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1. Introduccion

Cuando se va a crear una empresa, hay varias decisiones estratégicas que se han de tomar para
asegurar la viabilidad del negocio. Tras tener claro qué se quiere hacer (idea de negocio) y como
se va a hacer (plan de negocio), el tercer paso es decidir el donde, encontrar el lugar adecuado
para iniciar la actividad.

La localizacion de un negocio es un punto fundamental en referencia a la viabilidad econémica
de la empresa. Una buena ubicacion estratégica puede llegar a ofrecer muchos beneficios a la
empresa o, por el contrario, llevarla a fracasar.

A la hora de elegir un local en el que llevar a cabo la actividad empresarial, no se puede basar
dicha eleccion en creencias o corazonadas que no estén fundadas en razonamientos logicos y
beneficiosos para la empresa. Por ello, hay que saber la importancia de la localizacién y tener en
cuenta una serie de criterios o factores para decidir donde hay que instalar la sede del negocio:

A. Factores de localizacion industrial: en el ambito industrial, sobre todo las fabricas y las
empresas manufactureras, se basan sobre todo en cuestiones logisticas que les permitan
realizar sus procesos productivos con normalidad.

1. Accesibilidad a materias primas: estar cerca de las materias primas necesarias ayudara
a tener un mayor control sobre ellas y reducir el coste de aprovisionamiento.

2. Mano de obra: es necesario estar en un lugar donde se pueda encontrar mano de obra
cualificada acorde al desarrollo de la actividad.

3. Red de comunicaciones y transportes: se necesita tener unas buenas comunicaciones
con las redes de carreteras y una buena accesibilidad para conseguir una logistica y
distribucion optimas.

4. Ayudas o beneficios fiscales: si las corporaciones locales ofrecen ayudas fiscales a las
empresas para que lleven los negocios a sus municipios, es probable que muchas
compahias opten por establecerse en dichas localidades.

B. Factores de localizacion comercial: para las empresas del sector servicios, las cuales
dependen mayormente del lugar en el que se encuentren y la accesibilidad que tengan los
establecimientos para sus clientes, tener una buena localizacion es vital.

1. Coste del establecimiento: las mejores localizaciones son las mas caras, sin incluir el
coste de la posible reforma para adecuar el local a la actividad.

2. Proximidad a la demanda: estar cerca de la demanda y del target de clientes es
imprescindible para que elijan los productos y servicios ofrecidos.

3. Visibilidad del local: un negocio dificil de encontrar o que no destaque no atraera a la
clientela, que optara por otras alternativas para satisfacer sus necesidades.

4. Comunicaciones y facilidad de acceso: si es dificil acceder a un negocio o empresas, los
clientes pueden optar por otras opciones.

5. Actividades complementarias: si alrededor de la empresa existen otro tipos de
actividades, puede ayudar a aumentar el nimero de clientes en nuestro negocio.

Por otro lado, hay que conocer al segmento de clientes al que se quiere captar: de nada sirve
tener el local mas céntrico de una capital, si nuestra clientela potencial no se mueve en las
inmediaciones. Hay que conocer si el producto o servicio que se ofrece es el adecuado para el
tipo de cliente que se encuentra en la zona donde se quiere ubicar el negocio.

Pagina 4



GegPymes

Geopymes es una startup que surge de la necesidad de aquellos emprendedores de recibir
informacion y asesoramiento a la hora de elegir el emplazamiento geografico de su negocio.

Su mision es la de ayudar a la hora de tomar decisiones referentes a la mejor ubicacion de una
empresa de cara a que la inversion sea rentable y le asegure el éxito a largo plazo. Para ello, se
sirve de las Ultimas aportaciones de la Inteligencia de Negocio y del Big Data para ofrecer a sus
clientes una solucion adecuada a sus requerimientos.

2. Planteamiento del problema
2.1. La situacion de la pyme en Espafia

Las pymes desempefnan un papel fundamental en el crecimiento econémico de un pais. Su
relevancia implica que cualquier politica orientada a la mejora del posicionamiento en el
entorno economico global, tome en consideracion de forma prioritaria a las pequeias y medianas
empresas. Por tanto, entender la evolucion econdomica de Espafia de los Gltimos afos, es
comprender los desafios a los que se enfrenta la pyme.

La crisis econdémica y financiera que afectd a nuestro pais en 2008, se reflejé en las pymes
espanolas, consecuencia de baja productividad, tamafo reducido, limitada capacidad
exportadora, poca inversion en innovacion, escasa digitalizacion, reducida capacidad para
generar empleo estable... Los efectos de esta crisis hicieron mas urgente reorientar el modelo
de competitividad y crecimiento. En los Gltimos afos, las Administraciones Publicas han llevado a
cabo distintas actuaciones con el objetivo de impulsar la recuperacion econémica y la creacion
de empleo, como el cumplimiento de la Small Business Act (SBA), recomendacion que reune las
lineas para potenciar la creacion, el desarrollo y el crecimiento de la pyme en la Union Europea.

La crisis desatada por el coronavirus marcara un antes y un después en muchos aspectos de
nuestra sociedad. En el ambito empresarial también lo hara, especialmente en la pequeia y
mediana empresa, en el que se estima un cierre en torno al 20-30% del total actual.

Muchos expertos coinciden en que esta situacion ha acelerado el proceso de digitalizacion de las
pymes en Espafa, y que la tecnologia sera el mejor aliado de este tipo de organizaciones para
salir adelante ante esta crisis econémica.

;Qué criterios deben cumplirse necesariamente para ser considerado pyme?

0

de negocios anual n Balance general

Efectivos <50 millones de €
< 250 personas

# #1%2%@} # @ Volumen

<43 millones de €

En Espana, las pymes suponen el 99,8% de las empresas. Las pymes sin asalariados son
mayoritarias y las microempresas se ponen a la cabeza de las pymes asalariadas.
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Tasa de variacion %

. Nimero de

Empresas por tamaiio it onsual el

PYME (0-249 asalariados) 2.867.732 0,43 0,09
PYME sin asalariados (0 asalariados) 2 1.539.708 0,00 -0,68
PYME con asalariados (1-249 asalariados) 1.328.024 1,06 0,60
Microempresas (1-9 asalariados) 1144636 0,96 0,22
Pequefias (10-49 asalariados) 157.765 1,90 2,90
Medianas (50-249 asalariados) 25623 0,53 3,61
Grandes (250 o mas asalariados) 4959 214 493
Total Empresas 2.872.691 0.49 -0,09

M;:?:;s Grandes s PYME sin - ssssDYME con Grandes
PE {50-249) (250 0 mds)
quEfias 0,89% 017% 110
(1oag) TT— "
5,49% 4 108 -
106 = —
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96 +—T—T—T—T—TTTT T '

PYME sin PR ‘@'&%ﬁ@@'y“ P

Microempresas asalarisdos

(1-9) 53,60%
39,85%

Figura 1: Distribucion de numero de empresas por tamafo. Fuente de datos: Informe ‘Cifras pyme’
(Ministerio de Industria, Comercio y Turismo)

Y generan el 66% del empleo empresarial total:

Tasa de variacion %

Empresas por tamaio Empleo
mensual anual
PYME (0-249 asalariados) 10.592.278 1,69 4,98
PYME sin asalariados (0 asalariados) 1.539.708 0,00 -0,68
PYME con asalariados (1-249 asalariados)  9.052.570 1,25 2,32
Microempresas (1-9 asalariados)* 3.466.704 1,39 0,80
Pequefias (10-49 asalariados) 3.076.535 1,69 3,00
Medianas (50-249 asalariados) 2.508.331 0,53 3,52
Grandes (250 o mas asalariados) 5.683.057 226 498
Total Emplec 16.275.335 1,48 2,94
Grafico 3. _ Tabla 3.
Distribucion del empleo por tamario. Empleo medio por tamanio de empresa
FIAESIn Microempress Empresas por Nov Nov
it 119) tamaio 2018 2019
1,304
PYME 36 37
PYME sin 10 10
asalariados } :
PYME con
asalariados 51 58
Microempresas 30 30
Pequefias 19,5 185
Medianas 83,0 979
Fequefias Grandes 1.1455 1.146.0

10-49]
‘arandes L )

12500 mas) e = 5'5 5T
L B Empleo medio s
(50-243)

1542%

Figura 2: Nimero de empleos generados por tipo de empresas.Fuente de datos: Informe ‘Cifras pyme’
(Ministerio de Industria, Comercio y Turismo)
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El sector servicios con algo mas de 2 millones empresas es el sector lider entre las pymes.

Agrariy
10.18%

Tasa de varacion
Sectores Empresas e
Mensual  Anual

Agrario 202 422 306 202 onstruccidn
10,87%
Industria 176.711 023 -120
Construccion 315.085 0,27 0,86
Servicios 2088473 020 -0,42 S
72,708

Total

2.872.691 -0,09
Empresas i thad 5

Tasa de variacion
Sectores Empleo %
Mensual | Anual

Agrario 768.811 8,85 117 S
6.74%

Industria 2.186.045 0,58 2,18

Construccion 1.096.967 0,79 2,707

Servicios 12223512 122 320

Total Empleo  16.275.335 148 294

Agraric Industria | Construccion Servicios Total
MNoviembre 2019 2,6 12,4 35 5,9 L
Noviembre 2018 27 12,0 34 5,6 5,5

Figura 3: Distribucion de empresas por sectores.Fuente de datos: Informe ‘Cifras pyme’ (Ministerio de
Industria, Comercio y Turismo)

Las provincias espafiolas con mayor nimero de empresas fundadas son Madrid, Barcelona y
Valencia como se muestra en el siguiente grafico:

560.001

497.779
435.556
373.334 1
311.112
248.889
186.667
124,445
62.222

DGG G LB G DB B o L s D e TS %Ub'%%%‘&jr% D BT ’Cﬂ}-}i‘/{c’r}?"‘od}%
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2 - [ /
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NCICHE T g, 50 40t 7 B, CRCECEPCR A A <, CI A
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N L e 3 o 5,
h K b %
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%

Figura 4: Empresas por provincia. Fuente de datos: INE
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Es importante resaltar que la condicion juridica mas mayoritaria a nivel nacional son las personas
fisicas seguida de Sociedades de responsabilidad.

Explotacion Estadistica del Directorio Central de Empresas, Condicién juridica, Total Nacional, 2019

+
4
&

Figura 5: Empresas por tipo de condicion juridica. Fuente de datos: INE

El emprendimiento es uno de los sectores en auge en nuestro pais y en todo el mundo. En la
actualidad, nueve mujeres inician negocios por cada diez hombres espafnoles, una cifra que
supera la media de Europa. La edad media del emprendedor en Espana se sitla en torno a los
38,4 anos. Algo que, en los proximos afos, ira bajando por la entrada de mas jovenes
emprendedores. Precisamente, el 35% de los menores de 30 afos en la actualidad se verian
emprendiendo un negocio por su cuenta. Casi el 50% de estos emprendedores en Espafa tienen
formacion universitaria. A pesar de esto, esta cifra quizas comience a remitir, ya que hay
muchos jovenes que piensan que no es necesario disponer de una titulacion de este tipo para
iniciar un negocio. Un reciente estudio asegura que las ciudades espafolas con mejores
condiciones para el emprendimiento son Madrid, Barcelona y Valencia. La tasa de actividad
emprendedora en Espaina esta situada en el 6,4%, aln por debajo del promedio europeo (8,4%).
Por el contrario, la tasa de personas involucradas en abandonos empresariales se mantuvo mas o
menos estable en el ultimo ano, en torno al 1,6%.

Los principales obstaculos que hallan los emprendedores para poder iniciar sus proyectos son la
financiacion, politicas gubernamentales, cultura emprendedora y falta de informacion. Hace
falta que los potenciales emprendedores se encuentren con un camino mas llano y mas
oportunidades para desarrollar su negocio.

2.2. ldentificacién de las causas

A continuacion analizaremos algunas de las causas que impiden a una pyme llegar a mantenerse
en el mercado, sucumbiendo tarde o temprano ante sus competidores o ante su misma mala
administracion que la empuja a cerrar sus operaciones rapidamente.

Para el andlisis se ha decidido utilizar el diagrama de Ishikawa (véase Figura 6), conocido
también como Diagrama de Causa y Efecto, de manera que nos permita llegar a identificar el
principal problema que tienen las pymes en sus primeros dias de vida y que influye fuertemente
en su posterior fracaso.

Se han identificado varias categorias de problemas, y en cada una de esas categorias se han
enumerado las posibles causas que provocan estos problemas. Las categorias son las siguientes:

« Informacion
e Instituciones

Pagina 8



GeoPymes €0l

o Asesoria

o Tecnologia

o Emprendedores
o Mercado

Cada categoria tiene varias sub-causas que impactan directamente en esta y que al final todas
influyen directa o indirectamente en el problema principal o efecto que es la “alta
incertidumbre y desconocimiento del mercado al momento de iniciar un negocio con un impacto
fuerte en el fracaso del mismo”.

Podemos ver como el poco o mal uso de la tecnologia por una pyme influye de forma negativa en
su falta de visibilidad de variables importantes en su entorno que le permita identificar
potenciales problemas y ayude en la formulacion de un plan de negocios mas acorde a las
condiciones actuales del mercado en el que esta inmersa.

Por otro lado, la falta de planificacion que conlleva a no formular planes de negocio realistas y
consistentes hace extremadamente dificil la supervivencia de la pyme, ocasionando su cierre
prematuro.

Si a lo anterior sumamos la falta de experiencia de muchos emprendedores en varias areas claves
de negocios como la planificacion, gestion y manejo del recurso humano, es muy dificil asegurar
la continuidad de la empresa mas alla de los cinco anos.

La asesoria tecnologica es bastante (til para las pymes pero se ve que realmente es un aspecto
que debe mejorarse y de esta manera guiar a estas empresas a hacer un uso mas eficiente de sus
recursos financieros al momento de invertir en soluciones informaticas.

Para finalizar, aunque la mediana empresa en Espafa solamente es del 0,6% del tejido
empresarial total, la misma es muy importante para el pais, ya que, mas de un 13% de los
asalariados trabajan para una de estas, sin embargo, tienen un problema serio al carecer de
suficiente apoyo gubernamental para seguir creciendo y pasar a ser una empresa consolidada.

Informacién Asesoria

Falta de planificacidnen
Existe mucha informacidn sin estrategiasde apoyoa
sacar el mejor provecho de ella. emprendedores.

HA i poyoparala Asesoria carente de
bbb mediana empresa. herramientas tecnoldgicas.
Poca cultura del dato entre los Muchas trabas burccréticas I e
emprendedores. para laapertura de los negocios. privada.

No toman sus decisicnes basadas \ Falta de seguimiento de la pyme Costes elevados en asesoria Alta incertidumbre y

Poco Asesoramiento
Tecnoldgico.

n datos sino en suintuicion. una vez que se ha establecido. en Bl, BAy Data Science. desconocimiento del
mercado al momento de

iniciar un negocio con un
impacto fuerte en el
fracaso del mismo.

Poca inversién en desarrollo St St ol ) Mercados cada vez mds
> cligntes y otrasvariables criticas. o
tecnologico. ‘competitivos.

s 6 % Poca visibilidad y analisis de variables
capacitarseen fa buens gestibndasu : F 2
de soluciones BlyBA. e sociodemograficas y econdmicas

Los servicios de consultoria Poca asesoria técnica para No realizan una medicion realista
especializada son bastante caros e del tamaiio del Mercado.

Lasempresas carecende Carecende un plan de Desconocimiento del
herramientzs Bly BA 5 5
S negocios apropiado. Mercado.

Tecnologia Emprendedores Mercado

Figura 6: Diagrama de Causa-Efecto de Ishikawa. Fuente: Elaboracién propia.
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A lo largo del desarrollo de este proyecto se trabajara en eliminar o atenuar esas causas que
provocan la alta incertidumbre que muchas veces paraliza a las pymes en sus inicios. Asimismo,
se mejorara el analisis y visibilidad de las variables del entorno a través de herramientas de
Inteligencia de Negocios y Big Data.

2.3. Objetivo, oportunidad y motivacién de la propuesta

En el contexto actual de crisis econémica desencadenada por la pandemia del coronavirus,
donde las pymes, uno de los principales agentes econémicos, sera duramente golpeado, nos
planteamos como podriamos contribuir a minimizar este impacto mediante el uso del “Bl & Big
Data”, de cara a contribuir en la mejora de la creacion de empleo, el desarrollo econémico y el
bienestar social.

Hoy dia existen multitud de fuentes de datos publicas de todo tipo (INE, Ayuntamientos, Camaras
de Comercio, estudios publicados en Internet, Google maps, ...) que ponen a disposicion de
quien lo necesite, informacion de diferente naturaleza (variables sociodemograficas,
econodmicas, urbanisticas, de ubicacion, movilidad, etc).

Analizando los factores que hacen que las empresas tengan éxito, se observa que la ubicacién es
uno de los mas determinantes, ya que ésta determina en gran medida su clientela, que la fijara
tanto las variables demograficas y econdémicas de su perimetro geografico como variables de
acceso y comunicaciones. Asi mismo, la ubicacion determinara la relacion con competidores y
proveedores.

Un estudio de la Comunidad de Madrid determina que un mal emplazamiento provoca el 70% del
cierre de los comercios.

De ahi que sea clave, antes de iniciar la apertura de una actividad, realizar un estudio sobre cual
es la mejor ubicacion posible para ese tipo de negocio, teniendo en cuenta nuestros potenciales
clientes, accesos, competencia, etc.

Las grandes empresas saben que el factor ubicacion es clave y por ello invierten en estudios de
este tipo para decidir donde abrir o donde no. Con esta informacion de valor, lamentablemente,
no suelen contar las pequenas y medianas empresas, pues muchas de ellas no tienen ni los
recursos ni el tiempo necesario para poder realizar estos estudios.

Por otro lado, consideramos que seria de gran valor poder hacer un estudio de estas
caracteristicas, no sélo para un cliente particular en un momento puntual de apertura o
expansion de una actividad, sino en modo macro, de forma que se puedan tomar decisiones de
apertura de actividades que satisfagan las necesidades tanto de emprendedores como de
ciudadanos, beneficiando asi el desarrollo econdmico a la vez que el bienestar social.

El objetivo de nuestra propuesta es cubrir esta falta de asesoramiento, poner al alcance de las
pymes esta informacion clave para sus negocios.

Para ello, se desarrollara una herramienta online que recomiende qué tipo de comercio puede
ser mas apropiado y en qué ubicacion puede tener una mayor probabilidad de éxito.
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Esta recomendacion se basara en:

e Potenciales clientes: basandose en el estudio de variables sociodemograficas,
economicas, urbanisticas, accesos a redes de transporte y comunicaciones, etc.
e Competidores directos o indirectos existentes.

Los clientes potenciales identificados se dividen en tres lineas:

e Emprendedores: que puedan consultar a titulo personal en esta herramienta su
propuesta de negocio y obtener la informacién relacionada. Su incertidumbre se vera
reducida y aumentaran sus posibilidades de éxito.

e Administraciones Pulblicas: organismos de asesoramiento y apoyo al emprendedor,
quienes dispondran de esta herramienta para poder dar soporte de asesoramiento a los
emprendedores que les soliciten informacion para iniciar una actividad. Tendran una
vision mas amplia de las oportunidades de negocio de sus poblaciones.

e Empresas privadas: aquellas que vean de interés esta informacion de cara a mejorar su
toma de decisiones. A modo de ejemplo: bancos (proceso de concesion de financiacion),
inmobiliarias (recomendar apertura de tipo de negocio en los locales en alquiler
disponibles), empresas en modalidad de franquicia, etc.

Con esta propuesta pretendemos aportar un servicio de valor, partiendo de la informacién oculta
en los datos publicados en abierto por las distintas organizaciones, que mejore el proceso de
toma de decisiones de los diferentes agentes descritos, contribuyendo con ello a mejorar el éxito
de las pymes y como consecuencia el desarrollo econémico y social.

3. Validacion de hipoétesis
3.1. Identificacion de hipétesis a validar

La identificacion de las hipotesis representa un elemento fundamental una vez detectado el
problema de nuestro proyecto.

Vamos a tratar de responder de forma amplia a las dudas que nos surgen acerca de la relacion
que existe entre las variables consideradas (sociodemograficas, economicas y urbanisticas). Para
ello realizaremos ciertas suposiciones sobre los resultados de nuestra tesis que nos permitiran
orientar el trabajo a una conclusion determinada.

En este proceso de investigacion se propone comprobar mediante experimentacion las siguientes
afirmaciones:

1. ELl 80% del éxito de un negocio se basa en su ubicacion (tipo de poblacion, transporte,
negocios cercanos, accesibilidad...)

2. Al menos 6 de cada 10 clientes desconocen la zona apropiada para abrir una PYME.

3. Al menos 6 de cada 10 clientes consideran valioso recibir asesoramiento sobre la
“ubicaciéon” en la que establecer su negocio basandose en variables sociodemograficas,
economicas y urbanisticas de las zonas mas propensas al éxito de un negocio.

4. Al menos 6 de cada 10 clientes valoran positivamente tener una herramienta que les
pueda brindar una sugerencia sobre qué “tipos de negocio” son mas apropiados para una
ubicacion especifica.

5. Al menos 5 de cada 10 emprendedores pagarian por un servicio de asesoramiento sobre
la ubicacion de su negocio.
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3.2. Proceso de validacion

Para validar la primera hipédtesis, nos hemos basado en estudios de mercado ya realizados donde
se ha determinado que la ubicacion es un factor clave al momento de asegurar el éxito de un
negocio y que por lo menos ésta determina en un 80% las probabilidades de éxito que éste tiene.

En el caso de los sistemas de franquicias se ha comprobado mediante estudios con empresas
especializadas en Location Analytics y Big Data como T4 Franquicias, que no hay un aspecto tan
fundamental para que un negocio sea sostenible en el tiempo como una buena ubicacion y no es
exagerado afirmar que el 80% del éxito dependa de que se ubique en la zona adecuada, por lo
que este tipo de negocios busca ofrecer a sus nuevos franquiciados informacion relevante sobre
capacidad de gasto de la poblacion cercana a la zona de apertura de cada establecimiento, asi
como su nivel de educacion o la reputacion online que tienen los locales que les rodean.

También, segin el informe anual “El Futuro del Retail Intelligence 2019” elaborado por la
empresa Location Intelligence Geoblink, el 85% de los retailers considera a la ubicacion, un
factor vital para el éxito de su negocio, después de encuestar alrededor de 600 profesionales en
Espafia, Reino Unido y Estados Unidos, donde dicho estudio constatdé que el 37% de los
establecimientos en 2018 cerraron debido a una ubicacion deficiente.

De cara a validar las siguientes hipotesis, se realizaron encuestas y entrevistas a los 3 segmentos
de clientes identificados: emprendedores, Administraciones Publicas y entidades bancarias por
ser la muestra de poblacion mas representativa.

Para determinar el nimero de encuestas a realizar para validar las hipotesis empleamos la
herramienta SurveyMonkey.

Calculate your sample size

Population Size Confidence Level (%) Margin of Error (%)

311000 90 " 10

Sample size

69

Se toma como tamano de la muestra el nimero de empresas en el municipio de Madrid (311.000
tal y como puede verse en la imagen mas abajo). Las Administraciones Plblicas que prestan
servicio de asesoramiento son pocas de modo que quedaran incluidas en este valor por no
provocar una variacion significativa del mismo.
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En base a criterios de homogeneidad de los diferentes segmentos, decidimos que las 69
encuestas/entrevistas a realizar se distribuiran del siguiente modo:

- Emprendedores / Pymes: 55 (personas con idea de emprender o ya emprendedores)
- AAPP: 5 (Emprendedores Madrid, Juntas de Distrito, Instituto Mujer y Camara Comercio)
- Entidades bancarias: 10 (BBVA, Banco Sabadell, Caixabank, Santander...)

Para la realizacion y medicion de las diferentes encuestas se ha utilizado la aplicacion Google
Forms.

3.3. Analisis y conclusiones derivadas de las encuestas y entrevistas

El detalle de las preguntas de las encuestas realizadas y los resultados obtenidos por segmento
puede consultarse en Anexo |

3.3.1. Encuestas
A modo de resumen se destacan las principales conclusiones en las diferentes tipologias:
Emprendedores

A pesar que el 64% de los encuestados tuvieron clara la ubicacién de su negocio antes de
iniciarlo, solo el 36% de ellos se asesoro en la eleccion de esta. Dicha asesoria se tuvo en un 80%
a través de empresas especializadas a través de un servicio presencial en un 55% y el resto a
través de medios digitales.

Se les consulto si el asesoramiento recibido fue prestado por una entidad publica, el 76% indico
que no y solo un 24% indic6 que si.

Por ende, la hipétesis 2 queda validada ya que los clientes carecen de un servicio de
asesoramiento sobre la ubicacion al momento de iniciar su negocio.

Por otra parte, cuando se les consultd como valoraria una herramienta online que les guiara
sobre la eleccion de la ubicacion de su negocio, el 91% de ellos la valoran positivamente. Es
importante hacer notar que el 80% de ellos indicaron que no recibieron informacion sobre datos
sociodemograficos, econémicos ni urbanisticos de la zona elegida para su establecimiento
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comercial. Asimismo, consideran que estos factores sociodemograficos, economicos y
urbanisticos, son el segundo factor condicionante sobre la ubicacion de un negocio, solo por
debajo del coste del alquiler del local, tasas y licencias. De esta manera, la hipétesis 3 queda
validada.

Cuando se consultd entre los encuestados, sobre la valoracion que le darian a una herramienta
online que les ofrezca una recomendacion segun el tipo de industria mas apropiada para invertir
en una zona especifica de la ciudad, el 89% de ellos le otorgaron una valoracion positiva,
validandose asi la hipotesis 4.

Es importante mencionar que los emprendedores valoran de mejor manera una herramienta que
les sugiera la mejor ubicacion de un negocio, donde el 71% le otorgaron la maxima calificacion
para ello, a una herramienta que les sugiera el tipo de industria mas apropiado para invertir en
base a una ubicacion, donde solo el 53% de ellos le otorgaron la maxima calificacion.

Esta claro que los emprendedores estan avidos de una herramienta con las caracteristicas
mencionadas anteriormente, ya que el 78% de ellos estan dispuestos a pagar por una que le
ofrezca la mejor ubicacion de acuerdo al tipo de negocio que tienen en mente y un 62% de ellos
estan dispuestos a pagar por una herramienta que les sugiera el tipo de industria mas acorde a
una zona especifica de la ciudad. La hipétesis 5 es validada de esta forma.

Las formas de pago por orden de preferencia que mejor se ajustan a las necesidades de los
clientes son: Servicio On Demand, Suscripcion Mensual y Suscripcion Anual.

Administraciones Publicas

La mala ubicacion, alta incertidumbre del mercado, desconocimiento del mercado potencial y
poca digitalizacion encabezan los factores que pueden afectar negativamente a un negocio con
un 80%.

En relacion a los factores que afectan negativamente al éxito de un negocio, destacar que el
100% de los encuestados consideran que los factores sociodemograficos estan muy relacionados,
en un 80% el coste de alquiler del local y la cercania a negocios complementarios y un 60% le da
importancia a la cercania a calles principales de la ciudad y competidores.

No se ofrece ningln tipo de asesoramiento, orientacion o recomendacion por parte de los
organismos publicos sobre cuestiones como la zona mas apropiada en la que abrir un negocio.
Validamos en este punto la hipétesis 2.

El 40% de las AAPP encuestadas creen que seria muy necesario por parte de quien emprende
recibir algin tipo de asesoramiento por su parte sobre la ubicacion del negocio, otro 20% poco
necesario y el 40% se mantiene neutral.

A pesar que no todos los encuestados creen que deberia hacerse desde las AAPP, el 100% de los
encuestados valoran bien o muy bien que los emprendedores reciban asesoramiento sobre la
“ubicacion” en la que establecer su negocio basandose en variables sociodemograficas,
economicas, urbanisticas de las zonas mas propensas al éxito de un negocio. Y el 80% lo hace
sobre el tipo de negocio quedandose el 20% neutral. Estos resultados validan las hipoétesis 3 y 4.

El 80% de las Administraciones Publicas encuestadas pagarian por un servicio de asesoramiento
sobre la ubicacion de su negocio eligiendo forma de pago anual el 75%. Queda validada por tanto
la hipotesis 5.
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Entidades bancarias

La mala ubicacidon se pone a la cabeza de los factores que pueden afectar negativamente a un
negocio (82%), seguido de la alta incertidumbre del mercado (73%) y del desconocimiento del
mercado potencial (64%).

El 64% de los emprendedores que acuden a una entidad bancaria tiene clara la ubicacion de su
negocio desde el inicio pero no reciben ningin asesoramiento sobre la zona idonea para abrir su
negocio. Validamos por tanto la hipétesis 2.

Los factores que condicionan la ubicacion de un establecimiento son mayoritariamente que sea
accesible por transporte privado con facil estacionamiento o que esté cercano a una calle
principal de la ciudad (ambas con el 64%)

El 91% de los encuestados creen necesario 0 muy necesario que los emprendedores reciban algln
tipo de asesoramiento sobre la ubicacion o el tipo de comercio mas propicio para su negocio y si
existiera una herramienta que asesorara en este sentido el 100% la ofreceria a sus clientes como
parte de sus servicios. Asi mismo la totalidad de los encuestados estaria dispuesto a pagar por
esta herramienta en modalidad on demand (54%) o mensual (36%).

Por tanto quedan validadas las hipétesis 3, 4y 5.
3.3.2. Entrevistas

Las entrevistas realizadas nos han podido aportar la vision global necesaria para nuestro proyecto
y nos han permitido validar las hipotesis apoyando por tanto el resultado de las encuestas.

Emprendedor: Fundadora tienda alquiler y reparacion de bicicletas en zona Retiro

Tras una larga conversacion, en relacion a la eleccion de la ubicacion de su empresa, indica que
la idea surgi6 a raiz de ver que en la zona donde vivia no existia ningln negocio que ofreciera
este servicio y vio un potencial claro para esta actividad. En esa época, hace 10 aios, no existia
como ahora la filosofia de circular en bici, ni los puntos de alquiler de bicicletas publicos y
privados que ahora son tan comunes. Estando cerca del parque del Retiro vio clara la
oportunidad de éxito. Realizé un amplio estudio de mercado de la zona y al resultar positivo, se
decidio a abrir.

No solicitd asesoramiento en ninglin organismo publico ni privado a la hora de iniciar la actividad
pero indica que habria valorado muchisimo la existencia de una herramienta que le recomendara
la mejor ubicacion para su negocio. No duda en que hubiera pagado por una informacion tan
valiosa; poder conocer de entre todas las zonas, la mas apropiada para su idea de negocio, no
solo si la zona que se planted podria ser una buena opcion.

Entidad bancaria - Director sucursal Caixabank (oficina Madrid)

Durante la entrevista, explica que las variables “ubicacion” y “tipo de negocio” actualmente ya
son tenidas en cuenta a la hora de estimar el scoring de riesgo en la concesion de un crédito
financiero vinculado a la creacion de una empresa.

Sobre la ubicacion que les informan los emprendedores en los estudios de mercado que
presentan, ellos ya estiman la probabilidad de éxito o no. Considera que un asesoramiento mas
especifico sobre ubicacion, deberia ser previo a ellos como Entidad bancaria, realizandose bien
por parte de las AAPP o por parte de los propios emprendedores.
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A pesar de indicar que a titulo personal le pareceria interesante poder tener informacién mas
precisa sobre el éxito en la ubicacion elegida para iniciar una actividad, cree que la Entidad no
invertiria en estos momentos en dicho servicio.

Entidad bancaria - Apoderada comercial del Banco Sabadell (oficina Madrid)

Por su parte, esta entidad bancaria no ofrece servicio de asesoramiento sobre la localizacion de
un negocio, es el cliente el que aporta dentro del plan de negocio su propio estudio de
localizacién. Esta ubicacion es tenida en cuenta en el rating interno de la entidad para el calculo
del riesgo de crédito.

Al tenerlo ya contemplado dentro del plan negocio a nivel de entidad bancaria no consideran por
su parte pagar por este servicio.

Administracién Publica - Area de Empleo Apoyo al emprendedor Ayuntamiento Alcobendas

A pesar de no haber podido realizar una entrevista a organismos del municipio de Madrid, hemos
conseguido contactar con uno de los municipios de la Comunidad. El objetivo era conocer la
vision desde un servicio pUblico de asesoramiento a emprendedores.

Después de explicarnos los diferentes servicios que ofrecen a los futuros emprendedores, nos
confirma que el asesoramiento sobre la ubicacion la realizan utilizando hipotesis generales (por
ejemplo, si quieren abrir una papeleria, les sugieren que intenten abrir cerca de un centro
educativo o de una biblioteca o que busquen una zona con poblacion en edad escolar), pero que
no disponen de ninguna herramienta que les proporcione esa recomendacion concreta calculada
mediante la relacion de variables sociodemograficas, econémicas y urbanisticas.

Manifiesta que seria muy interesante disponer de este tipo de informacion sobre la ubicacion e
indica que por su experiencia, le ve menos valor a la recomendacion de tipo de negocio ya que el
hecho de que un emprendedor cambie de idea no es algo comun, van con esa decision ya
meditada y tomada.

En relacion a si pagarian por un servicio de este tipo, lo desconoce. Tendria que iniciar los
tramites correspondientes con otras areas responsables para la gestion de este tipo de temas.

3.4. Analisis preliminar de datos

En los Gltimos 10 anos se han dado grandes avances en la filosofia de Datos abiertos, donde cada
vez se comparte mas informacion para que esté disponible para todo el mundo de forma
gratuita.

Pero... ;Qué son los datos abiertos?

Datos Abiertos (open data en inglés) es una iniciativa global, ligada a las politicas de Gobierno
Abierto, que persigue que los datos y la informacion, en especial las que poseen las
Administraciones Publicas, se publiquen de forma abierta, regular y reutilizable para todo el
mundo, sin restricciones de acceso, copyright, patentes u otros mecanismos de control.

La filosofia origen de estas iniciativas es fomentar la transparencia, la eficiencia, la
participacion ciudadana y el desarrollo econémico.

Los Datos Abiertos fomentan dar servicio a personas individuales y a empresas, para que puedan
utilizar la informacion publica con las siguientes finalidades:

e realizar simples consultas.
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e enriquecer cierta informacion con nuevos datos (dar un valor anadido).
e generar aplicaciones y servicios.
e crear nuevos negocios.

Ademas permite dotar de mayor transparencia al conjunto de las Administraciones Publicas
mediante:

e la publicacion de los datos que poseen las Administraciones en formatos abiertos para
generar confianza en las instituciones, porque expone el trabajo que se realiza en las
distintas instituciones y muestra como se gestionan e invierten los recursos publicos.

e ayudas al desarrollo econémico general, a la generacion de nuevos sectores y de nuevos
servicios para la ciudadania.

En Espana en 2009, arranco la iniciativa Aporta dentro de datos.gob.es, plataforma que supone
un punto de encuentro entre las administraciones, las empresas y los ciudadanos que forman
parte del ecosistema de los datos abiertos en Espana. Busca promocionar la apertura de la
informacién publica y desarrollar servicios avanzados basados en datos. Esta promovida por el
Ministerio de Asuntos Econdmicos y Transformacion Digital y la Entidad Publica Empresarial
Red.es.

BENEFICIOS
PARA LAS
ECONOMICOS SOCIALES = =
ADMINISTRACIONES
| | A TR P A
! A M P
GENERACION DE

VALOR

Figura 7: Mapa conceptual de los beneficios de los datos abiertos. Fuente de datos: datos.gob.es

También podemos obtener otros datos muy Utiles como informacion sobre el catastro o aforo de
peatones en https://datos.madrid.es/ y datos estadisticos sobre las pymes en
https://www.ine.es/. Podemos también encontrar datos sobre la movilidad de la ciudad en
http://datos-movilidad.crtm.es/, fuente que utilizaremos para valorar la comunicacion de la
zona.

Utilizaremos estas fuentes de informacion para generar valor a las pymes desarrollando la
herramienta de un recomendador de mejor ubicacion y tipo de negocio.

Con el objetivo de acotar el amplio campo de aplicacion que puede tener este servicio, hemos
decidido limitar el estudio a la ciudad de Madrid, por ser una de las ciudades con mayor nimero
de emprendedores por habitante y el mayor volumen de negocios/comercios del pais.
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En este contexto, ademas de las citadas fuentes, acudiremos a datos abiertos del Ayuntamiento
de Madrid (Portal de datos abiertos del Ayuntamiento de Madrid) para obtener datos relevantes
para nuestro estudio.

Este portal esta dedicado a promover el acceso a los datos del gobierno municipal e impulsar el
desarrollo de de herramientas creativas para atraer y servir a la ciudadania de Madrid.

A continuacion listamos informacion que hemos identificado como necesaria para poder llevar a
cabo esta iniciativa:

A. Variables Sociodemograficas

Edad

Género

Densidad poblacion

Estructura del hogar

Tipos de familia

Poblacion econémicamente activa
Nivel de estudios

B. Variables econémicas

Renta per capita
Gasto per capita
Endeudamiento

C. Variables urbanisticas

Callejero Madrid

Medios transporte publicos

Aparcamientos privados (parking)

Ubicacién de CC. Comerciales

Instituciones pUblicas (centros educativos, Ayuntamientos, teatros, bibliotecas... )
Accesos: escaleras, rampas...

Informacion de movilidad en la ciudad

D. Otras variables de interés:

e Numero de competidores por zona

e NUmero de peatones por distrito

e Facturacion de los comercios

e N°de inmuebles en catastro y su uso por barrio

Este tipo de variables resultan interesantes a la hora de determinar la afluencia a un negocio ya
que el perfil de personas que vive en una determinada zona influye en el gasto, en el tipo de
negocio al que acuden y en definitiva en la manera en el que los ciudadanos transitan por la
zona.

La edad y el tipo de estructura familiar seran variables claves, ya que una familia con hijos
acude a establecimientos muy diferentes que personas mayores o adolescentes. Por ejemplo una
tienda de ropa infantil a priori tendria mas afluencia en una zona donde viven familias con hijos.
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La manera en la que se llega a un comercio también puede darnos informacion valiosa, no tendra
la misma afluencia de personas un negocio en un poligono industrial con mala comunicacion que
una zona comercial peatonal en el centro de la ciudad.

Si bien actualmente los datos estan disponibles en “datos abiertos” para la ciudadania, se tratan
de fuentes independientes y se hace necesario procesarla para poder obtener valor de ellos. Sera
imprescindible la construccion de un dataset propio con todas las variables citadas
anteriormente.

Sin embargo, detectamos otro tipo de informacion que aun siendo tremendamente (til, no la
tenemos a nuestro alcance.

Algunos datos que nos serian de utilidad de organismos de asesoramiento al emprendedor
podrian ser historico del niumero de consultas recibidas, tipo de comercio indicado y ubicacién
del mismo, perfil del emprendedor, tipo de consultas que realizan...

En cuanto a las Entidades financieras, tener visibilidad de ciertas interacciones con
emprendedores como son histérico del nimero de peticiones de créditos para la apertura de
negocios, perfil del emprendedor y tipo de negocio a iniciar, cantidad de la financiacion
solicitada, porcentaje de concesiones, motivos de rechazo... podrian aportar gran valor al
estudio.

3.5. Anadlisis del entorno
3.5.1. Factores politico-juridicos

Las pymes en Espaiia, como en cualquier parte del mundo, estan sujetas a una serie de factores
politicos y legales que condicionan y limitan su accion en muchos aspectos, los cuales pueden
afectar a la empresa en su concepcion, operacion y desaparicion.

Existen normativas que aplican en la creacion de un negocio, los impuestos que deben honrar de
manera Unica o periddica, como deben de gestionarse los contratos laborales de los
trabajadores, pagos de salarios y hasta los despidos.

Los factores politicos juegan un papel esencial en la vida de las pymes, ya que de no ser
favorables pueden afectar a estas empresas al grado de propiciar su desaparecimiento forzado
en casos extremos derivados de una inestabilidad politica por parte de un gobierno.

La inestabilidad politica de una region o pais puede alejar la inversion extranjera en la zona, ya
que al no tener garantias en la operacion de la empresa para la cual apoyan, prefieren no asumir
tales riesgos y buscan otros horizontes mas seguros para rentabilizar su dinero.

Con relacion a la normativa aplicable a las pymes, existen muchos reglamentos, leyes o decretos
que regulan el funcionamiento de este tipo de negocios. Asimismo, existe normativa relacionada
a la creacion de empresas, creacion de empresas por internet, cese de empresas por internet,
emprendedores y PYME, Innovacion, ejercicio a la actividad empresarial, normativa laboral,
entre otras.

En cuanto al impacto en el desarrollo del proyecto, existen factores politicos y juridicos que sin
duda alguna inciden en muchas variables econdmicas, financieras o sociodemograficas, y que
podria afectar la prediccion del comportamiento de estas, afectando el desempeiio y exactitud
de las recomendaciones de los modelos estadistico-computacionales empleados. Muchos de esos
factores fueron ampliados al inicio de este apartado, y en la medida incremente la
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incertidumbre en el comportamiento de los mismos, se tendrian que hacer ciertos ajustes a los
modelos para que estos sigan siendo Utiles en el logro de su cometido.

3.5.2. Factores culturales

Existen un sinnimero de factores culturales que inciden ya sea positiva o negativamente en el
nacimiento y desempeno de las pymes, y a medida que potenciamos esos factores que inciden
positivamente se puede mejorar la actitud emprendedora en una sociedad.

Comlnmente en el sector de las pymes las empresas familiares son las mas predominantes, ya
que cerca del 88% de las empresas en el pais son de este tipo. Las empresas familiares imprimen
al colaborador una identidad, valores y cultura empresarial bastante solidos, que los convierte a
estos en verdaderos embajadores de la marca, creyendo que el hecho de que una familia sea la
propietaria de la empresa los diferencia positivamente de sus competidores dandoles al mismo
tiempo una ventaja competitiva importante.

En cuanto a las caracteristicas generales de las pymes en Espafia se pueden mencionar las
siguientes:

1. Las pymes estan gestionadas por gerentes con una edad media de 52 afnos y 17 afos de
experiencia, siendo aproximadamente el 90% hombres. El 49% de ellos tienen estudios
universitarios, donde existe una correlacion positiva entre la cantidad de directivos con
educacion universitaria y el tamano de la pyme.

2. En cuanto al personal que conforma la pyme, el 16% no tiene estudios, el 60% tiene
estudios basicos, Bachillerato o Formacion Profesional y el resto que es el 24% posee
estudios Universitarios.

3. Las pymes tienen una orientacion hacia la innovacion en la organizacion y en la
independencia o autonomia de sus colaboradores, mas que una orientacion basada en la
toma de riesgos.

Analizando como estos factores pueden impactar el desarrollo de este proyecto, el hecho que
exista un cierto grado de conservadurismo en la toma de decisiones, siendo un poco adversos a
los riesgos, podria significar un impacto negativo en el uso o aceptacion de la herramienta,
desde el punto de vista financiero, aunque también se indica que la innovacion juega un papel
importante en la estrategia de este tipo de empresas, lo que podria favorecer al uso de la misma
en la bUsqueda de insights que promuevan este valor especificamente.

3.5.3. Factores econémicos

En toda Europa, si existe un pais donde su economia depende fuertemente de las pymes, ese pais
es Espafa. Estas aportan el 63% al Valor ARadido Bruto de la nacién, por ende, la forma en que
se desempefan condiciona muchisimo la salud de la economia nacional.

Es indudable que la pandemia del Covid-19 va a devastar la economia mundial y la economia
espafola sera una de las mas afectadas debido al impacto severo que esta teniendo actualmente
esta terrible enfermedad. Acorde a indicadores aproximados proporcionados por el Banco Bilbao
Vizcaya Argentaria (BBVA) el Producto Interno Bruto (PIB) caera un 8% en este afio y el indice de
Precios de Consumo (IPC) caera un 0.6%. Sin embargo, se prevé que, en 2021, exista una mejora
considerable en estos dos indicadores macroeconémicos (véase Figura 8).
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Figura 8: Crecimiento Porcentual Anual de Indicadores PIB y IPC. Fuente: (Indicadores | BBVA Research 2020).

En 2020, habra un golpe muy fuerte al consumo privado el cual se espera que presente un
decrecimiento de 8,7% vs un incremento de 2,6% del consumo publico (véase Figura 9). Los
clientes potenciales de la solucion pueden ser tanto administraciones plblicas, empresa privada
o emprendedores, por lo que se estima un impacto en el calculo de nuestros clientes potenciales
inicialmente, aunque en 2021 se ve que el consumo privado experimentara un crecimiento de
3,4%, lo cual es un aliciente para captar un poco mas de clientes del sector privado.
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Figura 9: Evolutivo Anual de Indicadores Consumo Privado vs Consumo Publico. Fuente: (Indicadores | BBVA
Research 2020).

De todas las empresas espanolas que exportan productos y servicios, el 72,21% son pymes, por lo
que el indicador macroeconoémico de las exportaciones es muy importante para asegurar la
continuidad operativa de cada pyme y asi mejorar el PIB de la nacion. Al analizar la caida que
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tendran las exportaciones en 2020, esta sera de 26,6%, ya en 2021 se espera un crecimiento de
9,3% (véase Figura 10).
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Figura 10: Evolutivo Anual de Importaciones y Exportaciones. Fuente: (Indicadores | BBVA Research 2020).

Uno de los indicadores criticos de toda economia es el empleo y este se vuelve todavia mas
critico cuando las pymes generan el 65,9% de los empleos de toda Espana. Se prevé que el
empleo caera en 2020 alrededor 6,9 puntos porcentuales y la productividad aparente del sector
trabajo un 1,2% (véase Figura 11). Por otra parte, la tasa de paro crecera mas de 20 puntos
porcentuales durante este afo, similar a la que se tenia hace cinco anos atras, aunque ese
crecimiento no sera tan alto en 2021 con un 17,3.

De aqui podemos inferir el gran impacto recibido en el sector de las pymes por la pandemia del
Covid-19, lo que esta provocando el cierre de muchas empresas y fuertes recortes de personal.
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Figura 11: Evolutivo Anual de Empleo y Productividad aparente del factor trabajo. Fuente: (Indicadores | BBVA
Research 2020).

La caida en la tasa de empleo de Espana en 2020, logicamente incidira en la renta disponible
nominal de cada hogar y estimulara la tasa de ahorro debido a la incertidumbre generada por la
situacion actual (véase Figura 12).
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Figura 12: Evolutivo Anual de Renta disponible nominal vs Tasa de ahorro. Fuente: (Indicadores | BBVA Research
2020).

En cuanto a la parte fiscal, el déficit publico pasara de 2,6% a 10,8% en 2020 (véase Figura 13)
con respecto al PIB, algo catastrofico para el gobierno. En 2021 se prevé una mejora, donde se
estima sera el 6,7% del PIB. Este indicador es bastante delicado porque reducira seguramente el
presupuesto que tiene el Gobierno para el apoyo a las pymes, ya que tendra menos dinero
disponible al estar pagando mayores intereses y capital por la contratacion de mayor deuda
externa para la financiacion de ese déficit.
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Figura 13: Evolutivo Anual del Saldo Fiscal vs Deuda, ambos como porcentaje del PIB. Fuente: (Indicadores | BBVA
Research 2020).

Todos estos factores incidiran unos mas que otros en el proyecto Geopymes, pero al fin y al cabo
determinaran la estrategia en la seleccion de los clientes potenciales y en la determinacion de la
importancia de las variables del entorno a tomar en cuenta para optimizar las recomendaciones
o valor agregado que recibiran los usuarios del aplicativo.
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3.5.4. Factores socio-demogradficos

Los factores socio-demograficos condicionan ya sea para bien o para mal el éxito de una pyme.
No es nada nuevo para nadie que las ciudades o zonas del pais donde sus habitantes cuentan con
mayor ingreso per capita potencia la creacion y sostenimiento de las pymes.

No siempre las zonas o mercados condicionan por si solos el éxito o fracaso de una pyme, sino
que existe un factor determinado por las caracteristicas sociodemograficas del empresario que al
final de cuentas puede llevar al fracaso a su propia empresa.

Segun un estudio que recibio el Premio Internacional Reina Maria Cristina, los auténomos que
tienen empresas sin asalariados, los empresarios de la construccion frente a servicios, industria o
agricultura, los emprendedores mas jovenes y menos experimentados, o los que carecen de
formacion versus los que tienen formacion, tienen una mayor propension al fracaso al frente de
una pyme.

GeoPymes es un proyecto que sera desarrollado para servir a las personas que desean abrir un
negocio en la ciudad de Madrid cuya poblacion es de aproximadamente 3,1 millones de
habitantes y posee una superficie de 605,77 km2. La ciudad de Madrid es el municipio mas
grande de la Comunidad Auténoma de Madrid tanto en poblacion como en extension territorial.

La Comunidad Autonoma de Madrid tiene aproximadamente 6,6 millones de habitantes, de los
cuales la mayoria ronda entre los 40 a 45 anos de edad (véase Figura 14). Se observa una
tendencia creciente en el envejecimiento de la poblacion y una tendencia decreciente en la
presencia de poblacion infantil entre 0-14 afos (véase Figura 15). La poblacion entre 15 - 64 afios
se mantiene relativamente estable.

La poblacion femenina es de 52,06% y la poblacién masculina es de 47,94%. Su tasa de natalidad
es de 8,4%, la cual es alta comparada al resto del pais y se encuentra entre las comunidades
autonomas con menor tasa de natalidad. Su esperanza de vida es de 85 afos, la cual es la mas
alta de toda Espana.

Poblacién Diclembre 2018 >
85+ afios Bl Ho
80-84 afios .
75.7T9 aflos
70-74 afios
55-69 afos
5064 aflos

55-59 afios
50.54 afos
45-49 afios
40-45 afios
315-40 afios
3034 afios
25-29 afios
20.24 afios
1519 afias
10-14 afos
5.9 afos
0-4 afios

¥ -4 ] 0 2 4 6
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Figura 14: Distribucion por rango de edades de la poblacion de la Comunidad de Madrid. Fuente: (Piramide de
poblacion de Madrid 2019 - datosmacro.com)
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Figura 15: Evolutivo de los ultimos 50 afios de la poblacion de la Comunidad de Madrid por rango de edades.
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Analizando algunos indicadores importantes (véase Figura 16) relacionados a las pymes en la
Comunidad de Madrid, se observa que su tasa de paro es de 14,6% menor a la media de Espana

que es de 18,6%.

El sector productivo predominante es el sector de Servicios, donde 86,8% de las pymes
pertenecen a este sector especifico, el cual se encuentra por arriba de la media del pais que es
de 75%. Por otra parte, los sectores Agricola e Industrial no son tan predominantes y estan muy
por debajo de la media espanola. También se observa un sector industrial que esta casi al nivel
de la media del pais teniendo alrededor de un 5% de las pymes.

Los habitantes de la Comunidad de Madrid poseen un PIB per capita de 136 (3 euros por encima
de la media del pais que es de 100 euros) y una renta disponible bruta por habitante de 125,9

euros.

i

MADRID ESPANA

Supedicie (Km2) 8028 505.938
Poblacidn (1-1-17), Padrén municipal de habitantes 6.507_184 46572132
Densidad de poblacidn (Hab/ Km2), Padrén municipal (1-1-17) 8106 8921

Tasa de acthvidad (%) 63,2 590
Tasa de pan (%) 14,6 186
Empleo en el sector agricola (%). Ao 2016 02 48
Empleo en el sector industrial (%). Ao 2016 80 149
Emplea en el secior de la construceidn (% ). Ao 2016 50 53
Empleo en el sector de los senicios (%). Alie 2016 868 75,0
PiBpm (millones de euros). Ao 2016 211528 1.118522
Variacidn en volumen del PIBpm 2016-2015 (%) 38 36
Participacidn del PIBpm regional en el total nacional {%). Afo 2016 189 100
Piipm per capita (Media de Espafna=100). 2016 1363 100
Variacion del PIBpm/Hab. 2016-2015 (%) 32 35
Renta disponible brutaHab_ (Media de Espafia=100). Afio 2015 1259 100
PRODUCTIVIDAD DISTRIBUCION VAB POR OCUPADO. Afo 2016

Total 492 100
Agricultura 1230 100
Industria 1132 100
Construccidn 1230 100
Sendcios 122.4 100

TECNOLOGIAS INFORMACION Y COMUMICACIONES, EMPRESAS. Afio 2016
Empresas que utilizaren Medios Sociales para: Desarmollar la imagen de la
empreza o producios de mercado (publicidad, lanzmmiento de productos ) %
Empresas con congxdn a Intemet y sitiofpagina wab (%) 785 7T
Empresas que envian facturas electrdnicas en un formato es tdndar adecuado
para el procesamiento automatico (p.e. EDN, UBL, XML, facturas ..} (%)
Empresas que envian facturas elecirdnicas en un formaio esiindar adecuado
para &l procesamiento automatico (p.e. EDI, UBL, XML, facturas...) (%)
INVESTIGACION ¥ DESARROLLO. Ao 2018

Gastos internos en 4D (en % del PIB) 1,7 12
Perzonal en equivalencia a jarmada completa en #D (% por mil ocupados ) 17.0 111

Figura 16: Indicadores demograficos y productivos de las pymes en la Comunidad de Madrid. Fuente: (IPYME 2018).

Pagina 25



GegPymes

La ciudad de Madrid es una de las zonas mas apropiadas para el establecimiento de una pyme en
toda Espana por su alta densidad poblacional y el alto poder adquisitivo de sus habitantes, sin
embargo, presenta un alto desafio para estas, con relacion a su éxito y sostenibilidad en el
tiempo, debido a la alta cantidad de competidores que podria tener y los altos costes operativos
en los que podrian incurrir, por ende, la necesidad de las personas que quieren emprender un
negocio en cuanto a recibir una recomendacion o asesoramiento para su inversion es bastante
grande.

3.5.5. Factores tecnoldgicos

En esta era de la informacion que estamos viviendo en el siglo XXI se ha visto la aceleracion
exponencial en la generacion de los datos y con ello la creacion de una inmensa cantidad de
herramientas para sacar el mejor provecho de ellos.

En el estudio Top Technology Trends 2019 llevado a cabo por Gartner, el 69% de las pymes en
Espana considera crucial para los negocios la tecnologia de Seguridad de datos e informacion.
Desde este punto de vista, se pueden tener algunos obstaculos en la recoleccion de algunas
variables importantes debido a que las pymes son bastante conservadoras en la revelacion de
cierta informacion sensitiva que podrian ser de utilidad para el desarrollo, mantenimiento y
escalabilidad del proyecto.

Por otra parte, mas del 75% de las pymes considera a las tendencias tecnologicas como un factor
importante (véase Figura 17), con esto, favoreciendo al uso de tecnologias Big Data en la toma
de decisiones, las cuales se emplearan en la realizacion de este proyecto.

Mas de 3 de las pymes consideran las tendencias
tecnolégicas como un factor esencial
en su planificacién estratégica

No hace planificacion

56%

estratégica
Considera las tendencias
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tendencias tecnoldgicas

35%

Considera que

las tendencias
noldic as
o Ul o I-_‘-;;I‘l RL:J: Considera las tendencias
= ff . -ﬁic ,D-- tecnoldgicas pero no son
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1
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< Capterra

Figura 17: Tendencias tecnolégicas como un factor esencial en la planificacién estratégica de las pymes. Fuente de
datos: Gartner.

Se conoce que existe mucha tecnologia disponible, sin embargo, por la composicion del nivel
académico de los empleados de las pymes, supone un reto, la implantacion y utilizacion de esta
tecnologia. Existe mucho apego a lo tradicional, resistencia al cambio, que puede reducir el uso
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de la solucién planteada en este documento, sin embargo, la misma se tratara de disefar lo mas
amigable posible para el usuario final.

Otro reto importante es el bajo grado de digitalizacion promedio en las pymes (véase Figura 18).
Este bajo grado de digitalizacion promedio viene determinado en gran parte por la baja
formacion en Tecnologias de Informacion y Comunicacion (TIC) en el personal de las empresas,
muy pocas poseen especialistas en TIC como parte de su grupo de colaboradores y el uso de
tecnologias Big Data solo esta presente en el 10% de este tipo de empresas. Asimismo, se puede
observar que menos de un 25% de ellas tienen servicios de Cloud Computing. Sin embargo, es
importante que cerca del 90% de ellas posean un ordenador con acceso a internet de banda
ancha fija o movil, lo que posibilitara el acceso a la herramienta online propuesta.
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Figura 18: Digitalizacion de la empresa espafiola. (Smartpoint 2019).

3.6. Analisis de los competidores

Al estudiar el ambito de actividad de Geopymes, hay que definir primero los conceptos de
Geomarketing y de Location Analytics, para que asi sea mas facil identificar a los competidores
de la compaiiia.

El geomarketing se puede definir como el conjunto de técnicas que permiten analizar la realidad
economico-social desde un punto de vista geografico, a través de instrumentos cartograficos y
herramientas de estadistica espacial. Dichas técnicas permiten analizar las caracteristicas de la
oferta y la demanda de una actividad economica mediante la localizacion de clientes
potenciales, competencia, puntos de venta y descubrir localizaciones de mayor potencialidad.
Para ello, se toma como referencia los comportamientos, consumos y actitudes de personas que
comparten un mismo entorno o entornos geograficos cercanos, aportando datos sobre el
consumidor y mercado.
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Por lo tanto, el geomarketing se puede entender desde dos puntos de vista:

1. Utilizar elementos geograficos como variables de analisis del mercado para ayudar en la
toma de la decision de localizacion de un negocio en una zona geografica concreta. Esta
muy relacionado con los Sistemas de Informacion Geografica (SIG), aplicados a una de las
variables basicas del marketing: la distribucion. En definitiva, da respuesta a la siguiente
pregunta: ;existe demanda en esta zona geografica?

2. Aplicar la geolocalizacion a las estrategias comerciales. Se trata de conocer la ubicacidn
geografica exacta de un objeto o una persona para, en funcion de su situacion, determinar
la oferta comercial que sea mas adecuada. Con esto se logra que un producto o servicio
llegue al consumidor adecuado, en el momento idoneo.

Actualmente, el geomarketing se puede dividir en varios niveles: regional, nacional, local y
micro local. A pesar de ello, cuando se alude a geomarketing, tradicionalmente se habla a nivel
local.

En definitiva, la idea es cubrir una necesidad inmediata, basada en la proximidad geografica,
desarrollada gracias a la evolucion tecnologica, a los sistemas de localizacion via satélite y a la

gestion de grandes bases de datos. Algunos autores lo resumen en las 4 C’s del Geomarketing:

1. Clientes. Zona geografica en la que se encuentra el publico objetivo y los clientes

potenciales.

2. Competencia. Conocer donde se sitla la competencia y su penetracion en el mercado
local.

3. Concentracion. Informacion valiosa sobre las zonas donde exista mayor densidad de
clientes.

4, Cartografia. El hecho de representar a los clientes y a la competencia en un mapa.

Tal es su evolucion, que el geomarketing se esta convirtiendo en una estrategia principal para la
supervivencia de empresas, tanto pymes como multinacionales. El analisis geografico va a evitar
que se sitlen en mercados muy saturados o donde no exista demanda. El objetivo sera cubrir una
necesidad de una zona geografica, de una forma 6ptima.

Las principales ventajas del geomarketing en las empresas son:

1. Optimizar la localizacion de un negocio. Situar el negocio donde exista mayor
concentracion de demanda y accesibilidad. Desde el punto de vista del
aprovisionamiento también debe estudiarse el emplazamiento, para optimizar y facilitar
el intercambio.

2. Aumentar la visibilidad del negocio. La segmentacién de las campanas de marketing son
mas precisas, por lo se impacta sobre un publico que presenta mayor interés. Ademas, el
geomarketing influye en el posicionamiento organico de una web, llamado SEO Local.

3. Mejorar las estrategias de marketing y publicitarias en la web y redes sociales. Muy
relacionado con el punto anterior, definir el publico objetivo de una campana web o en
RRSS conlleva una mayor tasa de conversion y ventas. En el caso de las redes sociales, las
estrategias de geomarketing repercuten positivamente en la fidelizacion de los clientes
locales.

4. Analisis mas profundo de la competencia directa. La mayoria de las herramientas de
geomarketing ofrece en sus bases de datos informacion sobre la competencia directa.
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Dicha informacion es muy valiosa para decidir el publico objetivo y la zona geografica de
actuacion.

5. Conocer las zonas geograficas a las que expandirse. El geomarketing aporta datos sobre
aquellos nichos de mercado o region con potencial para expandir un negocio.

Entre los principales beneficios del Geomarketing se pueden destacar los siguientes:

1. Optimizacion de la inversion en acciones de marketing.

2. Un mayor conocimiento de mercados y la habilidad de focalizar esfuerzos en
determinados segmentos del mercado.

Disenar zonas de ventas, rutas de despacho, rutas de merchandising y rutas de cobranza.
Visualizar las ventas por cliente, zona de ventas, sectores, parroquias, municipios,
poblaciones, estados, y nacion, que sirve como insumo para los analisis de las ventas.
Identificar puntos de ventas, oficinas, sucursales, distribuidores, competencia, etc.
Localizar oficinas mas cercanas, analisis de rutas optimas y alternativas.

Determinar el area de influencia para precisar la poblacion a la cual se esta cubriendo.
Responder a preguntas como: ;Es 6ptima la localizacion actual de mi negocio? ;Dénde se
podria ubicar una nueva sucursal? ;Ddnde dirigir una campaia publicitaria?

9. Analisis del potencial del mercado - domicilios por rango de ingresos.

10. Anadir valor en procesos de marketing directo o de atencién al cliente.

»w

@ Now

Dentro de las miltiples ramas o areas que conforman el Geomarketing, se puede definir
Location Analytics como toda aquella tecnologia que esté enfocada a aportar informacion de
valor procedente de datos geolocalizados, anadiendo datos en un mapa y descubriendo
tendencias y patrones que son invisibles con tablas, diagramas y graficos. De esta forma se
facilita la toma de decisiones, haciendo que estas sean mas efectivas.

Una vez definidos estos dos conceptos, se pueden dividir los competidores de Geopymes en dos
categorias: directos e indirectos.

A.

Competidores directos: estarian integrados por todas aquellas empresas cuya actividad
principal esta relacionada o engoblada dentro de la definicion de Geomarketing y, en
concreto, con la Location Analytics. Estas empresas utilizan tecnologias de Sistemas de
Informacion Geografica (GIS), y herramientas de Big Data para obtener y analizar informacion
geografica dentro de los negocios, con el objeto de extraer conclusiones y predicciones que
sean Uutiles a la hora de tomar decisiones, definir estrategias, planificarlas, desarrollarlas y
ejecutarlas. Para ello, desarrollan cuadros de mando, aplicaciones web o mdviles a partir de
softwares basados en GIS, como CARTO (startup espanola), ESRI, Google Maps, Mapbox, etc.
De todas las empresas que se pueden incluir aqui, sefalamos las mas destacadas:

inAtlas: inAtlas | BIG DATA and Location Analytics

Empresa espanola especializada en Data Analytics y Geomarketing, esta asociada con la
base de datos de Informa, empresa lider en el suministro de Informacion Comercial,
Financiera, Sectorial y de Marketing de empresas y empresarios. Ofrece una solucion web
que ofrece informacion sobre reportes econdmico-financieros, comparativa de
competidores, analisis sobre mejor localizacion, prediccion de patrones, etc. Entre sus
clientes hay Bancos y Sociedades de Seguros, Retail y Horeca, Energia vy
Telecomunicaciones, Bienes raices, empresas del Sector publico, ...
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e Geoblink: Geoblink: The Location Management Platform

Startup espanola nacida en 2015 especializada en Location Intelligence. Ofrece sus servicios
a empresas del sector Retail, Gran Consumo y Sector inmobiliario. Entre sus clientes hay
empresas de Retail, Bancos, Supermercados y Franquicias, principalmente.

e Geographica: https://geographica.com/

Se definen como “entusiastas de los datos espaciales, el disefo y el software libre. Hacemos
que los datos cuenten con soluciones intuitivas basadas en GIS, Bl y Location Intelligence.
Mostramos, mejoramos y analizamos tus datos”. Basan su aplicacion en Carto. De entre sus
clientes hay AAPP, empresas de Retail, Energéticas, Telecos, Seguros, ...

e Geograma: Servicios de captura, tratamiento de geoinformacion y desarrollo GIS

Ofrecen servicios de captura, tratamiento y gestion de Geolnformacion, para su desarrollo e
integracion con GIS: servicios de topografia e inventario, consultoria y asistencia técnica,
geomarketing, ... Entre sus clientes destacan la DGT, Ferrovial, AAPP, consultoras de
ingenieria, etc.

e Moca: MOCA Platform: Al-powered marketing for deep personalization

Empresa espanola especializada en marketing y en big data, ofrece sus servicios a empresas
de retail, eventos y de turismo para favorecer la captacion y fidelizacion basandose en el
estudio georeferenciado tanto de los clientes como de los establecimientos que visitan.

e Quantic Solutions: Quantic: HOME

Empresa especializada en Big Data, Business Intelligence, Al y Geomarketing, ofrecen
servicios de Analisis espacial, GIS aplicado a marketing y estudios de zonas Optimas. Las
soluciones de geomarketing de Quantic integran el geoposicionamiento con el marketing y la
inteligencia de datos para analizar todas las variables espaciales que tengan relacion con la
toma de decisiones, tanto en términos de marketing como de negocio.

e Geomarketing Xpert: GeoMarketing Xpert, la mejor plataforma de Location Intelligence
para un Analisis Experto

Es la aplicacion desarrollada por la agencia de Rating Axesor, consistente en una plataforma
web de analisis de informacion, en la que se combina el acceso al repositorio de datos de
mercado de Axesor, con la tecnologia de GIS y el Business Intelligence. Con esta aplicacion
se pueden analizar puntos de venta actuales y nuevas ubicaciones, areas comerciales,
clientes y potenciales, y competencia.

e Flame Analytics: Flame Analytics | Instore Analytics | Guest Wifi | Location Based
Marketing

Empresa espafola especializada en Geomarketing, que ofrece a sus clientes una solucion de
analitica para espacios fisicos en base a los datos que estos generan. Es una solucion
modular, es decir, cada cliente se suscribe solo a aquello que le interesa, integrandose con
la tecnologia mas apropiada para cada proposito. Ofrecen sus servicios a Centros
Comerciales, cadenas de retail, restaurantes, hoteles y museos.
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B. Competidores indirectos: su actividad principal no esta relacionada con el analisis de datos
georreferenciados ni con el Big Data, pero al conocer el mundo empresarial, o al tratar
temas relacionados con el marketing, la arquitectura, o la ingenieria ambiental, expanden
sus ambito de actuacion a la eleccion de mejor ubicacion de un negocio. Entre estas
empresas podemos citar:

1. Asesorias de empresas: muchos emprendedores y pequefas empresas recurren a
asesorias y gestorias para que administren su contabilidad, facturacion, sus relaciones
con las AAPP y con terceros, por lo que estas empresas tienen un conocimiento bastante
profundo de la actividad de sus clientes y pueden orientarlos en la eleccion de la
ubicacion de sus negocios a fin de que esta sea lo mas rentable posible.

2. Consultoras y agencias de marketing: aquellas empresas que estén especializadas en
investigacion de mercados y analisis de distribucion comercial (Retail), pueden
aprovechar sus conocimientos para realizar estudios de localizacion dentro de las areas
de influencia y evaluar cual es la mejor posicion respecto a los posibles competidores.

3. Estudios de arquitectura: con la crisis financiera del ano 2008 y el estallido de la
burbuja inmobiliaria, muchos estudios se han reconvertido y, aparte de ofrecer servicios
como el disefio y la construccion de edificios, también se dedican a actividades
relacionadas con la apertura de nuevos negocios, como por ejemplo la tramitacion de las
licencias de obra y los permisos de reformas, estudios de mercado y de posicionamiento,
asi como elegir la ubicaciéon mas propicia para la empresa.

Si bien parece que al hacer este analisis la sensacion que da es que el sector puede estar
saturado y que no hay opcion de introducirse, nos hemos dado cuenta de que muchas de estas
empresas se centran en captar solamente a clientes grandes, obviando el potencial de los
autonomos y de las pymes, lo cual representa un nicho de mercado el cual puede ser cubierto
por Geopymes. Por otro lado, hemos visto que la colaboracion con las AAPP es bastante
anecdotica, por lo que también es una opcion interesante a la hora de ofrecer nuestros servicios.

4. Analisis y diagnostico / Plan estrategico-accion
4.1. Analisis y diagnostico (DAFO)

En esta seccion se realizara un analisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y
Oportunidades) (véase Figura 19) de los principales factores internos y externos que pueden
afectar o beneficiar el desarrollo del proyecto Geopymes.

Respecto a los factores internos se analizaran las fortalezas y debilidades con las que cuenta el

proyecto y en la parte externa se hara un analisis de las oportunidades y amenazas a las cuales
se enfrentara para el desarrollo del mismo.
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Figura 19: Andlisis DAFO. Fuente: Elaboracién propia.

Al analizar los factores internos se veran los recursos y habilidades con las cuales se cuenta para
sacar adelante la idea y plasmarla en un proyecto empresarial, y en los factores externos se
veran todos aquellos factores de los cuales no se tiene control y que pueden ayudar o perjudicar
la puesta en marcha de la propuesta a desarrollar.

A partir de los resultados obtenidos en esta parte, se definira la estrategia a seguir para el
desarrollo del proyecto.

A continuacion se hara una descripcion breve de cada una de las partes que componen el analisis
DAFO de Geopymes:

Fortalezas

1. Enfoque exclusivo y diferenciado para el segmento de las pymes: la solucion tendra un
enfoque exclusivo para el segmento de las pymes, lo que permitira la canalizacion de
todos los esfuerzos en la busqueda de esos componentes vitales en la recomendacion de
una ubicacion o tipo de industria en la cual una pyme pueda tener mayor probabilidad de
éxito.

2. Equipo multidisciplinar altamente motivado involucrado en el proyecto: el equipo
estd compuesto por personas cuyos perfiles comerciales y técnicos pueden facilitar la
materializacion de la idea empresarial.

3. Equipo pequefio de desarrolladores que puede cambiar y adaptarse mejor a los
requerimientos en el desarrollo del proyecto: el hecho de que el grupo de
desarrolladores esta compuesto por solo cuatro personas, facilita la comunicacion y la
distribucion de las tareas que componen el proyecto, asi como la adaptacion al cambio
en caso que este sea requerido a medida que avanzan los tiempos en la construccion de
la solucion.
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Oportunidades

Alta tasa de fracaso al iniciar un negocio pyme: la mayoria de las pymes fracasan
mucho antes de lo esperado. Por ejemplo, mas del 62% de los autonomos fracasan antes
de que su negocio cumpla los cinco anos de vida. Este hecho es indudablemente una
oportunidad para Geopymes, debido a que este segmento de empresarios requieren de
algo mas para asegurar la continuidad de su negocio y la clave podria ser una
recomendacion de una buena ubicacion para el funcionamiento de la pyme, dado que la
ubicacion es uno de los principales factores por los que una pyme fracasa.

Los emprendedores carecen de servicios de asesoria a su alcance al momento de
iniciar su negocio: de acuerdo a lo que se observo en las encuestas realizadas para la
validacion de las hipotesis del proyecto, los emprendedores de la ciudad de Madrid
adolecen del servicio de asesoria al momento de abrir su negocio, con lo que Geopymes
podria convertirse en la asesoria idonea para muchos de ellos en cuanto a la ubicacion y
tipo de industria apropiada.

Los emprendedores consultados en las encuestas y entrevistas valoran positivamente
una herramienta de este tipo: la buena aceptacion de la idea de Geopymes hace pensar
que es una oportunidad valiosa para que el proyecto tenga éxito una vez que este sea
comercializado.

Importantes avances en el campo de Machine Learning y Big Data para ser empleado
en el desarrollo del proyecto: el auge que tienen en la actualidad la aplicacion de
modelos de Machine Learning en la resolucion de problemas complejos, asi como el uso
de herramientas de Big Data en el analisis de datos tipo geoespaciales, hace posible un
proyecto como este, donde a partir de informacion geolocalizada se buscaran insights
para dar una recomendacion de valor a un emprendedor antes de iniciar su empresa.

Debilidades

Se carece de presupuesto adecuado para el desarrollo del proyecto: por ser una Start
Up donde los fondos provienen de los fundadores, familiares o amigos, se maneja un
presupuesto muy reducido que limita muchos aspectos basicos para el desarrollo del
proyecto como la adquisicion de software para desarrollo, logistica para estudio del
mercado, contratacion de recursos humanos, entre otros, que coloca en desventaja a
Geopymes frente a competidores con mas recursos.

Debido a que se trabajara con datos abiertos de muchos origenes, la integracién y
limpieza de estos supone un desafio para el proyecto: la totalidad de los datos que se
utilizaran para el entrenamiento de los modelos computacionales que daran la
recomendacion a los clientes seran Datos Abiertos. Este tipo de datos por naturaleza
estan dispersos en muchos sitios web, careciendo de una adecuada documentacion y por
tanto haciendo dificil su consolidacion en un solo dataset que sea funcional para
alimentar un modelo de Machine Learning.

Corto tiempo para el desarrollo del aplicativo: muchos proyectos de Big Data requieren
de muchos meses de desarrollo para encontrar los patrones idoneos en la data y poder
resolver de una forma optima un problema determinado, por lo tanto, este es sin duda
un reto que podria convertirse en una debilidad para la elaboracion de un producto
minimo viable.
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4. Poca experiencia en el analisis de datos geoespaciales podria dificultar la busqueda
de patrones utiles en la informacion: el equipo de desarrolladores no posee mucha
experiencia con el tratamiento y analisis de datos geoespaciales, significando un reto
muy interesante de cara al proyecto.

Amenazas

1. Existencia de muchas aplicaciones similares en el mercado: en el mercado se pueden
encontrar muchas aplicaciones similares que utilizan las ventajas ofrecidas por el
location analytics y el Big Data para la realizacion de predicciones de valor a sus
clientes, significando competidores muy serios para Geopymes, que le podrian impedir
posicionarse adecuadamente en un mercado sumamente competitivo.

2. Baja tasa de digitalizacion en las pymes: la baja tasa de digitalizacion promedio en la
pyme espanola (véase Figura 18) supone un obstaculo importante al tratar de posicionar
una solucion como Geopyme, ya que el uso de Big Data es sumamente bajo. En este
mismo sentido, un indicador que no es muy halagador, es que estas empresas poseen un
presupuesto bastante reducido en la parte tecnologica.

3. Escasos perfiles tecnolégicos existentes en el personal que componen las pymes:
dado que las personas que componen las pymes cuentan con pocos especialistas en TIC
(véase Figura 18) y la mayoria de sus empleados tienen poca formacion en las mismas, en
caso de no cambiar ese comportamiento en los proximos anos, se podrian tener
inconvenientes en la aceptacion de la tecnologia empleada en Geopymes, debido al
desconocimiento de la misma.

4, Resistencia de las pymes a revelar informacion financiera util para definir el éxito de
un negocio: de acuerdo al estudio Top Technology Trends 2019 llevado a cabo por
Gartner, el 69% de las pymes considera importante la proteccion de sus datos, con lo que
se tendria un obstaculo importante en la optimizacion y mejora de los resultados que
brinda el aplicativo.

4.2. Definicion del modelo de negocio

A continuacion se detallan los elementos que componen nuestro modelo de negocio. Para ello,
vamos a utilizar la metodologia del Business Model Canvas para ir desarrollando los distintos
componentes e integrantes de nuestra propuesta:
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A SEGMENTOS DE
SOCIOS CLAVE RECURSOS CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CON CLIENTES
MERCADO
® Repositoriode e Fuentes de datos Desarrollo de una ® Reuniones periddicas con o Clientes
fuentes de e Hardware y software herramienta online de AAPP y otras entidades particulares
datos abiertos ® Recursos humanos recomendacion de ® Asesoria y soporte e AAPP
® Proveedores negocios y ubicacion e Otras
de software y para pymes. entidades:
ACTIVIDADES CLAVE CANALES DE DISTRIBUCION
hardware bancos,
e Profesionales inmobiliarias,
expertos en Bl o Identificar los datos a ® Visitas con los clientes aseguradoras
y Big Data utilizar potenciales
® Recogida e integracion de ® Redes sociales
los datos e Contacto via email
® Procesamiento de los e Eventos especializados,
datos ferias profesionales, ...

e Construccion del dataset

o Modelado y clusters de
recomendacion

e Dashboard o cuadro de
mando

e Otras: Captacion de
grandes clientes, soporte
y atencion al cliente, 1+D

ESTRUCTURA DE COSTES FUENTES DE INGRESOS / BENEFICIOS

e Horas de trabajo e Contrato de servicio por consulta (clientes particulares) o

o Infraestructura IT y coste licencias por suscripcion mensual o anual (Grandes cuentas)

o Administrativos y Marketing / Comercial ® Opcion Premium de informes con mas informacion

e Coste periodico plataforma Cloud / DWH o Ampliacidn de las variables analizadas, servicios adicionales.

® Soporte areas implicadas

Figura 20: Model Canvas. Fuente: Elaboracién propia.
4.2.1. Propuesta de valor

La propuesta de valor de Geopymes es la de desarrollar una herramienta online para las personas
que quieran emprender un negocio que les recomiende qué tipo de comercio puede ser mas
apropiado y en qué ubicacion puede tener una mayor probabilidad de éxito, a fin de optimizar el
proceso de decision de la localizacion de su empresa.

Dada la complejidad del proyecto, se hace necesario dividir el desarrollo de estas dos lineas de
recomendacion: mejor ubicacion y tipo de negocio. Atendiendo al resultado de las encuestas y
entrevistas realizadas en la fase de validacion de hipdtesis, se decide comenzar por la mejor
ubicacion, puesto que fue la que mostréo mas interés por parte de los encuestados, dejando asi
para una etapa posterior, la recomendacion del mejor tipo de negocio en una zona geografica
elegida.

Para hacer dicha recomendacion, la herramienta tomara en consideracion las siguientes
variables:

e Cuales son las caracteristicas sociodemograficas, economicas y urbanisticas de la zona.

e Quienes seran sus potenciales competidores directos o indirectos.
e Qué clientes formaran parte de su mercado objetivo.
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Basandose en las tecnologias de geolocalizacion, a través del analisis geografico y de la
representacion de datos sobre mapas, y de la utilizacion de modelos descriptivos y predictivos
que estudian e integran las diferentes fuentes de datos con las que se realizan las
comparaciones, se desarrolla una aplicacion cuyo principal objetivo es el de la optimizacion del
lugar idéneo para iniciar un negocio.

La herramienta se presentara como una plataforma de reporting, con mapas y cuadros de
mando, adaptada a las necesidades y requerimientos de cada cliente, que mostrara mas o menos
informacion en funcion del servicio al que se haya suscrito.

4.2.2. Socios clave

Los principales socios clave de la propuesta de Geopymes son aquellos organismos e instituciones
de los que a través de sus paginas web se extrae la informacion con las que se configura nuestro
repositorio de datos:

e Ministerio de Asuntos Econdémicos y Transformacion Digital y la Entidad Publica
Empresarial Red.es, impulsando la web datos.gob.es
Ayuntamiento de Madrid, a través de su portal de datos abiertos
El Instituto Nacional de Estadistica (INE)

Otros proveedores clave serian aquellas empresas que proveen las licencias del software de BI, el
almacenamiento en la nube, servidores en linea, etc con los que se desarrollara la herramienta.

Por otra parte, Geopymes cuenta con una red de contactos profesionales con amplios
conocimientos en Business Intelligence y Big Data, los cuales forman parte de una red de apoyo y
asesoramiento a la que acudir a la hora de resolver dudas y obtener informacion para avanzar en
el progreso del proyecto. De entre ellos, cabe destacar la colaboracion de la Escuela de
Organizacion Industrial, y todo su personal docente.

4.2.3. Recursos clave

El principal recurso clave para la propuesta de valor de Geopymes son los datos, ya que gracias
al tratamiento, interpretacion y analisis de los mismos, nos permitira establecer patrones y
pronosticos que ayuden a los clientes en su proceso de decision sobre la mejor ubicacion de su
negocio.

Otro recurso clave para el desarrollo del proyecto es el equipo humano, el cual esta integrado
por los miembros del grupo. Entre los integrantes, contamos con analistas y programadores con
amplios conocimientos en Bl y Big Data, que ademas de conocer como interpretar los datos y
desarrollar el modelo (know how), elaboran cuadros de mando y visualizaciones faciles de usar e
interpretar que permiten al cliente obtener la informacion que necesita de forma clara y
concisa.

Ademas, para desarrollar el proyecto, es preciso contar con equipos e infraestructura
tecnologica, que permita a los integrantes trabajar de forma remota y colaborativa. Entre el
equipamiento necesario, podemos citar los siguientes recursos:

Hardware: ordenadores y servidor con conexion a Internet

Servicio de almacenamiento de los datos en la nube: Google Cloud Platform
Software para la gestion y tratamiento de bases de datos: MySQL, HeidiSQL
Lenguaje de programacion para el analisis del dataset: R

Software de geolocalizacion y analisis de datos geograficos: QGIS
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e Software de BI, para la visualizacion de los datos y su presentacion en un cuadro de
mando: Tableau

FUENTES DE BBDD: INTEGRACION Y ANALISIS DEL DATASET: GEOLOCALIZACION Y
DATOS TRANSFORMACION CLUSTERIZACION VISUALIZACION

Google Cloud I‘T‘Iatform @ G I S
AR Studio

MySOl

ssssss

fus

Figura 21: Recursos utilizados en el proyecto. Fuente: Elaboracion propia.
4.2.4. Segmentos de mercado

El segmento de mercado al que se dirige Geopymes esta integrado por dos grandes grupos:

1. Clientes particulares que desean iniciar un negocio y necesitan ayuda para elegir la
ubicacién del mismo

2. Grandes cuentas (como Administraciones PUblicas, bancos, inmobiliarias, aseguradoras,
...), que pueden integrar la herramienta desarrollada dentro de su catalogo de servicios
con el objetivo de ofrecer apoyo y asesoramiento a los futuros emprendedores o mejorar
la toma de decisiones de sus propias actividades.

4.2.5. Relaciones con clientes

Dependiendo del tipo de cliente al que nos dirijamos, la comunicacion con ellos podra ser mas o
menos directa, en funcion del objetivo que se quiera conseguir.

Por ejemplo, con Grandes Cuentas es prioritario crear con ellos una relacion de colaboracién que
se prolongue en el largo plazo. Para conseguirlo, sera necesario crear una primera toma de
contacto en una reunion en la que se les presente nuestra herramienta y se les explique los
fundamentos de la propuesta de valor, resaltando como ésta puede adaptarse a sus necesidades
especificas de informacion y como puede integrarse dentro de su catalogo de servicios como un
producto que aporte valor anadido a sus clientes.

Una vez establecida la relacién, sera necesario mantener un contacto regular y cercano con los
clientes, ofreciendo mantenimiento y soporte técnico (para resolver las posibles incidencias que
puedan surgir con el manejo de la herramienta) asi como para asesorar e informar de las
actualizaciones y novedades que potencien el desarrollo de la herramienta.
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El servicio de soporte podra realizarse via email, RRSS o por teleféno, mientras que para
informar de las nuevas funcionalidades y de las mejoras de la tecnologia seria recomendable
organizar reuniones periodicas, que ademas nos sirvan para obtener opiniones, reacciones,
sugerencias, ... de cara a adaptar nuestro servicio a las exigencias de cada cliente.

Con los clientes particulares, al ser una relacion mas limitada tanto en contenido como en el
tiempo, ya que muchos solo realizaran una o dos consultas relativas a su actividad, el contacto
se realizara sobre todo de forma indirecta. Los clientes potenciales podran obtener informacion
a través de la pagina web corporativa o de las cuentas en RRSS, sobre las funcionalidades de
nuestra herramienta. Asimismo, pueden suscribirse a la newsletter periodica a las
actualizaciones del blog de la compaiia para mantenerse informados sobre las novedades en el
sector de las nuevas tecnologias y a su aplicacion en el mundo del emprendimiento. Y, en el
caso de que necesiten ayuda sobre cuestiones técnicas o por incidencias por el uso, podran
contactar y recibir soporte utilizando la direccién de correo electrénico o el niUmero de teléfono
de atencion al cliente.

4.2.6 Canales de distribucion

Al tener dos segmentos de mercado diferenciados, hay que diversificar los canales a través de los
cuales haremos llegar nuestra propuesta a los potenciales clientes:

e Grandes Cuentas: la relacion consultiva a través de visitas concertadas sera la mas
apropiada para este tipo de clientes. Para ello, se puede contactar via email a los
responsables de las areas de interés identificadas para convenir una cita presencial o
telematica.

e Emprendedores particulares: para establecer contacto con este grupo, se puede
promocionar nuestra tecnologia a través de acciones comerciales dirigidas (como eventos
profesionales, ferias del sector, workshops,...) asi como en RRSS profesionales (Linkedin,
Viadeo, Xing, ...) y en blogs o paginas webs especializadas.

4.2.7. Actividades Clave

El proyecto de Geopymes esta intrinsecamente relacionado con la explotacion, interpretacion y
visualizacion de datos. De todo este proceso, se pueden distinguir las siguientes actividades
clave:

1. Identificacion de las fuentes de datos a utilizar: se trata de determinar los diversos
tipos de datos con los que vamos a trabajar. La informacion relativa a las variables
sociodemograficas, econdmicas, actividades empresariales y demas se guardan en
formato .csv o .xlsx, mientras que todos aquellos datos relacionados con coordenadas
geograficas (distritos, barrios, codigos postales, secciones censales, ...) se hallan en
formato shp.

2. Recogida e integracion de los datos: una vez identificadas y descargadas las fuentes de
datos necesarias, se cargan en la plataforma de Google Cloud, donde se almacenara la
informacion que vayamos a usar. Para configurar, mantener y administrar las bases de
datos relacionales en la plataforma, se usara Cloud SQL (a través de MySQL).

3. Procesamiento de los datos: con todos los datos subidos en la nube, se procedera a
analizarlos para transformarlos en datos optimos con los que construyamos un dataset
final con el que se realizara el analisis de clusters y se elaboraran los graficos que
integraran el cuadro de mando de la herramienta.
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4.

Clusterizacion de las actividades: basandonos en la utilizacion de varios paquetes y
algoritmos de R como el analisis de la matriz de correlaciones de las variables del
modelo, “Random Forest”, “H20”, “Boruta”, ... asi como en la creacion de férmulas
propias, se ha realizado el estudio y analisis de aquellas zonas geograficas del municipio
de Madrid en las que, tras elegir una actividad econoémica, se muestran varios clusters o
segmentos que agrupan las empresas y negocios en funcion de que obtengan valores
similares de las variables que se han incluido para entrenar el modelo de recomendacion.
Una vez obtenidos los resultados de la clusterizacion, se perfilan los clusters con el
objetivo de buscar diferencias entre las variables y poder clasificarlos en una escala de
recomendacion. Se integran de nuevo en el dataset final para su posterior visualizacion a
través de mapas y puntos geograficos.

Construccion del dashboard o cuadro de mando: con los datos resultantes tras el
proceso de ETL y del analisis con R, asi como los analisis geoespaciales en QGIS sobre
toda la informacion geoespacial proveniente de archivos shp, se procede a elaborar un
cuadro de mando con Tableau, en el que se visualizaran en un mapa del area urbana de
Madrid los clusters agrupados por secciones censales, asi como diversos graficos con las
medidas e indices de las variables utilizadas en el proceso de segmentacion.

Otras actividades que seran necesarias para la puesta a punto del proyecto, tienen que ver con
la captacion de clientes:

Captacion de grandes clientes. Atraer a organismos pUblicos o grandes entidades para
que integren nuestra herramienta de visualizacion dentro de sus sistemas o de su
catalogo de servicios proporcionara a nuestro proyecto una base sélida que garantice un
aval de cara a ampliar nuestra cartera de clientes, obtener financiacion y garantizar la
rentabilidad de la empresa en el medio y largo plazo.

Servicios postventa de soporte, mantenimiento y atencién al cliente. El contacto
continuo con los clientes nos permitira recabar informacion relevante sobre su opinion
para adaptar nuestra solucion.

Investigacion y Desarrollo. Para poder ofrecer un servicio competitivo que retenga a
nuestros clientes sera imprescindible estar al tanto de las novedades en el campo del Big
Data y Bl, ya sea por medio de cursos de formacion, suscripcion a blogs y webs
especializadas en la materia, como por asistencia a eventos profesionales del sector de
las nuevas tecnologias.

4.2.8. Estructura de costes

La puesta en marcha de la propuesta de Geopymes requiere de una serie de gastos iniciales,
cuyos conceptos principales se detallan a continuacion:
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Descripcion Cantidad Comentar

Gastos de establecimiento 3.500 € Gastos de gestoria y capital social

Gastos de personal 80.000€/ano Sueldos y salarios de los miembros del equipo
Gestoria (contable, fiscal, laboral) 1.800 € / anuales Cuota de 150€/mes

Costes accs. comerciales / 4.500 € / anuales 350 € mensuales + fee inicial

marketing / web y RRSS

Coste almacenamiento Google Cloud | 887,64 $ / anuales = | 73,97 $ al mes (2vCPUs, Memoria 7.5 GB,
Platform - MySQL v.5.7 750 € /ano Almacenamiento 31GB)

Licencias (Tableau) 15.240 €/anuales a 1 licencia Tableau Creator, que incluye
Tableau Desktop, Tableau Prep Builder y
Tableau Server

a 100 Licencias Viewer

Hardware 4,515 € 4 portatiles de trabajo + servidor

Total costes - Inversion inicial 110.305 €

Figura 22: Costes del proyecto. Fuente: Elaboracion propia.

El principal coste seria el tiempo medible en horas que cada implicado en el proyecto destinaria
para la ejecucion del mismo, que consistiria tanto en el tratamiento, analisis e interpretacion de
los datos y su utilizacion para la generacion de informes que aporten valor, como en otras
gestiones de organizacion para que la empresa pueda consolidarse.

Debido a la situacion extraordinaria ocasionada por la pandemia del Covid-19, el trabajo se
desarrollara en remoto, por lo que no sera necesario utilizar ningln espacio de trabajo o
coworking, ya que cada miembro del equipo desarrollara sus funciones desde su propio hogar. No
se imputa como coste ya que lo asumira cada uno de los integrantes del grupo.

El desarrollo de acciones comerciales y de campafas de marketing online a través de RRSS y
paginas web supondra de media unos 350€ mensuales, que supondran principalmente la creacion
y mantenimiento de una pagina web corporativa, asi como una estrategia de posicionamiento
SEO a través de Google Adwords.

En cuanto a los costes de la tecnologia usada, se componen basicamente del coste de las
licencias del servicio de almacenamiento en la nube y del gestor de BBDD y de las licencias del
programa de visualizacion Tableau, y un ordenador portatil para cada miembro del equipo
adecuado para el desempeio de sus funciones.

Los costes del primer afo de actividad seran mas elevados, debido a los costes de constitucion
de la sociedad y a la adquisicion de aquellos bienes y servicios necesarios para arrancar la
empresa. Se estima que en los anos siguientes los costes se reduzcan, al haber amortizado parte
de los gastos de la inversion inicial.
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4.2.9. Fuentes de ingresos y beneficios

Los ingresos de Geopymes procederan de los dos tipos de contratos que se establezcan con los
clientes:

e Contrato de servicio por consulta ( para los clientes particulares)
e Contrato por suscripcion mensual o anual (para Grandes Cuentas)

Adicionalmente, para los servicios de Grandes Cuentas, se puede incluir una opcion Premium en
la que, ademas de las visualizaciones incluidas en las otras opciones, se puedan incluir informes
mas detallados, ampliando el nUmero de variables analizadas como precio medio alquiler de la
zona, e incluyendo servicios adicionales como blsqueda de locales en alquiler en la zona
recomendada, elaboracion del presupuesto de puesta en marcha del futuro negocio, listar
empresas de proveedores y suministros, inclusion de variables financieras sobre empresas etc.

Consulta Individual Plan GGCC Plan Premium

150€ 10.000 € 20.000 €
consulta suscripcion anual suscripcién anual

Plan

Especificaciones de la herramienta Geopymes . . Plan GGCC Premium
Individual

Acceso online a la plataforma v vV vV

Perfiles demograficos y socioeconémicos por </

secciones censales v v v

Segmentacion de actividades por clusters de < /

recomendacion v v v

Evaluaciéon comparativa de ubicaciones v "4 v

Puntuacion de las localizaciones en funcién de las

variables seleccionadas v v v

Visualizaciones interactivas de datos: mapas,

cuadros, graficos v v v

Indicadores clave de rendimiento (KPls) V4 V4 V4

Descarga de informes en PDF v vV 4

Soporte basico por teléfono y correo electronico v 4 "4

Notificaciones con las actualizaciones del mercado

(precios alquiler, altas y bajas negocios...) v v

Elaboracion de nuevos perfiles de clientes v v
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Plan
Individual

Especificaciones de la herramienta Geopymes

Plan GGCC Premium

Analisis de penetracion de mercado V4

Andlisis de la competencia

Evaluacion del potencial y pronéstico de ventas de
la ubicacion elegida

Inclusion de datos economicos de empresas

SIS SIS

Informacion sobre alquiler de locales

Figura 23: Especificaciones de la herramienta Geopymes. Fuente: Elaboracion propia.

La estimacion sobre la captacion anual de cada tipo de cliente para un escenario de 5 afos seria
la siguiente:

Clientes

Particulares 200 300 400 600 900
GGCC 2 6 9 12 16
Suscriptores Premium 0 0 0 4 7

En funcion de los costes e ingresos anuales anteriormente descritos, se muestra a continuacion
una prevision del margen para los proximos cinco anos:

Evolucion Margen Geopymes

B Costes Ingresos | Margen
500
400
300
- 185
(0]
-S) 200 17
% 110 102 114
E ) L I I
0
-100
Afo 1 Afo 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5

Figura 24: Evolutivo del margen esperado. Fuente: Elaboracion propia.
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4.3. Plan de accién

4.3.1 Definicion del alcance del proyecto: objetivos y métricas
Mision, vision y objetivos

Mision

Nuestra mision consiste en asesorar y guiar a las personas que se aventuran en abrir un negocio
en una de las cuestiones clave en las que basa su decisién de emprender: donde situarlo para
que tenga mayor probabilidad de éxito.

Vision

Geopymes pretende ser un referente de ayuda y apoyo para las pequefas y medianas empresas
en su proceso de inicio y consolidacion de sus negocios.

Objetivo General

Presentar una herramienta de visualizacion geografica basada en metodologias de Big Data y
Business Intelligence que, mediante el analisis de datos sociodemograficos, econémicos y
urbanisticos de las zonas consideradas, presente a los emprendedores informacion relevante
sobre sus potenciales competidores y su mercado objetivo.

Objetivos y estrategias especificos:

Objetivo 1: Conseguir una cartera sélida de clientes con suscripcion mensual / anual o Premium,
que nos aporte el 70% de nuestros ingresos anuales y aporte solidez financiera al proyecto.

e Realizar un plan de marketing intenso en el primer ano, para captar mas clientes, de
ambos segmentos.
e Fidelizar y retener a los clientes con servicios de valor anadido adicionales.

Objetivo 2: Aumentar el margen neto en torno al 20% en los 5 primeros anos.

e Aumentar el volumen de ingresos a través de las ventas, priorizando las suscripciones
anuales frente a las mensuales o a las consultas individuales.
e Reducir los gastos corrientes, para mejorar el margen de explotacion.

Objetivo 3: Posicionarnos como una empresa clave del sector en el corto o medio plazo.

e Ofrecer el mejor producto posible, actualizando nuestra herramienta con las ultimas
novedades tecnologicas e incorporando nuevas funcionalidades.

e Proporcionar en todo momento un servicio de atencion al cliente de calidad, tanto en el
proceso de captacion como en el soporte postventa y la resolucion de incidencias.

e Adquirir nuevas competencias y habilidades que permitan abarcar otras areas de
negocio, mediante la formacion continua de nuestro equipo.
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Métricas
Objetivos Estrategias Indicador clave (KPlIs) Evaluacion
e Anadlisis del marketing via email: n° de personas que
abren el correo o que hacen click en dicho correo,
bajas en el servicio, correos en spam, suscripciones a
. . la newsletter, ...
Realizar un plan de marketing L ) .
. . . - e Analisis del impacto de nuestra actividad en RRSS: n°
intensivo en el primer ano . . .
. likes, tweets, respuestas, hashtags, suscriptores, ... Trimestral
para captar clientes de ambos . O ) D,
segmentos e Menciones y/o apariciones en medios de comunicacion
) (fisicos o digitales): blogs, webs especializadas,
prensa, RRSS,...
Consolidacion e ROl campanas marketing: (Beneficio -
de la cartera Inversion)/Inversion
de clientes
e % Retencion clientes: Clientes renovados/Clientes
totales.
e % Churn o tasa de rotacion de clientes: Clientes
. perdidos / Clientes totales
Fidelizar y retener a los L . .
clientes e Analisis del uso de la herramienta por los clientes: N° Mensual
Clientes que cambian su tipo de suscripcion por una
superior, frecuencia de uso de la aplicacion, que
funcionalidades o caracteristicas les resultan mas
(tiles, ...
Aumentar el volumen de e Customer Lifetime Value (LTV): indica el margen bruto
ingresos a través de las que sacamos a cada cliente a lo largo del tiempo que
Aumentar el ventas, priorizando las esta con nosotros = (Ingresos medios/mes x margen Mensual
margen neto suscripciones anuales frente a bruto medio) x ciclo vida en meses
en torno al las mensuales o a las e Average Revenue Per User (ARPU) = Total ingresos
20%/anual en consultas individuales. obtenidos / Total de usuarios activos
los 5 primeros
afnos Mejora la composicion de la e Coste de adquisicion de nuevos Clientes (CAC) = Costes
estructura de costes para comerciales / Clientes nuevos Mensual
mejorar el margen de Gastos de explotacion / Total de gastos
explotacion. Costes fijos / Costes variables
Ofrecer el mejor producto
posible, actualizando nuestra . .
’ L e Reuniones con nuestra cartera de clientes a largo plazo
herramienta con las ultimas . - - .
. para informales de las nuevas funcionalidades de la Trimestral
novedades tecnologicas e .
. herramienta
incorporando nuevas
funcionalidades.
. . Encuestas de satisfaccion al cliente, que evalGen si la
Posicionarnos Proporcionar en todo i r s : . :
.. atencion recibida ha sido deficiente, correcta o sugiera
como una momento un servicio de i )
. . . algun cambio.
empresa clave | atencion al cliente de calidad,
del sector en tanto en el proceso de » L. . Mensual
. Resolucion de incidencias:
el corto o captacion como en el soporte L. . L,
. . e Backlog de incidencias y categorizacion
medio plazo postventa y la resolucion de o . L .
incidencias e N°incidencias resueltas / Total incidencias
’ e Tiempo medio resolucion incidencia
Adquirir nuevas competencias s
. ) Realizacion de cursos:
y habilidades que permitan
K e (Cursos completados / Total cursos) por empleado
abarcar otras areas de B .
. . e Numero horas formacion/personal total Anual
negocio, mediante la i e .
> . Obtencion de certificaciones:
formacion continua de nuestro e .
. e Certificaciones conseguidas por empleado
equipo.
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4.3.2 Anadlisis de actividades: modelo logico - arquitectura técnica

4.3.2.1 Modelo légico

A continuacion se detallan las diferentes fases que se abarcan dentro del modelo logico de
nuestro proyecto:

lI'II 1]

L.
Visualizscian t Reooleceidn
de resultados i datos

ETL {:‘J__/
| —_—
X | 1
. "«-\..-J ¥ .-'
‘. o PR ¥r g
f_,i':‘-."l exploratoric @J

Figura 25: Modelo légico. Fuente: Elaboracion propia.

Se definen cinco procesos clave por los que iremos avanzando hasta llegar a la solucién, desde la
identificacion de los datos hasta el proceso de visualizacion final:

Identificar
las fuentes
de datos

BRI

Visualizacitn

Extraer,
transformar
¥ cargar los
datos

andlisls
exploratorio
¥y modelado

Figura 26: Modelo procesos. Fuente: Elaboracion propia.

4.3.2.1.1. Identificacion de los datos

Los datos utilizados para el desarrollo de la herramienta provienen en su totalidad de fuentes
Opensource, es decir, son de dominio piblico, pudiendo ser utilizados sin tener que pagar por
ellos. A continuacion, se detallan las fuentes de las que hemos obtenido la informacion:

o Datos sociodemograficos: recopilados del INE y del Portal de datos abiertos del
Ayuntamiento de Madrid.
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o Informacion geoespacial de puntos de interés (POl): se han recogido puntos de
educacion, ocio, turismo, seguridad y transporte entre otros, de
madrid.org/nomecalles.

Los datos obtenidos pueden descargarse en ficheros con formato .csv o .xls directamente desde
la web, mediante técnicas de scraping o utilizando APIs para la consulta directa de la
informacion, que pueden programarse para aquellos datos cuya actualizacion sea periddica en el
corto y medio plazo. Para aquellos datos cuya actualizacion no sea tan frecuente, bastara con
tener en cuenta en qué fecha se publican los nuevos datos para programar su integracion en la
base de datos.

La propuesta de Geopymes se desarrollara como un servicio en la nube, para que asi pueda estar
siempre disponible, actualizada y accesible a través de un navegador de internet, permitiendo el
acceso a las distintas funcionalidades del sistema en funcién del perfil de usuario que acceda.

4.3.2.1.2. Extraccion, transformacion y validacién de los datos (ETL)

El proceso de Extraccion, Transformacion y Carga no fue facil debido a que la informacion no
estaba en el formato adecuado y el encoding correcto, por lo que en la mayoria de los casos se
tuvo que colocar la informacion en el Encoding UTF-8 para que la misma fuera leida
apropiadamente y subida al repositorio.

Para subir la informaciéon se utilizo el comando LOAD DATA (véase Figura 27), leyendo los
archivos .CSV de una carpeta local de la computadora.

LOAD DATA LOCAL INFILE

INTO TABLE datos_censales pob _activa parados
FIELDS TERMINATED BY

ENCLOSED BY

LINES TERMINATED BY

IGNORE 1 ROWS;

Figura 27: Ejemplo de script para carga de datos al repositorio MySQL. Fuente: Elaboracion propia.

Otra de las fuentes de datos importantes son los archivos espaciales o Shapefiles cuya carga al
repositorio MySQL se hizo con la herramienta ogr2ogr (véase Figura 28), la cual viene incluida al
instalar QGIS o se puede hacer su instalacion por separado.

C:\Program Files\QGIS 3.14\bin=ogr2ogr -f "MySQL"

MYSOL:"geopymes,host=34.72.143.222 user=geopymes_workspace password=geoeni0 75, port=3306" -
nin "mercadona" -a_srs "EPSG:3B57" "C:A\Users\Rafa\Documents\GIS Projects\Proyecto Fin
Master\Comercio_ Mercadillos - MySQL Load Test\mercadillos - My5QL Load Test.shp”

Figura 28: Ejemplo de script para carga de datos de archivos .SHP al repositorio MySQL. Fuente: Elaboracion propia.

Muchos de los problemas a los cuales nos enfrentamos fue que la informacion venia con
caracteres no permitidos en la base de datos, nUmeros con comas, valores mal formateados en
los campos, y distintos niveles de agregacion (barrio, distrito, coordenadas local, seccion censal,
actividad...)
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Una de las ventajas de almacenar informacion espacial directamente en la base de datos es que
facilita su visualizacion en software de tratamiento de datos geoespacial como QGIS y su
posterior lectura en software de analisis de datos como R.

Entre la informacion de la cual se hizo un proceso ETL fue:
1. Informacién de locales del Ayuntamiento de Madrid

El Ayuntamiento de Madrid pone a disposicion tres ficheros con informacion sobre locales
y actividades. Tras realizar un analisis en detalle de la informacion contenida en éstos,
se procedio elegir el mas adecuado para nuestro objetivo, en funciéon de las variables
que contenian y la consistencia de las mismas.

Se cargd el archivo .CSV donde se almacenaba informacion relevante para cada local
como son sus coordenadas geograficas, si el local esta abierto o cerrado, el tipo de
acceso, informacion de epigrafe, entre otras.

Este archivo contiene informacion de todos los locales y actividades. Dado que nuestro
proyecto se centra en comercios, tuvimos que hacer una clasificacion en funcion del
epigrafe (clasificacion cuya base parte del codigo CNAE) de modo que quedara
identificado qué era un comercio (papeleria, ferreteria, bar-restaurante, etc) y qué era,
lo que hemos denominado, punto de interés (escuelas, transportes, residencias, ...). De
este modo pudimos aislar los comercios, nuestros datos de partida para el proyecto.

2. Informacion de Secciones Censales

Para poder integrar la informacion de las secciones censales al dataset de locales del
municipio de Madrid, se present6 un problema, dado que la informacion de los locales no
tenia esta agrupacion. Para solucionar dicho problema se procedié a determinar el
poligono de la seccion censal que contenia cada local, auxiliandose para esto por medio
de analisis geoespaciales realizados en QGIS (véase Figura 29) y en R, donde finalmente
se hizo la integracion a partir de las coordenadas de los locales.

Do o

H
3.

Layers

T LR |

L8
.
W 0 Locales

W Seccioncd Cenaales
= ¥ o O5M Standard

Coordnate| 440801 4animio B Sl Lansy

Figura 29: Visualizacion de locales sobre capa de secciones censales del municipio de Madrid. Fuente: Elaboracion
propia.
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El procedimiento que se realizd en R consistié en colocar en un mismo CRS las capas de
Secciones Censales y Locales, y posteriormente aplicar el método Over de la libreria SP,
de esta manera obteniendo el valor de la Seccion Censal del poligono donde se
encontraba contenida la coordenada UTM de cada local.

3. Puntos de Interés

Se cargaron las capas (archivos .SHP) de puntos de interés del portal madrid.org en la
base de datos y posteriormente se hizo la consolidacion de los mismos en una sola tabla.
Se utilizé la herramienta R para analizar la cantidad de puntos de interés en un radio de
250 metros cercano a cada local (ver Anexo II).

Posteriormente estos puntos de interés fueron agrupados en categorias macros con mira
a introducirlas al modelo y adicionalmente se generaron variables categoricas con el
nivel de transito de acuerdo al tipo de punto de interés, por ejemplo la variable transito
alto esta construida con puntos de ocio (cines, teatros...), puntos comerciales (centros
comerciales, mercados...), puntos de turismo (museos, hoteles...) y puntos de transporte
(metros, parking...), consideramos transito medio los puntos de educacion (escuelas
infantiles, colegios..) y salud (ambulatorios...) y transito bajo los puntos de seguridad
(policia, bomberos...) y organismos publicos (ver Anexo Il).

4. Informacién Sociodemografica

Construimos un dataset con variables sociodemograficas muy amplio a nivel barrio y
distrito del que pudimos estudiar variables tales como estructura de la poblacion y de los
hogares, indicadores economicos, de desempleo, educacion, salud, calidad de vida... La
alta correlacion entre las variables, la distribucion de los datos y el nivel de agregacion,
que nos parecié muy amplio en términos geoespaciales para hacer una recomendacion de
ubicacion, nos hizo descartar este dataset y proceder a la carga de informacion
sociodemografica procedente del INE a nivel de seccion censal. Incluimos variables como
superficie, poblacion, renta media, rango de edades de los habitantes,... entre otras
variables importantes ya identificadas como tales en el estudio anterior.

A partir de algunas de estas variables hicimos transformaciones para obtener otras
nuevas como son la tasa de paro o la densidad de poblacion.

5. Informacion de Competidores

Para obtener la informacion de competidores (ver Anexo Il), se hizo un analisis
geoespacial de los locales por tipo de actividad que estaban en un radio de 250 metros a
cada local, utilizando como informacion base la fuente de locales explicada
anteriormente. El proceso de transformacién consistio en relacionar las distintas tablas
que se cargaron al repositorio y la agregacion de las métricas mas relevantes a nivel de
Seccion Censal , consiguiendo con ello al final un conjunto de datos consolidado en una
tabla, lista para ser leida en la herramienta R .

Debido a los requerimientos actuales y limitaciones de tiempo, para llevar a cabo el calculo de
los clusters, la carga de los ficheros de texto y archivos espaciales se hizo de forma manual
mediante lenguaje SQL, sin embargo, dichos scripts estan listos para ser codificados en
procedimientos almacenados de MySQL y calendarizados con la herramienta Cloud Scheduler de
Google Cloud si asi se requiere.
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Otra alternativa podria ser utilizar el método csv del objeto read desde R (véase Figura 30), el
cual toma un fichero directamente desde una URL y lo carga en un dataframe, posteriormente se
escribe la informacion en el repositorio MySQL para su almacenamiento.

read. csv(file="https://datos.madrid. es/egob/catalogo/200085-6-censo-locales. csv™ ,encoding="utfa"

Figura 30: Ejemplo de cdodigo en R para lectura de datos abiertos desde un sitio web. Fuente: Elaboracién propia.
4.3.2.1.3. Almacenamiento de los datos

El almacenamiento de los datos se hizo en una instancia MySQL version 5.7 alojada en la nube,
utilizando para ello la plataforma Google Cloud.

Esto facilitd el acceso a la base de datos desde cualquier parte del mundo, teniendo en cuenta
que MySQL tiene muchas facilidades para que cualquier herramienta de analisis o visualizacion
de datos lea de ella de forma amigable.

Para el almacenamiento de la informacion se genera un modelo relacional con tablas de hechos y

dimensiones.
DISTR]TOS
distrito_id ;\
ACTIVIDAD e o
1 poblacion t

actividad_id UBICACIONES
fICREE ) u ubicacion_id

o BARRIOS
CNAE_nombre A id_local . distrito_id

siaacion. id ‘ barrio_id —p—
CNAE_descripcion Ubiacin_Id barrio id
actividad_id et ' g4
sscc_id 1
CPCNAE _id nombre
codigo_postal J .
poblacion
x_coord
y_coord i SECCIONES_CENSALES
_ UBICACIONES_POI ssco_id
- i
poi_id L

—L ubicacion_pol_id barrio_id AL

nombre poi_id Sup_Km2

Ao poblacion

y_coord densidad_poblacion

renta_per_capil
edad
tasa_paro int i

Figura 31: Modelo relacional usado en el proyecto. Fuente: Elaboracion propia.

4.3.2.1.4. Analisis exploratorio y modelado

Ya con las distintas tablas del modelo relacional almacenadas en la base de datos MySQL, se
procedio con la carga del dataset final hacia Rstudio, el cual sera la herramienta de modelado
que se utilizara.
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Se hizo un analisis exploratorio de las variables de la siguiente manera:
1. Eliminacidn de valores atipicos (Outliers)

Se define como valor atipico leve aquel que dista 1,5 veces el rango intercuartilico por
debajo de Q1 o por encima de Q3.

Al igual que la mediana, los cuartiles dejan resultados a un lado y al otro pero dividiendo
la muestra en cuatro partes. El 25% de los resultados son menores que el primer cuartil
(Q1), el 50% son menores que Q2 (es la mediana) y el 75% menores que el tercer cuartil

(Q3).

Una forma facil de detectar outliers es con un diagrama de caja y bigotes. En el
diagrama vemos la caja, cuyo borde superior es Q3 y el inferior es Q1. Entre medias
estan el 50% de las ocurrencias. La altura de la caja es el rango intercuartilico. Y el
bigote, la linea gruesa, es la mediana. Por encima y debajo se ven dos limites, que son
los umbrales para los valores atipicos.

Presion con outliers Presion sin outliers

O
70000
|
%

150000

100000
|
50000
I |
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30000
I

10000
|
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Figura 32: Diagrama de cajas y bigotes. Fuente: Elaboracién propia.

Una vez detectados los outliers de nuestro dataset definimos nuestra propia funcion que
recibe como parametros el conjunto de datos, el umbral inferior y el umbral superior. Y
en la funcion decidimos reemplazar por la media aquellos valores atipicos que estén por
debajo del umbral inferior, y por la mediana aquellos que estén por encima del umbral
superior.

Realizamos este proceso con todas las variables sociodemograficas donde detectamos
outliers.

2. Andlisis de correlacion de variables

Nuestro dataset parte de mas de 135 variables del que seria muy complicado analizar y
perfilar nuestros clusters en la parte de modelado y ademas habria variables que nos
estarian aportando la misma informacion. Nuestro objetivo en este apartado es eliminar
las variables con una alta correlacion.
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La correlacion es la forma numérica en la que la estadistica ha podido evaluar la relacion
de dos o mas variables, es decir, mide la dependencia de una variable con respecto de
otra variable independiente. Para ello usamos el indice de correlacion que puede variar
entre -1 y +1, ambos extremos indicando correlaciones perfectas, negativa y positiva
respectivamente. Un valor de r = 0 indica que no existe relacion lineal entre las dos
variables. Una correlacion positiva indica que ambas variables varian en el mismo sentido
y negativa en sentido contrario. Si hiciéramos este ejercicio con las 135 variables no
podriamos sacar unas conclusiones claras. Para ello, calcularemos la matriz de
correlacion e iremos analizando graficamente por los diferentes grupos de variables cual
es su correlacion.

Para las variables sociodemograficas observamos que si existen correlaciones entre las
variables de sexo-edad-nacionalidad y con estudios-edad de 45 a 64 anos.
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Figura 33: Salida de la matriz de correlacion. Fuente: Elaboracion propia.

Para las variables de todos los comercios a nivel SSCC, vemos correlaciones entre
alimentacion , bazar, bar-restaurante y peluqueria seguramente asociado a la densidad
de poblacion de la zona donde es habitual que concurran este tipo de comercios. Por lo
que esperaremos a la importancia de las variables para tomar una decision.
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Figura 34: Salida de la matriz de correlacion. Fuente: Elaboracién propia.
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Finalmente se procede a generar una matriz de correlacion de actividades agrupadas a
nivel cédigo postal buscando mas representatividad de comercios geograficamente, de
modo que nos facilite la eleccion de variables de importancia que explicaremos en el
siguiente apartado.
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Figura 35: Salida de la matriz de correlacion. Fuente: Elaboracién propia.

3. Seleccion de variables segun su importancia

Una vez finalizados los analisis de correlacion, se procede a realizar analisis de
importancia de variables de cara a obtener las variables mas significativas para cada
actividad. Estas seran las que incluiremos en el proceso posterior de clusterizacion.

El objetivo de realizar esta seleccion es facilitar la agrupacion y perfilado del clustering,
permitiendo asi discriminar de una manera clara entre los diferentes cluster y por tanto
facilitando una explicacion clara y entendible a nuestro cliente sobre los criterios en los
que se fundamenta la recomendacion de ubicacion.

Con la combinacion del resultado obtenido de los analisis de importancia de variables
(para los que se han utilizado diferentes métodos), correlaciones y nuestro conocimiento
sobre la ubicacion de los comercios en el municipio de Madrid, se procede a seleccionar
las variables finales a incluir en el proceso de clusterizacion.

Para poder ejecutar los analisis de importancia, se genera previamente un dataset por

cada actividad, agrupando a nivel codigo postal y actividad las variables. A pesar de que
la unidad de detalle del proyecto es a nivel seccion censal, se hace necesario para este
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ejercicio generar la vista codigo postal para poder obtener mayor representatividad de
las actividades en una zona geografica.

R nos ofrece un amplio abanico de algoritmos para ayudarnos en este sentido, algunos de
ellos son Boruta, Random Forest, H20...

A continuacion se muestra, a modo de ejemplo, el resultado de ejecucion de los diferentes
métodos y eleccion final de variables para la actividad “joyeria”.

H20

Gracias a su forma de comprimir y almacenar los datos, H20 es capaz de trabajar con millones
de registros en un Unico ordenador. Aunque la principal ventaja de H20 frente a otras
herramientas es su escalabilidad, sus algoritmos son igualmente (tiles cuando se trabaja con un
volumen de datos reducido.

El bosque aleatorio distribuido (DRF) es una potente herramienta de clasificacion y regresion.
DRF genera un bosque de arboles de clasificacion o regresion, en lugar de un solo arbol. Cada
uno de estos arboles es un aprendiz débil construido sobre un subconjunto de filas y columnas.
Mas arboles reduciran la variacion (véase figura 36 y 37 variando el nimero de ntrees). Tanto la
clasificacion como la regresion toman la prediccion promedio de todos sus arboles para hacer
una prediccion final, ya sea para una clase o para un valor numérico.

Variable Importance: DRF

puntos_salud
panaderia
ropa
competidores
hombres
edad_65_79
edad 30 44
papeleria
perfumeria
mujeres

00 7
02 4
04 4
5
08
0

i

0.

Figura 36: Grafico de variables de importancia, actividad joyeria (ntrees=1.000). Fuente: Elaboracion propia.

Variable Importance: DRF

puntos_salud
hombres

zapateria
edad_65_79
puntos_comerciales
edad_30_44
competidores
puntos_transporte
edad_45_64
ferreteria

0.0 7
024
04
086
08
1.0

Figura 37: Grafico de variables de importancia, actividad joyeria (ntrees=50). Fuente: Elaboracién propia.
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Random Forest

Otro método que hemos utilizado es Random Forest con R para medir la importancia de las
variables cuantitativas (véase figura 37). Es un método de clasificacion basado en la realizacion
de multiples arboles de decision sobre nuestro conjunto de datos. La idea es realizar varias
clasificaciones con menos variables y menos observaciones y al final quedarse con un promedio
de estas clasificaciones. La caracteristica que hace de este método muy interesante es la
posibilidad de incluir un gran nimero de variables input en nuestro modelo.

Actividad_dJoyeria

transito_alto
unfos tomerciales o
unt —transpor‘re 29
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ren anual mdeda
acs segurida
rcuteria

agl;gn ostal
ﬂgue ena
T T T

500 1000 1500

IncNodePurity

Figura 38: Importancia de variables Random Forest, actividad joyeria (ntrees=1.000). Fuente: Elaboracién propia.

Boruta

Boruta es un método que utiliza random forest como algoritmo subyacente. La idea es generar
en cada iteracion una serie de variables sombra a partir de los predictores, copiando cada uno de
ellos y permutando entre si los elementos de cada nueva columna. Las columnas en verde son las
que valoraremos para tomar como variables mas importantes.

Variable Importance

Importance
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Figura 39: Algoritmo Boruta. Fuente: Elaboracion propia.
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En funcion de lo anterior, hemos seleccionado las variables que entraran en la parte de
modelado, donde se entrenara el clustering tomando estas variables.

- Actividad “Joyerias” seleccionamos las siguientes: puntos salud, panaderia, ropa,
competidores, perfumeria, zapateria, puntos comerciales

Del mismo modo, quedarian asi las variables para los otros comercios:

- Actividad “Optica”: puntos salud, muebles, papeleria, edad_65_79, ferreteria, puntos
educacion, competidores

- Actividad “Papeleria”: edad 45 64, edad 30 44, puntos educacion, peluqueria, fruteria,
alimentacion, competidores

Para la prueba de concepto se han seleccionado estas tres actividades, pero en principio no
habria ninguna limitacion para realizar el ejercicio con el resto de actividades.

Modelado

El proceso de modelado del proyecto Geopymes estd basado en técnicas de Aprendizaje
Automatico No Supervisado, especificamente utilizando un algoritmo de Clustering denominado
K-Means. El algoritmo K-Means agrupa las observaciones en K clusters distintos, donde K es
determinado por el analista antes de ejecutar el algoritmo. K-Means encuentra los mejores
clusters, entendiéndose como mejor aquellos cuya varianza interna es la menor posible. (véase

Figura 40)
Data Step 1 Iteration 1, Step 2a
- L] .
n'.:..:.,.f = ..f L a .."‘ L
of ] ]

teration 1, Step 2b Iteration 2, Step 2a Final Results

Figura 40: Algoritmo de clustering basado en K-Means. Fuente: (Rodrigo, 2017)
El proceso de Clustering se hara en funcion de cada actividad como ya vimos en el apartado

anterior , teniendo en cuenta que las features varian segln la actividad a la que pertenece un
local.
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El primer paso del proceso de modelado que se hizo fue la estandarizacion de variables, de
manera de colocar todas las variables a una misma escala. El método basicamente obtiene la
media y desviacion estandar de todo el conjunto de datos y luego normaliza cada elemento
restando de la media y dividiéndolo por la desviacion estandar.

El segundo paso es la identificacion del nUmero idoneo de clusters de acuerdo a la actividad a
clusterizar. Este método consiste en ejecutar el algoritmo de K-Means k veces donde k es el
numero de clusters y analizar la suma del cuadrado de los errores en el algoritmo de clustering
con cada numero de clusters. (véase Figura 41). Al graficar los resultados del algoritmo
obtendremos una grafica en forma de un brazo, y justo en el “codo” del brazo se encuentra
localizado el nimero 6ptimo de clusters donde se minimiza el error de los puntos de cada cluster
respecto al centroide de este.

Optimal number of clusters
Elbow method

125001

uare

L 100001

otal Within Sum of

7500

50001 :
2 3 4 6 7 8 9 10

Numhar of clictare &

Figura 41: Representacion grafica del resultado de la ejecucion del método Elbow con un conjunto de datos de
prueba. Fuente: Elaboracion propia.

Como se mencioné anteriormente, el nimero optimo de cluster podria variar segin cada
actividad empresarial, debido a que las variables con las que se entrena el modelo de K-Means

puede variar en funcion de la actividad.

Como tercer paso, con el nimero de clister elegido se procedera a entrenar el algoritmo de
K-Means con las variables seleccionadas anteriormente debidamente normalizadas.

El modelo devuelve una lista con los clusters y los centroides de estos, asi como otras métricas
afines al modelo.

A continuacion se muestran los centros de las variables para cada cluster segun la actividad:

Joyerias
duster cant_sscc puntos_salud panaderia ropa competidores perfumeria zapateria  puntos_comerciales
> |1 76 -] 4 72 78 5 15 1
1588 2 1 2 8 0 0 0
620 5 4 15 27 2 3 0
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duster cant_sscc puntos_salud papeleria  edad_65_79 ferreteria  puntos_educacion muebles competidores
b |1 553 3 & 267 - 3 1 9

2 994 3 1 132 1 2 1 8

3 737 5 2 163 2 3 4 32
Papelerias

duster cant_sscc edad_45 64 edad_30_44 puntos_educacion competidores peluqueria  fruteria  alimentadon
|1 695 348 324 3 32 17 4 22

2 534 567 396 2 8 4 : | 7

3 1055 294 220 2 10 6 2 8

Al asociar cada clister a cada Seccion Censal del municipio de Madrid y representar los datos a
nivel geoespacial en un mapa de secciones censales (ver Figura 42) se observa claramente cada
agrupacion de secciones censales de acuerdo al clister al que pertenecen. En este caso
especifico, se ejecutd el algoritmo con tres clusters, los cuales vemos representados por los
colores rosa, naranja y azul.

Figura 42: Representacion grafica de los clusters resultantes al ejecutar el modelo K-Means sobre el conjunto de
datos de secciones censales del Municipio de Madrid. Fuente: Elaboracion propia.

4.3.2.1.5. Visualizacion

Para mostrar los resultados de los analisis de segmentacion realizados y las recomendaciones de
zonas que el modelo de datos establece, se ha optado por construir un cuadro de mando en
Tableau, el cual estara publicado en el servidor de Tableau de Geopymes, desde donde se
gestionaran los accesos de los usuarios, personalizados en funcion del tipo de servicio o
suscripcion que hayan contratado.

La herramienta permitira al usuario, de forma facil e intuitiva, mostrar la informacion solicitada
de acuerdo a sus preferencias, desplegada tanto de forma georreferenciada en mapas como en
tablas, indices y graficos descriptivos, pudiendo descargar toda esta informacion en un dossier en
pdf para una lectura mas detallada.
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Una vez el usuario accede a la herramienta, se encuentra con una primera pantalla en la que se
muestran en un mapa los clisteres recomendados a nivel de seccion censal y, debajo, una
descripcion de los 3 clusters, clasificados en funcion del nivel de recomendacion sobre qué zona
es la mas idonea para su negocio.

Puntos . Tiendas Puntos
Panaderias

255
NESSLE Salud Ropa

Recomendacidn

Competidores Perfumerias Zapaterias

Comerciales
Alta
Media
Baja

Recomendacion Alta Media Baja
Cluster 1 3 2
Renta Media 19.878 € 16.173 € 14,463 €
Competidores 78 27 8
Predominan los Segundo en puntos
PO puntos de Turismo, [de Turismo, Ocio, Tiene mas puntos de
Ocio, Comercio y Comercios y Salud y Educacion
Transporte Transporte
El gque mas tiene de El que mas tiene de 0
: Segundo en rango de :
Edad 30-64. El que menos 29 y mas mayores pr
; edad 30-64. :
de mayores de &5 encima de &5
Transito Alto Bajo Medio
Tasa de Paro 13.95% 15.07% 15.21%
Es el primero que Segundo en rango de
Igual proporcién de : " ; q = g s
Genero ) tiene mas mujeres  |mas mujeres que
hombres y mujeres
que hombres hombres
. A Segundo en rango . A
: ) Tiene mas 5 Es el que tiene mas
Nacionalidad i con mas poblacidn i ]
extranjeros : poblacidn nacional
nacional

En concreto, si se selecciona la actividad de “Joyeria”, aparecen ordenados los clisteres por el
nivel de criterios que han condicionado que el clister 1 sea el elegido, que son, entre otros, el
nivel de Renta Media, la tasa de paro, el niUmero de competidores, el niUmero de Puntos de
Interés (POls), el transito por dicha zona,...

Esta zona tiene un gran nimero de establecimientos comerciales (tiendas de ropa, perfumerias,
zapaterias,...) asi como un alto nimero de puntos de interés relacionados con el ocio, turismo y
transporte, es decir, es una zona muy bien comunicada y con gran afluencia de gente, al estar en
pleno centro y por ser un gran foco comercial, por lo que de cara a recomendarla seria la mas
ventajosa, lo que la hace interesante de cara a la venta al publico.

El rango de edad de los clientes potenciales esta entre los 30 y 64 afnos, con una renta media
superior al de las otras opciones, y una tasa de desempleo menor que las otras alternativas, lo
que nos puede indicar que los clientes de esta zona son personas con ingresos estables y con una
situacion familiar consolidada, que pueden permitirse el comprar un producto de mas valor
anadido.

En cuanto al género, todas las zonas tienen mas cantidad de mujeres que de hombres, aunque en
la zona de alta recomendacion la proporcion entre unos y otros es practicamente la misma, por
lo que no se considera que en esta zona sea una variable que influya a la hora de decidirse por
este area. Si el cliente desea enfocarse a un publico mas femenino, entendiendo que son las
mujeres las que llevan mas joyas, puede elegir ir a la segunda opcion, donde la proporcion de
mujeres es superior al resto de areas. Pero si opta por la zona de alta recomendacion, entiende
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que tanto hombres como mujeres adquieren articulos de joyeria, ya que tienen un poder
adquisitivo alto.

Respecto a la nacionalidad, la zona recomendada es la que tiene mayor proporcion de
extranjeros residentes que el resto, siendo las otras opciones las que tienen mayor proporcion de
poblacion nacional residente. Teniendo en cuenta estos factores, nos pueden indicar la eleccion
de la zona de recomendacion alta por la mayor presencia de extranjeros residentes en el centro,
los cuales tienen que tener una renta media superior a los de otras zonas de residencia para
poder vivir alli, y por tanto, pueden gastar mas de sus ingresos en productos de lujo.
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Figura 43: Ejemplo de visualizacion de la herramienta. Fuente: Elaboracion propia.

Si vamos a la siguiente pantalla, se muestra el detalle de la zona deseada, pudiendo seleccionar
en el filtro “Tipo Recomendacion” de la parte superior cualquiera de las tres alternativas.
Siguiendo con el ejemplo anterior, si seleccionamos para la actividad de joyeria la zona de “Alta
Recomendacion”, nos muestra en el mapa el detalle de las secciones censales que conforman
dicha zona, asi como las caracteristicas sociodemograficas y del entorno del area mostrada: la
poblacion nacional y extranjera, la proporcion de hombres y mujeres, el rango de edades que
hay en dicha zona, el tipo y la cantidad de comercios, asi como de puntos de interés.
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Figura 44: Ejemplo de visualizacion de la herramienta. Fuente: Elaboracion propia.

También es posible seleccionar un distrito o un barrio seleccionandolos en

para ver en qué areas de recomendacion estan divididos:

los filtros de arriba,

Actividad Tipe Recomendacien Nombre Distrite Nombre Barrio
mme‘ JovERia =1 [iam ] v |Paiazia -
Geopymes - Clusters por Seccion Censal Sociodemografico
30.025 18.142¢€ 14,06%
i = .
Wi S
s
E Selacisn Espafoles Extranjen W sousmes | sl Y
L

Palacio de
Santa Cruz

Seccion Censal: 2807901014
Barrio: Palacio
Distrito: CENTRO

[E] tesia Recomendasién

] 2t Recomendasion

Entorno
POIs agrupados

Puntos de turismo

Puntos de salud

Puntos de transporte
Puntes comercinles In.z
Puntos de srganismas.

Puntes de seguridad

Figura 45: Ejemplo de visualizacion de la herramienta. Fuente: Elaboracion propia.
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Por otro lado, la herramienta permite navegar al detalle de la seccion censal, pinchando sobre el
mapa para seleccionarla y ver cuales son sus caracteristicas demograficas y de su entorno mas

cercano :

GegPymes
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Tipo Recomendacion
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Figura 46: Ejemplo de visualizacion de la herramienta. Fuente: Elaboracion propia.

Tanto los graficos como los mapas son interactivos, sirviendo de filtros que muestran u ocultan la
informacién mostrada al usuario, quien puede navegar por la herramienta de forma intuitiva no
siendo necesario tener que recibir una formacion detallada o especifica para poder usarla.

4.3.2.2 Solucioén tecnolégica: arquitectura técnica
Definicién de la soluciéon

Geopymes estara alojada en Google Cloud y estara disponible al publico inicialmente a través de
un servidor de Tableau. Antes de llegar la informacion en clusters a Tableau, se pasara por la
arquitectura de Google Cloud, donde se tiene una instancia MySQL version 5.7 (ultima version
disponible en Google Cloud), y en cuya instancia se hara todo el proceso de ETL de las distintas
fuentes de Open Data que alimentaran la solucion de Geopymes (ver Figura 45).

Toda la parte de ciencia de datos se hara con la herramienta R, donde se cuenta con la suite de
Rstudio para todo lo concerniente a la parte de desarrollo. Entre R y MySQL se estara
transfiriendo la informacion pre procesada, de manera de hacerla persistente en el repositorio
de datos y que esta se encuentre lista para su posterior visualizacién en Tableau.

Tableau es la herramienta de visualizacion seleccionada, debido a su versatilidad en la toma de
datos desde distintas fuentes geoespaciales y estructuradas. Como se menciono6 al inicio de este
apartado, esta herramienta estara expuesta a través de internet para ser accedida por cualquier
usuario autorizado.
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Figura 47: Representacion grafica de la arquitectura del proyecto. Fuente: Elaboracion propia.

4.3.3 Anadlisis de recursos: talento humano y recursos fisicos

4.3.3.1 Talento humano

organizacion

B €scuela de
I industrial

El equipo fundador sera el encargado inicialmente tanto de las tareas de desarrollo y soporte de
la herramienta, como de aquellas funciones que no estén directamente relacionadas con todo el
proceso tecnoldgico, como la Direccion Estratégica y la Gestion Comercial.
En caso de que por exigencias de los proyectos fuera necesario ampliar la plantilla, se
considerara la contratacion de personal capacitado para cubrir aquellos puestos que vayan
surgiendo. Para ello, se optara por hacer uso de las Bolsas de Empleo de varias instituciones
académicas, como la de la EOI, para buscar aquellos perfiles que mejor se adapten a los
requerimientos de las vacantes. La estructura organizativa sera horizontal y colaborativa, sin que

haya ningln area que esté por encima del resto:

Rafael Sandoval
Chiefl Data
OiTicer

Matilds Monds|ar
Chief Operations
O fcer

O

Elera Guiiérnez
Chief Marketing
Officer

°
D~ O

HMuria Turéger
Chief Finorcial
Offvosr

Figura 48: Estructura organizativa. Fuente: Elaboracién propia.
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En cuanto a las actividades clave dentro del proceso, todos los miembros realizaran las tareas
relacionadas con el tratamiento, analisis y visualizacion de los datos, si bien es verdad que
cada uno adicionalmente ocupara un cargo en el que desarrollara labores que contribuyan a la
buena marcha del proyecto estableciéndose areas de responsabilidad. Las funciones de cada
miembro son:

K3
<

K3
<

R
<

%%
<

Chief Data Officer (CDO): Rafael Alejandro Acosta Sandoval sera el responsable de los
datos de la empresa al mas alto nivel, tanto desde un punto de vista tecnoldgico como
de negocio, incluyendo seguridad. Sera quien ayude a gestionar el dato como activo
corporativo. Entre sus funciones se incluyen la estrategia para la explotacion del datoy
gobierno del dato; es decir, definir politicas de seguridad en la gestion y
almacenamiento de los datos, politicas de privacidad, asi como mantenerse al dia con las
novedades en temas de regulacion que marca el pais o, en este caso, la Union Europea.

Nuestra accion estratégica busca la especializacion en el analisis geoespacial de los
datos, ofreciendo una solucion basada en el BI/BD, que ayude a los futuros
emprendedores de las pymes a determinar aquellas areas o zonas en las que se negocio
puede tener una mayor probabilidad de éxito en el largo plazo.

Al tratarse de una solucion tecnologica, es fundamental mantenerse al tanto de todas
aquellas innovaciones y mejoras que nos permitan actualizar nuestra herramienta. De
esta forma, al incorporar nuevas funcionalidades, podremos adaptarnos a las exigencias
del sector y satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

Chief Financial Officer (CFO): Nuria Turégano Schirmer serd responsable de la
planificacion economica de la empresa, asi como la financiera. Llevara la proyeccion, el
orden y el control de las inversiones, la financiacion y los riesgos con el proposito de
maximizar las ganancias de la empresa, evitando asi las pérdidas. Creara indicadores
para monitorizar y evaluar el rendimiento financiero y establecera estrategias
economicas que mejoren el aprovechamiento de los recursos.

Nuestra accion dentro del marco financiero tendra como objetivo aumentar el margen
neto en torno al 20% en los 5 primeros afnos, para ello se generara mensualmente el
informe P&L (Profit and Loss) sobre el que se tomaran decisiones ejecutivas para no
desviarnos de objetivo.

Chief Operations Officer (COO): Matilde Mondéjar Montagud por su capacidad de
analisis global se encargara de dar apoyo en labores estratégicas. Asi mismo, sera la
responsable de que se ejecuten los procesos de forma oOptima. Para ello, debera
aprovechar los recursos economicos, de instalaciones y operaciones con el fin de obtener
un mayor rendimiento.

Chief Marketing Officer (CMO): Elena Gutiérrez Alonso es la persona que se encargara
de desarrollar y supervisar las acciones de marketing y publicidad de la empresa. Su
mision principal es facilitar el crecimiento e incrementar las ventas a través del
desarrollo de un plan de marketing integral que promueva el reconocimiento de marcay
ayude a la empresa a obtener una ventaja competitiva.

Uno de los nichos de mercado clave para Geopymes es el grupo formado por las
instituciones y organismos de las AAPP, asi como por otras grandes entidades vy
corporaciones, ya que nos proporcionara alrededor del 80% de los ingresos estimados. Por
ello, es vital disefar una estrategia comercial eficiente y enfocada a este grupo de
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clientes, consistente en contactar de forma directa y personalizada con cada uno de
ellos, para explicarles las funcionalidades y beneficios de nuestra herramienta.

Para poder contactarlos y concertar con ellos una reunion, se creara una base de datos
de clientes potenciales, con todos aquellos datos que podamos recabar, para conocer de
antemano cuales son sus necesidades de informacion y como puede nuestra herramienta
ayudar a solventarlas.

Por otro lado, para hacer llegar nuestra propuesta al segmento de clientes individuales,
es necesario darnos a conocer a través de todos aquellos medios en los que podamos
potenciar nuestra imagen de marca, ya sea a través de una pagina web corporativa (en la
que se detallaran las caracteristicas de nuestro servicio), como a través de publicaciones
en RRSS, blogs especializados, newsletters, o participando en eventos profesionales,
ferias y presentaciones del sector.

En relacion a las cargas de trabajo y costes de participacion, se fijan tareas por areas acordes a
las responsabilidades asignadas y a los objetivos fijados descritos en los puntos anteriores de
este documento. Por ejemplo, el objetivo de “consolidacion de la cartera de clientes (captacion
y fidelizacion)” lo asumira el responsable de Marketing y velara porque sus acciones sirvan para
cumplir los objetivos de porcentajes de clicks en web, likes en RRSS, ROI, porcentaje de
retencion, churn, etc.

Dado que desconocemos el volumen de negocio que vamos a tener, es muy dificil estimar las
horas que requerira cada tarea.

Se acuerda establecer un registro de horas, justificando las tareas desarrolladas, de modo que
puedan remunerarse al precio/hora fijado previamente por los integrantes del equipo.

Al ser un equipo multidisciplinar, se balancearan los recursos segun las necesidades que vayan
surgiendo, recibiendo el responsable en cuestion el apoyo y soporte necesario del resto de
miembros del equipo de modo que se garantice el cumplimiento en los plazos requeridos.

4.3.3.2. Recursos fisicos

1. Infraestructura fisica y elementos tecnologicos

Para el desarrollo de los proyectos de los clientes, necesitamos establecer relaciones con
proveedores de diferentes servicios:

> Servicios de gestion de BBDD y almacenamiento en la nube

> Empresas que aporten las licencias de software necesarias (Tableau,
Windows,...)

> Suministros y servicios externos (electricidad, telefonia, Internet, etc.)

Segln se vaya avanzando con el proyecto, se intentara renegociar los contratos con los
proveedores, para obtener algin descuento o mejora, tanto por volumen de cliente como por
fidelizacion, con el fin de mejorar el margen neto de beneficio.
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2. Suministros y servicios externos

Todas aquellas cuestiones administrativas relacionadas con la contabilidad, fiscalidad,
facturacion, gestiones laborales, ... seran asumidas por una asesoria, quien se encargara de
mantenernos al corriente peridodicamente de la gestion del negocio.

4.3.3.3. Recursos financieros

Para poder poner en marcha nuestra idea de negocio, necesitamos contar con una serie de
recursos financieros que cubran los costes iniciales y que permitan la solvencia de la empresa
hasta el momento en que contemos con una cartera solida de clientes que nos asegure un flujo
constante de ingresos.

Nuestra estructura financiera estara compuesta tanto por fondos propios como ajenos. En la fase
inicial del proyecto, cada miembro del equipo fundador de Geopymes aportara la cantidad de
20.000 € por persona, para formar el capital social de la nueva compania, que tendra un total de
80.000 €.

Los costes se han detallado en el anterior epigrafe y comprenden gastos de personal y gastos de
servicios externos (acciones comerciales, licencias, hardware, ...)

4.3.4 Gestion del tiempo (cronograma)

A continuacion se muestra el diagrama con el tiempo de dedicacion a las diferentes tareas que
componen los procesos del proyecto:

SEMANAS
ACTIVIDADES DEL PROYECTO RECURSOS 1 2 3 4 5 6 7 3 9 10 | 1 12| 13 | 14 | 15
IDENTIFICACION DE LOS DATOS Data Analyst
ETL ||
Extraccién Data Analyst
Transformacion Data Analyst
Carga Data Analyst
ANALISIS EXPLORATORIO Data Analyst
Eliminacién de valores atipicos (Outliers) Data Analyst
Andlisis de correlacion de variables Data Analyst
Seleccién de variables segun su importancia Data Analyst
MODELADO
estandarizacion de variables Data Scientist
clustering Data Scientist
VISUALIZACION
Elaboracion cuadros de mando Data Analyst/Data Scientist
SOPORTE Y MANTENIMIENTO
Formacién Operaciones
Soporte a usuarios Qperaciones
Seguimiento y actualizacion Operaciones
Mantenimiento Operaciones ‘ | |

Figura 49: Diagrama de Gantt Geopymes. Fuente: Elaboracion propia.

5. Rentabilidad

El beneficio que se espera obtener con el desarrollo de Geopymes tiene doble naturaleza:

- Tangible: generacion de ingresos que se reflejen en beneficios para la startup.

- Intangible: poner a disposicion de las pymes el valor de la informacion de modo que
puedan tomar mejores decisiones respecto a sus negocios y aumenten las probabilidades
de éxito. Esto derivara en un mayor desarrollo econémico y bienestar social.
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Con el objetivo de valorar la rentabilidad del proyecto analizaremos tres aspectos: la
rentabilidad, la liquidez y el riesgo.

La rentabilidad se evaluara a través de los siguientes parametros: VAN, TIR y TIRM.

Se tratan de dos formulas financieras empleadas habitualmente para analizar la viabilidad de un
proyecto.

El valor actual neto (VAN) consiste en actualizar los pagos y cobros de una inversion o proyecto
con el fin de conocer cuanto se va ganar o perder con dicha inversion. Si tras medir los flujos de
los futuros ingresos y gastos descontados, es decir, calculando cuanto vale hoy el dinero que
recibiremos en una fecha futura, da un valor positivo indicara que el proyecto generara
beneficios y por tanto sera rentable.

La tasa interna de retorno (TIR) es la tasa de interés o rentabilidad que ofrece un proyecto.
Suele definirse también como el valor de la tasa de descuento que hace que el VAN sea igual a
cero.

La tasa interna de retorno modificada (TIRM) indica la rentabilidad de un proyecto teniendo en
cuenta que los flujos que genera dicho proyecto rinden o cuestan una tasa distinta de la interna
del propio proyecto. La TIRM corrige el principal inconveniente de inconsistencia de la TIR, ya
que considera que los flujos liberados por el proyecto se reinvierten a una tasa equivalente a la
tasa de actualizacion impuesta (coste de oportunidad).

Cuando analizamos la liquidez de un proyecto hablamos del periodo de recuperacion de la
inversion o payback, que es la cantidad de tiempo que tarda una empresa en recuperar la
inversion inicial. Este es un aspecto clave para decidir si embarcarse o no en un proyecto.

Para la valoracion del riesgo, hemos considerado aumentar la tasa de descuentos al 20%,
respecto al 15% habitual para proyectos de innovacion, como consecuencia de la incertidumbre e
impacto de la crisis derivada de la actual pandemia.

INVERSION

Aportacién de socios

Cada uno de los 4 socios realizara una contribucién econémica inicial igualitaria y que sera en un
principio la Unica inversion con la que contarad la startup. Esta cantidad se ha calculado
estimando que sera suficiente para sufragar los costes iniciales necesarios para la estabilizacion
de la empresa.

5.1. Ingresos

La tasa anual de emprendedores en Espana es del 6,4%, estariamos hablando de unos 3 millones
de emprendedores que si hacemos un reparto equitativo por poblacion, a nivel de Madrid serian
422.400. Como ya vimos en las entrevistas realizadas, el 36% se inform6 sobre una posible
ubicacion de su negocio, por lo que tendriamos un publico objetivo de unos 150.000 clientes
particulares al afo. Estimamos una penetracion del negocio en el segmento de particulares del
1%, pero debido a la actual crisis hemos considerado bajar esta cifra a 0,14% siendo incremental
cada ano de actividad.

Para el segmento de Grandes Cuentas, contemplamos como publico objetivo al Ayuntamiento de
Madrid, Camara de comercio, Instituto de la mujer, entidades bancarias, inmobiliarias...
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Para la suscripcion premium no podremos empezar a dar servicio hasta el 4° cuarto afo de
actividad, ya que hasta que la empresa no obtenga beneficios no podremos asumir el coste de
invertir en bases de datos de terceros e implementar nuevas funcionalidades.

5.2. Gastos

Gastos de establecimiento

Para fundar nuestra startup deberemos hacer frente a una serie de gastos iniciales. Dado que se
constituira como Sociedad Limitada, el capital social minimo exigido son 3.000 euros, a lo que
habria que sumar gastos de notaria y de registro de la actividad.

Gastos de personal

Se acuerda asignar a cada miembro del equipo un salario bruto anual (incluye costes de
Seguridad Social) revisable en funcion de la evolucion de la actividad, barajando también la
posibilidad de repartir dividendos con el objetivo de no incrementar la masa salarial.

No se estima por el momento la contratacion de personal adicional.

Gastos de Gestoria

La empresa contratara un servicio externo de gestoria que llevara a cabo todas las funciones
contables, fiscales y laborales necesarias para desarrollar la actividad de la empresa.

Costes acciones comerciales y publicidad

Optaremos por contratar un servicio de Marketing Digital disehado para empresas como el que
ofrece por ejemplo la empresa Serseo para negocios con expansion nacional.

Figura 50: Ejemplo presupuesto marketing digital. Fuente: Serseo.

Coste de almacenamiento en la nube

Necesitaremos un servicio Google Cloud SQL que se encargara de configurar los servidores,
aplicar parches y actualizaciones, configurar replicaciones, gestion de backups, etc. permitiendo
que nuestra base de datos sea segura, de alta disponibilidad y flexible. Todo ello nos hara ser
mas productivos despreocupandonos de todas estas funciones y dedicando mas tiempo al
desarrollo de nuestro producto.
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Licencias
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Necesitaremos 1 licencia de Tableau Creator (incluye Desktop) y 100 licencias Tableau Viewer
que podremos contratar en la pagina web de Tableau con el siguiente coste mensual:

Tableau Creator

USD 70

Tableau Explorer

USD 35

por usuario por mes | facturado anualmente

5 usuarios Explorer como minimo

por usuario por mes | facturado anualmente

Explore datos confiables y responda sus
propias preguntas mas rapido conun
analisis de autoservicio completo.

Descubra informacioén con un eficaz
conjunto de productos que brinda soporte
a todo el flujo de analisis.

Incluye: Tableau Desktop, Tableau Prep Builder y una licencia

Creator para Tableau Serve

Figura 51: Tipos de licencias. Fuente: Tableau.

Hardware

Incluye: una licencia Explorer para Tab

eau Serve

Tableau Viewer

USD 12

por usuario por mes | facturado anualmente
100 usuarios Viewer como minimo

Vea dashboards y visualizaciones e
interactue con ellos a través de una
plataforma segura y facil de usar.

Incluye: una licencia Viewer para Tableau Server

Se adquirira un servidor de configuracion basica, con un procesador de cuatro nucleos 4GB de
memoria RAM, y dos discos duros de 500GB asi como 4 portatiles para desempefar las funciones

laborales requeridas.

Todos los equipos entraran en un plan de amortizacion a 4 afos.

BBDD elnforma

Para poder prestar las caracteristicas del servicio Premium es necesario contratar una base de
datos de empresas, en la que se detallen, ademas de los datos de contacto, los datos economicos
y financieros y la clasificacion de la actividad en el CNAE.

&> NFORMA

Informacion de Empresas

Configure su listado de Empresas

Filtrado de empresas

;/Qué datos de las empresas necesita?
CONTACTO

CIF

Nombre de la Empresa

Teléfono
Pagina Web

Persona de contacto

Accedaasucuenta v

Obligatorio
ayuda

Coste

004 €

004 €

0.04 €

004 €

(Alguna duda? 900 10 30 20

Coniacte gratis con nosctros de Lunes a Viemes de 8.30h a 18.30h

[« Mi listado

192430
2029859 €

Registros lotales

Coste total

Datos del listado

Paguete Personalizado v

Actividad CNAE

Direccién Completa 192430

Ventas

B & B F

Resultado del Ejercicio 100572

Empresas

[] MADRID

Figura 52: Ejemplo base de datos de terceros. Fuente: elnforma
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Gastos de conexidén y comunicaciones

Dado que no consideramos tener una ubicacion fisica del negocio y que cada socio dispone de
conexion e internet en su domicilio, correra a cargo de cada persona los gastos asociados a tal
servicio.

Impuestos

El tipo impositivo aplicable a una Sociedad Limitada es del 25% sobre el beneficio neto.
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5.3. Resultados Financieros

A continuacion se muestra el detalle de cada partida con los resultados financieros:

Aportacion de los socios 80.000 €
ARO 1 ARO 2 ANO 3 ANO 4 AHD 5
Hardware 4515 € O£ O£ 0E O£
BEDD Empresas 0£ O£ 0£ 30,000 £ 0E
Software - licencias 15.240 € 15.240 £ 15.240 £ 15.240 € 15.240 £
Software - almacenamiento 750 £ TR0 £ 7RO £ TR0 £ 70 £
TOTAL INVERSIONES 20.505,00 € 15.990,00 € 15.990,00 € 45.990,00 € 15.990,00 €
Precios por tipo cliente
Particulares 160 € 160 £ 10 £ 160 € 160 €
Grandes cuentas 10.000 £ 10.000 £ 10.000 £ 10.000 £ 10.000 £
Suscriptores Premium 0€ O£ O£ 20.000 £ 20,000 £
Hdmero de clientes
Particulares 200 300 400 600 900
Grandes cuentas 2 & 9 12 16
Suscriptores Premium 0 L] 0 4 7
Ingresos
Particulares 30.000 £ 45,000 £ 60.000 £ 90.000 £ 135.000 £
Grandes cuentas 20,000 £ 60.000 £ S0.000 £ 120,000 £ 160.000 £
Suscriptores Premium 0E O£ O£ 20.000 £ 140.000 £
TOTAL INGRESDS 50.000,00 € 105.000,00 € 150.000,00 € 200.000,00 € | 435.000,00€
Gastos de establecimiento J.h00 £ 0£ 0€ [1E3 0E
Gastos de personal 280.000 £ 20.000 £ 80.000 £ 20.000 £ 80.000 £
Gestoria 1.800£€ 1.800 £ 1.800 £ 1.800 £ 1.800 €
Costes comerciales y publicidad 4. 500 £ 3.600 £ 3.600 £ 3.600 £ 3.600 £
Impuestos 0,00 £ 902,R0 £ 12.152,h0 £ 39.652,50 £ 23.402,50 £
TOTAL GASTOS 20_200,00 € 86.302,50 € 97.552,50 € 125.052,50 € 168.802,50 €
- 60.305,00 € 2.707,50 € 36.457,50 € 118.957,50 € 250.207,50 €
- 60.305,00 € 2.461,36 € 30.130,17 € 89.374,53 € 170.895,09 €
- 60.305,00 € - 57.843,64€ |- 27T.713,4T€ 61.661,06 € 232.556,15 €
152.556,15 €
36,53%
33,83%

Figura 53: Cuadro Rentabilidad. Fuente: Elaboracién propia.

Una vez analizados estos indicadores financieros podemos confirmar la viabilidad financiera de
nuestro proyecto con un VAN positivo:

VAN
152.556,15€

TIR
36,53%

TIRM
33,83%

PAY-BACK
4° y 5° afo
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Tendencias tecnologicas en las pymes para 2020-2021

https://www.capterra.es/blog/1268/tendencias-tecnologicas-en-las-pymes-espanolas-2020-segu
ridad-de-datos-es-el-principal-foco-de-interes

Transformacion digital en las pymes y los autonomos espafoles

https://www.ithotelero.com/wp-content/uploads/2019/12/Informe-eAPyme-2019.pdf

La economia espafola es una de las mas dependientes de las pymes

https://cepymenews.es/la-economia-espanola-una-las-mas-dependientes-las-pymes-toda-europa
/

Las pymes crean el 66% del empleo en Espafa

https://www.eleconomista.es/gestion-empresarial/noticias/9646458/01/19/Las-Pymes-espanola
s-crean-el-66-del-empleo.html

Indicadores | BBVA Research

https://www.bbvaresearch.com/indicadores/

La mitad de los emprendedores autonomos fracasa.

http://theconversation.com/la-mitad-de-los-emprendedores-autonomos-fracasa-119332

Emprendedores: una correcta ubicacion es sinénimo de éxito
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https://www.eleconomista.es/gestion-franquicias/noticias/6470785/02/15/Emprendedores-una-
correcta-ubicacion-es-sinonimo-de-exito.html

La ubicacion del negocio, factor clave de éxito

https://www.juguetesb2b.com/tendencias/20190405/ubicacion-negocio-factor-clave-exito.aspx

;Quieres triunfar? Busca una buena localizacion para tu negocio

https://www.pymesyautonomos.com/marketing-y-comercial/quieres-triunfar-busca-una-buena-l
ocalizacion-para-tu-negocio

Estadisticas PYME - Evolucion e Indicadores

http://www.ipyme.org/Publicaciones/Estadisticas-PYME-2017.pdf

Correlacion entre variables

http://viref.udea.edu.co/contenido/menu_alterno/apuntes/ac36-correlacion-variables.pdf

;Qué es el clustering en R?

https://jarroba.com/que-es-el-clustering/#:~:text=E1%20Clustering%20es%20una%20tarea,los%20
objetos%20de%200tros%20Clusters.

Descripcion del paquete MICE

https://datascienceplus.com/imputing-missing-data-with-r-mice-package/

;Qué es Boruta?

http://www.revistaindice.com/numero68/p22.pdf

Método Random Forest, caracteristicas

https://analisisydecision.es/medir-la-importancia-de-las-variables-con-random-forest/

Arboles de decision con H20

https://translate.google.com/translate?hl=es&sl=en&u=https://docs.h20.ai/h20/latest-stable/h
20-docs/data-science/drf.html&prev=search&pto=aue

Clustering y heatmaps: aprendizaje no supervisado

https://www.cienciadedatos.net/documentos/37 clustering y heatmaps

Rentabilidad del proyecto: VAN y TIR

https://obsbusiness.school/es/blog-investigacion/finanzas/van-y-tir-dos-herramientas-para-la-vi
abilidad-de-una-inversion#: ~:text=El%20VAN%20y%20el%20TIR%20s0n%20d0s%20f%C3%B3rmulas¥%2
Ofinancieras%20empleadas,la%20Tasa%20Interna%20de%20Retorno.
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Definicion de Valor actual neto

https://economipedia.com/definiciones/valor-actual-neto.html

Gastos de establecimiento

https://www.europapress.es/economia/noticia-cuanto-te-cuesta-fundar-startup-2015061613543
0.html

Marketing online

https://serseo.es/tabla-tarifas-servicios-inbound-marketing-pymes/?utm campaign=&utm term=
&utm source=adwords&utm medium=ppcé&ctf src=g&ctf net=adwords&ctf mt=b&ctf grp=11055
4496558&ctf ver=1&ctf cam=10738841730&ctf kw=&ctf acc=384-790-3674&ctf ad=46679602572
2&ctf tgt=dsa-957778666282&gclid=CijwKCAjw8MD7BRArEiwAGZsrBUZFTnOY-engagqc3PefD5i818l
OsRVbn047(5cdWuR5s5sHOMNiPBoCKloQAvVD BwE

Qué es Google Cloud

https://www.beservices.es/beneficios-administrar-mysgl-postgresgl-sgl-en-cloudsql-n-5433-es

Tableau

https://www.tableau.com/es-es/about/press-releases/2017/tableau-introduces-new-subscriptio
n-pricing

;Cuanto cuesta un servidor?

https://www.pymesyautonomos.com/tecnologia/el-coste-del-servidor-en-la-pyme-el-hardware
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Anexo I: Encuestas para la validacion de hipoétesis
Emprendedores

De las 55 personas encuestadas hemos obtenido el 100% de las respuestas

1. ;Que tipo de factores piensa que afectan negativamente en el éxito de un negocio?

Alta incertidumbre en el mercado

55 responses

30
28 (50.9%)
20
14 (25.5%)
10
0 (0%) 0 (0%)

. | |
1 2

Desconocimiento del mercado potencial de clientes
55 responses

30

20 21 (38.2%) 22 (40%)

10

8 (14.5%)
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Mala ubicacion
55 responses

20
0y
" 17 (30.9%)
13 (23.6%)

10

5

4 (7.3%)
. 2 (3.6%)
1 2 3 4

Mala administracion/gestion

55 responses

40
30
20
18 (32.7%)
10
0 (0%) 0 (0%)
. | \ 4 (7.3%)
1 2 3 4

El no uso de nuevas tecnologias o poca digitalizacion
55 responses

20
19 (34.5%)

15

12 (21.8%
10 £18%)

5 6 (10.9%)
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Otros (Especifique)
11 responses

Falta de profesionalidad

Personal desmotivado

Falta de imaginacidn. Falta de entrega.

Competicion alta

No diversificarse

Fuentes de financiacion

La capacidad logistica y transporte de materias primas para la produccién del producto que se quiera
vender.

La seguridad de los sistemas informaticos y de los datos que contienen en caso de los negocios digitales
debe estar bien pensada y acorde a la legislacion si la gente no ve seguro conectarse no comprar el
producto aunque sea bueno

Relacion de precio, cantidad y calidad

falta de innovacion o de una idea nueva, desconexion con la moda/tendencias de consumo

4. Valore aquellos factores que pueden condicionar la decisién sobre la ubicacion de un negocio:

El coste del alquiler del local, asi como de las tasas y licencias

55 responses

30

24 (43.6%)

20

6 (10.9%)
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Que esté bien comunicado a través de la red de transporte publico
55 responses

30
24 (43.6%)

20
14 (25.5%)

10

8 (14.5%) 9 (16:4%)
0 (0%)
0 |
1 2 3 4 5

Que sea accesible por transporte privado y haya un buen servicio de estacionamiento

55 responses

30
20 22 (40%)
18 (32.7%)
15 (27.3%)
10
0 (0%) 0 (0%)
. | |
1 2

Que este cercano a las calles o vias principales de la localidad
55 responses

30

26 (47.3%)

20

S 10 (18.2%) (=t

8 (14.5%)

0 (0%)
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Que esté situado en una via peatonal o0 en la que haya un importante numero de transeuntes
55 responses

20

19 (34.5%)

15

10 2etsn 11 (20%)
10 (18.2%) ?

3 (5.5%)

Que sea facilmente accesible a pie y/o para aquellas personas con movilidad reducida

55 responses

20
20 (36.4%
19 (34.5%) (26.2%)

15

10
8 (14.5%)

7 (12.7%)

La existencia de competidores directos
55 responses

30

24 (43.6%)

20

17 (30.9%)

10

8 (14.5%)
4 (7.3%)
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La cercania de negocios o actividades complementarias
55 responses

30
26 (47.3%)
20
14 (25.5%)
10
9 (16.4%)
0,
T 6 (10.9%)
0 |
1 2 3 4 5

Factores socio demograficos y econémicos de la zona (edad de la poblacion, n® miembros por

familia, renta per cépita... )
55 responses

30
29 (52.7%)

20
13 (23.6%)

10

> 7 (12.7%)
6 (10.9%) 0 0%)
O ‘

1 2 3 4 5

Otros (Especifique)

2 responses

Presencia digital/Creacion de actividades

En negocios totalmente digitales la ubicacion es importante para temas fiscales y de legislacién a cumplir
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5. Antes de iniciar su negocio, jconsultd o se asesord para elegir la ubicacion de su empresa?

55 responses
@® No
36.4% ® s

;Quién le presto el asesoramiento?

20 responses

@ AAPP
[ ] Empresas especializadas
@ Internet

80%

;Como le presto el asesoramiento?
20 responses

@ Servicio presencial

@ Medio digital (pagina internet, correo
electronico, ... )
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6. A'la hora de solicitar la licencia de apertura o de obras por parte del ayuntamiento, ;recibio

algun tipo de asesoramiento, orientacion o recomen...ublicos sobre la zona en la que abrir su negocio?
55 responses

@® No
® si

Indique qué tipo de informacion le suministraron:

13 responses

Negocios de la Zona

Informacion integra sobre todos los aspectos relevantes para el correcto funcionamiento
Informacién sobre impuestos

Como registrar empresa, pagar IVA, declarar impuestos

Forma y plazo de presentacion

Informacién catastral

toda la necesaria para iniciar la actividad del negocio

Fiscal

Tasas

Asesoramiento legal
Juridica

Informacion tasas, riesgos, etc
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7. iCree que a la hora de emprender o de iniciar un negocio los ciudadanos reciben el apoyo

necesario por parte de las AAPP en cuanto a inform...ramiento sobre la ubicacion y el tipo de negocio?
55 responses

30

24 (43.6%)

20

- 13 (23.6%) 12 (21.8%)

5 (9.1%)

8. Cuando planifico la apertura de su negocio, ;uso algun tipo de herramienta que le proporcionara

informacion con datos sociodemograficos, economi...icos de la zona elegida para su establecimiento?
55 responses

® No
®si
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Especifique la herramienta o fuente de informacion:

11 responses

Master Tool
Informacion privada
Organismos oficiales
google

Encuestas de mercado
Geomarketing

Viveros de empresas
ine

APP

Ayuntamiento, google

Google

9. Si supiera de la existencia de una herramienta online que le sugiriera la mejor ubicacion para

abrir un negocio, ;qué puntuacion le daria?

55 responses

39 (70.9%)

11 (20%)

5 (9.1%)

40
30
20
10
0 (0%) 0 (0%)
0 | |
1 2
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10. Asimismo, si dicha herramienta online le sugiriera el(los) tipo(s) de industria mas acorde para

abrir un negocio en una zona especifica de la ciudad, ;qué puntuacién le daria?
55 responses

30

29 (52.7%)
20

20 (36.4%)
10
0
0 (0%) 0 (0%) ek
0 I \
1 2 3 4 5

11. i Estaria dispuesto a cambiar el tipo de negocio que quiere emprender para asegurar un mayor

éxito en una zona determinada?
55 responses

® No
®si

12. ; Estaria dispuesto a pagar por un servicio que le sugiera la mejor ubicacion para establecer un

negocio de una industria especifica? En caso que r...ad de pago que mas se ajusta a su caso particular.
55 responses

@® No
@ si
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Especifique por favor la modalidad de pago que mas se ajusta a su caso particular:
43 responses

@ Servicio On Demand
@ Suscripcion Mensual
@ Suscripcion Anual

13. ¢ Estaria dispuesto a pagar por un servicio que le sugiera los tipos de industria apropiados para

establecer un negocio en una zona especifica de la...d de pago que mas se ajusta a su caso particular.
55 responses

@® No
® Si

Especifique por favor la modalidad de pago que mas se ajusta a su caso particular:
34 responses

@ Servicio On Demand
@ Suscripcion Mensual
@ Suscripcion Anual
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Administraciones Publicas

De las 5 administraciones publicas encuestadas hemos obtenido el 100% de las
respuestas

;Que tipo de factores piensa que afectan negativamente en el éxito de un negocio?

Desconocimiento del mercado potencial de clientes

5 respuestas

% 4 (80 %)
3
2
1 .
1 (20 %)
0 (0 %) 0 (0 %) 0(0 %)

i | | |

1 2 3

La alta incertidumbre en el mercado

5 respuestas

2 (40 %)

1 (20 %) 1 (20 %) 1(20 %)
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Mala ubicacion

5 respuestas

2 2 (40 %) 2 (40 %)

! 1 (20 %)

{I{Ul%) 0 (0 %)

Mala administracion

5 respuestas

4 4(80 %)
3
2
1 :
1(20 %)
i - i ik
0

1 2 3 4

El no uso de nuevas tecnologias y poca digitalizacion

5 respuestas

z 2(40 %) 2 (40 %)

1(20 %)

00 %)
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Otros: (Especifique)

1 respuesta

Falta e formacidn especifica o escasa experiencia en el sector
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De los siguientes factores, jcuales cree que pueden condicionar la decision sobre la ubicacion de

un negocio?

El coste del alquiler del local, asi como de las tasas vy licencias

5 respuestas

2 (40 %)

1(20 %)

01(0 %) 0(0 %)

Que esté bien comunicado a traves de la red de transporte publico

5 respuestas

2 (40 %)

1 (20 %)

0 (0 %) 00 %)
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Que sea accesible por transporte privado y haya un buen servicio de estacionamiento

5 respuesias

2 2 {40 %) 2 (40 %)
1 .
1 (20 %)
0(0%) 00 %)
0 l l
1 5
Que esté cercano a las calles o vias principales de la localidad
5 respuestas
3 3 (60 %)
2
2 (40 %)
"
0 (0 %) 0(0 %) 0(0 %)
o | I I
1 2 5

Que esté situado en una via peatonal o en la que haya un importante numero de transeuntes

5 respuestas

2 (40 %)

1 (20 %) 1 (20 %) 1 (20 %)

040 %)
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Que sea facilmente accesible a pie ylo para aquellas personas con movilidad reducida

5 respuestas

3 (60 %)
2
! 1 (20 %) 1(20 %)
0 (0 %) 0 (0 %)
o | |
1 2 3 4 5
La existencia de competidores directos en la zona
5 respuestas
A 3 (60 %)
. 2 (40 %)
1
0(0 %) 0(0 %) 00 %)
0 | | l
1 3 5
La cercania de negocios o actividades complementarias
5 respuestas
4 4 (80 %)
3
2
1 -
1 (20 %)
0 (0 %) 010 %) 0(0 %)
0 l | l
1 2 A 4 5
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Factores sociodemograficos y econémicos de la zona (edad poblacion, n® miembros por
familia, renta per capita...)

5 respuestas

6
5 (100 %)
4
2
D{Ul %) D[Dl%) {J[{Jl%) D{{ll%)
]
1 2 3 h

Otros: (Especifique)

0 respuestas

AUn no hay respuestas para esta pregunta.

En el momento de solicitar informacion sobre la licencia de apertura o de obras por parte del
usuario, ;se le ofrece algun tipo de asesoramiento, orientacion o recomendacion por parte
de los organismos publicos sobre cuestiones como la zona en la gue abrir su negocio?

5 respuestas

@ Si
@® No

Indique qué tipo de informacién se proporciona sobre la zona en la que abrir su negocio:

0 respuestas

Aln no hay respuestas para esta pregunta.
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;Cree que seria necesario o recomendable por parte de quien emprende recibir algun tipo
de asesoramiento de las Administraciones Publicas sobre la ubicacién mas propicia para su

2 (40 %) 2 (40 %)
n{nl %)
3 5

4

negocio?

5 respuestas

1
0 |
1

2

Dentro de las herramientas que ponen a disposicion para asesorar a los futuros
emprendedores, ;utilizan algun tipo de aplicacién que proporcione informacion con datos
sociodemograficos, economicos y urbanisticos de la zona elegida para su establecimiento?

S respuestas

®si
® No

Especifique el tipo de herramienta o fuente de informacién que se utiliza

Z respuestas

Datos Abiertos, en la pagina web del Ayuntamiento

Ediciones del Departamento de Estadistica y paginas webs
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organizacion
industrial

;Cree que disponer de esta informacion serviria para mejorar la gestion del tejido empresarial de

su Comunidad/Municipio y satisfacer las necesidades de sus ciudadanos en este sentido?

Valore la prestacion de “mejor ubicacion” en funcion del tipo de negocio

b respuestas

3 (60 %)

2 (40 %)

U{Ci %) 0 (0 %) 0(0 %)

Valore la prestacion de “mejor tipo de negocio en funcion de una ubicaciéon dada”
5 respuestas

3 3 (60 %)
2
! 1 (20 %) 1 (20 %)
0(0 %) 010 %)
i | |
1 2 3 4 5

;Consideraria la opcidn de pagar por un servicio o herramienta que se integrase dentro de

sus sistemas de infarmacion y que prestase los servicios descritos en la pregunta anterior?
5 respuestas

® Si
@ No
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Especifique por favor la modalidad de pago que mas se ajusta a su caso particular.

4 respuestas

@ Senvicio On Demand
@ Suscripcion Mensual
@ Suscripcion Anual
@ Ofro

Especifique por favor la modalidad de pago que mas se ajusta a su caso particular.

0 respuestas

Alin no hay respuestas para esta pregunta.

Entidades bancarias

De las 11 personas encuestadas hemos obtenido el 100% de las respuestas

;Que tipo de factores piensa que afectan negativamente en el éxito de un negocio?

La alta incertidumbre en el mercado

11 respuestas

8 (72,7 %)
6
4
3 (27,3 %)
2
0(0 %) 0 (0 %) 0 {0 %)
’ | | |
1 2 3
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B €scuela de
I organizaciéon
48 industrial

Desconocimiento del mercado potencial de clientes

11 respuestas

0(0%)

010 %)

7 (63,6 %)

2(18.2 %) 2(18.2 %)

Mala ubicacion

11 respuestas

10,0

75

50

25
0 (0 %)

0(0 %)

9(81.8 %)

0(0%) 2 (18,2 %)

0,0

Mala administracion

11 respuestas

0(0 %)

0(0 %)

4 (36,4 %)
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B ¢scuela de
I organizacion
48 ndustrial

El no uso de nuevas tecnologias y poca digitalizacion

11 respuestas

3 (272 %)

2(182 %)

8
4
2
D (0 %) 000 %)
0 I I
1 2
Otros (especifique)

0 respuestas

Aln no hay respuestas para esta pregunta.

Cuando un emprendedor acude a vosotros jtiene clara la ubicacion de su negocio desde el

inicio?

11 respuestas

@5
® No
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Valore aquellos factores que pueden condicionar la decision sobre la ubicacion de un negocio

El coste del alquiler del local, asi como de las tasas vy licencias

11 respuestas

6
5 (45,5 %)
4
2
0 {0 %) 0{0%) 0 (0 %)
i | | |
1 2 3

Que esté bien comunicado a través de la red de transporte publico

11 respuesias

i}
4
3 (273 %)
2 2 (182 %)
0 {0 %) 0(0%)
g | |
1 2

Que sea accesible por transporte privado v haya un buen servicio de estacionamiento

11 respuestas

7 (63,6 %)

2(182 %)

00 %)
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Que esteé cercano a las calles o vias principales de la localidad

11 respuestas

3
7 (62,6 %)
6
4
3(27.3 %)
2
0 (0 %) 0(0%)

0 I l

1 2

Que esté situado en una via peatonal o en la gue haya un importante numero de transeuntes

11 respuestas

5
4
3(27,3 %)
4 2 (182 %)
00 %) 0(0 %)
& | |
1 2

Que sea facilmente accesible a pie ylo para aguellas personas con movilidad reducida

11 respuestas

8
5 (45,5 %)
4
3 (27,3 %)
~ 2 (18,2 %)
0 (0 %)
o |
1 2 3 4 5
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La existencia de competidores directos

11 respuestas

i}
4 4 (36,4 %)
2
00 %) 0(0%)
i | |
1 2

La cercania de negocios o actividades complementarias

11 respuestas

4 (36,4 %)

3273 %) 3(27.3 %)

0 (0 %)

Otros: (Especifique)

0 respuestas

Aln no hay respuestas para esta pregunta.
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;Cree que seria necesario o recomendable por parte de quien emprende recibir algun tipo
de asesoramiento sobre la ubicacion mas propicia para su negocio?

11 respuestas

6
2 4 (36,4 %)
2
00 %) 00 %)
" | |
1 2

Si supiera de la existencia de una herramienta online que le sugiriera al emprendedor la mejor
ubicacion para abrir su negocio, o el tipo de industria mas acorde para abrir un negocio en
una zona especifica de la ciudad ;la utilizaria para su negocio? ; La ofreceria a sus clientes
como parte de los servicios que ofrece?

11 respuesias

8
7 (63,6 %)
6
4 4 (36,4 %)
2
00 %) 0{0 %) 0 (0 %)

i | | |

1 2 3

;Consideraria la opcion de pagar por un servicio o herramienta que se integrase dentro de
sus sistemas de informacion y que prestase los servicios descritos en la pregunta anterior?

11 respuestas

® s
@ Mo
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Especifique la modalidad de pago que mas se ajusta a su caso particular

11 respuesias

@ Servicio On Demand
@ Suscripcion Mensual
@ Suscripcion Anual
@ Oira

Especifique la modalidad de pago que mas se ajusta a su caso particular

1 respuesia

Otra
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Anexo lI: Cédigo de la aplicacion

1.Funciones usadas en los distintos cédigos en R

#Llamada a las librerias necesarias

if(Irequire('RMySQL')) install.packages('RMySQL')
library(RMySQL)

if(Irequire('VIM')) install.packages('VIM’)
library(VIM)

if(Irequire('ggmap’)) install.packages('ggmap’)
library(ggmap)

if(Irequire('rgdal’)) install.packages(‘rgdal’)
library(rgdal)

if(Irequire('rgeos’)) install.packages('rgeos’)
library(rgeos)

if(Irequire('purrr’)) install.packages(‘purrr’)
library(purrr)

library(RMySQL)

if(Irequire('osrm’)) install.packages(‘osrm’)
library(osrm)

if(Irequire('geosphere’)) install.packages('geosphere’)
library(geosphere)

library(dplyr)

library(magrittr)

library(tidyr)

# funcion que limpia el dataset base con los criterios definidos: locales abiertos, puerta calle,
con coordenadas, actividades principales y sin NAs

f_get_cleaned_censo_locales <- function(x) {

f_mydb = dbConnect(MySQL(), user="geopymes_workspace', password='geoeoi07$’,
dbname='geopymes’, host="34.72.143.222’)

f_rs_censos_locales_final=dbSendQuery(f_mydb, "select * from ra_censo_locales_final where
desc_tipo_acceso_local="Puerta Calle™)

x=fetch(f_rs_censos_locales_final,n=-1)

x<-x[x$coordenada_x_local!="0',]

x<-X[xSdesc_situacion_local=="Abierto",]

xScant_poi_totales<-x$Cantidad_centros_salud+ xSCantidad_cines+
x$Cantidad_educapr+ xSCantidad_educapu+ xS$Cantidad_Farmacias+ x$Cantidad_Gasolineras+

x$Cantidad_Hoteles+ xS$Cantidad_librerias+ x$Cantidad_metro_bocas+

xSCantidad_museos+  xSCantidad_parroquias+x$Cantidad_juzgados+ xSCantidad_parking+
xSCantidad_teatros+  xSCantidad_univers+  xS$Cantidad_albergues+ xSCantidad_Llibreriaao+
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x$Cantidad_oficinas_turismo+ xS$Cantidad_centros_comerciales+
x$Cantidad_comerespecial+ x$Cantidad_correos+  xS$Cantidad_estcerca+
x$Cantidad_guardia_civil+ x$Cantidad_policia_local+ x$Cantidad_policia_nacional+
x$Cantidad_mercado_abastos+ xS$Cantidad_saludotros+x$Cantidad_bomberos+
x$Cantidad_hospitales+ x$SCantidad_mercadillos+ x$Cantidad_puentes+
x$Cantidad_educase+ xS$Cantidad_helisuper+ xS$Cantidad_hipermercados+
x$Cantidad_parques_tematicos+ xSCantidad_itv+ xSCantidad_cementerios+
xSCantidad_cruz_roja

x<-X[!is.na(xSEmpresas_alta_liquidez),]

#seleccionamos las 35 actividades mas importantes (volumen significativo)
x<- x %>% filter(actividad %in% c('ALIMENTACION', 'ALMACEN', 'APUESTAS',
'ASESORIA_GESTORIA, 'BAR_RESTAURANTE', 'BAZAR','CARNICERIA’, 'CENTRO_ESTETICA',
'‘CHARCUTERIA’, 'DROGUERIA’, 'ELECTRODOMESTICOS', 'ELECTRONICA', 'FERRETERIA',
'FISIOTERAPIA’, 'FLORISTERIA', 'FOTOGRAFIA', 'FRUTERIA, 'INMOBILIARIA', 'JOYERIA',
'JUGUETERIA', 'LIBRERIA, 'LIMPIEZA, ‘LOCUTORIO', 'MUEBLES, 'OPTICA,
'PANADERIA’,  'PAPELERIA’,  'PELUQUERIA’, 'PERFUMERIA’, 'PESCADERIA’, 'ROPA’, TALLER,
‘TINTORERIA';, 'VETERINARIO', 'ZAPATERIA'))

rm(f_mydb)
rm(f_rs_censos_locales_final)

return (x)

#funcion necesaria para eliminar conexiones hacia la base de datos MySQL
f_killDbConnections <- function () {

all_cons <- dbListConnections(MySQL())

print(all_cons)

for(con in all_cons)
+ dbDisconnect(con)

print(paste(length(all_cons), " connections killed."))
3
2. Creacion y limpieza del dataset final
# Crea dataset final
setwd("C:/Users/mgalonsg/documents/geopymes"”)
install.packages("RMySQL")
library(RMySQL)

mydb=dbConnect(MySQL(), user="geopymes_workspace', password='geoeoi07$',
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dbname='geopymes’, host="34.72.143.222’)
dbListTables(mydb)

# Aplica funcién para obtener datasetlimpio, aplicando criterios fijados.
source("/Dev Env - R Scripts/functions.R")
install.packages("data.table")
library(data.table)
dataset_limpio<-f_get_cleaned_censo_locales()
str(dataset_limpio)
dim(dataset_limpio)
#46729x170
# Crea variables agrupadas de los Puntos de interés
dataset_limpio <-mutate(dataset_limpio,
puntos_ocio =
Cantidad_cines+Cantidad_teatros+Cantidad_libreriaao+Cantidad_librerias+Cantidad_parroquias+
Cantidad_cementerios+Cantidad_parques_tematicos

)

dataset_limpio<-mutate(dataset_limpio,

puntos_comerciales
=Cantidad_hipermercados+Cantidad_helisuper+Cantidad_mercadillos+Cantidad_mercado_abastos
+Cantidad_comerespecial+Cantidad_centros_comerciales
)
dataset_limpio<-mutate(dataset_limpio,

puntos_salud =
Cantidad_centros_salud+Cantidad_Farmacias+Cantidad_cruz_roja+Cantidad_hospitales+Cantidad

saludotros

)

dataset_limpio<-mutate(dataset_limpio,

puntos_transporte =
Cantidad_parking+Cantidad_metro_bocas+Cantidad_Gasolineras+Cantidad_itv+Cantidad_estcerca
+Cantidad_puentes
)
dataset_limpio<-mutate(dataset_limpio,

puntos_turismo =
Cantidad_museos+Cantidad_Hoteles+Cantidad_albergues+Cantidad_oficinas_turismo
)
dataset_limpio<-mutate(dataset_limpio,

puntos_educacion =
Cantidad_educapr+Cantidad_univers+Cantidad_educapu+Cantidad_educase

)

dataset_limpio<-mutate(dataset_limpio,
puntos_organismos = Cantidad_juzgados+Cantidad_correos

)

dataset_limpio<-mutate(dataset_limpio,
puntos_seguridad =
Cantidad_bomberos+Cantidad_policia_nacional+Cantidad_policia_local+Cantidad_guardia_civil

)
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dim(dataset_limpio)
# Incluye variable "transito” categorizada en funcion de los POI agrupados

dataset_limpio <- mutate(dataset_limpio,
num_transito_alto =
puntos_ocio+puntos_comerciales+puntos_turismo+puntos_transporte,
num_transito_medio = puntos_educacion+puntos_salud,
num_transito_bajo = puntos_seguridad+puntos_organismos

)

dataset_limpio <- mutate(dataset_limpio,
transito_alto =
case_when(num_transito_alto>=num_transito_medio&num_transito_alto>=num_transito_bajo -~
1,
TRUE -
0),

transito_medio =
case_when(num_transito_medio>num_transito_alto&num_transito_medio>num_transito_bajo ~
1,
TRUE -~
0),

transito_bajo =
case_when(num_transito_bajo>num_transito_alto&num_transito_bajo>num_transito_medio ~ 1,

TRUE -
0)

# Unimos al dataframe anterior (locales + POl + Transito + Sociodemograficas)
#nos traemos la tabla de SQL de sociodemograficas

f_mydb = dbConnect(MySQL(), user="geopymes_workspace', password='geoeoi07$’,
dbname='geopymes’, host='34.72.143.222)

eg3=dbSendQuery(f_mydb,"select * from mm_datos_sociodemograficos_censales_final")
data_socio=fetch(eg3,n=-1)

#quitamos outliers de la tabla sociodemograficos
#vble sup_kmz2
boxplot(data_socioSSUP_KM2,

main = "sup”,

boxwex = 0.5,col="blue")

impute_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
quantiles <- quantile(x, ¢(0.05, 0.95), na.rm = removeNA)
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X[x<quantiles[1]] <- mean(x, na.rm = removeNA)
x[x>quantiles[2]] <- median(x, na.rm = removeNA)
X

3
imputed_data <- impute_outliers(data_socio$SSUP_KM2)

par(mfrow = c(1,2))

boxplot(data_socio$SUP_KM2, main = "Presion con outliers”,
col = 3)
boxplot(imputed_data, main = "Presion sin outliers",col=2)

replace_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
grts <- quantile(x, probs = ¢(0.25, 0.75), na.rm = removeNA)
caps <- quantile(x, probs = c(.05, .95), na.rm = removeNA)
igr <- grts[2]-qrts[1]
h<-1.5*iqgr
x[x<qrts[1]-h] <- caps[1]
x[x>qrts[2]+h] <- caps[2]
X

3

data_socioSSUP_KM2 <- replace_outliers(data_socioSSUP_KM2)
data_socio
#vble Poblacion

boxplot(data_socioSPOBLACION,
main = "pob”,
boxwex = 0.5,col="blue")

impute_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
quantiles <- quantile(x, c(0.05, 0.95), na.rm = removeNA)
x[x<quantiles[1]] <- mean(x, na.rm = removeNA)
x[x>quantiles[2]] <- median(x, na.rm = removeNA)
X

3
imputed_data <- impute_outliers(data_socioSPOBLACION)

par(mfrow = c(1,2))

boxplot(data_socioSPOBLACION, main = "Presion con outliers”,
col =3)
boxplot(imputed_data, main = "Presion sin outliers”,col=2)

replace_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
grts <- quantile(x, probs = ¢(0.25, 0.75), na.rm = removeNA)
caps <- quantile(x, probs = c(.05, .95), na.rm = removeNA)
igr <- grts[2]-qrts[1]
h <-1.5*igr
x[x<qrts[1]-h] <- caps[1]
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X[x>qrts[2]+h] <- caps[2]
X

3

data_socioSPOBLACION <- replace_outliers(data_socioSPOBLACION)
data_socio
#vble hombres

boxplot(data_socioSHOMBRES,
main = "hom",
boxwex = 0.5,col="blue")

impute_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
quantiles <- quantile(x, ¢(0.05, 0.95), na.rm = removeNA)
x[x<quantiles[1]] <- mean(x, na.rm = removeNA)
X[x>quantiles[2]] <- median(x, na.rm = removeNA)
X

3
imputed_data <- impute_outliers(data_socioSHOMBRES)

par(mfrow = c(1,2))

boxplot(data_socioSHOMBRES, main = "Presion con outliers",
col = 3)
boxplot(imputed_data, main = "Presion sin outliers",col=2)

replace_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
grts <- quantile(x, probs = c(0.25, 0.75), na.rm = removeNA)
caps <- quantile(x, probs = ¢(.05, .95), na.rm = removeNA)
iqr <- qrts[2]-qrts[1]
h<-1.5*iqgr
x[x<qrts[1]-h] <- caps[1]
x[x>qrts[2]+h] <- caps[2]
X

3

data_socioSHOMBRES <- replace_outliers(data_socioSHOMBRES)
#vble mujeres

boxplot(data_socioSMUJERES,
main = "muj”,
boxwex = 0.5,col="blue")

impute_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
quantiles <- quantile(x, ¢(0.05, 0.95), na.rm = removeNA)
x[x<quantiles[1]] <- mean(x, na.rm = removeNA)
x[x>quantiles[2]] <- median(x, na.rm = removeNA)
X

h
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imputed_data <- impute_outliers(data_socioSMUJERES)
par(mfrow = c(1,2))

boxplot(data_socioSMUJERES, main = "Presion con outliers”,
col = 3)
boxplot(imputed_data, main = "Presion sin outliers",col=2)

replace_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
grts <- quantile(x, probs = c(0.25, 0.75), na.rm = removeNA)
caps <- quantile(x, probs = ¢(.05, .95), na.rm = removeNA)
iqr <- qrts[2]-qrts[1]
h<-1.5*iqr
X[x<qrts[1]-h] <- caps[1]
x[x>qrts[2]+h] <- caps[2]
X

3

data_socioSMUJERES <- replace_outliers(data_socioSMUJERES)

data_socio

#vble ESPANYOLES

boxplot(data_socioSESPANYOLES,
main = "esp”,
boxwex = 0.5,col="blue")

impute_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
quantiles <- quantile(x, ¢(0.05, 0.95), na.rm = removeNA)
x[x<quantiles[1]] <- mean(x, na.rm = removeNA)
x[x>quantiles[2]] <- median(x, na.rm = removeNA)
X

}
imputed_data <- impute_outliers(data_socioSESPANYOLES)

par(mfrow = c¢(1,2))

boxplot(data_socioSESPANYOLES, main = "Presion con outliers”,
col = 3)
boxplot(imputed_data, main = "Presion sin outliers”,col=2)

replace_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
grts <- quantile(x, probs = ¢(0.25, 0.75), na.rm = removeNA)
caps <- quantile(x, probs = c(.05, .95), na.rm = removeNA)
igr <- qrts[2]-qrts[1]
h <- 1.5 *iqr
x[x<qrts[1]-h] <- caps[1]
x[x>qrts[2]+h] <- caps[2]
X

Pagina 109



GegPymes

data_socioSESPANYOLES <- replace_outliers(data_socioSESPANYOLES)
data_socio
#vble EXTRANJEROS

boxplot(data_socioSEXTRANJEROS ,
main = "ext",
boxwex = 0.5,col="blue")

impute_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
quantiles <- quantile(x, c¢(0.05, 0.95), na.rm = removeNA)
X[x<quantiles[1]] <- mean(x, na.rm = removeNA)
x[x>quantiles[2]] <- median(x, na.rm = removeNA)
X

3
imputed_data <- impute_outliers(data_socioSEXTRANJEROS)

par(mfrow = c(1,2))

boxplot(data_socioSEXTRANJEROS, main = "Presion con outliers”,
col = 3)
boxplot(imputed_data, main = "Presion sin outliers",col=2)

replace_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
grts <- quantile(x, probs = ¢(0.25, 0.75), na.rm = removeNA)
caps <- quantile(x, probs = ¢(.05, .95), na.rm = removeNA)
iqr <- qrts[2]-qrts[1]
h<-1.5*iqgr
X[x<qrts[1]-h] <- caps[1]
x[x>qrts[2]+h] <- caps[2]
X

3

data_socioSEXTRANJEROS<- replace_outliers(data_socioSEXTRANJEROS)
data_socio
#vable POB_0_14

boxplot(data_socioSPOB_0_14 ,
main = "14",
boxwex = 0.5,col="blue")

impute_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
quantiles <- quantile(x, c(0.05, 0.95), na.rm = removeNA)
X[x<quantiles[1]] <- mean(x, na.rm = removeNA)
x[x>quantiles[2]] <- median(x, na.rm = removeNA)
X

3
imputed_data <- impute_outliers(data_socioSPOB_0_14)
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par(mfrow = c(1,2))

boxplot(data_socioSPOB_0_14, main = "Presion con outliers",
col = 3)
boxplot(imputed_data, main = "Presion sin outliers",col=2)

replace_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
grts <- quantile(x, probs = c(0.25, 0.75), na.rm = removeNA)
caps <- quantile(x, probs = ¢(.05, .95), na.rm = removeNA)
iqr <- qrts[2]-qrts[1]
h<-1.5*iqr
x[x<qrts[1]-h] <- caps[1]
X[x>qrts[2]+h] <- caps[2]
X

}

data_socioSPOB_0_14<- replace_outliers(data_socioSPOB_0_14)
data_socio

#vble POB_15_29

boxplot(data_socioSPOB_15_29 ,
main = "29",
boxwex = 0.5,col="blue")

impute_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
quantiles <- quantile(x, c(0.05, 0.95), na.rm = removeNA)
x[x<quantiles[1]] <- mean(x, na.rm = removeNA)
X[x>quantiles[2]] <- median(x, na.rm = removeNA)
X

}
imputed_data <- impute_outliers(data_socioSPOB_15_29)

par(mfrow = c(1,2))

boxplot(data_socioSPOB_15_29, main = "Presion con outliers",
col = 3)
boxplot(imputed_data, main = "Presion sin outliers”,col=2)

replace_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
grts <- quantile(x, probs = c(0.25, 0.75), na.rm = removeNA)
caps <- quantile(x, probs = ¢(.05, .95), na.rm = removeNA)
iqr <- qrts[2]-qrts[1]
h<-1.5%iqr
x[x<qrts[1]-h] <- caps[1]
X[x>qrts[2]+h] <- caps[2]
X

3

data_socioSPOB_15_29<- replace_outliers(data_socioSPOB_15_29)
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data_socio
#vble POB_30_44

boxplot(data_socioSPOB_30_44 ,
main = "44",
boxwex = 0.5,col="blue")

impute_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
quantiles <- quantile(x, ¢(0.05, 0.95), na.rm = removeNA)
x[x<quantiles[1]] <- mean(x, na.rm = removeNA)
x[x>quantiles[2]] <- median(x, na.rm = removeNA)
X

}
imputed_data <- impute_outliers(data_socioSPOB_30_44)

par(mfrow = c¢(1,2))

boxplot(data_socioSPOB_30_44, main = "Presion con outliers”,
col = 3)
boxplot(imputed_data, main = "Presion sin outliers”,col=2)

replace_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
grts <- quantile(x, probs = ¢(0.25, 0.75), na.rm = removeNA)
caps <- quantile(x, probs = ¢(.05, .95), na.rm = removeNA)
igr <- qrts[2]-qrts[1]
h <- 1.5 *iqr
x[x<qrts[1]-h] <- caps[1]
x[x>qrts[2]+h] <- caps[2]
X

3

data_socioSPOB_30_44<- replace_outliers(data_socioSPOB_30_44)
data_socio

#vble POB_45_64

boxplot(data_socioSPOB_45_64 ,
main = "64",
boxwex = 0.5,col="blue")

impute_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
quantiles <- quantile(x, ¢(0.05, 0.95), na.rm = removeNA)
x[x<quantiles[1]] <- mean(x, na.rm = removeNA)
x[x>quantiles[2]] <- median(x, na.rm = removeNA)
X

3
imputed_data <- impute_outliers(data_socioSPOB_45_64)

par(mfrow = c(1,2))
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boxplot(data_socioSPOB_45_64, main = "Presion con outliers”,
col = 3)
boxplot(imputed_data, main = "Presion sin outliers",col=2)

replace_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
grts <- quantile(x, probs = ¢(0.25, 0.75), na.rm = removeNA)
caps <- quantile(x, probs = ¢(.05, .95), na.rm = removeNA)
igr <- grts[2]-qrts[1]
h<-1.5*iqgr
X[x<qrts[1]-h] <- caps[1]
x[x>qrts[2]+h] <- caps[2]
X

3

data_socioSPOB_45_64<- replace_outliers(data_socioSPOB_45_64)
data_socio

#vble POB_65_79

boxplot(data_socioSPOB_65_79 ,
main = "79",
boxwex = 0.5,col="blue")

impute_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
quantiles <- quantile(x, ¢(0.05, 0.95), na.rm = removeNA)
X[x<quantiles[1]] <- mean(x, na.rm = removeNA)
x[x>quantiles[2]] <- median(x, na.rm = removeNA)
X

3
imputed_data <- impute_outliers(data_socioSPOB_65_79)

par(mfrow = c(1,2))

boxplot(data_socio$SPOB_65_79, main = "Presion con outliers”,
col = 3)
boxplot(imputed_data, main = "Presion sin outliers”,col=2)

replace_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
grts <- quantile(x, probs = ¢(0.25, 0.75), na.rm = removeNA)
caps <- quantile(x, probs = c(.05, .95), na.rm = removeNA)
igr <- grts[2]-qrts[1]
h<-1.5*iqgr
x[x<qrts[1]-h] <- caps[1]
x[x>qrts[2]+h] <- caps[2]
X

h

data_socioSPOB_65_79<- replace_outliers(data_socioSPOB_65_79)
data_socio

Pagina 113



GegPymes

#vble POB_MAS_80

boxplot(data_socioSPOB_MAS_80 ,
main = "80",
boxwex = 0.5,col="blue")

impute_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
quantiles <- quantile(x, c(0.05, 0.95), na.rm = removeNA)
x[x<quantiles[1]] <- mean(x, na.rm = removeNA)
X[x>quantiles[2]] <- median(x, na.rm = removeNA)
X

}
imputed_data <- impute_outliers(data_socioSPOB_MAS_80)

par(mfrow = c(1,2))

boxplot(data_socioSPOB_MAS_80, main = “Presion con outliers”,
col = 3)
boxplot(imputed_data, main = "Presion sin outliers",col=2)

replace_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
grts <- quantile(x, probs = c(0.25, 0.75), na.rm = removeNA)
caps <- quantile(x, probs = ¢(.05, .95), na.rm = removeNA)
iqr <- qrts[2]-qrts[1]
h<-1.5*iqgr
x[x<qrts[1]-h] <- caps[1]
X[x>qrts[2]+h] <- caps[2]
X

}

data_socioSPOB_MAS_80<- replace_outliers(data_socioSPOB_MAS_80)
data_socio

#vble RENTA_ANUAL_MEDIA

boxplot(data_socioSRENTA_ANUAL_MEDIA ,
main = "renta”,
boxwex = 0.5,col="blue")

impute_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
quantiles <- quantile(x, c(0.05, 0.95), na.rm = removeNA)
x[x<quantiles[1]] <- mean(x, na.rm = removeNA)
X[x>quantiles[2]] <- median(x, na.rm = removeNA)
X

3
imputed_data <- impute_outliers(data_socioSRENTA_ANUAL_MEDIA)

par(mfrow = c(1,2))
boxplot(data_socioSRENTA_ANUAL_MEDIA, main = "Presion con outliers",
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col = 3)
boxplot(imputed_data, main = "Presion sin outliers”,col=2)

replace_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
grts <- quantile(x, probs = ¢(0.25, 0.75), na.rm = removeNA)
caps <- quantile(x, probs = ¢(.05, .95), na.rm = removeNA)
iqr <- qrts[2]-qrts[1]
h <-1.5*iqr
x[x<qrts[1]-h] <- caps[1]
x[x>qrts[2]+h] <- caps[2]
X

h

data_socioSRENTA_ANUAL_MEDIA<- replace_outliers(data_socioSRENTA_ANUAL_MEDIA)
data_socio
#vble POB_SIN_ESTUDIOS

boxplot(data_socioSPOB_SIN_ESTUDIOS ,
main = "sin",
boxwex = 0.5,col="blue")

impute_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
quantiles <- quantile(x, c(0.05, 0.95), na.rm = removeNA)
x[x<quantiles[1]] <- mean(x, na.rm = removeNA)
x[x>quantiles[2]] <- median(x, na.rm = removeNA)
X

3
imputed_data <- impute_outliers(data_socioSPOB_SIN_ESTUDIOS)

par(mfrow = c(1,2))

boxplot(data_socioSPOB_SIN_ESTUDIOS, main = "Presion con outliers”,
col = 3)
boxplot(imputed_data, main = "Presion sin outliers”,col=2)

replace_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
grts <- quantile(x, probs = ¢(0.25, 0.75), na.rm = removeNA)
caps <- quantile(x, probs = ¢(.05, .95), na.rm = removeNA)
iqr <- qrts[2]-qrts[1]
h <-1.5*iqr
x[x<qrts[1]-h] <- caps[1]
x[x>qrts[2]+h] <- caps[2]
X

h

data_socioSPOB_SIN_ESTUDIOS<- replace_outliers(data_socio$POB_SIN_ESTUDIOS)
data_socio
#vble POB_CON_ESTUDIOS
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boxplot(data_socioSPOB_CON_ESTUDIOS ,
main = "con",
boxwex = 0.5,col="blue")

impute_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
quantiles <- quantile(x, c¢(0.05, 0.95), na.rm = removeNA)
x[x<quantiles[1]] <- mean(x, na.rm = removeNA)
x[x>quantiles[2]] <- median(x, na.rm = removeNA)
X

3
imputed_data <- impute_outliers(data_socioSPOB_CON_ESTUDIOS)

par(mfrow = c(1,2))

boxplot(data_socioSPOB_CON_ESTUDIOS, main = "Presion con outliers”,
col =3)
boxplot(imputed_data, main = "Presion sin outliers”,col=2)

replace_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
grts <- quantile(x, probs = ¢(0.25, 0.75), na.rm = removeNA)
caps <- quantile(x, probs = c(.05, .95), na.rm = removeNA)
igr <- grts[2]-qrts[1]
h <-1.5*igr
x[x<qrts[1]-h] <- caps[1]
x[x>qgrts[2]+h] <- caps[2]
X

3

data_socioSPOB_CON_ESTUDIOS<- replace_outliers(data_socioSPOB_CON_ESTUDIOS)
data_socio
#vble POB_PARADOS

boxplot(data_socioSPOB_PARADOS ,
main = "parados”,
boxwex = 0.5,col="blue")

impute_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
quantiles <- quantile(x, ¢(0.05, 0.95), na.rm = removeNA)
x[x<quantiles[1]] <- mean(x, na.rm = removeNA)
x[x>quantiles[2]] <- median(x, na.rm = removeNA)
X

3
imputed_data <- impute_outliers(data_socioSPOB_PARADOS)

par(mfrow = c¢(1,2))
boxplot(data_socioSPOB_PARADOS, main = "Presion con outliers”,
col = 3)

boxplot(imputed_data, main = "Presion sin outliers”,col=2)
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replace_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
grts <- quantile(x, probs = c(0.25, 0.75), na.rm = removeNA)
caps <- quantile(x, probs = ¢(.05, .95), na.rm = removeNA)
iqr <- qrts[2]-qrts[1]
h<-1.5*igr
x[x<qgrts[1]-h] <- caps[1]
x[x>qrts[2]+h] <- caps[2]
X

3

data_socioSPOB_PARADOS<- replace_outliers(data_socioSPOB_PARADQS)
data_socio
#vble DENSIDAD_POB

boxplot(data_socioSDENSIDAD_POB ,
main = "den”,
boxwex = 0.5,col="blue")

impute_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
quantiles <- quantile(x, ¢(0.05, 0.95), na.rm = removeNA)
X[x<quantiles[1]] <- mean(x, na.rm = removeNA)
x[x>quantiles[2]] <- median(x, na.rm = removeNA)
X

3
imputed_data <- impute_outliers(data_socioSDENSIDAD_POB)

par(mfrow = c(1,2))

boxplot(data_socioSDENSIDAD_POB, main = "Presion con outliers”,
col = 3)
boxplot(imputed_data, main = "Presion sin outliers",col=2)

replace_outliers <- function(x, removeNA = TRUE){
grts <- quantile(x, probs = ¢(0.25, 0.75), na.rm = removeNA)
caps <- quantile(x, probs = ¢(.05, .95), na.rm = removeNA)
iqr <- qrts[2]-qrts[1]
h<-1.5*iqr
X[x<qrts[1]-h] <- caps[1]
x[x>qrts[2]+h] <- caps[2]
X

3

data_socioSDENSIDAD_POB<- replace_outliers(data_socioSDENSIDAD_POB)
data_socio

#anadimos vble seccion censal a local_poi_informa3

mydb = dbConnect(MySQL(), user='geopymes_workspace', password='geoeoi07$',
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dbname='geopymes’, host="34.72.143.222’)
eg4=dbSendQuery(mydb,"select id_local,CUSEC from ra_censo_locales_x_sscc")
sscc=fetch(eg4,n=-1)
#unimos info sociodemo al dataset

dataset_sscc= merge (dataset_limpio,sscc,by="id_local", all.x=TRUE)
dataset_proyecto= merge (dataset_sscc,data_socio,by="CUSEC", all.x=TRUE)

#unimos info competidores directos al dataset

tmydb = dbConnect(MySQL(), user="geopymes_workspace', password='geoeoi07$’,
dbname='geopymes’, host="34.72.143.222’)

egb=dbSendQuery(tmydb,"select id_local,num_competidores from nt_columna_competidores")
competidores=fetch(egé,n=-1)
dataset_proyecto_final= merge (dataset_proyecto,competidores,by="id_local", all.x=TRUE)

#anadir info de competidores indirectos

mydb = dbConnect(MySQL(), user="geopymes_workspace', password='geoeoi07$’,
dbname='geopymes’, host="34.72.143.222’)

eg7=dbSendQuery(mydb, "select * from ra_censo_locales_poi_2")
data_competidores=fetch(eg7,n=-1)

#pegarle actividad

dataset_proyecto_final_2= merge
(dataset_proyecto_final,data_competidores,by.x="id_local",by.y="IdLocal",all.x=TRUE)

#ahadir tasa de paro

mydb = dbConnect(MySQL(), user='"geopymes_workspace', password='geoeoi07$’,
dbname='geopymes’, host='34.72.143.222)

eg10=dbSendQuery(f_mydb,"select * from ra_datos_censales_pob_activa_parados_2")
parados=fetch(eg10,n=-1)

parados<-mutate(parados,
tasa_paro=POB_PARADOS/POB_ACTIVA

dataset_proyecto_final_2= merge(dataset_proyecto_final,parados,by="CUSEC",all.x=TRUE)
# Select FINAL

dataset_final <-dataset_proyecto_final_2 %>%

filter(actividad %in% c('ALIMENTACION', '‘ALMACEN', '‘APUESTAS',
'ASESORIA_GESTORIA, 'BAR_RESTAURANTE', 'BAZAR','CARNICERIA’, 'CENTRO_ESTETICA,
'‘CHARCUTERIA, '‘DROGUERIA’, 'ELECTRODOMESTICOS', 'ELECTRONICA,
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'FERRETERIA', 'FISIOTERAPIA', 'FLORISTERIA', 'FOTOGRAFIA',
'FRUTERIA',  'INMOBILIARIA’, 'JOYERIA', 'JUGUETERIA', 'LIBRERIA',
‘LIMPIEZA, '‘LOCUTORIO’, 'MUEBLES', '‘OPTICA, 'PANADERIA,
'PAPELERIA’, 'PELUQUERIA’, 'PERFUMERIA’, 'PESCADERIA’, 'ROPA', TALLER,
‘TINTORERIA', 'VETERINARIO', 'ZAPATERIA")
)%>%
select(id_local,codigo_postal,id_distrito_local,desc_distrito_local,id_barrio_local,
desc_barrio_local,desc_seccion_censal_local,CUSEC,
coordenada_x_local,coordenada_y_local,id_epigrafe,CNAE_2009,actividad,puntos_ocio,

puntos_comerciales,puntos_seguridad,puntos_organismos,puntos_educacion,puntos_turismo,
puntos_transporte,puntos_salud,transito_alto,transito_medio,transito_bajo,
SUP_KM2,POBLACION.y,
HOMBRES.y,MUJERES.y,
ESPANYOLES,EXTRANJEROS,
POB_0_14.y,POB_15_29.y,POB_30_44.y,POB_45_64.y,POB_65_79.y,POB_MAS_80,
RENTA_ANUAL_MEDIA,
POB_SIN_ESTUDIOS,POB_CON_ESTUDIOS,POB_PARADOS. X,
Cantidad.ALIMENTACION,Cantidad.APUESTAS,

Cantidad.ASESORIA_GESTORIA,Cantidad.BAR_RESTAURANTE,Cantidad.BAZAR,Cantidad.CENTRO_E
STETICA,
Cantidad.ELECTRODOMESTICOS,Cantidad.FISIOTERAPIA,Cantidad.FLORISTERIA,Cantidad.FOTOGR
AFIA,
Cantidad.FRUTERIA,Cantidad.INMOBILIARIA,Cantidad.JOYERIA,Cantidad.JUGUETERIA,Cantidad.LlI
BRERIA,
Cantidad.MUEBLES,Cantidad.OPTICA,Cantidad.PANADERIA,Cantidad.PAPELERIA,Cantidad.PELUQU
ERIA,
Cantidad.PERFUMERIA,Cantidad.ROPA,Cantidad.TALLER,Cantidad.TINTORERIA,Cantidad.VETERIN
ARIO,
Cantidad.ZAPATERIA,Cantidad.CARNICERIA,Cantidad.CHARCUTERIA,Cantidad.DROGUERIA,Cantida
d.ELECTRONICA,
Cantidad.FERRETERIA,Cantidad.LIMPIEZA,Cantidad.ALMACEN, Cantidad.PESCADERIA,Cantidad.LOC
UTORIO,

num_competidores,
prt_edad_0_14,prt_edad_15_29,prt_edad_30_44,prt_edad_45_64,prt_edad_65_79,prt_edad_may
or_80,prt_espanyoles,

prt_extranjeros,prt_hombres,prt_mujeres,DENSIDAD_POB,tasa_paro)

names(dataset_final) <- c("id_local","codigo_postal","id_distrito","desc_distrito","id_barrio",
"desc_barrio”,"desc_sscc”,"id_sscc”,
"coordenada_x","coordenada_y","id_epigrafe”,"cnae", "actividad”,"puntos_ocio",
"puntos_comerciales”,"puntos_seguridad”,'puntos_organismos”,
"puntos_educacion”,"puntos_turismo”,
"puntos_transporte”,"puntos_salud”,"transito_alto", "transito_medio",
"transito_bajo",
"superficie”,
"poblacion”,
"hombres",
"mujeres”,
"espanyoles”,

Pagina 119



GegPymes

"extranjeros”,

"edad_0_14",

"edad_15_29",

"edad_30_44",

"edad_45_64",

"edad_65_79",

"edad_mayor_80",

"renta_anual_media",

"sin_estudios”,

"con_estudios”,

"parados”,

"alimentacion”,

"apuestas”, gestoria”,"bar_restaurante”,"bazar","estetica”,
"electrodomesticos”,"fisioterapia”, "floristeria”,"fotografia”,
"fruteria”,"inmobiliaria”,"joyeria”,"jugueteria”,"libreria”,
"muebles”,"optica”,"panaderia”,"papeleria”,"peluqueria”,
"perfumeria”,"ropa”,"taller","tintoreria", "veterinario”,
"zapateria”,"carniceria”, "charcuteria”,"drogueria”,"electronica”,
"ferreteria”, "limpieza”,"almacen”,"pescaderia”,"locutorio”, "competidores”,
"prt_edad_0_14",

"prt_edad_15_29",

"prt_edad_30_44",

"prt_edad_45_64",

"prt_edad_65_79",

"prt_edad_mayor_80",

"prt_espanyoles”,

"prt_extranjeros”,

"prt_hombress",

"prt_mujeres”,

"densidad_pob","tasa_paro")

#exportamos tabla a MySQL pero antes en excel reemplazamos la coma por el punto en todas las

columnas

write.table(dataset_final, file = "dataset_final_locales.csv", sep=";’, dec =",", row.names = FALSE,
col.names = TRUE)

#Agrupamos por codigo postal cada actividad seleccionada para el estudio de importancia de
variables. Seran distintas segun las reglas de negocio de cada tipo de negocio.

dataset_joyerias <-dataset_final %>%

filter(actividad == "JOYERIA") %>%

group_by(codigo_postal) %>%

summarize(num_joyerias=n(),
puntos_ocio=mean(puntos_ocio),
puntos_comerciales=mean(puntos_comerciales),
puntos_seguridad=mean(puntos_seguridad),
puntos_organismos=mean(puntos_organismos),
puntos_educacion=mean(puntos_educacion),
puntos_turismo=mean(puntos_turismo),
puntos_transporte=mean(puntos_transporte),
puntos_salud=mean(puntos_salud),
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transito_alto=mean(transito_alto),
transito_medio=mean(transito_medio),
transito_bajo=mean(transito_bajo),
prt_hombres=mean(prt_hombres),
prt_mujeres=mean(prt_mujeres),
prt_edad_0_14=mean(prt_edad_0_14),
prt_edad_15_29=mean(prt_edad_15_29),
prt_edad_30_44=mean(prt_edad_30_44),
prt_edad_45_64=mean(prt_edad_45_64),
prt_edad_65_79=mean(prt_edad_65_79),
prt_edad_mayor_80=mean(prt_edad_mayor_80),
renta_anual_media=mean(renta_anual_media),
alimentacion=mean(alimentacion),
apuestas=mean(apuestas),
gestoria=mean(gestoria),
bar_restaurante=mean(bar_restaurante),
bazar=mean(bazar),
estetica=mean(estetica),
electrodomesticos=mean(electrodomesticos),
fisioterapia=mean(fisioterapia),
floristeria=mean(floristeria),
fotografia=mean(fotografia),
fruteria=mean(fruteria),
inmobiliaria=mean(inmobiliaria),
joyeria=mean(joyeria),
jugueteria=mean(jugueteria),
libreria=mean(libreria),
muebles=mean(muebles),
optica=mean(optica),
panaderia=mean(panaderia),
papeleria=mean(papeleria),
peluqueria=mean(peluqueria),
perfumeria=mean(perfumeria),
ropa=mean(ropa),

taller=mean(taller),
tintoreria=mean(tintoreria),
veterinario=mean(veterinario),
zapateria=mean(zapateria),
carniceria=mean(carniceria),
charcuteria=mean(charcuteria),
drogueria=mean(drogueria),
electronica=mean(electronica),
ferreteria=mean(ferreteria),
limpieza=mean(limpieza),
almacen=mean(almacen),
pescaderia=mean(pescaderia),
locutorio=mean(locutorio),
competidores=mean(competidores),
densidad_pob=mean(densidad_pob),
tasa_paro=mean(tasa_paro))

write.table(dataset_joyerias, file = "dataset_joyerias.csv", sep=;’, dec =',’, row.names = FALSE,
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col.names = TRUE)

dataset_papeleria <-dataset_final %>%

filter(actividad == "PAPELERIA") %>%

group_by(codigo_postal) %>%

summarize(num_papeleria=n(),
puntos_ocio=sum(puntos_ocio),
puntos_comerciales=sum(puntos_comerciales),
puntos_seguridad=sum(puntos_seguridad),
puntos_organismos=sum(puntos_organismos),
puntos_educacion=sum(puntos_educacion),
puntos_turismo=sum(puntos_turismo),
puntos_transporte=sum(puntos_transporte),
puntos_salud=sum(puntos_salud),
transito_alto=sum(transito_alto),
transito_medio=sum(transito_medio),
transito_bajo=sum(transito_bajo),
hombres=sum(hombres),
mujeres=sum(mujeres),
edad_0_14=sum(edad_0_14),
edad_15_29=sum(edad_15_29),
edad_30_44=sum(edad_30_44),
edad_45_64=sum(edad_45_64),
edad_65_79=sum(edad_65_79),
edad_mayor_80=sum(edad_mayor_80),
renta_anual_media=mean(renta_anual_media),
alimentacion=sum(alimentacion),
apuestas=sum(apuestas),
gestoria=sum(gestoria),
bar_restaurante=sum(bar_restaurante),
bazar=sum(bazar),
estetica=sum(estetica),
electrodomesticos=sum(electrodomesticos),
fisioterapia=sum(fisioterapia),
floristeria=sum(floristeria),
fotografia=sum(fotografia),
fruteria=sum(fruteria),
inmobiliaria=sum(inmobiliaria),
joyeria=sum(joyeria),
jugueteria=sum(jugueteria),
libreria=sum(libreria),
muebles=sum(muebles),
optica=sum(optica),
panaderia=sum(panaderia),
papeleria=sum(papeleria),
pelugueria=sum(peluqueria),
perfumeria=sum(perfumeria),
ropa=sum(ropa),
taller=sum(taller),
tintoreria=sum(tintoreria),
veterinario=sum(veterinario),
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zapateria=sum(zapateria),
carniceria=sum(carniceria),
charcuteria=sum(charcuteria),
drogueria=sum(drogueria),
electronica=sum(electronica),
ferreteria=sum(ferreteria),
limpieza=sum(limpieza),
almacen=sum(almacen),
pescaderia=sum(pescaderia),
locutorio=sum(locutorio),
competidores=sum(competidores),
densidad_pob=mean(densidad_pob),
tasa_paro=mean(tasa_paro))

write.table(dataset_papeleria, file = "dataset_papeleria.csv", sep=";', dec =',’, row.names =
FALSE, col.names = TRUE)

dataset_optica <-dataset_final %>%

filter(actividad == "OPTICA") %>%

group_by(codigo_postal) %>%

summarize(num_opticas=n(),
puntos_ocio=sum(puntos_ocio),
puntos_comerciales=sum(puntos_comerciales),
puntos_seguridad=sum(puntos_seguridad),
puntos_organismos=sum(puntos_organismos),
puntos_educacion=sum(puntos_educacion),
puntos_turismo=sum(puntos_turismo),
puntos_transporte=sum(puntos_transporte),
puntos_salud=sum(puntos_salud),
transito_alto=sum(transito_alto),
transito_medio=sum(transito_medio),
transito_bajo=sum(transito_bajo),
hombres=sum(hombres),
mujeres=sum(mujeres),
edad_0_14=sum(edad_0_14),
edad_15_29=sum(edad_15_29),
edad_30_44=sum(edad_30_44),
edad_45_64=sum(edad_45_64),
edad_65_79=sum(edad_65_79),
edad_mayor_80=sum(edad_mayor_80),
renta_anual_media=mean(renta_anual_media),
alimentacion=sum(alimentacion),
apuestas=sum(apuestas),
gestoria=sum(gestoria),
bar_restaurante=sum(bar_restaurante),
bazar=sum(bazar),
estetica=sum(estetica),
electrodomesticos=sum(electrodomesticos),
fisioterapia=sum(fisioterapia),
floristeria=sum(floristeria),
fotografia=sum(fotografia),
fruteria=sum(fruteria),
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inmobiliaria=sum(inmobiliaria),
joyeria=sum(joyeria),
jugueteria=sum(jugueteria),
libreria=sum(libreria),
muebles=sum(muebles),
optica=sum(optica),
panaderia=sum(panaderia),
papeleria=sum(papeleria),
peluqueria=sum(peluqueria),
perfumeria=sum(perfumeria),
ropa=sum(ropa),
taller=sum(taller),
tintoreria=sum(tintoreria),
veterinario=sum(veterinario),
zapateria=sum(zapateria),
carniceria=sum(carniceria),
charcuteria=sum(charcuteria),
drogueria=sum(drogueria),
electronica=sum(electronica),
ferreteria=sum(ferreteria),
limpieza=sum(limpieza),
almacen=sum(almacen),
pescaderia=sum(pescaderia),
locutorio=sum(locutorio),
competidores=sum(competidores),
densidad_pob=mean(densidad_pob),
tasa_paro=mean(tasa_paro))

write.table(dataset_optica, file = "dataset_optica.csv", sep=";’, dec =',’, row.names = FALSE,
col.names = TRUE)

dataset_carniceria <-dataset_final %>%

filter(actividad == "CARNICERIA") %>%

group_by(codigo_postal) %>%

summarize(num_carniceria=n(),
puntos_ocio=sum(puntos_ocio),
puntos_comerciales=sum(puntos_comerciales),
puntos_seguridad=sum(puntos_seguridad),
puntos_organismos=sum(puntos_organismos),
puntos_educacion=sum(puntos_educacion),
puntos_turismo=sum(puntos_turismo),
puntos_transporte=sum(puntos_transporte),
puntos_salud=sum(puntos_salud),
transito_alto=sum(transito_alto),
transito_medio=sum(transito_medio),
transito_bajo=sum(transito_bajo),
hombres=sum(hombres),
mujeres=sum(mujeres),
edad_0_14=sum(edad_0_14),
edad_15_29=sum(edad_15_29),
edad_30_44=sum(edad_30_44),
edad_45_64=sum(edad_45_64),

Pagina 124



GegPymes

edad_65_79=sum(edad_65_79),
edad_mayor_80=sum(edad_mayor_80),
renta_anual_media=mean(renta_anual_media),
alimentacion=sum(alimentacion),
apuestas=sum(apuestas),
gestoria=sum(gestoria),
bar_restaurante=sum(bar_restaurante),
bazar=sum(bazar),
estetica=sum(estetica),
electrodomesticos=sum(electrodomesticos),
fisioterapia=sum(fisioterapia),
floristeria=sum(floristeria),
fotografia=sum(fotografia),
fruteria=sum(fruteria),
inmobiliaria=sum(inmobiliaria),
joyeria=sum(joyeria),
jugueteria=sum(jugueteria),
libreria=sum(libreria),
muebles=sum(muebles),
optica=sum(optica),
panaderia=sum(panaderia),
papeleria=sum(papeleria),
peluqueria=sum(peluqueria),
perfumeria=sum(perfumeria),
ropa=sum(ropa),

taller=sum(taller),
tintoreria=sum(tintoreria),
veterinario=sum(veterinario),
zapateria=sum(zapateria),
carniceria=sum(carniceria),
charcuteria=sum(charcuteria),
drogueria=sum(drogueria),
electronica=sum(electronica),
ferreteria=sum(ferreteria),
limpieza=sum(limpieza),
almacen=sum(almacen),
pescaderia=sum(pescaderia),
locutorio=sum(locutorio),
competidores=sum(competidores),
densidad_pob=mean(densidad_pob),
tasa_paro=mean(tasa_paro))

write.table(dataset_carniceria, file = "dataset_carniceria.csv", sep=';’, dec =',’, row.names =
FALSE, col.names = TRUE)
#Agrupamos nuestro dataset por seccion censal para lanzar el clustering
dataset_sscc <-dataset_final %>%
group_by(id_sscc) %>%
summarize(puntos_ocio= mean(puntos_ocio),

puntos_comerciales= mean(puntos_comerciales),
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puntos_seguridad= mean(puntos_seguridad),
puntos_organismos= mean(puntos_organismos),
puntos_educacion= mean(puntos_educacion),
puntos_turismo= mean(puntos_turismo),
puntos_transporte= mean(puntos_transporte),
puntos_salud= mean(puntos_salud),
transito_alto= mean(transito_alto),
transito_medio= mean(transito_medio),
transito_bajo= mean(transito_bajo),
superficie= mean(superficie),

poblacion= mean(poblacion),

hombres= mean(hombres),

mujeres= mean(mujeres),

espanyoles= mean(espanyoles),
extranjeros= mean(extranjeros),
edad_0_14= mean(edad_0_14),
edad_15_29= mean(edad_15_29),
edad_30_44= mean(edad_30_44),
edad_45_64= mean(edad_45_64),
edad_65_79= mean(edad_65_79),
edad_mayor_80= mean(edad_mayor_80),
renta_anual_media= mean(renta_anual_media),
sin_estudios= mean(sin_estudios),
con_estudios= mean(con_estudios),
parados= mean(alimentacion),
alimentacion= mean(alimentacion),
apuestas= mean(apuestas),

gestoria= mean(gestoria),

bar_restaurante= mean(bar_restaurante),
bazar= mean(bazar),

estetica= mean(estetica),
electrodomesticos= mean(electrodomesticos),
fisioterapia= mean(fisioterapia),

floristeria= mean(floristeria),

fotografia= mean(fotografia),

fruteria= mean(fruteria),

inmobiliaria= mean(inmobiliaria),

joyeria= mean(joyeria),

jugueteria= mean(jugueteria),

libreria= mean(libreria),

muebles= mean(muebles),

optica= mean(optica),

panaderia= mean(panaderia),

papeleria= mean(papeleria),

peluqueria= mean(peluqueria),

perfumeria= mean(perfumeria),

ropa= mean(ropa),

taller= mean(taller),

tintoreria= mean(tintoreria),

veterinario= mean(veterinario),

zapateria= mean(zapateria),

carniceria= mean(carniceria),
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charcuteria= mean(charcuteria),

drogueria= mean(drogueria),

electronica= mean(electronica),

ferreteria= mean(ferreteria),

limpieza= mean(limpieza),

almacen= mean(almacen),

pescaderia= mean(pescaderia),

locutorio= mean(locutorio),

competidores= mean(competidores),
prt_edad_0_14= round(mean(prt_edad_0_14),2),
prt_edad_15_29= round(mean(prt_edad_15_29),2),
prt_edad_30_44= round(mean(prt_edad_30_44),2),
prt_edad_45_64= round(mean(prt_edad_45_64),2),
prt_edad_65_79= round(mean(prt_edad_65_79),2),
prt_edad_mayor_80= round(mean(prt_edad_mayor_80),2),
prt_espanyoles= round(mean(prt_espanyoles),2),
prt_extranjeros= round(mean(prt_extranjeros),2),
prt_hombress= round(mean(prt_hombress),2),
prt_mujeres= round(mean(prt_mujeres),2),
densisad_poblacion= mean(densidad_pob),
tasa_paro= mean(tasa_paro))

#le agrego barrio y distrito con esta tabla ra_sscc_x_barrio_x_distrito

eg14=dbSendQuery(tmydb,"select * from ra_sscc_x_barrio_x_distrito_eg")
barrio_distrito=fetch(eg14,n=-1)

dataset_sscc_2<-dataset_sscc

dataset_sscc_2<-mutate(dataset_sscc_2,
Distrito=substr(id_sscc,start=6,stop=7))

dataset_sscc_2<-mutate(dataset_sscc_2,
Seccion = substr(id_sscc,start=8,stop=10))

dataset_sscc_3= merge (dataset_sscc_2,barrio_distrito,by=c("Distrito","Seccion"),all.x=TRUE)

#exportamos tabla a MySQL pero antes en excel reemplazamos la coma por el punto en todas las
columnas

write.table(dataset_sscc_3, file = "dataset_sscc_distrito_ok.csv", sep=";’, dec =",", row.names =
FALSE, col.names = TRUE)

3. Importancia de variables y correlaciones

Con el objetivo de seleccionar las variables finales a incluir para lanzar los clusters, se realizan

analisis de importancia de variables utilizando el paquete H20 (basado en Random Forest) asi
como Boruta y matriz correlacion entre las diferentes actividades.
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Seleccionaremos variables lo mas representativas para cada actividad atendiendo al resultado de
este analisis de importancia de variables, analisis de correlacién y nuestro conocimiento sobre
como se relacionan los comercios en el Municipio de Madrid.
El método utilizado a continuacion se realizara para las diferentes actividades a analizar.
# Se instala paquete H20
install.packages("h20")
library("h20")
h2o0.init() # Arranca la m?quina virtual
# Carga de los datos
data <- h2o.importFile("C:/Users/nturega/Desktop/dataset_joyerias.csv")
h20.describe(data)
#H###### Sobre csv joyerias agrupadas por codigo postal ##########
# Carga de los datos
data <- h2o.importFile("C:/Users/nturega/Desktop/dataset_joyerias.csv")
h20.describe(data)
# Se pasan a numericas las variables que ha cargado como string
dataSrenta_anual_media <- as.numeric(dataSrenta_anual_media)
dataSparados <- as.numeric(dataSparados)
dataSdensidad_pob <- as.numeric(data$Sdensidad_pob)
dataSnew <- as.numeric(dataSnew)
# Se comprueba que los cambios se han realizado correctamente
h20.describe(data)
# Se asigna predictores y vble respuesta (y).
y <- "num_joyerias”
x <- setdiff(names(data), c(y, "joyeria”)) # omitir misma actividad, info ya en vble.
competidores.
print(x)
rf_fit <- h2o.randomForest(x = x,
Y=Y,
training_frame = data,
ntrees = 1000,

seed = 1234)
rf_fit@modelSmodel_summary # vemos un sumario de rf_fit
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# representar el top de variables seglin importancia
h2o.varimp_plot(rf_fit)

# Importancia de variables

library(readr)

install.packages("randomForest”)
library(randomForest)

install.packages("Boruta”)

library(Boruta)

#H### JOYERIA #i##

joyeria <- read_delim("C:/Users/nturega/Desktop/dataset_joyerias_cp_boruta.csv”,
";", escape_double = FALSE, trim_ws = TRUE)

# Utilizando random forest
model <- randomForest(num_joyerias ~ ., data=joyeria, ntree=1000)

importance(model)
varlmpPlot(model)

# Utilizando el metodo Boruta

# Creamos una columna con datos aleatorios para comprobar que algoritmo detecte que no es
importante

joyeriaSnew <- runif(nrow(joyeria),0,1)

boruta_output <- Boruta(num_joyerias ~ ., data=joyeria, doTrace=2, maxRuns = 50) # Metodo
Boruta

boruta_signif<- names(boruta_outputSfinalDecision[boruta_outputS$finalDecision %in%
c("Confirmed", "Tentative")])

boruta_outputSfinalDecision

print(boruta_signif) # significant variables

plot(boruta_output, las=2, xlab="", main="Variable Importance”) # Plot de la importancia de
variables

# Se importa la matriz_actividades

data <- read_delim("C:/Users/nturega/Desktop/matriz_actividades.csv",
";", escape_double = FALSE, trim_ws = TRUE)

# Valido que la carga de los paquetes ha sido correcta
library(moments)

library(dplyr)

library(ggplot2)
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library(corrplot)

# Muestro las primeras filas del fichero
data %>% head()

# Compruebo los tipos de las variables
str(data)

# Obtengo los estad?sticos m?s importantes
summary(data)

# Matriz de correlaciones

cor_matrix <- cor(data)
round(cor_matrix, digits = 2)

# La dibujamos:

corrplot(cor_matrix, type="upper")

4. Codigo de ejecucion del modelo Clustering

library(RMySQL)
library(VIM)
library(ggmap)
library(rgdal)
library(rgeos)
library(purrr)
library(factoextra)
library(NbClust)
library(proj4)

source("Prd Env - R Scripts/functions.R")

mydb = dbConnect(MySQL(), user="geopymes_workspace', password='geoeoi07$’,
dbname='geopymes’, host="34.72.143.222’)

rs_censos_locales_final=dbSendQuery(mydb,"select * from eg_dataset_proyecto_final_sscc_3")
data_censos_locales_final=dbFetch(rs_censos_locales_final,n=-1)

new_df<-data.frame()

columns_to_use<-c("puntos_salud”,"panaderia”,ropa”,"competidores”,"perfumeria”, "zapateria”,"p
untos_comerciales”)

new_df<-data.frame('JOYERIA',columns_to_use)
colnames(new_df)<-c(‘actividad','most_important_features’)
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columns_to_use<-c("puntos_salud”,"papeleria”,"edad_65_79","ferreteria","puntos_educacion”,"mu
ebles”)

new_df1<-data.frame('OPTICA',columns_to_use)
colnames(new_df1)<-c(‘actividad’,'most_important_features’)
new_df<-rbind(new_df,new_df1)

columns_to_use<-c("edad_65_79","mujeres”,"puntos_educacion”,"fruteria","peluqueria”,"competid
ores")

new_df1<-data.frame('CARNICERIA';columns_to_use)
colnames(new_df1)<-c(‘actividad’,'most_important_features’)
new_df<-rbind(new_df,new_df1)

columns_to_use<-c("edad_45_64","edad_30_44","puntos_educacion”, peluqueria”,"fruteria”,"alime
ntacion")

new_df1<-data.frame('PAPELERIA’,columns_to_use)
colnames(new_df1)<-c(‘actividad’,'most_important_features’)
new_df<-rbind(new_df,new_df1)

data_censos_locales_final_for_clustering<-data_censos_locales_final
columns_to_use<-new_df[new_dfSactividad=="OPTICA',c('most_important_features')]

data_censos_locales_final_for_clustering_scaled<-scale(data_censos_locales_final_for_clustering
[,columns_to_use])
data_censos_locales_final_for_clustering_scaled<-as.data.frame(data_censos_locales_final_for_c
lustering_scaled)

#determine the optimal cluster's number

# Elbow method

fviz_nbclust(data_censos_locales_final_for_clustering_scaled, kmeans, method = "wss") +
geom_vline(xintercept = 5, linetype = 2)+
labs(subtitle = "Elbow method")

# Silhouette method
fviz_nbclust(data_censos_locales_final_for_clustering_scaled, kmeans, method = "silhouette”)+
labs(subtitle = "Silhouette method")

MyKmeans <- function(x,k) list(cluster=kmeans(x, k, iter.max=50))

set.seed(123)
fviz_nbclust(data_censos_locales_final_for_clustering_scaled, kmeans, nstart = 25, method =
"gap_stat”, nboot = 50)+

labs(subtitle = "Gap statistic method")

fviz_nbclust(data_censos_locales_final_for_clustering_scaled, MyKmeans, method = "gap_stat”,

nboot = 50)+
labs(subtitle = "Gap statistic method")
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clusters <- kmeans(data_censos_locales_final_for_clustering_scaled,3)
data_censos_locales_final_for_clustering_scaledScluster <- as.factor(clustersScluster)
data_censos_locales_final_for_clusteringScluster <- as.factor(clustersScluster)

data_censos_locales_final_for_clusteringSactividad<-'"JOYERIA'

dbWriteTable(mydb, value = data_censos_locales_final_for_clustering, name =
‘ra_sscc_final_cleaned_clusters', append = TRUE )

5. Funcioén para identificacion de Puntos de Interés en un radio de 250 metros de
cada local

f_set_poi_censo_locales <- function(query1, query2, table_name, x) {

f_mydb = dbConnect(MySQL(), user="geopymes_workspace', password='geoeoi07$’,
dbname='geopymes’, host="34.72.143.222’)

#f_rs=dbSendQuery(f_mydb,"select * from eg_poi_censo_locales WHERE
convert(substr(cmun,1),SIGNED)=79 OR convert(substr(cmun,1),SIGNED)=796 limit 10000")

f_rs=dbSendQuery(f_mydb,query1)

f_data_poi=fetch(f_rs,n=-1)

EPSG <- make_EPSG()
EPSG[grepl("Spain$”, EPSGSnote), ]

coordinates(f_data_poi)<-~utm_x+utm_y

proj4string(f_data_poi) <- CRS("+init=epsg:23030")

f_data_poi <- spTransform(f_data_poi,proj4string(f_data_poi))

#Se filtra el tipo de acceso a Puerta Calle debido a que solo esos locales tienen las coordenadas
correctas

f_rs_censos_locales=dbSendQuery(f_mydb,query2)

x=fetch(f_rs_censos_locales,n=-1)

data_censos_locales_new=x

data_censos_locales_new1<-x[xScoordenada_x_local!='0",]

new_df3<-data.frame(ldLocal=character(0), Tipo_Negocio=character(0),Cantidad=integer(0))

EPSG <- make_EPSG()
EPSG[grepl("Spain$", EPSGSnote), ]

for (i in 1:nrow(data_censos_locales_new1)) {
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new_row<-data_censos_locales_new1[i,]
coordinates(new_row)<-~coordenada_x_local+coordenada_y_local
proj4string(new_row) <- CRS("+init=epsg:23030")

i_new_row <- spTransform(new_row,proj4string(new_row))

i_inf_new_row <- gBuffer(spgeom = i_new_row, width = 250)

# new_df1<-as.data.frame(table(f_data_poi[i_inf_new_row,]@dataStipo_negocio))

new_df1<-as.data.frame(table(f_data_poi[f_data_poiSid_local!=new_rowSid_local,][i_inf_new_r
ow,]@dataStipo_negocio))

if (nrow(new_df1)>0) {

new_df1Sidlocal<-new_rowSid_local
colnames(new_df1)<-c('Tipo_Negocio','Cantidad’, IdLocal’)
new_df2<-new_df1[,c(IdLocal’, Tipo_Negocio’,'Cantidad')]
new_df3 <- rbind(new_df3, new_df2)

if (mod(i,1000)==0) {

print(i)
}
3
3

new_df4<-new_df3
new_df5<-reshape(new_df4, direction = "wide", idvar = "ldLocal", timevar = "Tipo_Negocio")

#colocar en cero todos los valores NAs
new_df5[is.na(new_df5)] = 0

mydb1 = dbConnect(MySQL(), user="geopymes_workspace’, password='geoeoi07$’,
dbname='geopymes’, host='34.72.143.222')

#escribir resultado en tabla de MySQL
dbWriteTable(mydb1, value = new_df5, name = table_name, append = TRUE )

x<-new_df5

dbDisconnect(f_mydb)
dbDisconnect(mydb1)

rm(f_mydb)

rm(f_rs)

rm(f_data_poi)
rm(f_rs_censos_locales)
rm(data_censos_locales_new)
rm(data_censos_locales_new1)

Pagina 133



GegPymes

rm(new_df3)
rm(new_row)
rm(i_new_row)
rm(i_inf_new_row)
rm(new_df1)
rm(new_df2)
rm(new_df4)
rm(new_df5)
rm(mydb1)

return(x)

3

6. Cadigo para identificar la Seccion Censal donde se encuentra ubicado un Negocio
o Local

library(RMySQL)

if(require('rgdal’)) install.packages('rgdal’)
library(rgdal)

if(Irequire('rgeos’)) install.packages('rgeos’)
library(rgeos)

if(Irequire('osrm’)) install.packages('osrm’)
library(osrm)

if(Irequire('geosphere’)) install.packages('geosphere’)
library(geosphere)

library(dplyr)

library(magrittr)

library(tidyr)

i_data_sscc <- readOGR(dsn = "C:\\Users\\Rafa\\Documents\\Master en Business Intelligence y Big
Data\\Fase Proyecto\\Shape Files\\cartografia_censo2011_nacional”, layer =

"SECC_CPV_E_20111101_01_R_INE")

mydb = dbConnect(MySQL(), user="geopymes_workspace', password='geoeoi07$',
dbname='geopymes’, host="34.72.143.222')

rs_censos_locales=dbSendQuery(mydb,"select * from ra_censo_locales_new where
desc_tipo_acceso_local="Puerta Calle™)
data_censos_locales=fetch(rs_censos_locales,n=-1)

data_censos_locales_new=data_censos_locales

EPSG <- make_EPSG()
EPSG[grepl("Spain$”, EPSGSnote), ]

data_censos_locales_new<-data_censos_locales_new[data_censos_locales_newS$coordenada_x_lo
call='0,]

coordinates(data_censos_locales_new)<-~coordenada_x_local+coordenada_y_local
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proj4string(data_censos_locales_new) <- CRS("+init=epsg:23030")

i_data_censos_locales_new <- spTransform(data_censos_locales_new,proj4string(i_data_sscc))
a.data<-over(i_data_censos_locales_new,i_data_sscc[,"CUSEC"])
data_censos_locales_newSCUSEC<-a.dataSCUSEC
censos_locales_con_SSCC<-data_censos_locales_new@data

dbWriteTable(mydb, value = censos_locales_con_SSCC, name = "ra_censo_locales_x_sscc”,
append = TRUE )

7. Construccion de tabla consolidada al cargar archivos geoespaciales (.shp) de los
puntos de interés desde el portal Madrid.org

CREATE TABLE ra_poi AS

select 'Gasolineras' tipo_negocio, cmun,nombre,utm_x,utm_y from ra_gasolineras union all
SELECT 'Farmacias’,suca_cmun3,busca,utm_x,utm_y from ra_farmacias union ALL

SELECT 'Hoteles',cmun,etiqueta,utm_x,utm_y from ra_hoteles1 union all

select 'Hoteles',cmun,etiqueta,utm_x,utm_y from ra_hoteles2 union all

select 'Hoteles',cmun,etiqueta,utm_x,utm_y from ra_hoteles3 union all

select 'Hoteles',cmun,etiqueta,utm_x,utm_y from ra_hoteles4 union all

select 'Hoteles',cmun,etiqueta,utm_x,utm_y from ra_hoteles5 union all

select 'libreriaao’, cmun,literal,utm_x,utm_y from ra_libreriaao union all

select 'librerias’, cmun,nombre,utm_x,utm_y from ra_librerias union all

select 'teatros’, codmun,nombre,utm_x,utm_y from ra_teatros union all

select 'puentes’, cmun,etiqueta,utm_x,utm_y from ra_puentes union ALL

select 'parroquias’, cmu,nombre,utm_x,utm_y from ra_parroquias union all

select 'parques_tematicos’, cmun,etiqueta,utm_x,utm_y from ra_parques_tematicos union all
select 'museos’, cmun,nombre,utm_x,utm_y from ra_museos union all

select 'cines’, cmun,busca,utm_x,utm_y from ra_cines union all

select ‘cementerios’, cmun,nombre,utm_x,utm_y from ra_cementerios union all

select 'comerespecial’, cmun,etiqueta,utm_x,utm_y from ra_comerespecial union ALL
select 'mercado_abastos’, cmun,denominaci,utm_x,utm_y from ra_mercado_abastos union all
select 'mercadillos’, cmun,nombre,utm_x,utm_y from ra_mercadillos union all

select 'hipermercados’, cmun,eti,utm_x,utm_y from ra_hipermercados union ALL

select 'centros_comerciales’, cmun,etiqueta,utm_x,utm_y from ra_centros_comerciales union all
select 'juzgados', cmun,nombre,utm_x,utm_y from ra_juzgados union all

select 'correos’, cmun,busca,utm_x,utm_y from ra_correos union ALL

select 'estcerca’, cmun,busca,utm_x,utm_y from ra_estcerca union ALL

select 'helisuper’, cmun,etiqueta,utm_x,utm_y from ra_helisuper union all

select 'itv, cmun,etiqueta,utm_x,utm_y from ra_itv union all

select 'metro_bocas’, cod_muni,salida,utm_x,utm_y from ra_metro_bocas union ALL
select 'parking’, cmun,busca,utm_x,utm_y from ra_parking union all

select 'oficinas_turismo’, cmun,nombre,utm_x,utm_y from ra_oficinas_turismo union all
select 'bomberos’, cmun,etiqueta,utm_x,utm_y from ra_bomberos union all

select 'policia_nacional’, cmun,nombre,utm_x,utm_y from ra_policia_nacional union all
select 'guardia_civil', cmun,etiqueta,utm_x,utm_y from ra_guardia_civil union all

select 'policia_local’, cmun,etiqueta,utm_x,utm_y from ra_policia_local union all

Pagina 135



GegPymes

select”’
select’
select’
select”’
select”’
select’
select”’
select’
select’

cruz_roja’, cmun,etiqueta,utm_x,utm_y from ra_cruz_roja union all
centros_salud’, codmun,nombre,utm_x,utm_y from ra_centros_salud union all
hospitales’, cmun,centro_nom,utm_x,utm_y from ra_hospitales union all
educapu’, cmuni,etiqueta,utm_x,utm_y from ra_educapu union all

educapr’, cmun4,ds_largo,utm_x,utm_y from ra_educapr union all

educase’, cmuni,busca,utm_x,utm_y from ra_educase union all

univers’, cmun4,etiqueta,utm_x,utm_y from ra_univers union all

saludotros’, codmun,nombre,utm_x,utm_y from ra_saludotros union all
albergues’, cmun,nombre,utm_x,utm_y from ra_albergues;
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