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RESUMEN

Este Trabajo de Fin de Master (TFM) presenta el plan de negocio de | Deal Buyer, una
plataforma B2B que busca optimizar los procesos de compras empresariales en Espafia,
enfocandose en la eficiencia, trazabilidad, sostenibilidad y rentabilidad. EI plan incluye un
analisis exhaustivo del mercado, una propuesta de valor innovadora y estrategias de marketing
digital. La planificacion financiera demuestra la viabilidad econdémica del proyecto,
proyectando un crecimiento del 75% en ingresos en los primeros tres afios. Ademas, destaca la
sostenibilidad empresarial mediante una estrategia ESG alineada con los Objetivos de
Desarrollo Sostenible. El plan también contempla una estructura organizativa que prioriza la
atraccion y retencion de talento y un solido plan de contingencias para asegurar la continuidad
del negocio. | Deal Buyer buscara posicionarse como una solucién lider para la gestion
eficiente y rentable de compras en el mercado espafiol.

Palabras clave: plan de negocio, I Deal Buyer, plataforma B2B, compras
empresariales, trazabilidad, sostenibilidad, rentabilidad, eficiencia, mercado espafiol, propuesta
de valor, sostenibilidad empresarial.

ABSTRACT

This Master's Thesis (TFM) presents the business plan of | Deal Buyer, a B2B platform
that seeks to optimize business purchasing processes in Spain, focusing on efficiency,
traceability, sustainability and profitability. The plan includes a comprehensive market analysis,
an innovative value proposition and digital marketing strategies. Financial planning
demonstrates the economic viability of the project, projecting 75% revenue growth in the first
three years. In addition, it highlights business sustainability through an ESG strategy aligned
with the Sustainable Development Goals. The plan also contemplates an organizational
structure that prioritizes the attraction and retention of talent and a solid contingency plan to
ensure business continuity. | Deal Buyer will seek to position itself as a leading solution for
efficient and cost-effective procurement management in the Spanish market.

Keywords: business plan, | Deal Buyer, B2B platform, corporate purchasing,
traceability, sustainability, profitability, efficiency, Spanish market, value proposition, business

sustainability.
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Invierte Hoy

Empresas como la tuya ya estan
viendo resultados increibles con

1 Deal Buyer. No esperes mas para
unirte a esta revolucién.

Eficiencia y Crecimiento

Adiés a las compras lentas, costosas y
pOCO transparentes.

1 Deal Buyer ayuda a optimizar los
procesos de compra y a aumentar la
rentabilidad.

1 Deal Buyer proyecta credmiento de
ingresos del 75% en los primeros 3

anos
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Contactanos

8 wwwidealbuyer.com

Transparencia
Total

Rastrea cada paso de la
compra con total daridad
y seguridad.

Reduce costes de compra
superiores al 40% en
ciertas categorias.

Crecimiento
ible
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con estrategias ESG
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Transformando las
Compras Empresariales
en Espaiia

El Futuro de Compras

1 Deal Buyer es |a plataforma B2B
que revoludionara el panorama de
compras empresariales en Espana.

Conviértete en un | Deal Buyer y
descubre el poder de una gestion de
compras efidente, sostenible,
transparente yrentable.
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Los procesos de compras en las compariias suelen ser muy desgastantes y se quedan en
lo operativo, lo transaccional, y no en lo estratégico. Esta problemética ocurre en diferentes
tipos y tamafios de empresas, inclusive en diversas verticales y ambitos geograficos. Se
presentan demoras, falta de datos, falta de especificaciones por parte de los clientes internos, lo
que ralentiza el proceso de compra desde que inicia la requisicién por parte de un cliente interno
hasta que se entrega el bien o el servicio a conformidad. Se estima que el costo promedio de un
proceso de compras es de 95 euros, desde que se genera la requisicion hasta que se paga la
factura. La implementacion de herramientas digitales optimiza los procesos de compras,
reducen costes y aumentan la eficiencia. Pueden lograrse ahorros inclusive superiores al 40%
(Unite, 2023).

1.1. Idea de negocio

| Deal Buyer es una herramienta digital que optimizara los procesos de compras en las
empresas. Con esta herramienta, se podran encontrar catlogos personalizados de proveedores,
generar transacciones de manera agil, transparente, eficiente, sostenible y rentable. Se centrara
en la optimizacion de tiempos y reducira costes de informacion, negociacién, transaccion y
garantia.

Seria ideal contar con una herramienta intuitiva, del tipo Customer Centric, donde se
puedan encontrar todas las referencias, tanto de bienes como de servicios, con catalogos
personalizados, y a partir de alli generar las 6rdenes de compra a cada uno de los proveedores,
aprobar, enviar y hacer seguimiento de los pedidos, para luego recibir a conformidad; todo esto,
haciéndose de manera trazable y controlada, que se pueda confiar en el proceso de compras y

el alto valor empresarial que aporta a la empresa.

1.2. Justificacion

La implementacion de una gestion de compras eficiente es esencial para el éxito y la
sostenibilidad de las empresas a largo plazo. Las compras representan hasta el 80% de los costes
totales en algunas industrias, y una gestion adecuada puede generar ahorros de entre el 5%y el
15%, mejorando significativamente la competitividad (Unite, 2023). En un entorno donde la
eficiencia y la reduccion de costes son claves, la profesionalizacion de la gestion de compras se
ha convertido en un elemento estratégico que determina la rentabilidad y la posicion
competitiva de las empresas en el mercado global (McKinsey, 2019).

A nivel mundial, hay una tendencia creciente hacia la digitalizacion y la automatizacion

de los procesos de compras, especialmente en las compras indirectas, que representan hasta el

13
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60% del gasto total en muchas empresas. Segin McKinsey (2019), la adopcién de tecnologias
avanzadas permite reducir hasta un 30% los costos administrativos y duplica la eficiencia en la
gestidn de proveedores, lo que se traduce en una mejor toma de decisiones estratégicas y una
mayor capacidad para reaccionar ante cambios del mercado.

Una gestion de compras eficaz no s6lo garantiza el acceso continuo a bienes y servicios
esenciales, sino que también minimiza los riesgos asociados con el desabastecimiento y la
calidad de los productos. Segun Boston Consulting Group, gestionar adecuadamente los gastos
de cola (tail spend) puede reducir el niUmero de proveedores en un 40%, lo que simplifica las
operaciones y aumenta el control sobre la cadena de suministro (BCG, 2019).

Negociar contratos mas favorables y obtener mejores precios es otra de las grandes
ventajas de una gestion de compras eficiente. Segin BCG (2019), la gestion adecuada del gasto
en compras indirectas puede reducir los costes operativos hasta en un 10%, optimizando las
condiciones comerciales y ajustando los niveles de inventario para minimizar los desperdicios.
Esta optimizacién no sélo se traduce en ahorros econémicos, sino que también mejora la
rentabilidad de la empresa.

La adecuada gestion de compras también permite a las empresas optimizar el uso de
recursos, evitando excesos de inventario o desabastecimientos y reduciendo ineficiencias a
través de un monitoreo constante de los procesos. Esto no solamente mejora el rendimiento
operativo, sino que también refuerza la estabilidad financiera de la empresa (Unite, 2023).

Establecer relaciones solidas con proveedores estratégicos ofrece ventajas como precios
un 15% mas bajos, plazos de entrega optimizados y servicios personalizados, lo que fortalece
la posicién competitiva de la empresa en el mercado (McKinsey, 2019). Ademas, una gestién
de compras bien estructurada apoya las iniciativas de sostenibilidad al seleccionar proveedores
comprometidos con estandares ambientales y sociales, reduciendo el impacto ambiental y
mejorando la responsabilidad corporativa (Unite, 2023).

Las ventajas de trabajar con catalogos personalizados en la gestién de compras son
significativas, especialmente en el contexto de compras indirectas. Segun Unite (2023), los
catalogos personalizados permiten una mejor alineacion con los objetivos estratégicos de la
empresa al proporcionar acceso directo a los productos y servicios mas relevantes, eliminando
errores y reduciendo los tiempos de busqueda y aprobacion en los procesos de compra. Esto no
solo mejora la eficiencia operativa, sino que también garantiza el cumplimiento de las politicas
internas de compra y optimiza la gestion del presupuesto.

Ademas, McKinsey (2019) destaca que el uso de catalogos personalizados en las

compras indirectas facilita la centralizacion de las decisiones de compra y permite a las

14
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Ny s %

empresas negociar mejores condiciones con los proveedores. Esto se traduce en una reduccion
de los costos totales y una mayor transparencia en la cadena de suministro, lo cual es esencial
para lograr una gestion de compras mas eficiente y estratégica.

Por su parte, Boston Consulting Group (2019) subraya que la integracién de catalogos
personalizados ayuda a las empresas a gestionar mejor los gastos de cola, minimizando la
compra de productos no controlados y mejorando la trazabilidad de los articulos. Esto no
solamente impulsa la eficiencia, sino que también fomenta un mayor control y visibilidad en
las compras, contribuyendo asi a una mayor sostenibilidad y competitividad empresarial.

En Espafia, la integracion de plataformas digitales como | Deal Buyer haran mejorar la
trazabilidad y el control en la gestion de compras, lo que serd fundamental para alcanzar

mayores niveles de transparencia y eficiencia operativa.

1.3. Equipo | Deal Buyer

El equipo de I Deal Buyer estara conformado, por ahora, por el promotor de la idea de
negocio: José Luis Silva Rincdn, quien es un ingeniero industrial, con enfoque en Organizacion

Industrial y con una experiencia que se muestra en la Figura 1.

Figura 1. Promotor de | Deal Buyer

i deal

Experiencia
laboral

a linea de tiempo muestra la trayectoria
941000t do José Luis Silva Rincon.
ando cOma Bu experiencia en

2019-2020

ofundo conocimiento en gestién de
compras, negociacion y estrategias de
adquisicién.

Fuente: Elaboracion propia
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Ha trabajado en areas de compras, abastecimiento, logistica, produccién y
comercializacion, tanto del lado del proveedor como del comprador, lo que le permite
comprender ambas partes de la negociacién. Cuenta con competencias clave como empatia,

negociacion, optimizacion de procesos, liderazgo y adaptabilidad.

Basado en el perfil emprendedor de José Luis Silva Rincdn y su experiencia en compras,
se destaca como un “Innovator”, de acuerdo al test realizado en el sitio: mycreativetype.com,

(The Innovator, 2024) cuyo resultado se puede observar en la Figura 2.

Figura 2. El Innovador

I I I = L a8 C ies Creative Types Brought to you by
an 5 E 2 mycreativetypacom Adobe Create
I I l I l Ovato r et e r Share your type using #mycreativetype
an |I5 p(c»hlnu its structures and systems to fi

Move, shake, disrupt, repeat e

‘equip youwel
with ideas.

Beware when the initiz

you fed temp
INNDVATORS tap into their gre:

Ability to generate new ideas and innavative solutions

Mastering the art of executing ideas
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Fuente: The Innovator (2024)

Cuenta con una habilidad para conectar perspectivas tanto de proveedores como de
compradores. José Luis se centra en explorar nuevas formas de optimizar procesos y mejorar

resultados a través de su capacidad creativa y analitica.

Con un historial probado en identificar oportunidades de negocio y negociar acuerdos
beneficiosos, José Luis aprovecha su profundo entendimiento de las necesidades y dinamicas
tanto del lado del proveedor como del comprador. Esto no so6lo facilita la identificacion de
soluciones innovadoras, sino que también fortalece su habilidad para construir relaciones

solidas y duraderas en el &mbito empresarial.
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Su enfoque en el progreso y la resolucion de problemas lo distingue como un tomador
de riesgos natural, siempre buscando expandir fronteras y explorar territorios inexplorados en
el campo de las compras estratégicas. José Luis encuentra su verdadero potencial al dominar la
ejecucion de ideas, encontrando alegria tanto en la fase inicial de inspiracién como en la

continuidad y finalizacion de proyectos.

Ademas, reconoce la importancia de colaborar con perfiles como el de los “Makers”,
quienes aportan la resistencia y la dedicacion necesarias para llevar adelante cualquier idea
desde su concepcion hasta su realizacion. El detalle de este tipo de creatividad se puede observar
en la Figura 3.

Figura 3. El Fabricante

I h Driven, focused, and dedicated to the creative process, the Creative Types Brought to you by
{ ifesti i mycreativetype.com Adobe Create

Iy benefits from the work
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One of 1 W =
. wally

Committed to your craft
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tion enerally prefer to work

Focus and dadicafion, ability to achieve mastery

connect more deeply with your
bring forth ever mao tic
'y e
Cra Bpac
g, and play can keep your work from becoming rote

Untapped Potential ) . half
Taking crestive risks, finding joy 2nd plyin the process

Ideal Collzborator

areality.

Fuente: The Maker (2024)

Esta colaboracion estratégica le permite a José Luis maximizar su capacidad de
innovacion y ejecucién, demostrando que avanzar paso a paso es fundamental para alcanzar

resultados creativos y efectivos.

En resumen, José Luis Silva Rincén se posiciona como un emprendedor visionario en
el campo de las compras, destacando por su capacidad para generar ideas innovadoras, negociar
estratégicamente y gestionar proyectos con un enfoque claro en el progreso y la excelencia

operativa.
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1.4. Misién

En el &mbito de la estrategia empresarial, definir una mision clara y precisa es esencial
para orientar las acciones y decisiones de una empresa. La mision no solo establece la razon de
ser de la organizacion, sino que también comunica su proposito y direccion a los empleados,
clientes y otros stakeholders. En este contexto, el modelo de Abell se presenta como una
herramienta apropiada para la formulacion de la mision empresarial de | Deal Buyer.

Este modelo propuesto por Derek Abell en 1980 sugiere que las empresas deben definir
su mision considerando tres dimensiones relevantes: los clientes a los que sirven, las
necesidades que satisfacen y las tecnologias o competencias que utilizan para satisfacer esas
necesidades (Abell, 1980). Estas dimensiones proporcionan un marco estructurado que ayuda
a las empresas a comprender y articular su propuesta de valor de manera integral.

El uso del modelo de Abell para definir la mision empresarial ofrece varias ventajas. Al
centrarse en los clientes y sus necesidades, asegura que la mision esté alineada con el mercado
y sea relevante para los grupos de interés clave (Johnson et al., 2008). De igual manera, al
incluir las tecnologias y competencias, permite a la empresa destacar sus ventajas competitivas
y capacidades distintivas, lo cual es crucial para diferenciarse en un entorno altamente
competitivo (Guerras Martin y Navas Lopez, 2022).

Ademas, este enfoque integral facilita la cohesion interna, ya que todos los
colaboradores de la organizacidn pueden entender y comprometerse con un propésito comudn
claro y bien definido. Esto no s6lo mejora la coordinacion y eficiencia operativa, sino que
también fomenta un sentido de pertenencia y motivacion entre los empleados (Kotler y Keller,
2012).

En conclusion, el modelo de Abell ofrece un enfoque robusto y holistico para la
definicion de la mision empresarial, asegurando que ésta sea relevante, diferenciada y alineada
con las capacidades internas de la organizacion. Utilizar este modelo permitira a | Deal Buyer
no sdlo comunicar su proposito de manera efectiva, sino también construir una base sélida para
su estrategia y operaciones futuras.

Teniendo en cuenta lo anterior, se elabora propuesta del modelo de Abell, con una
variacion que radica en darle dinamismo, y con la intencion de mostrar que la mision sera
ajustable dentro del alcance, propendiendo siempre la mejora continua, por eso se muestra con

una estructura de circulo virtuoso, como se puede ver en la Figura 4.
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KA

Figura 4. Modelo de Abell de | Deal Buyer
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Fuente: Elaboracion propia

Al analizar cada dimension y sus interrelaciones, el modelo de Abell permite a I Deal
Buyer definir su negocio de manera mas precisa, identificar oportunidades de crecimiento,
comprender mejor a la competencia y comunicar la evolucion del mercado. Esto es
especialmente Gtil para disefiar una plataforma B2B que agregue valor real a las empresas
espanolas.

Con lo presentado y argumentado en los parrafos anteriores, se redacta la mision asi:
“Hacer de las compras empresariales un proceso eficiente de alto valor agregado para las
compafias espafiolas, brindando agilidad, trazabilidad, sostenibilidad, transparencia y
rentabilidad, mediante la usabilidad de herramientas tecnoldgicas disruptivas, con altos
estandares de calidad y soportado por un capital humano con valores como la ética, el
compromiso y el respeto”

Guerras y Navas (2022) en su libro "La direccion estratégica de la empresa: Teoria y
aplicaciones" abordan como la definicién clara de la mision empresarial es fundamental para el
éxito estratégico de una organizacion. Segun estos autores, la mision no sélo debe definir a
quién se sirve y qué necesidades se satisfacen, sino también como se logra este objetivo de una
manera que diferencie a la empresa de sus competidores.
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En relacién a la mision empresarial de | Deal Buyer, aparecen las tres dimensiones del
modelo de Abell:

Clientes: Segun Guerras y Navas (2022) la mision identifica a las compafiias espafiolas
como su mercado objetivo, definiendo el ambito de actuacion de la empresa.

Necesidades: La mision aborda multiples necesidades criticas del mercado objetivo,
como eficiencia, agilidad, trazabilidad, sostenibilidad, transparencia y rentabilidad. Esto
coincide con la recomendacion de Guerras y Navas de entender y satisfacer las necesidades
esenciales de los clientes para crear valor (Guerras Martin y Navas Lépez, 2022).

Tecnologias/Competencias: El uso de herramientas tecnolégicas disruptivas y el apoyo
de un capital humano con valores sélidos, son estrategias que destacan las competencias
distintivas de la empresa, y asi construir ventajas competitivas sostenibles (Guerras Martin y
Navas Lopez, 2022).

1.5. Vision

Para la redaccién y generacion se utilizaron los mapas mentales, ya que facilitan la
organizacion, clarificacion y comunicacion de ideas, lo cual es esencial para desarrollar una
visién coherente y efectiva; se puede asegurar que no solo sea clara y comprensible, sino
también estratégicamente solida y orientada hacia el futuro de | Deal Buyer.

Los mapas mentales facilitan la lluvia de ideas y permiten la exploracién de maltiples
enfoques y conceptos que pueden ser integrados en la vision. Fernandez Sanchez (2010) resalta
la importancia de la interdisciplinariedad en la administracion de empresas.

Segun Grant (2008) la vision corporativa debe articular de manera clara y concisa la
aspiracion a largo plazo de la organizacion, reflejando sus valores, objetivos y posicion
competitiva deseada. Para desarrollar una vision efectiva se recomienda utilizar un enfoque
estructurado que incluya el analisis del entorno, la evaluacién de los recursos y capacidades, y
la definicion de la direccion estratégica (Guerras Martin y Navas Lopez, 2020).

Segun Guerras y Navas (2023) los mapas mentales pueden ser una herramienta
invaluable; al colocar la vision en el centro del mapa, los equipos pueden ramificar y conectar
conceptos clave como la mision, los valores, los objetivos estratégicos y las ventajas
competitivas (Hitt y Ireland, 2008).

La vision empresarial debe ser inspiradora y crear empatia en los colaboradores de la
compafiia, pero adicionalmente, también debe inspirarlos e instar la pertenencia en ellos, en
capitulos posteriores se mostrard como | Deal Buyer serd una empresa que no solo entiende las

necesidades de sus clientes externos, sino las propias del equipo, se desarrollaran politicas
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relacionadas con el salario emocional que incrementaran el engagement a través de intereses y
retos comunes, haciéndolos siempre parte fundamental del crecimiento de | Deal Buyer. La
representacion del mapa mental con su idea principal, ramas principales y subramas se puede

apreciar en la Figura 5.

Figura 5. Mapa mental para creacion de Vision Corporativa de | Deal Buyer
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Fuente: Elaboracion propia

Dejando expuesta la usabilidad de los mapas mentales en la redaccién de la visién
corporativa, se sintetiza para | Deal Buyer como: “Ser la solucidn tecnoldgica que logra
eficiencia y rentabilidad en los procesos de compras de las empresas espafiolas; dentro de
los proximos 2 afios | Deal Buyer sera reconocida y posicionada como la decision costo-

beneficio de tu empresa”.
1.6. Impacto de la organizacion
1.6.1. Social
I Deal Buyer es una solucion digital que dard visibilidad y dinamizara la

transaccionalidad del tejido empresarial espafiol, haciendo que las compafiias se desarrollen y

generen rentabilidad siendo socialmente responsables.
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1.6.2. Econdmico

I Deal Buyer daré a las empresas espafiolas control y trazabilidad de las compras a un

coste acorde, generando un alto valor empresarial y crecientes rentabilidades; desde el primer
momento de implementacion se obtendran quick wins.

1.6.3. Ambiental

I Deal Buyer al optimizar procesos y tener informacién en la nube, sera una compafiia
paperless, disminuyendo la huella de carbono de las empresas, lo que los hara ser

ambientalmente responsables y estar alineados con la Agenda 2030.

1.6.4. Reputacional

I Deal Buyer sera reconocida como la empresa aliada en la gestién de compras de las
compafiias espafiolas, dard tranquilidad y confianza a sus clientes internos y externos,
comprometiéndose con la transparencia en los procesos y ofreciendo valor empresarial.

En la Figura 6 se pueden observar la Mision, Vision y Valores de | Deal Buyer,

Figura 6. Mision-Vision-Valores de | Deal Buyer
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Fuente: Elaboracion propia
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2.1. Analisis del Entorno Externo

Se identificaran las amenazas y oportunidades, y para evaluar de manera exhaustiva el
entorno externo de | Deal Buyer, es fundamental utilizar herramientas analiticas que
proporcionen una comprension profunda tanto del entorno general como del competitivo. Se
empleara el Perfil Estratégico del Entorno (PESTEL), que examina los aspectos relevantes
que influyen en la empresa, incluyendo los factores Politicos, Econdmicos, Sociales,
Tecnologicos, Ecologicos y Legales (Guerras Martin y Navas Lopez, 2022).

Por otra parte, para analizar el entorno competitivo especifico de I Deal Buyer, se
utilizard el modelo de las 5 Fuerzas de Porter, que examina la rivalidad entre competidores,
la amenaza de nuevos entrantes, el poder de negociacion de los proveedores, el poder de
negociacion de los clientes y la amenaza de productos sustitutivos (Porter, 2008). Este modelo
es determinante para entender la dindmica competitiva y las presiones que enfrenta | Deal
Buyer en su industria.

La combinacién de estos enfoques proporciona una vision integral del entorno externo,
permitiendo a la empresa formular estrategias que aprovechen las oportunidades y mitiguen las
amenazas. El andlisis PESTEL permite a | Deal Buyer estar al tanto de las tendencias
macroecondmicas y regulatorias (Guerras Martin y Navas Lopez, 2022), mientras que las 5
Fuerzas de Porter proporcionan una comprension detallada de las fuerzas competitivas en el

mercado, facilitando la toma de decisiones estratégicas informadas (Porter, 2008).

2.1.1. Entorno general (Perfil Estratégico del Entorno)

I Deal Buyer se posicionara como la solucion innovadora dedicada a optimizar los
procesos de compras corporativas de las empresas espafiolas. Este Perfil Estratégico del
Entorno analiza los factores clave del mercado, utilizando datos de fuentes reconocidas como
Statista, el Instituto Nacional de Estadistica (INE), y el Observatorio Nacional de las
Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacion (ONTSI), ademas de incorporar teorias
de autores como Guerras y Navas para proporcionar un analisis robusto.

La empresa se clasificara bajo dos actividades econémicas segun el Codigo Nacional
de Actividades Econdmicas (CNAE):

4791 - Comercio al por menor por correspondencia o Internet: Segun (INE, 2022)
esta clase comprende las actividades de comercio al por menor por correspondencia o por
Internet, es decir, el comercio al por menor en el que el comprador elige los productos a partir

de anuncios publicitarios, catalogos de informacion facilitada en un sitio web, muestrarios o
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cualquier otro tipo de oferta, y efectta su pedido por correo, teléfono o Internet (suele hacerse
por medios especiales que facilita un sitio web), como lo serd | Deal Buyer.

Esta categoria abarca las actividades relacionadas con el comercio electrénico, en donde
I Deal Buyer facilitara las transacciones B2B (CNAE, 2009).

6201 - Actividades de programacion informatica: Segin INE (2022) en esta
clasificacion se trabajard la personalizacion de programas informaticos, es decir, la
modificacion y configuracion de una aplicacion existente para que funcione en el entorno del
sistema informatico del cliente, como lo pretende hacer | Deal Buyer, al basar su estrategia de
negocio a través de catalogos personalizados de bienes y servicios.

Esta categoria incluye el desarrollo de soluciones tecnoldgicas y software personalizado
para mejorar la eficiencia en las compras empresariales (CNAE, 2009).

La clasificacion CNAE es crucial, ya que proporciona el marco para entender el entorno
competitivo y las normativas aplicables (Canovas, 2024); ademas, refleja su enfoque dual en
el comercio electrénico y en la tecnologia de la informacidn, lo que le permitiré adaptarse a las
demandas del mercado cambiante en entornos VUCA (Osterwalder y Pigneur, 2010).

I Deal Buyer estara escuchando activamente las necesidades del mercado y de sus
clientes para adaptarse rdpidamente a sus requerimientos y necesidades.

Se profundiza el anélisis PESTEL de la siguiente forma:

2.1.1.1. Dimensién Politica

Estabilidad Politica: Espafia es un pais con una estabilidad politica razonablemente
alta, lo que favorece la confianza empresarial y la inversién extranjera. En Jaén
especificamente, como lo menciona el Ayuntamiento de Jaén, en su website: la Oficina
Permanente de Atencion al Inversor (OPALI) y la Asociacion de Empresarios Profesionales de
Jaén (PROA) empiezan a crear sinergias para que desde la administracion y en conjunto con la
inversion privada, se proporcione un entorno apto que garantice y propenda el crecimiento y
gue Jaén se un destino para invertir y crear riqueza (Ayuntamiento de Jaén, 2024).

Asimismo, entre el Colegio de Economistas y la Oficina Permanente de Atencion al
Inversor (OPAI), se crea un convenio colaborativo para ayudar al crecimiento de la ciudad
(Colegio de Economistas de Jaén, 2024).

La concejalia de Promocion Econdmica de Jaén, asi lo promociona en su video
promocional de lanzamiento de la oficina de OPAI en el Antiguo Banco de Espaiia el pasado

20 de marzo del afio en curso, en la Figura 7. Se puede apreciar uno de los mensajes de interés.
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Figura 7. Lanzamiento Institucional OPAI
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Fuente: Imagen tomada de concejalia de Promocion Econémica (2024)

Politicas de Apoyo a la Digitalizacion: El gobierno espafiol y la Unidén Europea han
implementado diversas politicas y fondos para la digitalizacion de las empresas, como el Plan
Espafia Digital 2025. Estas politicas son favorables para | Deal Buyer, ya que incentivan la
adopcion de tecnologias digitales en las empresas y buscan acelerar la digitalizacion de las
empresas, con especial atencién a las microPYMEs y las start-ups; la meta para el afio 2025 es
tener el 25% de participacion del comercio electrénico al volumen de negocio PYME, cuando
en este afo la contribucion es inferior al 10%. (Ministerio de Economia, Comercio y Empresa,
2024)

2.1.1.2. Dimension Econdmica

Crecimiento Econdmico: Segun el Banco de Espafia (2024), el PIB de Espafia ha
mostrado una recuperacion post-pandemia, con un crecimiento proyectado del 2,3% para 2024.
Esta recuperacion econémica podra aumentar la inversion empresarial en herramientas de
eficiencia operativa. Desde otra prevision, se espera que para el 2024 se presente un 2,4% y se
prevé un 2,0% para el 2025. (FUNCAS, 2024).

Inflacion y Tasas de Interés: La inflacion en Espafa fue una preocupacién en 2023, lo
que pudo afectar el poder adquisitivo de las empresas y, por ende, su disposicién a invertir en
nuevas tecnologias; sin embargo, en lo corrido de este 2024 ha presentado una disminucion de
0,7% (Statista, 2024) de igual forma, se presenta un cambio en la inflacién subyacente: pasando
de 3,6% al inicio de este afio a un 3,0% para el segundo trimestre de este afio 2024 (FUNCAS,

2024). En cuanto a las tasas de interés, el tipo de interés legal para el afio 2023, fue de 3,25%,
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estando 0,25 por encima con respecto al 2022, se espera que para el afio 2024 se siga
manteniendo en 3,25% (Statista, 2024).

Crecimiento del Comercio Electrénico B2B: Segun ONTSI (2023), el comercio
electronico B2B en Esparia ha experimentado un crecimiento significativo en los Gltimos afos,
en 2023 el 35,8% de las empresas compraron a través de este medio, lo que representa el 23%
de las compras totales del pais. Este crecimiento destaca la creciente adopcion de soluciones
digitales en las transacciones interempresariales.

El comercio electrénico en Espafia ha crecido significativamente. En 2023, la
facturacion del e-commerce sobrepaso los 84000 millones de euros (Redes Telecom, 2024). El
sector B2B también muestra un crecimiento destacado, Espafia es la tercera economia de
Europa en ventas a otras empresas, con un 21,9%, 8,8 puntos arriba de la media europea, que
es 13,1%; este aumento es impulsado por la digitalizacion y la eficiencia operativa que estas
plataformas ofrecen (ONTSI, 2023). Empresas como Mercateo, quien es un competidor en el
ambito B2B, reportaron una facturacion considerable: 1,065 millones de euros, destacando la

importancia de mantenerse competitivo e innovador (SABI, 2024).

2.1.1.3. Dimension Social

Adopcién de Tecnologias Digitales: Existe una creciente aceptacion y uso de
tecnologias digitales en las empresas espafiolas. Segun ICEX (2024), el 85% de las empresas
espafiolas apuestan por la inversion en digitalizacion.

Envejecimiento de la Poblacion: La poblacion espafiola estd envejeciendo, lo que
podria afectar la dinamica del mercado laboral, asi como la falta de habilidad o desarrollo de
competencias digitales: las cuales se necesitan para realizar el comercio online. Las personas
de mayor edad prefieren realizar las compras en un sitio fisico, otras razones por las que este
segmento de la poblacion no realiza compras por internet son la privacidad o la seguridad en el
pago (INE, 2020). A pesar de que la confianza en internet ha crecido, y de que la poblacién de
16 a 74 afos ha comprado alguna vez por internet en un lapso de 1 afio, el porcentaje de compras

por internet entre las personas de 65 a 74 afios, no supera el 31% (ONTSI, 2023).

2.1.1.4. Dimension Tecnologica
Innovacion Tecnoldgica: Espafia ha sido testigo de un aumento significativo en
innovacion y desarrollo tecnolégico. | Deal Buyer se beneficia del rapido avance tecnologico

en areas como la inteligencia artificial y el blockchain. Estas tecnologias permiten optimizar la
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cadena de suministro y mejorar la transparencia y seguridad en las transacciones, aspectos
esenciales en un mercado competitivo (Guerras Martin y Navas Lopez, 2022) La adopcion de
tecnologias disruptivas es un diferenciador clave en el sector del comercio electronico y la
programacion informatica (Observatorio del Ecosistema Emprendedor de Andalucia, 2023). De
acuerdo con el Ministerio de Economia, Comercio y Empresa (2024), en su Agenda Espafia
Digital 2026, el reto hasta el 2026 esté en acelerar la digitalizacion de las empresas.
Infraestructura Digital: La infraestructura digital en Espafa esta bien desarrollada,
con una alta penetracion de internet y redes moviles de alta velocidad, cuenta con un liderazgo
en fibra dptica y también el despliegue temprano de 5G (Asociacién Espafiola para la
Digitalizacion, 2024). Ademas, se espera que para 2025 el 100% de la poblacion tenga una

cobertura de 100 Mbps (Ministerio de Economia, Comercio y Empresa, 2024).

2.1.1.5. Dimension Ecoldgica

Regulaciones Ambientales: La normativa ambiental en Espafia estd en constante
evolucion; las empresas estan siendo impulsadas a adoptar practicas mas sostenibles, lo que
puede incluir la digitalizacion de procesos para reducir el impacto ambiental gracias a su efecto
catalizador (Pacto Mundial, 2024).

Conciencia Ambiental: Hay una creciente conciencia y demanda de practicas
empresariales sostenibles, lo que podria impulsar a las empresas a adoptar soluciones como las
ofrecidas por | Deal Buyer para mejorar la eficiencia, reducir el desperdicio y ayudar en la
descarbonizacion de las operaciones de las empresas espafiolas. Al digitalizar las compafiias,
se facilita la gestion de la informacion y la mejora del conocimiento en aspectos ambientales
(Espafia Digital, 2024). El cambio tecnolégico ha sido crucial y determinante en la
sostenibilidad ambiental, mediante adaptaciones en uso de herramientas digitales para
teletrabajar, nuevos modelos de negocio, sistematizacion de procesos, esta conciencia
ambiental estd perfectamente alineada con lo que | Deal Buyer plantea como ventaja

competitiva.

2.1.1.6. Dimension Legal

Proteccién de Datos: La proteccion de datos es un tema crucial en Espafia,
especialmente con la implementacion del Reglamento General de Proteccién de Datos (RGPD)
de la UE. Las empresas que manejan datos deben cumplir estrictamente con estas normativas
(AEPD, 2019). Cumplir con estas normativas asegura que | Deal Buyer pueda tener sanciones

y mantenga la confianza del cliente.
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Legislacion Laboral: Las leyes laborales en Espafia son estrictas, y cualquier empresa
que opere en el pais debe estar muy consciente de sus obligaciones en términos de empleo y
condiciones laborales (Ministerio de Trabajo y Economia Social, 2023).

De acuerdo con el BOE (2021), la modalidad de trabajo que se implementara en | Deal
Buyer serd a distancia o teletrabajo, esta forma trae consigo practicas novedosas y flexibles,
busca desarrollar modelos de compensacién diversificada y buscard siempre la conciliacion
entre el trabajador y la empresa, lo que se conoce en el &ambito empresarial como el Work-Life

Balance. El analisis de PESTEL se puede ver de manera resumida en la Figura 8.

Figura 8. Analisis de PESTEL de | Deal Buyer
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Fuente: Elaboracién propia

El analisis PESTEL de | Deal Buyer revela un entorno empresarial que presenta tanto
oportunidades como amenazas. Desde una perspectiva politica, la estabilidad en Espafia,
particularmente en Jaén, junto con el apoyo gubernamental hacia la digitalizacién, proporciona
un entorno favorable para el crecimiento y la inversion. Econémicamente, aunque la inflacion
y las tasas de interés plantean desafios, el crecimiento del PIB y del comercio electronico B2B

sugiere un panorama positivo para las empresas tecnoldgicas. Socialmente, la creciente
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adopcion de tecnologias digitales es una ventaja, a pesar de que el envejecimiento de la
poblacion podria limitar la adopcion en ciertos segmentos. Tecnoldgicamente, la robusta
infraestructura digital y el avance en innovaciones, proporcionan una base solida para la
expansion; mientras que, en el ambito ecoldgico, la creciente conciencia ambiental alinea bien
con las soluciones sostenibles que | Deal Buyer ofrece. Legalmente, la estricta regulacion en
proteccion de datos y legislacion laboral requiere un cumplimiento riguroso, aunque puede ser
una ventaja competitiva al asegurar la confianza del cliente y la estabilidad laboral. En conjunto,
estos factores subrayan la importancia de una estrategia que capitalice las oportunidades
tecnoldgicas y econdmicas mientras mitiga los riesgos sociales y legales.

El Perfil Estratégico del Entorno de | Deal Buyer proporciona una vision integral de las
fuerzas externas que influyen en su desempefio. Al analizar dimensiones como la estabilidad
politica, las condiciones econémicas, los cambios sociales, los avances tecnoldgicos, las
presiones ecoldgicas y el marco legal, la empresa puede identificar areas clave para fortalecer
su estrategia competitiva. En la Figura 9 se resalta la relevancia y el impacto de cada una de
estas dimensiones en el entorno de | Deal Buyer, permitiendo una visualizacion clara de las

oportunidades y amenazas que deben ser gestionadas en su planificacion estratégica

Figura 9. Perfil Estratégico del Entorno de | Deal Buyer

FACTORES Muy Negativo Negativo Estable Positivo Muy Positivo
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Proteccién de Datos
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Fuente: Elaboracion propia

2.1.2. Entorno Competitivo Especifico (5 Fuerzas de Porter)

El entorno competitivo de | Deal Buyer se puede analizar eficazmente utilizando el
modelo de las 5 Fuerzas de Porter, el cual ofrece una vision integral de las dinamicas y presiones
que la empresa enfrenta en su industria. Este analisis ayuda a identificar las fuentes de
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competencia y a formular estrategias que fortalezcan la posicién competitiva de la empresa en
el mercado.

El modelo de las 5 Fuerzas de Porter sigue siendo una herramienta fundamental para
comprender las dindmicas competitivas y formular estrategias efectivas (Porter, 2008). Este
marco analitico permite a las organizaciones evaluar sistematicamente las presiones
competitivas en su industria, facilitando la toma de decisiones estratégicas informadas (Dobbs,
2014).

La relevancia del modelo de Porter se ha acentuado en la era digital, donde la disrupcion
tecnoldgica y la globalizacion han intensificado la competencia, préacticamente en todos los
sectores (Cascio y Boudreau, 2016). Los entornos VUCA ya no son suficientes para entender
las complejidades cambiantes de las empresas, y aparece un entorno BANI, del inglés: Brittle,
Anxious, Non Linear, Incomprehensible (Fragil, Ansioso, No lineal e Incomprensible), como
lo describe Cascio (2020): “Las empresas necesitan herramientas robustas para navegar la
complejidad del mercado, y asi responder mejor al estado actual del mundo”. Las 5 Fuerzas de
Porter ofrecen una estructura coherente para analizar no sélo la competencia directa, sino
también las amenazas potenciales y las dindmicas de poder en la cadena de valor (Santander

Open Academy, 2022). Se desagregan las 5 fuerzas de Porter a continuacion:

2.1.2.1. Poder de Negociacion de los Clientes

En el sector B2B, los clientes suelen tener un alto poder de negociacion, especialmente
las grandes empresas que manejan volimenes significativos de compras. Estos clientes
demandan precios competitivos, alta calidad, y servicios personalizados, lo que obliga a las
empresas como | Deal Buyer a ser altamente receptivas y flexibles. La clave para mitigar esta
fuerza, se enfatiza en ofrecer un valor agregado Unico que mejore la fidelizacion de los clientes
(Porter, 2008).

2.1.2.2. Poder de Negociacion de los Proveedores

El poder de negociacion de los proveedores en el sector tecnolégico puede ser alto,
especialmente cuando se trata de proveedores de software especializado y soluciones
tecnoldgicas avanzadas. La dependencia de tecnologias especificas y la falta de alternativas en
algunos casos pueden otorgar un poder considerable a los proveedores. Para contrarrestar esto,
I Deal Buyer podria diversificar sus proveedores y buscar desarrollar algunas capacidades

tecnoldgicas internamente (Guerras Martin y Navas Lopez, 2022).
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2.1.2.3. Amenaza de Productos Sustitutivos

La amenaza de productos sustitutos en el comercio electronico y la programacion
informatica es moderada. Aunque existen alternativas a las plataformas de comercio electronico
B2B y soluciones de software, la especificidad y personalizacién de los servicios ofrecidos por
empresas como | Deal Buyer reducen la amenaza de sustitutos directos. Sin embargo, la
constante innovacion tecnoldgica puede cambiar este panorama, por lo que la empresa debe
estar atenta a las tendencias emergentes y adaptar su oferta para mantenerse competitiva

(Guerras Martin y Navas Lépez, 2022).

2.1.2.4. Entrada de Competidores Potenciales

La amenaza de nuevos entrantes en este sector es significativa debido a la baja barrera
de entrada tecnoldgica en el comercio electronico y la programacion informatica. Sin embargo,
las economias de escala y la necesidad de una infraestructura tecnoldgica robusta actian como
barreras importantes. Ademas, la reputacion y la confianza son cruciales en el comercio B2B,
lo que puede disuadir a nuevos actores de ingresar al mercado. | Deal Buyer debe consolidar

su marca y su base de clientes para mitigar esta amenaza (Porter, 2008).

2.1.2.5. Intensidad de la Competencia Actual

En el sector del comercio electrénico B2B y las soluciones tecnoldgicas para la
optimizacion de compras empresariales, la rivalidad competitiva es intensa. Empresas como
Mercateo, que report6 una facturaciéon de 1,065 millones de euros en 2023 (SABI, 2024), son
competidores directos que también ofrecen plataformas de comercio electronico dirigidas a
empresas. La intensa competencia en precios, servicios, y tecnologia hace que | Deal Buyer
deba diferenciarse a través de la innovacion tecnoldgica y un fuerte enfoque en la experiencia
del cliente. El entorno dinamico del mercado exige una continua adaptacion y mejora de las
ofertas para mantener la competitividad (Porter, 2009).

En conclusion, el modelo de las 5 Fuerzas de Porter mantiene su vigencia como una
herramienta esencial para el andlisis del entorno competitivo. Su capacidad para proporcionar
una vision estructurada de las dinamicas de la industria lo convierte en un recurso valioso para
los estrategas empresariales que buscan navegar los desafios del entorno BANIy VUCA actual.

La integracion de este modelo con perspectivas contemporaneas sobre sostenibilidad y

transformacion digital ofrece un enfoque robusto para la formulacion de estrategias en un
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mundo cada vez mas complejo e interconectado. En la Figura 10. se puede apreciar una
visualizacion y el impacto de las fuerzas de Porter para | Deal Buyer.

Figura 10. Impacto de las 5 Fuerzas de Porter para | Deal Buyer

Entrada de Competidores
Potenciales

Moderada, dado que la entrada en el
mercado requiere inversiones
significativas en tecnologia y
desarrollo de redes de proveedores.

Poder de Negociacion de
los Proveedores

Moderado, ya que las empresas de
procurement buscan establecer
relaciones a largo plazo con
proveedores clave.

Intensidad de la
Competencia Actual

Alta, debido a la proliferacién de
platatormas tecnologlcas y serviclos
de procurement digital

Poder de Negociacion de
los Clientes

Alto, debido a la disponibilidad de
multiples opciones y la
transparencia en precios y
servicios

Amenaza de Productos
Sustitutivos

Moderada, ya que las
innovaciones tecnolégicas pueden
ofrecer soluciones alternativas al
proceso tradicional de

procurement

Fuente: Elaboracion propia

2.2. Mercado objetivo

La industria de la tercerizacion de compras juega un papel critico en el éxito de las
empresas al gestionar la compra de bienes y servicios. Con el avance de la tecnologia, las
empresas buscan formas mas eficientes y transparentes de llevar a cabo sus procesos de
abastecimiento y compras. Como resultado, hay una creciente demanda de soluciones
innovadoras que puedan optimizar las operaciones y generar valor.

Para hablar del outsourcing de compras o tercerizacion de compras, se deben tener en
cuenta tendencias del mercado que afectan directamente la transaccionalidad y a los diferentes
actores que intervienen en un proceso de compras, como:

Transformacion Digital: Las empresas estan adoptando plataformas digitales cada vez

mas para automatizar los procesos de compras, mejorar la eficiencia y reducir costes.
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Sostenibilidad: Existe un creciente énfasis en las practicas de compras sostenibles para
reducir el impacto ambiental y cumplir con los objetivos de responsabilidad social corporativa.

Transparencia: Las empresas buscan una mayor transparencia en la cadena de
suministro para garantizar el abastecimiento ético y el cumplimiento de las normativas.

Globalizacion: Con el aumento del comercio internacional, las empresas buscan
soluciones de compras que puedan gestionar eficazmente las transacciones transfronterizas.

Anélisis de Datos: El uso de andlisis de datos se esta volviendo esencial en las areas de
compras Yy abastecimiento para tomar decisiones informadas, predecir tendencias y optimizar
las estrategias de compra.

Si se habla de un panorama competitivo, se pueden traer a colacion a los siguientes
actores:

Empresas Tradicionales de Tercerizacion de Compras: Actores establecidos en la
industria que ofrecen servicios integrales de compras a las empresas.

Proveedores de Tecnologia: Empresas especializadas en el desarrollo de software y
herramientas para automatizar procesos y mejorar la eficiencia en las compras empresariales.

Firmas de Consultoria: Consultorias que brindan asesoramiento estratégico y
orientacion sobre précticas de compras y optimizacion.

Marketplaces: Plataformas en linea que conectan a compradores y proveedores para
facilitar compras mas faciles y eficientes.

I Deal Buyer tiene la capacidad de realizar la conjuncion de este tipo de actores,
teniendo en cuenta que para plantear una solucién como lo es | Deal Buyer, es imprescindible
el haber tenido la experiencia de vivir y estar inmerso en el mundo de las compras en diferentes
verticales; un comprador, un buen comprador por lo general debe ser un gran comercial, ya que
tiene que “vender” sus argumentos , productos o servicios a sus clientes internos, haciendo las
veces de consultores, de igual forma se apoya en tecnologias, las que tenga a disposicion y por
ultimo, debe manejar diferentes marketplaces, de esa combinacién de actividades, que parecen
disimiles, tienen un objetivo comun: garantizar abastecimiento en el menor tiempo posible y al
menos coste. Esta problematica la entiende perfectamente | Deal Buyer y de ahi su necesidad
de solucionarla.

2.3. Andlisis de Entorno Interno

Para analizar el entorno interno de | Deal Buyer, se utilizaran dos enfoques clave: el
analisis de recursos y capacidades, y el analisis de la cadena de valor. Estos enfoques son
fundamentales para identificar las fortalezas y debilidades de la empresa, lo que permitira

desarrollar estrategias mas efectivas y competitivas.
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La combinacidn del analisis de recursos y capacidades con el analisis de la cadena de
valor ofrece una vision integral del entorno interno de | Deal Buyer. Mientras que el primero
se centra en identificar qué tiene la empresa que puede ser una fuente de ventaja competitiva,
el segundo se enfoca en cOmo esas capacidades se implementan y generan valor a lo largo de
la cadena de actividades de la empresa. Juntos, estos enfoques permiten una identificacion méas
precisa de las fortalezas que | Deal Buyer puede explotar y las debilidades que necesita abordar

para mejorar su competitividad en el mercado.

2.3.1. Recursos y Capacidades

El analisis de recursos y capacidades se centra en identificar y evaluar los activos
tangibles e intangibles que posee la empresa, asi como las habilidades y competencias que la
diferencian en el mercado (Grant R. M., 2021) Este enfoque es relevante porque permite a |
Deal Buyer comprender qué recursos pueden generar ventajas competitivas sostenibles y cuales
requieren mejoras o desarrollo adicional.

Los recursos pueden incluir aspectos como tecnologia propia, acceso a redes de
proveedores confiables, y capital humano altamente cualificado. Las capacidades, por otro lado,
abarcan la habilidad de la empresa para innovar, su eficiencia operativa y su capacidad para
adaptarse a cambios en el mercado. Al analizar estos elementos, | Deal Buyer puede identificar
sus fortalezas, como la eficiencia en la automatizacion de procesos de compra, y debilidades,
como la dependencia de un namero limitado de proveedores clave.

Este enfoque también se apoya en la teoria de la vision basada en recursos (RBV, por
sus siglas en inglés: Resource-Base View), la cual postula que las empresas obtienen una ventaja
competitiva sostenida a partir de recursos valiosos, raros, inimitables y organizados (Barney y
Clark, 2007). La aplicacion de esta teoria permite a I Deal Buyer identificar aguellos recursos
y capacidades que son estratégicos y que pueden ser explotados para mejorar su posicion en el
mercado.

Para | Deal Buyer los Recursos y Capacidades conforman los pilares de su ventaja
competitiva, a partir de ellos se gesta la hoja de ruta para la estrategia corporativa, basada
claramente en las necesidades cambiantes de los clientes potenciales que cada vez mas exigen
agilidad, desarrollo tecnolégico, transparencia, eficiencia.

Recursos Tangibles:

Infraestructura Tecnolodgica: | Deal Buyer poseera una infraestructura tecnoldgica
avanzada que incluye plataformas de software para la automatizacién de procesos de compras.

Estas herramientas son esenciales para proporcionar servicios eficientes y escalables, lo que les
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permite manejar grandes volimenes de datos y transacciones en tiempo real. Inicialmente se
trabajard con una casa de desarrollo de software, tercerizando y disminuyendo los costes
operativos, pero en el mediano plazo, se desarrollara por recurso in house.

Recursos Financieros: Aunque | Deal Buyer es una empresa que se encuentra en fase
de idea, su capacidad para atraer inversion y su modelo de negocio basado en la tecnologia la
posicionara favorablemente en términos financieros, permitiendo la inversion continua en
innovacion y desarrollo.

Oficinas y Espacios de Trabajo: El Edificio 123 Emprende, de la Fundacién Fulgencio
Meseguer es un lugar propicio para fomentar el ambiente emprendedor, justo lo que necesita |
Deal Buyer, aunque los colaboradores del equipo podran desarrollar sus funciones desde sus
propias casas, teniendo en cuenta que el modelo de trabajo serda Home Office.

Recursos Intangibles:

Reputacion y Marca: | Deal Buyer ha comenzado a construir una reputacion basada
en la ética, la transparencia y la sostenibilidad. Esta reputacion es un recurso intangible valioso
que puede atraer clientes y socios que valoran estos principios. En entrevista realizada por el
Canal 7TV en el telediario de la emision del 22 de abril de 2024, se habla de la transparencia
que se daré a los procesos de compra de las empresas espafiolas y como | Deal Buyer seré una
solucion a los problemas de eficiencia de estos procesos (Silva, 2024). En la Figura 11 se
observa a José Luis Silva en entrevista patrocinada por SECOT, se encuentra disponible

capturando el cédigo QR (desde del minuto 25:33)

Figura 11. Entrevista a José Luis Silva en Canal 7TV
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Fuente: Imagen tomada de video (Canal 7TV, 2024)
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Propiedad Intelectual: La empresa contara con tecnologias propietarias y procesos
innovadores que le otorgan una ventaja competitiva en el &rea de compras B2B. Estos activos
intangibles seran clave para diferenciarse en un mercado competitivo.

Red de Relaciones: | Deal Buyer ha estado estableciendo relaciones con proveedores
y clientes clave en el sector, lo que fortalecera su capacidad para ofrecer servicios
personalizados y de alta calidad.

Recursos Humanos:

Equipo de Expertos: | Deal Buyer cuenta con un equipo altamente capacitado y con
experiencia en compras y abastecimiento. Este recurso humano es fundamental para desarrollar
y ejecutar estrategias innovadoras que impulsen el crecimiento de la empresa.

I Deal Buyer contard con un grupo de expertos en compras, seran mas de perfil
generalista que de Category Manager, ya que se necesita contar con un expertise alto para poder
desenvolverse en diferentes sectores, ambitos y particularidades, eso se logra con la
diversificacion y adaptabilidad. Son recursos escasos y de gran valor corporativo.

Compromiso Etico: El equipo de | Deal Buyer esta profundamente comprometido con
los valores €ticos, lo que se traduce en practicas comerciales transparentes y responsables. Este
compromiso es un activo importante que mejora la confianza y la lealtad del cliente.

Los Recursos y Capacidades de | Deal Buyer se observan claramente en la Figura 12.

Figura 12. Analisis de Recursos y Capacidades para | Deal Buyer

——Recursos ——Capacidades
Recursos Tangibles infraestructura tecnologica
9
Capaddades Estratégicas Capacidad de Escalabilidad Recursos Tangibles Reawsos Finanderos

Capacidades Estratégicas Visién y Liderazgo Estratégico 6 4 _ Recursos Tangibles Oficinas y Espacios de Trabajo

Capacidades Organizativas Sostenibilidad &n Precios 2 7 Recursos intangibles ReputaciGn y Marca

Capacidades Organizativas Adaptabilidad y Flexibilidad 7 Recursos Intangibles Propiedad intelectual

Capacidades Técnicas Gestion de Supply Chain Recursos Intangibles Networking

g

Capacdades Técnicas innovadion tecnolagica Recursos Human os Equipo de Expertos

Recursos Human os Compromiso Rico

Fuente: Elaboracion propia
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A partir de este Analisis de Recursos y Capacidades se determinan Fortalezas y
Debilidades de | Deal Buyer.

Fortalezas:

Innovacién Tecnoldgica y Propiedad Intelectual: I Deal Buyer poseera tecnologias
disruptivas, aportando asi una ventaja competitiva significativa (Alta escasez, inmutabilidad,
baja sustituibilidad).

Reputacion y Compromiso Etico: La empresa construira una reputacion basada en la
ética y la transparencia, dificil de replicar por competidores (Alta inmutabilidad, baja
transferibilidad).

Equipo de Expertos: El equipo humano altamente capacitado es un recurso dificil de
sustituir y clave para el éxito de la empresa (Alta escasez, alta relevancia).

Debilidades:

Dependencia en la Infraestructura Tecnoldgica: La durabilidad media de la
infraestructura tecnoldgica puede ser un punto debil si no se invierte continuamente en
actualizaciones (Media durabilidad).

Recursos Financieros: La dependencia de los recursos financieros podria limitar la
capacidad de la empresa para escalar rapidamente (Media durabilidad, alta transferibilidad).

Volatilidad del Talento: La retencion de talento clave es un desafio constante que
puede impactar la estabilidad del equipo (Media durabilidad, media apropiabilidad).

2.3.2. Cadena de Valor

Seguln Porter (1985), la cadena de valor es otra herramienta fundamental para evaluar
el entorno interno; en | Deal Buyer, las actividades primarias incluyen la gestién de relaciones
con proveedores, el proceso de compras digitales, y el servicio al cliente. Las actividades de
soporte, por su parte, abarcan la gestion de recursos humanos, el desarrollo tecnologico, y la
infraestructura administrativa. Analizar cada una de estas actividades permite identificar areas
donde la empresa destaca, como en la implementacion de tecnologias avanzadas para la
trazabilidad de compras, asi como areas donde podria haber ineficiencias, como en la
integracion de nuevas tecnologias con sistemas legados o ERPs propios de las empresas.

De esta manera que no solo se entiende como se genera el valor dentro de la empresa,
sino también como éste se percibe desde la perspectiva del cliente, lo que es esencial para
mejorar la propuesta de valor y aumentar la satisfaccion del mismo (Porter, 1985).

Segun Guerras y Navas, la cadena de valor tiene como objetivo el identificar las fuentes

de ventaja competitiva a través de dilucidar las fortalezas y debilidades; esta ventaja se obtiene
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de la interrelacion de las actividades, ya sea de manera horizontal o vertical; una vez se
identifican los eslabones o confluencia entre actividades (Guerras Martin y Navas Lopez, 2014).

En | Deal Buyer se logran ventajas competitivas por optimizacién y por coordinacion,
gracias a la manera en que se conciben las actividades a interrelacionar, siempre pensando en
el cliente, que en este caso se convierte en el principal proveedor, teniendo en cuenta que el
principal insumo o materia prima de la logistica interna son las necesidades del mismo cliente.

Estas actividades se pueden observar en la Figura 13.

Figura 13. Cadena de Valor para | Deal Buyer
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ACTIVIDADES PRIMARIAS

Fuente: Elaboracion propia

La combinacion entre Recursos y Capacidades y Cadena de Valor, permiten una
identificacion mas precisa de las fortalezas que | Deal Buyer puede explotar y las debilidades
que necesita abordar para mejorar su competitividad en el mercado.

2.4. DAFO-CAME

La elaboracion de una matriz DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y
Oportunidades) es fundamental para analizar el entorno interno y externo de una empresa
como | Deal Buyer. Este analisis permite identificar de manera sistematica las areas donde la
empresa sobresale, asi como aquellas que requieren atencién, facilitando la formulacion de
estrategias que puedan guiar el crecimiento y la competitividad de la empresa. Para que este
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andlisis sea eficaz, es coherente combinarlo con las estrategias CAME (Corregir, Afrontar,
Mantener y Explotar), que proporcionan un enfoque préctico para abordar las debilidades y
amenazas, al tiempo que se aprovechan las fortalezas y oportunidades. A continuacion, se
mencionan los componentes de la matriz DAFO:

Fortalezas: Son los aspectos internos positivos que diferencian a la empresa en el
mercado. Incluyen recursos, capacidades y ventajas competitivas que la organizacion puede
aprovechar como una marca consolidada, tecnologia innovadora o un equipo de alta
competencia (Guerras Martin y Navas Lopez, 2022).

Debilidades: Representan las limitaciones internas que pueden impedir que la
organizacion alcance sus objetivos estratégicos. Identificar estas debilidades es crucial para
desarrollar estrategias que las mitiguen o conviertan en fortalezas. Esto puede incluir carencias
en recursos, procesos ineficientes o falta de innovacién (Guerras Martin y Navas Lopez, 2022).

Oportunidades: Son factores externos que, si se aprovechan adecuadamente, pueden
proporcionar ventajas competitivas. Estos pueden incluir tendencias de mercado, cambios
tecnoldgicos, o regulaciones favorables. Las oportunidades son esenciales para el crecimiento
y la expansion de la empresa (Wheelen et al., 2015).

Amenazas: Son factores externos que podrian poner en riesgo la supervivencia o el
éxito de la organizacion. Ejemplos de amenazas incluyen la entrada de nuevos competidores,
crisis econdmicas, o cambios desfavorables en la regulacion. Mitigar estas amenazas es
fundamental para proteger la posicién de la empresa en el mercado (Gurel y Tat, 2017).

La matriz DAFO es determinante en el proceso de planificacion estratégica, ya que
permite a las organizaciones evaluar de manera exhaustiva sus capacidades internas en relacion
con su entorno externo. Esta evaluacion es crucial para identificar no soélo las fortalezas que
deben ser aprovechadas, sino también las debilidades que necesitan ser corregidas para
mantener la competitividad.

El enfoque holistico de la matriz DAFO facilita una comprensién profunda de las
condiciones en las que opera la empresa. Segun Guerras y Navas (2022) este analisis es vital
para alinear los recursos y capacidades internas con las oportunidades externas, lo que puede
resultar en una ventaja competitiva sostenible. Ademas, el analisis de amenazas y oportunidades
permite a la organizacion ser proactiva en la identificacion de riesgos y en la explotacion de
nuevas oportunidades de mercado.

La capacidad de la matriz DAFO para integrar los aspectos internos y externos del
entorno empresarial también la hace una herramienta poderosa para la toma de decisiones

estratégicas. Por ejemplo, Kotler et al (2021) destacan que esta herramienta permite a las
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empresas priorizar areas de enfoque estratégico, facilitando la asignacion de recursos de manera
mas efectiva. Del mismo modo, Guerras y Navas (2022) argumentan que la matriz DAFO es
esencial para la formulacidn de estrategias adaptativas, que permiten a las empresas responder
con agilidad a los cambios en el entorno. En la Figura 14 se observa la sintesis de los elementos
de la Matriz DAFO de | Deal Buyer, recopilando lo que se identificé en los andlisis de entorno

externo e interno.

Figura 14. Matriz DAFO para | Deal Buyer
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Fuente: Elaboracion propia

Una vez que se harealizado el analisis DAFO, el siguiente paso es desarrollar estrategias
CAME (Corregir, Afrontar, Mantener, Explotar) que permitan a | Deal Buyer abordar los
desafios identificados y capitalizar las oportunidades.

El uso combinado de la matriz DAFO vy las estrategias CAME es robusto para | Deal
Buyer porgue permite una vision integral del entorno interno y externo de la empresa. Este
enfoque asegura que las estrategias estén alineadas con las realidades del mercado y las
capacidades internas de la empresa, facilitando una toma de decisiones informada y estratégica.
Ademas, este analisis integrado ayuda a la empresa a ser proactiva en la identificacion de areas
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de mejora, al tiempo que maximiza las oportunidades de crecimiento y mitiga los riesgos
potenciales (Hill et al., 2019)

Por lo tanto, la implementacién de una matriz DAFO vy estrategias CAME no sélo
fortalece la planificacion estratégica, sino que también proporciona a | Deal Buyer las
herramientas necesarias para adaptarse y crecer en un entorno empresarial en constante cambio.

Las estrategias CAME se estructuran de la siguiente manera, como se muestran en la Figura 15.

Figura 15. Estrategias CAME para | Deal Buyer
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Fuente: Elaboracion propia

42



3. PLAN DE MARKETING

o

A AT




JOSE LUIS SILVA RINCON ] denl

Universidad de Jaén buyer

El desarrollo e implementacion de un plan de marketing es vital para el éxito de
cualquier empresa, especialmente en un entorno empresarial altamente competitivo como el
actual. Un plan de marketing bien estructurado permite a las empresas no solo definir sus
objetivos y estrategias, sino también alinear sus recursos y capacidades para alcanzar dichos
objetivos de manera eficiente. Segun Kotler y Keller (2016), un plan de marketing eficaz facilita
la creacion de valor para el cliente, lo que a su vez impulsa la rentabilidad y el crecimiento
sostenible de la empresa. En el caso de I Deal Buyer, la implementacion de un plan de
marketing es esencial para posicionarse adecuadamente en el mercado de soluciones de

compras B2B y lograr una ventaja competitiva sostenible.

3.1. Marketing Estratégico

El marketing estratégico se centra en la definicion y seleccion de las estrategias mas
adecuadas para alcanzar los objetivos a largo plazo de la empresa. Este tipo de marketing es
fundamental para que las empresas identifiquen sus fortalezas y oportunidades en el mercado,
asi como para anticiparse a las amenazas y debilidades. Como sefialan Guerras y Navas (2022)
el marketing estratégico permite a las organizaciones crear y mantener una ventaja competitiva
mediante la diferenciacion de su oferta y la adaptacion a los cambios del entorno. Para | Deal
Buyer, el marketing estratégico es vital, ya que establece las bases para un posicionamiento
claro en el mercado, dirigido a captar y fidelizar a clientes clave, asi como para identificar
oportunidades de expansion en nuevos mercados.

Incluir herramientas como el Mapa de Empatia, el Lienzo de Propuesta de Valor y el
Business Model Canvas es esencial para el desarrollo integral y estratégico de un plan de
negocio. Estas herramientas permiten una comprension profunda del cliente y la estructura de
negocio, lo que a su vez facilita la creacion de estrategias mas efectivas y alineadas con las
necesidades del mercado.

El Mapa de Empatia es una herramienta clave para comprender a fondo a los clientes
desde una perspectiva mas humana. Esta herramienta ayuda a las empresas a identificar no sélo
las necesidades y deseos de los clientes, sino también sus emociones, pensamientos y
comportamientos. Como sefialan Osterwalder y Pigneur (2010) el mapa de empatia permite a
las empresas ponerse en el lugar de sus clientes, lo que es fundamental para desarrollar
productos y servicios que realmente resuelvan problemas o satisfagan necesidades especificas.
Al entender mejor a sus clientes, I Deal Buyer puede personalizar su oferta y mejorar la

experiencia del usuario, lo que aumenta la satisfaccion del cliente y la lealtad a la marca.
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Como se menciona al inicio de este documento cuando se hablaba de la problemética
que entra a solucionar | Deal Buyer, los compradores de las empresas presentan necesidades
similares en cuanto a las demoras, los reprocesos, la falta de informacién o especificaciones, y
justamente como su nombre lo dice, el mapa de empatia ayuda a identificar las dolencias del
cliente, para poder atacar esos Pains y lograr victorias tempranas o Quick Wins. En la Figura
16 se puede ver el Mapa de Empatia de | Deal Buyer, en donde se observa de manera resumida
lo que siente el cliente, lo que le sucede en el dia a dia, y que a su vez experimenta con sus

clientes internos, dificultando su operacion y desempefio.

Figura 16. Mapa de Empatia para | Deal Buyer
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Fuente: Elaboracion propia

El Lienzo de Propuesta de Valor es otra herramienta esencial que ayuda a las empresas
a definir claramente qué valor estan ofreciendo a sus clientes y como este valor resuelve
problemas o mejora la vida del cliente. Segin Osterwalder y Pigneur (2014) el lienzo de
propuesta de valor permite a las empresas alinear su oferta con las expectativas del mercado,
asegurando que los productos y servicios sean relevantes y atractivos para los consumidores.
Para | Deal Buyer, utilizar esta herramienta es esencial para desarrollar una propuesta de valor
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que se destaque en el competitivo mercado de soluciones de compras B2B, y asi lograr
diferenciarse de la competencia y atraer a clientes potenciales.

En la Figura 17 se muestra el Lienzo de la Propuesta de Valor de | Deal Buyer,
identificando rapidamente la manera en que la herramienta soluciona los dolores de los
compradores empresariales. | Deal Buyer estd concebida como una plataforma para
descongestionar la transaccionalidad de los procesos de compras y maximizar la apropiada
utilizacion del bien mas escaso: el tiempo. Reduciendo los tiempos de transaccionalidad, se
optimizaran los tiempos de conversion de las PR en PO y asi dar respuesta mas agil a los

clientes.

Figura 17. Lienzo de Propuesta de Valor para | Deal Buyer
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Fuente: Elaboracion propia

El Business Model Canvas es una herramienta ampliamente utilizada para disefiar,
describir y analizar modelos de negocio. Esta herramienta permite a las empresas visualizar
todos los aspectos clave de su modelo de negocio en un solo lienzo, facilitando la comprension
de cdmo se crea, entrega y captura valor (Osterwalder y Pigneur, 2010). Incluir el Business

Model Canvas en el proceso de planificacion estratégica es relevante porque ayuda a las
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empresas a identificar oportunidades de mejora, innovar en su modelo de negocio y asegurar
que todas las &reas del negocio estan alineadas con la estrategia general. Para | Deal Buyer, el
uso del Business Model Canvas es esencial para estructurar su modelo de negocio de manera
coherente y eficiente, lo que facilita la implementacion de estrategias que maximicen la
rentabilidad y el crecimiento sostenible, en la Figura 18 se puede ver el modelo para | Deal
Buyer.

Figura 18. Business Model Canvas para | Deal Buyer

Fuente: Elaboracion propia

El Mapa de Empatia, el Lienzo de Propuesta de Valor y el Business Model Canvas
son herramientas fundamentales en la planificacion y ejecucion de estrategias empresariales
efectivas. Estas herramientas no s6lo proporcionan una comprension mas profunda del cliente
y del modelo de negocio, sino que también permiten a | Deal Buyer alinear sus estrategias con
las necesidades del mercado y optimizar su oferta para lograr escalabilidad.

El Marketing Estratégico que se muestra en la Figura 19, expone las diferentes acciones
por niveles, objetivos y tacticas a utilizar para lograr el posicionamiento que se pretende
alcanzar por parte de | Deal Buyer.
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Figura 19. Marketing Estratégico para | Deal Buyer

* Objetivo: Crear conciencia de la marca entre las empresas espafiolas y hacer de I Deal Buyer un referente
en las compras empresariales.
« Tacticas: Marketing en redes sociales, marketing de contenidos, alianzas con KOL, optimizacion SEQ

« Objetivo: Generar interés y engagement con la propuesta de valor de | Deal Buyer

» Tacticas: Email Marketing, casos de éxito, freemium, documentos técnicos, anuncios en linea.

« Objetiveo: Incitar a los clientes potenciales a considerar a f Deal Buyer como su aliado estratégico en la gestion de
COMpras.

« Tacticas: Webinars, guias comparativas, testi ios, seccion de pr frecuentes, herramientas interactivas.

* Objetivo: Convertir los leads en clientes que paguen por el valor agregado que entrega | Deal Buyer.
» Tdcticas: Ofertas especiales, descuentos, promociones por tiempo limitado, demostraciones personalizadas.

+ Objetivo: Fomentar relaciones a largo plazo y fidelizacion con los clientes existentes de I Deal Buyer para impulsar
niegocios recurrentes y sostenibles.
+ Tdcticas: Encuestas a clientes, programas de lealtad, contenido exclusivo, sesiones de feedbaock, gestion de cuentas

Fuente: Elaboracion propia

Este plan de marketing estratégico ayudard a | Deal Buyer a lograr sus objetivos y a

destacar su ventaja competitiva de varias maneras:

Creacidén de Conciencia y Posicionamiento de Marca

Objetivo: Crear conciencia de marca entre las empresas espafiolas y posicionar a | Deal
Buyer como un referente en el sector de compras empresariales.

Coémo ayuda: El enfoque en marketing de contenidos, redes sociales y alianzas
estratégicas con Key Opinion Leaders (KOL) permitira a | Deal Buyer aumentar su visibilidad
y reconocimiento en el mercado, lo que es esencial para una empresa que hasta ahora se quiere
hacer un camino en la industria. Esto facilita el posicionamiento de | Deal Buyer como un lider
en innovacién y eficiencia en el sector de compras, mostrando su capacidad para ofrecer

soluciones disruptivas.

Generacion de Interés y Engagement:

Objetivo: Generar interés en los servicios y la propuesta de valor de | Deal Buyer.

Coémo ayuda: Las tacticas como email marketing, casos de éxito y la oferta de
contenidos freemium (gj., documentos técnicos, pruebas gratuitas) permitiran captar la atencion

de las empresas objetivo. Esto no s6lo aumenta el interés en los servicios de | Deal Buyer, sino
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gue también permite a la empresa demostrar su compromiso con la transparencia y la entrega

de valor, dos de sus principales ventajas competitivas.

Consideracion y Evaluacion de Opciones

Objetivo: Fomentar que los clientes potenciales consideren a | Deal Buyer como un
aliado estratégico en la gestion de compras B2B.

Cdémo ayuda: Ofrecer webinars, testimonios y herramientas interactivas permite a los
clientes potenciales evaluar de manera profunda como los servicios de | Deal Buyer pueden
solucionar sus desafios especificos. Estas tacticas refuerzan la confianza en la marca y destacan

la capacidad de | Deal Buyer para ofrecer soluciones personalizadas y eficaces.

Conversion de Clientes

Objetivo: Convertir los leads en clientes que paguen por el valor que entrega | Deal
Buyer.

Cdémo ayuda: Ofrecer promociones, descuentos y demostraciones personalizadas
facilita la transicion de leads a clientes, al brindarles incentivos claros y tangibles para probar
y adoptar los servicios. Este enfoque demuestra la flexibilidad de |1 Deal Buyer para adaptarse
a las necesidades del cliente, lo que es una ventaja competitiva significativa.

Retencion y Fidelizaciéon

Objetivo: Fomentar relaciones a largo plazo con los clientes actuales para impulsar
negocios recurrentes y sostenibles.

Cbémo ayuda: Las tacticas de retencion, como las encuestas a clientes, programas de
fidelizacién y contenido exclusivo, permiten a | Deal Buyer mantener una conexion continua
con sus clientes, asegurando su satisfaccion y promoviendo la recurrencia de negocios. Esto
refuerza la reputacion de | Deal Buyer como una empresa que valora y cuida a sus clientes,
consolidando su ventaja competitiva en términos de relaciones a largo plazo y satisfaccion del
cliente.

En sintesis, este plan de marketing estratégico no sélo ayuda a | Deal Buyer a alcanzar
sus objetivos de expansion y fidelizacion, sino que tambien resalta y fortalece sus ventajas
competitivas en términos de innovacion, eficiencia y compromiso con la sostenibilidad y la
transparencia. Cada etapa del embudo de marketing esta disefiada para maximizar el impacto
en su audiencia objetivo, asegurando que | Deal Buyer no sélo se establezca en el mercado,

sino que lo haga de manera solida y diferenciada.
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3.2. Marketing Operativo

El marketing operativo es el encargado de la ejecucién préctica de las estrategias
previamente definidas en el marketing estratégico. Este tipo de marketing se centra en la
implementacidn de acciones concretas y en la gestion diaria de las actividades comerciales,
tales como la promocién de productos, la fijacion de precios, la distribucion y la comunicacion
con el cliente. Segun Chaffey y Ellis-Chadwick (2016) el marketing operativo es crucial para
traducir la estrategia en resultados tangibles, ya que se encarga de la ejecucion de tacticas
especificas que permiten a la empresa alcanzar sus metas a corto y mediano plazo.

Para | Deal Buyer, el marketing operativo es indispensable para la activacion de
camparfias de promocién, la mejora continua de la experiencia del cliente y la optimizacién de
los procesos internos, garantizando asi la eficiencia y efectividad de las operaciones
comerciales. En la Figura 20 se aprecian las 8 Ps del marketing mix que conciernen a | Deal

Buyer.

Figura 20. Marketing Operativo para | Deal Buyer
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Fuente: Elaboracion propia
El marketing operativo se refiere a la implementacién practica del plan estratégico

mediante acciones concretas y tacticas que llevaran a cabo el dia a dia de | Deal Buyer,
desagregandose de la siguiente manera:
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Producto — Precio: | Deal Buyer contard con 3 Unidades Estratégicas de Negocio
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Analitica de datos basica Optimizacion de categorias
Soporte en negociacion

* & * kX KRR KK

Compra Ahora ' - Compra ahora

) Ao Mes v Preducta e
Comparative :
P: 2024 Seleccion. Todas ™ ot
Report

4200 EuR ZODEES

Lleva tu empresa al siguiente nivel descubriendo el

Controla el desemperio del drea de compras, evalua tus

. verdadero valor del drea de compras
KPls en tiempo real
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Plaza — Promocion: | Deal Buyer optimizara la responsividad en los dispositivos. En cuanto
a la expansion, primero se plantea iniciar en Jaén, para luego empezar a cubrir Andalucia y por
ultimo, abarcar Espafia. En relacion a la promocién, inicialmente se disefiaran estrategias de

SEO Local, y de manera paulatina se iran haciendo campafias de pago en redes sociales.

. >

Perceptibilidad - Procesos: | Deal Buyer optimizara sus procesos internos para dar
siempre un soporte oportuno al usuario, mejorando asi la imagen corporativa: favoreciendo la

reputacion y recordacion de la marca.

Lo que dicen nuestros clientes

Como proveedor, he experimentado un aumento notable en La plataforma b2b ha simplificado enormemente el proceso
las oportunidades de negocio a través de la plataforma b2b. de adquisicién y la identificacion de nuevos proveedores de

La interfaz intuitiva y el soporte eficiente son destacables. calidad. Su amplia gama de funciones ha optimizado nuestras

Excelente experiencia. operaciones. Muy satisfechos.

Dina Maro < Nuestro equipo
Proveedor Satisfecho g Gerente de Compras Feliz
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Personas - Produccion: : | Deal Buyer capacitara a su equipo en abastecimiento
estratégico; de igual manera,se formara tanto al comprador como al vendedor, siendo otra de
las ventajas competitivas que marcard la diferencia. Asimismo, se obtendran métricas y se
determinaran KPIs para evaluar continuamente la gestion de compras, tanto del equipo como

de los clientes y proveedores.

En resumen, el plan de marketing para | Deal Buyer esté disefiado para aprovechar las
oportunidades del mercado espafiol y posicionar a la empresa como un lider en soluciones de
compras B2B. Combinando una estrategia clara con acciones tacticas efectivas, | Deal Buyer
podréa no solo atraer y retener clientes, sino también expandir su presencia en el mercado de
manera sostenible y competitiva. Este enfoque garantiza que todas las areas del marketing,
desde el analisis estratégico hasta la ejecucion operativa, estén alineadas con los objetivos
generales de | Deal Buyer, maximizando el impacto y la rentabilidad a largo plazo.

3.2.1. Logotipo
En la Figura 21 se puede apreciar el logotipo de | Deal Buyer
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Figura 21. Logotipo | Deal Buyer

| deql

buyer

BRAND COLORS

#f6f6f6

#455366

#607f64

#7bab62

#97d760

Fuente: Elaboracion propia

El logotipo de | Deal Buyer presenta un disefio minimalista y moderno; la paleta de
colores incluye tonos de azul y verde que representan la confianza, el crecimiento y la
eficiencia, con un sutil toque de dorado que denota sofisticacion y valor. El color verde
simboliza los olivares de Jaén y Andalucia, mientras que el tono dorado representa la riqueza
que | Deal Buyer proporcionara a las empresas espafiolas; el tono blanco, ilustra la
transparencia que debe haber en los procesos de compras, y las formas de las letras 'a' y 'd’ se

asemejan a hojas de plantas y arboles, lo que denota un enfoque ambiental y sostenible.
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El plan de operaciones para | Deal Buyer se centrara en optimizar la eficiencia y
agilidad de los procesos de compras, transformando la complejidad en simplicidad a través de
un enfoque estructurado y sistematico. Este plan integra metodologias agiles como Scrum para
acelerar la implementacion de proyectos, mejorar la adaptabilidad y garantizar que los procesos
operativos no sélo sean rapidos sino también alineados con las necesidades del negocio.

Este enfoque busca optimizar la eficiencia, reducir tiempos y recursos, y adaptarse
rapidamente a los cambios del entorno empresarial (Schwaber y Shuterland, 2020).

Los lineamientos del Plan de Operaciones de | Deal Buyer se muestran en la Figura 22:

Figura 22. Lineamientos del Plan de Operaciones de | Deal Buyer

Optimizar
eficiencia

=

precision complejos

Garantizar ( simplificar
calidad Y . [ Objetivos /i . procesos

9

Mejorar
agilidad
operativa

Fuente: Elaboracion propia

4.1. Proceso de produccion de los productos (Servicios)

En | Deal Buyer, se asumiran los productos (servicios) como una maquila de datos; de
manera que siempre se fomentara la mejora continua, la reduccion de tiempos en proceso,
eliminacion de tiempos muertos, identificacion de cuellos de botella, se transformaran procesos
complejos e intrincados en simples y claros; el portafolio de productos (Servicios) se expondra
a continuacion con sus correspondientes diagramas de flujo tipo Swimlane, lo que permite ver

la interdepartamentalidad de los procesos:
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o |IDB: Plataforma para gestion de compras B2B
En la Figura 23 se observa el diagrama de flujo de I Deal Buyer, en donde se muestra
la manera en que se realiza una compra mediante la herramienta y como las partes involucradas

se relacionan con el proceso.

Figura 23. Diagrama de Flujo SWINLANE de Plataforma | Deal Buyer (IDB)

Cliente interno

Fuente: Elaboracion propia

e Dashboards IDB: tableros de control personalizados para la eficiencia en la
toma de decisiones.
En la Figura 24 se puede ver el diagrama de flujo para el desarrollo de un Dashboard

personalizado para el cliente.
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Figura 24. Diagrama de Flujo SWINLANE de Dashboard IDB

Cliente

Fuente: Elaboracion propia

e Consultoria IDB: diagndstico personalizado para la optimizacion de procesos

de compra y abastecimiento de las empresas espafiolas.
En la Figura 25 se muestra el diagrama de flujo para realizar una consultoria
personalizada y una propuesta de mejora y optimizacion de los procesos de compra del cliente,
involucrando tanto al cliente interno como al area de compras, ya que de ellos provendran los

insumos necesarios para un plan de transformacion empresarial.
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Figura 25. Diagrama de Flujo SWINLANE de Consultoria IDB

Cliente intemo

Fuente: Elaboracién propia

4.2. Seleccion de activos necesarios

I Deal Buyer solicitara el KIT Digital, el cual es un programa publico de ayudas
econdmicas financiado por los fondos Next Generation EU dirigido a autbnomos y Pymes de
Espafia que contribuira a la adopcion de soluciones tecnoldgicas para su digitalizacion. Buscara
diferentes opciones en cuanto a agentes digitalizadores, y poder tomar la mejor decision;
inicialmente el bono digital se utilizara para poder contar con un Puesto de trabajo Seguro, esta
solucion aplica exclusivamente para las empresas del Segmento 1l (Pequefias empresas o
Microempresas de entre 0 y menos de 3 empleados y personas en situacion de autoempleo)
(Acelera Pyme, 2024).

Los importes maximos de las ayudas se pueden ver en la tabla de la Figura 26, asi como
los segmentos de los beneficiarios.
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Figura 26. Importes Méaximos Bono Digital

Importe bono

Segmentos de beneficiarios digital
Segmento | Peguenas empresas de entre 10 ¥ menos de 50 empleados 12,000 £
Segmento |l. Pequenas empresas o Microempresas de entre 3 ¥y menos de 10 o 000 £
empleados

Segmento |l Peguenas empresas o Microempresas de entre 0 y menos de 3 3,000 €

empleados y personas en situacion de autoempleo

Segmento V. Medianas empresas de entre 50 y menos de 100 empleados 25000 £

Segmento V. Medianas empresas de entre 100 y menos de 250 empleados 25000 £

Fuente: Imagen tomada de Acelera Pyme (Acelera Pyme, 2024)
La descripcién de esta ayuda para la obtencién del Puesto de Trabajo se puede ver en la
Figura 27. También se podré optar por la Categoria: Sitio Web y Presencia en Internet con un

importe maximo de 2000 € como lo muestra la Figura 28.

Figura 27. Bono digital para Puesto de Trabajo Seguro

Acceso al drea privada > ‘ Idioma | ES ~ | Q

Conécenos Programas -~ Contenidos Actualidad Opina | ’:\Aulodiagnésﬁco

< Ir a Kit Digital

Oficina digital

Puesto de trabajo seguro

Si tienes una microempresa perteneciente al segmento lll, el principal objetivo de esta
Importe de la ayuda categoria es proporcionarte un puesto de trabajo seguro con el fin de potenciar o mejorar

tu productividad.
Ayuda maxima

1.000€ Funcionalidades y servicios

= Recibirds un dispositivo de hardware que debera incluir integrado ol producto, una licencia y un
ncriptadok

ifraclo on reposo que as

urc la privacidad de los datos y documentos almacenados cn el

ivo podra ser un orden, atil o de sobremesa nuevo. Ademas, debera tener como

Compartir solucién

X W & © «

Fuente: Imagen tomada de Acelera Pyme (Acelera Pyme, 2024)

60



JOSE LUIS SILVA RINCON ] denl

Universidad de Jaén buyer

Figura 28. Bono digital para Sitio Web y Presencia en Internet

Acceso al drea privada > | Idioma |ES - | 0

Condcenos Programas Contenides Actualidad -~ Opina | A autodiagnéstico

< Ir a Kit Digital

Sitio Web y Presencia basica en Internet

El principal cbjetive de esta categoria es que puedas tener una pagina web para darte
Importe de la ayuda visibilidad en internet.

Ayuda maxima

Funcionalidades y servicios
2.000€ B

* Dominio: en caso de que adn no

Compartir solucion
Land ore

4 i {F ﬁ:) « de contacto, mapa del

= Web responsive: tw

* Acce: disefo de tu wekb

B8 @

to basico en internet: |z informacian de tu pyme serd indexable p

moto de blsqueda (On-Page]

= Autogestionable: dispondras tambien de una plataforma de gestion de contenidos para gue puedas
modificar los contenidos de tu web sin necesidad de ayuda.

= Optimizacion de la presencia en buscadores (SEQ basico): /
de Z i cidn y jerarquizacion del

Fuente: Imagen tomada de Acelera Pyme (Acelera Pyme, 2024)

4.3. Localizacion de la empresa

I Deal Buyer como politica e intencidn de dar a su equipo de colaboradores un Work-
Life Balance, trabajaran bajo la modalidad de teletrabajo, aunque si se necesitara realizar una
reunion de trabajo, sesiones de coworking, exposiciones, teleconferencias, ayudas
audiovisuales o de espacios, se contara con la posibilidad de hacer uso de las instalaciones del
Edificio 123 Emprende (123 Emprende, 2024), ubicado en Jaén capital, este lugar fue escogido
por la gran aceptacion entre la comunidad de emprendedores de la provincia de Jaén y por ser
un centro que tiene como objetivo el dinamizar el tejido empresarial de la provincia.

En este espacio de la Fundacion Fulgencio Meseguer, se promueve la formacion
constante, y esto hace que sea muy interesante y un sitio propicio para desarrollar competencias

y habilidades del equipo.

En la Figura 29 se puede apreciar la entrada principal del Edificio 123 Emprende.
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Figura 29. Edificio 123 Emprende

El centro de operaciones estara ubicado en la ciudad de Jaén; se atraera recurso humano
de la provincia, aunque cualquier persona apasionada por las compras y vision holistica de
negocio, convencida del alto impacto empresarial que genera esta area al interior de las

organizaciones estara invitada a ser parte del equipo de | Deal Buyer.
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5.1. Organigrama
Se puede ver en la Figura 30 el organigrama de | Deal Buyer, conservador, ilustrativo,
vertical; se escoge este tipo de organigrama, ya que dentro de sus ventajas se encuentran:

sencillez, facil interpretacion, movilidad, toma de decisiones, visibilidad de crecimiento.

Figura 30. Organigrama de | Deal Buyer

| deal

buyer \
Y \ =

(—/

=V
( =0 )

(

(

Fuente: Elaboracién propia

5.2. Descripcién y especificacion de puestos de trabajo

En | Deal Buyer, el éxito de la empresa dependera del talento y dedicacién del equipo;
por ello, se han elaborado descripciones de puestos de trabajo que detallan las
responsabilidades, requisitos académicos y habilidades blandas necesarias para cada cargo.
Estos perfiles estan disefiados para atraer a profesionales que compartan la vision de la empresa
y se comprometan con la excelencia, la innovacion y la satisfaccion del cliente, que comprendan

la importancia de las areas de compras al interior de las empresas.

En la Figura 31 se muestran las diferentes descripciones de puesto de trabajo para los

colaboradores que inicialmente han parte de la estructura organizacional de | Deal Buyer.
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Figura 31. Andlisis de Puestos de Trabajo para | Deal Buyer

» B
: @ Descripcion de Puesto
! c!we«nl ‘\\ ‘e @ de Trabajo

José Luis Silva Rincon
CEO M

Responsabilidades: ®

- Liderar la vision y estrategia de la empresa. .
- Tomar decisiones estratégicas y supervisar todas

las areas de la empresa.

- Representar a la empresa ante stakeholders

\\ ° @ Descripcién de Puesto
ideal S ‘e ® de Trabajo

Guger

Nombre de Empleado
Marketing o

Responsabilidades:
- Dirigir y ejecutar estrategias de marketing para [ J
aumentar la presencia de la marca. ®
) « Gestionar campanas de marketing digital y
L analisis de mercado.
« Desarrollar y mantener la propuesta de valor.

uisito:

en Marketi
Comur
- Habilid!

\\ 0 @ Descripcion de Puesto
I cl!uueernl ) ‘e ® de Trabajo

Nombre de Empleado
Operaciones C

Responsabilidades:
- Supervisar y optimizar operaciones diarias. ® °
+ Implementar estrategias para mejorar la
) eficiencia operacional.
. + Alinear operaciones con los objetivos
estratégicos de la empresa

N m—
\\ - @ Descripcion de Puesto
! qweunl S ‘e @ de Trabajo

Nombre de Empleado
Tecnologia e

Responsabilidades:

- Desarrollar e implementar la estrategia [ ]
tecnologica de la empresa .
- Supervisar el equipo desarrollo y

)
. mantenimiento de la infraestructura tecnologica.
- Innovar y aplicar nuevas tecnologias.

\\ ° @ Descripcién de Puesto
qum S ‘e ® de Trabajo

Nombre de Empleado
Comercial °

Responsabilidades:
- Desarrollar y ejecutar estrategias de ventas. ®
- Gestionar el equipo comercial y optimizar L]
procesos de ventas.
o - Identificar oportunidades de negocio y
mantener relaciones clave.

\\ : @ Descripcion de Puesto
! qg:nl A) ‘s @ de Trabajo

Nombre de Empleado

Comprador junior 0
Responsabilidades: ®
- Gestionar érdenes de compra y relaciones con L] ®
proveedores.
] + Apoyar en la evaluacion de propuestas y
. resolucion de incidencias.

« Mantener registros precisos y actualizados de
compras

buger

@ Descripcion de Puesto

i denl \\‘ . O

de Trabajo

Nombre de Empleado
Administrativo G

Responsabilidades:
- Realizar tareas administrativas diarias y brindar ®
soporte general al equipo. L
- Preparar informes, gestionar documentos y

. organizar reuniones.
- Mantener un entorno de oficina eficiente.

Fuente: Elaboracion propia
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5.3. Numero de empleados por puesto de trabajo. Prevision de crecimiento

Para el sexto afio | Deal Buyer contaré con una estructura mas robusta, migrando hacia
un tipo de organigrama circular, éste fomenta la responsabilidad individual y la flexibilidad al
trabajar diferentes proyectos teniendo mayor independencia y autonomia; aumentando la
sinergia entre las areas al momento de buscar optimizaciones. Se prevé un crecimiento superior

al 85% en la plantilla, pasando de 7 a 13 empleados. En la Figura 32 se muestra la prevision.

Figura 32. Organigrama Futuro de | Deal Buyer

DIRECTOR DE DIRECTOR DE
OPERACIONES, _ TECNOLOGIA

) M R
-s —

ADMINISTRATIVO

COMPRADOR
JUNIOR ’

@
T

JOSE LUIS SIVA

DIRECTOR
RECURSOS
HUMANOS

~®
NG

DIRECTOR
COMERCIAL

DIRECTOR DE
FINANZAS

Fuente: Elaboracion propia

5.4. Coste del personal

Para | Deal Buyer, el principal activo son sus colaboradores, y por eso en la politica
salarial estara presente el salario emocional, lo que aumenta la satisfaccién y motivacion de los
empleados; tendra una oferta de retribucion flexible a la carta, dependiendo de sus necesidades
y aspiraciones. Con esta politica se reforzara la propuesta de valor por parte de la empresa hacia
sus trabajadores y potenciales candidatos, incrementando el engagement.

Los trabajadores espafioles tienen como motivaciones principales para cambiar de
trabajo: un mayor salario y opciones de conciliacion (Pluxee, 2024).

Desde el principio, | Deal Buyer pondra foco en la atraccion y retencion del talento,
basando su estrategia y diferenciacion en su coste no monetario. Por otra parte, en la Figura 33,
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se puede observar la tabla salarial en donde se establece una retribucion atractiva, la cual se

incrementara anualmente.

Figura 33. Tabla Salarial Anual de | Deal Buyer

24,000 €

Operaciones 15,200 €

Tecnologia 18,000 €

Marketing 18,000 €

Comercial 18,000 €

Comprador Junior 17,040 €

Administrativo 16,200 €

Fuente: Elaboracién propia

El valor estimado de coste personal para el primer afio de operaciones de | Deal Buyer

se encuentra sobre los 130.000 €.

Para poder tener una base oficial de convenio, | Deal Buyer se remitira al Mapa de
Negociacién Colectiva, en donde por medio de la busqueda de la actividad econémica a
desarrollar: 6201, se obtiene el Convenio Colectivo que servird de piso de la banda salarial:
XVIII CONVENIO COLECTIVO ESTATAL DE EMPRESAS DE CONSULTORIA,
TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y ESTUDIOS DE MERCADO Y DE LA
OPINION PUBLICA (Ministerio de trabajo y Economia Social, 2024)
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6.1. Eleccion de la forma juridica

Para la creacion de | Deal Buyer como empresa, la forma juridica més iddnea es:
Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.L.). S6lo se requiere un socio, lo que facilita la
escalabilidad de la empresa (Plataforma Pyme, 2024). Con la Ley Crea y Crece de 2022, se
puede crear una Sociedad Limitada con un capital superior a 1 €, y se puede realizar de manera
telemética mediante los tramites CIRCE, reduciendo tiempos y costes asociados al proceso

(Administracion, 2024). Es adecuada para startups y PYMESs, por ventajas como:

i,
. Limitacion de Responsabilidad: protege patrimonio personal

\
. Capital Inicial: 1 € > capital < 3000 € (Pueden ser Bienes)
I

. Flexibilidad en la Gestion: Proporciona agilidad

i
. Fiscalidad: Impuesto de Sociedades y Tipo Reducido
/

. Incorporacion Nuevos Socios: No complicaciones

&

6.2. Tramites de constitucion y puesta en marcha de la empresa

Se puede ver el paso a paso para la constitucién de la empresa en la Figura 34:

Figura 34. Tramites de Constitucién de I Deal Buyer

CONSTITUCION DE EMPRESA

Certificado Negativo de Apertura Cuenta Bancaria
Denominacion Social

Registro Mercantil Central

Numero de Identificacion Escritura Puablica de
Fiscal NIF Provisional Constitucion

Agendia Tributaria Notaria

Numero de Identificacion
Fiscal NIF

Agenda Tributaria

Fuente: Elaboracion propia
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6.3. Planificacion temporal de la puesta en marcha

Una vez realizada la constitucion de I Deal Buyer como empresa, se procedera a

continuar con los tramites inherentes a los preparativos para la formalizacion y legalizacion de

la compafiia ante las entidades gubernamentales.

Finalmente se harén las respectivas contrataciones y afiliaciones como se muestra en la

Figura 35. En esta visualizacion se pueden observar tareas, subtareas e hitos que muestra el

paso a paso de la puesta en marcha de una manera gréafica y entendible por el lector.

Figura 35. Diagrama de Gantt Puesta en marcha de | Deal Buyer

Actividad
* Constitucion de empresa

Fin Constitucidn de empresa
“ Puesta en marcha

Alta censo de
empresarios-profesionales-retenedores
Alta de socios y administradores
Legalizacidn de libros de actas
Legalizacién de libros diarios
Obtencidn de certificado electrdnico
Fin Puesta en marcha inicial
- Contratacidn

Inscripcidn de empresa en TGSS
Afiliacidn de empleados en TGSS
Alta de empleados en Seguridad Social
Alta de contratos en SEPE

Fin Contratacidn

Obtencién calendario laboral

Inicio de labores

- |Duracicn

11 dias.

0 dias
10 dias.

2dias

2 dias
2.dias
2 dias
2 dias
0dias
10 dias.

2dias
3 dias
3 dias
2 dias
0dias
2 dias

2dias

., Semana

PUESTA EN MARCHA

semana6 |  semana?

Ml Js]eT

cemanad |  cemana5 |

mlaTs v Tx[wloTl

. [semana _ semanai | scemanai | semana3 |

Inicio Fin L xTvio[m[sTsToelx[wv]lo]
2 4

4
4

4

Fuente: Elaboracion propia
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El plan econdmico-financiero de | Deal Buyer tiene como objetivo definir la hoja de

ruta en cuanto a la estructura financiera necesaria para el inicio de operaciones y el crecimiento

sostenible de la empresa en sus primeros afos de operacion. Este plan contempla una plantilla

de 7 personas con costes anuales de personal superiores a los 170.000 euros, incluyendo pago

de impuestos; el plan incluye inversiones minimas, estrategias de renting de equipos, también

se buscaran fuentes de financiacion accesibles.

Se mostraran indicadores financieros y de rentabilidad para evaluar la viabilidad del

proyecto, permitiendo medir la capacidad de | Deal Buyer para generar beneficios, asegurar la

liquidez y garantizar la rentabilidad esperada.

7.1. Inversion necesaria

En la Figura 36 se muestra la inversion que necesita I Deal Buyer en su inicio de

operaciones.

Figura 36. Inversion necesaria de | Deal Buyer

| Deal Buyer 5.L

| denl
Inversiones: -
Inversion inicial
Concepto % sobre
Importe inversion
INMOVILIZADD
INMOYILIZADO INTANGIBLE
Aplicaciones Informaticas 13,000 a3 53]
|TDTA.L INMOYILIZADD INTANGIEBLE 12000 93 53
INMOYILIZADD MATERIAL 1]
|TDT.F|.L INMOYILIZADD MATERIAL 1] 0003
INMOYILIZADD FINANCIERD 0
|TDTA.L INMOYILIZADD FINANCIERD 1] 00032
TOTAL INMOVILIZADO: 93 533
GASTOS DE PERSONAL 0
Farmacian del personal 1] 0.0
TOTAL GASTOS DE PERSONAL 0 0003
GASTOS DE PRIMER ESTABLECIMIENTC:
Gastos de constitucian EO0 o432
Fublicidad y propaganda 300 2.6
TOTAL GASTOS DE PRIMER ESTABLECIMIENTO
EXISTENCIAS INICIALES: 0
TOTAL EXISTENCIAS INICIALES: 0 0003
Total Inversiones: 13,900 10000

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantilla de SECOT
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En la Figura 37, I Deal Buyer presenta la financiacion que haré posible el inicio de

operaciones; contemplando aportaciones dinerarias a capital, subvenciones especificas de la

Junta de Andalucia y programas de apoyo a startups tecnoldgicas y sostenibles; también

solicitara creditos con condiciones favorables y un interés bajo (3-4%) que permitird suavizar

la carga financiera durante los primeros afios.

Figura 37. Financiacion de | Deal Buyer Financiacion de | Deal Buyer

| Deal Buyer S.L

| deal
bamgar
Financiacion inicial
Concepto | % sobre
mporte financiaci

RECURSOS PROPIO S:

'Apurtaciune5 dinerarias r 20,000 143583

T, - " - L

Aportaciones no dinerarias 0 0,101

'Bapital r 20,000 143585

rsuhvenciDnEE r 7500 5396

4 . L

Donaciones 1] 0,012
TOTAL RECURSOS PROPIOS: 27,500 E7.90%
RECURSOS AJENOS:

CREDITDS A LARGO PLAZD

"Préstamos a largo plazo financieros: r 13.000 4353

[TOTAL CREDITOS A LARGO PLAZO: " 12.000 an.51

CREDITDS A CORTO PLAZDO: 0

rTDTAL CRHREDITOS A CORTO PLAZDO: r 1] 0002
TOTAL RECURSOS AJENOS: 13,000 22105

Total Financiacidn: 40,500  100.00:

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantilla de SECOT

7.3. Estado de Pérdidas y Ganancias

Los ingresos aumentan de 204.800 € en el primer afio a 358.300 € en el tercer afio, lo

que representa un crecimiento del 75%. Esto demuestra una sdlida capacidad de expansion y

una estrategia comercial efectiva de | Deal Buyer, como se puede apreciar en la Figura 38.
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Figura 38. Estado de Pérdidas y Ganancias de | Deal Buyer

| Deal Buyer S.L | denl

[N -
lerafo  2"afo Jer ano
Conceptos Total Total Total
1. Importe neto de la cifra de negocios: 204 800 285800 358300
4. Aprovisionamientos 24.264 26,754 30,789
5. Otros ingresos de ezplotacion 0 0 0
6. Gastos de Personal 172616 178.693 184,911
[7. Otros gastos de ezplotacién 9. 720 9.524 3631
(8. Amortizacion del inmovilizado 4,333 4,333 1,333
9. Imputacion de subvenciones de
inmovilizado no financiero § otras 7.a00 1 1
RESULTADO DE EXPLOTACION 1.367 66,483 128,636
2. Ingresos financieros 0 0 0
3. Gastos financieros q40 387 286
RESULTADO FINANCIERD -840 -387 -286
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 426 66,102 128,350
7. Impuestos sitheneficios 54 3,915 32088
RESULTADO DEL EJERCICIO 362 56187 36,263

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantilla de SECOT

7.4. Determinacion del punto de equilibrio

| deql

buyer

El nivel de ventas necesario para cubrir todos los costes de la empresa es lo que se

conoce como punto de equilibrio, éste se puede observar en la Figura 39. Alcanzar y superar

este punto sera fundamental para la supervivencia financiera de | Deal Buyer.

Figura 39. Punto de Equilibrio de I Deal Buyer

| Deal Buyer S.L | denl

1er ano

2° ano

[N

Jer ano

||F'untn de equilibrio

207,909 |

208,090 |

213,143 ||

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantilla de SECOT
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La estabilidad del punto de equilibrio combinada con el crecimiento de los ingresos

demuestra una mejora en la eficiencia y una menor dependencia del volumen minimo de ventas,

un indicador favorable para la sostenibilidad y expansion futura de I Deal Buyer.

7.5. Tesoreria

Los ingresos de efectivo aumentan sustancialmente de 236.192 € en el primer afio a
427.796 € en el tercer afio, reflejando un crecimiento del 81%. Este incremento se debe
principalmente a los mayores cobros por ventas y prestacion de servicios en las diferentes

Unidades Estratégicas de Negocio, demostrando una eficiencia operativa solida, como se puede

apreciar en la Figura 40.

Figura 40. Tesoreria de | Deal Buyer

| Deal Buyer S.L

| denl |

baag
C Estado Primer Segundo Tercer
oncepto S - - -
inicial ano ano ano
Saldo inicial [1] 23,181 20,302 88.057
Recursos propios 27500 ] ] ]
Caobros por wentas v prestacidn de servicios con WA 236,132 341,765 427,736
Créditos abtenidos alargo plazo 13000 ] ] ]
Total Entradas (2) 40,500 236,192 341,765 427,796
kb

Pagos por compras con WA ] ] ] ]
Pago de atros costes directoz imputables alos

productos o serndicios 156120 15,180 20,040
Pagao de aotras costes proparcionales comunes a

todos los productosizervicios 5144 5.a7d 10,743
Tatal Gastoz de personal ] 172,616 178,693 154,911
Total Gastos financieros =1aln] 440 387 286
Tatal Gastos comerciales 1.200 1224 1245
Tatal Otros gastos [Servicios exteriores] 300 .20 5,300 G382
Devalucidn de préstamos financieros 2133 2486 2587
Irwersiones realizadas 13,000 1] 1] 1]
Rezta LM A, soportado 29313 7074 T.B18 8,488
Liguidacion trimestral del LYV_A_ 23,064 48 273 61,154
Pagos por Impuesto de Sociedades” 1] a7 13,462
Pagos por Impuesto s! Beneficios [IRPF)” 1] 1] 1]
Otros Impuestos v tributos 1] 1] 1]
Pagos por distribucion de beneficios 1] 181 28,033
Total Salidas (3) 17,319 239071 274,010| 339,401
Tesoreria del periodo = [2]-[3] 23,181 -2.873 E7. 755 el
Saldo final = Tesoreria periodo + (1) 23,181 20,302 88,057 176,451

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantilla de SECOT

La tesoreria de | Deal Buyer muestra un control eficiente de gastos de personal, esto
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posiciona a la empresa en una situacion financiera favorable para ser escalable y soportar

futuras expansiones. Esta tendencia de liquidez creciente sugiere que la compafia podria estar
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en una posicién mas sélida para afrontar sus obligaciones a corto plazo sin necesidad de recurrir

a un financiamiento externo adicional.

7.6. Balance

Se aprecia un crecimiento importante en la rentabilidad, con un resultado positivo de
96.263 € en el tercer afio comparado con las pérdidas iniciales, evidenciando una mejora en su
solvencia y estabilidad financiera de | Deal Buyer. El incremento de los activos y la reduccion
de la deuda reflejan una gestion eficiente de los recursos y una capacidad creciente para generar
ingresos y fortalecer su posicion en el mercado. En general, el balance indica una trayectoria
de recuperacion y crecimiento solido como se puede observar en la Figura 41.

Figura 41. Balance de | Deal Buyer

| Deal Buyer S.L

I deal
bugar
Estado inicial Primer afio Segundo afio Tercer afio
Activo: € % € % € % € %
A) ACTIVO NO CORRIENTE
Inmovilizado intangible. 13,000 3325 8,857 2asl 4333 sl 0 .00
Inmovilizado material. 0 0.00% 0 0.00 0 0.00% 0 .00z
Inversicnes inmekiliarias. 0 0 0 0
Inmevilizadoe Financiers 0 0.00:x 0 0.00: 0 0.00x 0 0.002
Inversicnes financieras a largo plazo. 0 0 0 0
Activos por impuesto diferide. 0 000 0 000z 0 000 0 .00z
Total Active no corriente 13,000 ' 33.25% 8,667 | 21.35% 43337 40ix [1] 0.00%
B) ACTIWO CORRIENTE
Existencias 0 ooz 0 ooz 0 ooz 0 0.00%
Deudores comerc. y otras cuentas a cobrar
servicios 0 ool 1616 zsezal 15670 w5l 2417 1083
Otros deudores 2919 TATH 0 0,003 23 0.02% 3,570 1775
Inverzienes financieras a coerto plazo. 0 0 0 0
Periodificaciones a corto plazo. 0 0 0 0
Efectivo v otros activos liguidos 23,181 B9.29% 20,302 BOL02% 28,057 14T 176,451 ET.E0)
. - r r r
Total Activo corriente 26,100  66.75¢ 3,98 7EE5% 103,749 95.99x% 201,437 100.00%
. r r r
Total Activo 39,100 1wo.00x 40,585  wo.00x 108,082 1wo.00x 201,437  wo.00x
Patrimonio Neto y Pasivo: € % € % € % € %
A) PATRIMONIO NETO
A-1) Fondos propios
Capital 20,000 susxf 20,000 agzenl 20,000 ta50m] 20,000 9.9
Reservas 500 1% -500 148 -418 .33 27673 1374
Resultado del ejercicio. -300 205 362 0,592 56,187 B1.99% 109,093 54.16%:]
A-2) Subvenciones, donaciones y
legados recibidos 7,500 19,18
Total Patrimonio neto 26,100 ¥ 66753 19,762 " 869 75,768 T 00% 156,773  77.83x%
B) PASIVO NO CORRIENTE
Deudas a largo plazo
Deudas con entidades de crédito 13,000 asesuf 8321 zos0nf 5734 ss0e] 3,041 15122
- . Ld L Ld
Total Pasivo no corriente 13,000 33.25% 8,321 z0.50x% 5,734 5.30% 3,041 1.51%
C) PASIVO CORRIENTE
Deudas a corto plazo
Deudas con entidades de crédito r 0 oooxf 2,485 el 2587 23 25693 134
Otros Acreedores 0 0.00 10,015 2468 23,994 2220 38,931 19,33
Total Pasivo corriente 07 ooox 12,501 " 3080 26,581 T aas9u 41,624  20.66%
0.00% 0.003 0.00% 0003
r r r
Total Patrimonio Neto y Pasivo 39,100 100003 40,585 100.00x 108,082 100.00x 201,437  1wo.00x

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantilla de SECOT
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7.7. Andlisis de sensibilidad
I Deal Buyer en el escenario optimista mostrard un fuerte aumento en su rentabilidad,

lo cual indica un excelente potencial de crecimiento y estabilidad.

Por otra parte, en el escenario pesimista, aunque los resultados se reducen, | Deal Buyer
seguird siendo viable, lo cual muestra resiliencia ante cambios adversos.

Este analisis destaca la importancia de controlar los gastos operativos y maximizar los
ingresos para mantener la rentabilidad de la empresa, asi como también permitira a los
inversores potenciales, visualizar el impacto de las variaciones del mercado y de la gestién

interna, ayudandolos a tomar decisiones informadas sobre la viabilidad y la robustez del

proyecto, tal como se muestra en la Figura 42.

Figura 42. Andlisis de Sensibilidad de | Deal Buyer

(+ 10% ingresos, - 10% gastos) (- 10% ingresos, + 10% gastos)

3
ot
E
-—
o
o

Resultado Operativo Resultado Operativo
(Afio 3) (Afio 3)

183920 € 73352 €

BISIWISad

Fuente: Elaboracién propia

7.8. Ratios
I Deal Buyer presenta las ratios que evidencian la capacidad de la empresa para manejar

sus obligaciones y su estabilidad financiera, también proporcionan una vision clara para generar

ganancias a partir de sus recursos disponibles y actividades operativas.
Estas ratios combinadas ofrecen una imagen completa de la salud financiera y operativa

de la empresa, destacando su viabilidad y rentabilidad en los proximos afios, tal como se puede

ver en la Figura 43.
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Figura 43. Ratios de | Deal Buyer

Deal Buyer S L

| deal

Primer aiio Segundo afio Tercer aifio

Solvencia a corto plazo:
Tesoreria ) 2.55 3.90 370
Liquidez M 2.55 3.90 3.70

Estructura financiera:

Solvencia Global 1.95 3.34 3.50
Rentabilidad:

]
Rentabilidad economica (ROA) 3.37 % 61.52 % 63.86 %
Rentabilidad financiera (ROE) M 1.83 % 74.16 % 66.88 %
Beneficio s/ ventas M 0.18 19.66 26.87

Fuente: Elaboracion propia a partir de plantilla de SECOT

7.9. Estudio de viabilidad econdmico financiero

El anélisis de la tesoreria y el balance refleja que | Deal Buyer. ha enfrentado un inicio
complicado, pero ha logrado revertir su situacion financiera de manera efectiva. La
recuperacion en la tesoreria y la mejora en el balance demuestran una gestion financiera
adecuada, con un enfoque en la reduccion de deudas y el fortalecimiento del capital propio. Si
se mantienen estas tendencias, la empresa estara en una posicion solida para continuar creciendo
y generando valor en los proximos afios.

I Deal Buyer es econdmicamente viable a medio plazo gracias a la mejora en ingresos,
la optimizacion de gastos, y la estrategia de renting de equipos, que reduce la necesidad de
grandes inversiones iniciales. La sdlida gestion de la liquidez y la reduccion de deuda fortalecen
su sostenibilidad financiera, proyectando un futuro favorable si mantiene el control de costes y
contintia potenciando su capacidad de generar ingresos.

La decision de desarrollar este plan a un horizonte de tres afios, responde a la necesidad
de mantener la flexibilidad y la capacidad de adaptacion en un entorno de mercado dinamico y
competitivo. En los primeros afios, una empresa enfrenta las mayores incertidumbres y ajustes
estratégicos, lo que hace fundamental centrarse en un plazo que permita tomar decisiones
correctivas rapidas y efectivas. Este enfoque temporal facilita una planificacion realista y
ajustada a la fase inicial de crecimiento, garantizando que | Deal Buyer pueda alcanzar sus

objetivos financieros y establecer una base solida para su expansion futura.
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En la Figura 44 se detallan las acciones que tendré el plan de contingencias de | Deal
Buyer; estara disefiado para anticipar y mitigar las hipdtesis de mayor riesgo que puedan afectar
las operaciones de la empresa, asegurando la continuidad del negocio y minimizando el impacto
en las operaciones, los clientes, y la reputacion de la empresa. En el libro “El arte de la guerra”,
Tzu (2018) sefiala, "La invencibilidad radica en la defensa; la posibilidad de victoria en el
ataque”, lo que refleja la importancia de estar bien preparados para no sélo resistir, sino también
aprovechar oportunidades en tiempos de adversidad. Los objetivos del plan de contingencias

ante la ocurrencia de las hipotesis seran:

Garantizar continuidad del negocio
Hipotesis de mayor riesgo:

. Mantener la confianza de los clientes
i

. Proporcionar respuesta agil y efectiva
la I
. Minimizar impacto riesgos

Asegurar proteccion de datos

Caida de la plataforma
Velocidad de

plataforma

Precios desactualizados

Figura 44. Plan de Contingencias de | Deal Buyer

Identificacion Estrategia de Respuesta a

Crisis

Riesgos

Recuperacion
y Revision

Mitigacion

Lecciones
Aprendidas

Fuente: Elaboracion propia
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9.1. Acciones de Estrategia de Sostenibilidad

La implementacion de una estrategia de ESG (Environmental, Social, and Governance)
es clave para | Deal Buyer, ya que integrarad aspectos cruciales de sostenibilidad empresarial
en la estructura operativa y estratégica de la compariia. Esto no so6lo responde a las demandas
actuales del mercado y de los stakeholders, sino que también posicionara a la empresa como
lider en responsabilidad social corporativa.
9.2. Contribucidn a los objetivos de desarrollo sostenible

La estrategia ESG de | Deal Buyer estara orientada a integrar la sostenibilidad en todas
sus operaciones y a maximizar el impacto positivo de la empresa en las dimensiones ambiental,
social y de gobernanza. Esta estrategia no solamente alinea las operaciones de | Deal Buyer
con las mejores préacticas internacionales, sino que también apoya directamente los Objetivos
de Desarrollo Sostenible (ODS) de la Agenda 2030 de la ONU. A continuacion, se detallan las

acciones clave dentro de cada dimension, vinculadas a los ODS relevantes en la Figura 45.

Figura 45. Sostenibilidad Empresarial de | Deal Buyer

Disminucion de huella de carbono
Programa de apoyo a pequerios negocios
* Garantizar igualdad de oportunidades laborales
* Participacion en planes de mejora

g
wsekms = Implementacion Cadigo de ética

= Inclusién laboral de colectivos vulnerables
*  Disminucién de brecha digital

s
TRERESTAR
= Retribucion flexible 9 NS
«  Programa de asepsia laboral L J MHUREIA . Mejora continua en infraestructura digital
, & Desarrollo de tecnologias disruptivas
TRABAJ) DEEEVTE
TCSETMENTS
i

/\i = Politicas de engagement y plan de carrera
‘I =  Programas de formacidn continua para empleados

Fuente: Elaboracion propia

Al integrar los ODS 3,5, 8, 9, 10, 11, 12, y 17 en su estrategia, | Deal Buyer demostrara
un compromiso genuino con el desarrollo sostenible, lo que le permitira fortalecer sus
relaciones con clientes, empleados, proveedores, y garantizar su éxito a largo plazo en un

mundo cada vez mas consciente de la sostenibilidad: mejorara su reputacion (Forética, 2024).
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10. CONCLUSIONES

I Deal Buyer se posicionara como una solucion innovadora que optimiza los procesos

de compra en empresas espafiolas, mejorando la eficiencia y la rentabilidad.

La plataforma no solo facilita transacciones, sino que también promueve précticas de
responsabilidad social empresarial, contribuyendo al desarrollo sostenible del tejido

empresarial.

El éxito de | Deal Buyer radica en su propuesta de valor bien definida, que se ajustara

a las necesidades especificas del mercado B2B.

La empresa deberd mantener un enfoque en la adaptabilidad y la innovacién continua

para enfrentar las dinamicas cambiantes del entorno empresarial.

El analisis de sensibilidad muestra que | Deal Buyer tiene un fuerte potencial de

crecimiento y estabilidad, incluso en escenarios adversos.

Las ratios financieras indican que la empresa tiene la capacidad de cumplir con sus
obligaciones y mantener una estabilidad financiera adecuada, lo que es crucial para su

sostenibilidad.

La existencia de un plan de contingencias bien estructurado es fundamental para
anticipar y mitigar riesgos, asegurando la continuidad del negocio ante posibles adversidades.
La estrategia de renting de equipos y la optimizacion de gastos contribuiran a la

viabilidad econémica a medio plazo, permitiendo a | Deal Buyer crecer de manera sostenible.

I Deal Buyer tiene el potencial de transformar la gestion de compras en el mercado

espafol, estableciendo un nuevo estandar en la eficiencia y la transparencia.

Si | Deal Buyer mantiene el control de costes y continGa potenciando su capacidad de

generar ingresos, se proyecta un futuro favorable y una sélida base para la expansion.
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