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ARLIN surge como una Start-up innovadora en el ambito de la sensorizaciéon y el Big Data fruto del
entusiasmo y la pasion de un grupo de jovenes por favorecer la sostenibilidad hidrica y energética

reduciendo su consumo desmedido en el sector turistico.

Los miembros que componen este proyecto de negocio son un grupo de profesionales formados en la
Escuela de Organizacion Industrial. Las fortalezas del equipo residen en la diversidad de conocimientos y
formacion puesto que cada uno se ha formado en un campo diferente, lo que resulta enriquecedor para el
desarrollo del proyecto. Ademas, constituyen un equipo multicultural al proceder de diferentes partes de
Espafia, Venezuela y Ecuador.

Maria Gutiérrez Herrero

Graduada en Ciencias Ambientales por la Universidad de Salamanca con
un master en Ingenierfa y Gestién del Agua en la Escuela de Organizacion
Industrial, EOI. Apasionada por el medio ambiente y comprometida en
la busqueda de soluciones a problemas ambientales, sobre todo en el
sector del agua. Adicionalmente tiene un diplomado en marketing digital
y comercializaciéon por lo que demostrara sus conocimientos aprendidos
en el departamento de Marketing y comercial de ARLIN.

Luisana Mujica Prego

Graduada en Ingenierfa Industrial de la Universidad Concordia, de la
ciudad de Montreal, Canada. Actualmente culminando un Master in
Bussiness administration (MBA) en la Escuela de Organizacion Industrial
EOI. Cuenta con experiencia laboral en el area de gestion empresarial y
es amante de los numeros y las finanzas por lo que formara parte del
departamento administrativo y financiero de ARLIN.

Alberto Rioftio Kossoukha

Graduado en negocios Internacionales en la Universidad de las Américas
en la ciudad de Quito, Ecuador con un Master en Big Data y Business
Analytics en la escuela de Organizaciéon Industrial, EOL.  Como
emprendedor fundé juntos con dos socios una cerveceria artesanal donde
promovié la cultura y la industria de la cerveceria en el Ecuador.
Actualmente forma parte de nuestro equipo y estara a cargo del
departamento de tecnologia de ARLIN.




Cristina Miralles Rivera

Graduada en Ingenieria del Medio Natural por la Universidad Politécnica
de Madrid con master en Ingenierfa y Gestiéon del Agua en la Escuela de
Organizacion Industrial. Entusiasta y fiel seguidora de la adecuada
gestioén del recurso hidrico. Profesional con amplios conocimientos en
sistemas de informacién geografica y en modelizacién hidraulica, con
experiencia en el sector forestal. Actualmente es la CEO y precursora de

la formacion del equipo de ARLIN.

Maria Hernindez Gonzilez

Ingeniera quimica superior con mencién medioambiental, especializada
en energfas renovables y mercado energético por la Escuela de
Organizacién Industrial, EOL. Amante del medio ambiente, en su
publicacién mas reciente, habla sobre la importancia del desarrollo
sostenible en la industria quimica y sobre la incorporaciéon de polimeros
alternativos para la formacion de nanomateriales. Cuenta con experiencia
laboral previa en el area de logistica, por lo que seran la actual jefa del

departamento.

2.1. SITUACION ACTUAL

En la actualidad, el nimero de hoteles y viviendas vacacionales en alquiler es superior cada afio. En el
primer trimestre de 2018 el Instituto Nacional de Estadistica (INE) registré 2,2 millones de viajes con
reservas en viviendas de alquiler. Al inicio de 2018 las reservas a través de plataformas como Airbnb,
HomeAway o AlterHome aumentaron un 30%, mientras que el incremento de las reservas en hoteles fue
del 3%. El sector turistico esta creciendo y tiene un papel fundamental para la economia espafiola ya que
representa el 12% del PIB.

En Espafia, el 20% de toda la energfa consumida surge en las viviendas, considerando que los chalets
consumen el doble que los pisos (Organizacion de Consumidores y Usuarios, OCU). Segun la OCU cada
habitante gasta aproximadamente una media de 990 euros al afio debido al consumo energético. Sin
embargo, este gasto en apartamentos vacacionales es extremadamente superior, al igual que en hoteles. El
consumo energético de un hotel comprende el 60% de la huella de carbono que este genera.

Por otro lado, la problematica producida por el gasto energético del turismo se puede trasladar al consumo
de agua puesto que un turista puede llegar a gastar hasta cuatro veces mas que el propio residente en su
vivienda, concentrandose este consumo en zonas donde hay mayor escasez de recurso hidrico y en
temporadas de estiaje.
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2.2. PRESENTACION DEL PROYECTO

ARLIN es una alternativa para poner solucioén a este problema, siendo el primer negocio que a través de
sensores y Big Data permitira que el propietario del alojamiento o personal hotelero pueda conocer y
monitorizar el consumo de agua, luz y gas que cada huésped o inquilino realiza individualmente.

El proyecto consiste en que a través de la instalaciéon de sensores se pueda recoger la informacién del
consumo de cada inquilino y ofrecerle via streaming dicha informacioén tanto al propietario como al
inquilino y, de este modo, permitir que el gasto energético e hidrico producido durante la estancia pueda
ir relacionado con el precio del alquiler. La informacién se mostrara tanto en la pantalla instalada en la
vivienda como en la aplicacion a la cual tendria acceso el propietario del apartamento (nuestro cliente).

Ademas, la aplicacién presenta un sistema de alarma que advertird al propietario del alojamiento de
cualquier anomalfa en el consumo diario habitual, lo que, ademas, quedaria también registrado en la
pantalla a la cual tiene acceso el inquilino. De esta manera, en caso de que se exceda del rango de consumo
estipulado en el contrato, el propietario pueda descontar de la fianza o hacer un cargo adicional a la tarjeta
por el gasto correspondiente a dicho exceso.

En caso de que se registre una fuga de agua en la vivienda mientras esté desocupada, la aplicacion generara
una alarma informando al propietario y as{ poder tomar acciones rapidamente.

Este proyecto de negocio conseguira que el sector turistico, actualmente en constante crecimiento, sea
mas sostenible con el medio ambiente mediante la reduccion de la huella hidrica y de carbono puesto que
se limitara el consumo innecesario de agua, luz y gas en hogares, apartamentos y hoteles.

2.3. HIPOTESIS Y PROCESO DE VALIDACION

Con el fin de alcanzar un modelo de negocio valido y consolidado se llevé a cabo un proceso basado en
la formulaciéon de hipétesis y en su posterior validacion mediante entrevistas a personas de diversos
sectores y que pudiesen tener algun tipo de interés en controlar su consumo de agua, luz y gas. El objetivo
de este proceso fue centrar el tipo de negocio a desarrollar, averiguar qué canales resultaban mas
interesantes para ARLIN y conocer si era un proyecto que solventaba un problema real. Cabe destacar
que, como principal validacién, se pudo determinar el sector al que va enfocado el negocio.

A continuacién, se muestran cronologicamente las hipotesis mas relevantes que se fueron validando o
invalidando segun el resultado de las entrevistas realizadas.

Hipétesis 1. Conocer y enfocar el problema que se desea solucionar

Hipétesis Entrevistas
Existe un problema basado en la preocupacién de - 3 hoteles
la poblacién por reducir su consumo de agua, luz - Trabajador en el area de marketing y
y gas en su hogar y en sus establecimientos publicidad en IKEA.
comerciales. - Casas de alquiler y hospederia
- 4 hogares




Observaciones

&

N

El 70%, aproximadamente, de las personas entrevistadas estaban de acuerdo con que reducir el
consumo y conseguir un ahorro a final de mes es una oferta muy interesante. El 15% de los
entrevistados ya tienen algun tipo de seguimiento de este consumo o han pensado instalar algo similar

pronto.

Hipotesis 2. Averiguar que le preocupa a nuestro cliente objetivo

Hipotesis

La parte de la poblacién interesada en el negocio
desea reducir sus gastos de agua, luz y gas a final
de mes.

Entrevistas

El 80% de las personas entrevistadas nos
confirmaron esta hipétesis.

Hipotesis 3. Averiguar que le preocupa a nuestro cliente objetivo

Hipoétesis

La parte de la poblacién interesada en el negocio
desea tener un consumo mas eficiente y
sostenible con el medio ambiente.

Entrevistas

El 50% de las personas entrevistadas nos
confirmaron esta hipotesis.

Observaciones

Una gran parte de los entrevistados coment6 que estan interesados en conservar el medio ambiente,

aunque para muchos no es un mévil como para cambiar su forma de vida.

Hipotesis 4. Determinar el tipo de negocio a desarrollar

Hipoétesis

La poblacién esta interesada en tener un control
remoto de su hogar o establecimiento por medio
de una app que proporcione mayor comodidad
para el usuario.

Entrevistas

La mayoria de las entrevistas validaron esta
hipotesis.

Observaciones

Un elevado porcentaje de los entrevistados mostraron tener interés en una aplicacién que les permitiese

controlar y conocer su consumo de agua, luz y gas.
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Hipétesis 5. En la busqueda del sector mas interesado

Hipotesis Entrevistas
Propietarios de establecimientos de alto consumo - Propietario de una tintorerfa.
podrian estar interesados en nuestro negocio, - Una peluquera.
tales como tintorerias, peluquerias, oficinas, - Trabajador en el area de marketing y
IKEA, residencias de ancianos, etc. publicidad en IKEA.
- Trabajador en una residencia de ancianos.

Observaciones

Se comprobdé que la mayoria de los establecimientos de alto consumo no podian evitar realizar ese
gasto debido al trabajo que desempefian. Sin embargo, en el caso de IKEA, ya llevan un manejo de su
consumo energético en la actualidad.

Hipétesis 6. En la busqueda del sector mas interesado

Hipoétesis Entrevistas

Bares y restaurantes estan interesados en manejar - 2 propietarios de bares/cafetetfas.
el consumo de su negocio.

Observaciones

Los propietarios de los dos establecimientos aseguraron que serfa de gran utilidad tener una
herramienta que les permitiese saber que electrodomésticos consumen mas y cuales menos y en qué
horario se gasta mas.

Hipoétesis 7. En la busqueda del sector mas interesado

Hipotesis Entrevistas

Los hoteles necesitan controlar su consumo y el - 3 hoteles.
de sus huéspedes.

Observaciones

El personal de uno de los hoteles coment6 que ya llevaban un par de afios con un sistema de ahorro
energético y de regulacion de las luces de todo el complejo turistico. Sin embargo, los otros parecian
estar muy interesados incluso preguntaron sobre presupuesto y sobre como serfa la instalacion.
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Hipétesis 8. En la busqueda del sector mas interesado

(e

Hipotesis :

-

Propietarios de apartamentos en
alquiler estan interesados en conocer el
consumo de su inquilino.

Entrevistas

- 2 casas de alquiler en Madrid
- 1 hospederia
- 1 apartamento turistico

Observaciones

Tras analizar las entrevistas realizadas se llego a la conclusion de que los pisos de alquiler en
los que los gastos de agua, luz y gas los paga el arrendatario no resultaban un problema para
el propietario. Sin embargo, se observé que el problema se produce en apartamentos donde las facturas
se le cargan al arrendador va que los alquilados no son conscientes de sus gastos cuando se van de

vacaciones, por lo que esta ultima hipétesis si fue validada.

Hipotesis 9. En la busqueda del sector mas interesado.

v,

¥
o

.

Hipotesis

Hogares y personas con segunda J -
vivienda estian interesadas en reducir su
consumo.

Entrevistas

- 2 pisos.
- 2 chalets.

Observaciones

Algunos de los entrevistados ya tienen algin producto similar a nuestro negocio o a Alexa y otros no
saben si estan interesados porque dependeria mucho del presupuesto inicial y de mantenimiento.

Hipotesis 10. Posibles “plus” dentro del negocio.

Hipoétesis

Los hogares y establecimientos interesados en el
negocio desean tener y conocer cuales son los
electrodomésticos mas eficientes.

Entrevistas

Esta hipotesis se puso a prueba en el 100% de las
entrevistas realizadas.

Observaciones

Unicamente el sector hostelero parecié mostrar algo de interés cuando se les pregunté acerca de esta

iniciativa.

Una vez formadas las hipotesis que posteriormente fueron validadas o invalidadas por medio de entrevistas

a posibles clientes, se procedio a realizar experimentos que permitiesen conocer el interés del publico en

ARLIN. Para ello, se llevaron a cabo dos experimentos simultaneos, por un lado, se realizé una encuesta

online para recoger informacién del pablico objetivo e investigar posibles cambios que hiciesen progresar
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nuestra idea de negocio y, por otro lado, se creé un video promocional para observar la visibilidad que

recibia.

En la ilustracion 1 se muestra un grafico que describe las fases seguidas durante el proceso de validacion
de la idea de negocio y los pasos seguidos hasta ahora.

TLUSTRACION 1. GRAFICO CRONOLOGICO DEL PROYECTO DE NEGOCIO.

3. MISION, VISION Y VALORES
MISION

Acercar la alta tecnologfa al cliente para una gestion cémoda del consumo de agua y energia en su
apartamento turistico. De este modo, se consigue un ahorro que mejorara nuestra vida cotidiana.

VISION

Reconocimiento como empresa lider en servicio y tecnologia para la gestion del consumo de agua y energia
en el sector turistico.

VALORES

@ Eficiencia y eficacia: ofrece los mejores productos y servicios, con la maxima calidad y al mejor precio.


https://www.youtube.com/watch?v=5Rype1fu5-o

Constancia y compromiso: dar todo por conseguir los objetivos del cliente.

Innovacion: ofrecer nuevos productos y servicios.

Honestidad: honestidad con los clientes, proveedores y con la competencia.

Responsabilidad Social: contribuir a mejorar las condiciones de vida de los empleados y los clientes.

Transparencia: transparencia a la hora de reflejar las cuentas econémicas.

© 60 2 @

Ademas, nuestra empresa busca mejorar la vida, de manera sostenible, de las generaciones futuras, para lo
cual cumple con varios de los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) desarrollados por la
Organizaciéon de Naciones Unidas (ONU). Principalmente tratando de construir infraestructuras
resilientes, promoviendo la industrializacion inclusiva y sostenible y fomentar la innovacion,
contribuyendo asi con el desarrollo de ciudades y comunidades sostenibles. Esto ayudara a garantizar
modalidades de produccion y consumo mas responsables, que traeran como dltima finalidad la mitigacion
del cambio climatico.

@ OBIETIVE.sS sosteniaLe

1nm 3 T
] & [

INDUSTRIA, PRODUCCION
INNOVACION E DESIGUALDADES COMUNIDADES
INFRAESTRUCTURA SOSTENIBLES 12 ;Ecs(})nos"usl:%us

13 SSE‘PlNClIMA

ILUSTRACION 2. OBJETIVOS DE DESARROLLO SOSTENIBLE QUE FORMAN PARTE DE LA BASE DEL
NEGOCIO.

4. POSICION COMPETITIVA

El analisis DAFO (Andlisis de Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades) permite realizar un
diagnéstico inicial de la situacion actual de la empresa ARLIN, a través de un analisis interno (debilidades
y fortalezas) y externo (amenazas y oportunidades).
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DEBILIDADES A AMENAZAS

2

*  Competencia directa.

*  Mercado desconocido e incierto.

*  Segmento dificil de penetrar.

*  Escepticismo de los clientes, escaso interés en
invertir.

*  Marca sin posicionamiento.

* Competencia ya consolidada.

*  Sin financiamiento ni socios
comerciales.

*  Marca en desarrollo.

-+ >

A
q FORTALEZAS L |I OPORTUNIDADES

*  Alternativa mejor que la competencia.
*  Equipo multidisciplinar.

*  Excelente asesoramiento.

* Validacion de laidea por Lean Startup.

*  Mercado grande.

*  Mayor conciencia social en la reduccion del
consumo en el sector turistico.

*  Sensibilizacion social con el medio ambiente.

*  Servicio personalizado. . .
P *  Aumento del comercio online.

* Sensores de alta tecnologia a precio
accesible,

A\

TLUSTRACION 3. ANALISIS DAFO.

A través de un analisis CAPE (corregir, afrontar, mantener y explotar) se pueden definir las acciones a tomar
a partir de los resultados del analisis DAFO. En primer lugar, se deben tomar medidas para corregir las
debilidades de manera que desaparezcan o dejen de afectar a la empresa negativamente y afrontar las
amenazas para evitar que se conviertan en debilidades. Ademas, se deben establecer medidas para
mantener las fortalezas, de manera que sigan siendo una ventaja competitiva en el futuro y explotar las
oportunidades, para convertirlas en futuras fortalezas.

A

\)
RY%

* Comenzar cuanto antes a desarrollar la
actividad, para la consecucién de un
alto rendimiento.

* Contacto y entrevistas personales con
posibles socios.

* Estudio en profundidad del mercado.

* Enriquecimiento personal.

* Potenciar la reputacién de la marca.

* Ampliar la oferta de servicios de cara a
las necesidades.

< e
Q MANTENER i | I | EXPLOTAR
* Andlisis estratégico para la creacién de s Potenciar la red de contactos.
equipos y recursos eficientes. * Mantener perfiles en redes sociales.

* Formacion continua del equipo. .
* Servicio personalizado y asesoramiento
a lo largo del tiempo.

Admitir pedidos por email.

v
TLUSTRACION 4. ANALISIS CAPE.

10
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Con todo esto, se puede conocer la posicion real de la empresa, permitiendo establecer mejor una estrategia

logica para seguir avanzando hacia un posicionamiento lider en el sector, de forma coherente con nuestra

estrategia.

ol IO& Analisis Estrategia Objetivos

5.1. DESCRIPCION

Los clientes de ARLIN son propietarios de apartamentos turisticos, hoteles, hostales o casas rurales que,

promovidos por el deseo de llevar una vida mas sostenible o por el afan de disminuir el coste de su factura,

quieren reducir su consumo de agua, luz y gas para de esta manera tener un negocio mucho mas rentable.

ARLIN se ajusta a las exigencias de cada cliente por lo que ofrece 4 tipos de productos, los cuales seran

explicados posteriormente.

5.2. MAPA DE EMPATIA

El mapa de empatia permite personalizar, caracterizar y conocer el segmento de clientes de ARLIN. Para

ello se ha dado respuesta a seis aspectos imprescindibles del cliente:

>

¢Queé ve? El cliente de ARLIN observa que su consumo es mas elevado de lo esperado. No genera
los beneficios deseados ya que gran parte de sus ganancias se destinan al pago del coste de
consumo. Ademas su demanda de energfa, luz y gas crece continuamente y le resulta dificil ser
eficiente y tener un estilo de vida mas sostenible.

¢Qué dice y hace? El cliente de ARLIN trata de advertir y animar a sus inquilinos para que no
derrochen energfa y tengan un consumo responsable.

¢Qué oye? El cliente de ARLIN ha escuchado y es consciente de que si consigue disminuir su
consumo podra ser mas eficiente y con ello generar mas beneficio y llevar una vida mas sostenible.
¢Qué piensa y siente? El cliente de ARLIN se siente incapaz de controlar y reducir el consumo
de sus inquilinos por si mismo. Ademas, piensa que si controla su demanda de luz, agua y gas
tendra un negocio mas rentable y sostenible.

¢Cuales son sus principales frustraciones? El principal obstaculo que encuentra el cliente de
ARLIN para alcanzar sus objetivos es que, por mucho que insta a sus inquilinos sobre la
importancia de no derrochar energfa, no logra reducir su consumo.

¢Cuales son los beneficios que puede obtener? El cliente de ARLIN desea tener informacion
y control remoto del consumo de su apartamento turistico, hotel, hostal o casa rural. De tal forma
que consiga optimizar su demanda de agua, luz y gas y disminuir asf sus costes operativos, ser mas
sostenible y generar mas ganancias.

11



Nombre del Usuario / Cliente,

Empathy Map

Disensdo para En,

Si el consumo de luz,
agua y gas se reduce,
podria tener un negocio
mas rentable.

Si consigo ser mas
eficiente voy a ahorrar duben loam

OYE

2Qué es o que &l o ella?

PIENSA Y SIENTE

Me preocupa que el
consumo crezca y que mi
negocio sea poco
sostenible.

El consumo de mis
inquilinos es demasiado
elevado y no puedo hacer

2Qué o5 lo que
#0ella?

VE

dinero y voy a ser mas
| sostenible.

R

nada para controlarlo.

S

4Qué es o que é o ella?

DICE Y HACE

-
Me preocupa la eficiencia y, Trato de tener un
aunque advierto a mis negocio sostenible y

inquilinos sobre ello, no me eficiente pero no logro
hacen caso. controlarlo.

Ca—— —

£Qué es to que él o ella?

ASPIRA

£Qué es o que a él o olla le? .
DUELE Aunque trato de ser eficiente y
sostenible, e informo a mis
inquilinos sobre la importancia de

no derrochar energia, cada vez

‘ consumen mas.

Creado por Marcelo Pizarro Miranda en base al trabajo de XPLANE y publicado en el libro Business Model - hittp:diwn
i lir igual 3.0 Unported - MARCELO PIZARRO MIRANDA - hitp/iwww.marcelopizarro.com

Me gustaria optimizar el consumo de
luz, agua y gas, ya que deseo bajar
mis costes operativos, ser mas
sostenible y generar mas ganancias.

Licenciado mediante Crestive - P

ILUSTRACION 5. MAPA DE EMPATIA ARLIN

5.3. POSICIONAMIENTO Y COMPETENCIA

ARLIN se presenta a sus clientes como una marca que ofrece tecnologia de calidad a precios competitivos.
Los clientes de la plataforma podran visualizar y controlar de una manera comoda y rapida el consumo de
luz, agua y gas de su apartamento turistico, hotel, hostal o casa rural mediante la aplicacion y una pantalla
instalada en la vivienda o habitacién. Ademas, ARLIN presta servicios de instalacion personal y

asesoramiento continuo via call center.

Los principales competidores de la plataforma son los siguientes:

€ cliensol

Pese a que la compafifa ofrece multitud de sistemas de control de temperatura,
NETATMO » brinda la posibilidad de controlar el consumo de agua y

_o, 90 10 prestan servicio de instalacion, es decir el montaje de

) =2 o5 o Presun talacion, s decir el monta

‘ o “o :lpropio cliente por medio de videos tutoriales.

La principal ventaja competitiva es que esta compafiia no ofrece la posibilidad
de visualizar en tiempo real el consumo del hogar, a menos que el cliente
descargue los datos del contador utilizando un cable USB.
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En ARLIN conocemos el gran impacto que tiene sobre la sociedad y el medio ambiente el sector de la
edificacion; el 20 % de la energfa consumida en el pais procede del sector residencial. Un consumo
responsable en este sector podria suponer ahorros millonarios en cuanto a gasto y huella de carbono se
refiere.

Segun un informe realizado por la Fundacion para la Eficiencia Energética y el Medioambiente, 1os habitos de
consumo de energfa en los hogares espafioles han empeorado. Las viviendas espafiolas podrian reducir
hasta un 27 % su factura de luz y gas aumentando el control de su consumo. Es decir, el potencial de
ahorro total de las familias podria llegar a alcanzar 5.350 millones de euros anuales, lo que se traduce en
una reduccion del consumo de energia de 50.804 GWh, o lo que es lo mismo, el equivalente al consumo
eléctrico de Andalucia durante un afio y medio. Desde un punto de vista medioambiental esto supondria
evitar Ja emision de 14,7 millones de toneladas anuales de diéxido de carbono a la atmoésfera; lo que
corresponde a las emisiones anuales del 21 % del parque automovilistico de Espafia.

A pesar de los problemas de escasez hidrica que tiene Espafa, el uso de agua en el hogar aumenta
anualmente y se prevé que tenga un crecimiento del 80 % en los préximos 25 afios. Esta situacion hace
que sea inevitable plantearse nuevas estrategias para un manejo adecuado de este bien tan escaso e

imprescindible para la vida y el desarrollo de la sociedad.

En los apartamentos turisticos, hoteles, hostales y casas rurales este potencial de ahorro se ve incrementado
debido al mal uso que realizan sus inquilinos. Es muy comun que los ocupantes de tales establecimientos
derrochen luz, agua y gas ya que, al no pagar directamente tales consumos, piensan que son gratis.

Es por esto que, en base a nuestro profundo compromiso con el medio ambiente y el desarrollo sostenible,
el principal objetivo de ARLIN sea atajar estos problemas de raiz, dando la oportunidad a nuestros clientes
de conocer y controlar el consumo de sus inquilinos mediante el uso de sensores y valvulas.

Nuestra iniciativa podra ayudar a propietarios de apartamentos turisticos, hoteles, hostales y casas rurales
a disminuir su demanda de luz, agua y gas.

La propuesta de valor surge a partir de las entrevistas y los estudios realizados a los posibles clientes. Se
trata de entender los problemas y necesidades de los usuarios para asi poder solventarlos con nuestra

marca.

» Beneficios aportados: los clientes desean controlar y monitorizar de forma facil y comoda el
consumo de luz, agua y gas que realiza el inquilino en su apartamento turistico, hotel, hostal o casa
rural. En caso de que se exceda el consumo estipulado, el propietario del apartamento podra
efectuar un cargo adicional al usuario, lo cual motiva al mismo a ser mas responsable con el uso
de la energia y del agua. Ademas, Arlin genera alarmas de alerta en caso de que exista una fuga de
agua mientras la vivienda se encuentre desocupada.

» Problemas solucionados: con ARLIN se garantiza un uso més eficiente de la energia y el agua
por lo que los clientes se estarfan ahorrando hasta un 30% del coste de sus facturas. Ademas,
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estarfamos contribuyendo a reducir la emision de CO; y a combatir la escasez hidrica, ayudando
con la sostenibilidad del planeta.

» Productos y servicios: haciendo uso de sistemas de sensores los clientes de ARLIN podran tener
un control remoto del consumo de su establecimiento a través de una aplicacion mévil o pagina

web.

The Value Proposition Canvas

| Value Proposition Gestion cuentas de Acuerdo Empresarial (AE) | | Customer Segment  Clientes Sector Defensa y Seguridad

Products
&

Services

Reduccién del
CONSUMO en sus
/ facturas de agua,

través de App y s Q
Web. I Gain Creators & luz y gas.
Medicién a través de Pain Relievers Conocer el
Zouay s 0 | Comodidad de gestion. | souay gas.
agua y gas. \ agua y gas.
/
Generacion de
informes diarios
de consumo.
L7

JLUSTRACION 6. MAPA DE EMPATIA ARLIN

8. MODELO CANVAS

Se ha desarrollado un lienzo de modelo de negocio, o metodologfa Canvas, con la finalidad de describir
las propuestas del producto o valor de ARLIN, la infraestructura, los clientes y las finanzas, es decir,
esbozar el modelo de negocio de la empresa de una manera rapida, visual y sencilla. Para ello se ha dado

respuesta a una serie de interrogantes.
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SOCIOS CLAVE ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DE VALOR RELACION CON CLIENTES SEGMENTO DE CLIENTES
Proveedores y alianzas Actividades clave Marketing digital y offline: Propietarios de:
estratégicas:

- Logistica. - Airbnb y Booking. - Pisos turisticos.
- Distribuidores de - Programacién. - Facebook Ads. - Hoteles.
sensores y valvulas. - Procesado de - Instagram. - Hostales.
- Instaladores de datos. - LinkedIn. - Casas rurales.
sensores y valvulas. - Promocion. - YouTube.
= Airbnb y Booking. - Venta. - Ferias inmobiliarias. - Ahorradores.
- Servicios postventa: - Ecologistas.
call center.
RECURSOS CLAVE CANAL DE DISTRIBUCION
Recursos clave: Online:
- Técnicos. - Aplicacion mévil.
- Instaladores. - Web.
- Marketing.
- Comerciales.
ESTRUCTURA DE COSTES VIAS DE INGRESO
Costes indirectos:
Costes directos:
- Mano de obra indirecta.
- Mano de obra directa. - Alquiler y suministros del
- Sensores. local comercial.
- Valvulas. - Mensualidad del servidor
SQL 100 GB.
- Sistema operativo.
- Gastos comerciales,
marketing, mantenimiento
de la App y web.

ILUSTRACION 7. MODELO CANVAS

9. PLAN DE MARKETING

9.1. TAMANO DE MERCADO

Inicialmente, ARLIN pretende expandirse dentro del territorio espafol, el cual cuenta con
aproximadamente 220.000 apartamentos turisticos registrados en Azrbnb en 2018.

Nuestra cuota de mercado va a estar basada en un 0,11% de la cuota de mercado total de apartamentos
turisticos, la cual implica una gran inversion en marketing y estrategias efectivas para poder captar la cuota
de mercado deseada. El marketing offline tiene un papel fundamental, ya que se desea atraer la mayor
cantidad de clientes posibles a través de visitas a los propietarios de apartamentos turisticos.

Comenzaremos con una cuota de mercado pequefia centrada en Madrid, pero que poco a poco ira
aumentando y expandiéndonos a otros lugares de Espafia. Esto se podra logar a través de efectivas
estrategias de comunicacion, que son la base de captacion de clientes y la alta inversién en marketing. Por
ello, no solo trabajaremos offline sino también emplearemos publicidad a través de paginas web de
proveedores de apartamentos turisticos, como son Booking y Airbnb.

Incluso en un futuro, nos planteamos ampliar nuestro segmento de clientes también a hoteles, ya que en
Espafia hay alrededor de 14.659 hoteles segin el registro de Booking del afio 2017.
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9.2. CUSTOMER JOURNEY

En el presente apartado se busca desarrollar el comportamiento de nuestro cliente desde que identifica
que necesita reducir el gasto de su alojamiento turistico hasta que compra nuestro producto, incluyendo
su posterior instalaciéon y gestion de la informacién con el fin de satisfacer las necesidades de nuestro
cliente.

@
GFD  Tras una fase de —F »
: investigacién... 5 Instalacion de los sensores
£ para el control del consumo
50 de agua, luz y gas.

Pantalla informativa de
consumo para el huésped.

N

LN

Marga encuentra la

Ak
Marga estd preocupada .
solucion a sus problemas. Ly
por los elevados gastos Anilisis y procesado

de su apartamento de datos.
turistico.

JEn qué consiste Arlin?

BIG DATA

Marga contribuye con el medio ambiente y su
economia gracias a un consumo eficiente en su
apartamento turistico.

Selecciona y compra sus
productos en la web.

ILUSTRACION 8. CUSTOMER JOURNEY

9.3. VALORES DE LA MARCA Y POSICIONAMIENTO DESEADO

VALORES DE LA MARCA

El valor de la marca se produce mediante las asociaciones que las personas hacen y las expectativas que
tienen sobre el producto/servicio oftrecido, por lo que es consecuencia de la experiencia de los usuatios,
clientes o no, y cémo lo perciben.

Se trata de una herramienta fundamental para el desempefio de la marca en todas sus acciones de
marketing, ya que resume los valores, creencias, beneficios, personalidad y la esencia de la misma. De esta

forma provee al pablico objetivo de una razén para preferir los productos de nuestra marca con respecto
a otros.

“Si las personas creen que comparten valores con una Compaiia, se mantendran fieles a

la marca”.

Howard Schultz (fundador de Starbucks)

Los valores funcionales estan relacionados con la captacioén y procesado de datos a través del Big Data,

junto con los sensores para poder conseguir un consumo eficiente en los apartamentos turisticos. Por
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tanto, lo funcional habla de aquello que ofrece la marca de manera mas tangible, los cuales aportan ideas
sobre el uso que se proporciona.

Los valores emocionales de la marca vienen de la tranquilidad y seguridad que podra sentir el cliente al
alquilar su apartamento turistico, ya que el consumo sera eficiente.

sQué ofrece nuestra
marca?

$Como se puede
definir?

Personal

Facil de usar

Tecnolégica

Senscres, Big Datay
procesado de datos Tranquilidad

Implicacién con el

§Qué me hace

sentir?

§COomo son las personas
que la usan?

ILUSTRACION 9. VALORES DE NUESTRA MARCA

9.4. MARKETING MIX

\ Servicio de monitorizacion y obtencién de informacidn via
Prod MGtD / streaming del consumo de su apartamento turistico a través

de sensores.

Plataforma online

Venta directa

Kit consumo agua .

Kit consumo total Kit consumo luz ,

Kit consumo gas ‘

Publicidad a través de proveedores de apartamentos turisticos

Promoclon

Publicidad a través de redes sociales

ILUSTRACION 10. MARKETING MIX
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CANALES DE DISTRIBUCION Y VENTA

La estrategia de distribucién es una variable del marketing mix en la que es necesario enfocarse puesto que
de ella dependeran en gran parte las ventas.

Los canales de ventas son puntos de importancia para lograr una promocién y comercializacion efectiva,
ya que nuestros productos requieren que el canal de venta logre captar la atencién, el interés, deseo y
finalmente la compra por parte del cliente. Inicialmente, nuestro canal de venta se centrara en nuestra
pagina web, ya que, a través de esta, los clientes podran obtener informacién detallada de los productos,
asi como solicitar presupuestos y realizar compras.

También se llevara a cabo venta directa, a través de visitas a hogares y propietarios de apartamentos
turisticos, donde se les ensefarfa una muestra de los productos y servicios que ofrecemos (estrategia push).
PRECIO

Los precios se establecen en cuatro categorfas en funcion del kit que quiera seleccionar el cliente.

. Kit de consumo de agua— 750,00 €

Kit de sensores y valvulas encargadas de monitorizar y controlar el consumo de agua de su apartamento
turfstico u hogar.

; EKit de consumo de Iuz — 999,00 €

Kit de sensores y valvulas encargadas de monitorizar y controlar el consumo de luz de su apartamento
turfstico u hogar.

‘ Eit de consumo de gas — 940,00 €

Kit de sensores y valvulas encargadas de monitorizar y controlar el consumo de gas de su apartamento
turistico u hogar.

CONSUMO
TOTAL

Kit de consumeo total — 1.560

Kit de sensores y valvulas encargadas de monitorizar y controlar el consumo de agua, luz y gas de su
apartamento turistico u hogar.

Los precios se corresponden con un precio promedio para un apartamento de 2 o 3 habitaciones.

A mayores, el envio tendra un coste de 12 € para pedidos inferiores a 350 €, siendo gratis a partir de ese

precio.

PROMOCION Y COMUNICACION
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El marketing digital es fundamental para el negocio, ya que ayudara a dar a conocer a la empresa y a ofrecer
un nivel de confianza y seguridad al usuario. Para ello se emplearan diferentes canales de comunicacion:

Pagina web
La comunicacion se realizara principalmente a través de nuestra propia pagina web, tratindose de una web
sencilla y facil de usar. En ella, ademas, se puede rellenar el formulario de suscripcion.

G Proveedores de apartamentos turisticos

Publicidad a través de paginas web relacionadas con nuestro segmento, centrandonos principalmente en
web de proveedores de apartamentos turisticos como Airbnb o Booking.

@ airbnb Booking.com

El Ferias inmobiliarias

Inicialmente nos centraremos en las ferias inmobiliarias que se realicen en Madrid, como por ejemplo el
Salén Inmobiliario Internacional de Madrid (SIMA) o el SIMA Especial de Otono. Mas adelante,
ampliaremos también a ferias que se celebren en toda Espana (Inmofest, Inmotecnia Rest o Expohabitat).

Redes sociales

Publicidad a través de redes sociales, principalmente Facebook, ya que es la red social mas influyente y con
mayor nimero de usuarios que puedan estar interesados en nuestro servicio.

o
facebog!(

g Boca a boca

Creemos que la satisfaccion del cliente es importante por lo que, si los clientes de ARLIN quedan
satisfechos con los productos, seran los primeros en publicitarnos y recomendarnos.

9.5. PRESUPUESTOS DE MARKETING
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Debido a la importancia del marketing, se va a apostar por una gran inversién en esta area, concretamente

§

un 4% de las ventas iran destinadas al marketing digital y un 5% de las ventas al marketing offline (visitas
a propietarios).

Estos porcentajes de las ventas suponen en el primer afio un presupuesto de marketing de 27.708 €, el cual
se desglosa en:

ARG

11.092 € 16.615 €

10. PLAN DE OPERACIONES

A continuacién, como parte del plan de operaciones se muestra la cadena de valor, la cual describe las
actividades estratégicas que aportan valor al proyecto.

* Generar alianzas * Captacion de * Arquitectura * Creacion de = Servicio post-
con nuestros clientes Kappa pagina web y venta
proveedores * Analizar y * Infraestructura aplicacién * Garantia

= Negociar entender las estable, * Mejora continua « Obtener
contratos y necesidades del manejable y facil a través de feedback sobre
tiempos de usuario mantenimiento actualizaciones la experiencia
entrega * Creacion de del usuario

imagen de marca
yo :
posicionamiento

La parte técnica es un pilar fundamental para el desarrollo de ARLIN ya que requerira de una distinta gama
de sensores de alta calidad y a su vez se ha buscado que sean lo menos invasivos posible para facilitar la
instalacién de los mismos y evitar realizar modificaciones dentro del apartamento tutistico.

Cada uno de los distintos tipos de sensores iran conectados a un moédulo de captura, en este caso se
utilizara una Raspberry pi 3. Esta es una placa computadora de bajo coste que funciona como un
miniordenador, sera la encargada de recibir las mediciones de los sensores y enviatlos a la nube. Estas
mediciones seran procesadas en tiempo real mediante una avanzada arquitectura Big data y a su vez estos
datos ya procesados se podran conectar a una aplicacién moévil y pagina web para que el usuario final
pueda visualizar y monitorizar sus consumos.

Una vez explicado el funcionamiento del sistema por el cual se recoge la informacién y se procesa para
proporcionarsela al cliente se muestra el siguiente esquema para facilitar la comprension del
funcionamiento de la gestiéon de datos que desarrolla ARLIN.
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ILUSTRACION 11. ESQUEMA DE FUNCIONAMIENTO DE ARLIN

ARQUITECTURA

Nuestro proyecto tendra una arquitectura Kappa. Se decidié escoger dicha arquitectura debido a que es
mas manejable en temas de desarrollo, mantenimiento y estabilidad. La infraestructura constara de tres
partes esenciales, la primera se ocupa de recibir los datos entrantes y organizarlos, la segunda se encarga
del procesamiento en streaming y por tltimo tenemos una capa de servicio, el cual organiza la informacion
procesada como se puede observar en la imagen a continuacion.

—> aws
/ Almacenamiento
Capt del Capa Capa de largo plazo
Generadores de datos e ek

procesamiento servicio
en stream

’/‘::: ﬂ B §3 katka | | Spaik’ LET @
"y L

stream datos

Stfeaming cassandra a—

Aplicaciones
tiempo real

Dashboards en
tiempo real

| Y

ILUSTRACION 12. ARQUITECTURA DE ARLIN

GENERADORES DE DATOS

A continuacién, se describen los generadores de datos necesarios para el funcionamiento de ARLIN,
especificando nuestros proveedores empleados:
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Agua

Gas

=

)

Calefaccion

allii
-

Moédulo de captura

Sensor de corriente no invasivo que permite
medir la intensidad que atraviesa un conductor
sin necesidad de cortar o modificar el conductor.

Los caudalimetros estan constituidos por una
carcasa plastica estanca y un rotor con paletas en
su interior. El fluido al atravesar el interior del
sensor hace girar el rotor.

Sensor de gas, compatible con casi todos
contadores de gas que existen en el mercado. Se
conecta directamente al contador.

Vialvula termostatica con funcionamiento
inteligente, permitiendo ajustar directamente la
temperatura.

Raspberry PI es una placa computadora de bajo
coste que funciona como un mini ordenador, en
este caso recibiendo las mediciones de los
sensores y enviandolos al servidor en la nube.

CAPA DE CAPTURA DE DATOS

Bricoweck

Cetronic
Componentes Electrdnioos

NORTHQ

Bricoaeck

En esta capa utilizaremos Apache Kafka para el manejo de los datos entrantes generados por los sensores.

Se considera un sistema persistente, escalable y tolerante a fallos. Otra de sus caracteristicas importantes

es su velocidad de lectura, lo cual lo hace una herramienta excelente para procesos en streaming.

CAPA DE PROCESAMIENTO EN STREAMING

Para el procesamiento en tiempo real de los datos utilizaremos la tecnologia de Apache Spark, este

software nos permite ingerir datos de muchos tipos de fuentes, en nuestro caso sera de Kafka. Entre sus

caracteristicas principales esta el hecho de ser una tecnologia popular, madura y adoptada por muchas

empresas. Existe una gran comunidad de desarrolladores y es tolerante a fallos.
CAPA DE SERVICIO O CONSULTA
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En nuestra dltima capa vamos a usar la tecnologfa de Apache Cassandra, que sera la encargada del manejo
de la base de datos. Utilizaremos esta base de datos dado a su escalabilidad, replicacion, rapidez,
compatibilidad de Spark Streaming,.

10.1. ARLIN, LA APLICACION

Durante las entrevistas, se observé como varios de los interesados en ARLIN hacfan multiples preguntas
relacionadas con la posibilidad de manejar una aplicacién que permitiese monitorizar la informacién que
les llegaba comodamente. Por este motivo, el grupo de ARLIN trabajé para formar una plataforma que
diese solucion a las diferentes cuestiones que surgieron durante el proceso de validacion.

Esta aplicaciéon esta enfocada en complacer las necesidades del propietario del alojamiento para gestionar
el gasto producido por el huésped. Para ello se ordena y clasifica la informacion en consumo de agua, luz
y gas de manera que se pueda visualizar facilmente a través del menu principal. ARLIN presenta dos
ventajas principales que la diferencian de otras apps. Por un lado, concede al usuario la posibilidad de
regular la calefaccion y aire acondicionado de todos los aparatos que se encuentren en el alojamiento y,
por otro lado, ofrece un sistema de alarma que podra alertar al inquilino de que se esta excediendo del
consumo diario establecido y previamente acordado. Dentro de este sistema de alarma también se
encuentra la opciéon de mostrar un aviso en caso de fuga de agua o gas.

La experiencia en ARLIN app comienza con la pantalla de presentacién que conducira al usuario al inicio
de sesion. El usuario debe saber que no es necesario que haga su registro en la app ya que una vez se realiza
la compra del equipo de sensores el personal de ARLIN lleva a cabo el registro del cliente en el sistema y

en la aplicacion.

Login

INEL

JLUSTRACION 13. PANTALLA DE INICIO Y ENTRADA DEL USUARIO EN LA APLICACION.

Al entrar en la aplicacién, lo primero que se muestra es el menu principal desde donde se puede acceder a
la informacion de agua, luz y gas, y desde ahi al sistema de alarma. A través de esta pantalla también se
puede ir al manejo del aire acondicionado y de la calefaccién. En la parte superior-derecha se encuentra el
nombre y apellidos del cliente y en la inferior la pestafia para volver a la pantalla anterior.
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A continuacién, se explican brevemente las herramientas de la aplicacion considerando que nos

encontramos en el menu principal:

» Regulacion: consta de dos pestafias, una para el radiador y otra para el aire acondicionado. Esta
herramienta permite apagarlos, encenderlos y también modificar la temperatura de cada aparato
diferenciando entre radiador o aire segun la pestana que se encuentre pulsada.

Radiador Aire Acond, LELIELLS Aire Acond,

21.5°C ©

22.5°C ©

19.0°C ©

20.0°C ©

ILUSTRACION 14. MENU PRINCIPAL Y PANTALLAS DE REGULACION DE RADIADORES Y AIRE
ACONDICIONADO.

» Gas: se accede desde el ment principal, pudiendo ver el consumo diatio y el gasto medido en tiempo
real (cuadro inferior). Si se marca “ver mas” se muestra el consumo total del mes y si se senala la
campana roja se muestra la pantalla de alerta, la cual puede activarse o desactivarse en este punto.

12.16 kW
9.72 kW
8.82 kW

TR © 15.00 kW

11.52 kW
10.26 kW
10.27 kW
13.86 kW
9.78 kW
8.06 kw
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ILUSTRACION 15. MENU PRINCIPAL, PANTALLA DE CONTROL DE GAS Y ALARMA SEGUN LIMITE DE
CONSUMO.

» Luz: el funcionamiento de este apartado es similar al de gas.

2.86 kW
1.26 kW
3.02 kw

© 5.00kw ©

0.66 kW
2.52 kW
2.06 kw
2.23 kW
1.86 kW
2.08 kW
1.06 kW

ILUSTRACION 16. MENU PRINCIPAL, PANTALLA DE CONTROL DE LUZ Y ALARMA SEGUN LIMITE DE
CONSUMO.

» Agua: para visualizar el consumo de agua se sigue lo descrito en el apartado de gas. En este caso, se
muestra una diferenciacion en la siguiente imagen puesto que se observa un exceso de consumo
(cuadro en rojo) por lo que de forma automatica y al instante la app enviarfa un mensaje al huésped.
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ILUSTRACION 17. MENU PRINCIPAL, PANTALLA DE CONTROL DE AGUA Y ALARMA SEGUN LIMITE DE
CONSUMO.

El plan financiero es el documento que nos va a permitir recoger toda la informacién econémica necesaria
para saber si nuestro modelo de negocio realmente es viable a corto y a mediano plazo. Ademas, nos
permitira tener una idea de cuanto tenemos que vender para poder satisfacer nuestras necesidades
operativas.

Para comenzar con nuestras operaciones diarias es necesario realizar inversiones tanto en recursos

materiales como humanos, los cuales se desglosan de la siguiente manera:

Recursos Materiales: la empresa inicialmente se situara en un local comercial en la zona de Cuatro
Caminos durante los primeros afos de constitucion, pagando un canon de arrendamiento de 1.400 euros.
El equipo humano dispondra de dicho espacio para realizar las operaciones diarias de la empresa; asi como

también el asesoramiento y ventas via telefonica.

Activos Fijos: se necesita poca inversion en activos fijos, lo que se requiere principalmente son:
®  Mobiliario de Oficina.
* Equipos informaticos.

=  Un Servidor.

Software: con el fin de poder cumplir con la propuesta de valor se requiere la siguiente inversion:
® Desarrollo de una pagina web.
= Plataforma/Sistema informatico.
= Desarrollo de la aplicacion.

* Programa informatico que nos permita el manejo y gestion administrativo.

Recursos Humanos: cada miembro del equipo promotor se encargara del manejo de un departamento
diferente durante los primeros 5 afios, teniendo un sueldo bruto anual de 18.000,00 EUR. Posteriormente
se estudiara segun nuestro crecimiento la necesidad de ir incluyendo empleados adicionales. A
continuacion, se detallan los departamentos de ARLIN:

®=  CEO: es el responsable de tomar decisiones sobre la estrategia empresarial, asi como de controlar
dirigir y gestionar tanto los activos materiales como los activos humanos de la empresa. Tiene la
responsabilidad de motivar y asesorar al grupo fundador ya que cuenta con los conocimientos
sobre gestion general.

® Departamento Administrativo/Finanza: el responsable de este departamento es el CFO y se
encarga de gestionar las cuentas de la empresa, tiene la capacidad de decidir la inversion externa
que se necesita, elaborar modelos predictivos y asegurarse del cumplimiento de todos los requisitos
financieros. Si se detectara alguna anomalfa en un estado de cuenta, lo identifica y comunica para
su correccion lo antes posible.

* Departamento Comercial y Marketing: este departamento se encarga principalmente de la atencién
al cliente, asi como también de la gestion para conseguir el mayor nimero de ventas. Ademas, el
encargado tiene como funcién principal coordinar tanto el Marketing estratégico como el
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operativo. Estudia el mercado, detecta necesidades, describe a los consumidores y los segmenta,
permitiéndonos definir el target. Elabora campanas para mejorar el branding y dar a conocer
nuestros productos, tratando de garantizar que la imagen de nuestra marca se mantenga alineada
con la estrategia organizativa. Adicionalmente, se encarga del area comercial y de coordinar las
visitas a los propietarios de apartamentos turisticos.

Departamento Tecnolégico (producto v proceso): este departamento se encarga del desarrollo

constante y mejora, asi como la asesotia via telefonica y/o aplicacion para la instalacion de nuestros
productos. Ademas, Este departamento esta coordinado por el CTO (Chief Technology Officer)
quien se encarga del disefio y gestion de todo el sistema Big Data, la adquisicion de los datos y su
analisis, los algoritmos de inteligencia artificial y el soporte a la toma de decisiones gracias a los
modelos predictivos. También se implementan en este departamento la web, la aplicacion mévil y
la pantalla informativa, as{ como gestionar la integracion del sistema de datos.

Departamento de Logistica: este departamento inicialmente en la compra continua de los

materiales requeridos por cada venta, ademas del envié de los mismos a cada uno de los clientes.
Se encarga de gestionar la instalaciéon de los kits, en caso de ser requerido por el cliente. El
coordinador de dicho departamento tiene la responsabilidad de gestionar todas las compras de
materia prima Nacional como Internacional.

Inventario: se mantendra un inventario inicial que cubrirfa las ventas proyectadas por los primeros 3

meses, con la compra de materiales para cubrir aproximadamente 60 ventas como se puede observar en la

tabla. Luego se ira reponiendo segin lo consumido cada final de mes.

Kit completo Kit de luz Kit de agua Kit de gas TOTAL

Inventario Inicial 15 und. 21 und. 18 und. 6 und. 60 und.

Se estima mantener un inventario minimo de un mes, ya que se manejan diversos proveedores de materia

prima y los Rasberry tienen que ser manipulados antes de su instalacion, por lo que mantener algo de

inventario nos ayudara a ser mas rapidos y efectivos con las entregas y/o instalaciones a los clientes.

Inversion: elementos patrimoniales destinados a la actividad de la empresa, entre los que podemos

destacar:

Gastos de establecimiento.
Inversién material.
Inversion inmaterial.

Inversidn circulante.

Enlatabla 1 se puede observar el desglose de lo que serfa nuestra inversion inicial y como tenemos pensado

realizar el pago de dicha inversion. La inversion se va a pagar tanto con un aporte de capital por parte de

los socios como un financiamiento por parte de familiares y amigos a un interés del 5% pagadero a 3 afios.
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INVERSIONES INICIALES

Importe
de las

que

Conceptos

% IVha
Soportado

de las que

TOTAL
ACTIVOS
Iniciales

AMORTIZACION

Afios de
vida Otil

Instalaciones/Acondicionamiento 800.00 21.00% 800.00 5
Mobiliario y Enseres 1,995.00 21.00% 1,995.00 10
Equipos Informaticos y de las Comunicaciones 1,320.00 21.00% 1,320.00 4
1 Total Inmovilizado Material 4,115.00 4,115.00
Programas Informaticos y Paginas Web 11,652.89 21.00% 11,652.89 5
Plataforma 45,000.00 21.00% 45,000.00 5
2 Total Inmovilizado Intangible 56,652.89 56,652.89
Fianzas y Depdsitos y Garantias 2,800.00 2,800.00
3 Inmovilizado Financiero 2,800.00 2,800.00
Gastos de Puesta en Marcha y Constittucién 3,305.79 21.00% 3,305.79
4 Gastos para Puesta en Marcha 3,305.79 3,305.79

Materias Primas, Mercaderias, etc 22,919.83 21.00% 22,919.83
5 Existencias Iniciales 22,919.83 22,919.83
6 IVA Soportado por Adquisicién Inversiones 18,268.64
7 TESORERIA Sobrante después de pagar las Inversiones Adquiridas 22,937.85

TABLA 1. INVERSIONES

FINAMNCIACION INICIAL

Conceptos

FINANCIACION

Dinero Aportado por elflos socios 75,000.00
Total Capital en Dinero 75,000.00
DEUDAS (Pasivo) 56,000.00
Préstamos de Socios, Familiares y Amigos 56,000.00
Total Préstamos 56,000.00

TABLA 2. FINANCIACION

Como se puede observar es necesaria una inversion inicial de 131.000 €, por lo que cada socio va a realizar

una aportacion monetaria de 15.000 € y el restante de la inversién (EUR 56.000) procedera de préstamos

provenientes de familiares y amigos.

11.1. CUENTA DE RESULTADOS

Para el calculo de las ventas se esta teniendo en cuenta el nimero de apartamentos turisticos (aprox.

220.000 €) que estan en el mercado segun datos de Airbnb. Para el primer afio de la empresa tenemos un

pronostico de captar el 0,11% de dicho mercado, lo cual significarfan unas ventas totales para el primer

ano de 240 Kkits.

Estos datos se basan en el hecho de que vamos a realizar un trabajo efectivo con fuerza de ventas y una

inversion importante en marketing. LLos primeros 2 meses no se generan ventas ya que nos estamos

estableciendo, pero posteriormente empieza un crecimiento lento donde se puede observar que existe una

estacionalidad en los meses de mayo y junio. En septiembre, suponemos un incremento considerable de
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las ventas puesto que es cuando nuestros clientes se veran mas afectados por un alto consumo de sus

inquilinos, por lo que estaran mas interesados en adquirir nuestros productos.

Para el segundo afio tendriamos un crecimiento en las ventas con relacion al primer afio. El pronéstico de
desarrollo lleva consigo una venta total de 273 kits, con una estacionalidad que se representa en la tabla 3.

% de Ventas sobre Total
Anual

Mes Octubre | Noviembre | Diciembre | Enero |Febrero| Marzo

Venta Anual | 10,8% 11,1% 8,1% 5,1% | 4,1% 6,1%

Mes Abril Mayo Junio Julio | Agosto | Septiembre

Venta Anual | 6,1% 11,1% 10,1% | 7,1% | 51% 15,2%

Septienbze

TABLA 3. ESTACIONALIDAD DE LAS VENTAS DEL SEGUNDO EJERCICIO

Durante el primer afio (2019-2020) se observa un resultado antes de impuestos (EBT) en negativo hasta
el mes de marzo que empieza a ser positivo. En mayo y junio se produce un incremento debido a que
también aumentan las ventas. Para el mes de agosto vuelve a ser negativo ya que es un mes donde las
ventas se congelan para volver a aumentar rapidamente durante el mes de septiembre.

Resultado Antes de Impuestos (EBT) o (BAI)

15,000.00

10,000.00

5,000.00 I I I I
0.00 __ =

-5,000. 0009 I

-10,000.00

-15,000.00

O

O L
e v ‘p rz- & o\
P e va»

-20,000.00

JLUSTRACION 18. RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS EBT O BAI
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A pesar de que el EBT aumenta para finales de afio, el beneficio acumulado se mantiene negativo durante
todo el primer afio por lo que tendriamos un beneficio neto de -3.054,48 €, recuperandonos para
principios del ejercicio 2020-2021 donde terminamos con un beneficio neto de 18.574,77 € como se puede
observar en la tabla 4.

Cuenta de Resultados 2019/2020 | 2020/2021
Conceptos Total Total
Ventas (Ingresos) 252,314.64 | 288,713.12
Coste de Ventas (Costes Variables) 87,672.74 |100,866.86
Margen Bruto s/Ventas 164,641.90 | 187,846.26
Sueldos y Salarios (Socios) 90,000.00 | 90,000.00
Cargas Sociales (RETA y Seg Soc a Cargo Emp) 364.23 364.23
Suministros (Luz, Agua, Teléfono, Gas) 2,400.00 2,400.00
Material de Oficina, Limpieza y Otros 840.00 840.00
Marketing (on y off) 27,708.32 | 25,984.18
Arrendamientos y Canones 16,800.00 | 16,800.00
Mensualidad del servidor SQL 13,647.72 | 13,647.72
Gastos de la Puesta en Marcha y Formalizacién 3,305.79 0.00
Resultado Operativo (EBITDA) 9,575.85 | 37,810.13
Dotaciéon Amortizaciones 12,020.08 | 12,345.08
Total Gastos de Explotacion 167,086.13 | 162,381.21
Resultado de Explotacién (EBIT) o (BAII) -2,444.323 | 25,465.05
Gastos Financieros 610.60 698.69
Resultado Financiero -610.60 -698.69
Resultado Antes de Impuestos y Res. Excepcionales -3,054.83 | 24,766.37
Provision Impuestos sobre Beneficio 0.00 6,191.60
Beneficio Neto: -3,054.83 | 18,574.77

TABLA 4. CUENTA DE RESULTADOS

11.2. TESORERIA

La tesorerfa es especialmente importante porque toma en cuenta todas las operaciones a corto plazo que
se realizan en una empresa. Se debe gestionar de forma inteligente, ya que es fundamental para que la
compania funcione correctamente y asi, evitar tener el menor financiamiento posible.

Durante el primer afio se puede observar una tesoreria en positivo, ya que durante la inversioén inicial
tenemos una aportacion de 22.938,00 € proveniente de financiamiento de familiares, lo cual nos ayudara
a cumplir con los pagos y obligaciones a corto plazo. Para el segundo afio tenemos suficiente liquidez para
el pago de las operaciones de fondo de la empresa y futuras reinversiones.
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ILUSTRACION 20. CAJA FINAL 2020/2021
11.3. RATIOS FINANCIEROS

Un ratio financiero nos ayuda a obtener informacioén sobre la situacion financiera de la empresa y nos
indica si estamos teniendo una buena o mala gestion.

A continuacion, se detallan las ratios obtenidos segun nuestra proyeccion para los primeros 2 afios de
establecer la empresa.
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Apertura 1° Ejerc. 2019/2020

Cierre 1° Ejerc. 2019/2020

Cierre 2° Ejere. 2020/2021

Inversion en Inmovililzado
EE——— ]

51.0% 37.9% 26.3%
(Acivo No Corrienie)
Inversién en Circulante

49.0% 62.1% 73.7%
(Acivo Corrieniz)
INVERSION TOTAL

100% 100% 100%
(Inmovilizado + Circulante)

I total euros 131,000 135,957 153,880

FINANCIACION TOTAL

100.0% 100.0% 100.0%
(Propia + Ajena)
Recursos Propios

57.3% 52.9% 58.8%
(Patrimonio Neo)
Recursos Ajenos

42.7% 47.1% 41.2%
(Pasivo No Corriente + Pasivo Corrienie)
Fondo de Maniobra 64,126.3 78,296.5 96,280.8
(Recursos Permanenies - Acive No Corrienies) 458% 58% 63%

TABLA 5. INVERSION - FINANCIACION

En la tabla 6 se pude observar que tendremos un beneficio neto negativo para el primer afio pero que para

el segundo afio ya empezamos a tener ganancias. Ademas, tenemos un flujo de caja positivo en ambos

afios, pasando de tener un 4% en el primer afio a un 11% para el segundo afio. Con la liquidez obtenida

el segundo afio, se tiene pensado seguir reinvirtiendo en la empresa, evitando tener que solicitar

financiamiento a entidades financieras.

Cierre 1® Ejerc. 20192020 Cierre 2® Ejerc. 202N2021
Ventas Previstas (Ingresos) 252 3146 € 100% 288 T13.1€ 100%
Crecimiento de las Ventas 14.4%
Margen Bruto s Yentas 164 6419 £ 5% 187 846.3 € 5%
EBITDA 95758 € 4% Ira€ 13%
EBIT [0 BAII) LIRS A% 5465.1€ 9%
Beneficio Neto st Ventas 30548 € 1% 18,574.8 € 6%
Cash-Flow Econdmico 8.965.2 € 4% 309199 ¢ 1%

TABLA 6. VENTAS - MARGENES - BENEFICIO - CASH FLOW

En la tabla de ratios de rentabilidad se destaca que durante el primer afio tendrfamos un punto de equilibrio

mayor que las ventas totales pero que para el segundo afio mejoran las ventas superando

considerablemente el punto de equilibrio. Ademas, el ratio de endeudamiento para el primer afio es del

47,1%, lo cual es bastante aceptable para el sector.

Adicionalmente el Pay-Back de la inversion inicial es de 1,02 afios, lo cual nos indica que la empresa estaria

generando suficientes ingresos para poder realizar el pago de la inversion inicial rapidamente.
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Cierre 1* Ejerc. 201%2020| | Cierre 2® Ejerc. 202N2021
'Ii_I_I:IE [F!eturn On Egquity]  Rentabilidad NS 205%
Inanciera
EDI [I':letl_Jrn On Investrent)  Rentabilidad NS 16.5%
conomica
Tesoreria (Prueba .‘l’u.cida} [Realizable + Dispanible { 101 51
Fasiva Corriente) ' '
Endeudamiento [Pasziva Toral ! Pasiva Tatal + Patrimenio 471% 2%
Meta)
Capacidad de Devolver Deuda Financiera (Bfo Meto + NS NS
Amortizaciones ! Acreedores Financieros)
Punto de E_quilihriﬂ [Umbral d2 Rertabilidad o Break 2569962 € 250,648 1
Event Point)
Coeficiente de Seguridad (VentasiPunto de Equilibrio) 0493 115
Pay-Back (Plazo Recuperacion de la Inversion realizada 102  afios
durante el 1" Ejercicio Econdmiza) :

TABLA 7. RENTABILIDAD - LIQUIDEZ - ENDEUDAMIENTO - SEGURIDAD

Basandonos en los flujos de caja de la empresa se calculé tanto la rentabilidad del proyecto como la del
accionista para as{ poder determinar si el proyecto es viable. El Valor Actual Neto (VAN) es mayor a 0
por lo que si recomendamos la inversion.

VAN 65.609,39 VAN 2 0 Invertir
TIR 58,22 % Rentabilidad del proyecto
TIRM 43,77 % Rentabilidad del accionista

Durante el desarrollo del plan de negocio se explica cémo ARLIN pone solucion al problema detallado al
inicio del presente documento acerca del gasto hidrico y energético en el sector turistico. Para ello,
primeramente, se emplea la metodologfa Lean Start-up y posteriormente se pone en practica a través de la
creacién de un producto que cubre las necesidades del cliente. ARLIN conducira a este sector hacia la
eficiencia y sostenibilidad. Sabemos que es un negocio viable y funcional, ya que la mayor parte de la
poblacion estudiada estarfa dispuesta a invertir en su establecimiento turistico para reducir y controlar, en
la medida de lo posible, el coste de la demanda energética e hidrica de sus inquilinos.

Una vez realizado el estudio de mercado, y centrado el sector objetivo, no se desea renunciar a la
posibilidad de llegar a hogares y particulares. Por este motivo, se plantea la opcion de ofrecer un descuento
a aquellos propietarios de apartamentos turisticos, hostales u hoteles que ya hayan probado nuestro
producto y que estén interesados en instalar el kit en su vivienda habitual.

También tenemos pensado la posibilidad de recurrir a una ayuda o subvencién por parte de programas de
NEOTEQC, lo cual es un organismo que se encarga del desarrollo de empresas innovadoras, en lo que la
estrategia de negocio se base en el desarrollo de la tecnologia. Estarfamos apostando por una ayuda de
hasta el 70% de la inversion, lo cual nos ayudara a crecer rapidamente sin necesidad de solicitar préstamos
financieros que tengamos que devolver teniendo que pagar altos intereses.

Vision de crecimiento futuro de ARLIN
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A modo de conclusion, se desean destacar las grandes oportunidades que proporciona el sector objetivo,
y como invertir en tecnologia, innovacion, eficiencia y desarrollo de ciudades sostenibles, tanto a nivel
nacional como internacional, puede llegar a ser una verdadera fortaleza que permita la expansiéon del
negocio. Entre los posibles pasos a futuro que podria seguir el equipo de ARLIN se encuentran los
siguientes:

e Uno de los productos estrella de Amazon es su asistente virtual, ALEXA. Se plantea la posibilidad
de de que ARLIN pueda ser conectada a ALEXA en un futuro cercano para poder sumarnos al
movimiento de la inteligencia asistida por voz.

e Basandose en hipotesis validadas, ARLIN no cierra la posibilidad de ampliar su segmento de clientes
y tener una expansion futura hacia otros mercados de alto consumo energético, como el de la
hostelerfa.

e ARLIN se caracteriza por ser una compania enfocada a la satisfaccion de las necesidades de sus
clientes, por ello, contemplamos la posibilidad de ofrecer distintos sistemas de sensorizacion que
puedan mejorar la calidad de vida de nuestros consumidores. Entre ellos, se estudia la posibilidad de
ampliar nuestro mercado y trabajar con sensores de movimiento, calidad del aire o humedad.

e Debido al caracter internacional de posibles socios de ARLIN, como son Airbnb o Booking, no se
descarta la opcion de comercializar nuestro producto en otros pafses.
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