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1. Introducciéon

El objetivo de este Trabajo Fin de Master es desarrollar el Plan de Marketing para el
lanzamiento de un nuevo producto desarrollado por una start up. El producto a lanzar es
un dispositivo que monitorice el estado de la bateria de arranque de un barco y que, si
baja de cierto valor, mande un aviso.

Previamente a desarrollar el Plan de Marketing se realiza un analisis externo de manera
genérica del sector nautico que es en el que se va a comercializar el producto, y del
Internet de las Cosas (IoT), y especificamente se realiza el estudio de la competencia para
conocer qué productos similares al nuestro existen en el mercado. De esta manera
hallaremos las oportunidades y amenazas externas que encontramos. Ademas de este
analisis externo, analizaremos la empresa y el producto internamente: cudl es nuestra
empresa, cudles son sus recursos y como esta organizada. Consecuentemente, seremos
capaces de conocer cuales son nuestras debilidades y fortalezas.

Una vez conozcamos el entorno en el que nos encontramos, propondremos nuestros
objetivos en cuanto a cuota de mercado, areas de influencia y ventas. En base a estos
objetivos desarrollaremos nuestro el Marketing Mix: Producto, Precio, Distribuciéon y
Comunicacion. Empezaremos presentando el producto a lanzar y desarrollando cuales
son sus prestaciones y qué necesidades satisface. Continuaremos estableciendo el precio
al que lo comercializaremos el producto en funcion de los diversos costes y el beneficio
que queremos obtener. Explicaremos cémo vamos a hacer llegar el producto a los clientes
estableciendo cudles van a ser nuestros canales de venta y de qué modo vamos a dar a
conocer el dispositivo a nuestro mercado objetivo.

Para conseguir llevar a cabo este plan y cumplir con los objetivos establecidos
desarrollaremos un Plan de Accidn que ira acompafado de un Presupuesto detallado de

las acciones.
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2. Analisis externo

2.1. Entorno. Analisis del sector de la nautica de recreo

Para realizar un analisis del sector de la nautica de recreo en Espafia vamos a analizar
aspectos como el tamafio, es decir, cuantas embarcaciones aproximadamente hay en
Espafia, de qué tamafio son y su tipologia; qué potencial tiene este sector dentro de
nuestro pais; qué segmentos componen el sector de la nautica de recreo; cémo evoluciona
la demanda y qué factores afectan a la misma.

Para tratar de responder a la primera de las cuestiones planteadas, haremos una
aproximacion a partir de los puntos de amarre que hay a lo largo del litoral espafiol, ya
que nos dara una idea aproximada de las embarcaciones en funcionamiento que existen.
Espafa se encuentra situada en la Peninsula Ibérica, ademas cuenta con las Islas Baleares
y las Islas Canarias dentro de su territorio Nacional, por lo que posee aproximadamente

5849 Km de costa, seglin el Instituto Nacional de Estadistica.

A fecha de Enero de 2016 en Espana se identificaban 375 puertos deportivos, de los cuales
el 60% se encuentran en la costa Mediterranea. En esos puertos deportivos se cuenta con

un total de 134.725 puntos de amarre, segiin nauta360.expansion.com.

E1 79% de ellos se encuentran entre Catalufia, Baleares, Andalucia, Comunidad Valenciana

y Galicia.

Los segmentos que componen el sector de la nautica de recreo van a ser en funcion de la

eslora y del tipo de embarcacion:

Tabla 1: Segmentos de la ndutica de recreo en funcion de la eslora

ESLORA

Hasta 6 m
De6a8m
De8alZ2m
Del2al6m
Mas de 16 m
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Tabla 2: Seqmentos de la ndutica de recreo en funcion del tipo de
embarcacion

TIPO

Motos de agua
Barcos a Motor
Neumaticas plegables
Neumaticas semirrigidas
Vela

A continuacion, se muestran el nimero de matriculaciones de embarcaciones de recreo

en Espafa en los afios 2007, 2016 y 2017 (ver grafico 1).

Grdfico 1: Numero de matriculaciones de embarcaciones de recreo en Esparia
2007, 2016y 2017
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Eslora

® 2007 @ 2016 2017

Evolucion anual del nimero de matriculaciones de embarcaciones de recreo en Espaiia de 2007 a 2017,
por eslora (https://es.statista.com/)

Se puede observar, por un lado, que el nimero de matriculaciones de embarcaciones con
respecto a 2007 ha decrecido considerablemente. Esto puede ser debido a la recesion de
2008-2010 en la cual el crecimiento del PIB en Espafia fue negativo.
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% PIB incremento respecto anterior

Grdfico 2: Crecimiento interanual del PIB en Espaiia
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www.ine.es. Consultado el 2017-06-11.

Por otro lado, se puede observar un pequeio crecimiento en el nimero de

matriculaciones en 2017 con respecto a 2016.

Pero sin duda, la mayor conclusién que se puede obtener es que el mayor nimero de

matriculaciones se observa siempre para embarcaciones de menos de 8 metros de eslora,

siendo en 2017 4.661 embarcaciones.

En la tabla 3 podemos observar numéricamente el nimero de embarcaciones registradas

en los ultimos 3 afios (2016, 2017 y 2018), clasificadas por esloras (hasta 6m, de 6 a 8m,

de8a12m,de 12 a 16m y mas de 16m) y el incremento con respecto al afio anterior.

Tabla 3: Numero de embarcaciones registradas en los tltimos 3 arios e

incremento con respecto al afio anterior por esloras.

Eslora 2016 2017 2018 %"16 % " 17
Hasta 6 m 908 957 1.012 11,5% 5,7%
De6a8m 235 242 310 31,9% 28,1%

De8al2m 83 104 86 3,6% -17,3%

Del12a16m 39 63 56 43,6% -11,1%
Mas de 16 m 11 22 16 45,5% -27,3%

Totales 1.276 1.388 1.480 16,0% 6,6%

Numero de embarcaciones registradas en Espafia por esloras. Fuente: ANEN con datos de la DGMM. Abril

2018
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A partir de 8 metros la tendencia es negativa, mientras que el rango de esloras que
presenta un mayor crecimiento es de 6 a 8 metros de eslora, el cual ha presentado en el
ultimo afo un crecimiento del 28,1%. El segmento de menos de 6 m de eslora ha
matriculado 1012 embarcaciones, un 5,7% mas que en el afio anterior. Estos dos
segmentos representan el 89% del mercado del sector nautico espafiol.

La tabla 4 muestra los mismos datos anteriores, pero clasificAndolos en funcién del tipo

de embarcacion:

Tabla 4: Numero de embarcaciones registradas en los tltimos 3 arfios e
incremento con respecto al afio anterior por tipologia.

Mercado 2016 2017 2018 %”"16 % "17

MOTOS DE AGUA 227 282 326 | 43,6% 15,6%

BARCOS A MOTOR 641 643 713 | 11,2% 10,9%

NEUMATICAS PLEGABLES 119 141 123 3,4% -12,8%

NEUMATICAS 187 216 225 | 20,3% 4,2%
SEMIRRIGIDAS

VELA 102 106 93 -8,8% -12,3%

Totales 1.276 @ 1.388 1.480  16,0% 6,6%

Numero de embarcaciones registradas en Espafia por tipologia. Fuente: ANEN con datos de la
DGMM. Abril 2018

Vemos que las motos de agua son las que mas han crecido en el ultimo afio junto con las

embarcaciones a motor que aumentan en casi un 11% con respecto al afio anterior.

Con los datos obtenidos sabemos que los usuarios de la ndutica de recreo principalmente
adquieren motos de agua y embarcaciones de recreo de menos de 8m. Ademas, este tipo
de embarcaciones son las que mayor crecimiento vienen experimentando en los ultimos
dos afios.

Este sector es en el que nos hemos centrado para desarrollar nuestro dispositivo, ya que
los grandes yates y las mas modernas embarcaciones de mas de 8 m de eslora ya cuentan

con este tipo de tecnologia en sus mandos de control.
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El grafico 3 muestra el porcentaje de matriculaciones con respecto al total por Comunidad

Auténoma:

Grdfico 3: % Matriculaciones en Esparia por CCAA

% MATRICULACIONES 2018
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CADIZ TENERIFE MADRID

% de embarcaciones matriculadas en Espafia por Comunidades Auténomas. Fuente: ANEN con datos
de la DGMM. Abril 2018

Como bien hemos comentado anteriormente en la introduccién, vamos a realizar un
proyecto piloto en Aguilas (Murcia), donde se conoce el mercado, y puede ser una muestra
representativa del mercado nacional. Como vemos en el grafico anterior, las
matriculaciones en el ultimo afio en la regiéon de Murcia suponen el 4,26% del total.
A partir de ahora nos centraremos en esto para realizar nuestro Plan de Marketing.
Se han analizado cudles son las amenazas y las fortalezas del entorno de la nautica de

recreo, en concreto con respecto a la implementacion de dispositivos de este tipo.

2.2. Entorno. Internet of Things (10T)

Internet of Things (IoT), en castellano, llamado Internet de las Cosas, es un sistema capaz
de transferir datos a través de una red entre las distintas cosas sin la intervencion
humano-humano o humano-maquina.
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Podemos llamar cosa a una persona que lleva incorporado un implante que monitoriza su
corazén; un animal con un biochip; un coche al que se le instalan distintos sensores para
advertir al conductor de que la presion de los neumaticos ha disminuido; o la domética de
nuestra vivienda, la cual podemos programar para que si empieza a llover baje las
persianas o que nos llegue un aviso en caso de que se detecte que aumenta la
concentracion de sustancias asfixiantes.
Cada vez mas, las empresas estan utilizando estos sistemas para llevar a cabo sus
operaciones de manera mas eficiente, ofreciendo un mejor servicio a sus clientes y
mejorando por lo tanto el valor de su negocio.
El IoT ofrece a las empresas una visiéon en tiempo real de sus negocios, conociendo en todo
momento como funcionan sus sistemas.
Permite a las empresas automatizar procesos y disminuye los costes de mano de obra,
mejorar los servicios de entrega, asi como reducir los costes de produccion.
Este sistema llega a todas las industrias y servicios, de hecho ya han surgido conceptos
como las Smart cities que aprovechan esta tecnologia para reducir el malgasto de energia
y ser mucho mas sostenibles.
Vamos a mencionar algunas de las ventajas del IoT:

v Permite acceder a la informacién desde cualquier lugar y en cualquier momento o

desde cualquier dispositivo.

v Mejora la comunicacién entre dispositivos conectados.

<

Al transferir los datos a través de las redes se ahorra dinero y tiempo.
v/ Las tareas automaticas ayudan a mejorar la calidad de los servicios prestados y
reducen la necesidad de la intervencién humana.
Por otro lado tenemos algunas desventajas de este sistema:
v Al tener cada vez mds dispositivos conectados y cada vez mas informacién
circulando por las redes, somos mas vulnerables a que nos hackeen.
v Las grandes empresas necesitan un alto nimero de dispositivos conectados entre
ellos, lo cual puede resultar complicado de manejar.
v Aun no estan estandarizado este sistema, lo cual puede crear incompatibilidades

entre los distintos dispositivos.
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2.3. Estudio de la competencia

Con respecto a la competencia, ya existe un producto similar en el mercado. Se llama
Watching Man (https://info.watchingman.com/). Dicho producto es un sistema de alertas
para embarcaciones que entre otras alarmas se encuentra la alarma de carga de la bateria.
Este producto ha sido desarrollado por una empresa espafiola llamada Marine
Instruments (https://www.marineinstruments.es/). Se trata de una empresa dedicada al
disefio y fabricacion de equipos electrénicos principalmente para el sector pesquero. Se
encuentra situada en el litoral gallego por lo que sus principales clientes se encuentran al
otro lado de la Peninsula y puede ser motivo por el cual en la zona de Levante este
producto no es conocido ni utilizado.

Con respecto a Watching Man, han desarrollado dos modelos: el modelo Basico y el
Completo. En la tabla 10 vamos a describir las funciones que lleva cada uno de los dos

modelos.

Tabla 10: Caracteristicas generales Watching Man Bdsico v Completo

MODELO MODELO
BASICO COMPLETO

FUNCIONES DESCRIPCION FUNCION

Controla tu barco desde
CONTROL

DESDE EL
MOVIL O WEB.

la App de Watching Man o ‘/ ‘/

entrando con tu login en

la web

Podras ver la posicion

TRACKING GPS ‘/ \/
actual del barco y la ruta

DEL BARCO

recorrida

Watching Man te avisara

ALERTA DE
POSICION
(GEOFENCE)

si el barco se desplaza de \/ \/
20 a 185metros de la

zona de amarre
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’ MODELO MODELO
FUNCIONES DESCRIPCION FUNCION >
BASICO COMPLETO
Watching Man te avisara
ALERTA si el nivel de bateria
NIVEL supera los niveles ‘/ ‘/
BATERIA minimos o0 mAaximos
configurados
Watching Man te avisara
ALERTA DE ! o
si se corta la re e
CORTE DE ‘/ ‘/
) alimentacion del
ALIMENTACION
pantalan
Watching Man
TRACKING
FUERA DE almacenara todas las
rutas realizadas incluso ‘/ ‘/
COBERTURA
en zonas fuera de
GSM
cobertura.
ALERTA A g
, viso si etecta un
DETECCION DE X v
intruso en tu barco
INTRUSOS
ALERTA DE A ;
visa si detecta agua en
AGUA EN LA X v
la sentina.
SENTINA
Avisa si el motor alcanza
ALERTA DE !
a temperatura maxima
TEMPERATURA X v
o minima. Posibilidad de
DEL MOTOR
conectar dos sensores.
ALERTA DE Avi N M.
visa si alguien abre la
APERTURA DE X v

puerta

PUERTA
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MODELO MODELO

FUNCIONES DESCRIPCION FUNCION ,
BASICO COMPLETO

599€+IVA  777€+IVA

FUENTE: https://info.watchingman.com/producto.

Como podemos observar en la tabla anterior, se trata de un producto con muchas
funciones y muy buenas prestaciones. Ademas, se trata de una empresa especializada y
que viene desarrollando productos electrénicos desde 2002.

Sin embargo, podemos decir que no se trata del mismo producto, ya que el nuestro es
mucho mas simple, sélo nos da la informacién que queremos: el estado de carga de la
bateria. Los productos desarrollados por Marine Industries estan pensados para usuarios
diferentes a nuestros potenciales clientes. Ellos estan enfocados al sector pesquero, y E-
me Tech lo desarrolla pensando en el usuario de embarcaciones de recreo de tamafio
medio.

El precio de Watching Man es también superior al que se vendera e-Batt. El precio de
Watching Man Bdsico es de 599€ (IVA no incluido), y el de Watching Man Completo de
777€ (IVA no incluido). El objetivo de e-Batt en cuanto a precio es que el dispositivo no
supere los 199€. Por lo tanto, podemos decir, que la intencién es la diferenciacién de
nuestro producto haciéndolo sencillo y de bajo coste.

La empresa que desarrolla Watching Man es Marine Instruments es una empresa espafiola
que desarrolla productor de naturaleza eléctrica destinados al sector pesquero. Sus
actividades core estan enfocadas a facilitar y hacer mas efectivas las tareas de pesca
profesional. Por lo tanto, existe un nicho de mercado para desarrollar productos
enfocados a la nautica de recreo donde se requiere que sean mas sencillos, mas baratos y

menos profesionalizados.

2.4. Clientes

El potencial cliente al que va destinado nuestro dispositivo es el propietario de
embarcaciones a motor con un poder adquisitivo medio-alto, el cual ya hemos visto

anteriormente que se ve altamente influenciado por la situacién socio-econdmica del pais.
Pagina 11|45
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En épocas anteriores de crisis econémica el mercado de la ndutica de recreo se ha visto
altamente afectado.

Especialmente, nos interesa los clientes del entorno mediterrdneo que como también
hemos visto antes, es donde mas se concentra el nimero de embarcaciones de recreo en
Espaia. Esto probablemente se debe a que el clima y la cultura espafiola y en concreto la
mediterranea propicia la practica de deportes nauticos y de la navegacidn.

Por otro lado, el propietario de embarcaciones de recreo esta cada dia mas concienciado
con el mantenimiento predictivo. Es decir, prefiere invertir en evitar que se produzcan
fallos o roturas en sus embarcaciones realizando un correcto mantenimiento y siendo
capaz de predecir una rotura antes de que se produzca en vez de dar lugar a que tenga

lugar el fallo y el coste de la reparacion sea mucho mayor, incluso irreparable.

2.5. Amenazas y Oportunidades

Las principales amenazas que podemos identificar en este analisis externo son que el
sector de la nautica de recreo es un sector al cual le influye altamente la coyuntura
econdmica de la sociedad. Al tratarse de un hobby y no de una primera necesidad, en caso
de crisis econémica se ve altamente influenciado, disminuyendo el dinero invertido en él,
asi como su valor. Es un sector muy especializado y cerrado, ya que las empresas que se
dedican ala nautica de recreo no suelen dedicarse a otros sectores. El entorno tecnolégico
es un sector cambiante y en constante evolucién. Se crean nuevos productos o se
desarrollan mejoras de productos existentes constantemente, por lo que es necesario
estar siempre alerta de las nuevas tendencias del sector y los avances de la competencia.
Con respecto a la competencia, existe un producto similar que satisface la misma
necesidad que nuestro producto. Ademas, siempre existe la amenaza de que entren
nuevos competidores en nuestro mismo mercado.

En cuanto a los potenciales clientes, ya hemos visto que su poder adquisitivo se ve
altamente afectado por la situacién econdémica, lo cual puede hacer que nuestras ventas

disminuyesen considerablemente.
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Por ultimo, nos encontramos en un entorno cambiante en el que los cambios tecnolégicos
son tan rapidos que podrian hacer que nuestro producto fuese obsoleto en poco tiempo.
En cambio, si hablamos de oportunidades vemos que el sector del IoT esta en auge. Hoy
en dia todas las empresas estan desarrollando nuevos productos centrados en lo que
llamamos Internet de las Cosas (IoT por sus siglas en inglés), o desarrollando productos
ya existentes para adaptarlos tecnolégicamente a las soluciones del mercado. Por lo tanto,
existe un nicho de mercado importante en la ndutica de recreo ya que atn no se ha
desarrollado o lo ya desarrollado tiene precios muy elevados. El mercado tecnolégico y el
[oT es un mercado emergente al que van enfocados los objetivos estratégicos de las
grandes empresas. Otro de los objetivos sociales que se nos presenta hoy en dia es la
concienciacion con el Medio Ambiente. Nuestro dispositivo aumenta el tiempo de vida de
las baterias, reduciendo el nimero de baterias descargadas que son desechadas.

El negocio de la nautica de recreo es un negocio tradicional mediterraneo, donde se viene
practicando estas actividades desde tiempo atras y donde gracias al clima que tenemos se
puede practicar durante todo el afio.

El poder adquisitivo de estos clientes es alto, ya que como hemos mencionado antes la
nautica de recreo podemos considerar que no es una necesidad basica sino un hobby.
Por ultimo, mencionar que este potencial cliente asi como la industrial en general, tiene a
la implementaciéon del Mantenimiento Predictivo ante el Mantenimiento Correctivo. Es
decir, invierten mas en los mantenimientos programados con el fin de evitar roturas y por

lo tanto tener que realizar reparaciones no previstas.
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3. Analisis interno de la empresa

3.1. Informacion general de la empresa

Tabla 5: Datos generales de la empresa

Nombre de la e-me Tech

empresa

Aiio de constitucion 2019

Ubicacién Aguilas (Murcia)

Sector de la Tecnolégico/nautica de recreo.

actividad

Numero de 3

empleados

Correo electronico  info@emetech.es

Pagina web www.emetech.es

Breve descripcion  e-me Tech es una start up dedicada al desarrollo de dispositivos

de la empresa y aplicaciones méviles enfocadas al sector de la ndutica de
recreo.

Grdfico 4: Logotipo de la empresa

e Te
< Cs

La finalidad fundamental de e-me Tech es proporcionar soluciones tecnoldgicas y de
conectividad low cost a usuarios particulares del sector de la ndutica deportiva.
Se trata de una start up. Es decir, cumple con las caracteristicas propias de este tipo de
empresas:

v" Es una empresa de nueva creacién que ha nacido aplicando las nuevas

tecnologias para desarrollar un modelo de negocio innovador.
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v" Los costes iniciales de la empresa son muy bajos, por lo que no requiere de una

gran inversion de capital para su desarrollo. En caso de necesitar financiacién

mas adelante, se podria recurrir a inversores privados o business angels.

v Con un componente tecnolégico tan alto, ya se puede adelantar que la principal

herramienta que usaremos para darnos a conocer serad internet.

3.2. Recursos de la empresa

La start up esta compuesta por los siguientes socios fundadores:

Grdfico 5: Presentacidon de los socios fundadores

Ingeniero Técnico Naval .
Ingeniero de

Telecomunicaciones.
Especialista en desarrollos
tecnoldgicos, loT y
aplicaciones moviles.

con 10 afios de
experiencia en el sector
naval. Gran experiencia
en desarrollo y gestion de
proyectos.

Técnico electromecanico.
M3s de 20 afios de
experiencia en el sector
de la ndutica de recreo.
Posee una gran cartera de
clientes y conoce el
sector.
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A continuacién, vamos a describir cuales son los perfiles de cada uno de los socios con

mas detalle, qué es lo que aportan sus aptitudes a e-me Tech y cudles son sus principales

responsabilidades. Entre ellos forman la sinergia necesaria para entender las necesidades

que tienen los clientes del sector, pudiéndose adelantar a las mismas y ofrecer un

producto o servicio adecuado a dichas necesidades.

Tabla 6: Dosier Bdsico de Competencias del Business Manager

A,  BUSINESS MANAGER

Formacion Académica

Ingeniero Técnico Naval.
Master en Prevencion de Riesgos Laborales.
Master en Organizacion Industrial.

Formacion especifica en Gestion de Proyectos.

Experiencia profesional
relevante para la empresa y
Aptitudes relevantes para

el trabajo a desarrollar

Durante 10 afios ha desarrollado sus labores
profesionales en el sector naval, participando
en grandes proyectos del sector militar.
Conoce como se gestiona un proyecto y es
capaz de adaptarse a los hitos del mismo. Ha
realizado labores comerciales en cuanto a
tareas de Ingenieria, siendo Business Manager
en una multinacional de Ingenieria, donde ha
estudiado y entendido las necesidades de los
clientes y ha desarrollado propuestas técnico-
econdémicas para dichas necesidades.
Experiencia en gestionar equipos de trabajo y

reportar tanto a Direccién como a Cliente.
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Tabla 7: Dosier Bdsico de Competencias del Product Manager

PRODUCT MANAGER

Formacion Académica

Ingeniero Telecomunicaciones.

Experiencia profesional relevante
para la empresa y Aptitudes
relevantes para el trabajo a

desarrollar

El Product Manager cuenta con una
gran experiencia en desarrollo de
aplicaciones web y moviles. Posee
grandes conocimientos relacionados
con la Industria 4.0 tales como la
Inteligencia Artificial, Machine
Learning, Internet de las cosas (IoT),
Data Analisis y herramientas del
estilo. Es un perfil clave para
desarrollar productos innovadores,
fiables y de vanguardia que permitan
que e-me Tech sea una empresa
puntera e innovadora y que los
productos que desarrolle estén
dentro de un ambito actual y en linea
con las tendencias del sector. Estara
en todo momento al tanto de las
ultimas novedades tecnoldgicas y su
premisa sera la mejora continua.
Dispone de un background puramente

tecnoldgico.
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Tabla 8: Dosier Bdsico de Competencias del Socio de Supervision Técnica e Instalacion

a Bordo

N\
S

SERVICE MANAGER

Formacion Académica

Ingeniero Telecomunicaciones.

Experiencia profesional
relevante para la empresa y
Aptitudes relevantes para

el trabajo a desarrollar

Es la parte practica de la empresa, el primer
cliente ya que se encarga de las pruebas de los
dispositivos desarrollados, y por lo tanto es el
primero en probarlos. Aporta el conocimiento
del sector, conoce las distintas casuisticas del
mundo nautico, las principales averias y las
herramientas y equipos que llevan la mayoria
de las embarcaciones a bordo. Maneja las
interfaces con las que se encontrardn nuestros
dispositivos a bordo tratando de que no
distorsionen la informaciéon de entrada y de
salida. Serd la voz y oidos de la empresa en el
mercado ya que se encuentra en constante
contacto con los clientes. Tiene grandes dotes
de atencion al cliente y es la imagen visible de
la empresa en el sector. Sus conocimientos
técnicos hacen que la imagen de la empresa en
cuanto a servicio técnico sea seria, formal y

resolutiva.
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3.3. Organizacion de la empresa

La empresa opera con un organigrama horizontal, donde cada individuo asume sus
responsabilidades de manera individual, pero compartiendo y trabajando en equipo. Al
ser una empresa de reciente creacién y con un numero tan bajo de personas, la

comunicacion es directa y sencilla.

Grdfico 6: Organigrama de la empresa

Tabla 9: Asignacion de responsabilidades por rol

PUESTO/ROL RESPONSABILIDADES

BUSINESS v Desarrollar el Plan de Negocio de la
MANAGER empresa.
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PUESTO/ROL RESPONSABILIDADES

v Identificar nuevas oportunidades de
' N‘ negocio y estudiar su viabilidad desde
% el punto de vista de Ingenieria Naval.
v Seguimiento del Proyecto.
v" Elaboracidn, lanzamiento y

seguimiento del Plan de Marketing.

PRODUCT v Desarrollar el nuevo dispositivo de
MANAGER manera eficaz.

v Investigar para desarrollar nuevos

productos.

— v Atender incidencias de
funcionamiento de los dispositivos ya
instalados.

v' Mejora continua de los dispositivos
desarrollados.

SERVICE MANAGER v Asistencia técnica on site para la
instalacion del dispositivo a los

\ clientes que asi lo requieran.

\ v’ Asistencia técnica via teléfono o

internet.

v Elaboracién y actualizacion de la
documentacion de procedimientos de
montaje e instalacion a bordo.

v" Propuestas de nuevos productos
atendiendo a las necesidades del

mercado.
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3.4. Debilidades y Fortalezas

Tras el analisis interno de la empresa que hemos realizado vemos que las principales
debilidades que presenta la organizacion son dos: que tanto el producto como la empresa
son de nueva creacion; y que dispone de bajos recursos econémicos o financieros.

A pesar de ello, cuenta con habilidades y recursos muy positivos para desarrollar las
actividades con éxito.

Para empezar los componentes de la organizacion tienen un conocimiento muy amplio
del sector, disponiendo de una importante cartera de potenciales clientes y acceso directo
a ellos. La empresa dispone de acuerdos comerciales con empresas de reparaciones
nauticas lo cual le permite ofrecer un servicio profesional y fiable a sus clientes sin
disponer de los recursos como parte de la empresa, disponiendo como resultado de una
mano de obra especializada en su servicio técnico. Por ultimo cabe destacar que al
desarrollar el producto de manera interna y no necesitando mano de obra propia ni

grandes instalaciones, la inversion inicial es baja.

3.5. Analisis DAFO

Como resultado de los andlisis tanto interno como externo realizados anteriormente,
tenemos el siguiente esquema de Analisis DAFO donde podemos ver de manera grafica
los aspectos positivos y negativos que nos afectan tanto a nuestro producto como a

nuestra organizacion.
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Grdfico 6: Andlisis DAFO

Interno Externo
DEBILIDADES AMENAZAS

X Empresa y producto de nueva ¥ Entrada de nuevos competidores en
creacion. el mercado.

[x] Bajos recursos (%] Existencia de un producto similar.
econdmicos/financieros ¥l Los cambios que se dan en el sector

tecnoldgico son tan rapidos que
pueden hacer que el producto se
quede obsoleto en poco tiempo.
¥l La nautica de recreo no es una
necesidad por lo que, en época de
crisis, desciende
considerablemente su demanda.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

v Conocimiento del sector. v' Mercado emergente.

v’ Bajos costes de inversion inicial. v/ Aumento constante de la

v’ Cartera de potenciales clientes. preocupacion social por el Medio

v Acuerdos comerciales con empresas Ambiente.
de reparaciones nauticas. v' El clima y cultura espafiola y en

v' Mano de obra especializada (servicio concreto la mediterranea propicia la
técnico). practica de deportes nauticos.

v Implementacion del
Mantenimiento Predictivo ante el
Mantenimiento Correctivo.

v Poder adquisitivo de los clientes
potenciales es alto.

4. Estrategia de la empresa

El principal objetivo que tiene la empresa y en concreto este producto, es innovar, creando
un producto de base tecnoldgica que ofrezca un servicio util y ventajoso para los
propietarios de embarcaciones de recreo.

La ventaja competitiva que ofrece este producto es su precio y sencillez. La ventaja
competitiva en cuanto a precio la vamos a obtener ya que el precio de venta estd muy por
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debajo de los que ofrece la competencia, en concreto un tercio menos que Watching Man,
de tal manera que esté al alcance de los usuarios estandar del sector.

Una vez conocido que la situacion del mercado de las embarcaciones de recreo menores
de 8 metros esta en auge; que los productos actuales que existen en el mercado tienen
precios elevados y que la start up cuenta con las herramientas necesarias para desarrollar

el producto con éxito, vamos a establecer los objetivos a lograr en térmicos de ventas:

5. Definicién de objetivos

Los objetivos que queremos alcanzar en el primer afio son en primer lugar ser los lideres
del mercado en la zona mediterranea. Por ello todas las acciones de comunicaciéon que
llevaremos a cabo estaran intensificadas en esta zona. Queremos que el dispositivo para
monitorizar la bateria de una embarcacion mas vendido en la zona del mediterraneo sea
el nuestro.
Por otro lado para que la empresa sea sostenible se establecen los siguientes objetivos de
ventas:

- Dispositivos vendidos: 3000

- Asistencias Técnicas: 800

- Suscripciones al servicio de tareas de mantenimiento total: 1000

De esta manera estimamos una facturaciéon anual de alrededor de 900.000€.

6. Desarrollo del Marketing Mix

6.1. Producto

El lanzamiento del producto se va a realizar inicialmente en una zona localizada para
tratar de ver el comportamiento de compra de los consumidores, localizar a los clientes
geograficamente, por si surgiesen problemas técnicos, ofrecer un buen servicio de
atencion al cliente y posteriormente, en funcion de los resultados, lanzar el producto al

resto de las geografias.
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E-me Tech es una empresa start up que nace de la creacion del dispositivo e-Batt a partir
de la necesidad de los usuarios de un segmento concreto de la ndutica deportiva y de
recreo.

La finalidad de este dispositivo es aplicar el internet de las cosas (IoT) al mantenimiento
en el sector de la nautica de recreo.

La necesidad de desarrollar este tipo de dispositivo surge a partir de un estudio que se
realiza de las principales tareas de mantenimiento no planificadas que se llevan a cabo
durante la temporada alta en una nautica de recreo situada en la costa murciana.

Los usuarios de embarcaciones de motor con eslora inferior a 8 metros planifican sus
tareas de mantenimiento con el fin de tener su barco preparado para disfrutarlo durante
la temporada alta de verano que en el Levante espafiol va desde Mayo a Octubre.

Sin embargo, aun habiendo hecho estas tareas de manera periddica, se detecta que hay
una averia que se repite especialmente: la descarga de la bateria de arranque.

Los propietarios de las embarcaciones de recreo no siempre las utilizan durante todo el
afio, o en ocasiones, se encuentran sin uso durante temporadas largas de tiempo. Una de
las principales problematicas que se dan a la hora de volver a poner en marcha el motor
de una embarcacion que lleva parada algtin tiempo son las baterias. Al no mantenerlas en
uso, las baterias se descargan quedando en ocasiones incluso inutilizadas.

Al quedar la bateria inutilizada, por un lado esta perjudicando al propietario, que tendra
que adquirir una nueva bateria, cuyo precio oscila entre los 100 y los 300€ dependiendo
del tipo de embarcacién que sea y al que habria que afiadirle la mano de obra
especializada, y que estas situaciones suelen darse en periodos vacacionales, festivos o
fines de semana, que hacen que el precio de la mano de obra suba considerablemente; y
ademas perjudica el Medio Ambiente, ya que las baterias son altamente contaminantes.
Ademas del coste econémico de la nueva bateria y el coste que supone para el Medio
Ambiente, también hay que tener en cuenta el tiempo que el propietario deja de disfrutar
de su tiempo libre y de ocio.

Para evitar estas situaciones e-me Tech ha desarrollado e-Batt, que es un dispositivo que

ira instalado en la embarcacién, conectado mediante un sensor a la bateria de arranque.
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La misién del dispositivo es monitorizar la carga de la bateria en todo momento,

pudiéndose visualizar a través de una APP o a través de Internet.

Al abrir la aplicacion de E-Batt, nos sale una pantalla de bienvenida que se muestra en la

siguiente Figura:

b B0 Tl

Desarrollado por:

we Te
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A continuacion, se abre la pantalla principal de la aplicacién en la que podemos ver el valor

de la carga de la bateria sensorizada de la siguiente forma:

E=BATT

Carga Bateria: 9V

Estado: OK

Como podemos observar en la aplicacidn se nos muestra el valor numérico de la carga que
estd midiendo el sensor en la bateria del barco. El cuadro “Estado”, nos dar4 el valor “OK”
y se recuadrara en verde cuando el valor numérico esté por encima del valor que hemos
establecido al configurar nuestra aplicacidon de acuerdo a los valores recomendados por
especialistas para nuestra bateria especificamente. Ademas, tenemos el boton
“Actualizar”, el cual podemos pulsar para refrescar los datos y comprobar si ha habido
variacion.

En el caso de que el valor de la carga de la bateria baje de un valor establecido por el
usuario, saltara una alarma en la APP para avisar de la caida. En la siguiente figura se

muestra como apareceria en este caso la pantalla de nuestro dispositivo mévil.
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B A T T

Carga Bateria: 6V

Estado: NO OK

Una vez recibido el aviso, el usuario tiene la opcion de apagarlo, para encargarse de dicho
aviso por su cuenta, ya sea desplazandose o avisando a quien considere oportuno de
realizar el chequeo; o también puede, con un solo click, avisar a su técnico de confianza

para que haga el chequeo in situ.

Su bateria se esta descargando

.Que desea hacer?

Avisar Servicio
Aceptar

Técnico
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De esta manera el usuario se asegura de que conoce en todo momento el estado de la carga
de la bateria de su motor marino y que cuando quiera disponer de él, la bateria no suponga

un problema.

6.2. Precio

A la hora de establecer el precio de venta de nuestro producto hemos de tener muy en
cuenta la estrategia que hemos establecido inicialmente y la cual es uno de los pilares en
los que nos apoyaremos para conseguir éxito en este proyecto: bajo coste.

Decir bajo coste es algo muy genérico por lo que tendremos que saber el precio de los
productos similares que hay en el mercado para poder realizar la comparativa
correspondiente.

Como bien hemos comentado antes cuando hemos realizado el estudio de los productos
que consideramos son nuestra competencia, el precio de los dispositivos desarrollados

por la competencia son:

WATCHING MAN WATCHING MAN
MODELO BASICO MODELO COMPLETO
CONTROL DESDE EL MOVIL O WEB. CONTROL DESDE EL MOVIL O WEB.
TRACKING GPS DEL BARCO. TRACKING GPS DEL BARCO.
ALERTA DE POSICION (GEOFENCE). ALERTA DE POSICION (GEOFENCE).
ALERTA DE NIVEL DE BATERIA. ALERTA DE NIVEL DE BATERIA.
ALERTA DE CORTE DE ALIMENTACION. ALERTA DE CORTE DE ALIMENTACION.

TRACKING FUERA DE COBERTURA GSM.  TRACKING FUERA DE COBERTURA GSM

ALERTA DETECCION DE INTRUSOS
ALERTA DE AGUA EN LA SENTINA
ALERTA DE TEMPERATURA DEL MOTOR

ALERTA DE APERTURA DE PUERTA

599€+IVA 777€+IVA

Estos precios suponen un desembolso importante para un usuario estandar de

embarcaciones de recreo de motor con esloras inferiores a 8 metros. Ademas, las
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funcionalidades que incluyen no serian del todo de utilidad para el uso que se les da a los
barcos en el segmento de mercado al cual pertenece nuestro publico objetivo.

Por lo tanto, nuestro precio tiene que ser coherente tanto con la estrategia que tiene la
empresa a nivel interno de desarrollo de mercado, como la funcionalidad y servicio que

va a aportar al usuario.

E-BATT

ALERTA DE NIVEL DE BATERIA.
199€+IVA

De los dos productos desarrollados por la competencia, nos debemos de comparar con el
de mayor sencillez y por lo tanto el mas econdémico de los dos que es el Watching Man
Modelo Bdasico. Este modelo cuesta 599€ mas IVA, es decir el triple que E-BATT.

Ademas del precio que se paga por el dispositivo, deberemos tener en cuenta otros
gastos asociados al uso de nuestro dispositivo.

Inicialmente se hara un desembolso inicial con el que se adquirira el dispositivo que ira
instalado a bordo y las credenciales para disfrutar del servicio de E-BATT durante un
ano.

Transcurrido el afio, el usuario debera pagar una cuota anual de suscripcion de 39,99€
destinados al servicio de red necesario para que E-BATT funcione. Esta cuota es la que
renovara el acceso a la APP. Si al cabo de un afio el usuario decide no pagar la cuota,
automaticamente su dispositivo dejara de estar vinculado a la red y por lo tanto no
podra visualizar en la APP los datos de su bateria.

Adicionalmente, y inicamente de manera voluntaria, cuando el dispositivo cree una
alerta de bajada de voltaje de bateria, el usuario podra decidir avisar al Servicio Técnico
establecido en la configuracion inicial. Este servicio se pagara adicionalmente de manera

automatica a través de la APP.
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E-me Tech dispondra de acuerdos con distintos servicios técnicos especializados en cada
localidad que permitiran realizar estos trabajos. Esto supondra otra fuente de ingresos
para e-me Tech.

Por ultimo, y como manera de fidelizacion de los clientes y con el fin de disponer de la
maxima informacién posible del sector y del comportamiento de los usuarios, se
ofrecerd un servicio de tarifa plana anual para el Mantenimiento de las embarcaciones,
de tal manera que los mismos Servicios Técnicos que acudirian bajo peticién de los
usuarios, podrian realizar el mantenimiento de las embarcaciones de manera
programada. Para estos usuarios, el servicio de Asistencia Técnica en caso de bajada de

voltaje de la bateria estaria incluido en el precio de la tarifa plana que se pagaria.

En la siguiente tabla vamos a resumir estos servicios:

Concepto Descripcion Periodicidad del Importe
pago

Adquisicion Dispositivo + cuota anual del Una vez, al inicio 199€

del primer afio

dispositivo

Cuota anual Obligatorio a partir del Anual 39,99€

E-BATT segundo afo. El primer afio

viene incluido en la

adquisicion del dispositivo

Asistencia Opcional. S6lo en caso de que Cuando se 49€
Técnica el usuario requiera del requiera el

servicio. servicio
Tareas Opcional. Incluye las tareas Anual 300€

Mantenimiento anuales de mantenimiento
propias de una embarcacion.
En caso de tener contratado
este servicio, tendra incluida

la Asistencia Técnica.
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6.3. Distribucion

La distribucion del producto sera principalmente a través de Internet. La venta online
supone hoy en dia un alto porcentaje de las ventas que se realizan y es un canal de
distribucion que esta en auge.

Ademas, el producto se vendera en puntos de venta especializados (tiendas nauticas,
talleres de reparacion). Estos son considerados los partners de e-me Tech en el desarrollo
y comercializacién de E-BATT, asi como en el desarrollo de nuevos dispositivos y
aplicaciones relacionadas con el sector de las embarcaciones de recreo.

Por lo tanto, el producto, podra ser adquirido fisicamente en dichos establecimientos o
por internet. Un punto a tener en cuenta sera la instalacion del dispositivo, como ya hemos
comentado cuando hemos presentado las caracteristicas del producto, E-BATT viene con
un completo manual de instalacion, tanto instrucciones técnicas en papel como un
videotutorial donde se explicara toda la informacién de instalaciéon y uso de manera
detallada.

Entonces, el usuario podra elegir entre realizar por si mismo la instalacion del dispositivo
a bordo de su embarcacion o podra solicitar a los técnicos que forman parte de los
denominados partners que realicen la instalacion del mismo ya sea durante las tareas
periddicas de mantenimiento o puntualmente cuando el cliente lo solicite.

En los puntos de venta se dispondra carteleria en la entrada principal del establecimiento
con carteleria y un cédigo QR para acceder al video corporativo que explica de manera

detallada en qué consiste E-BATT y cudles son sus principales utilidades.

Que nada te lo estropee
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Para la venta a través de Internet, utilizaremos la plataforma Amazon para llegar a
nuestros potenciales cliente. Nos registraremos en Amazon con una cuenta de vendedor
Pro, lo cual supone un coste de 39€ mensuales. Las ventajas clave de vender nuestro
producto mediante este servicio, segin el portal de Amazon, son las siguientes:
v Encontrar tus productos online es mas facil con Amazon.
Vender tus productos en los 5 marketplaces europeos de Amazon.
Poner tu marca a la vista de millones de clientes en Amazon.
Beneficios de la confianza en la experiencia de compra en Amazon
Amazon te ofrece seguridad y proteccion frente al fraude
Sin tarifas por publicacion de tus productos
Inventario unificado para todos los 5 marketplaces europeos de Amazon
Asistencia a los vendedores
Vender productos que ya estan en el catalogo de Amazon
Afiadir nuevos productos al catalogo de Amazon
Vender productos en todas las categorias de Amazon
Tus productos disponibles con la funcién de compra 1-Clic

Acceder a ficheros e informes de pedidos

AN N NN N U N U N N Y N N

Subir tu inventario y productos usando herramientas automatizadas (subidas de
gran volumen)
El coste de vender en Amazon es, ademas de la suscripcion que hemos comentado
anteriormente, en torno a un 12% de tarifa por producto vendido.
Otro aspecto a tener en cuenta en la distribucion del producto es la logistica. Este servicio
también lo ofrece Amazon. Este servicio, segin su web, incluye lo siguiente:

v" Almacenaje de los productos en sus centros logisticos. Esto supone no tener
almacenes propios y pagar solo por el stock necesario.
Servicio Atencidn cliente
Venta en otros canales

Etiquetado

<N X X

Preparacion y embalaje
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v" Servicio de envoltorio para regalo.

En principio, el servicio que utilizaremos de Amazon sera Unicamente el de gestion
logistica ya que inicialmente no se prevé un gran volumen de ventas y el tamafio del
producto no es grande, por lo que lo almacenaremos en nuestro inventario local. Este
servicio tiene un coste desde 1,82€ por unidad, lo cual tendremos que tener en cuenta
como coste fijo por unidad de producto vendida mediante este canal de distribucién.

Con respecto a la logistica inversa, no supone un coste extra para los productos que se
venden fisicamente. En caso de querer realizar una devolucion, se realizara en el mismo
punto de venta, dentro del periodo de 30 dias después de la compra.

Para los productos vendidos mediante la web, Amazon también nos ofrece un servicio de

Logistica Inversa para las posibles devoluciones.

6.4. Comunicacion

En ese apartado vamos a definir la estrategia de promocién que vamos a seguir a la hora
de comercializar nuestro producto. La finalidad de realizar dicha promocién, al tratarse
de un nuevo producto y una nueva marca, sera dar a conocer el producto y posicionar la
marca que este representa.

Una vez que los consumidores conocen la existencia del producto, deberemos conseguir
maximizar las ventas para rentabilizar la empresa y paralelamente, conseguir atraer a
nuevos clientes, ya sean nuevos usuarios de este producto, o de nuevos productos que la
empresa desarrollara posteriormente.

Utilizaremos una estrategia combinada en la cual incentivaremos a los vendedores
(partners oficiales) para que promuevan el producto y por otro lado atraeremos al cliente
en ferias, clubs ndauticos, revistas y paginas webs especializadas, asi como en redes
sociales.

Para conseguir estos objetivos, se realizaran las siguientes actividades:
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e Promocion en los distribuidores oficiales
Tal y como hemos comentado en el punto anterior, las tiendas especializadas en nautica
deportiva, las cuales colaboran con e-me Tech en las tareas de asistencia técnica y
mantenimiento, seran un punto clave a la hora de promocionar el producto.
Para ello se colocara carteleria en la entrada principal del establecimiento con la siguiente
imagen en donde aparece un cddigo QR para acceder al video corporativo que explica de

manera detallada en qué consiste E-BATT y cuales son sus principales utilidades.

Que nada te lo estropee

|

\ X

/ ; \-
1N

| )

e Formaciones a los vendedores

En este caso, los vendedores son los propios trabajadores de las empresas
denominadas partners. Para conseguir que estos vendedores estén comprometidos
con las ventas del producto, inicialmente realizaremos una presentacién inicial de
manera formal a estos vendedores. En esta presentacidon se les explicara en qué
consiste el producto, cudl es su utilidad y sus principales caracteristicas. Esto se
realizara haciendo hincapié en técnicas de venta para conseguir fomentar dichas

ventas. Una vez conocido el producto y estando en disposicion de venderlo de una
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manera eficaz, se les planteara una serie de incentivos de ventas, de manera que por
cada producto vendido se le recompensara econémicamente con un 2% sobre el
Precio de Venta del Producto (PVP).

Posteriormente, se realizard seguimiento personalizado con llamadas cada dos
semanas y visitas presenciales bimensuales para comprobar que los objetivos se
cumplen y resolver las dudas que hayan podido surgir.

A la finalizacion del primer ano desde el lanzamiento de la campana, se regalara un

viaje valorado en 500€ al vendedor que mas dispositivos haya vendido.
e Participacion en ferias

O Salon Nautico de Barcelona (Octubre)

Segun la pagina web oficial de este evento (http://www.salonnautico.com/), el pasado

afio 2018 este salon obtuvo 54.671 visitantes. Segun esta fuente las razones que pueden
motivar exponer en este evento son las siguientes:

v" Presentar nuevas tendencias

v" Responder a los intereses de los consumidores

v" Lanzar las nuevas novedades

v Fidelizar a los clientes

v" Beneficiarse de la campafia de comunicacién

v/ Contactar con un publico profesional y con amantes de la ndutica.
La idea de participar en este evento sera de una manera muy especifica, y sera mediante
la participacion en el Nautic Tech International Investment Forum. Se trata de un certamen
para impulsar las start up relacionadas con la industria Nautica. El premio del ganador
son 80.000€. Las condiciones para poder participar son las siguientes:

v" Tener definido un plan de negocio de negocio de forma clara,

legalmente constituido y relacionado o aplicable a la industria nautica

v" Preferiblemente en fase Beta de producto/servicio/app/ portal

v" En fase de comercializacion
Para las start up interesadas en participar ponen a disposiciéon un booth propio de 6m?2

durante 4 dias.
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Este sera el hito que inicie la comercializaciéon de nuestro dispositivo y la presentacion
oficial de la empresa.
Para apoyar nuestra presencia en el stand de la feria y dar a conocer nuestra empresa y
nuestro producto, dispondremos de:

- 5000 flyers DINA5 (14,8x21 cm) a doble cara

- 100 carteles DIN A3 29,7x42 cm 100gr. Brillo

- Banner de lona 120x200 cm.

Las imagenes que se mostraran en los flyers son las siguientes:

—BATT

Conoce la carga de la bateria de tu barco en todo momento

v'Desde su movil a través

de una APP.
v'FAcil instalacion.

v'Valido para todo tipo de

baterias.

v'Seguro y eficaz.

Desde 199€+IVA

Desarrollado por:
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Las imagenes que se mostraran en la carteleria son las siguientes:

~\\ Que nada te lo estropee

Dentro de este entorno se contratara el servicio de Visibilidad en social Media del Salon
Nautico. La web tiene mas de 182.135 visitas, y este servicio incluye lo siguiente:
v" 1 post patrocinado en Facebook, Instagram.
v" Post en Twitter.
v Difusién de contenido en el apartado de noticias y novedades web
del Salo6n.

Para ello es necesario disponer de Identidad en RRSS.
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o Facebook

Page Inbox Notifications

Insights Publishing T... Ad Centre More ~

Settings B Help +
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Home
Posts

Reviews i Like X\ Follow  # Share

+ Add a Button

o Instagram
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ebattbyemetech  Editarperfi O

0 publicaciones 12 seguidores 123 seguidos

E-Batt

fH PUBLICACIONES

- IGTV il GUARDADAS 2] ETIQUETADAS

De la misma forma, pero simplemente con un stand y utilizando el mismo material que en

el Salon Nautico de Barcelona, se tendra presencia en los siguientes salones o ferias
nauticas:
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o Valencia Boat Show (noviembre)
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o Feria Nautica Marina de las Salinas (San Pedro del Pinatar)
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o Feria Nautica Ocio & Tiempo Libre Aguilas, Murcia (Mayo)

ViferiaNautica f}k
OCIO & TIEMPO LIBRE = "

gerto oes v
Juan Montiel

ENTRADA GRATUITA
FREE ENTRANGE

PATRI Rl T S TN (DR ) i

-

B

7. Plan de accién
Este programa de actividades para conseguir el éxito de la campafia de comercializacion

del producto y su plataforma tiene una duracion de 1 afio.

Tendra su comienzo en inicio en Octubre donde se presentara oficialmente en el Sal6n
Nautico de Barcelona y donde aprovecharemos la campana de Redes Sociales que se
lanzard asociada al mismo para dar a conocer nuestro producto. A partir de este momento,

se lanzaran el resto de actividades, quedando programadas de la siguiente manera:

2020 2021
Activity OCT : NOV | DIC | ENE | FEB | MAR | ABR | MAY | JUN | JUL | AGO | SEP :OCT
| Valencia ! i i | FeriaNauicay | i i i
Asistencia Boat Show | f 5 f de:Oclo Agullas 5 : : : :
a Ferias del _ ; 5 : ' h S
Sector Salon : : : Feria Nautica : : : : :
Nauticd de | ! : ! REgién Murkia : ! : ! :
Barcelona H ' : ' ] : ! : : .
¥ : ! : ] ] : 3 1
i 1 : : i : : : ] v
Formacion y 1 : : ] i : :
motivacion 1 ! - : : : 0 . ] . ]
vendedores : iicio | FinFormacionese | | i | i i ! Adjudicacion
, Formaciones ; Inicioldel seguimiento ! ! ' ' ' ! ganadpr Viaje
' ' ' ' ' ' ' ' ' ' V T
Campaiia ! ; H H ; H H . ; . ; __J Evaluacion
RRSS v ’ ’ ’ ’ ’ ' ’ ' ’ " Resultados
Publicacién | Fin Campana Salpn Nauticg Barcelona ! ! ! ! ! ! Lo
RRSS
L 2 -
Lanzamiento Finalizacion
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8. Presupuesto

STAND SALON NAUTICO BARCELONA

Consiste en un booth propio de 6m2 durante 4 dias donde poder exponer nuestro
producto, hacer demostraciones/simulaciones de su uso a bordo y captar potenciales
clientes y/o colaboradores. El coste de este stand para los participantes en el Nautic Tech

International Investment Forum es de 600€ para los 4 dias.

VISIBILIDAD EN SOCIAL MEDIA DEL SALON NAUTICO
Es una modalidad de participacion que se puede contratar de manera extra para los
participantes en el salon. Se trata de un pack de publicidad online que consta de:

v Un post patrocinado en Facebook e Instagram

v" Difusion de contenido en el apartado de noticias y novedades web del Salén.

El coste de este servicio denominado Visibilidad en Social Media es de 1.000€.

STAND VALENCIA BOAT SHOW

La presencia de este Salén Nautico sera en la Zona Armadores en un Stand Premium 3x5
que incluye tarima, techo y paredes rigidas, almacén, mostrador, mesa y 3 sillas. El precio
es de 2.415€ e incluye electricidad, iluminacién, moqueta y rotulacién identificativa del

expositor.

| ENTRADA |

INNOVACIGN ENTRADA DE PAGO
Y FORMACIGN

w\“@“

HUNDO MAR

|
ESCENARIO

om0
DEPORTE ii
ENEL HAR

@ 10TORY ELECTRONICA

© ARMADORES SUR

€ 7z0NA RESTAURACION

@ BOAT SHOW EXPO MARKET
© R.s.C.YDEPORTES EN EL MAR
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STAND FERIA NAUTICA REGION MURCIA

En este caso al ser una feria con menor ndmero de visitantes que las dos anteriores el
precio del stand disminuye considerablemente, siendo éste de 600€ incluyendo un stand
de 3x5 con todo lo necesario. El precio es de 600€ incluyendo electricidad, iluminacién, y
la rotulacién identificativa correspondiente.

FERIA NAUTICA OCIO&TIEMPO LIBRE

Analogamente al caso anterior este feria espera un nimero de visitantes menor que las
dos anteriores, por lo tanto hablamos de un coste simboélico de 150€ que se aporta a la
organizacion con el fin de cubrir los gastos de dicho evento.

5000 FLYERS

Compraremos 5000 flyers DINA5 (14,8x21 cm) a doble cara con la siguiente imagen:

C—BATT

Conoce la carga de la bateria de tu barco en todo momento

v'Desde su movil a través

de una APP.
v'FAcil instalacion.

v'Valido para todo tipo de

baterias.

v'Seguro y eficaz.

Desde 199€+IVA

Desarrollado por:

El precio de estos flyers es de 83,88€.
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CARTELERIA

Se imprimiran 100 carteles DIN A3 29,7x42 cm 100gr. Brillo con la siguiente imagen:

R\
o \|

~\\ Que nada te lo estropee

El precio de la carteleria es de 48,90<€.

BANNER LONA
Por ultimo también dispondremos de un Banner de lona 120x200 cm para exponer en

cada una de las ferias a las que asistiremos. En esta lona pondremos la misma imagen que

en la carteleria. Su coste es de 49€.

A continuacién vemos que el coste de nuestras acciones publicitarias es de unos 5.000€

aproximadamente.
ACCION PRESUPUESTO

Stand Salon Nautico Barcelona 600,00 €
Visibilidad en social Media del Salon Nautico 1.000,00 €
Stand Valencia Boat Show 2.415,00 €
Stand Feria Nautica Region Murcia 600,00 €
Feria Nautica Ocio&Tiempo Libre 150,00 €
5000 flyers 83,88 €
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48,90 €
49,00 €
TOTAL 4.946,78 €

9. Conclusiones
Una vez planteado el Plan de Marketing enfocado a cumplir los objetivos: ser lideres en el

mercado de la costa Mediterrdnea y alcanzar una facturacién el primer afio de 900.000€,
habiendo vendido en torno a 3000 dispositivos, llevaremos a cabo las acciones
planteadas. Dichas acciones suponen un coste de alrededor de 5.000€, lo cual supone un
5,5% de la facturacion invertido directamente en Marketing. Una vez finalizado el primer
afio se hara la evaluacion de cada una de las actividades realizadas y se comprobara si se
han alcanzado los objetivos propuestos. Ademas durante el primer afio surgiran nuevas
tendencias del mercado y nuevas necesidades que haran que e-me Tech sea una empresa
que tenga que estar en constante evolucidn y cuyo departamento de [+D+i siempre tienda

hacia la mejora.
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