Path
FI 5FIF zarvidnz = 7 S
4 3

Mingun otro elementa esta alimentada por mesas Lir: 1 Cal: 1

W alidar Agziztente... Apuda |

a Aceptar |
- Cancelar |

Editar Regla de Salida PARA EJ

Seleccionar  Buscar  Editor  Imprimir

ELSEIF servidos =7 -
PUSH to ayuda

ELSEIF zervidos =8

PUSH to ayuda

ELSEIF zervidozs =9

PUSH to cocina itk camareros Uzing Path H

Menzajes:

ELSEIF zervidos =10

PUSH to ayuda

ELSEIF zervidos = 11

PUSH ta ayuda

ELSEIF zervidos =12

PUSH to cocina “With camareros Using Path
ELSEIF zervidos =13

PHSH tn aunda il
4 k

Mingdn atra elemento extd alimentado por mesas Lir: 1 Col: 1

W alidar Agistente. .. Apuda |

b enzajes:

- Aceptar |
- Cancelar |
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Editar Regla de Salida PARA o

Seleccionar  Buscar  Editor  Imprimir

ELSEIF zervidoz =123 -
PUSH to avuda
ELSEIF zervidoz =14
PUSH to ayuda
ELSEIF zervidoz =15
PUSH to cocina 'Wwith camareros Usging Path
ELSEIF zervidoz =16
PUSH to cocina *ith camareros Using Path H

ELSEIF zervidoz =17
PUSH to ayuda
ELSEIF zervidoz =18
PUSH to apuda
ELSEIF zervidoz =19

PUSH ta macina Witk camarerns | zinn Patk S
L]

Mingun otro elemento estd alimentado por mezas Lir: 1 Cal: 1

Walidar Agiztente... Ayuda |

tenzajes:

- Cahcelar

- Aceptar |

Editar Regla de Salida PARA EJ

Seleccionar  Buscar  Editer  Imnprimir

ELSEIF seradoz =1/ -~
PUSH to ayuda

ELSEIF zervidos =18

PUSH to ayuda

ELSEIF zervidos =19

PUSH to cocina Witk camareros Uzing Path
ELSEIF zervidos = 20

PUSH to ayuda
ELSEIF zervidos = 21

PUSH to ayuda

ELSE
PUSH to SERVED
EMDIF
4 k
Minagin atra elermento esta alimentado par mesas Lir: 1 Col: 1
Walidar Aziztente... Auuda |
Menszajes:

- Aceptar |
- Cancelar |

Fuente: Autor.
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Para el otro caso este es:

Figura 54: Configuracion del destino del elemento a la salida de la actividad
mesas del restaurante con el sistema.

Editar Regla de Salida PARA D g‘

Seleccionar  Buscar  Editor  Imprimir

I -~
IF zervidoz =0
FUSH to apuda
ELSEIF zervidoz =1
PUSH to cocina
ELSEIF servidos = 2
PUSH to ayuda
ELSEIF gervidoz =3
PUSH ta ayuda
ELSEIF servidoz =4
PUSH to cocina 'Wwith camareroz Uzing Path
ELSEIF servidoz =5
FUSH to ayuda
FI SFIF zervidnz = R Sl
4 ¥

Mingin atra elementa estéd alimentada par mesas Lir: 1 Cal: 1

Walidar Aziztente. .. Auuda |

M enzajes:

- Aceptar |
- Cancelar |

Editar Regla de Salida PARA D x|

Seleccionar  Buscar  Editor  Imprimir

FUSH to cocina With camareros Using Hath
ELSEIF zervidos =5

PUSH to avuda

ELSEIF zervidos =B

PUSH to avuda

ELSEIF zervidos = 7

PUSH to cocina "/ith camareroz Uzing Path
ELSEIF zervidos = 8

PIUSH to cocina

ELSEIF zervidos =19

PUSH to avuda

ELSEIF zervidos =10

PUSH to avuda

ELSEIF zervidos =11 &
4 b

Mingun otro elemento estéd alimentado por mezas Lin: 1 Cal: 1

Walidar Aziztente. Ayuda |

M enzajes:

- Cancelar

- Aceptar |
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Editar Regla de Salida PARA D X

Seleccionar  Buscar  Editor  Imprirnir

ELSEIF zerados =4 ~
FIISH to apuda

ELSEIF zervidos =10

FIISH to apuda

ELSEIF servidos = 11

FII5H to cocina ‘with camareroz sing Path
ELSEIF zervidos =12

FII5SH to apuda

ELSEIF servidos =13

PISH ta apuda
ELSE

PUSH ta SERYED
EMDIF

4

[
Mingun otro elemento esta alimentado por meszas Lir: 1 Cal: 1

W alidar Agigtente... Apuda |

Menzajes

- Aceptar |
- Cancelar |

Fuente: Autor.

Con todo esto, el layout nos quedaria de la siguiente manera:

Figura 55: Layout explicativo simulacion Witness .

1
Cl;;}maren:}s

cami no_camareros_mesas

cocina

3 . - - > camino_mesas_cocina Y

& 1 CJ
- camino_megas_recepcion

camino_cocina_mesas

Fuente: Autor.

UC3M PLAN DE NEGOCIO DE APPS EN EL SECTOR DE LA RESTAURACION 169




10.1.3.- Hipotesis.

Para una mayor simplificacion de la simulacion he supuesto varias hipotesis
para ambos casos.

La primera es que los clientes llegan cada pocos segundos al restaurante para
que siempre haya clientela pendiente de ser atendida en la recepcion. De este
modo el cuello de botella estard en el sistema y no en la demanda. Si no
hubiesen suficientes clientes, seria absurdo comparar los dos sistemas porque
ambos atenderian el mismo niimero practicamente en el mismo tiempo.

La segunda hipotesis es que los platos ya estan preparados en la cocina y no se
tarda en cocinarlos. Por lo contrario el programa se volveria excesivamente
complejo, no s6lo por su programacion sino mas bien por la toma de datos
(habria que incorporar los tiempos de los diferentes pedidos, una funcion de
probabilidad y un atributo). Al no ser un aspecto que afecte al estudio vale la
pena simplificarlo. Los camareros cada vez que entran en la cocina tardan 22
segundos en salir.

Otra mas es que el restaurante estard compuesto por 1 camareros y 9 mesas.

Figura 56: Layout simulacion Witness . .

camareros

mesas
cliente 3, 34 >4 34 34 >4 34 34

® - BHESESIESNEEHESE

cocina
>4 > 5 >4 >+ =4 >4

EyEyeycexCCNCy

Fuente: Autor.
(Se ha aumentado el nimero de cocinas para que no limitara el servicio)

En la simulacién del restaurante que tiene disponible las aplicaciones moviles,
se supone que todos los clientes la utilizan.

El tiempo de ejecucion de las simulaciones serd de 2 horas y 30 minutos (9000
segundos) que es lo que aproximadamente duran los periodos de tiempo de
maxima demanda.
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10.1.4.- Resultados.

En la simulacién de un restaurante que emplea el método convencional

observamos que se sirve a 18 personas.

Figura 57: Informe entidad cliente del restaurante convencional.
= |=| 2] |

" [2] WITNESS

Eztadizticas de laz Entidades  Informe resp. Tiempo de Turno Activo

Hombre

N®. Entrada

N®, Servida

cliente

501

18

N°. Desechal N°. Ensambl| N°® Cerrar

4

I

T e
o«
> |
| Gisfeo d Estodos |
_Grdfea Contno |

|rnprirnir
Minitab

[ Cambiar fllas v
columnas

-
-

todo de Informe:

= Como
ezpecificado

™ Individual
" Par Grupo

Fuente: Autor.
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Mientras que el otro restaurante con las mismas condiciones sirve a 27 clientes.
Esto supone un aumento del 50 %.

Figura 58: Informe entidad cliente del restaurante con el sistema.

: |
wmess || et

Estadisticas de laz Entidades  Informe resp. Tiempa de Tumo Activo
Nombre | N° Entrada | N°. Servida | N°. Desecha| N° Ensambl| N° Cerrar
cliente 901 27 0| 0
Aypuda
(24
G
[Grafico

Grafico de Estados

Grafico Continuo

| rprirmir

Minitab

[T Cambiar filaz v
columnas

™ Informe Detallad:
¥ tgupar Tareas

tModo de Informe:

- Como
especificado

 Individual
" Por Grupo

4 1 I

Fuente: Autor.

De hecho, si reprogramamos la primera simulacion afiadiendo otro camarero
mads, el restaurante serviria a 24 clientes. Esto significa que el restaurante que
dispone del avance tecnologico con un trabajador atenderia a mas clientes que
un restaurante convencional con 2 trabajadores.
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10.1.5.- Conclusion.

Gracias a esta representacion tan realista podemos deducir que el producto de la
empresa verdaderamente incrementaria los ingresos de su clientela. El
restaurante puede aprovechar esta mejora reduciendo el personal del local y asi
adquirir un ahorro considerable. Por consiguiente tendria la posibilidad de
aumentar su competitividad reduciendo el precio de los platos, reinvirtiendo en
su local o comprando materia prima de mejor calidad. Se debe observar que la
simulacion del restaurante, que incorpora el avance tecnoldgico, no esta
teniendo en cuenta beneficios intangibles como su imagen moderna, el confort y
la satisfaccion del cliente (al haber sido atendido con mayor rapidez). Hay que
constatar que en este experimento no se ha incluido la aplicacion movil de los
cocineros ni el software de gestion, si se hubiese hecho los beneficios se habrian
acentuado todavia mas. Por lo tanto no es sélo que el nuevo sistema atienda a
mas clientes con menos personal sino que ademas seria mas atractivo,
competitivo y moderno.
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10.2.- Encuestas.

En este apartado analizaremos la opinién que tienen diversos clientes
potenciales sobre el sistema que ofrecera Emulos. Para ello se les hizo una serie
de preguntas relativas al interés que suscita el producto y a las pegas que
pudiesen encontrar. Ademas investigamos sobre el precio que consideran
razonable. Por ultimo, se aprovech¢ la situacion para preguntarles acerca de la
competencia y su nivel de satisfaccion con esta. La mayoria de las respuestas
coincidieron en lo siguiente.

1-;Quién toma la decision de implantar un nuevo sistema de gestion en el
restaurante?

El encargado de la toma de este tipo de decisiones es el director de operaciones
de la sociedad, que para restaurantes pequefios que no son cadenas, grupos o
franquicias coincide con alguno de los socios, como es el caso del restaurante La
5° con Madison.

2-;Estaria usted interesado en un nuevo sistema de aplicaciones moviles el cual
digitalizara y gestionara toda la informacion de su restaurante y permitiese que
los clientes pagasen y se tomasen nota ellos mismos? Si no es asi. ;Cudl es la
razon de su desinterés?

Por supuesto. De hecho algunos restaurantes a los que he entrevistado ya tenian
sistemas de este tipo implantados como es el caso de Marieta o Vips.

3-Sabiendo que el programa puede llegar a aumentar la velocidad de atencion de
la clientela un 50%, que aporta una mayor amplitud de informacién y
automatiza procesos como los pedidos a proveedores. ;Cudnto estaria dispuesto
a pagar por la implantacion del sistema? ;Y por su mantenimiento?

Los entrevistados al hacerles esta pregunta no supieron exactamente que precio
responder ya que la toma de esta decision dependia de muchas otras variables
como la situacion financiera de la empresa. Sin embargo, me informaron acerca
de los precios que estuvieron dispuestos a aceptar para contratar otros sistemas
informaticos. Un ejemplo que me dio el director de operaciones de Marieta fue
la contratacion a Smart Resorts de una aplicacién movil similar a la nuestra que
les supuso 25.000€. Por otro lado hace 7 afios el restaurante Pizza Emporio
desembolso 1.600€ por un sistema de gestion simple desarrollado por FrontRest.
Hay que tener en cuenta que la aplicacion de Marieta es mucho mas completa y
potente y que su restaurante tiene una mayor capacidad y clientela al estar su un
restaurante de moda.
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4-;Ha contratado o tiene contratado algun otro sistema? Si es que si.;Esta
satisfecho? ;Por qué?

La mayoria de los restaurantes tienen unicamente una TPV que gestiona
funciones basicas de los restaurantes como La 5* con Madison cuyo coste le
supuso al rededor de 1000€. Sin embargo algunos otros restaurantes como el
Vips o el Foster's Hollywood poseen ademas su propia app con la que puedes
pagar la cuenta. Contacté con el sobrino y empleado del presidente del grupo
Vips y le hice una serie de preguntas relacionadas con el novedoso sistema que
acaban de implantar. Este califico la inversion como exitosa y confeso que la
aplicacion era muy utilizada por los comensales.

Por otro lado otros como el Lateral o el Ginos (pero no todos los locales de la
cadena) poseen pulsadores en las mesas para llamar al camarero, pedir la cuenta
y cancelar la orden. Sin embargo, segun la encargada, este sistema no triunfd
debido a que los camareros se estresaban y confundian cuando la demanda era
excesivamente alta.

Muchos de los restaurantes entrevistados trabajaban con la aplicacion el tenedor.
Estos confesaron que de vez en cuando tienen problemas con las reservas, no
obstante estos fallos técnicos les son compensados por la gran cantidad de
clientela que les atrae la app sobre todo entre semana.

Como ya he comentado el restaurante Marieta tenia incorporado un sistema
novedoso y parecido a lo que vendera Emulos. Aproveché para preguntar al
director de operaciones del grupo Larrumba (al que pertenece Marieta) acerca de
su experiencia y me confesoé lo siguiente:

* Nos inform6 de que 32% de las personas lo utilizan para realizar
reservas.

* Nos explicaron que tuvieron problemas con la integracion de la aplicacion
movil con el CRM. Eso fue debido a que primero tuvieron implantado el
CRM y mas tarde incorporaron la app. Por lo tanto a la hora de
comunicarse entre si surgian errores que paralizaban la produccion. Para
arreglarlo dejaron la app exclusivamente para reservas y utilizaron la
pagina web del restaurante para que los clientes se tomasen nota por esa
via ya que la interconexion web-CRM funcionaba a la perfeccion. Emulos
no tendria este tipo de problema porque se disefaria todo como un
conjunto.

* Nos confirm6 que efectivamente hay un nicho al que se puede aplicar esta
tecnologia. Sin embargo detectd que la gente no estd acostumbrada a
hacer todo mediante aplicaciones méviles. No obstante augurd que
aproximadamente en 3 afios si lo estard y que el negocio tendra futuro.
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* Un consejo que nos comunico fue que no centraramos el marketing via

push. Asegur6 que no gusta a la clientela y que ellos estan adaptando el
neuromarketing*, lo cual les da un excelente resultado.

Neuromarketing: técnicas apoyadas por estudios basados en el comportamiento
del cerebro humano, que atraen a la clientela por sus impulsos emocionales
provenientes del subconsciente.
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10.3.- Estudio del numero de restaurantes pertenecientes a un
grupo.

Usando paginas como infofranquicias.com , franquicias.net, tiendeo.com
hallamos todos las locales Madrilefios que formen parte de una cadena del sector
de la restauracion y deducimos el nimero de restaurantes de cada una en Madrid
con el apoyo de googlemaps e informacion de sus paginas web.

Tabla 64: Lista de restaurantes que forman parte de una cadena/franquicia con
su correspondiente nimero de locales en la Comunidad de Madrid.

Abrasador 3

ADK 4

Assia in wok 3

Grupo Andilana 6

BEYKEBAP 5

Bocatta 6

Brasaylena 9

Brutus 3

Burger King 65

BY.KONO 2

Canel Rolls 2

CANTINA MARIACHI. CHELA 7
BAR & AUTENTICA COCINA MEX

Canias y Tapas 5

Churrerias Siglo XIX 5

Cien Pizzitas 3

Domino's Pizza 19

Doner Kebap Istanbul 17

Dunkin' Coffee 9
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El Danés Hot dog 2
El Rey Gambon 2
Ensaladas y + 6
Foster's Hollywood 32
Fresc Co 5
Ginos 41
Home Burguer Bar 5
II Tempietto 13
KFC 16
Khenyan Classic Coffe 2
La Alpargateria 13
La Bambola Restaurantes 6
La Mafia se Sienta a la Mesa 2
La Olla Caliente |
La Tagliatella 11
Mc Donald's 36
O Mamma Mia Piccolo 2
Nostrum 6
Pans&Company 15
PASTA CITY. Todos los sabores de 5
[talia
PECADO CARNAL 8
Peggy Sue's 17
Pizza Hut 6
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Pizza Jardin 8
Pizzettaro 2
Q'Comes 8

Restaurantes La Madrilefia 4
ROCK&RIBS 4
Rodilla 54
Roscoking 2
Salad&Co 4
Subway 4
SushiOlé 3

Taco Bell 9
Telepizza 46
TeleRicaTorta 4

The Burger Lobby 5
Tommy Mel's Classic Diner 22
Tony Roma's 12

Urban Diner 2

Vips Cafeteria 46

Pasta Nostra 6
Friday's 11

Ribs 13

La Nicoletta 7
La Surefia 36

WOGABOO 5
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Mercado Provenzal 22
Grupo Tragaluz 2
Domino's Pizza 22
100 Montaditos 91

Starbucks 34

Dehesa Santa Maria 13

Lateral 6
Gambrinus 12
MUSEOQO del JAMON 5
Grupo La Musa 5
La Maquina 13
Andilana 6
Cinco Jotas 5
José Luis 7
Fass Grill 2

La Creperie 5
TeleRicaTorta 3
GRUPO OTER 24
Mas que pintxos 4

Total 1023

Fuente: Autor.
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10.4.- Estudio de la permanencia de los clientes mediante el

método de la transformada inversa.

Para cada uno de los siguientes ejercicios se ha considerado un desvio estandar

de 1 y una media de 3.

« Ejercicio 1:

Tabla 65: Afios de permanencia de cada cliente del afio 2016.

Clientes atendidos

1

O 00 3 O D KW N

22
23
24
25
26
27
28

Aleatorio
0,9383114954
0,2013097336
0,4126934921
0,1395255746
0,0063339318

0,454392062
0,9673901689
0,9265766745
0,9741747356
0,9547888865
0,1368224798
0,5754186832
0,0618136274
0,9016356859
0,7909805761
0,0105482307
0,2841138989
0,1023005876
0,3659761883
0,9618001571
0,9752477808
0,9894594103
0,8443168201
0,4328028415
0,1173610319

0,486864706
0,7351181521
0,1307882331

1,9566989661
2,4757902979
2,3735148296
3,0500564278
3,6933487464
2,5000988757
1,7740746975
2,1128761452
4,8652434306
3,4239879294
2,8593125422
1,8693613184
4,0498913221
4,624813533
2,1357575045
4,6170767923
1,7993039917
2,4654354029
4,1011013834
4,4418361597
3,7776266992
2,798839624
4,1739791258
2,4510010156
2,9600640156
3,6997158331
3,3331850677
1,994142789

Anos enteros

Afos permanencia redondeados

2
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29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
70

0,6628640443
0,7559978832
0,0564281186
0,3873899011
0,8620707206
0,8226085901
0,5825806861
0,433595526
0,4400094156
0,2382516908
0,2961683469
0,7014084863
0,5724355341
0,9240259896
0,1048144936
0,6171941338
0,1818117867
0,7107008658
0,7494576499
0,1347275097
0,3652564529
0,8652073024
0,5391379404
0,2913683234
0,0274132988
0,7353138444
0,4197886088
0,387151272
0,8514321409
0,0199990487
0,1240111971
0,2561910907
0,8036630745
0,1652994882
0,1885000011
0,1195198828
0,7706717504
0,6801153207
0,6982006598
0,6584951663
0,3282658127
0,1635168474

3,1712780943
1,8952090221
2,6490003716
1,4616041012
2,1243879636
2,8169984277
3,6361213609
2,3703158359
3,7494911187
2,2502459122
3,902363418
2,6447349866
0,7329355124
2,4495099029
3,8424325311
2,7075602737
1,98698185

2,3350391385
3,0289715585
1,6221406441
4,1142262157
3,8412329061
4,433398036
1,1750638827
3,4670746821
0,827768493
3,4997059763
2,5687011599
2,7980346536
3,1013212583
3,8094007622
3,4613124486
2,4682451177
3,4475638293
3,0823087923
4,3296509302
1,5808649347
2,9800751528
2,4949649179
3,6767008626
3,6156864405
1,5407581808

Fuente: Autor.
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Ejercicio 2:

Tabla 66: Afios de permanencia de cada cliente del afio 2017.

Clientes atendidos

1

O 0 1N L A WIN

21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38

Aleatorio
0,7270341362
0,2627325896
0,7466357551
0,7071411093
0,9206291451
0,0140491007
0,1232353998
0,2173659881
0,2701631021
0,6312586963
0,5649139513
0,5087843598
0,1387389163
0,7849665922
0,9335214379
0,6948145004
0,7473136424
0,1003938117
0,3187941359
0,9730451643
0,9700832246
0,1887632282
0,5435785921
0,9254021668
0,2342244405
0,6101738196
0,1913905679
0,7012766101
0,3559921072

0,159348269
0,1663582157
0,982533149
0,4346421855
0,0312143783
0,620056475
0,289180968
0,2645307127
0,9676910681

3,8729542552
3,7801227481
2,232692706
4,4063340231
1,931658078
5,2230034236
3,2916008619
4,3193084516
4,247485273
3,461063868
3,0724130086
3,0484527055
3,086682893
2,9859712142
3,7198555998
3,4958474288
2,4088319404
1,7491030103
1,9967412225
3,7149168597
3,2312188237
4,277726625
1,865112045
3,1814935219
2,6607237439
3,7888514615
4,0231969102
3,5776794669
3,6914127924
3,7669059055
3,1916519055
4,1605349073
3,0563105111
1,527037571
2,3328457657
3,1899567055
3,3467086016
4,993590036

Afios enteros

Afos permanencia redondeados

4
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39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
70
71
72
73
74
75
76
77
78

0,7511918214
0,2809484005
0,8997693588
0,4236204368
0,7886847174
0,4240511698
0,0280136717
0,8257812932
0,9062014995
0,5286094286
0,338669857
0,0242894217
0,232311327
0,4564748816
0,9733389462
0,9076769794
0,3270004466
0,8965088609
0,6244316157
0,8221698785
0,2091547213
0,2634033575
0,0202310979
0,0240631793
0,4298541695
0,559029948
0,6163398451
0,8237817078
0,2991692694
0,1379129859
0,9035545751
0,0417499724
0,6917861914
0,8505247142
0,7688784944
0,5408612192
0,2545147846
0,6299859597
0,1740301927
0,9254494323

3,7702279448
2,2580721234
2,9779189771
2,9909959999
3,9196887092
3,1302635276
2,0615247399
2,9226304479
4,5334403412
3,7871191809
2,2056275262
3,8914937334
0,3367581355
3,0891608046
4,8019932919
3,8357044045
3,9087522608
1,8726437708
2,6546549484
2,1427443386
3,5800490674
3,0404819509
4,3752783688
0,8787975753
1,9630703287
4,2263471728
2,564286059
1,5885673756
3,4282503828
3,2331526489
2,8662593976
1,1559840981
3,7903983118
3,6934104897
2,0523996331
2,0637643515
2,7316065109
2,466307553
3,8948562824
3,7079011662
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79
80
81
82
83
84
85
86
87
88
89
90
91
92
93
94
95
96
97
98
99
100
101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
111
112

0,5293468153
0,7319290647
0,531796617
0,9057455389
0,8652790934
0,745729289
0,4721663552
0,6999361068
0,8261524825
0,144780443
0,3249074738
0,7199139283
0,5933986371
0,2508990276
0,8599582878
0,3189496864
0,5873812046
0,1159101445
0,1017999016
0,9509465648
0,5589218028
0,7987438482
0,487863339
0,5191426948
0,231275084
0,0403379733
0,9603171363
0,0501165395
0,3086792161
0,9715869995
0,4627079214
0,7320385394
0,3717368981
0,7820490566

3,7454007817
2,9096810229
2,9726781036
4,5141335428
3,1405420954
3,6239089435
2,9757565753
1,7377755287
3,3115474759
3,6962296858
4,4915051409
0,0256253267
2,9940981699
3,9976010715
0,5434422448

3,33440806
2,5676219523
2,8305013256
3,3086299166

1,473798752
2,9861217538
4,0278288051
2,3217493914
0,6007658419
3,4387131016
3,9499243222
1,7194350212
3,2486746884
2,1187418773
2,6371374718
2,5834430182
2,2190122192
4,0260347761
2,9575913311

Fuente: Autor.
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Ejercicio 3:

Tabla 67: Afios de permanencia de cada cliente del afio 2018.

Clientes atendidos

PO DD — = = m = = = e e
— S O P AANNDEWPWRO —o ©XXINN B W~

W W LW LW W W W W WD NNDNDDNDDNDDNDDN
01NN WD~ O OV WN

Aleatorio
0,6160689597
0,2710105297
0,8739750502
0,8986750464
0,0315118027
0,6188680902
0,3159970422
0,9622911909
0,2280524224
0,8770651333
0,8337022942

0,034464404
0,243238078
0,1023782552
0,671336317
0,1494845562
0,3869366907
0,2449629228
0,0918447962
0,6354905036
0,6888994458
0,332991173
0,5826476407
0,5589022036
0,4693397926
0,1938981814
0,8467368279
0,105872558
0,4000825323
0,1871237736
0,9892646875
0,5716109453
0,0651617427
0,173410668
0,5130990688
0,6560529298
0,2815965335
0,7929405444

1,3689272955
3,2725643031
3,169082699
3,1664062256
4,5929486785
2,5679320139
2,8817241649
4,2556106563
3,9393720594
2,2010291789
2,4071275787
2,9535649176
3,0870116592
4,6216110692
2,5905234407
2,681768115
2,6256458263
2,3033925305
3,8541880414
1,6551537519
1,7531654522
1,5053590721
3,0318610666
1,8008738125
2,5411140059
4,0470189499
3,5403688363
2,4053231506
1,8698238949
3,3232313668
3,1264012408
3,4316107115
1,7574512051
2,6696878298
2,6943800247
2,6141937919
3,1945469066
0,8519960476

Afos enteros

Anos permanencia redondeados

1
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39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
70
71
72
73
74
75
76
77

0,7895067078
0,2392442767
0,9785596579
0,6521785101
0,1642242237
0,1165290014
0,5029272516
0,6983220107
0,698039169
0,9443181334
0,1548755509
0,9933849317
0,8205548925
0,0660852161
0,6942279064
0,8884284599
0,8171320767
0,5388197303
0,9432110633
0,5483478778
0,0827865466
0,3934885878
0,3626984288
0,872495654
0,0344642634
0,2408745144
0,3779662359
0,4785290142
0,6371447151
0,4912309921
0,1192886517
0,8843706991
0,6183460094
0,5413848832
0,055736599
0,7650202387
0,695157839
0,5178052667
0,7531208019

22421680168
3,8048563066
2,1198970358
3,4126685295
4,8368402236
1,7767799818
1,8246336076
3,3132472817
2,2781677561
2,0432806114
1,7813071836
4,0741126823
3,479156222
3,6395332761
4,3141808444
3,0642616809
1,6860218081
2,5496022555
2,6937821867
3,2505761617
2,8017127609
3,1054434474
1,8392064093
3,8829901684
4,8705878158
3,0912108198
3,4393544283
3,1987780419
2,018756442
2,9991902705
0,6206556672
3,2573902509
4,2098004282
2,2309634825
1,6319145628
3,466661107
2,4928023447
2,7838685007
0,5411870614
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78
79
80
81
82
&3
84
85
86
87
88
89
90
91
92
93
94
95
96
97
98
99
100
101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
111
112
113
114
115
116
117
118

0,0489013027
0,8841955331
0,6743319905
0,497770221
0,0241077822
0,1794951227
0,7745294529
0,5165209742
0,1680178638
0,8762375563
0,9246162353
0,0250740638
0,4197904873
0,4187228456
0,4748695106
0,1318687834
0,3186433762
0,4392268113
0,0850207224
0,9432812971
0,7287678476
0,4012210276
0,3218139759
0,7274959148
0,0238455823
0,7727013836
0,7921596803
0,8277526167
0,0382357272
0,6278678863
0,5755704776
0,6130221728
0,0636634431
0,9914884241
0,9459521086

0,617096568

0,542023073
0,7817913215
0,5667460244
0,3004367766
0,4409066178

3,7816293737
3,9360825638
3,2375086252
3,9920001209
2,5813073026
3,9846795891
4,8816999707
2,2016159025
2,6102726164
3,0065379251
2,7038277068
2,8230092803
3,3922274056
3,632519834
2,5795353029
3,9929436181
3,2728386863
4,2807370195
3,8698001888
3,5399499505
3,9133898496
3,4803231282
3,120592494
3,2917946969
1,4662225571
2,6617089972
4,4478812704
2,0458076598
2,4502156823
3,6440998612
2,691361497
3,0209657769
3,0943518342
3,9236506109
0,199834851
2,4246193124
1,7057138112
3,2950033785
3,9437932715
2,5318564039
2,5002488069
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119
120
121
122
123
124
125
126
127
128
129
130
131
132
133
134
135
136
137
138
139
140
141
142
143
144
145
146
147
148
149
150
151
152
153
154
155

0,6702888706
0,5450530294
0,7062699441
0,2789557921
0,4099996192
0,8636037428
0,588111884

0,3964383295
0,9390066825
0,8853198797
0,5712257894
0,5918465061
0,164232845

0,2614264018
0,7935369341
0,9752571294

0,1465816

0,5969515825
0,9652512288
0,9774095267
0,3219229928
0,5597428749
0,5985033549
0,0458911075
0,2918445431
0,0312376549
0,0112653691
0,3370590922
0,9521659533
0,053185394

0,8869179417
0,4298537304
0,5516496818
0,5762056261
0,2879628781
0,7920948653
0,7384081059

4,8769384804
3,1990682365
2,7066599069
3,6872332188
2,7588984247
4,6142907233
2,6852419283
1,7259626158
3,2716716844
2,706618491
1,4686124967
4,3558107046
2,9403739032
2,3728513893
3,5629379942
4,0854960313
1,6583597057
1,4805505556
3,1288000029
1,5878896148
3,5761512477
2,8021968354
1,558605128
1,9881979246
5,0123982599
0,5491854804
3,6054016987
2,7410368773
1,1658627491
3,5037936531
1,9617177339
4,080707439
3,7109098728
1,9395033487
3,4302185636
3,9905758811
3,9011366618

Fuente: Autor.
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Ejercicio 4:

Tabla 68: Afios de permanencia de cada cliente del afio 2019.

Clientes atendidos

[SSERUSERUS RR USROS RRUS R U IR US I (O I (O I \O I (O I (S I NS I (O I (S T (O R O R e e e e
3O EV NN A0 ATANEOUN L, O0XTANNDE WO = ©XTAN R LD~

Aleatorio
0,6905447021
0,9848138117

0,765741338
0,8146741292
0,2280965787
0,6192005984
0,9044629699
0,3091415479
0,7419977188
0,7556658639
0,4761798782
0,1552170948
0,7337137288
0,5266463794
0,3457023851
0,2199884797
0,3463807898

0,621936278
0,8830284071
0,0584453009
0,2901727995
0,9342433056
0,8272442999
0,4949553907
0,7152552297
0,2946517351
0,2117142719
0,2817698442
0,7057743082
0,9488031431
0,5344336773
0,2268190156
0,1471965224
0,9319539387
0,3498546532
0,0071596676
0,3325326568

2,1442532755
1,685967309
3,6084180495
2,4058289332
1,6591580137
3,1046901877
2,304268181
0,2756484656
3,9444896246
3,3704224897
1,56928073
3,5063824872
2,2062896168
4,0976391088
1,6600288823
1,8124546373
2,0604669347
3,3680937117
2,2143841316
2,5026571345
3,4663398875
4,0342009296
2,4393072306
2,4109476566
4,0396204591
1,9648515304
3,5725424255
0,9895492517
3,334657957
3,0340970274
3,0780939593
1,0943313442
3,0473341034
2,7577352693
1,780213797
2,7058888957
3,0332502198

Afos enteros

Afios permanencia redondeados

2
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38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
70
71
72
73
74
75
76
77

0,3731287848
0,1754893973
0,4503010185
0,2092221854
0,397272083
0,9519017031
0,611932151
0,7436669748
0,8108517481
0,985336686
0,5536896302
0,8616197174
0,2425977825
0,3409326905
0,0557325482
0,6969386525
0,4479387817
0,5071074921
0,9556231997
0,1591247963
0,4104523025
0,4718520911
0,4180995002
0,9983037869
0,4917534254
0,8998253718
0,3650309159
0,0746070947
0,9214420435
0,6764323474
0,7984678908
0,8498473465
0,3843600205
0,9388677962
0,5510582901
0,6366853612
0,7708699042
0,0104858847
0,2362647979
0,9024594631

2,4276291987
3,6509759098
3,8939193014
4,0283016023
2,312796159
3,1853003421
3,3709083767
3,9158266188
3,1972715888
3,5321615399
0,973745347
2,5488379049
3,5918059935
2,4278270547
2,9766014081
2,2768248885
3,8061620231
4,5249058494
1,265299061
4,8883456163
2,9260028752
1,8349104957
3,594345245
1,6210096137
1,8850035101
2,8250235226
3,6941661403
3,9016400133
2,6990482785
1,9466356755
1,0526356947
3,3219277626
3,2897527524
2,7809137256
2,6402866273
2,4084746984
0,9237716705
3,3974068157
2,3572481985
1,6769521234
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78
79
80
81
82
&3
84
85
86
87
88
89
90
91
92
93
94
95
96
97
98
99
100
101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
111
112
113
114
115
116
117
118

0,8666116879
0,1426458582
0,4489403577
0,3405946884
0,3749311157
0,4672637829
0,3024022281
0,4742503287
0,7252786271
0,7578918063
0,8875945527
0,8016543542
0,404737372
0,4210135536
0,9747991008
0,4484943589
0,8446938707
0,7698922944
0,5797984349
0,6722992463
0,3334378884
0,0905932407
0,6005969769
0,2333959988
0,686554193
0,9163276455
0,7187457033
0,9590417156
0,6141215879
0,5415334315
0,5523875244
0,9771268493
0,5709646656
0,2031395067
0,1656914712
0,7765576369
0,6042096727
0,9519731188
0,812215446
0,9050077633
0,4654848673

3,6466187821
2,6627583043
3,4742143461
4,0407418952
1,5264585191
1,8854126376
4,4283119802
3,3271012828
3,5406204981
4,1265467939
2,3235397718
3,1354175579
4,0789391907
1,6365527501
2,6975939983
2,4568581833
2,4042419444
3,5514424237
3,5344611989
2,55996826
3,3079328619
2,6339801343
2,2477797299
3,650935409
3,0926366636
1,9414743509
3,1742226236
0,6046582907
4,6546977228
3,431477098
3,8516888878
2,6602308374
3,419085826
1,58791673
2,6399505002
3,3470586613
1,5830932616
0,7131407228
3,0947148165
2,2332342251
2,3506139057
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119
120
121
122
123
124
125
126
127
128
129
130
131
132
133
134
135
136
137
138
139
140
141
142
143
144
145
146
147
148
149
150

0,7739911927
0,4699816154
0,9810142368
0,9062857064
0,9438752607
0,71151315
0,401517916
0,3116174401
0,3543178365
0,0198802142
0,126760894
0,4703458953
0,1034655133
0,9448832832
0,6533486024
0,8299648855
0,2198368949
0,79869411

0,6519131856
0,7049155468
0,5156007879
0,7024469655
0,0261546681
0,5815064632
0,3791321144
0,073448861

0,4550077012
0,3144373079
0,747836051

0,8805157342
0,8279515808
0,3822241733

2,6600457668
3,167225391
3,3143519919
3,1843974624
2,8193355605
1,230313304
2,9075745432
2,1780407916
3,4346092269
2,7193939046
3,3795446535
4,8711599948
2,7243715854
1,8983997907
1,9730201187
3,6900878812
3,3923632985
3,9457136409
4,1024449878
3,1857340218
1,5292830038
1,128895173
1,8410634556
4,3689727877
4,1699518038
4,0447957364
3,8139003132
3,2394084543
2,8225047296
-0,0655111453
1,6998745948
4,4155862587

Fuente: Autor.
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« Ejercicio 5:

Tabla 69: Afios de permanencia de cada cliente del afio 2020.

Anos enteros

Clientes atendidos ~ Aleatorio  Afios permanencia redondeados
1 0,3998353803 1,288194896 1
2 0,0332391574  5,3695077997 5
3 0,6505187615  3,2623461756 3
4 0,2688293206  2,9675666745 3
5 0,2143927123  2,0499917618 2
6 0,2983179721  4,0152098273 4
7 0,830159503  3,3673377724 3
8 0,4907740103  3,4682615904 3
9 0,4387950888  1,3820719863 1
10 0,8290607333  2,2560751908 2
11 0,0237513697  1,3796594313 1
12 0,1892703553 1,630049145 2
13 0,0668625552  2,9798198705 3
14 0,7589661176  3,4239971501 3
15 0,9435449746  2,9160315554 3
16 0,1603946565  3,0323913213 3
17 0,7529925783  3,9673690036 4
18 0,546269658  3,5584953972 4
19 0,1541466448  2,4937175281 2
20 0,7426595609  2,123186146 2
21 0,8792453604  3,7057469151 4
22 0,4767788197  2,5678978307 3
23 0,2216262845  3,7276049089 4
24 0,8729658676  2,0478386051 2
25 0,9373441082  2,953536443 3
26 0,942434568  2,6095709292 3
27 0,4977910477  2,6602191967 3
28 0,3741421471  4,9565200311 5
29 0,2070698258  2,0141689027 2
30 0,222564626  2,1445504437 2
31 0,6436712504  2,2755667761 2
32 0,182711123  2,4416909973 2
33 0,8258460802  2,027363521 2
34 0,9950764282  3,9343610886 4
35 0,2495359993  2,8226062527 3
36 0,9515415295  2,2609100542 2
37 0,5584937991  2,2797445055 2
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38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
70
71
72
73
74
75
76
77

0,8100946089
0,2600985472
0,476284978
0,9216286363
0,8124976414
0,6478657983
0,6804775074
0,7854724061
0,4347350397
0,5918158875
0,6496255868
0,2572426242
0,4767866442
0,3531327671
0,1024200376
0,3735729516
0,6406012778
0,5856812843
0,545350018
0,6977560776
0,1864021644
0,8611785229
0,8274416164
0,8112541423
0,7483762861
0,960246725
0,8667147225
0,8743474521
0,1576338555
0,3522101725
0,5963711576
0,2100497866
0,306765113
0,8012570268
0,7268564957
0,2771292445
0,7112149
0,3888301481
0,0683029881
0,9683211059

3,9245644247
4,39232607
2,9341461261
2,0531239764
3,3004755248
2,4803595153
2,7176370438
2,0807100925
3,8748257825
4,1082931905
3,7093181287
4,0454174308
3,2450546143
3,204274974
3,2045143836
3,554554537
2,6760364139
3,3416192596
1,0823949086
42176239797
3,8757993674
2,7579210885
2,0126706756
1,5822425149
3,2552166074
2,8392980143
2,08957182
2,0047894415
1,4153712364
2,387592569
2,4805839392
3,5065434693
2,2521024855
2,8191645377
4,0890164868
1,3702186099
1,6423556054
1,6850639119
4,8604485784
3,7213681612
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78
79
80
81
82
83
84
85
86
87
88
89
90
91
92
93
94
95
96
97
98
99
100
101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
111
112
113
114
115
116
117
118
119
120

0,5565840309
0,5078109433
0,7785279215
0,7187832701
0,5904262294
0,2936422499
0,2452961938
0,6931303167
0,4412378389
0,8843624978
0,4805079941
0,8978601056
0,3348021
0,0188968033
0,5985725359
0,2086156565
0,2033400326
0,5359295597
0,3681145762
0,9016852309
0,6236827862
0,2365932991
0,4235794838
0,1003868468
0,201735131
0,5623479071
0,3812791537
0,1587400492
0,9440086181
0,9528522575
0,5878997203
0,83060362
0,9550484694
0,4996320233
0,3154190914
0,2486712486
0,417676413
0,8874759898
0,8089668243
0,3054226642
0,2387188319
0,1474098079
0,5166423717

2,5101993346
1,9299723163
2,3392708545
2,8328671817
2,7672010487
3,4232470116
3,2083222163
1,9839077438
42145713972
3,3974786918
3,4795113723
2,1952084775
22453612341
3,1688552856
4,4049179015
1,3724765301
3,0128222051
3,3183113958
3,8023322647
2,9849927144
2,4440331874
2,8741519786
2,7669117752
1,9531014532
4,5372010657
2,5016120854
3,1498214305
2,1906505122
3,6932761598
3,7624033576
1,4562798813
42823554793
2,6197025728
2,2035329235
3,6315692248
2,2916764391
1,8877432236
4,8781774594
3,1829903598
4,3487444925
1,7670523735
2,6262180971
4,1722620598

Fuente: Autor.
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