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RESUMEN

El objetivo de este proyecto es la redaccion de un plan de negocio para la creacion e
implantacion de JSolution, una empresa que ofrece un servicio de desarrollo de plataformas
webs, un servicio de desarrollo de campafas de marketing y un servicio de mantenimiento y
control de estas, todos estos servicios enfocados a las pequefias y medianas empresas que lo

consideren necesario.

Esta idea surge de la necesidad que tienen los negocios de poder adaptarse al mundo
tecnoldgico que nos envuelve hoy en dia, y sobretodo en la actual necesidad originada por la
crisis del Covid-19, una pandemia que ha traido consigo efectos devastadores para este sector,
quienes mas que nunca necesitan implementar un nuevo canal de ventas y publicidad de sus

negocios, para asi poder mantenerse vivos dentro del mercado.

Para la implementacion y puesta en marcha de JSolution se ha decidido elaborar un plan de
negocio, principal objetivo de este proyecto, donde se contemplara la realizacion de varios
estudios como un anélisis de la empresa tanto interna como exteriormente, un analisis de los
competidores, y un analisis del publico al que se busca llegar. Ademas de esto, se busca explicar
cémo sera el funcionamiento y la estructura de la misma, esto abarca la gestion del equipo de
trabajo, el andlisis financiero y los procedimientos a seguir a la hora de llevar a cabo las
distintas actividades laborales dentro de la empresa.

Es importante destacar, que este proyecto no sera meramente de desarrollo teérico, ya que se
ha buscado demostrar que realmente esta empresa podria funcionar en la realidad y por ello se
ha desarrollado una plataforma web la cual estd disponible accediendo al link

https://jsolution.es donde se puede observar todos los servicios y ofertas proporcionados por la

empresa y desarrollados a lo largo de este proyecto.

Actualmente, JSolution ha podido establecer un acuerdo con su primer cliente, el cual ha
decidido contar con todos los servicios ofrecidos por la empresa, los resultados obtenidos se
presentaran en este proyecto como representacion de un caso préactico real, donde se busca
demostrar que todo lo expuesto en este proyecto esta pensado para poder desarrollarse con
éxito en la realidad.


https://jsolution.es/
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1. MISION, VISION Y VALORES

1.1 Mision
La misién de JSolution se basa en tres grandes conceptos:

- Conectar: se busca conectar a sus clientes con todos los consumidores, de manera que
puedan establecer una relacion en todo momento, sin depender de la presencialidad de
este. Esto es posible a través del desarrollo de una plataforma web donde se integren
todos los servicios y productos que se ofrecen, de forma que el usuario pueda evaluarlos

y adquirirlos.

- Atraer: se busca atraer a los usuarios a través de un disefio atractivo tanto en el
desarrollo web como en la campafa publicitaria. De esta forma, los usuarios se sentiran

atraidos a consumir sus productos o servicios.

- Vender: este Ultimo concepto dependera de que los mencionados anteriormente se
cumplan, de forma que se logre una integracion correcta entre ambos. El resultado de
esta integracién generara el deseo de adquisicion por parte del usuario, lo cual cumple
con el objetivo de todos los clientes de JSolution.

1.2 Vision

Se busca ser conocido como un servicio indispensable para todo aquel negocio que busque dar
el salto tecnoldgico, posicionarse en nuevos canales de mercado, generar sensacion entre los
consumidores, y sobretodo, lograr que obtengan los mejores resultados. El principal reto de
JSolution es hacer que sus clientes se sientan comprendidos, y que la empresa pueda ayudarles

a volver realidad su vision de comercio electrdnico, de generacion de camparfias publicitarias,

y de cumplir todos sus objetivos.

1.3 Valores

Se centra en poder ayudar a todas aquellas empresas que se estan quedando atras por los
avances tecnologicos. Se busca ayudarles a dar este paso para asi no perder al pequefio y medio
comercio que hoy en dia sufre tanto, entre otras cosas, a la actual pandemia. JSolution garantiza
a sus clientes unos altos niveles de responsabilidad, profesionalidad y calidad, ademas de que
se sientan satisfechos y comodos con nuestra labor, por lo que se busca generar un sentimiento

de familiaridad y confianza, y asi lograr los mejores resultados.
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2 PROBLEMA A RESOLVER

Normalmente una empresa de desarrollo web solo se centra en una cosa: un desarrollo correcto
de una web demandada por su cliente. Pero en JSolution existe la creencia de que no basta tener

una buena web para poder hacerse un lugar entre la competencia del mundo digital.

Se apuesta por integrar el mundo de desarrollo web y el mundo del marketing, integrando asi
dos ramas que a priori pueden considerarse independientes, pero que hoy en dia habrian de
estar mas unidas que nunca. Para entender esto mejor, se debe plantear cuestiones como: ¢de
qué sirve tener una buena web si luego no se sabe como venderla al pablico?, y, ¢de qué sirve

una buena campafia publicitaria si luego el servicio no sera el idéneo?

Se busca esta independencia que cada dia es considerada mas una dependencia, dé un paso
evolutivo y se pueda unificar en una Unica empresa garantizando la maxima integridad y

aportando los mejores resultados.

Se ha identificado esta problematica durante los Gltimos meses ya que se puede ver como la
pandemia actual, el Covid-19, ha dejado a miles de familias sin trabajo por el grave efecto que

recae sobre el pequefio y medio comercio.

Esto ha llevado a miles de pequefios y medios negocios al cierre total por una falta de
presencialidad online y poder asi tener un segundo canal con el que mantener su negocio vivo,

ya que, tan solo a mitades de afio se hacen cerrado més de 133.000 pymes en el pais.

Otra de las problematicas identificadas es que cada dia las grandes industrias buscan acaparar
todo el mercado, lo que causa que estos pequefios y medios negocios pierdan cada vez mas su

posicionamiento en la competencia, causando que muchos no puedan sostenerse mas.

Durante esta pandemia, lo ideal hubiese sido que estos negocios estuviesen preparados para
una situacion como ésta. Una situacion donde el usuario no pueda acceder fisicamente al
establecimiento, por lo cual se le deberia poder ofrecer una via alternativa para acceder a este
negocio, evitando asi que caigan en la competencia. Esto ha afectado muchisimo a este sector
y ha beneficiado a las grandes industrias, lo cual es un golpe muy fuerte para el pequefio y
medio comercio ya que esto genera un mayor ahogamiento causando, entre otras cosas, recurrir
a vias como el cierre definitivo, algo que pasa cada vez méas lo cual genera un mayor

debilitamiento del sector y afectando al tejido empresarial del pais.
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3. PROPUESTA DE VALOR

JSolution busca potenciar la presencialidad en la web de todas aquellos negocios y empresas
gue no cuentan con estos recursos, esto se logra ofreciendo un servicio de disefio de webs donde
estos negocios 0 empresas puedan comercializar sus productos y comunicarse con el publico
de una forma mas actual, sofisticada, segura y sencilla, de manera que se le puedan proveer de
todas estas herramientas a los consumidores y asi poder consumir todos los productos y

servicios que se les puedan ofrecer.

También se cuenta con un servicio de desarrollo de campafias de marketing el cual,
independientemente de si el cliente goza o no del servicio web, pueda dar una presencialidad
mas alla de lo tradicional. Contamos con un servicio de publicidad clésico y digital, de manera
que sea moldeable a cada caso, lo que lo vuelve Unico y potencia asi la diferenciacion en el

sector.

Ademas, los clientes pueden optar por adquirir un servicio de mantenimiento, en el cual se
busca garantizarles seguridad y tranquilidad, de manera que puedan contar con JSolution en

todo momento para que nunca dejen de seguir triunfando en lo suyo.

Sin dudas, la empresa busca diferenciarse de sus competidores brindando ambos servicios en
conjunto, si asi lo desea el cliente, ya que es mas facil de controlar tanto para él como para la
empresa desarrolladora. Ademas, se garantizar una integridad y una eficiencia en el proceso,
la cual se ve reflejada en los resultados de forma mucho mas elevada que si se hiciese por

separado.

Algo de lo que se estd muy orgulloso en JSolution es de poder brindar estos medios a aquellos
pequefios y medios comercios que tanto necesitan dar el salto tecnoldgico y que por
desconocimiento o falta de confianza no terminan de darlo. Esto hace que se queden atras frente
a sus competidores y que terminen siendo absorbidos por las grandes empresas, o simplemente

la falta de adaptabilidad a las tendencias actuales no les generara los resultados esperados.
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4. MODELO DE NEGOCIO

El modelo de negocio de JSolution se puede dividir en 3 grandes puntos, que pueden converger
0 no segun las necesidades del cliente:

4.1.Desarrollo Web
Se ofrece un servicio de desarrollo de pagina web, enfocado sobre todo a un modelo de e-
commerce, el cual se define como la venta de productos o servicios a través de internet. Se basa
en la migracion del comercio tradicional al comercio online el cual dia a dia sigue aumentando

y posicionandose como lider en cuanto a métodos de venta y captacion de clientes.

En JSolution se ofrece el desarrollo de estas e-commerce presentando a los usuarios interesados
una serie de plantillas que pueden encontrar directamente la web de la empresa

(https://jsolution.es), donde pueden visualizar distintos modelos los cuales estdn adaptados a

los principales nichos de clientes que se puede llegar a tener.

Llegados a este punto, el usuario puede ponerse en contacto con la empresa especificando el
modelo que le interesaria adaptar a su negocio. Pero, en caso de que ninguna de las plantillas
le haya interesado, puede ponerse igualmente en contacto con la empresa y pedir un disefio
100% personalizado. Con esto JSolution busca no dejar atrds a ningun cliente potencial y

demostrar que siempre se puede adaptar todo a las necesidades de cada uno.

4.2.Desarrollo de Campafia de Marketing
Se ofrece un servicio de desarrollo de planes de marketing adaptados a las necesidades de cada
negocio, en JSolution se ofrecen dos grandes opciones: la publicidad online y la publicidad off-

line.

La publicidad online se refiere a toda aquella campafia que se realiza a través de los medios
que se encuentran en la web, desde redes sociales, ads, publicidades en aplicaciones, etc. Una
publicidad off-line se refiere, en cambio, a un estilo mas clasico de publicidad como puede ser
la publicidad en carteles, prensa, revistas, television, etc. Todo esto se decide y se pone en
marcha tras una reunion previa con el cliente, analizando su modelo de negocio y evaluando

cudl de las campafias le vendria mejor.

También se ofrece asesoria, brindando asi consejos y herramientas que el cliente puede aplicar
de forma personal en el dia a dia de su negocio, ya que no todo el marketing se basa en
campanas de publicidad. Cosas tan sencillas como un buen trato y una buena presencia sirven

como motor para generar una mayor presencialidad entre los usuarios.

9
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4.3.Servicio de mantenimiento y gestion
Se ofrece un servicio de mantenimiento a los clientes tanto de la web como de su camparia de
marketing, segun las condiciones definidas previamente al adquirir alguno de los paquetes que
se ofrece.

Se puede contar también con un servicio de gestion de web, el cuél puede incluirse a la hora de
desarrollar la plataforma, este servicio ofrece a nuestros clientes la oportunidad de llevar un
control de aspectos como: entradas que ha tendido la web en un plazo de tiempo definido,
namero de ventas hechas a través de este medio, y cualquier otra informacion que el cliente
desee conocer en cuanto a la relacion negocio-plataforma y/o plataforma-usuario. Vendria

dentro del plan de mantenimiento adquirido por el cliente.

10
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5. MODELO DAFO

El andlisis DAFO, también conocido como analisis FODA, es una metodologia de estudio de
la situacion de una empresa o producto, analizando sus caracteristicas internas como Debilidad
y Fortalezas, y sus caracteristicas externas como Amenazas y Oportunidades, de alli sus siglas
DAFO. Un mal analisis del modelo DAFO, puede causar que el negocio o empresa a crear no

se haga de la mejor manera posible.

Lo positivo de este modelo es la ayuda que brinda al poder identificar las caracteristicas que
afectan a la empresa tanto interior como exteriormente. Esto ayuda, a su vez, a alentar el
desarrollo del camino estratégico de la misma, y la facilidad que tiene su realizacion permite
que todas las empresas puedan planteérselo sin depender de otros factores.

Lo negativo de este modelo son las limitaciones que comporta, puesto que muchos de los
andlisis DAFO no son 100% efectivos ya que hay muchos elementos que podrian situarse tanto
en una Debilidad como una Amenaza, incluso como una Fortaleza o una Oportunidad, lo cual

lo vuelve subjetivo.

En el caso de JSolution, se ha creado el siguiente modelo:

DEBILIDADES AMENAZAS

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

11




JS

5.1.Debilidades

Son aquellos factores que provocan una posicion desfavorable frente a la competencia,
resaltando elementos como escases de algun recurso, falta de habilidades, falta de fondos, entre
otras. En el caso de JSolution se han definido las siguientes debilidades:

- Bajos fondos econdémicos al comienzo: al ser una empresa nueva, no se cuenta con
ningun tipo de ingreso que pueda ayudar a sostenerla, por lo que puede verse afectada
la sostenibilidad de la misma si no se tiene unos fondos que ayuden a mantenerla en pie

hasta que pueda ser mantenida por si misma.

- Bajo nivel de clientes: al igual que el punto anterior, al ser una empresa nueva no se
suele tener una cartera de clientes que ayuden a aportar valor a la empresa, lo cual puede
causar que sea menos reconocida y comentada entre los potenciales clientes, generando

bajos ingresos y, como se explica en el préximo punto, una baja productividad.

- Baja productividad: al tener una baja productividad en sus inicios, la empresa
generara menos ingresos que ayuden a ser sostenible, ademas de limitar la proliferacion
de otros factores que son claves para que una empresa sea exitosa como un aumento

del aprendizaje, de la experiencia y el mantener un ritmo alto de trabajo.

Estos factores, por menos importantes que parezcan, son claves para que los
trabajadores mantengan un ritmo de trabajo eficaz que genere resultados eficaces, y al
tener una baja productividad esto suele ser muy complicado de darse.

- Precios competitivos por parte de la competencia: toda empresa debe cubrir al
menos una serie de gastos fijos para poder mantenerse en funcionamiento. Al principio,
puede que estos costes sean muy dificiles de cubrir debido a todos los punto
mencionados anteriormente, por lo que los precios ofrecidos pueden ser igual o

superiores a los de la competencia, lo que puede atraer menos a los potenciales clientes.

La competencia en cambio, al tener ya una cartera amplia de clientes, puede ser mas

competitiva en los precios que JSolution, por lo que la empresa podria verse afectada.

- Falta de experiencia en el mundo laboral: al incorporarse de manera reciente en el
mercado, la empresa no posee respaldo de experiencias previas en algin proyecto o con
algin cliente, por lo que todo sera completamente nuevo para todos, y esta falta de

experiencia puede afectar a la evolucion de la empresa.

12
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5.2.Amenazas

Son aquellas provenientes del entorno que pueden llegar a afectar a la empresa. En caso de

JSolution se han identificado amenazas como:

- Entraday existencia de competidores: esto afecta a la empresa ya que, al existir una
serie de competidores, la posibilidad de posicionarse rapidamente frente a los usuarios
puede ser mas dificil. También el hecho de que haya un aumento de la competencia con
el paso del tiempo puede significar una reduccion de los potenciales clientes, en caso
de que sus preferencias no pudiesen ser cubiertas o cualquier otro factor competitivo

que afectase en la decision del cliente.

- Cambio en las necesidades: un cambio en las necesidades implica un cambio que la
empresa debe tomar en consecuencia para poder seguir siendo atractivo para los
clientes. Si estas necesidades no son comprendidas y puestas en practica a tiempo, los
competidores que si puedan cubrirlas podran acaparar a potenciales clientes.

- Impacto provocado por la pronta recesion econémica: el afio 2020 ha traido consigo
graves consecuencias para todos, ya se pueden observar las graves consecuencias que
trajo consigo el Covid-19, y entre las grandes consecuencias que vienen destaca una
recesion econdémica que afectara a todos, esto a JSolution le pudiese afectar en cuanto
a la incorporacion de clientes que decidan invertir en sus servicios, lo cual puede
comprometer a la proyeccion financiera que se planteaba la empresa en un principio

afectando asi a la sostenibilidad y crecimiento de la misma.

- La devaluacion del servicio: el valor del servicio ofrecido puede verse afectado
negativamente por diferentes factores como los competidores que ofrecen servicios
similares por costes bajos, la crisis econdmica que se aproxima para los proximos afios

lo que afecta a la demanda del servicio, entre otras.

5.3.Fortalezas

Son aquellas capacidades con las que cuenta la empresa, dandole una posicion dentro de la

competencia que el favorezca. En el caso de JSolution se han identificado fortalezas como:

- Modelo de negocio: con el modelo de negocio que se busca establecer para JSolution
se podra comenzar a operar y poder alcanzar sus objetivos de manera mas eficiente, lo

que le dara una buena base en el mercado y poder llegar a ser competitivos.

13
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La flexibilidad e integracion: ambas caracteristicas fundamentan las bases de
JSolution, ya que se garantiza una flexibilidad del 100% en cuanto a los desarrollos de
las paginas webs y en las campafias de marketing, para que se puedan adaptar a cada
negocio lo maximo posible. De esta forma, se puede garantizar la integridad de ambos
servicios junto con el del mantenimiento para que la experiencia del cliente sea la mejor

posible y se puedan alcanzar los mejores resultados.

Cercania y proximidad: una de las caracteristicas de JSolution es mantener una
relacion de cercania y proximidad con cada uno de sus clientes. De esta manera, el
cliente se siente mas comodo a la hora de expresar sus requerimientos y necesidades
consiguiendo asi un mejor resultado. Esto es un valor afiadido al servicio ofrecido el
cual no suele ofrecerse en las grandes empresas, ya que se centran mas en otros

objetivos.

El conocimiento y las habilidades: se refiere a todo lo relacionado con las tecnologias
necesarias para que este modelo de negocio funcione correctamente, al tener estos
conocimientos y estas habilidad en constante desarrollo, la adaptacién a innovaciones
y mejoras en este sector permitird que el funcionamiento de JSolution siempre esté en

los mejores niveles.

5.4.0portunidades

Son aquellos factores que resultan favorables a la empresa provenientes del entorno,

permitiendo asi ganar una ventaja competitiva. En el caso de JSolution, se han identificado

oportunidades como:

Atencién exclusiva a las PyMes: Normalmente las empresas competidoras en este
sector suelen fijar como cliente objetivo a las grandes empresas que pueden invertir
grandes cantidades de dinero en este servicio. El problema es que no se llega a tener en
cuenta que las pequefias y medianas empresas también necesitan este tipo de servicios,
y que los precios pueden no ser los mejores para este sector que tiene menos capacidad

financiera.

Por ello, JSolution decide posicionarse exclusivamente al lado de ellos y centrar sus
precios en los mejores para ellos, dandoles una exclusividad de la poco suelen gozar, y
de esta forma, poder aportar soluciones para que no se queden atrds frente a sus

competidores.
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- Diversificacion del producto: a dia de hoy, la empresa ofrece 3 productos distintos de
manera independiente que son el desarrollo web, el desarrollo de marketing y el
mantenimiento, con esta diversificacion se puede abarcar una mayor cartera de clientes
que la competencia, y a partir de la evolucion que se tenga, JSolution podria llegar a

diversificarse alin mas una vez las necesidades del cliente crezcan o evolucionen a mas.

- Crecimiento de la demanda: la situacion de pandemia actual ha obligado a muchos
pequefios y medios comercios a buscar un segundo canal para poder mantener su

negocio a flote

Este segundo canal viene siendo la publicitacion y ventas online, y esto est& generando
un crecimiento de la demanda de los servicios que ofrece JSolution, lo cual es una

oportunidad para captar clientes y darnos a conocer.

- Adaptacién tecnoldgica: al ser una empresa que se caracteriza por sus conocimientos
y habilidades en el sector tecnoldgico, la adaptacidn a los cambios en las tecnologias

puede ser mejor asumido y puesto en marcha que en otros competidores.

Después de analizar estas debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidad, se considera que las
fortalezas y las oportunidades analizadas son capaces de hacer frente a las debilidades y
amenazas que se puedan presentar. Esto a su vez es una ventaja, ya que se puede tener una
visién mas clara de donde hay que impulsar una mejora o una mayor fortaleza para que cada

vez se afronten mejor futuras amenazas y se anulen las debilidades en la medida de lo posible.

Para JSolution, este modelo le ofrece la oportunidad de tener un andlisis externo e interno de
la misma, permitiéndole asi poder prepararse para afrontar las posibles amenazas a la hora de
adentrarse en el mercado. No obstante, este es un modelo muy subjetivo, por lo cual no se toma
como un modelo estable de referencia, ya que puede que muchos de los puntos analizados no

se cumplan como se prevé.

De todas formas, el hecho de haber realizado este analisis DAFO permitira estar mas preparado
en el caso de que produzca alguno de estos eventos incluidos en las debilidades y amenazas. Si
no se hubiese hecho este estudio, seguramente seria mas dificil poder superar las barreras de
entrada al mercado. Para complementar este analisis, a continuacién se presentaran otros

estudios y analisis que ayuden a complementar la informacion obtenida en este.
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6. MODELO 5 FUERZAS DE PORTER

Las 5 Fuerzas de Porter es un modelo que permite analizar el nivel de competencia dentro de
del sector. A través de la elaboracion e interpretacion de este modelo, se puede analizar y
establecer planes que ayuden a potenciar fortalezas y oportunidades para mitigar las amenazas
y debilidades que posea la empresa, las cuales hemos mencionado y desarrollado en nuestro

modelo DAFO anteriormente.

La principal desventaja que tiene este modelo es que se centra meramente en el exterior, por lo
que no brinda un analisis total de los entornos que rodean a la empresa, en cambio tiene muchas
ventajas como la orientacion que brinda a la hora de tomar decisiones, el hecho de poderlo
aplicar no solo a la empresa sino a los productos y servicios que se ofrecen permite garantizar

una mayor calidad de estos.

A partir de esto, se pueden definir estas 5 fuerzas como:

Poder de
negociacion
del cliente

Rivalidad entre
competidores

existentes

Amenaza de
productos o
servicios
substitutivos

Poder de
negociacion del
proveedor
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6.1.Poder de negociacion del cliente
Esto quiere decir que el cliente tiene la libertad de elegir cualquier otro producto o servicio de
la competencia, este hecho crece en relacion al aumento de la competencia dentro del sector.
Ademas, los clientes también pueden organizarse entre ellos para establecer el precio maximo
que deseen pagar por el producto o servicio que se ofrece, e incluso, aumentar las exigencias
en cuanto a calidad, materiales, etc., lo que puede verse repercutido en los beneficios de la

empresa.
En el caso de JSolution se plantean los siguientes puntos:

- Existe la facilidad de irse con la competencia debido a la gran cantidad de competidores

que hay en el sector.

- Los precios no pueden ser demasiado elevados ya que se estaria abandonando la idea

de mantener costes bajos para apoyar a PyMes.

- Alser muy flexibles, el cliente siempre podré tener la calidad que necesite en cualquiera

de los servicios que adquiera.

- La demanda de este tipo de servicio para este tipo de sector estd en crecimiento
constante, por lo que se cree que es posible empezar a generar una buena cartera de

clientes.

6.2.Poder de negociacion del proveedor
Esto se refiere al poder que tienen los proveedores en establecer, por ejemplo, cantidades
minimas para realizar pedidos, las formas de pago y la calidad de sus productos o servicios. Es
importante que se tenga una amplia gama de proveedores a disposicidn ya que asi podemos ser
flexibles a la hora de adquirir ciertos productos o servicios, a mayor cartera de proveedores,

mayor serd el poder de negociacion que se tenga.

En el caso de JSolution, es cierto que, al ser una empresa meramente tecnolégica, podria
parecer que no se requiere de proveedores, pero lo cierto es que se ha de contar con ciertos
productos o servicios para que todo funcione correctamente. Entre ellos estan los equipos
informaticos para poder trabajar, servicios basicos, materiales (esto en el momento en que
algun cliente necesite una campafa publicitaria donde se requiera materiales fisicos como

flyers o posteres), entre otros. A partir de esto se han planteado los siguientes puntos:

- Tener varios proveedores para asi poder tener un mejor poder de negociacion.
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- Posibilidad de sustitucion de alguno de ellos, en caso de no cumplir con nuestras

necesidades.

- El poder del proveedor en este caso es practicamente nulo, ya que el negocio no depende

de ellos. Siempre hay alterativas para poder funcionar.

- El coste inicial seguramente serd alto por lo que se supone que habré que establecer

relaciones a largo plazo.

6.3.Amenaza de nuevos competidores
Se consideran como competidores a empresas que se dediquen a ofrecer productos o servicios
similares a los que se ofrecen, lo que puede absorber a clientes actuales y/o a potenciales nuevos
clientes. Cuanto mas facil les sea entrar a la competencia, mayor es la amenaza, por lo que se
debe establecer ciertas barreras de entrada que permita mantener las cuota de mercado aun

cuando surjan nuevos competidores en el sector.
Las barreras que se creen que son mas relevantes para JSolution son:
- Menor coste: se refiere al hecho de que puedan producir mas barato.

- Barrera legal: cada tipo de empresa tiene que cumplir una cierta cantidad de normas
segun el pais en el que opere, el no poder cumplir con todas impedira el acceso a la

competencia.

- Diferenciacion del producto/servicio: si ya existe alguien que ofrezca productos o
servicios similares, sera mucho mas complicado entrar al mercado, por lo que debe

buscarse la manera de diferenciarse del resto.

- Experiencia acumulada: el nuevo competidor ha de enfrentarse al desconocimiento

que tiene frente a quienes ya tienen un conocimiento adquirido por antigiedad.
Para poder afrontar estas amenazas, se ha considerado que se pueden adoptar medidas como:
- Aumentar la publicitacion de la empresa para poder destacar por encima de las demas.

- Destacar lo que diferencia a la empresa de la competencia, de forma que se pueda

obtener una respuesta por parte de potenciales clientes.

- Incrementar la calidad de los productos o servicios, buscando dar ese valor afiadido que

pueda atraer clientes.
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6.4.Amenaza de productos o servicios sustitutivos
Un producto sustitutivo es aquel que tiene la capacidad de satisfacer las mismas necesidades
que otro producto, aqui la amenaza surge cuando el cliente sabe que puede adquirir otro

producto por ofrecerle un precio mas bajo o le ofrece una mayor calidad.

La presencia de estos productos sustitutivos influye directamente en el establecimiento de un
precio maximo por los servicios o productos, por lo que siempre se debe estar atento a lo que

haga la competencia, para poder mitigar el efecto que pueda causar sobre la empresa.
En el caso de JSolution, se han establecido las siguientes medidas:

- El coste para el cliente de cambiar de una empresa u otra en este tipo de negocio es
medio, por lo que suele ser dificil que el cliente una vez tenga establecida su web o su
campafa de marketing decida cambiar.

- La posibilidad de sustitucion es baja, pero aun asi existe. Por lo que siempre se deben
buscar cubrir sus necesidades de la forma més pronta y eficiente posible

- Mejorando el marketing se mantendra la atencion del cliente en los servicios ofrecidos,

y no en el de los deméas competidores que ofrezcan productos sustitutivos.

6.5.Rivalidad entre los competidores existentes
Este es el resultado de los cuatro puntos mencionados anteriormente, y es el que realmente
proporciona la informacién necesaria para poder tomar medidas de mejora y prevencion. La
rivalidad aumenta a medida que aumenta la oferta y baja la demanda, ya que todos buscan

aumentar o al menos mantener su cartera de clientes frente a sus competidores.
En el caso de JSolution, se han establecido las siguientes medidas:

- Buscar reducir costes fijos, ya que asi puedan asumirse aun cuando la rivalidad nos

afecte y puedan verse comprometidos nuestros ingresos

- Aumentar la publicidad, sobretodo, en la diferenciacion que nos caracteriza frente a la
competencia, de esta forma se busca recordar a los clientes por qué nuestro servicio

puede ser mejor que el de los demas.

- Aumentar el valor afadido para los clientes, de forma que se sientan a gusto con
nosotros y vean el compromiso que tenemos con ellos, de manera que decidan seguir

con nosotros.
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- Mejorar la formacion del personal puede ser un factor diferenciador para asi poder

ofrecer un mejor servicio y captar ain mas clientes.

Para JSolution, este estudio es una buena forma de estar siempre atentos a los que sucede a
nivel externo de la empresa, pero, al igual que con el estudio de DAFO, no limitarse a estos
resultados. Se tiene en cuenta que ayuda a mejorar la productividad y la eficacia de la empresa,
y todo aquello que pueda aportar a mejorar siempre serd considerado.

Este estudio ha permitido ver como la empresa puede prepararse frente a la competencia,
resaltando como principal problema el hecho de la existencia de varios competidores, por lo
que se busca diferenciarse de ellos estableciendo una politica de precios que ayude a generar

un efecto positivo entre los clientes.
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7. ANALISIS DEL PUBLICO OBJETIVO

El publico objetivo son todas aquellas personas que pueden identificarse o considerar necesario
el uso o la adquisicién de alguno de los productos o servicios que una empresa ofrece. Un
negocio puede ser creado para todos, pero siempre es mejor tener definido un publico objetivo
al cual poder llegar, lo que hace que la empresa pueda actuar de manera mas eficiente. Con este
tipo de conocimiento no solo es posible dirigir los productos o servicios que se ofrecen, sino
también la forma de transmitirlo, los canales e incluso el tipo de contenido a producir para

lograr captar su atencion.

Se suele creer que definir y analizar a un publico objetivo es lo mismo, lo cual es un error, la
principal diferencia es que definir el pablico objetivo simplemente se trata de delimitar a los
clientes que son importantes para la empresa, y una vez se hace esto se puede pasar al analisis,
gue no es mas que reunir una serie de datos detallados de este publico que previamente ha sido
definido.

Entonces, lo primero que se ha de hacer es establecer ciertos criterios que ayuden a definir al

publico objetivo, en JSolution se ha decidido definir los siguientes criterios de diferenciacion:
- Sector: se trata de definir el sector al que pertenece el cliente.

- Poder adquisitivo: toda aquel negocio que pueda costear los servicios ofrecidos por
JSolution segun sus necesidades.

- Experiencia tecnologica: se trata de conocer si el cliente posee conocimiento o

experiencia previa con herramientas similares a las ofrecidas.

- Recurrencia: definir el nivel de uso del producto o servicio ayudara a definir planes de

accion junto al cliente

Una vez definido el publico objetivo se puede pasar al analisis de dicho publico, de esta manera
se puede conocer aun mejor al publico objetivo e investigar las caracteristicas de su
comportamiento, una vez analizadas estas caracteristicas se puede pasar a analizar su manera
de comprar y asi encontrar clientes potenciales. JSolution ha hecho este analisis fijandose en

las siguientes caracteristicas:

- Motivo de compra: el cliente necesita ganar presencialidad a partir de un segundo
canal de ventas, ademas de la necesidad de darse a conocer de cara al publico.
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- Influenciador: es decir, lo que influye al cliente a realizar esta adquisicion, en este
caso seria los continuos avances en tecnologias, la proliferacion de competencia directa

que abarca este medio, y los graves efectos causados por la pandemia Covid-19.

- Punto de venta: en este caso seria 100% online, ya que todo contacto se gestiona
virtualmente hasta llegado el punto de reuniones de definicion de objetivos con el

cliente.

- Frecuencia de compra: si nos centramos en el desarrollo web, sera de compra nula ya
que hay una unica compra. En el caso de mantenimiento y de desarrollo de campafia de
marketing, la frecuencia de compra seré baja ya que puede adquirirse mas de una vez

para un mismo proyecto.

- Sensibilidad de los precios: como el cliente valora la alta calidad que debe de tener su
web o0 su campafia publicitaria, esta dispuesto a pagar un precio maximo en

comparacion al de la competencia.

- Nivel de ingresos: suelen ser ingresos medios-altos, ya que debe poder cubrir gastos
de su negocio y los gastos que le genere adquirir alguno de los servicios de JSolution.

Existen diversos métodos para llevar a cabo este andlisis, entre ellos se ha decidido analizar los

dos métodos mas utilizados:

- Encuestas: es un método de analisis publico que permite reunir una variedad de
informacion con poco esfuerzo, este método es de coste practicamente cero al haber
muchas plataformas que permiten hacer estas encuestas de forma gratuita. Hay ciertos
lineamientos a seguir, como que debe tener una taza alta de participantes para tener una
taza baja de errores, las preguntas deben ser lo mas claras posibles para poder obtener
mejores respuestas, y normalmente, deben de ser hechas de forma an6nima para que el

encuestado tenga libertad de responder con la mayor sinceridad y objetividad posible.

- Entrevistas: este tipo de investigacion requiere un mayor esfuerzo que la encuesta,
pero puede limitarse a un grupo mas pequefio de personas. Hay que tener en cuenta
ciertas caracteristicas como que no son anonimas, por lo que las respuestas obtenidas
no seran del todo certeras al sentirse comprometidos a dar, por ejemplo, una buena
imagen que no es la que realmente les define, pero es cierto que puede darnos un

resultado mas profundo que el que pudiese darnos, por ejemplo, una encuesta.
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JSolution se ha decantado por la elaboracion de encuestas ya que se considera que era la mejor
manera de reunir la mayor cantidad de datos posibles y con una certeza mucho maés elevada
que mediante las entrevistas. Al ser an6nimas se considera que las respuestas seran mas
sinceras al poder ocultar su identidad. Se ha realizado una encuesta a través de la herramienta
AFor mul ari oso de Google a un grupo dmas
PyMes alrededor de Barcelona, obteniendo la siguiente informacion (puede consultar y realizar

la encuesta haciendo click aqui):

- ¢Cual es su actividad comercial?

m Paginas de delivery (Glovo, Uber
Eats)

m Portal web

W Redes Sociales

Farmacia

m Venta de ropa

- ¢Qué tipo de PyMe representa a su negocio?

@ Microempresa (0-10 trabajadores)
@ Pequefia (10-50 trabajadores)
@ Mediana (50-250 trabajadores)
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¢Labaja presencialidad de clientes en esta época de pandemia ha afectado a su negocio?

® si
® No
-

¢ Tiene usted un segundo canal de ventas?
®si
® No

&
En caso de que | a respuesta anterior

B Paginas de delivery (Glovo, Uber
Eats)

H Portal web

" Redes Sociales
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- ¢Su negocio cuenta con una pagina web?

® si
® No
g
- Si |l a respuesta es ANooO,
® si
@ No
@
- ¢Su negocio cuenta con una campafia de marketing?
® si
® No

25
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- Si |l a respuesta es fANoo6, aha considerado

® s
® No

B

- ¢Qué aspectos consideraria necesarios si tuviese que tener (o si ya tiene) una web?

H Catdlogo de productos
® Venta de productos

m Informacion del
establecimiento

Reservas

B Contactar con el
establecimiento

m Seguridad

& .
- ¢Qué aspectos consideraria necesarios si tuviese que tener (0 si ya tiene) una campafia

de marketing?

M Informativa (Contacto,
ofertas, ubicacion)

M Original

M Clasica (Flyers, posters) .

Digital

M Llamativa
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- Si tuviese que contratar alguno de estos servicios, ¢;cual escogeria?

@ P4gina web

@ Campafia publicitaria
@ Ambos

@ Ninguno

=

18.,2%

18,2%

] 4i

- Si le ofrecieran la oportunidad de tener ambos servicios bajo una misma empresa e
integrados de forma total, ¢lo consideraria?
® si

® No
@ Nolosé

- ¢Cual seria su presupuesto maximo para una pagina web que cumpliese todas sus

exigencias?

@ Menos de 1.000 euros
@ Entre 1.000 y 2.000 euros
@ Mas de 2.000 euros
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- ¢Cudl seria su presupuesto maximo para una camparia de marketing que cumpliese

todas sus exigencias?

] 7

@ Menos de 700 euros
@ Entre 700 y 1.500 euros
Mas de 1.500 euros

§

A continuacion, se presenta una tabla resumen de los resultados obtenidos en la encuesta

presentada:

Pregunta

Respuestas

Porcentaje por respuesta

Paginas de delivery

35%

Venta a través de internet | 30%
1. ¢Cudl es su actividad comercial? Venta de ropa | 15%
Farmacia | 10%
Redes sociales | 10%
Microempresa (0-10 | 65%
trabajadores)
2. ¢Qué tipo de PyMe representa a Pequefia (10-50 | 35%
su negocio? trabajadores)
Mediana (50-250 | 0%
trabajadores)
3. ¢Labaja presencialidad de
clientes en esta época de Si | 80%
pandemia ha afectado a su No | 20%
negocio?
4. ¢Tiene usted un segundo canal de Si | 25%
ventas? No | 75%
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5. En caso de que la respuesta Redes sociales | 50%
anterior sea Paginas de delivery | 33%
este canal? Portal Web | 17%

6. ¢Su negocio cuenta con una Si | 10%
pagina web? No | 90%

7. Si |l a respuest Si | 83,3%
considerado implementarla? No | 16,7%

8. ¢Su negocio cuenta con una Si | 25%
campafa de marketing? No | 75%

9. Si |l a respuest Si | 73,3%
considerado implementarla? No | 26,7%

Informacion del | 27%
establecimiento

10. ¢ Qué aspectos consideraria Venta de productos | 27%
necesarios si tuviese que tener (o Catalogo de productos | 17%
si ya tiene) una web? Contactar con el | 13%

establecimiento
Seguridad | 10%
Reservas | 6%
Informativa (contacto, | 41%

11. ;Qué aspectos consideraria ofertas, ubicacion)
necesarios si tuviese que tener (0 Digital | 25%
si ya tiene) una campafia de Clasica (flyers, posters) | 16%
marketing? Llamativa | 12%

Original | 6%

12. Si tuviese que contratar alguno Ambos | 59,1%
de estos servicios, ¢cual Pagina Web | 18,2%
escogeria? Campana publicitaria | 18,2%

Ninguno | 4,5%

13. Si le ofrecieran la oportunidad Si | 60%
de tener ambos servicios bajo No | 5%
una misma empresa e integrados No lo sé | 35%

de forma total, ¢lo consideraria?
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14. ;Cual seria su presupuesto Menos de€g25%
méaximo para una péagina web Entre 1. 00Q30%
que cumpliese todas sus M8s de |45%
exigencias?

15. ¢ Cual seria su presupuesto Menos d 20%
méaximo para una campafna de Entre 700 30%
marketing que cumpliese todas M8s de |50%
sus exigencias?

Con todo el estudio realizado y teniendo en cuenta la encuesta anterior, se ha podido definir
que el publico objetivo se enfocara sobre todo al sector de la restauracion y de la venta de
productos varios al por menor. También es importante destacar que la gran mayoria no cuenta
con un segundo canal, pero les interesa tenerlo ya que la mayoria considera que es una buena
idea tener, por ejemplo, una pagina web para impulsar un canal de ventas online, la cual deberia

de caracterizarse por poder no solo vender sino también informar y atraer a los usuarios.

También se ha podido ver que hay un interés en el desarrollo de marketing enfocado a informar
sobre aspectos relevantes del negocio, y la tendencia a ser una publicitacion méas enfocada a
medio digitales. Se ha observado que la casi el 95% de los encuestados podrian encajar en
algunos de los servicios ofrecidos por JSolution y que estan dispuestos a pagar un precio medio
(sumando ambos servicios) por encima de los 3.500 euros.

A partir de la informacidn recogida, se puede evidenciar que las microempresas son quienes
mas se estan quedando atras ya que siguen trabajando bajo un modelo conservador, sin dar ese
salto a nuevos canales y formas de llegar a su publico. Por ello, se puede afirmar que este grupo
dentro de las PyMes es de los més afectados, y quienes mas necesitan optar por nuevos modelos
de vision y de negocio que les ayude a mantenerse en pie frente al resto de sus competidores

del sector.

Con esta informacion se puede llevar a cabo otra serie de estudios de cara a la realizacién del
apartado financiero. JSolution también puede usar esta informacion para mejorar muchos
aspectos, como la presentacion de modelos bases tanto de plataformas webs como de proyectos
de marketing, de forma que los clientes potenciales se sentirdn mas familiarizados con lo que

ven, y podran sentirse mas atraidos por adquirir los servicios que se ofrecen.
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8. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

El anélisis de la competencia tiene como objetivo estudiar todas aquellas estrategias,
habilidades, recursos, fortalezas, entre otras, que caracterizan a las empresas competidoras que
existen en nuestro sector comercial, su importancia se basa en que, una vez se tenga esa
informacion, podamos llegar a desarrollar una mejor estrategia de negocio para lograr
diferenciarnos de ellos y poder abarcar mejor el sector en el cual competimos, para ello no solo
debemos analizar lo que vuelve competitiva a la empresa, sino que también debemos poder
detectar cuales son sus debilidades o amenazas y aprovecharlas para idear estrategias que nos

hagan ganar una mejor posicion frente a ellos.
JSolution ha decidido realizar este analisis, para ello se han seguido una serie de pasos:

- Determinar la necesidad del analisis: este tipo de necesidad suele ser diferente
cuando se comienza un negocio a cuando ya se tiene un negocio en marcha, en nuestro
caso al ser un negocio nuevo se ha determinado que la necesidad es conocer quiénes
seran nuestros competidores para saber si seremos capaces de generarles competencia
y conocer cuales son sus fortalezas y debilidades mas notorias para poder
incursionarnos en el mercado con alguna caracteristica que pueda hacernos resaltar

sobre ellos.

- Determinar la informacién a reunir: en este paso se busca reunir la mayor cantidad
de informacién atil sobre todos aquellos competidores presentes en nuestro mercado,

JSolution se ha fijado en datos como:
o Un namero aproximado de los competidores que tendremos
o El nivel de participacion de cada uno de ellos
0 Los precios que establecen
o El tipo de servicio o producto ofrecido
0 Los recursos que pueden manejar
0 Su ventaja competitiva
o0 Sus fortalezas y oportunidades

0 Sus amenazas y debilidades
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- Recolectar la informacién: una vez sabemos qué informacion queremos reunir, se

debe decidir como queremos recolectarla, para ello existen diversos medios como la

observacién, la elaboracién de encuestas, entrevistas y la investigacion online.

JSolution se ha decantado por realizar una observacién adquiriendo el servicio de una

empresa competidora para conocer detallar mejor como se manejan frente a un cliente

y qué pueden ofrecer.

- Andlisis de la informacion: para llevar a cabo este analisis de los datos, se ha hecho

un cuadro comparativo con el que podemos definir las principales fortalezas,

debilidades y estrategias que caracteriza a las empresas analizadas.

Se presenta a continuacion el cuadro mencionado anteriormente:

Actividad comercial Principal fortaleza Principal debilidad Principal estratégia
Empresa A Desarrollaora Web Velocidad en la atencidn Coste muy elevado Mucha inversién en publicidad
Empresa B Desarrolladora Web Resultado con mucha calidad Mala atencion al cliente Precios por debajo de la media
Empresa C Agencia Publicitaria Todo el desarrollo gira en torno al cliente Baja calidad del resultado Mucha publicitacion en redes sociales
Empresa D | Agencia de Marketing Digital Velocidad en resultados Coste muy elevado Confianza que transmiten al cliente
Empresa E Desarrolladora Web Popularidad en los medios Abarcan demasiados proyectos a la vez Especializacién en su servicio
Empresa F Consultora tecnoldgica Mucha diversificacion de servicios Mucho tiempo de espera Muchas ofertas que atraen a clientes

& @

- Toma de decisiones y formulacion de estrategias: al tener el conocimiento sobre

nuestros competidores, podremos empezar a formular estrategias o decidir los pasos a

seguir a partir de ahora, en el caso de JSolution se han tomado los siguientes resultados:

o Al ver una tendencia de precios por encima de la media de los competidores, y

muy por encima de la dispuesta a pagar por nuestro publico objetivo, se ha

decidido que los precios estén fijados por debajo de la media para asi poder ser

mas atractivos en el sector.

o Tomar como

referencia las campafias publicitarias de

los diferentes

competidores y poder buscar la forma de diferenciarnos y lograr captar mejor la

atencion del publico
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0 Uno de los puntos mas interesantes, es que practicamente ninguno de los
competidores observados sale en busca de nuevos clientes, sino que se quedan
a la espera de que toquen su puerta, por lo que vemos una oportunidad de poder
diferenciarnos de ellos yendo nosotros mismos a publicitarnos y darnos a
conocer presencialmente, de esta forma el cliente puede interactuar mejor con
la empresay dar esa comodidad que otras no brindan, y quizas asi ganar nuevos

clientes.

o Por dltimo, hemos podido ver que una buena formacién del equipo puede ser un
valor afiadido para la empresa, por lo que se hard una inversion a futuro en
formar al personal en atencidon al cliente y en aprendizaje sobre nuevas
tecnologias, y de esta forma poder brindar siempre la mejor atencién y con los
mejores conocimientos, demostrando al cliente que si adquiere nuestros

servicios los resultados seran de su maximo agrado.

Esta no es una tarea que deba realizarse Unicamente al empezar una empresa, por lo que
JSolution se dedicara a hacer este analisis al menos 1 vez al afio, de forma que podamos estar
siempre en conocimiento de las estrategias y debilidades de nuestros competidores, y asi poder

tomar las acciones pertinentes para no quedarnos atras en la competencia.
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9. ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

9.1.Estructura organizativa actual
La jerarquia actual cuenta Unicamente con el Director General, quien se encarga de todas las
tareas dentro de la empresa, estas tareas son: captacion de cliente, desarrollo del proyecto de
desarrollo web y del proyecto de desarrollo de marketing, realizar labores de mantenimiento a
proyectos desarrollados con anterioridad, y el manejo contable de la empresa.

Esto ocurre ya que al ser una empresa nueva no se cuenta con la suficiente cartera de clientes
y el suficiente presupuesto para contratar personal, por lo que el director general debe controlar
todos los aspectos de la empresa para lograr crecer y poder empezar a delegar tareas. Esto es
positivo ya que ayuda a entender mejor todas y cada una de las areas que componen a JSolution,
y asi a futuro poder identificar y solventar mejor cualquier problematica en alguna de estas
areas. También ayuda a identificar la necesidad de implantar o eliminar algin &rea o tarea que

se pueda considerar necesaria o0 innecesaria, de esta forma se garantiza una mayor eficiencia.

9.2 Estructura organizativa a futuro
A futuro, una vez la empresa sea consolidada y se cuente con el presupuesto y la cartera de

clientes necesaria, se podra constituir la siguiente estructura:

Director General

o |
* * ' : : :
Encargado/a drea de Encargado/a érea de Encargado/a drea de '
desarrollo web desarrollo de marqueting  mantenimiento

T T TP "

Desarrolladores Publicistas Maintainers

Comerciales

B 2 fh
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Director General: dentro de sus tareas destaca la organizacion de la empresa y
direccion de esta, organizacion y elaboracién de planes a seguir por sus subordinados,
organizar los recursos y controlar los procesos que se llevan a cabo para cada tarea de
la empresa. Al ser una empresa naciente, el Director General asumira
momentaneamente tareas del area financiera y del area de recursos humanos (estas

areas normalmente son llevadas por sus respectivos departamentos).

Encargado del area de desarrollo web: Esta persona tiene la responsabilidad de
asignar, supervisar y dirigir las tareas que deben llevar a cabo los desarrolladores web
que estan bajo su tutela. También es quien dara el visto bueno final a los proyectos que
salen a ser presentados a los clientes.

Encargado del area de desarrollo de marketing: Esta persona tiene la
responsabilidad de asignar, supervisar y dirigir las tareas que deben llevar a cabo los
publicistas que estan bajo su tutela. También es quien darda el visto bueno final a los

proyectos que salen a ser presentados a los clientes.

Encargado del area de mantenimiento: Esta persona tiene la responsabilidad de
asignar, supervisar y dirigir las tareas que deben llevar a cabo los maintainers que estan
bajo su tutela. También es quien dara el visto bueno final a las respectivas soluciones

que salen a ser presentadas a los clientes.

Comerciales: Esta persona tiene responsabilidades como buscar nuevos clientes,
representar a la empresa delante de ellos y poder resolver todas las necesidades, dudas
e inconvenientes que pueda tener tanto los clientes potenciales como los que ya son

clientes de la empresa.

Desarrolladores: Estas personas tienen la responsabilidad de acatar las érdenes que
reciban por parte del encargado de su area, donde su principal tarea es la elaboracion
de la pagina web solicitada por el cliente, abarcando todos los objetivos propuestos

previamente.

Publicistas: Estas personas tienen la responsabilidad de acatar las érdenes que reciban
por parte del encargado de su area, donde su principal tarea es la elaboracion de la
camparia publicitaria solicitada por el cliente, abarcando todos los objetivos propuestos

previamente.
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- Maintainers: Estas personas tienen la responsabilidad de acatar las érdenes que reciban
por parte del encargado de su area, donde su principal tarea es dar el soporte solicitado

por el cliente, abarcando todos los objetivos propuestos previamente.
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10.HOJA DE RUTA

A continuacidn, se presentara una serie de esquemas de procesos en los cuales se busca detallar
como sera la ruta que seguird JSolution junto con su cliente desde la primera toma de contacto

hasta el resultado final segun cada caso posible.

Antes de pasar a analizar el proceso, es importante resaltar que en todo momento se busca
trabajar bajo una metodologia agile. La metodologia agile es una metodologia de trabajo que
permite obtener respuestas rapidas a las valoraciones que se hacen del proyecto en el cual se

esta trabajando.

Para la relacion entre JSolution y su cliente, se trabaja bajo objetivos aplicando la metodologia
agile, es decir, el proyecto se dividira por varios objetivos, los cuales seran valorados por el
cliente antes de pasar a desarrollar el siguiente. Esto permite que la relacién sea mucho mas
rapida, sostenible y un aumento de la productividad por parte de la empresa, causando un mejor
resultado final del proyecto.

No solo se aplicaré esta metodologia durante el desarrollo del proyecto, sino que también se
busca mantener dicha metodologia en caso de que se generara un trabajo de mantenimiento. Es
decir, se utilizaran herramientas que permita una conexion rapida y eficiente entre cliente y
empresa. JSolution utilizara el software de Jira, el cual es una herramienta que permite
gestionar incidencias y errores en un proyecto. Se proporciona al cliente un espacio donde
colgar sus quejas o notificaciones las cuales llegaran de forma inmediata al equipo de JSolution,
no solo le permite hacer esto, sino que también puede saber el estado de su incidencia, lo que
evita que el cliente deba estar en constante contacto con la empresa. También permite mantener

un orden y una gestion mas eficiente de los clientes para la empresa.

A continuacién, se presentan las hojas de ruta para cada posible caso. Estas hojas buscan
representar el proceso a seguir por parte de la empresa segun lo considere la situacion. Se
presentara el caso de un cliente que desee un desarrollo web, un desarrollo de marketing, un

desarrollo de ambos casos y un servicio de mantenimiento del proyecto.
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10.1.Hoja de ruta si el cliente requiere un desarrollo de plataforma web

Ruta a seguir entre cliente y JSolution: Desarrollo de pagina web

Cliente Comercial Encargado irea desarrollo web Equipo desarrollo web

Identificar
necesidades

Capturar Valorar
requerimientos requernimientos
Presentar WValidar
presupuesto Tequerimientos

l No Desarrollar

proyecto
No C Hay si Comunicar a [ s
- é a)r? - do de Asignar
_ acuerda? > ; proyecto
- - area -

T 7 Obje Comunicer
- - cumplido? - resultados
Entregadel | Si Proyects No . —
preducta final - completado?

Plantear
objetivos

Si_ 4
T T Comunicar Comunicar s
: £Objetive resultados a ltados 2 .
~ cumplido? - 3
~_ - cliente comercial
B Comunicar Comunicar
mejoras al mejoras al
encargado equipo
Stmbolo ® ) ] : ®
Definicion | Inicio del Flujo = Findel flujo | Pasos a realizar Condicién Multitarea

- Primer paso: se deben identificar las necesidades del cliente para poder establecer una
serie de parametros que ayudaran a definir objetivos de trabajo, requerimientos y
presupuesto a presentar al cliente, esta es una tarea que se realiza entre el cliente y el

comercial encargado de reunirse con él.

- Segundo paso: Se pasa a capturar los requerimientos necesarios para cumplir las

necesidades y objetivos establecidos junto al cliente.

- Tercer paso: Se debe valorar los requerimientos del cliente y ver si son viables para

JSolution.

- Cuarto paso: Se debe validar los requerimientos del cliente para poder pasar a
presentar un plan de accion en conjunto al presupuesto requerido para este proyecto. Si
no se logran entender o validar correctamente la primera vez dichos requerimientos,
esta tarea debe repetirse hasta lograr hacerlo. Esto es algo que suele suceder en
cualquier proyecto, por lo que no debe ser una preocupacion no lograrlo de forma

inmediata.
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- Quinto paso: se presenta un presupuesto donde se detalla:

o El coste que tendrd y las posibles formas de pago, ya sea de pago Unico o a

plazos.
o Tiempo estimado de entrega del proyecto final.

o Un listado para verificar que sus necesidades han sido identificadas

correctamente.

o0 Un plan de accion donde se estiman reuniones para revisar objetivos y poder

continuar asi trabajando.

o Condiciones generales de firmar con JSolution en un contrato estandar que se

ofrece a todo los clientes que se quieran adherir a este servicio.

- Sexto paso: El cliente le comunica al comercial su decision sobre si acepta o no las
condiciones establecidas para llevar a cabo el proyecto, si el cliente acepta, se puede
pasar al siguiente paso, en caso contrario, se acaba la relacion entre este cliente y

JSolution por no haber llegado a un acuerdo para iniciar el proyecto.

- Séptimo paso: Al llegar a un acuerdo y tener toda la documentacién verificada y
firmada por el cliente, el comercial puede pasar a comunicarle al encargado del area de

desarrollo web el proyecto a realizar.

- Octavo paso: El encargado de area de desarrollo web recibe el proyecto que le asigna
el comercial y este le asigna a un equipo de desarrolladores la elaboracién de dicho

proyecto.

- Noveno paso: El encargado y el equipo de desarrollo web se reinen para poder
determinar objetivos a cumplir, detallar los pasos a seguir para la elaboracion del
proyecto y aclarar cualquier duda que pueda tener el equipo, de esta forma se busca
evitar errores a mitad de desarrollo que puedan poner en peligro el cumplimiento del

plazo de entrega que se establecid con el cliente.
- Deécimo paso: El equipo de desarrollo web pone en marcha la elaboracion del objetivo.

- Undécimo paso: Una vez el equipo de desarrollo considera que ha completado los
objetivos planteado para la correcta elaboracion del proyecto, le comunican al

encargado los resultados obtenidos para su verificacion.
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Doceavo paso: Si el encargado del area y el equipo consideran que se han cumplido
los objetivos, podemos pasar al siguiente paso, en caso contrario, se ha de retroceder

hasta el décimo paso.

Treceavo paso: Al haber considerado que se cumplen los objetivos, el encargado del
area de desarrollo web le comunica al comercial que ya se ha cumplido con el objetivo

propuesto.

Catorceavo paso: El comercial, al recibir la informacién del encargado de desarrollo
web, pasa a comunicarle al cliente que el objetivo se considera listo y que pueden

reunirse para una revision.

Quinceavo paso: Si el cliente y el comercial acuerdan que los objetivos se han
cumplido correctamente, se puede avanzar al siguiente paso. Si no se consideran

cumplidos, se debe saltar al diecisieteavo paso.

Dieciseisavo paso: Si todos los objetivos se han cumplido, es decir, si el proyecto esta
terminado, se puede avanzar al Gltimo paso. Si no se han cumplido adn todos los
objetivos que abarca el proyecto, se ha de volver al décimo paso para seguir

desarrollandolo.

Diecisieteavo paso: ElI comercial comunica las mejoras necesarias al encargado del

area de desarrollo web.

Dieciochoavo paso: El encargado de area le comunica al equipo las mejoras que
requiere el proyecto u objetivo, una vez comunicado esto debemos retroceder hasta el

décimo paso.

Diecinueveavo paso: Una vez cumplidos todos los objetivos, el proyecto se da por
finalizado y se pasa a entregarle el proyecto al cliente. En este punto ya finaliza el
proceso y puede darse por finalizada la relacion el cliente hasta ese momento, pero
siempre a la espera de poder ayudarle en cualquier problema o ya de cara al proceso del

mantenimiento del proyecto.
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10.2.Hoja de ruta si el cliente requiere un desarrollo de marketing

Ruta a seguir entre cliente y JSolution: Desarrollo de marketing

Cliente Comercial Encargado drea desarrollo mirketing Equipo publicista
Identificar
necesidades
Capturar Valorar
requerimientos IEq\JErmnEnlus

Plantear
objetivos

Ne Desarrollar
proyecto

— £ Objetive . Comunicar
-~ cumplide? - resultados

WValidar
requenmientos

Presentar
presupuesm

Ko .~ Ha‘, ~.__Si Com !:axda Asignar
~ 7 S e o

) acuerdo ) h proyecto
drea -

Enuega del g (Proyecto - No
productoﬁnal ) cumpletzdu "

et Comunicar [ Comumear | s
< iObjetive resultados a ltados a :
~ cumplide? 3
- - cliente comercial
| No Comunicar Comunicar
mejoras al mejoras al
encargado equipo
Stmbalo ) () C < *
Defimcién | Imcio del Flyjo | Findel flujo | Pasos a realizar Condicién Multitarea

- Primer paso: se deben identificar las necesidades de cliente para poder establecer una
serie de parametros que ayudardn a definir objetivos de trabajo, requerimientos y
presupuesto a presentar al cliente, esta es una tarea que se realiza entre el cliente y el

comercial encargado de reunirse con él.

- Segundo paso: Se pasa a capturar los requerimientos necesarios para cumplir las

necesidades y objetivos establecidos junto al cliente.

- Tercer paso: Se debe valorar los requerimientos del cliente y ver si son viables para

JSolution.

- Cuarto paso: Se debe validar los requerimientos del cliente para poder pasar a
presentar un plan de accion en conjunto al presupuesto requerido para este proyecto. Si
no se logran entender o validar correctamente la primera vez dichos requerimientos,
esta tarea debe repetirse hasta lograr hacerlo. Esto es algo que suele suceder en
cualquier proyecto, por lo que no debe ser una preocupacion no lograrlo de forma

inmediata.
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Quinto paso: se presenta un presupuesto donde se detalla:

o El coste que tendrd y las posibles formas de pago, ya sea de pago Unico o a

plazos.
o Tiempo estimado de entrega del proyecto final.

o Un listado para verificar que sus necesidades han sido identificadas

correctamente.

o0 Un plan de accion donde se estiman reuniones para revisar objetivos y poder

continuar asi trabajando.

o Condiciones generales de firmar con JSolution en un contrato estandar que se

ofrece a todo los clientes que se quieran adherir a este servicio.

Sexto paso: El cliente le comunica al comercial su decision sobre si acepta o no las
condiciones establecidas para llevar a cabo el proyecto, si el cliente acepta, se puede
pasar al siguiente paso, en caso contrario, se acaba la relacion entre este cliente y

JSolution por no haber llegado a un acuerdo para iniciar el proyecto.

Séptimo paso: Al llegar a un acuerdo y tener toda la documentacién verificada y
firmada por el cliente, el comercial puede pasar a comunicarle al encargado del area de

desarrollo de marketing el proyecto a realizar.

Octavo paso: El encargado de area de desarrollo de marketing recibe el proyecto que
le asigna el comercial y este le asigna a un equipo de publicistas la elaboracion de dicho

proyecto.

Noveno paso: El encargado y el equipo de publicistas se retnen para poder determinar
objetivos a cumplir, detallar los pasos a seguir para la elaboracion del proyecto y aclarar
cualquier duda que pueda tener el equipo, de esta forma se busca evitar errores a mitad
de desarrollo que puedan poner en peligro el cumplimiento del plazo de entrega que se

establecio con el cliente.
Décimo paso: El equipo de publicistas pone en marcha la elaboracion del objetivo.

Undécimo paso: Una vez el equipo de publicistas considera que ha completado los
objetivos planteado para la correcta elaboracion del proyecto, le comunican al

encargado los resultados obtenidos para su verificacion.
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Doceavo paso: Si el encargado del area y el equipo consideran que se han cumplido
los objetivos, podemos pasar al siguiente paso, en caso contrario, se ha de retroceder

hasta el décimo paso.

Treceavo paso: Al haber considerado que se cumplen los objetivos, el encargado del
area de desarrollo de marketing le comunica al comercial que ya se ha cumplido con el

objetivo propuesto.

Catorceavo paso: El comercial, al recibir la informacién del encargado de desarrollo
de marketing, pasa a comunicarle al cliente que el objetivo se considera listo y que

pueden reunirse para una revision.

Quinceavo paso: Si el cliente y el comercial acuerdan que los objetivos se han
cumplido correctamente, se puede avanzar al siguiente paso. Si no se consideran

cumplidos, se debe saltar al diecisieteavo paso.

Dieciseisavo paso: Si todos los objetivos se han cumplido, es decir, si el proyecto esta
terminado, se puede avanzar al Gltimo paso. Si no se han cumplido adn todos los
objetivos que abarca el proyecto, se ha de volver al décimo paso para seguir

desarrollandolo.

Diecisieteavo paso: ElI comercial comunica las mejoras necesarias al encargado del

area de desarrollo de marketing.

Dieciochoavo paso: El encargado de area le comunica al equipo las mejoras que
requiere el proyecto u objetivo, una vez comunicado esto debemos retroceder hasta el

décimo paso.

Diecinueveavo paso: Una vez cumplidos todos los objetivos, el proyecto se da por
finalizado y se pasa a entregarle el proyecto al cliente. En este punto ya finaliza el
proceso y puede darse por finalizada la relacion el cliente hasta ese momento, pero
siempre a la espera de poder ayudarle en cualquier problema o ya de cara al proceso del

mantenimiento del proyecto.
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10.3.Hoja de ruta si el cliente requiere un desarrollo web y un desarrollo de marketing

Ruta a seguir entre cliente y JSolution: Desarrollo web y campaiia de marketing

Cliente Comercial Equipo de Encargado del drea de Encargado del drea de Equipo publicista

desarrolladores desarrollo web marketing

. Fijar cbjetivos
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proyecte
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Primer paso: se deben identificar las necesidades de cliente para poder establecer una
serie de parametros que ayudardn a definir objetivos de trabajo, requerimientos y
presupuesto a presentar al cliente, esta es una tarea que se realiza entre el cliente y el

comercial encargado de reunirse con él.

Segundo paso: Se pasa a capturar los requerimientos necesarios para cumplir las

necesidades y objetivos establecidos junto al cliente.

Tercer paso: Se debe valorar los requerimientos del cliente y ver si son viables para

JSolution.

Cuarto paso: Se debe validar los requerimientos del cliente para poder pasar a
presentar un plan de accion en conjunto al presupuesto requerido para este proyecto. Si
no se logran entender o validar correctamente la primera vez dichos requerimientos,
esta tarea debe repetirse hasta lograr hacerlo. Esto es algo que suele suceder en
cualquier proyecto, por lo que no debe ser una preocupacion no lograrlo de forma

inmediata.
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Quinto paso: se presenta un presupuesto donde se detalla:

o El coste que tendrd y las posibles formas de pago, ya sea de pago Unico o a

plazos.
o Tiempo estimado de entrega del proyecto final.

o Un listado para verificar que sus necesidades han sido identificadas

correctamente.

o0 Un plan de accion donde se estiman reuniones para revisar objetivos y poder

continuar asi trabajando.

o Condiciones generales de firmar con JSolution en un contrato estandar que se

ofrece a todo los clientes que se quieran adherir a este servicio.

Sexto paso: El cliente le comunica al comercial su decision sobre si acepta o no las
condiciones establecidas para llevar a cabo el proyecto, si el cliente acepta, se puede
pasar al siguiente paso, en caso contrario, se acaba la relacion entre este cliente y

JSolution por no haber llegado a un acuerdo para iniciar el proyecto.

Séptimo paso: Al llegar a un acuerdo y tener toda la documentacién verificada y
firmada por el cliente, el comercial puede pasar a comunicarle los encargados del area

de desarrollo web y de desarrollo de marketing el proyecto a realizar.

Octavo paso: El encargado de area de desarrollo de marketing y el encargado del area
de marketing reciben el proyecto que le asigna el comercial y se retnen para fijar cuales

son los objetivos comunes que conseguir.

(A partir de este punto se subdividira cada paso en A y B, donde los pasos A seran para

el equipo de desarrollo web y los pasos B serdn para el equipo de desarrollo de marketing)

Noveno Paso (A): El encargado de area de desarrollo web le asigna a un equipo de

desarrolladores la elaboracién de dicho proyecto.

Noveno Paso (B): El encargado de area de desarrollo de marketing le asigna a un

equipo de publicistas la elaboracion de dicho proyecto.

Décimo paso (A): El encargado y el equipo de desarrollo web se rednen para poder
determinar objetivos a cumplir, detallar los pasos a seguir para la elaboracion del

proyecto y aclarar cualquier duda que pueda tener el equipo, de esta forma se busca
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evitar errores a mitad de desarrollo que puedan poner en peligro el cumplimiento del

plazo de entrega que se establecio con el cliente.

Décimo paso (B): El encargado y el equipo de publicistas se relnen para poder
determinar objetivos a cumplir, detallar los pasos a seguir para la elaboracion del
proyecto y aclarar cualquier duda que pueda tener el equipo, de esta forma se busca
evitar errores a mitad de desarrollo que puedan poner en peligro el cumplimiento del

plazo de entrega que se establecio con el cliente.

Onceavo paso (A): El equipo de desarrollo web pone en marcha la elaboracion del
objetivo.

Onceavo paso (B): El equipo de publicistas pone en marcha la elaboracion del objetivo.

Doceavo paso (A): Una vez el equipo de desarrollo considera que ha completado el

objetivo, le comunican al encargado los resultados obtenidos para su verificacion.

Doceavo paso (B): Una vez el equipo de publicistas considera que ha completado el

objetivo, le comunican al encargado los resultados obtenidos para su verificacion.

Treceavo paso (A): Si el encargado del area y el equipo consideran que se ha cumplido
el objetivo, se puede pasar al siguiente paso, en caso contrario, se ha de retroceder hasta

el octavo paso(A).

Treceavo paso (B): Si el encargado del area y el equipo consideran que se ha cumplido
el objetivo, se puede pasar al siguiente paso, en caso contrario, se ha de retroceder hasta

el octavo paso(B).

Catorceavo paso: Los encargados de ambas areas se relnen para analizar los
resultados obtenidos en cada departamento y evalUan si se han cumplido con el objetivo
(si el objetivo era comun, sino este paso se puede saltar), si se ha logrado se puede pasar
al siguiente paso, en caso contrario, se debe volver al onceavo paso (A) y al onceavo

paso (B).

Quinceavo paso: Ambos encargados comunican al comercial que ya se ha completado

el objetivo propuesto.

Dieciseisavo paso: El comercial, al recibir la informacion de los encargado de areas,
pasa a comunicarle al cliente que el objetivo se considera listo y que pueden reunirse

para una revision.
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Diecisieteavo paso: Si el cliente y el comercial acuerdan que los objetivos se han
cumplido correctamente, se puede avanzar al siguiente paso. Si no se consideran

cumplidos, se debe saltar al diecisieteavo paso.

Dieciochoavo paso: Si todos los objetivos se han cumplido, es decir, si el proyecto esta
terminado, se puede avanzar al Gltimo paso. Si no se han cumplido aun todos los
objetivos que abarca el proyecto, se ha de volver al décimo paso para seguir

desarrollandolo.

Diecinueveavo paso: El comercial comunica las mejoras necesarias al encargado del

area del area que competa.

Veinteavo paso: El encargado de area le comunica al equipo las mejoras que requiere
el proyecto u objetivo, una vez comunicado esto debemos retroceder hasta el onceavo

paso (A) y/o el onceavo paso (B) segln sea el caso.

Veintiunavo paso: Una vez cumplidos todos los objetivos, el proyecto se da por
finalizado y se pasa a entregarle el proyecto al cliente. En este punto ya finaliza el
proceso y puede darse por finalizada la relacion el cliente hasta ese momento, pero
siempre a la espera de poder ayudarle en cualquier problema o ya de cara al proceso del

mantenimiento del proyecto.
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10.4.Hoja de ruta si el cliente requiere servicios de mantenimiento en algun desarrollo

web

Ruta a seguir entre cliente y JSolution: Mantenimiento de pagina web

Cliente Comercial Encargado drea desarrolle web Equipo desarrolle web

Identificar
necesidades
Capturar Valorar
requerimientos requem:mentos

Plantear
— 5
objetivos

No Desarrollar
proyecto

Validar
requerimientos

Presentar
p[esupuesm

No Hz} - Comumfaxa Asignar
. " — de . .
~ acuerdu K proyecto - -
~ - drea - - . ~ )
- Objetive R Comunicar
. T cumplide? resultados
Enfrega del Proyecto ~. No - -
producto final campletado -

. Comunicar Comunicar
. . 5
) "'Obj m“.’, ) resultados & ltados & 2
~._ cumplido? -~ - 3
~— - cliente comercial
No Comunicar Comunicar
mejoras al mejoras al
encargado equipo
smbole | @ ° 1< S
Definicién | Imicio del Flujo = Findelflujo | Pasos a realizar Condicion Multitarea

Como se puede apreciar en el diagrama expuesto, se seguiran los mismos pasos que al momento

de realizar un proyecto comun de desarrollo web.
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10.5.Hoja de ruta si el cliente requiere servicios de mantenimiento en algun desarrollo

de marketing

Ruta a seguir entre cliente y JSolution: Mantenimiento de marketing

Cliente

Identificar
necesidades

Comercial

Presentar
presupuesm

Capturar Valorar
requerimientos rEquerumentus

Validar
requerimientos

No o may
"~ acue:(do"

Entrega del
pmducto final

) L’,Objetm} ™~

T cumplide? 7

T x

Simbolo

Definicion

B 2p

No
i Comunicar a .
io de Asignar
ey proyecte s
. Objetivo )
. cumplide? -~
;Proyecto No h g
i campletado -
Comunicar Comunicar si
resultados a
cliente comercial
Comunicar Comunicar
mejoras al mejoras al
encargado equipo

Inicio del Flujo

Encargado drea desarrollo marketing

Plantear
¥ objetivos

Equipo publicista

Fin del flujo

L

Pasos a realizar

Desarrollar
proyecto

Comunicar
resultados

h 4

Multitarea

&

Como se puede apreciar en el diagrama expuesto, se seguiran los mismos pasos que al momento

de realizar un proyecto comun de desarrollo de marketing.
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11 PLAN DE VIABILIDAD ECONOMICA

A través de este plan se busca reflejar los gastos que se tendran en el proyecto, los recursos

financieros con los que la empresa cuenta y la prevision de ingresos esperada. A través de esto

se podra obtener ciertos beneficios, como un mayor control de la empresa de cara al futuro, y

un mejor ajuste de los precios al poder comparar los gastos con los ingresos generados por los

precios establecidos inicialmente, de forma que también podremos medir el éxito de la empresa

y disminuir la incertidumbre sobre su proyectividad a futuro.

Para el caso de JSolution se han tenido en cuenta los siguientes elementos:

- Costes

o

Alquiler de oficina: representa el coste de alquilar un espacio fisico donde
podra situarse la empresa y poder desarrollar sus actividades laborales. Se ha

considerado un coste medio mensual de 700 euros.

Servicios basicos: representa a los servicios necesarios para poder tener un
ambiente de trabajo digno como agua, electricidad y gas. Se ha considerado un

coste medio mensual de 100 euros.

Renting de equipos informaticos: representa el coste de poder adquirir a
préstamo portéatiles para que los trabajadores puedan realizar sus actividades
laborales. Se ha considerado un coste medio mensual de 25 euros por ordenador,

incluyendo todo el mantenimiento o sustitucién de equipos.

Mantenimiento IT: representa el coste generado por el mantenimiento de
equipos y el mantenimiento del sector IT de la empresa (mantenimiento de la
web de JSolution). Se ha considerado un coste medio mensual de 50 euros.

Marketing: representa el coste de la campafia de marketing que ha de
desarrollar JSolution para su propia publicitacion. Puede abarcar costes de
nuevas implantaciones y de pagos fijos de alguna implantacién anterior. Se ha
considerado un coste medio de 500 euros por campafia y un coste medio

mensual de 50 euros por mantenimiento.

Materiales del Departamento de Marketing: representa el coste de los

materiales utilizados para el desarrollo de campafas off-line para algun cliente
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de la empresa, estos materiales son solicitados por el equipo de marketing. Se

ha considerado un coste medio de 100 euros por proyecto.

o Costes varios: representa cualquier gasto extra e inesperado por parte de la
empresa, siempre y cuando sea un gasto previamente aprobado. No se ha
considerado un coste medio debido a que al ser gastos inesperados no se puede

prevenir su valor.

o Salarios: representa el coste de todos los trabajadores de la empresa, en este
espacio se considerara el salario bruto. Se ha considerado un coste medio
mensual de 2.500 euros brutos por trabajador junior de area de desarrollo web
y maintainers, 3.500 euros brutos por trabajador senior de area de desarrollo
web, 2.000 euros brutos por trabajador junior de area de desarrollo de marketing
y comerciales, 2.800 euros brutos por trabajador senior de area de desarrollo de
marketing, y 4.000 euros brutos que corresponden al salario del CEO.

o Deudas a pagar: representa el pago de cualquier crédito o préstamo que haya
recibido la empresa. Se incluye dentro del valor final cualquier tipo de interés
que pueda generar dicho crédito

- Ingresos

0 Proyectos: representa todos los proyectos puestos en marcha a solicitud de los
clientes, se consideran tanto los proyectos de desarrollo web como los proyectos
de desarrollo de marketing. Los precios que se han fijado para cada modalidad

son:

A Desarrollo Web: EIl Plan Bésico tendra un coste de 1.800 euros si se
paga su totalidad al momento, o de 150 euros al mes en un plazo de 12
meses. El Plan Estandar tendra un coste de 2.000 euros si Se paga en su
totalidad al momento, o de 167 euros al mes en un plazo de 12 meses.
El Plan Premium tendré un coste de 2.400 euros si se paga en su totalidad

al momento, o de 200 euros al mes en un plazo de 12 meses.

A Desarrollo de Marketing: El Plan Bésico tendra un coste de 1.000
euros si se paga su totalidad al momento, o de 84 euros al mes en un
plazo de 12 meses. El Plan Estandar tendra un coste de 1.300 euros si se
paga en su totalidad al momento, o de 108 euros al mes en un plazo de
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12 meses. El Plan Premium tendra un coste de 1.500 euros si se paga en

su totalidad al momento, o de 125 euros al mes en un plazo de 12 meses.

A Ambos servicios: El Plan Basico tendra un coste de 2.500 euros si se
paga su totalidad al momento, o de 210 euros al mes en un plazo de 12
meses. El Plan Estdndar tendra un coste de 3.000 euros si se paga en su
totalidad al momento, o de 250 euros al mes en un plazo de 12 meses.
El Plan Premium tendré un coste de 3.500 euros si se paga en su totalidad

al momento, o de 290 euros al mes en un plazo de 12 meses.

Se ha considerado un ingreso medio de 2.000 euros por proyecto de desarrollo
web, 1.300 euros por proyecto de desarrollo de marketing, 3.000 euros por

proyecto que involucre ambas areas.

o0 Mantenimiento de proyectos anteriores: representa el coste de
mantenimiento de proyectos previos, por ejemplo, el mantenimiento de alguna
pagina web implementada para algun cliente. Se ha estimado un ingreso medio
mensual de 70 euros por proyecto web implementado, 50 euros por proyecto de
marketing implementado, y 100 euros por proyecto que haya implementado

ambas areas.

o Créditos concedidos: representa toda la entrada de capital que tenga la empresa
proveniente de algun crédito o préstamo que se le haya otorgado.

Teniendo esto en cuenta, se presentaran dos modelos, uno representa un plan de viabilidad
donde hay un buen crecimiento de la empresa, y se presentara otro modelo de viabilidad donde
no hay un buen crecimiento de la empresa. Esto se hace con el objetivo de analizar la empresa
desde un punto de vista bueno y un punto de vista malo, de esta forma, se puede estar mejor

preparado para la situacion que se presente de cara a la incorporacion al mercado.

A continuacion, se visualizaran los dos modelos en sus respectivas tablas, los resultados
obtenidos se desarrollaran en el siguiente punto de este informe (punto 12. Resumen
Financiero). Estas tablas estan generadas por una herramienta desarrollada por JSolution bajo
un desarrollo de macros en la aplicacion Excel, con esta herramienta se tiene el control de sus
ingresos y gastos. Esta herramienta tiene varias funciones, algunas de ellas son: introducir los
ingresos y gastos correspondientes, generar un listado con cada entrada, salida y modificacién

que se haga de estos valores, obtener informacion del momento actual y del acumulado de la
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empresa, y obtener un grafico representativo de la situacion actual de la empresa y un pequefio

resumen de dicha situacion el cual también se presentara a continuacion.
- Modelo representativo de un crecimiento optimista de la empresa

Concepto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes § Mes 6 Mes 7 Mes8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
|Alquiler Oficina 0,00 0,00 0,00 0,00 700,00 700,00} 700,00 700,00} 700,00 700,00} 700,00 700,00]
servicios Basicos 0,00 0,00 0,00 0,00 100,00 100,00} 100,00 100,00} 100,00 100,00} 100,00 100,00]
Renting Portatiles 0,00 0,00 0,00 0,00 25,00 25,00 50,00 50,00} 75,00 100,00} 125,00 150,00]
Mantenimiento IT 50,00] 50,00 50,00 50,00] 50,00 50,00} 50,00 50,00} 50,00 50,00} 50,00 50,00]
Marketing 550,00 50,00 50,00 50,00] 50,00 50,00} 550,00 100,00} 100,00 100,00} 100,00 100,00]
Materiales Dpto. Marketing 100,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 100,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Costes Varios 0,00 0,00 0,00 0,00 250,00 0,00 0,00 200,00} 0,00 175,00] 300,00 0,00
salarios 0,00 0,00 0,00 0,00 1500,00 1500,00 2700,00) 2700,00 4700,00) 5500,00] 7100,00) 8600,00]
Deudas a pagar 0,00 1000,00) 1000,00 1000,00 1000,00 2000,00 2000,00) 2000,00 2000,00) 2000,00 1000,00) 0,00
Costes Totales 700,00 1100,00) 1100,00 1100,00 675,00 4425,00] 6250,00] 5900,00 7725,00) 9125,00] 9475, 00| 9700,00]

Concepto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes § Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Proyectos 0,00 3000,00) 2000,00 1200,00 3000,00 1300,00 600,00/ 6000,00 8800,00] 6000,00 14800,00) 20000,00]
Mantenimiento Proyectos Anteriores 0,00 0,00 100,00 170,00] 170,00 270,00} 320,00 520,00 720,00 840,00 940,00) 1040,00
Crédito/Préstamo Concedido 10000,00] 0,00 0,00 0,00 5000,00] 0,00 0,00 5000,00/ 0,00 0,00 0,00 0,00
ingresos Totales 10000,00] 3000,00) 2100,00] 1470,00 8170,00] 1570,00 6320,00] 11520,00} 9520,00] 6840,00] 15740,00) 21040,00)

Concepto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ingresos Totales 10000,00] 3000,00) 2100,00 1470,00 8170,00] 1570,00 6320,00/ 11520,00} 9520,00) 6840,00 15740,00) 21040,00]
Costes Totales 700,00 1100,00 1100,00| 1100,00| 3675,00) 4425,00| 6250,00 5900,00] 7725,00 9125,00| 9475,00 9700,00|
Total 9300,00] 1900,00 1000,00 370,00] 4495,00] -2855,00 70,00 5620,00 1795,00 -2285,00 6265,00) 11340,00|
Total 9300,00 11200,00 12200,00 12570,00| 17065,00) 14210,00| 14280,00 19900,00| 21695,00 19410,00] 25675,00 37015,00|

L& 4 m
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- Modelo representativo de un crecimiento pesimista de la empresa

Concepto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes g Mes 10 Mes 11 Mes 12

Alquiler Oficina 0,00] 0,00] 0,00} 0,00] 0,00] 0,00] 0,00] 0,00] 700,00] 700,00] 700,00] 700,00]
Servicios Basicos 0,00 0,00 0,00] 0,00] 0,00 0,00 0,00 0,00 100,00] 100,00 100,00 100,00
Renting Portstiles 0,00] 0,00] 0,00} 0,00] 0,00] 0,00] 0,00] 0,00] 25,00] 50,00 75,00 75,00
Mantenimiento IT 50,00 50,00] 50,00} 50,00} 50,00 50,00 50,00 50,00] 50,00} 50,00 50,00 50,00
Marketing 550,00] 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00] 50,00 50,00 550,00] 100,00 100,00 100,00
Materiales Dpto. Marketing 100,00] 0,00] 0,00} 0,00] 0,00] 0,00] 0,00] 0,00] 100,00] 0,00] 0,00] 0,00]
Costes Varios 0,00] 0,00 300,00 0,00] 250,00 0,00] 0,00 200,00 0,00] 175,00 300,00 0,00
salarios 0,00] 0,00] 0,00} 0,00] 0,00] 0,00] 0,00] 0,00] 1500,00} 2700,00 3200,00 3200,00]
Deudas a pagar 0,00] 1000,00 1000,00| 1000,00| 1000,00| 2000,00 2000,00 2000,00 2000,00] 2000,00| 1000,00| 0,00

Costes Totales 700,00] 1100,00] 1400,00| 1100,00| 1350,00 2100,00 2100,00 2300,00 5025,00| 5875,00 5525,00 4225,00

Concepto Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes g Mes 10 Mes 11 Mes 12
Proyectos 0,00] 0,00] 0,00} 0,00] 0,00] 1300,00] 3000,00] 0,00] 2000,00} 0,00] 3000,00 3000,00]
Mantenimiento Proyectos Anteriores 0,00] 0,00 0,00 0,00] 0,00| 0,00] 50,00 150,00 150,00 220,00 220,00 320,00
Crédito/Préstama Concedido 10000,00] 0,00] 0,00} 0,00] 5000,00 0,00] 0,00] 5000,00 0,00] 0,00] 0,00] 0,00]
Ingresos Totales 10000,00| 0,00| 0,00 0,00] 5000,00| 1300,00 3050,00 5150,00 2150,00 220,00 3220,00| 3320,00

Concepto Mes 1 Mes 2 Mes3 Mes 4 Mes 5. Mes 6 Mes 7 Mes8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Ingresos Totales 10000,00) 0,00 0,00 0,00 5000,00] 1300,00 3050,00 5150,00) 2150,00 220,00 3220,00) 3320,00
Costes Totales 700,00 1100,00 1400,00 1100,00 150,00 2100,00 2100,00 2300,00 5025,00] 5875,00) 5525,00) 4225,00]
Total 9300,00) -1100,00 -1400,00 -1100,00 3650,00 -800,00 950,00 2850,00| -2875,00 -5655,00 -2305,00) -905,00|

Total { 9300,00] 8200,00] 6800,00] 5700,00 9350,00) 8550,00) 9500,00] 12350,00] 9475,00] 3820,00) 1515,00) 610,00

Relacion Ingresos-Costes JSolution 12 Ano (Pesimista)
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12 RESUMEN FINANCIERO

En el resumen financiero se busca explicar los modelos presentados anteriormente y dar una
prevision a partir de ello de como podria ser la situacion financiera de JSolution si se
incorporarse al mercado y si seria una inversion viable o no. En este caso, se ve que, tanto en
un escenario favorable como en un escenario menos favorable, la empresa puede percibir
beneficios, ya sea en mayor o menor medida. A continuacion, pasaremos a analizar cada
modelo al detalle y dar asi una valoracion desde un punto medio, ya que este seria el valor mas

aproximado a la realidad en el caso de que JSolution empezara a facturar.

En el escenario mas favorable se ha tenido en cuenta que para poder comenzar se necesita pedir
un préstamo de 10.000 euros y uno de 5.000 euros mas a mediados de afio. A partir de febrero
se tiene un primer proyecto en el cual trabajar, también vemos con el paso del tiempo que los
gastos como alquiler, salarios, servicios basicos y demas empiezan a aumentar debido al
aumento de volumen de trabajo, por lo que se necesita contratar personal y un espacio donde
se pueda trabajar en conjunto, ademas de los equipos necesarios. Este modelo representa un
crecimiento progresivo de laempresa dando a entender que en el primer afio se tendria de media
unos 25 clientes y un total de 6 trabajadores repartidos entre el equipo de desarrolladores y el

equipo de marketing, generando asi un beneficio a fin de afio de casi 40.000 euros.

En el escenario menos favorable se ha tenido en cuenta que para poder comenzar se necesita
pedir un préstamo de 10.000 euros, pero al tener el primer proyecto en junio no se ha podido
pagar este préstamo por lo que la empresa se ve obligada a pedir otro préstamo para poder
cubrir parte del anterior, lo cual genera bastante riesgo. Pero, vemos como poco a poco
empiezan a tener nuevos clientes lo que esta generando ingresos para poder pagar estas deudas,
ademas, vemos como los gastos siguen subiendo debido a la necesidad de tener un equipo quien
pueda sacar adelante todos los proyectos. Se calcula que de media habria unos 5 proyectos y
una plantilla de 3 trabajadores repartidos entre el equipo de desarrolladores y el equipo de

marketing, generando asi un beneficio minimo de poco mas de 600 euros.

Al tener esto en cuenta, se puede realizar un analisis intermedio, el cual representa el escenario
maés probable a ocurrir. Este escenario representaria la misma necesidad de crédito para poder
empezar, pero con una cartera media de 15 clientes o proyectos, y una media de 4 trabajadores
repartidos en ambos equipos, contando igualmente con la generacién de todos los demas gastos

como alquiler, materiales, equipos, etc.
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A partir de aqui, se podria hacer entonces una estimacion media de 1 proyecto al mes, lo que
mantendria siempre a la empresa activa y generando ingresos constantes, por lo cual se
considera que su entrada al mercado seria buena y podria generar un beneficio de por encima
de los 15.000 euros el primer afio. Esto permitiria a JSolution seguir creciendo, invirtiendo en
ampliacion y mejoras, y pudiendo asi abarcar mas clientes y proyectos, lo que mejoraria el
crecimiento de la empresa intentando siempre aproximarse y superar el escenario planteado
con una media de 25 proyectos al afio, que vendria siendo el doble de proyectos al mes de lo

estimado en esta valoracion media.
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13 DESARROLLO PRACTICO

Durante el desarrollo de este proyecto, se ha tomado la iniciativa de llevarlo a la practica. Para
ello, se ha desarrollado desde cero una plataforma web donde se ofrecen los servicios de
JSolution a todo aquel interesado en adquirirlos, y diferentes campafias publicitarias para dar
notoriedad a la empresa, a continuacioén se mostraran una serie de capturas de pantalla de la

pagina web de JSolution ya mencionada en algunos puntos de este trabajo, https://jsolution.es.

Para el desarrollo de este apartado se han utilizado diferentes herramientas como:
- Lenguaje de programacion: HTML, CSS, JavaScript, Javay SQL.

- Plataformas tecnoldgicas: se han utilizado los servicios de IONOS para la adquisicién
del dominio, hosting y certificado SSL. Se ha desarrollado un back-end desde la
plataforma de desarrollo de Eclipse en lenguaje Java, y MySQL para la base de datos.

La plataforma de desarrollo de cddigo del front-end ha sido Visual Studio Code.
A partir de estas herramientas, se ha podido obtener los siguientes resultados:

- Barra de navegacion: esta barra le da la posibilidad al usuario de navegar por las

distintas pestafias que ofrece la web.

JSOIurfon HOME NOSOTROS PORTAFOLIO MARKETING PLANES CONTACTO

L& 298
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Pantalla de inicio (Home): En esta pantalla nos encontramos con una breve
presentacion de la empresa, aqui podremos encontrar atajos rapidos a las secciones que
maés pueden interesar al consumidor.

JSOIui/on HOME NOSOTROS PORTAFOLIO MARKETING PLANES CONTACTO

ﬁ

O@
0:0

te ayudamos a

Conectar, Atraer, Vender

Da el salto hacia la tecnologia web y conecta con tus clientes.

Echale un ojo a nuestro portafolio, aqui encontraras el Cuenta con el servicio de mantenimeinto de
disefio ideal para tu negocio. JSolution y tendras siempre toda la ayuda que
No te preocupes si no lo encuentras, nos adapatamos necesites

a tus necesidades, es por ello que también tendras Te garantizamos una asistencia personalizada
disponible un desarrollo 100% personalizado. rapida y eficiente.

Yomos

Haz que tu negocio atraiga a nuevos clientes

DIGITAL @ TRADITIONAL
) @O  warkETING

@e

Qo~

Tenemos a tu disposicion tips para impulsar tu JSolution te ofrece la oportunidad de evaluar e
presencia entre las personas. impulsar tanto un modelo offline como uno online.
También cuentan con unos ejemplos de campafias De esta manera, tendras un plan 100% adaptado a
realziadas previamente, donde podras identificar cual se tu negocio, dando los mejores resultados para que
adapta mejor a tus necesidades. puedas darte a conocer de la mejor manera posible.

Ao
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- Pest a¢fa fBhestpestafiagedftece al usuario una breve referencia histérica
sobre los inicios de esta empresa, explicando lo que les motiva a funcionar y el
compromiso que se plantean de cara al usuario, buscando inspirarle confianza y

seguridad a la hora de decidir adquirir alguno de los servicios ofrecidos.

JSolution HOME NOSOTROS PORTAFOLIO MARKETING PLANES CONTACTO

Nuestra historia

JSolution nace de la idea de poder ayudar a todas aquellas personas que desean dar a conocer
su negocio de forma digital.

Durante la crisis del Covid-19, miles de pequefios y medios negocios han tenido que cerrar
debido, entre otras cosas, a la gran competencia que se les present6 frente a los gigantes del
sector que estaban preparados para situaciones como esta. Lo que buscamos es poder
ayudarles a dar ese salto tecnoldgico y a ganar esa presencialidad entre el pdblico que los
devuela al sector competitivo y asf poder seguir triunfando en lo que tanto aman.

Nuestro compromiso

Nos comprometemos a brindarte una atencion per i , donde
conocer mejor su vision de negocio y definir los parametros a seguir por nuestro equipo para
poder actuar de la mejor forma.

Brindamos confidencialidad, seguridad, integridad, y la comodidad que usted necesita al
confiarnos algo tan valioso como el futuro de su negocio.

Nos caracterizamos por ser atentos, trabajar codo con codo contigo y para ti, y lo més
importante, ayudarte a que puedas estar conectado con todo el mundo de la forma mas eficaz
y segura posible.

No debe preocuparse por nada, nuestro equipo profesional se encargara de todo.
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Pest afa 0 Peoastd pasfafa e ppresahta al usuario una serie de disefios de
diferentes modelos de negocios desarrollados por la empresa, con esto se busca que el
usuario pueda tener una referencia visual de los alcances que tiene la empresa y poder

servirle de apoyo a la hora de pensar en como le gustaria que fuese su disefio web.

ISolution

HOME NOSOTROS PORTAFOLIO MARKETING PLANES CONTACTO

Modelos enfocados a bares

Bar estilo americano

Modelo hecho en base a una estructura
clésica de bar americano, caracterizado por
una presentacién amplia del meni junto
con formulario para contactarle.
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Bar estilo tapeo

Modelo hecho en base a una estructura
clasica de bar de tapas, caracterizado por
ser muy colorido y llamativo, de
informacién  limitada pero de mucha

versatilidad.

Modelos enfocados a restaurantes

Restaurante de comida rapida

Modelo hecho en base a la estructura que
podria usarse en locales de comida rapida,
con un disefio vivo, una presentacion de la
carta y de los distintos medios para poder
comprar en este restaurante.

Restaurante clasico
Modelo hecho en base a un restaurant mas
clésico, con colores mas neutros y un

detallado de la informacion necesaria como
carta, equipo, horarios, y medios de

contacto.
Explorar

Bar nocturno
Modelo dirigido a bares nocturnos, con
carta reducida ya que va enfocada a

bebidas y poca consumiciones alimenticias,
muy poco dindmica pero muy completa.

Restaurante casual

Modelo hecho en base a un restaurante
mas informal, casual, de colores llamativos,
donde se presenta muchas imégenes y
poco texto, para captar la atencién del

cliente.

Modelos enfocados a tiendas (abarca amplia gama de tiendas)

Tienda de ropa

Modelo dirigido a tiendas de ropa vy
accesorios vinculantes, donde destacan
colores brillantes, informacién basica, y
muchas imagenes exponiendo los distintos
modelos ofrecidos.

Tienda de copisteria

Modelo dirigido a tiendas de papeleria
como  copisterias, librerias, etc., colores
poco vivos, informacién detallada de los
productos, resaltando por encima de las

imagenes.

Modelo de Farmacia

Modelo de tienda mas elegante, orientado
a que el usuario pueda tener informacién
extensa y detallada de cada servicio
ofrecido por la tienda, informacién de
contacto y de citas bien definido.

¢No has encontrado un modelo que se adapte a ti?
iTe lo disefiamos a medida! Click aqui para ponerte en contacto con JSolution.

328

60



Pestafa

el usuario puede acceder, estas son:

JS

A Mdentrdde esta pestgfia nos encontramos dos ventanas a las que

o Vent an a elfusliarigmccedera primero a esta ventana por defecto, en ella

se encontrara un conjunto de consejos a la hora de pensar y disefiar una campafia

de marketing para cualquier negocio, en ella el usuario puede hacerse una idea

de los conceptos que la empresa tendré en cuenta a la hora de prestar este tipo

de servicio.

JISolution
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Tips Ejemplos

Guiamos a tu negocio hasta el éxito

Presencia de tu negocio en
internet

Descubre con nosotros las claves para que
tu negocio gane presencia en toda internet
y por qué es tan necesario hoy en dia.

éQuieres saber mas? No dudes en ponerte
en contacto.

La realidad del marketing en
plneo 2021

Cada afio surgen nuevas metodologias
para llegar a tu plblico, hemaos pasado de
la publicidad en diarios y prensa, a la
publicidad a través de los “influencers"
quienes dieron un gire total a la forma de
publicitar, pero, éa ti cual te conviene?

Si quieres saber esto y mas debes ponerte
en contacto con nosotros.

£Qué buscan los usuarios a la
hora de comprar online?

g

e L

Déjanos ensefiarte que es lo que buscan
los usuarios a la hora de comprar de forma
online, conoce qué es lo més importante
para poder llamar su atencién y volverte
asf su web de referencia.

éQuieres saber cémo podemos darle todo
esto a tu negocio? iContactanos!

éConoces los Facebook Ads
(publicidad de Facebook)?

facebook:

Hoy en dia, una de los grandes métodos
que utilizan los negocios para darse a
conocer entre los usuarios de internet, que
cada vez somos mas, son las publicidades
a través de Facebook, también llamados
Facebook Ads.

éQuieres saber cémo podemos aplicar esto
a tu negocio? iContactanos ya y comeinza
a ser exitoso!

éCémo puedes diferenciarte
de tus comeptidores?

Ji

Podemos ayudarte a identificar qué te
diferencia de tu competencia directa,
ayuddndote a posicionarte entre los
mejores de tu sector.

¢Quieres saber como podemos darte todos
esto? iPonte en contacto ya!

La publicidad clasica sigue
dando resultados, ¢o no?

Desde los inicios, la publicidad clasica u
off-line, siempre ha dado resultados para
los negocios, desde darse a conocer hasta
publicar ofertas e incluso puestos de
empleo, aunque en la actualidad muchos
creen que esto ya no s un método sequro
de publicitarse.

éQuieres saber si es cierto y cdmo puede
afectarte? Nosotros estaremos encantados
de ayudarte, contéctanos.

¢Quieres saber mas? ponte en contacto con JSolution aqui.

B 338
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o Vent ana i Ejusuanipse enconbrara una serie de ejemplos visuales
de los tipos de campafias de marketing que la empresa puede llevar a cabo, se
da una breve reserfia de ello y a quien puede ir dirigido, de forma que el usuario

pueda servirle para identificar cual le conviene més solicitar.

ISoiution
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RO -

Ejemplos a nivel on-line

Email Marketing

& sodemas senar uns mana?

En este caso vemos como G-Style realiza
un métode llamado "e-mail marketing” en
el que incitan al usuario a que siga
realizando compras a través de su web,
consiguiendo asi su atencién y aumentar
las posibilidades de que el usuario realize
la compra.

éQuieres saber mas? No dudes en ponerte
en contacto

Publicidad a través de
plataformas de gran consumo

i B 1= el —
i i el

En este caso para el restaurante Casa
Meva hemos aptado por una publicidad en
una plataforma de gran consumo por parte
de millones de usuarios, vya que
observamos que un gran numero de
clientes potenciales podrian alojarse alli
debido a las muchas visistas que hay en las
categorias relacionadas con el servicio de
comida que ofrecen, esto puede impulsar
las visitas a su portal y a que se genere un
aumento de la demanda de sus productos.

Quieres saber mas? No dudes en ponerte
en contacto.

Contéctanos

Publicidad a través de las
redes sociales

Podemos observar cémo  logramos que
JhonnyKing tuviese una presencialidad en
las redes sociales, en este caso Instagram.
De esta forma todo aquel que haga "swipe
up" puede acceder directamente a su web
(un factor clave es la oferta que se
promociona)

Quieres saber mas? No dudes en ponerte
en contacto.

Ejemplos a nivel off-line

Publicidad a través de vallas
en las vias publicas

- Todo es mejor
A

1 ! compartido
i polloMania

En este caso hemos optado por una
publicidad clésica, presentando a
PolloMania en una valla publicitaria ubicacla
en el centro de la ciudad donde circulan
muchos coches al dia, de esta forma se
busca ganar notoriedad mientras los
usuarios circulan por la via.

éQuieres saber mas? No dudes en ponerte
en contacto,

‘Contactanos

Publicidad a través de los
s de comunicacién

Farmacia
Torres

En este caso hemos logrado una alianza
entre la emisora de radio Onda Cero y
Farmacia Torres, donde durante cada 3
horas aproximadamente se emitird un
anuncio publicitario donde se indica los
servicios ofrecidos, su ubicacién y sus
datos de contacto.

Quieres saber mas? No dudes en ponerte

en contacto.

Publicidad a través de las
redes sociales

En este caso se ha optado por la
elaboracién de flyers de Copsiteria
Rodriguez, los cuales se han distribuido por
los colegios y oficinas de Barcelona, ya que
es donde se concentra la mayor parte de
los clientes potenciales segun los estudios
heches por nuestro equipo.

éQuieres saber mas? No dudes en ponerte
en contacto.

éQuieres saber mas? ponte en contacto con JSolution aqui.

] 348
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JS

énesta pestadaselaisuario contara con toda la informacion relativa

a los planes ofrecidos por la empresa, donde se explican sus caracteristicas individuales

y sus costes, de forma que el usuario pueda comparar entre todos los planes disponibles

y escoger asi el que mejor le convenga.

ISoiution
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éNecesitas una web? Te ofrecemos...

Plan Basico

60€

(res e curse 1 o)
Este servicio te incluye:

» Trabajando bajo modelo de plantilla
seleccionado

*» Sesidn para identificar necesidades

¢ Elaboracidn de la web

+ Soporte durante 6 meses

« Asistencia técnica 24/7 durante 6
meses

Plan Estandar

80€

(s s e 2 )
iMas vendido!
Este servicio te incluye:

+ Trabajando bajo modelo de plantilla
seleccionada

« Sesion para identificar necesidades

Elaboracién de la web

Asesoramiento sobre mejoras

Reporte trimestral de resultados durante

12 meses

Soporte durante 12 meses

Asistencia técnica 24/7 durante 12

meses

.

.

Plan Premium

100€

[T

Este servicio te incluye:

Trabajando bajo modelo de plantilla
seleccionado o disefio personalizado
Sesion para identificar necesidades
Elaboracisn de la web

Asesoramiento sobre mejoras

Priaridad

Reporte trimestral de resultados durante
18 meses

Soporte durante 18 meses

Asistencia técnica 24/7 durante 18
meses

éNecesitas una campaiia de marketing? Te ofrecemos...

Plan Basico
40€

Este servicio te incluye:

» Sesidn para identificar necesidades

» Presencia online o clasica (solo 1 de los
dos)

+ Reporte trimestral de resultados durante
6 meses

+ Soporte durante 6 meses

éNecesitas ambos servi

Plan Basico

85€

[
Este servicio te incluye:

* Sesion para identificar necesidades de la
web

+ Sesidn para identificar necesidades de
publicidad

+ Elaboracién de la web

Desarrollo de campafia de marketing

online integrada a la web

* Reporte trmiestral de resultados a nivel

general durante 6 meses

Soporte durante 6 meses

Asistencia técnica 24/7 durante 6

meses

Plan Estandar
70€

(omuns s ke 2 o)
iMas vendido!
Este servicio te incluye:

+ Sesién para identificar necesidades
« Presencia online

« Presencia publicitaria dasica

+ Asesoramiento sobre mejoras

* Reporte trimestral de resultados durante
12 meses

Soporte durante 12 meses

Anlisis de competencia en un reporte

anual

.

.

Plan Estandar

120€

(g renumes s 12 )
iMas vendido!
Este servicio te incluye:

« Sesidn para identificar necesidades de la
web

+ Sesién para identificar necesidades de

publicidad

Elaboracién de la web

Desarrollo de campafia de marketing

online integrada  la web

« Desarrollo de campafia de marketing
clésica

« Reporte trmiestral de resultados a nivel
general durante 12 meses

+ Soporte durante 12 meses

Asistencia técnica 24/7 durante 12

meses

-
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Plan Premium

99€

Este servicio te incluye:

Sesidn para identificar necesidades
Presencia online

Presencia publicitaria clasica

Prioridad

Asesoramiento sobre mejoras

Reporte trimestral de resultados durante
12 meses

Soporte durante 12 meses

Andlisis de competencia en un reporte
semestral

ios? Te ofrecemos...

Plan Premium

170€

Este servicio te incluye:

Sesion para identificar necesidades de la
web

Sesidn para identificar necesidades de
publicidad

Prioridad

Andlisis de la competencia en un
informe semestral

Elaboracidn de la web

Desarrallo de campafia de marketing
online integrada a la web

Desarrallc de campafia de marketing
clésica

Reporte trmiestral de resultados a nivel
general durante 18 meses

Soporte durante 18 meses

Asistencia técnica 24/7 durante 18
meses
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Pestafa A eénxesatpataiia ebuduario contara con la oportunidad de poder
ponerse en contacto con la empresa, aqui se le solicita que introduzca una serie de datos
informativos para nosotros, de forma que podamos comunicarnos con el cliente de la
mejor forma posible y acatando todas su dudas y necesidades. También cuenta con un
apartado en el que puede conocer los datos de la empresa en caso de que fuese

necesario.

JSalu/:an HOME NOSOTROS PORTAFOLIO MARKETING PLANES CONTACTO

— JSoiution

Correo electrénico .
Direccion: CALLE EMPRIUS, 2, 08202 SABADELL, BARCELONA

E-mail: jsupport@jsolution.es
Teléfono Teléfono: (+34) 670-39-84-58

UAB Biblioteca Universitaria de.
ZEn qué podemos ayudarte?

POLITICA DE PRIVACIDAD

[ He leido y acepto Politica de Privacidad

VER POLITICA DE PRIVACIDAD

B 368

Vent ana éstkes un@pantalia que aparecera activa solo si ha ocurrido algin
error mientras el usuario navegaba en ella, en ella se le indica un correo electrénico

donde puede ponerse en contacto directamente con la empresa y notificar la incidencia.

Jso/u{/an HOME NOSOTROS PORTAFOLIO MARKETING PLANES CONTACTO

JSolution esta trabajando en ello.

Disculpa las molestias.

Por favor escribenos a jsupport@jsolution.es y te atenderemos lo antes posible.
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- Barra Inferior: en esta barra inferior, mejor conocida como footer, el usuario puede
encontrar un acceso directo a la pestafia de inicio al hacer click sobre el logotipo de la
empresa, también se encontrard con un redireccionamiento a las redes sociales
manejadas por la empresa donde podra disponer de informacion posteada por la misma,
esto se logra haciendo click sobre cada una de ellas segun sea el caso. Ademas, nos

encontramos con el acceso a otras dos ventanas, estas son:

JSO/ ution SuIcA R PR AGDAD | TERi

2] 368

o Ventana fAPol 2t ieodlaebugiari®podralea todo Id raladivio :

a politicas de privacidad de JSolution.

JSatision HOME HOSCTRCS PORTAFOLID ARGING (LAKSS CONTACTO

Politica de Privacidad de JSolution

Polilicn ozl i1

s requen et i 2071

1.Lee Atentamente

n mplets mente Ia pre:
Fsstrss pr P E Lt otalnante 4l Usa e cUBlguiars

2.;Qué informacién recopilamos?

2.1 Informacidn sobre usuarios

i de resd i, hir o
en algunas casos, podemos recop ar nformacié s
wferte de servic s 1) secs d publicdzd

3.;Como usamos tu informacion personal?

Ubiarsees s nteracias P

“al parn s st fines:

oy Mheorar nuestias Senidcs con base &1 las prafersncas comunss o pesendles las espenientics ¥ les

Ustizrias uta asistencia al SiERte ¥ LR aSIStEnsia 1657 e aneRtes;

aiisos 7 mensajes premocansles ganersias o oesoralizades reledionades ce 2

Spera tariitames 8 setualizacie s, SRl acien y Al e nusses egas e o] Ae entenr a suers dientes

r et

. clesarming (3 sleqibiidzd g2 les parcpattss. supeniss” 2

el mgregechn o iferidn, que mosetr o st s A

pueden U zar para preztars mejor

10 para curapif con las leyes y reglaentos

Utiizamas su nfarmaci que s wstablacan =n a Saccién 3

e e,

minacia abligarion legal @ reglamenteris que tengeries; o
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o Ventana AT®r menella sl uswhréo podré concer la normativa
aplicada por la empresa en cuanto a los fines y utilidades de uso que consiente

la empresa sobre la pagina web.

JSolution HOME NOSOTROS PORTAFOLIO MARKETING PLANES CONTACTO

Términos de Uso de JSolution

1.Acuerdo Legal

Estos términos de uso de JSolution.es (“Términos de Uso”), junto con los términos adicionales que se aplican especificamente a algunos de nuestros servicios
y caracteristicas como se presentan en el o los sitios web de JSolution.com (“Sitio web de JSolution” y, colectivamente, los “Términos de JSolution®), forman
en conjunto el total de términos y condiciones aplicables a cada visitante o usuario (“Usuario” o “usted”) del Sitio Web JSolution, la aplicacion mavil JSolution
(la “App JSolution") y/o cualquier otro servicio, aplicacion o caracteristica ofrecida por nosotros con respecto a lo aqui contemplado, excepto donde
especificamente decimos lo contrario (todos los servicios ofrecidos en el Sitio Web de JSolution o la App JSolution, colectivamente, los “Servicios de
JSolution” o “Servicios”). Los Términos de Uso de JSolution constituyen un contrato legal vinculante y exigible entre JSolution.com Ltd. y sus compaiias
afiliadas y subsidiarias en todo el mundo (“JSolution” o “nosotros”) y usted en relacion con el uso de los Servicios de JSolution, asi que por favor léalos con
atencion. Usted puede visitar o utilizar los Servicios de JSolution y/o la App JSolution Unicamente si acepta por completo los términos de JSolution y, al usar
o registrarse en cualquiera de los servicios de JSolution, significa y afirma su consentimiento a estos Términos de Uso y cualesquiera otros Términos de
JSolution aplicables al uso de los Servicios de JSolution. Si usted no lee, entiende completamente y esta de acuerdo con los Términos de JSolution, debe salir
inmediatamente del Sitio Web de JSolution y evitar o suspender todo uso de cualquiera de los Servicios de JSolution. Al utilizar nuestros servicios, usted
reconoce que ha leido nuestra politica de privacidad

También se ha desarrollado el apartado de marketing. Se ha desarrollado bajo una metodologia
online y offline, ya que esto ayudard a abarcar un mayor publico. Entre los elementos

desarrollados se encuentran los siguientes:

JSO ution

B ob B

- Logotipo
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Tarjeta de presentacion

JSo/uz‘/'on

CONECTAR, ATRAER, VENDER

Expertos en Desarrollo Web y Desarrollo de Marketing. DESARROLLADOR WEB

DESARROLLADOR DE MARKETING

JUAN CARLOS RODRIGUEZ
CEO

@ www.jsolution.es
© +34-670 39 84 58
© @Jsolution_Help
@jsolution.support

! i :

Publicidad para redes sociales y webs: en este caso se presenta una publicidad, o

también llamado add, en una pagina web donde los usuarios que cliquen sobre ella les

redirigiran de forma automatica a la web de la empresa.

]
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2.2 B

JSo/uf/'on

Apoya a todas las PyMes del pais a
dar el salto tecnoldgico.

5.5
e dl

- 1=2l o Nad
et LD PEASL

8 2@ 5 @

d

67



JS

14 CASO REAL

14.1. Introduccién

Para la realizacion de este Trabajo Final de Grado se ha tomado la iniciativa de poner en
practica todo el trabajo desarrollado previamente. Para ello, JSolution se ha puesto en contacto
con una serie de pequefios y medios negocios en la ciudad de Barcelona para ofrecerles sus
servicios. Entre todos los negocios visitados, se ha decidido trabajar para Farmacia Del Rosari,
una farmacia ubicada en el barrio gético de Barcelona.

La decision de trabajar para un negocio como una farmacia se debe a que JSolution cree que
este tipo de negocio es quien merece mas que nunca poder trabajar con este tipo de servicio,
ya que la actual pandemia requiere que las farmacias puedan ofrecer un 100% de atencion a
todas las personas que puedan. El hecho de que puedan tener un segundo canal que les ayude
a poder llegar y ayudar a mas personas, encaja perfectamente con la necesidad actual de la

poblacion y con los valores que caracterizan a JSolution.

La principal necesidad de Farmacia Del Rosari es dar un vuelco a su modelo de negocio actual
e implementar nuevas vias para darse a conocer y aumentar el volumen de ventas, y lograr
mejorar su situacion actual debido al gran golpe que han sufrido a causa de la pandemia. A
nivel del &rea tecnoldgica, la farmacia necesita la implementacion de un portal web donde
publicitar productos, eventos, servicios, y poder comunicarse con sus clientes fuera del entorno
clasico. A nivel del area de marketing, la farmacia necesita dar una nueva imagen mucho mas

actual y moderna, pero sin descuidar su principal caracteristica: su antigtiedad.

Es actualmente la farmacia més antigua de Barcelona, ésta fue construida en el afio 1561 bajo
el nombre de Farmacia Padrell y hoy en dia pasara a ser llamada Farmacia Del Rosari. La
farmacia desea explotar al maximo esta peculiar caracteristica y potenciar asi su modelo de
negocio, pasando de solo actuar como un punto de venta y atencion a cliente sobre productos

de la salud a también actuar como un punto turistico de la ciudad.

El principal objetivo para JSolution es crear un segundo canal de ventas mediante el desarrollo
e implementacién de un portal web y mejorar la publicidad e imagen de la actual farmacia,

potenciando también la evolucion a un punto de interés turistico de la ciudad.
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14.2. Requerimientos del cliente

JSolution y Farmacia Del Rosari han mantenido varias reuniones donde se han recogido y
evaluado todos los requerimientos que tiene la entidad para su desarrollo web y su camparia de
marketing, ademas de conocer las necesidades que tienen actualmente que les impide seguir
creciendo. A continuacion, se presenta el listado acordado entre ambas partes para el desarrollo

de la web:

91 Debe contener una seccion con los productos vendidos por la farmacia, esta seccion
estard formada con ventanas que presenten la imagen, el nombre y el precio del
producto. También tendrd un acceso a un despliegue mas especifico de la informacién,
donde habra una descripcion del producto para que asi el cliente conozca a profundidad
la utilizacion de este. Ademas, habrd un acceso al principio de la seccién donde el
cliente podra acceder a un listado de marcas con las que trabaja la farmacia.

1 Debe contener una seccidn con los servicios ofrecidos por la farmacia, esta seccion
contendrd subsecciones, cada una de estas equivale a cada uno de los servicios
ofrecidos. De momento se establecen 4 servicios: Nutricidn, Perforacién de orejas,
Eventos y Preparacion de formulas. Cada una de estas secciones presentara una
pequefa informacién para que el usuario conozca de que va dicho servicio, la manera

en que se realizard, el coste, y el horario disponible para su reserva.

9 Debe contener un apartado donde el encargado/a de la farmacia pueda publicar
informacion que considere necesaria e interesante para los usuarios, se plantea que se
realice bajo el modelo de Blog. Cada post o publicacion contendré un titulo, el autor
que lo desarrolla, el texto y una imagen que caracterice a la informacion que se describe

en el post.

91 Debe contener un apartado donde se presente al usuario las distintas formas de
contactar y ubicar a Farmacia Del Rosari, dentro de esta seccion también estara un
apartado de reservas. En ambos casos el usuario podra conocer ubicacion, datos de
contacto, fechas y horarios disponibles, el usuario podra también dejar comentarios
que llegue a los encargados de la farmacia para que asi puedan recibir un feedback o

puedan ayudar a su clientela, y asi les ayude a mejorar en su servicio.
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La pantalla inicial contendrd un resumen de las otras secciones de forma que se pueda
orientar al usuario a seguir navegando en la pagina, de forma que pueda acceder a la

informacidn y realizar una compra.

Los usuarios deben tener a su disposicion un boton de WhatsApp a través del cual
podrén contactar con la farmacia y pode realizar una compra, esto es deseo expreso
por parte de Farmacia Del Rosari quien de momento no desea vender directamente a
través de la web. EIl cliente interesado, podra enviar un WhatsApp o0 un correo a la
farmacia con los productos que desea comprar, a través del medio elegido la farmacia

realizara el proceso que considere pertinente.
El idioma que debe manejar es el espafiol.

Debe haber una seccion donde se describa la historia de la farmacia, ya que se desea
aprovechar el factor cultural que les caracteriza al ser una de las farmacias mas antiguas
de Barcelona. También contendra iméagenes de la evolucién que ha tenido, y contendra

un apartado donde se describa la mision, vision y valores que les caracteriza.
Debe ser un entorno seguro, es decir, tener por lo menos un certificado SSL.

Debe tener un apartado legal y de condiciones de uso, donde el usuario pueda
conocer toda la informacién legal que se requiere. Este estara ubicado al pie de la

pagina junto con una seccion que lleve a las redes sociales.

Se estara abierto a modificaciones, implantacion y eliminacién de nuevos apartados o

secciones.

En el caso del desarrollo de marketing se ha recogido:

1
1

El idioma que se utilizara sera espafiol y catalan.

Debe realizarse un logotipo que retina caracteristicas del arte Gaudi, ya que la farmacia
esta construida bajo una vision similar a la del artista. El logotipo sera en catalan ya que

el nombre legal de la farmacia es en esta lengua.

Debe realizarse tarjetas de presentacion las cuales contendra los datos de contacto de

la farmacia y el logotipo de esta.

Debe realizarse publicitacion online y offline. Para el caso de la publicitacién online

se crearan perfiles en redes sociales como Facebook, Twitter, Instagram, WhatsApp y
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Gmail, que serviran tanto como medio de comunicacion entre cliente y farmacia, como
punto de publicitacion. Para el caso de la publicitacion offline, se realizaran flyers
donde se describira informacidn atractiva para el cliente como ofertas, descuentos, o la

publicitacién de algin evento o servicio ofrecido.

1 Todo desarrollo de publicidad debe estar orientado a un publico neutro, ya que es un
tipo de negocio al cual se atrae tanto a jovenes como a personas muy mayores, y sera

practicamente imposible orientar a un grupo especifico.

1 Se realizara una mufieca decorada con uniforme de farmaceuta, la cual medira
aproximadamente 30-50cm y se colocara a la entrada de la farmacia. Esta mufieca
deberé tener conjuntos u outfits que vayan a juego con la época del afio. Esta idea surge
por la ubicacion de la farmacia, ya que se encuentra al lado de un instituto de educacion
primaria, y esto puede atraer la atencion de los més pequefios y en consecuencia la de

sus padres, quienes seran los potenciales clientes.

1 Se estara abierto a modificaciones, implantacion y eliminacion de nuevas ideas o

desarrollos publicitarios.

14.3. Condiciones y pasos que seguir entre el cliente y la empresa

Una vez se han recogido las necesidades y requerimientos de Farmacia Del Rosari, JSolution
pasa a acordar el funcionamiento de la relacion entre ambas partes. Ambas partes han acordado
trabajar bajo una serie de objetivos, tanto para el desarrollo web como para el desarrollo de
marketing.

En el caso de la web se han planteado presentar resultados cada 20 dias, si dicho objetivo se
cumple y recibe el visto bueno del cliente, se procedera a trabajar en el siguiente objetivo. En
caso contrario, se debe retomar su realizacion hasta que el cliente quede conforme, estos

objetivos son:

1 Presentar el apartado de Contacto y Reserva, esta es la pestafia donde los clientes
podran conocer los datos tanto de ubicacion como de contacto con la farmacia, y a su

vez poder reservar fecha y hora para cualquier actividad ofrecida.

1 Presentar el apartado de Blogs, esta es la pestafia donde la persona encargada podra
subir una serie de posts en la web, donde podra presentar cualquier informacion que

considere necesaria o de interés de cara al publico.
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1 Presentar el apartado de Servicios, esta es la pestafia que contendra varias subpestafias
como Nutricidn, Preparacion de Férmulas, etc. en estas se presentard una pequefia
resefia sobre la utilidad de este servicio para el cliente, precios, horarios y demas

informacion que el encargado considere necesaria.

1 Presentar el apartado de Productos, esta es la pestafia que contendra tanto el listado de
marcas con las que trabaja la farmacia como los productos que ofrecen a sus clientes.
Para cada producto se ofrece informacion como imagen, nombre, precio, descripcion,

etc.

1 Presentar el apartado de Nosotros, esta es la pestafia donde se presentara la historia
cultural que hay detrds de esta farmacia, también se presentara a los clientes

informacidn caracteristica de la farmacia como su mision, vision y valores.

1 Presentar el apartado de Home, esta sera la Ultima pestafia ya que resume un poco a
todas las anteriores. Aqui se presentara informacion clave para el cliente como las

mejores marcas, los mejores productos, Ultimas noticias, etc.

1 Una vez todos los apartados estén validados, se procedera a presentar el modelo final
que relina a todas las pestafias explicadas con anterioridad para la validacion final por

parte de Farmacia Del Rosari.

En el caso del marketing se han planteado presentar resultados también en plazos de 20 dias,
de forma que los resultados se presenten en conjunto a los del desarrollo web. El procedimiento
sera el mismo, si dicho objetivo se cumple y recibe el visto bueno del cliente, se procedera a
trabajar en el siguiente objetivo. En caso contrario, se debe retomar su realizacion hasta que el

cliente quede conforme, estos objetivos son:
9 Presentar modelos para el logotipo de la farmacia.

1 Presentar modelos de tarjetas de presentacion, aqui se debe tener una serie de datos
béasicos de Farmacia Del Rosari que puedan ser Utiles para el cliente, como las distintas

formas de contacto.

9 Presentar modelos de flyers y modelos de publicitacion digital, estos deben contener
informacidn que sea atractiva para el cliente donde se pueden presentar desde ofertas
hasta informacion clave de la farmacia, como los servicios ofrecidos, algin producto

estrella, descuentos, etc.
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1 Presentar la implantacion de la publicitacion digital en redes sociales, en este punto
se presentara las distintas redes sociales que se empezaran a manejar por parte de la

farmacia con sus respectivos anuncios.

1 Presentar modelo de mufieca de Farmacia Del Rosari, aqui se presentard distintos
modelos de las posibles mufiecas que pueden hacerse para colocar en la entrada de la
farmacia. También se presentarén ideas de conjuntos que vayan a juego a ciertas épocas

claves del afio, lo que permite atraer ain mas a la clientela.
9 Presentar modelos de articulos de regalo de Farmacia Del Rosari.

1 Una vez todos los modelos sean aprobados, se procedera a su implantacion y entrega a
Farmacia Del Rosari.

Una vez ambas partes se hayan entregado, Farmacia Del Rosari y JSolution habran cumplido
con sus objetivos propuestos al principio de la relacién entre ambos y se procedera al
mantenimiento de ambos desarrollos en un plazo de 12 meses, los cuales podran ampliarse si

asi lo expresa pasado este tiempo.

Para este trabajo, la Unica condicion impuesta ha sido mantener el secreto profesional para
evitar que la competencia pueda verse beneficiada de informacion privilegiada que manejara
JSolution durante la realizacién de este trabajo. De igual forma, la ubica condicion impuesta
por JSolution ha sido que la farmacéutica proporcione toda la informacion solicitada de forma
que el resultado sea el méas exitoso posible, manteniendo en confidencialidad cualquier dato o

informacion sensible para ellos.

73



JS

14.4. Ejemplo de seguimiento entre cliente y empresa

Debido a la gran cantidad de objetivos que existen, en este trabajo Unicamente se presentara un
ejemplo de la presentacion y aprobacion de uno de los objetivos a nivel web y a nivel de
marketing.

Buenos dias Ménica

Este correo tiene I3 finalidad de hacerie llegar los objetivos que se han estado desarrollado hasta &l momento por parts mm“ﬂ Lesadoscl st At
del equipo de JSolution, i e, en el drea de web. Le hacemos entrega de 13 seccion i P
“Contactar/Reservar .
E5ta seccion tens por finzlidad permitic 3l usuario poder contactar con |3 farmacis pars poder resolver cualquier duda o 7
problema. También le permite realizar una reserva para los eventos y servicios ofrecidos por ustedes. oo e W TS ER e
Encontrara a continuacion un adjunto donds tiene una imagen de ambas pantallas. I funcionamiento de cada una de Ioverin: (ol bompem £, S b, Remobn
23133 secciones es &l siguiente: (cada numero concuerdz con &l numero que visualiza en 12 imagen) S
-
* Contactar [
@Farmacial
Nosoties Mredacton Servicos = Bleg  Comtictanes — &=
o armacia 2 . =0 . [ B
Sabadell O w
Resrvae  Commct
[ @
1 [ Contactar J 4 [ Encuéntranos J 3. 8 o = +
-
Sombesy Apeatn S A8 [ ® ; .
L SP—— 4
Divwevite: Colle Fagram 1. 0430 Sahuitl Roreho
arves cleirimbes 5
conas
Tewbian . é
1. Aqui el usuario podra anadir sus respectivos datos identificativos.
Monsaje ’uu 2. Aqui el usuzrio podra elegir |3 2ctividad que desea reservar. Pusde ser un $2rvicio o Un evento.
) S ; A 7
1 3. Aqui el usuario podra escoger fecha y hora a reservar para dichos eventos O servicios 3 resenvar
o= 4. Aqui el usuario podra dejar algin comentario &n ¢aso de que lo considers necesario
5. Debe aceptar I3 politica de privacidad para poder enviar sus datos
6. Agui presiona Enviar para hacer el 2nvio de los datos. $1t0do s& ha hecho correctamente, aparecer3 un
mens3je de $ito. En 30 de que 3lgo falle, &l sistema indicar3 dicho fallo.

7. Aqui sz pusden encontrar los datos de ubicacion y contacto de Farmacia del Rosan, cuenta con un acceso
directo 3 Google Maps pars poder acceder directamente 3 13 aplicacion y medir su distancia actual con la

. X . ubicacion de! establecimiento.
1. Agui &l usuario podra anadir sus respectivos datos identificativos. También podra afiadir el motivo por &l

cual desea contactar con I3 farmacia Toda esta informacion |a podra consultar usted desde su apartado administrativo, donde podra verificar que cumpla con

2. Debe aceptar 13 politica de privacidad para poder enviar sus datos sus capacidades.

3. Agui prasions Enviar para hacer & envio de los datos. Si 1090 s& ha hacho correctamente, aparecera un

mensaje de &ito. £n caso de que algo falle, &l sistema indicara dicho fallo. Sin m3s que 3gregar, quedamos 3 |2 espera de tws comentarios y/o 3probaciones. Recusrde que una vez racibamos &l

A 5 3 Visto bueno por su parte, JSolution podra avanzar hacia & siguiente objetivo.
4. Agui se pueden encontrar los datos de ubicacion y contacto de Farmacia del Rosari, cuenta con un acceso ke 9 pod o ¥

directo 3 Google Maps para poder acceder directamente a la aplicacion y medir su distancia actual con la

ubicacion del establacimisnto. Saludos!

a 438 ;]

3 Ménica Gutiérrez Pefia <-@gmail.com>
Para Juan Carlos Rodriguez

Responder  Responder atodos  Reenviar  Borrar  Afiadir a remitentes segures  Afadir a remitentes blogqueados =
@ 2 adjuntos » Vista  Descargar

Buenos dias Juan,

He podido revisar ambos apartados (tanto el de Contactar como el de Reservar), me parece que cumplen con lo
propuesto y el resultado visual tanto funcienal concuerda con nuestras necesidades. Por ello te doy mi aprobacion formal
para que este apartado podria considerarse listo y que pusden seguir avanzando hacia el siguiente objetivo.

iGran trabgjo! ¥ muchisimas gracias por vuestra ayuda en este gran proyecto.

Que tengan un muy buen dia

Saludos.
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En el caso del ejemplo de apartado web, se presenta al cliente una imagen de previsualizacién
de la ventana Contacto y Reserva, en ella el cliente ve la estructura que se ha desarrollado y
tiene a su disposicion un listado detallado con la informacion que debe conocer sobre la misma.
Se puede apreciar que el cliente da el visto bueno a esta ventana, en este caso JSolution podria
continuar trabajando en su siguiente objetivo. (Por motivos de proteccion de datos se ha

ocultado la direccion de correo electronico del cliente para estas imagenes).

JSolution <jsupport@jsolution_es>
Para Manica Gutiérrez Pefia

Responder  Responder a todos Reenviar  Borrar  Afiadir a remitentes seguros  Afiadir a remitenies blogqueados =
% 2 adjuntos » Vista Descargar

Buenos dias Ménica,

Este correo tiene la finalidad de hacerle llegar los objetivos que se han estado desarrollado hasta el momento per parte
del equipo de JSolution, especificamente, en el drea de desarrollo de marketing. Le hacemos entrega del modelo creado
para “Tarjetas de presentacion’.

Estas tarjetas tienen por finalidad brindar al usuario |z facilidad de tener los datos de contacto de la farmacia a mano

siempre gue lo necesite, sin necesidad de estar conectado a internet o depender de algln otro medio externo para poder
conocer dicha informacian.

Encontrard a continuacidn un adjunte donde tiene una imagen de ambos modelos desarrollados (parte delantera y parte
trasera). Lo que necesitamos en este caso es que nos de |z aprobacion de los dos modelos en caso de que cumplan con

sus expectativas.

Parte delantera: Parte trasera:

MONICA GUTIERREZ PENA
ARMACEUTICA

@ormacial &

Sin mas que agregar, quedamos a la espera de sus comentarios y/o aprobaciones. Recuerde que una vez recibamos el
visto bueno por su parte, JSolution podra avanzar hacia el siguiente objetivo.

Saludos!

B o o

© Ménica Gutiérrez Pefia S0 ail.com>
Para JSolution

Responder  Responder a todos Reenviar ~ Borrar  Afiadir a remitentes sequros  Afiadir a remitentes blogqueados =
% 2 adjuntos » Vista Descargar

Buenos dias Juan,

He podido revisar la tarjeta que me propones. La parte delantera me parece que cumplen con lo propuesto, por lo cual
esta tiene mi aprobacion. La parte trasera, en cambio, hay ciertos apuntes que me gustaria hacerte:

- El fondo me gustaria que fuese blanco

- Las letras que estan azules me gustarian que fueran verdes. El verde que sea el mas similar posible al del logotipo que
me aprobamos |3 dltima vez

Muchisimas gracias por todo. Quedo atenta a las modificaciones para pasar a la aprobacién final de la tarjeta.

Que tengan un muy buen dia

Saludos.

# 6R g [
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En el caso del ejemplo del apartado de marketing, se presenta al cliente una imagen con 2 los
dos laterales de tarjetas de presentacion. Ambas imagenes cumplen, en principio, con las
condiciones expuestas por el cliente, pero se puede observar como el cliente expone las mejoras
que deben realizarse. En este caso, no se podria continuar con el siguiente objetivo por lo que

se ha de retomar la realizacion de la tarjeta de presentacion con las criticas expuestas.

Juan Carlos Rodriguez <jsupport@jsolution.es=
Para Monica Gutiérrez Perfia

Responder  Responder a todos Reenviar ~ Borrar  Afiadir a remitentes seguros  Afadir a remitentes bloqueados =

% 4adjuntos » Vista Descargar

Buenos dias Ménica,

Este correo tiene |z finalidad de hacerle llegar los objetivos que se han estado desarrollade hastz el momento por parte
del equipo de JSolution, especificamente, en el rea de desarrollo de marketing. Le hacemos entrega del modelo creado
parz "Tarjetas de presentacion”.

Encontrard a continuacion un adjunto donde tiene una imagen de ambos modelos desarrollados (parte delantera y parte
trasera). Hemos tenido en cuenta sus sugerencias, como podrd ver, las hemos podido aplicar con éxito. Esperamaos que
este modelo si cumpla con sus requerimientos.

Farte delantera: Parte trasera:
MO_P?I_\_C{G'_J_TIERREZ PENA [ 92
@hFarmacial

08 0

Sin mas que agregar, quedamos a la espera de sus comentarios y/o aprobaciones. Recuerde que una vez recibamos el
visto bueno por su parte, JSolution podra avanzar hacia el siguiente objetivo.

Saludos!
2] 7Hh &,

Ménica GutiérrezFogal:@g'ﬂa comz
Para Juan Carlos Rodriguez

Responder Responder a todos Reenviar Borrar  Afiadir a remitentes seguros  Ariadir a remitentes blogqueados =
% 4adjuntos » Vista Descargar

Buenos dias Juan,

He podido revisar ambos laterales de |a tarjeta. Me parace gue cumplen con lo propuesto shora i, por lo gue tienes mi
aprobacion formal para que este apartado podria considerarse listo y puedan continuar con su trabajo.

iGran trabajol.

Que tengan un muy buen dia

Saludos

8 8 L
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Aqui podemos ver cOmo, en este caso, ya la tarjeta cumple con sus condiciones expuestas tanto
previamente como las ultimas mencionadas en su correo, por lo que se puede observar que
ahora si se tiene la aprobacion y por ende se puede continuar con el siguiente objetivo. (Por
motivos de proteccion de datos se ha ocultado la direccion de correo electrénico del cliente

para estas imagenes).
14.5. Resultados obtenidos
1 Desarrollo web (vista de los usuarios):

o Barra de navegacion: En esta barra el usuario podra acceder a las diferentes

ventanas que conforman la web, asi podra desplazarse segun su necesidad.

> —
@ﬁarmaCla Nosotros Productos Servicios ¥ Blog Contactanos Buscar

8 %8

o Footer: El usuario podra acceder a las redes sociales de la farmacia. También
podré consultar rapidamente datos de contacto de la farmacia y podré acceder a
algunas de las secciones de atencidn al cliente.

jSiguenos en nuestras redes sociales!

®@OoOMO
@n\Farmacial Atencion al Cliente Encuéntranos
FARMACIA DEL ROSARI Contactenos Carrer Sant Pere Més Baix, 54, 08803, Barcelona
Haga una reserva
Consulte nuestra politica de privacidad +34-670398458

Consulte nuestros Términos y Condiciones

Devoluciones farmaciadelrosari@gmail.es

© 2021 Copyright: FarmaciaDelRosari.es
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o Ventana Home: El usuario se encontrara con 3 secciones: la primera representa
a los productos mas vendidos, la segunda representa las mejores marcas, y la
ultima representa algunos de los blogs posteados por la farmacia. Todo esto se
hace para lograr captar la atencion de forma mas rapida por parte del cliente.
Tambieén se incluye una alerta fijada en pantalla donde se presenta un codigo de
descuento, esto se hace con el objetivo, por parte del equipo de marketing, de
atraer al usuario a realizar un pedido.

5 euros de descuento

Cédigo: ROSARIOS

TOP VENTAS

Aqui tienes nuestros

productos nimero uno

en ventas.
Almirén Infusion Digest 200g Nan 1 Otipro 800G Blemil 2 Plus Forte 800gr
PVP233 PV.P5.66 PNP4A22
Ver Ver
TOP MARCAS

Aqui tienes nuestra
marcas namero uno en

ventas.

e
4

.Conoces
nuestro Blog?

Conoce ya nuestro

blog, donde podras

encontrar cada semana
nuevos articulos que

- Cémo actuar frente a la obesidad? Retos de una dieta sana

Evolucion del doctor de cabecera
pueden ayudar a

mejorar tu dia a dia.

#FarmaciaDelRosario

78



JS

o Ventana Nosotros: El usuario se encontrara con una ventana que contendra una

seccion sobre la historia que envuelve a esta farmacia. También se puede

encontrar una seccion donde se busca definir la mision, vision y valores de la

farmacia.

Conoce nuestra historia

Situada cn la calle Sant Pere Més Baix, 54, donde ain quedan restos de su antiguo esplendor. Esta farmacia estuvo

anteriormente ubicada en ¢l barrio de La Ribera, concretamente cn lo que hoy es ¢l Parque de la Ciudadela.

Recordemos que Felipe V. después de la Guerra de Secesion. mandé destruir este barrio como represalia por la actitud
combativa que habian mantenido los catalanes. Alli hizo construir una ciudadela militar. por lo que desaparecio gran
parte de La Ribera que daba directamente al mar. fuera de las murallas, y que era una de las zonas mas bellas de la

antigua Barcelona.

Ahora con una nueva gerencia quercmos ofrccerle una gran variedad de productos y servicios adaptados a las

necesidades de nuestra poblacion, porque la Farmacia del Rosari os:

Una experiencia de salud innovadora con tradicion, desde 1562.
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Nuestra Vision

La conversién de todos los suciios, conocimientos y talentos de un equipo coordinado, por un bien social, la satisfuccion

rentable.

al logro y la realizacion personal., en pro de un mundo mis humano y

Nuestra Mision

Servicio de asistencia farmacéutica integral con excelencia, por la salud de nuestra comunidad, con conciencia social
y actitud ecoldgica, altamente rentable.

Offecer un servicio de atencion integral, optimo e innovador que salisfaga las necesidades de la comunidad, con una

imagen de tradicion Catalana pero con ucciones innovadoras con tecnologia de punta, que se adupla proactivamente a lus

necesidades de nuestros clientes, ofreciendo el mas amplio surtido de productos y soluciones de salud, a través un

servicio profesional con excelencia y alto ido ecolbg
Nuestros Valores

* Actitud postivia * Proactividad

« Pasién por lo que hacemos « Innovacion

* Orientacion al cliente «  Competitividad

* Trabajo en equipo * Honestiad y transparencia

* Profesionalidad * Responsabilidad social
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o Ventana Productos: El usuario se encontrara todos los productos disponibles
en la farmacia. Podra buscar los productos segln la categoria que considere
necesaria, incluso podra acceder a un listado de todas las marcas con las que
trabaja la farmacia. El usuario se encontraré un breve resumen de la informacion
de cada producto, pero se habilita una opcion de despliegue donde podra
conocer a detalle cada articulo. También tendra a su disposicién un acceso
directo a un WhatsApp Business donde podra realizar directamente su pedido a
la farmacia ya que de momento es como ellos desean realizar esta forma de

compra.

Casegornan Todon &

producio v

Almiron Infusyon
Digest 200g

Nan 1 Oupro 800G Blemul 2 Plus Forte e
S00gr

FVEFSSOELD
san PVP 422 EUR
Vor s

Vor ma

Champa Weleda Banditas =5 Betadine Solucion
— Bebe 200M1 autoadhesivas | Sotae O —
FJ PV STUR —— Py ) 9% FUR \‘,-—‘:-{
. - Ver mis
X J
- Vor b Vor mbe s “‘E

Almiron Infusion Digest 200g

PVP 2O EUR

Categorta: Nuanowda lnfaanl

Dercripcion: Ixfuudn salatiors sorural, que ayuda & alivesr los paies ¥

oteas moleatias digestivas de lod mds poguetion

Meode de Fmplre: Afads mia cocharads do postre colmads (5g &

deer et 100 ml d¢ agiaa puevianente bervida, Desochar of
producio & les 2 boeas & s prepasacadn. Se recomuends Lisstar w

ottt & 100 mi ol dia

Compeseates: [ufusida & baae de hisoyo, macrsalls y aohs, suy electna

para alnviar oo colicos y gases en ¢l bebe.

B 536 ] g
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0 Ventana Servicios: El usuario podra acceder a cualquiera de los servicios
ofrecidos por parte de la farmacia. Entre ellos estan: Eventos y Charlas,
Nutricién, Perforacion de oreja, Preparacion de Formulas. Dentro de cada uno
el usuario encontrara toda la informacion relevante a la funcionalidad y objetivo
de cada uno de estos servicios y podrd acceder directamente a realizar la
respectiva reserva. Al ser tantos servicios, se deja de ejemplo visual el servicio

de Nutricién.

Los nutricionistas son responsables de ayudar a las personas  aumentar su

sulud fisiea y mental 4 través de los alimenlos o diclas especiales. Tienen

amplios conocimientos sobre mtsicion. cémo afecta o las personas ¥ como

s pueden prevenic o Lratar ciertas enfermedades.

En Farmacia Del Rosari contamos son vaa avicicionista capacitada para

s,

poder nyudurte a vivir usa vida y unos habitos muchos mis salud

;Por qué ir a un nuiricionista?

El motivo mis consim que lleva a solieitar

perder peso. Adelgwar de forma ripida y segura os posible. Y para
conseguirlo lo mejor ¢ tener I guin, orientacién y pautas mareadas por s
profesionul de la nutrivion, Se traty de seguir dietas individualizados. Pues
cada persona tienc idades nulricianales particulares, en virtud de

Ia actividad fisica que desatrolle o de sus funclones a lo largo del dia

Tin la consulia del diefista nutricioniste se realiza un estudio previo a cada
persona estableciendo su indice de masa corporal y otros valores
amirapoméiricos. Ademis se considern su edad y Tn sctividad que desimalla

Pateones con los que se elaboran dietas conducentes a perder peso, ganar

musa  muscular, mejorar el rendimiento  fisico,  tratamicntos

rerapéuticos, etcétera

Fn Farmacia Del Rosari e olrecemos:

Opeiin 1: Fstudio de cuso | asignacion de dicta | 1 visita mensual para scguimiento

FPreclo: 40 EURfsesion

Opeidn 2: Tstudio de casa + asignaeion de dieta y eercicios + | visita mensual pars

seguimiento,

Precio: 45 FTR/sesion

Opeién 3: Estudio de caso + asipnacion de dieta y ejercicios ~ | visita quineenal para

Precio: 50 EUR/sesion

Horario de atencion:

De Lunes a Sibado de 11:00h 4 17:00h

Hacer una reserva

i Tienes dudas? Consiltala con nosotros
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Ventana Blog: EIl usuario se encontrara con una serie de articulos y blogs
subidos por los encargados de la farmacia. De esta forma, la farmacia busca
poder prestar esta seccion como un apartado informativo que pueda ayudar a los

usuarios en algun problema o duda relacionado con los topicos que se tocan.

Ventana Contactanos: El usuario podra escoger entre Contactar o realizar una
Reserva. En caso de querer simplemente contactar con la farmacia, debera

introducir sus datos personales y aceptar la politica de privacidad impuesta por
Farmacia Del Rosari.

Reservar Contactar
Contactar Encuéntranos
Teléfono: +34-666-12-85-88
Nombre y Apellido
Correo: farmaciatorres@gmail.es
Direccion: Calle Emprius 2. 08202 Sabadell, Barcelona
Correo electrénico
'r‘ Edifici S
abadell,
Teléfono
To romeu
oteca
" 0 | DT
cnsaje Sabadell B v
CEEQ
Biblioteca Publica
De Gracia A +
Acepto la politica de privacidad }% S =

Google

5 Datos de mapas ©2021 Inst, Geogr. Nacional - Términos de uso
Enviar
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En caso de querer hacer una reserva, también debera introducir sus datos de
contacto, seleccionar la reserva a hacer y la fecha y hora que considere apta para
ello, y aceptar la politica de privacidad. En ambas ventanas encontrara los datos
de Farmacia Del Rosari y un acceso directo a Google Maps en caso de querer
localizarla mediante la app.

Reservar Contactar

Hacer una reserva Encuéntranos

Teléfono: —34-666-12-85-88
Nombre y Apellido
Correo: f

ciatorres(@gmail.es
Direccién: Calle Emprius 2, 08202 Sabadell, Barcelona
Correo clectronico

':"' Edifici S

Teléfono

e-rome
ecs () 'Edmc.s

Asunto .

Sabadell O pvam

[ -150]

Fecha y Hora a reservar Biblioteca Piiblica )

;E@ o
ke Google

Datos de mapas £2021 Inst. Geoge, Nacional  Términos de uso

ddimm/2021 e ®

Comentarios

Acepto la politica de privacidad

Enviar
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91 Desarrollo web (vista de administrador/a): esta es la web de la que dispondra el

administrador o administradora, donde podra realizar las siguientes tareas:

0 Login: El administrador/a debera iniciar sesion utilizando su usuario y

contrasefia. El sistema indicara si se ha hecho correctamente o no.

@\[Aarmacia

Usuario

Contraseiia

B 8
o Home: En esta venta el administrador/a podra gestionar las funciones a realizar.
Podra manejar toda el area de productos, eventos, blogs, reservas y verificar los

contactos realizados por usuarios.
@\Farmaci
w\1 AI'IDACId
'A) 2.

Ir al catalogo Ir a las categorias
Ir a los eventos Ir al blog
Ver c"entes

g
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0 Seccion Catélogo: En ella el administrador/a podra gestionar el catalogo
publicado en la web principal. Podra afiadir, eliminar y editar todos los

productos que desee utilizando los botones dedicados a ello.

Volver

Nombre Categoria Precio Descripcion Componente Uso Imagen Herramientas

B -8

& 6.§
o0 Seccidn Blog: En ella el administrador/a podra gestionar los posts publicados
en la web principal. Podré afadir, eliminar y editar todos los posts que desee

utilizando los botones dedicados a ello.

Volver

&=

Nombre Categoria Precio Descripcion Imagen Herramientas
Charla del veganismo 12/10/2021 14:00h se trata sobre el veganismo hoy en dia ?f i ’ .
a"*tl-'

0 Seccion Eventos: En ella el administrador/a podra gestionar los eventos
publicados en la web principal. Podréa afiadir, eliminar y editar todos los eventos

que desee utilizando los botones dedicados a ello.

Volver

Titulo Autor Cuerpo Imagen Herramientas
:Como Jose Usted debe promover un aumento de la actividad fisica para aumentar el | - a P .
actuar Torres consumo de energia del cuerpo. Ademas, evitar el sedentarismo e incitar al nifio
frenteala Molina  ajugar al aire libre es beneficioso para su salud en general. También Modificar
obesidad? los ments que ofrecemos al nifio. Evitar alimentos ricos en azicares, como los

zumos industriales, las galletas o la bolleria, sustituyéndolos por fruta, pan o
bocadillos tradicionales. Evitar también incorporar grasas extra al alimento,

B 8 g
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0 Seccion Categorias: En ella el administrador/a podra gestionar las categorias

para cada uno de los productos que dispone del catalogo. Podréa afiadir, editar y

eliminar todas las categorias que desee utilizando los botones dedicados a ello.

Categorias

Categoria

Infantil
Lociones

Naturista

B 63§

Herramientas

4

s

0 Seccion Clientes: En ella el administrador/a podra visualizar todos los clientes

que hayan escrito a la farmacia para contactar.

Clientes

Nombre y Apellido Correo Teléfono

Jose Lopez jose@gmail.es 670885599

Juan Torres juanca@gmail.com +34-670226655

Manel manel12@gmail.es +34-612554125

B 644

Comentario

Gran servicio!

0 Seccion Reservas: En ella el administrador/a podra visualizar todos los clientes

que hayan escrito a la farmacia para una reserva.

Reservas

Nombre y Correo Teléfono Evento reservado Fecha
Apellido
Miguel Lopez migue08@hotmail. 699884455 Nutricion 12/05/2020
com
Manuel Fernandez ~ manuel1222@gma +34-698552233 Nutricién 03/05/2021
il.es
] 658 ]

86

Hora Comentario

12:00 Ningun
comentario

17:34 Soy diabético, por

lo que requiero
una dieta especial.
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0 Agregar/Editar: esta ventana se encuentra en cada una de las secciones
explicadas anteriormente y estd configurada para cada uno de los casos. Es
decir, la ventana actuara en funcion de si se desea agregar o editar un producto,
un post, una categoria de producto o un evento. En este caso se presenta de
ejemplo la ventana de agregar o editar un producto. Si el usuario introduce los
datos correctamente, las celdas se pintaran de color negro y al presionar el botén
de Afadir, el sistema dara un mensaje de éxito. En caso de que algo vaya mal,
se le indicard al usuario que existe un problema y por ende no se cargaré la

informacion.

Agreqgar producto

Nombre del Producto

Categoria

87



JS

o Eliminar: esta ventana emergente se activard en caso de querer eliminar un
producto, un post, una categoria de producto o un evento en cada una de las
secciones explicadas anteriormente. En este caso se presenta de ejemplo la
ventana de eliminar un productol | amad o A Vo $itlasuagorestaFor t e 0
seguro de que quiere borrar el producto debe hacer la confirmacién. Hasta que

no se haga, el producto no se eliminara del registro.

:Seguro que desea eliminar voltaren forte?

Una vez eliminado, el producto no podra ser recuperada.

B 67fh
91 Desarrollo de marketing:

0 Logotipo:

@M\ [armacia

!AJ
B 68y

o0 Tarjeta de Presentacion: Se ha realizado una tarjeta a doble cara. En ella se
encuentra el logotipo desarrollado, el horario de actividad laboral, datos de

contacto y ubicacién de la farmacia.

@F@lﬁdg] e g

=
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o Flyers: Con esto se busca publicitar, en este caso, una charla que se daréd en la
farmacia. Esto permite que la informacién se difunda de forma mas rapida
atrayendo asi a posibles nuevos clientes. Los flyers a desarrollar seran siempre

elaborados con el objetivo de publicitar eventos o servicios ofrecidos.

@\Farmacial

Proxima charla:

El sobrepeso en
tiempos de Covid

19 DEJUNIO .
CALLE SANT PERE MES BAIX, 54
BARCELONA

\ REGISTRATE EN
\  WWW.FARMACIADELROSARICOM/EVENTOS
™~

\

B 708

0 Redes Sociales: Se han creado cuentas oficiales de la farmacia en redes como

Instagram, Twitter y Facebook. También se ha creado un punto de contacto
mediante GMAIL y WhatsApp Business. Este ultimo funcionara sobre todo

para gestionar alguna compra de productos por peticion explicita del cliente.

B OMS
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0 Publicidad Redes Sociales/ Publicidad Web: Esta se desarrolla con la
intencion de lograr una difusion mucho mas rapida que con medios tradicionales
como el caso del flyers. Al buscar el impulso digital para la farmacia, también
se busca incluir estas actividades. Se presenta un ejemplo de un posible post de

Instagram referente a una promocion de productos infantiles.

Todo lo que tu bebé
necesita en
Farmacia del Rosari

www farmaciadelrosai.com

B A}
o Cupones: Estos cupones tienen la finalidad de impulsar al usuario a realizar
compras dentro de la farmacia. Se presenta un ejemplo de un cupdn de

descuento para productos.

@R
DESCUENTO EN
‘lg[yu TODOS LOS

PRODUCTOS DE
PARAFARMACIA

PRESENTA ESTE VALE EN TIENDA 0 ANADE EL CODIGO: 10R0SAR!
ENTU PEDIDO VIA WHATSAPP (+34-691-51-51]

VALIDO DEL 15 DE JUNIO AL 30 DE JUNIO'Y EN COMPRAS O RESERVAS SUPERIORES A 20 EURDS.

B 736 o

90



JS

0 Muieca: Esta mufieca tiene la finalidad de buscar la atencion de posibles
nuevos usuarios. La idea surge de la proximidad que tiene la farmacia con un
colegio, por lo que los nifios se sentiran atraidos a verla, y esto trae consigo la
atencion de los representantes, quienes pueden ser nuevos clientes potenciales.
Esta mufieca se ha disefiado junto con unos outfits para ser vestida segun la

época del afio o la ocasion que lo amerite.

14.6. Conclusiones

A fecha de entregar esta redaccién, JSolution ha logrado realizar el 100% de los objetivos
planteados tanto para el desarrollo web como para el desarrollo de marketing. El desarrollo de
este proyecto ha consumido un total de 225 horas de trabajo, lo que supondria un ingreso para
JSolution de 3.000 euros. En este caso, el proyecto ha sido de coste 0 para la farmacia ya que
se ha decidido utilizar este proyecto como proyecto piloto para la empresa, y ademas es un
aporte que se decide hacer para apoyar a un sector tan importante y necesario hoy en dia como

lo es el sector de la salud.

Farmacia Del Rosari ha quedado muy contenta con los resultados presentados y consideran que
puede generarles unos grandes resultados. Incluso ya ha solicitado el apoyo de JSolution para
llevar el mantenimiento del proyecto realizado y empezar a planificar su préximo gran
proyecto: el impulso de la farmacia como punto turistico de la ciudad de Barcelona. Se desea
contar con la ayuda de la empresa para el desarrollo de marketing de esta gran campafia con la

que esperan atraer muchos mas clientes, repotenciar la vida del barrio, y darle el lugar que se
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merece a esta farmacia tan antigua e importante para la ciudad. JSolution ha aceptado

encantado la oferta de poder seguir dando apoyo a Farmacia Del Rosari.

A continuacion, se presenta un escrito desarrollado por parte del cliente, donde resume toda la

relacion y su nivel de satisfaccion con el trabajo hecho por parte de la empresa.

A quien pueda interesar:

Reciba un cordial saludo. A través de esta carta deseo comunicar que los servicios prestados por
la empresa JSolution han sido de gran utilidad para el crecimiento de esta empresa. La atencion
recibida por Juan Carlos Rodriguez ha sido excelente, muy profesional y cercana, esto nos ha
ayudado mucho a proyectar mejor nuestros deseos para este gran proyecto.

La comunicacion ha sido excelente por su parte y nos ha ayudado a redefinir mejor nuestros
objetivos e ideales. Puedo decir con total seguridad que estamos totalmente satisfechos y
encantados por como se ha llevado las reuniones, las entregas parciales tanto de la pagina web
como del apartado de marketing, y con el resultado final que se nos ha entregado en el tiempo
estimado. Estamos seguros de que el resultado de su implementacion sera muy beneficioso para
nosotros.

Sobretodo, queremos agradecer la buena voluntad de la empresa por realizar este proyecto sin
ningun intercambio monetario, ya que este proyecto hubiese supuesto un gran desembolso para
nosotros y posiblemente hubiese limitado nuestro deseo de llevarlo a cabo.

Sin mas que decir, espero que esta opinion sea tomada en cuenta para la buena valoracion de
JSolution.

Atentamente,

Ménica Gutiérrez
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15 CONCLUSIONES

Los estudios y analisis realizados en este proyecto demuestran que JSolution es una empresa
que puede sostenerse y puede considerarse fuerte en cuanto a su estabilidad e impacto dentro
del mercado. A nivel econdmico se ha demostrado que es una empresa que puede sostenerse
sin necesidad de una gran inversion y que los beneficios obtenidos en cualquiera de los
escenarios son positivos, esto es favorable a la hora de buscar inversionistas ya que no han de

aportar mucho capital y podran recuperar rapidamente la inversion realizada.

El hecho de implementar esta idea en esta época de pandemia genera un mayor atractivo ya
que ahora mas que nunca es necesario que los pequefios y medios negocios se adapten al mundo
tecnoldgico en el que nos encontramos para poder sobrevivir. Si es cierto que esta empresa
hubiese podido generar un mayor impacto si se hubiese implementado al inicio o incluso antes
de que la pandemia azotara a nuestro pais. Aun asi, es una idea que a dia de hoy puede generar
grandes beneficios y puede ayudar a salvar a muchos negocios, por lo que su implementacion

en este momento seguiria generando gran impacto y una buena respuesta.

Aungue exista una gran competencia hoy en dia en el mundo del marketing y el desarrollo web,
JSolution es de las pocas que presentan un factor diferenciador: la integraciéon de ambos
mundos en una Unica empresa enfocada a la PyMes. Esto ayuda a que su entrada al mercado
sea mucho mas fuerte y que pueda abarcar a una gran cantidad de clientes que estos grandes
competidores no suelen tener en cuenta, y generar grandes resultados que nos ayuden a

competir frente a ellos.

Considero que el riesgo de implementar esta empresa actualmente es bajo teniendo en cuenta
el hecho de que la sociedad en la que vivimos necesita este tipo de alternativas en su dia a dia.
Cada vez somos mas dependientes de la tecnologia y cada vez somos més atraidos a tomar
decisiones por una buena publicidad o una gran estrategia de marketing. EI poder combinar
ambas partes y juntarlas en una GUnica empresa, es un gran valor afiadido que caracteriza a
JSolution y que beneficia enormemente a sus clientes generandoles grandes resultados, lo cual

repercute directamente en los grandes resultados que puede presentar JSolution.

Finalmente, el haber podido fundamentar todas las ideas, analisis, estudios y demas partes
presentadas en el proyecto en un caso real, demuestran que la idea de JSolution es viable y que
puede generar grandes resultados. Farmacia Del Rosari ha quedado gratamente satisfechos con
todas las implementaciones y desarrollos realizado, esto también sirve para darnos cuenta de

cdémo las tecnologias siguen siendo lejanas para algunos y demandadas por todos y para todo.
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16 LECCIONES APRENDIDAS

Considero que durante la realizacion de este trabajo he aprendido muchisimas cosas en muchos
ambitos. A nivel tedrico, me ha resultado muy interesante el desarrollo de este trabajo ya que
he podido emplear y poner en practica una gran cantidad de conocimientos adquiridos durante
la carrera y otras formaciones educativas externas a esta. Entre las asignaturas que considero
que mas he podido implementar estdn: Contabilidad, Introduccién a la Resolucion de
Problemas y Disefio de Algoritmos, Bases de Datos, Gestion por Procesos, Direccion
Estratégica de la Empresa, Marketing, Introduccion a la Gestion de Innovacion, Proyectos de
Innovacion Tecnologica, y Tecnologia Web. También el haber descubierto nuevas
herramientas de trabajo, e incluso perfeccionar el uso de otras, me parece un punto a resaltar

ya gue considero que me sera bastante Gtil de cara a mi futuro laboral.

El haber podido adentrarme en el mundo de las PyMes me ha ensefiado que es un sector
bastante golpeado por las grandes corporaciones y que debemos apoyarles para que puedan
seguir en pie, ya de que ello depende el dia a dia de miles de personas en nuestro pais. Considero
que he mejorado mucho mis conocimientos en cuanto a desarrollo de web, ya que he tenido
que aprender varios lenguajes nuevos de programacion para cumplir asi el objetivo de que todo
lo que se ha presentado a nivel web sea 100% elaborado por mi, sin tener que utilizar modelos

bases ni plantillas predefinidas.

A nivel del desarrollo préctico he aprendido muchisimo sobre el sector farmacéutico, algo que
no creia posible que sucediese mientras cursara la carrera. Esto me ha hecho darme cuenta de
que debemos estar preparados para afrontar nuevos campos, aunque sean muy distintos para
los que nos hemos preparado previamente en nuestra formacion educativa. Considero que mi
decision de haber escogido una farmacia como cliente piloto para la implementacion de mis
ideas desarrolladas en este trabajo ha sido arriesgada. Este es un sector bastante delicado y
lleno de muchas pautas, pero, el hecho de poder ayudar a un sector tan importante como el de
la salud, es lo que me ha motivado a poder realizar todo el trabajo presentado, mas aun en plena

época de pandemia.

Otra de las cosas que me han servido mucho es haber tenido la oportunidad de tener un cliente
real, entender sus necesidades, darle una forma a nivel de disefio y a nivel tecnoldgico que
encaje con lo que desea, etc. Esto me ha permitido darme cuenta del gran trabajo que supone

para las grandes empresas que tratan con cientos de casos similares en su dia a dia.
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Realizar este trabajo durante una época tan dura como la que estamos viviendo actualmente,
me ha ayudado a reforzar la idea de que la tecnologia debe estar presente en todos los ambitos
posibles, ya que pueden ser la solucion a los problemas del dia de mafiana. Si se hubiese tenido
esta cultura de un canal digital, sin contacto y seguro donde los usuarios pudiesen seguir
comprando en estos pequefios y medianos negocios, el impacto para todos ellos hubiese sido

bastante menor.

El haber podido ayudar a Farmacia Del Rosari con este proyecto me llena de mucho orgullo y
satisfaccion ya que puedo ver como realmente estos conocimientos y habilidades adquiridas
con el paso del tiempo pueden se implementados y ser beneficiosos para la sociedad. Con la
implementacién tecnolégica y de marketing realizada, espero poder mejorar mucho el potencial
de la farmacia y a su vez poder ayudar a las personas a tener el sector de salud un poco mas al
alcance de todos sin importar distancias o alguna otra barrera que antes de esta implementacion

pudiese existir.

Para finalizar, me gustaria recalcar la idea de que proyectos como este deberian ser fomentados
y desarrollados por otras personas alrededor del mundo ya que en pleno siglo 21, un mundo

digital esta al alcance de todos y siempre seré beneficioso para todos.
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