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RESUMEN EJECUTIVO

La creciente preocupacion por la seguridad en zonas residenciales ha impulsado la
necesidad de soluciones innovadoras en vigilancia. Doorkeeper, una startup emergente,
ofrece un servicio avanzado de seguridad para bloques de pisos, integrando tétems de
vigilancia equipados con cdmaras y sistemas de deteccidon de movimiento. Esta solucidn
permite a los vigilantes monitorizar multiples ubicaciones y reaccionar rapidamente ante
situaciones sospechosas, aumentando asi la seguridad y el bienestar de los residentes.

Doorkeeper se posiciona como un hibrido entre una alarma antirrobos tradicional
y un portero fisico, proporcionando un servicio de vigilancia continua y efectiva a un coste
accesible. A través de la instalacidon de tétems de vigilancia en las entradas de edificios, la
empresa garantiza una presencia disuasoria visible y una respuesta rdpida ante cualquier
incidente. Estos tétems proyectan la imagen de un vigilante en tiempo real, lo que no solo
disuade a posibles delincuentes, sino que también ofrece tranquilidad a los residentes.

El enfoque innovador y la integracién tecnoldgica de Doorkeeper permiten ofrecer
un servicio de seguridad 24/7 sin los altos costes asociados a la seguridad privada
tradicional. Esto convierte a Doorkeeper en una solucién ideal para comunidades de
vecinos que buscan mejorar su seguridad sin incurrir en gastos excesivos. Ademas, el
servicio es facilmente escalable y adaptable a las necesidades especificas de cada
comunidad.

Palabras clave: seguridad urbana, startup, vigilancia, tecnologia, hibrido, servicio
econdmico

ABSTRACT

The growing concern for safety in residential areas has driven the need for
innovative surveillance solutions. Doorkeeper, an emerging startup, offers an advanced
security service for apartment blocks, integrating surveillance totems equipped with
cameras and motion detection systems. This solution allows to monitor multiple locations
and respond to suspicious activities, enhancing the safety and well-being of residents.

Doorkeeper positions itself as a hybrid between a traditional anti-theft alarm and a
physical doorman, providing continuous and effective surveillance at an affordable cost.
By installing surveillance totems at the entrances of buildings and residential complexes,
the company ensures a visible deterrent presence and a rapid response to any incident.
These totems project the image of a real-time guard, which deters potential criminals and
offers peace of mind to residents.

The innovative approach and technological integration of Doorkeeper allow it to
offer 24/7 security service without the high costs associated with traditional private
security. This makes Doorkeeper an ideal solution for neighborhood communities seeking
to enhance their security without incurring excessive expenses. Additionally, the service is
easily scalable and adaptable to the specific needs of each community.

Keywords: urban security, startup, surveillance, technology, hybrid, affordable service, 24/7
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1. Introduccién

1.1 Contexto, importancia y justificacion de la empresa

El concepto de seguridad es un factor que, histéricamente, siempre ha preocupado al
ser humano. Desde los inicios de la especie humana, hemos querido tanto proporcionar
seguridad a los nuestros como sentirnos seguros nosotros mismos. (Krause, 2013). La
percepcién de seguridad ha experimentado una notable evolucién a lo largo del tiempo.
Histdricamente, la seguridad estaba primordialmente vinculada a la proteccién contra
amenazas fisicas y la preservacion del territorio (Krause, 2013). En la actualidad, este concepto
se ha ampliado para abarcar aspectos mas amplios como la seguridad econdmica, social y
ambiental. Esta transformacién refleja un cambio en las prioridades y preocupaciones
humanas, y se ve reflejada en las diversas definiciones de seguridad que pueden encontrarse
en declaraciones de derechos y constituciones alrededor del mundo. (Wahlisch, 2014)

En Espafia, la seguridad se reconoce como un “derecho ciudadano”. Este derecho se
define como la capacidad de vivir en un entorno de paz y confianza que promueva el
desarrollo libre y pacifico de los derechos individuales, politicos y sociales de los ciudadanos.
(Naredo, 2002). Esta conceptualizacion encuentra respaldo en la Constitucién Espafiola,
especificamente en su articulo 17, que garantiza la libertad y seguridad personal, y en el
articulo 104, que asigna a las Fuerzas y Cuerpos de Seguridad la responsabilidad de proteger
el ejercicio de los derechos y libertades, asi como de asegurar la seguridad ciudadana (Espafia,
1978). Ademas, se argumenta que la seguridad ciudadana es una politica crucial de bienestar
social, destinada a garantizar el bienestar integral de la poblacién, lo que refuerza la
percepcidon de seguridad y confianza en el entorno urbano (Lledd, 1999). Por lo tanto, estas
disposiciones consolidan la seguridad como un derecho fundamental y una prioridad en la
legislacidn y la politica espanolas.

Como el concepto de seguridad es fundamental para todos los seres humanos y, en
particular, para los ciudadanos de un estado como el espaiol, es esencial analizar los niveles
de seguridad existentes en nuestro pais. Espafia ocupa la posicién 29 de 163 en el ranking de
los paises mds seguros segtin el indice de Paz Global (Institute for Economics & Peace, 2022).
Al encontrarse Espafia en el top 30 de paises mas seguros del mundo segun este listado,
podemos afirmar que las ciudades y pueblos espafioles pueden ser considerados seguros.

Sin embargo, aunque este indice y la percepcion general puede sugerir que Espafia es
uno de los paises mas seguros del mundo, ya que se trata de un estado democratico y
occidental y es miembro de la Unidn Europea, surge la siguiente pregunta: {Realmente se
sienten seguros los ciudadanos espafioles en sus ciudades? Las estadisticas sobre robos,
delitos, ocupaciones ilegales y otras actividades vanddlicas en Espana nos impulsan a
reflexionar sobre esta cuestion.

En este contexto, el andlisis de las cifras de crimen en Espafia en 2023 es revelador.
Considerando delitos como agresiones sexuales, homicidios dolosos y asesinatos
consumados, hurtos, robos con fuerza en domicilios, establecimientos y otras instalaciones,
robos con violencia e intimidacién, secuestros, sustracciones de vehiculos y trafico de drogas,



observamos un incremento sostenido desde 2020 (EPData, 2023). Concretamente, a fecha de
02/12/2023, se han registrado 1.826.911 infracciones penales, lo que representa casi un 5%
mas que el afio anterior en el mismo periodo (EPData, 2023). Esta tendencia alcista en la
criminalidad subraya la creciente necesidad de soluciones de seguridad efectivas.

Otra buena manera de evaluar la percepcién de seguridad entre los ciudadanos
espanoles implica dos enfoques clave: primero, analizar la tasa de criminalidad media en
Espafia y, segundo, identificar cudles son las ciudades mas peligrosas del pais. La tasa nacional
de criminalidad se sitia en 48,6 hechos penales conocidos por cada mil habitantes, una cifra
gue ofrece una perspectiva general sobre la seguridad en Espafia (INE, 2022).

La metodologia para calcular estas tasas de criminalidad en las ciudades espafolas es
también digna de mencidn. Se basa en la proporcién de delitos reportados en relacién con el
nimero de habitantes de cada ciudad. Las grandes urbes, por su naturaleza y densidad
poblacional, tienden a reportar un nimero mayor de delitos. Sin embargo, este fendmeno no
indica necesariamente que estas ciudades tengan los porcentajes mas altos de criminalidad.
Factores como la densidad de poblacion, la distribucion geogréfica, y las dinamicas
socioecondmicas juegan un papel importante en la interpretacién de estos datos.

El informe de Metrdpoli Abierta, que se hace eco del Balance de Criminalidad de 2022
del Ministerio del Interior, proporciona un ranking detallado de las capitales de provincia con
mayores indices de criminalidad en Espana. Las ciudades que encabezan esta lista son:
Barcelona, Palma de Mallorca, Valencia, Madrid, Pamplona y Sevilla. Este ranking no solo
resalta la necesidad de analizar diversos factores al evaluar la seguridad urbana, sino que
también ilustra donde Doorkeeper, la start up central de este trabajo podria iniciar su
intervencién, ofreciendo servicios de seguridad adaptados a estas realidades urbanas
especificas (Gibert, 2023).

Actualmente, la seguridad en Espafia es una prioridad fundamental, y Doorkeeper
responde a esta necesidad como una start-up innovadora. Ofrece una solucién avanzada de
seguridad urbana mediante la instalacidn de tétems de vigilancia en portales, entradas de
edificios y urbanizaciones. Estos tétems destacan por incluir una pantalla que proyecta la
imagen de un vigilante, sirviendo como medida disuasoria y preventiva contra delitos o
altercados. Detras de cada tétem, un vigilante real monitorea simultdneamente entre varias
pantallas, optimizando asi el proceso de vigilancia en varios locales y residencias.

Esta iniciativa no solo responde a la creciente demanda de sistemas de seguridad mas
eficientes y accesibles que estudiaremos mas adelante, sino que también ofrece a sus usuarios
cierto nivel de status. La seguridad se ha convertido en algo mucho mas tangible en las ultimas
décadas, es algo que se puede comprar y esta empresa ofrece estatus a personas que quizas
no pueden permitirse tener una seguridad privada fisica pero que pueden sentir como su
estatus crece a la par que su sentimiento de seguridad en casa aumenta. En palabras del
urbanista norteamericano Mike Davis, “la seguridad fisica se ha convertido en un simbolo de
status, que diferencia a quien tiene de quien no tiene y, mds aun, a los muy ricos de la clase
media (...) la seguridad es cada vez mas un estilo de vida” (Entrevista a Mike Davis, por L.
Maluccelli, 1994).



Al explorar el concepto de seguridad en Espafia y su evolucion en la era digital,
Doorkeeper se posiciona como una respuesta innovadora a un desafio contemporaneo,
combinando tecnologia con una comprensién profunda de las necesidades de seguridad y
comodidad de los ciudadanos. En el escenario actual de urbanizacién y digitalizacidn, las
ciudades estan evolucionando hacia entornos mas conectados y automatizados. Este cambio
conlleva desafios significativos en términos de seguridad y privacidad. Doorkeeper, como
empresa emergente en el ambito de la seguridad, juega un papel crucial en esta
transformacioén.

La digitalizacidn y el concepto de ciudades inteligentes estan remodelando la forma en
gue vivimos y trabajamos, y con ello, la manera en que abordamos la seguridad urbana. La
seguridad tradicional, representada a menudo por la figura del portero fisico, ha sido un pilar
en la proteccién de edificios residenciales y comerciales. Sin embargo, en la era digital, esta
forma de seguridad enfrenta limitaciones. No todos los inmuebles pueden permitirse un
servicio de seguridad 24/7, lo que deja un vacio significativo en términos de vigilancia y
respuesta rapida ante incidentes. Aqui es donde nuestra empresa se convierte en una solucion
innovadora y necesaria. Doorkeeper ofrece una alternativa tecnoldgicamente avanzada que
se alinea con las necesidades de las ciudades modernas. Estos tdtems de vigilancia que
propone la empresa no solo cumplen la funcién de vigilancia continua, sino que también se
integran con sistemas de gestion de edificios y plataformas inteligentes. Esto permite una
respuesta mas rdpida y efectiva ante situaciones de emergencia, ademds de una
monitorizacion constante que como he mencionado anteriormente puede disuadir actos
delictivos.

El concepto de "ciudad inteligente" destaca la integracién de tecnologias de la
informacién y comunicacién en la vida urbana, un rasgo caracteristico segun Giffinger por su
habilidad para combinar aspectos tecnoldgicos, econémicos y sociales (Giffinger, 2007).
Doorkeeper se alinea con este paradigma, proporcionando soluciones de seguridad
innovadoras y adaptables a las necesidades de la sociedad moderna. Esta necesidad se
acentua con la creciente urbanizacién y el aumento de edificios residenciales y comerciales.
Segun un informe de las Naciones Unidas, se espera que para 2050, el 68% de la poblacion
mundial viva en areas urbanas (United Nations, 2018). Este aumento de la densidad
poblacional en las ciudades plantea desafios Unicos en términos de seguridad y vigilancia.

Doorkeeper no solo aborda estas necesidades, sino que también promueve un sentido
de comunidad y seguridad entre los residentes. La presencia de sistemas de vigilancia
avanzados puede mejorar significativamente la percepcion de seguridad. Un estudio de la
Universidad de Carolina del Norte (Reynald, 2011) demostré que la visibilidad de medidas de
seguridad tiene un efecto disuasorio en potenciales delincuentes. En cuanto a la
adaptabilidad, nuestra innovadora empresa tiene el potencial de integrarse con otras
tecnologias emergentes. Por ejemplo, la inteligencia artificial (I1A) y el andlisis de datos pueden
mejorar la eficacia de los totems de vigilancia, permitiendo no solo la monitorizacidon en
tiempo real, sino también la prediccidon y prevencion de incidentes de seguridad.

Por lo tanto, Doorkeeper emerge como una solucion crucial en la interseccién de la
seguridad urbana y la era digital. Al ofrecer sistemas de vigilancia avanzados, proporciona una
respuesta practica y eficaz a los retos actuales de seguridad, pero también se alinea con la



evolucion hacia ciudades inteligentes y conectadas. Su capacidad para integrar y adaptarse a
las nuevas tecnologias asegura su relevancia en un entorno urbano en constante
transformacion. Doorkeeper, por tanto, no solo mejora la seguridad en areas sin vigilancia
24/7, sino que también juega un papel vital en el fomento de comunidades urbanas mas
seguras y cohesionadas. Esta empresa representa el nexo entre la seguridad tradicional y un
futuro digitalizado, ofreciendo soluciones innovadoras e imprescindibles para el bienestar en
las sociedades urbanas modernas.

1.2 Objetivo general

El objetivo general de este Trabajo de Fin de Grado es realizar un analisis exhaustivo
sobre la viabilidad econdmica y financiera de 'Doorkeeper’, una start-up emergente en el
sector de la seguridad urbana. Este analisis se centrara en presentar y evaluar la
sustentabilidad y el éxito potencial a largo plazo de Doorkeeper, no solo como una idea
innovadora de negocio para el concurso 'Comillas emprende’, sino también como un proyecto
empresarial realista y diferenciado. Se desarrollara una estrategia clara y viable, enfocada en
la seguridad de bloques de pisos y urbanizaciones, respaldada por proyecciones financieras
robustas y un plan financiero concreto. A través de este estudio, se pretende destacar la
eficiencia operativa de Doorkeeper y su capacidad para ofrecer un servicio de seguridad que
se distinga de la competencia, proporcionando asi un entorno seguro y tranquilo para los
clientes que opten por nuestros servicios.

1.3 Metodologia

Para lograr los objetivos de mi Trabajo de Fin de Grado (TFG), desarrollaré una
metodologia que se centra en tres pilares principales. El primero es un analisis DAFO de la
compafiia, que evaluara sus Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades,
proporcionando una perspectiva interna y exhaustiva de la organizacidn. Ademas, se realizard
un analisis PESTEL de la competencia, que examinard los factores Politicos, Econémicos,
Sociales, Tecnolégicos, Ecoldgicos y Legales que influyen en el entorno competitivo. Esta
metodologia integral permitira una comprension profunda tanto de la posicién interna de la
compaiiia como del contexto de mercado en el que opera.

La segunda etapa del estudio sera clarificar el modelo de negocio de Doorkeeper en el
sector de seguridad residencial y presentar las soluciones que ofrece nuestra start-up. Esta
fase se ayudara a exponer cdmo nuestras innovaciones pueden resolver los problemas
existentes de manera eficiente. Para ello, utilizaré la herramienta del Business Model Canva
que se ilustra en la siguiente “llustracién 1”.

Esta herramienta, creada en 2009 por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur, sirve
como una guia esencial para emprendedores. Los creadores presentan este disefio como un
diagrama facil de entender, compuesto por 9 secciones clave, que permite explicar el modelo
de negocio de una empresa, es decir, cdmo se organiza, produce, entrega y genera valor. Este
enfoque me ayudarda a definir propuestas de valor claras, identificar segmentos de clientes,
canales de distribucion y detallar nuestra estructura de costes y flujos de ingresos.



llustracion 1: Herramienta Business Model Canvas
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A lo largo de esta fase de la metodologia, durante la creacion del Business Model
Canvas, estaremos los cuatro miembros de mi equipo y yo acompafiados constantemente por
los mentores del concurso universitario “Comillas Emprende” organizado por la Universidad
Pontificia Comillas (ICADE). Estos mentores nos propondran la realizaciéon de tareas y nos
proporcionaran feedback continuo sobre el trabajo que estaremos realizando. La herramienta
gue nos ayudara a la consecucidon de nuestros objetivos y la realizacidon de todas las tareas
pertinentes para la creacién de un sélido Modelo de negocio sera Elevatorfy(mostrada en la
siguiente “llustracidn 2”, propuesta por los mentores y organizadores del concurso.



llustracion 2: Calendario concurso "Comillas Emprende" - Plataforma Elevatorfy
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Finalmente, elaboraré un plan financiero riguroso que contemple la inversién inicial,
las necesidades de financiacidn y proyecciones de ingresos y gastos. Este plan es esencial para
determinar la viabilidad financiera de nuestro proyecto.

Este enfoque metodolégico busca demostrar un conocimiento detallado del mercado
y de las necesidades de los clientes, asi como establecer un modelo de negocio sostenible y
atractivo, esencial para el éxito a largo plazo de nuestra start-up en el drea de la seguridad
urbana.

1.4 Estructura del trabajo

Este Trabajo de Fin de Grado se divide en cinco secciones claramente diferenciadas,
asegurando un analisis exhaustivo y estructurado del proyecto "Doorkeeper", enfocado en el
mercado de la seguridad urbana.

En primer lugar, se ha realizado una introduccidn, esta seccién inicial ha establecido el
marco del estudio, presentando el interés suscitado por el tema y disefiando los objetivos
especificos a alcanzar. Se ha descrito la metodologia adoptada para la investigacion, y en este
apartado se detalla la estructura organizativa del documento, proporcionando una vista previa
de los temas a tratar en las secciones posteriores.

En segundo lugar, se realizara un analisis del contexto de la empresa: Doorkeeper. Esta
seccion profundiza en el entorno competitivo y estratégico de Doorkeeper, comenzando con
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un analisis DAFO que identifica detalladamente las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas que enfrenta la empresa en el sector de la seguridad urbana. Seguidamente, se
examina la competencia a través de las 5 fuerzas de Porter, proporcionando una vision
completa de la rivalidad entre competidores, el poder de negociacidn de los proveedores y
clientes, la amenaza de nuevos entrantes y la de productos o servicios sustitutos. Este analisis
se complementa con una evaluacién de como Doorkeeper se diferencia en un mercado
altamente competitivo, destacando sus ventajas Unicas y la propuesta de valor que ofrece a
sus clientes. Este enfoque integrado no solo subraya los retos y oportunidades para
Doorkeeper sino que también establece una base sdlida para el desarrollo de estrategias
competitivas eficaces.

En tercer lugar, se desarrollard el Business Model Canvas de Doorkeeper en el que se
desglosara cada uno de los componentes del modelo, incluyendo la propuesta de valor, los
segmentos de clientes, las relaciones con los clientes, los canales de distribucién, y las
actividades, recursos y alianzas clave. Se concluye con la estructura de costes e ingresos,
proporcionando una visidn clara del modelo de negocio de la empresa.

En cuarto lugar, se desarrollard el plan financiero dénde se profundiza en las
necesidades financieras de "Doorkeeper", presentando la inversion inicial requerida vy
analizando la estructura de costes e ingresos. Se incluyen proyecciones financieras detalladas,
reflejadas en los principales estados financieros: cuenta de resultados, balance de situacion y
flujo estados de efectivo. Este apartado se enriquece con un andlisis de sensibilidad que
contempla escenarios pesimistas y optimistas, ofreciendo una perspectiva realista de la
viabilidad financiera del proyecto.

Finalmente se realizaran las conclusiones y futuras lineas de investigacidn, se
sintetizaran los hallazgos principales del estudio, vinculandolos con los objetivos establecidos
en la introduccidn. Se discuten las limitaciones encontradas durante la investigacién y se
sugieren areas para investigaciones futuras. Ademas, se reconocen las contribuciones de
Doorkeeper al campo de la seguridad urbana, proyectando posibles impactos y desarrollos.
Se cierra el trabajo con las referencias bibliograficas que han fundamentado la investigacion.

2. Andlisis del Contexto de la Empresa: Doorkeeper

El contexto de Doorkeeper surge como una innovadora idea en el dmbito de la
seguridad privada, tratando de posicionarse en el mercado con una propuesta de vigilancia
disuasoria para bloques de pisos y urbanizaciones. En un entorno donde la inseguridad en
zonas residenciales, como por ejemplo en dreas de bajo poder adquisitivo, es una
preocupacion creciente, este concepto emerge como una solucion tecnoldgica y accesible,
ofreciendo una alternativa viable a la seguridad fisica tradicional. El nidcleo del servicio de
Doorkeeper radica en la instalacion de tétems de vigilancia, equipados con cdmaras y sistemas
avanzados de deteccion de movimiento. Estos dispositivos, disefiados para optimizar la
vigilancia, mejorar la eficiencia y disuadir a “criminales” permiten a los vigilantes monitorear
multiples ubicaciones y reaccionar ante situaciones sospechosas. La interactividad a través de
altavoces y la capacidad de emitir alarmas afiaden un nivel adicional de seguridad y respuesta
rapida.
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2.1 Analisis DAFO de Doorkeeper

En este apartado, realizaré un analisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y
Oportunidades) de Doorkeeper (Humphrey, 2005). Esta herramienta estratégica me permitira
identificar los puntos internos clave, tanto positivos como negativos, de la empresa, asi como
los factores externos que pueden influir en su desempefio en el mercado de la seguridad. A
través de este andlisis, se podrd comprender mejor la posicion actual de Doorkeeper en el
ambito de la seguridad privada y anticipar los desafios y oportunidades que enfrentard en el
futuro.

Fortalezas

Doorkeeper se destaca en el mercado de la seguridad urbana principalmente por su
enfoque innovador. La integracién de tecnologia avanzada en sus tétems de vigilancia ofrece
una solucién de seguridad Unica, que combina la eficacia de la seguridad fisica con la
flexibilidad de los sistemas de alarma modernos. Se trata de una propuesta de valor Unica,
enfocada en la vigilancia disuasoria que situa a Doorkeeper en una posicidon ventajosa en un
mercado que tradicionalmente ha estado dominado por soluciones mas convencionales.
Ademas, el caracter econédmico y eficiente de sus servicios los hace accesibles para una amplia
gama de clientes, abarcando desde comunidades de vecinos en zonas urbanas hasta entornos
residenciales en dreas de menor poder adquisitivo. Otra fortaleza destacada de Doorkeeper
es su habilidad para adaptar y personalizar sus servicios a las necesidades concretas de cada
comunidad. Esto permite ofrecer un nivel de cobertura ajustado a las preferencias del cliente,
ya sea mas amplio o mads bdsico, resultando en una mayor satisfaccion del cliente

Debilidades

Una de las principales debilidades de Doorkeeper se trata de su inexistente fama, a dia
de hoy practicamente nadie conoce Doorkeeper en el mercado de seguridad urbana, lo que
representa un desafio significativo en un sector donde la confianza y el reconocimiento de
marca son fundamentales para captar nuevos clientes y generar un vinculo entre estos y la
empresa. Esta falta de reconocimiento puede ser un obstaculo en la captaciéon de nuevos
clientes que, a menudo, optan por empresas con un historial establecido. Ademas, la empresa
enfrenta desafios en términos de escalabilidad y expansién, dada la necesidad de una
inversion significativa en tecnologias avanzadas para la operacién de los todtems de vigilancia.
Si bien la tecnologia es el nucleo de la propuesta de valor de Doorkeeper, esta dependencia
implica desafios relacionados con la obsolescencia tecnoldgica y la necesidad de realizar
inversiones continuas en investigacion y desarrollo. Estos factores no solo pueden impactar
directamente en la fiabilidad y la percepcién del servicio ofrecido por Doorkeeper sino
también suponen un riesgo ante posibles fallos técnicos o brechas de seguridad. La necesidad
de mantenerse al frente de la innovacién tecnoldgica y gestionar los riesgos asociados a los
veloces cambios son aspectos que pueden limitar la capacidad de Doorkeeper para competir
eficazmente en un mercado dindmico y en constante evolucion.
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Oportunidades

El contexto actual de crecientes preocupaciones por la seguridad urbana presenta una
oportunidad significativa para Doorkeeper. Hay una demanda creciente de soluciones de
seguridad innovadoras y accesibles, especialmente en areas urbanas con altos indices de
criminalidad. (Saunier & Delic, 2020). Esta tendencia ofrece un amplio campo para la
expansion y consolidacion de Doorkeeper en el mercado. La posibilidad de forjar alianzas
estratégicas con administradores de fincas y entidades municipales puede facilitar el acceso a
nuevos segmentos de mercado y mejorar la penetracion en comunidades que
tradicionalmente no han tenido acceso a servicios de seguridad privada. Ademas, la creciente
tendencia hacia la digitalizacidon, la automatizacion en la gestion de edificios y la creaciéon de
ciudades inteligentes proporciona un terreno fértil para la integracién de los servicios de
Doorkeeper, ampliando asi su alcance y relevancia (Machado, Dos Santos, Sacavém, & Sousa,
2023). Por ultimo, el aumento de la conciencia sobre la importancia de la seguridad vy la
ciberseguridad en las comunidades puede impulsar la demanda de soluciones innovadoras
como las que ofrece Doorkeeper (Zwilling, Klien, Lesjak, Wiechetek, Cetin, & Basim, 2022).

Amenazas

Doorkeeper opera en un entorno caracterizado por una intensa competencia,
enfrentdndose a empresas de seguridad privada ya establecidas que cuentan con recursos
mas amplios y un fuerte reconocimiento de marca. Esta competencia representa una amenaza
constante para la captacién y retencién de clientes en un mercado altamente competitivo.
Ademas, el entorno legal y regulatorio en el ambito de la seguridad privada afiade una capa
de complejidad, presentando desafios significativos que pueden impactar la operatividad y
estrategia de crecimiento de Doorkeeper. Las regulaciones y leyes de seguridad privada,
sujetas a cambios frecuentes, pueden afectar aspectos criticos como la instalacion y operacién
de dispositivos de vigilancia, la gestion de datos recopilados y la autorizacidn para realizar
actividades de seguridad. El cumplimiento de estas regulaciones puede incrementar los costes
operativos y limitar la flexibilidad de la empresa para adaptarse rapidamente a nuevas
oportunidades de mercado (Scheerlinck, Buts, Reniers, & Cools, 2017).

Por otro lado, la ciberseguridad emerge como una amenaza externa crucial, ya que las
preocupaciones sobre la privacidad y el manejo de datos en sistemas de vigilancia también
podrian afectar negativamente la percepcidn del servicio por parte del publico poniendo en
riesgo la integridad del servicio ofrecido. La rapida evolucién tecnoldgica también plantea el
riesgo de obsolescencia, obligando a Doorkeeper a invertir de manera continuada en
actualizaciones para mantener su competitividad. Estas amenazas externas requieren una
vigilancia constante y una adaptacién estratégica por parte de Doorkeeper para asegurar su
posicion en el mercado y su capacidad de crecimiento a largo plazo. Finalmente, las
fluctuaciones econémicas y los cambios en las prioridades de gasto de las comunidades y
empresas pueden impactar la inversidn en servicios de seguridad, lo que podria restringir las
oportunidades de crecimiento de Doorkeeper.
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2.2 Analisis de la competencia: 5 fuerzas de Porter

El andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter es una herramienta estratégica fundamental
para entender la dindmica competitiva y el atractivo del sector de la seguridad urbana, en el
que Doorkeeper y sus competidores como Sercon, Prosegur y Securitas operan. A
continuacién, exploraremos cada una de estas fuerzas para evaluar su impacto en nuestra
posicidn en el mercado.

Amenaza de Entrada de nuevos Competidores

La barrera de entrada en el sector de la seguridad privada es relativamente alta debido
a la necesidad de cumplir con estrictas regulaciones, obtener licencias y construir una
reputacion confiable (Scheerlinck, Buts, Reniers, & Cools, 2017). Sin embargo, la innovacion
tecnoldgica, como la ofrecida por Doorkeeper, puede disminuir estas barreras. Nuevos
participantes con propuestas tecnoldgicamente avanzadas y modelos de negocio disruptivos
pueden entrar al mercado, pero se enfrentardn al desafio de establecer su credibilidad y
competir con marcas ya establecidas como Sercon, Prosegur y Securitas.

Poder de Negociacién de los Proveedores

En este sector, los proveedores incluyen fabricantes de equipos de seguridad vy
tecnologia, asi como empresas de software para sistemas de vigilancia. Dado que muchas de
estas tecnologias son especializadas y patentadas, los proveedores tienen un poder de
negociacién considerable. Sin embargo, la diversificacion de proveedores y el avance
tecnoldgico pueden reducir este poder. Para empresas como Doorkeeper, elegir proveedores
confiables y costeables es crucial para mantener la competitividad.

Poder de Negociacion de los Clientes

Los clientes en el mercado de la seguridad privada varian desde administradores de
fincas hasta entidades municipales y propietarios privados. Dado que los servicios de
seguridad son cruciales y no hay muchos sustitutos directos, el poder de negociacién de los
clientes puede ser limitado (Scheerlinck, Buts, Reniers, & Cools, 2017). Sin embargo, con varias
opciones disponibles en el mercado, incluyendo a grandes jugadores como Prosegur vy
Securitas, los clientes pueden ejercer presion sobre los precios y la calidad del servicio.

Amenaza de Productos Sustitutos

La amenaza de sustitutos en el sector de la seguridad privada es moderada. Aunque
hay alternativas como las cdmaras de seguridad “do-it-yourself” y sistemas de alarma basicos,
estos no ofrecen la misma cobertura y efectividad que los servicios profesionales (Hausken,
2006). Doorkeeper, con su modelo hibrido, ofrece un valor agregado que disminuye aln mas
la amenaza de sustitutos. Sin embargo, la innovacion tecnoldgica constante podria dar lugar
a nuevos sustitutos en el futuro.
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Rivalidad entre Competidores Existentes

La rivalidad en el mercado de la seguridad privada es intensa, con empresas
establecidas como Sercon, Prosegur y Securitas dominando gran parte del mercado
(Scheerlinck, Buts, Reniers, & Cools, 2017). Estas empresas tienen una fuerte presencia de
marca, recursos significativos y una amplia base de clientes. Doorkeeper debe navegar este
entorno competitivo destacando sus innovaciones y adaptabilidad, ofreciendo servicios
diferenciados y construyendo relaciones sélidas con los clientes. La competencia se centra en
factores como precio, calidad del servicio, innovacion tecnoldgica y reputacion.

Para Doorkeeper, el analisis de las Cinco Fuerzas de Porter revela un sector desafiante,
pero con oportunidades. La clave para competir con éxito frente a gigantes como Sercon,
Prosegur y Securitas radica en aprovechar su enfoque innovador, mantener la calidad y
eficiencia del servicio, y construir una marca fuerte y confiable. Doorkeeper debe también
estar atento a las dindmicas cambiantes del mercado, como la aparicién de nuevas tecnologias
y cambios en las regulaciones del sector.

2.3 Diferenciacion de Doorkeeper en un Mercado Competitivo

En el competitivo mercado de la seguridad privada, Doorkeeper se diferencia de su
competencia con una propuesta innovadora, situdndose como un hibrido Unico entre los
sistemas de alarma tradicionales y la seguridad fisica. Esta diferenciacién clave no solo permite
a Doorkeeper destacarse frente a competidores consolidados, sino que también ofrece una
solucién adaptada a los contextos urbanos actuales. Su enfoque se centra en la vigilancia
disuasoria, combinando la eficacia y presencia visual de la seguridad fisica con la flexibilidad
y tecnologia avanzada de los sistemas de alarma modernos. A diferencia de las alarmas
convencionales, que se limitan a emisiones sonoras y a menudo requieren intervencion
humana para la verificacién de incidentes, Doorkeeper aporta una capa adicional de vigilancia
activa.

Los tétems de Doorkeeper, integrados con capacidad de monitoreo y comunicacién en
tiempo real, ofrecen una sensacién tangible de seguridad, extendiendo la funcién disuasoria
mas alld de lo que ofrecen las alarmas estandar. Esta solucion hibrida es particularmente
atractiva en mercados donde la seguridad privada 24/7 puede ser prohibitivamente costosa.
Doorkeeper llena este vacio brindando un servicio econdmicamente accesible sin
comprometer la efectividad de la vigilancia. La combinacién de tecnologia avanzada con una
vigilancia interactiva y reactiva diferencia a Doorkeeper de las soluciones de seguridad mas
pasivas, posiciondndolo como una alternativa superior a las alarmas tradicionales.

La adaptabilidad de Doorkeeper a una variedad de entornos urbanos, desde bloques
de pisos en zonas costeras hasta comunidades en dreas de menor poder adquisitivo, le
permite servir a un amplio espectro de clientes. Esta versatilidad lo hace especialmente
valioso para aquellos que tradicionalmente no podrian considerar opciones de seguridad
privada debido a restricciones presupuestarias. Ademas, la capacidad de Doorkeeper para
integrarse con la creciente tendencia de las ciudades inteligentes amplia su aplicacién. Al
conectarse con otras plataformas y tecnologias, estos sistemas de vigilancia no solo
incrementan la seguridad en areas especificas, sino que también contribuyen al ecosistema
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de seguridad mas amplio de la ciudad, reforzando la red de respuesta a emergencias y
prevencion de delitos a nivel comunitario.

Por lo tanto, la distintiva proposicion de valor de Doorkeeper en el mercado de la
seguridad privada reside en su innovador enfoque hibrido y econédmico, que lo diferencia de
competidores como Sercon, Prosegur y Securitas. Mientras que estas empresas se centran en
servicios de seguridad mas tradicionales o en sistemas de alarma estandar, Doorkeeper ofrece
un balance éptimo entre tecnologia avanzada y presencia fisica tangible a un precio bastante
econdmico silo comparamos con los precios de mercado. Esta combinacién uUnica de vigilancia
interactiva y sistemas de alarma de ultima generacién no solo mejora la eficacia de la
seguridad, sino que también ofrece una solucién mas adaptable y asequible, ideal para una
variedad de contextos urbanos. La integracién de Doorkeeper con la infraestructura de las
ciudades inteligentes lo distingue aun mads, permitiéndole contribuir al ecosistema de
seguridad de una manera que sus competidores tradicionales no hacen. Al ofrecer una
alternativa econdmica y efectiva que se alinea con las necesidades de seguridad modernas,
Doorkeeper se establece como un innovador en el sector, listo para liderar el avance hacia
soluciones de seguridad mas integradas y adaptativas.

3. Plan de negocio: Business Model Canvas

La construccion de un Business Model Canvas (BMC) es un paso crucial en la creacién
de un startup, ya que proporciona una vista clara y estructurada del modelo de negocio en un
formato visual y facil de entender. Este documento esencial ayuda a emprendedores vy
fundadores a definir y comunicar los componentes fundamentales de su empresa, desde la
propuesta de valor hasta los clientes, canales, y fuentes de ingreso. Es una herramienta vital
para el alineamiento interno y como base para discusiones con inversores y otras partes
interesadas. (Osterwalder & Euchner, 2019).

3.1 Propuesta de valor

La propuesta de valor es la descripcidn de cémo la creacion de valor se organiza dentro
de una empresa, sustentada por una proposicidon que soluciona un problema o satisface
necesidades nuevas y, a menudo, aun no descubiertas. La creacién de valor tiene varias
facetas, y formular una propuesta de valor clara y convincente es crucial en el desarrollo de
un modelo de negocio. Esto orienta la estrategia, a los stakeholders con quienes podrias tomar
estos pasos, y el impacto que esperas realizar (Jonker & Faber, 2021).

Adicionalmente, el disefio de la propuesta de valor ayuda a enmarcar cualquier
iniciativa nueva o de mejora continua, siendo una habilidad esencial para profesionales de la
gestion de calidad y la innovacién. Este disefio involucra conectar con clientes y stakeholders
para definirlos de manera concisa y llevar esa informacidn a través del proceso de creacién de
productos, servicios, e incluso nuevos modelos de negocio (Radziwill, 2015).

Con el objetivo de conocer mejor la propuesta de valor de nuestra empresa, usaremos
la plantilla proporcionada por los mentores del concurso de la siguiente ilustracién:

16



llustracion 3: Value Proposition Canvas — Plataforma Elevatorfy
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Fuente: Morant, 2016.

La propuesta de valor de Doorkeeper se centra en ofrecer una solucidn de seguridad
avanzada, accesible, eficaz y econdmica adaptada a las necesidades contempordneas de las
comunidades de vecinos. Nuestra innovadora oferta se basa en la implementacién de totems
de videovigilancia, que funcionan las 24 horas del dia, dotados de tecnologias de disuasion
activa y la capacidad de interaccién en tiempo real por parte de vigilantes. Esta aproximacion
no solo moderniza el concepto de seguridad en entornos residenciales, sino que también
promete ser mas efectiva que los métodos tradicionales, al combinar la presencia fisica
disuasoria con la eficiencia y flexibilidad de la vigilancia digital. Al alinear directamente nuestra
tecnologia con las expectativas y necesidades especificas de seguridad de nuestros clientes,
Doorkeeper se posiciona como una solucion de vanguardia en el mercado, ofreciendo
tranquilidad y protecciéon a las comunidades de vecinos mediante un servicio econdmico,
innovador de alta calidad.

Dentro de nuestra propuesta de valor es necesario destacar la idea de que los sistemas
de detencion de movimiento apoyados por herramientas de IA permitirdn a nuestros
vigilantes “estar alerta” de aproximadamente 40 bloques de edificios, ya que en sus pantallas
solo aparecerdan aquellos que sean susceptibles de ser observados por algin movimiento
sospechoso. Esto hace que nuestro modelo de negocio sea mucho mas efectivo y econémico
gue los de nuestra competencia.

3.2 Segmento de clientes

En el desarrollo de startups, la segmentacién de clientes emerge como un componente
critico para el éxito y la sostenibilidad a largo plazo. Esta practica ademds de mejorar la
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eficiencia a la hora de captar los nuevos clientes también guia la asignacidén de recursos y el
desarrollo de productos, asegurando que la oferta se alinee con las necesidades especificas
de segmentos de mercado bien definidos. Esta segmentacion proporciona directrices efectivas
para el desarrollo de las estrategias de consecucién de clientes y la asignacion de recursos
entre sus diversos productos y mercados (Kara & Kaynak, 1997).

Ademas, la segmentacion basada en la rentabilidad del cliente ofrece un instrumento
para formular estrategias de marketing, subrayando la importancia de entender y abordar las
necesidades de la base de clientes existente. Estos enfoques aseguran que las startups no solo
capturen valor a través de la satisfacciéon del cliente, sino que también se posicionen
estratégicamente para el crecimiento y la expansién futura. (Storbacka , 1997)

El principal enfoque en el que pensamos para la segmentacion de Doorkeeper era claro
y se dirigia hacia las comunidades de vecinos y propietarios. Este primer enfoque refleja un
profundo entendimiento de sus necesidades especificas en materia de seguridad. Este
segmento, caracterizado por su disposicién a invertir en soluciones que garanticen la
proteccién de sus hogares y seres queridos, se ve cada vez mads atraido por opciones de
seguridad avanzadas y accesibles. La tendencia hacia la mejora de la seguridad domiciliaria,
impulsada por la creciente preocupacion por los delitos y la intrusidn, posiciona a Doorkeeper
como una opcion atractiva para este publico. La solucidon que ofrecemos se alinea con las
expectativas modernas de seguridad.

Sin embargo, un analisis profundo del mercado y conversaciones con nuestros
mentores, incluido el CEO de Aldara, Daniel Carmona, han revelado que el mercado de
comunidades de propietarios presenta una atomizacién significativa. Esto implica una gran
diversidad de actores y una estructura de mercado compleja que dificulta la tarea de alcanzar
directamente a propietarios y agentes de fincas a través de canales masivos. La fragmentacién
del mercado plantea un desafio estratégico importante, requiriendo de Doorkeeper un
enfoque meticuloso y personalizado para penetrar efectivamente en este segmento. La
colaboracién con agentes de fincas y la construccién de relaciones sdélidas con los propietarios
seran esenciales para superar estas barreras y asegurar la adopcion de nuestras soluciones de
seguridad.

Ante estos desafios y tratando de segmentar con otro enfoque nuestros potenciales
clientes, proponemos expandir nuestro enfoque a un nuevo segmento de clientes: las
promotoras de viviendas y bloques de pisos. Esta estrategia permitiria integrar nuestros
servicios de seguridad desde la fase de construccién, ofreciendo edificios que ya cuenten con
un sistema de seguridad integrado y accesible 24 horas. Este enfoque no solo agrega valor al
producto final ofrecido por las promotoras, sino que también presenta una propuesta
diferenciadora en el mercado inmobiliario. Al asociarse con Doorkeeper, las promotoras
podrian destacar por ofrecer una seguridad residencial avanzada como parte de sus
estandares de construccion, lo cual es un atractivo significativo para compradores potenciales
conscientes de la seguridad. Ademas, esta colaboracion abre la puerta a negociaciones previas
a la venta, donde se pueda proponer nuestro servicio como una mejora valiosa para el
comprador final, creando asi un nuevo canal de ingresos y expandiendo nuestra base de
clientes potenciales.
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Este enfoque dual, que abarca tanto a las comunidades de vecinos existentes como a
las promotoras de nuevas construcciones, permite a Doorkeeper cubrir un espectro mas
amplio del mercado residencial. La adaptabilidad de nuestra oferta, capaz de satisfacer tanto
necesidades inmediatas de seguridad en comunidades ya establecidas como de integrarse en
proyectos de nueva construccién, establece una base sdlida para el crecimiento sostenible de
Doorkeeper en el sector de la seguridad urbana.

3.3 Relacidn con los clientes

La estrategia de Doorkeeper para la relacion con los clientes se sustenta en un enfoque
dual que optimiza la interaccién tanto de manera indirecta como directa. Por un lado,
establecemos una relacién estrecha, pero al mismo tiempo indirecta con nuestros clientes ya
gue lo hacemos a través de los administradores de fincas y empresas que gestionan multiples
comunidades de vecinos, como es el caso de Aldara. Esta colaboracion nos permite acceder a
una amplia red de clientes potenciales, aprovechando la confianza y la proximidad que estos
agentes tienen con las comunidades a las que prestan sus servicios.

Por otro lado, mantenemos una comunicacién directa y personalizada con los
consumidores finales de nuestro servicio. Nuestro equipo de ventas, armado con las clasicas
herramientas de correo electréonico y teléfonos fijos, estd siempre dispuesto a acudir
presencialmente a las comunidades si fuera necesario, garantizando asi una cobertura
completa y una respuesta 4agil a las necesidades de seguridad de nuestros clientes. Esta doble
via de relacion nos permite construir un vinculo sélido y, tanto con los intermediarios clave en
el proceso de decisién y con aquellos que disfrutardn directamente de la tranquilidad y
proteccién que Doorkeeper ofrece.

Adicionalmente, la implementacion de un sistema de gestidon de relaciones con el
cliente (CRM) jugard un papel clave en el seguimiento y andlisis de estas interacciones. El CRM
nos permitird consolidar la informacién de clientes, gestionar de manera eficiente las
consultas y necesidades, y desarrollar estrategias de fidelizacion basadas en datos concretos.
Este sistema no solo mejorard nuestra capacidad de servicio, sino que también facilitara la
personalizacidén de la experiencia del cliente, la anticipacion de sus necesidades futuras y la
identificacion de nuevas oportunidades de negocio. Los beneficios de un CRM son extensos,
permitiéndonos desde optimizar campafias de marketing hasta mejorar nuestra oferta de
servicio, todo con el fin de reforzar la satisfaccidn y lealtad del cliente, pilares fundamentales
para el crecimiento sostenido en nuestro mercado.

3.4 Canales de distribuciéon

La distribucidn de nuestro servicio de seguridad Doorkeeper se ejecutara a través de
una estrategia multicanal disefiada para maximizar nuestro alcance y efectividad.
Reconociendo la importancia de conectar con nuestro segmento de clientes desde diversas
plataformas, hemos optado por una combinacién de canales digitales y tradicionales. Las
redes sociales, correo electronico, las colaboraciones con administradores de fincas y la
participacidon en eventos comunitarios conforman el nucleo de nuestra estrategia de
distribucion.
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Cada canal lo hemos seleccionado por su potencial para interactuar de manera
significativa con nuestros clientes objetivo. Las redes sociales nos permitirdn construir una
comunidad en torno a nuestra marca, ofreciendo un espacio para compartir informacion
valiosa, testimonios y actualizaciones sobre nuestros servicios. El correo electrénico servira
como un medio directo y personalizado para comunicar ofertas, noticias y consejos de
seguridad, manteniendo a nuestros clientes informados y comprometidos. La colaboracion
con administradores de fincas es crucial, ya que actian como intermediarios de confianza
entre nosotros y las comunidades de vecinos, facilitando la introducciéon de nuestro sistema
de seguridad a gran escala. Asimismo, la participacion en eventos comunitarios nos brindara
la oportunidad de demostrar la efectividad de nuestros tétems de vigilancia en vivo,
fortaleciendo nuestra presencia local y fomentando la confianza en nuestra propuesta de
valor.

Esta estrategia integral nos permitird ademas de llegar a nuestros clientes por varias
vias, adaptar nuestro mensaje a las caracteristicas especificas de cada canal, asegurando que
nuestra comunicacién sea siempre relevante, atractiva y efectiva.

3.5 Actividades clave

Las actividades clave son el conjunto de acciones esenciales que Doorkeeper, debe
ejecutar para poner en marcha su operacién y asegurar su funcionamiento efectivo desde el
primer dia. Son las tareas sin las cuales, el servicio de seguridad que ofrecemos no podria ser
entregado con la calidad y la eficiencia esperados. Estas incluyen desde el establecimiento de
la infraestructura tecnolégica, como nuestra plataforma web y los sistemas de videovigilancia,
hasta la gestién de recursos humanos y la construccién de relaciones estratégicas con
proveedores y socios. Cada una de estas acciones es esencial; son las piezas para que
Doorkeeper alcance sus objetivos y cumpla con su propuesta valor a los clientes y son las
siguientes:

1. Creacidon de la sociedad Doorkeeper, S.L.: Formalizacién legal de la empresa,
incluyendo todos los procedimientos administrativos y fiscales.

2. Desarrollo y mantenimiento de una pagina web: Crear un sitio web informativo y
funcional que sirva de punto de contacto con los clientes y de plataforma para la

gestion de ventas y soporte.

3. Contratacion y formacion del personal: Seleccion de un equipo altamente
calificado y su capacitacién continua para garantizar la excelencia en el servicio.

4. Contratacion de equipo de instalacion: Personal técnico especializado para la
instalacion y puesta en marcha de nuestros sistemas de seguridad.

5. Adquisicion de clientes iniciales: Implementacidon de estrategias de marketing y
ventas para construir nuestra base de clientes desde el inicio.

6. Adquisicion de totems y camaras de seguridad: Compra y gestion de inventario
de los componentes fisicos esenciales para nuestro servicio de videovigilancia.
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7. Establecimiento de alianzas estratégicas con proveedores: Desarrollo de
relaciones solidas con proveedores para asegurar la calidad y la continuidad en la
oferta de nuestros productos y servicios.

8. Desarrollo de protocolos de respuesta a emergencias: Establecimiento de
procedimientos efectivos para actuar rdpidamente en situaciones de alerta de
seguridad.

9. Implementaciéon de sistemas de seguimiento y control de calidad: Monitoreo
constante de la calidad del servicio para asegurar la satisfaccién del cliente y la
mejora continua.

3.6 Recursos clave

Los recursos clave son esenciales para que Doorkeeper opere eficientemente y cumpla
con su promesa de valor hacia los clientes. Estos recursos forman la columna vertebral de la
empresa, permitiendo una operacién eficaz y satisfaciendo las expectativas de nuestros
clientes. Segun Osterwalder, Pigneur, & Clark, estos recursos se clasifican en tangibles e
intangibles, cada uno jugando un papel crucial en el éxito de Doorkeeper (Osterwalder &
Euchner, 2019).

- Recursos Tangibles:

Tecnologia: Nuestro portal web es el nucleo de la interaccidn con los clientes, facilitando un
acceso seguro y eficiente a nuestra informacion y servicios. Ademas, los totems y cdmaras de
vigilancia constituyen la implementacién fisica de nuestra soluciéon de seguridad. Estos
dispositivos de vanguardia son fundamentales para ofrecer una seguridad continua y efectiva,
por lo que su seleccién se basa en criterios de alta calidad y confiabilidad.

Financieros: Con una inversion inicial de 277.639 €, Doorkeeper se ha asegurado el capital
necesario para cubrir los costes operativos iniciales y la adquisicion de equipos
tecnoldgicos avanzados. Esta inversion, gestionada cuidadosamente, por el capital que
aportaran los socios y algo mas de financiacidn, nos permite arrancar sin un elevado
endeudamiento externo, minimizando riesgos financieros y sentando las bases para
una operacion sostenible.

- Recursos Intangibles:

Personal: El equipo humano de Doorkeeper, desde el equipo de vigilancia hasta el personal
técnico responsable de las instalaciones, es indispensable. La cualificaciéon y formacién
continua de nuestro personal aseguran una implementacidn experta de nuestras soluciones
tecnoldgicas y una respuesta efectiva a cualquier desafio de seguridad. Nuestros empleados
no solo estan técnicamente preparados sino también comprometidos con la visidn y valores
de Doorkeeper, siendo piezas clave en la entrega de nuestra propuesta de valor.
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Capacitacion y Conocimiento: La experiencia y el conocimiento acumulado en el manejo de
tecnologia de seguridad avanzada y en la gestidn eficaz de las operaciones son vitales. Este
conocimiento especializado se traduce en una implementacién y mantenimiento superior de
nuestros sistemas, asegurando la maxima eficiencia y efectividad en nuestras soluciones de
seguridad.

3.7 Socios clave

Los socios clave son aquellos aliados estratégicos que apoyan la viabilidad y fortaleza
de la propuesta de Doorkeeper, en el mercado de seguridad residencial. En nuestro modelo
de negocio, los proveedores de hardware son esenciales, ya que nos suministran los tétemsy
camaras de vigilancia de alta calidad que son fundamentales para nuestra oferta de servicios.
Estos socios deben compartir nuestro compromiso con la innovacién para mantenernos en la
vanguardia de la tecnologia de seguridad.

De igual importancia son los desarrolladores de software y algoritmos, quienes estdn
detrds del funcionamiento inteligente de nuestros sistemas de seguridad. Su experiencia y
habilidad para adaptar y mejorar continuamente las aplicaciones de reconocimiento de
patrones y deteccion de movimientos son vitales para la efectividad y confiabilidad de
nuestros servicios.

Asimismo, la colaboracién con los servicios de emergencia como la Policia y el sistema
de atencion de emergencias 112 es fundamental. Estas entidades nos permiten ofrecer una
respuesta coordinada en casos de situaciones criticas, aumentando la eficacia de nuestras
soluciones de seguridad y la confianza de nuestros clientes en nuestra capacidad para
proteger sus propiedades.

Los vigilantes de seguridad son otro pilar central de nuestro modelo operativo. Su
labor diaria y su interaccién con los sistemas de seguridad proporcionan una capa adicional
de proteccidén y vigilancia.

Los administradores de fincas, por su parte, nos facilitan la entrada a las comunidades
de vecinos, actuando como intermediarios confiables y conocedores de las necesidades
especificas de cada comunidad. Dentro del papel de los estos administradores no podemos
pasar por alto laimportancia de los socios estratégicos corporativos, como la empresa Aldara,
gue gestiona una amplia red de comunidades de vecinos. La colaboracién con este tipo de
socios amplia nuestro alcance y nos da acceso a un mayor numero de clientes potenciales, al
tiempo que refuerza nuestra capacidad de servicio y soporte.

Finalmente, es importante recalcar el papel de las promotoras de viviendas como
socios clave dentro de nuestro modelo de negocio. Estas entidades son esenciales, ya que
colaboran estrechamente con nosotros para integrar nuestros sistemas de seguridad desde el
inicio en los nuevos proyectos inmobiliarios. Al trabajar mano a mano con las promotoras, no
solo podemos garantizar que los nuevos edificios cumplan con los mas altos estandares de
seguridad desde sus inicios, sino que también nos posicionamos como una caracteristica
distintiva en el mercado de viviendas nuevas. Esta alianza estratégica con promotoras de
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viviendas en bloques refuerza significativamente nuestra cadena de valor y expande nuestra
presencia en el sector.

Cada uno de estos socios desempefia un papel crucial en la cadena de valor de
Doorkeeper y es un componente clave para asegurar que nuestra oferta no solo cumpla con
las expectativas actuales del mercado, sino que también tenga la capacidad de adaptarse y
crecer de acuerdo con las demandas futuras del sector de la seguridad.

3.8 Estructura de costes

Para establecer una estructura de costes clara y efectiva para Doorkeeper, es
importante diferenciar entre costes fijos y variables. Esta diferenciacién nos ayudard a
entender mejor dénde se concentran nuestros recursos y cdmo podemos gestionarlos de
manera eficiente.

Costes Fijos: Estos son los gastos que Doorkeeper deberd afrontar independientemente del
nivel de ventas o de actividad. Incluyen:

- Sueldos y Salarios: Los costes asociados a la remuneracién de nuestro equipo son
fundamentales, incluyendo los salarios de los vigilantes y del equipo de ventas. Es
importante notar que, inicialmente, los fundadores pueden optar por no recibir una
compensacién para reinvertir en la empresa y fomentar su crecimiento.

- Costes Operativos Fijos: Aqui se incluyen las inversiones en tétems y cdmaras, que son
esenciales para ofrecer nuestro servicio de seguridad. También se contemplan los
gastos de alquiler de oficinas y el mantenimiento del software que respalda nuestras
operaciones. Estos elementos son vitales para mantener nuestra capacidad operativa
y ofrecer un servicio fiable y de calidad.

Costes Variables: Estos costes fluctuaran en funcién de la actividad empresarial. Para
Doorkeeper, estos incluyen:

- Compra de Nuevos Totems: A medida que expandamos nuestra base de clientes,
necesitaremos invertir en mdas hardware para satisfacer la demanda. Estos gastos
aumentaran proporcionalmente con nuestras ventas.

- Marketing: Los gastos en marketing serdn esenciales para dar a conocer nuestra marca
y atraer nuevos clientes. Incluirdn publicidad digital, eventos y otros esfuerzos
promocionales. Estos costes se ajustaran basados en nuestras campafias y estrategias
de mercado.

- Contratacion de nuevo personal: A medida que la demanda de nuestros servicios
crezca, contrataremos mas personal para soportar el aumento de actividad, lo cual

incluird técnicos de instalacion, personal de mantenimiento y vigilantes adicionales.

Al establecer y monitorear esta estructura de costes se podran tomar decisiones
informadas para escalar la empresa de manera eficiente, optimizando el uso de recursos y
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ajustando nuestras estrategias financieras seguin sea necesario. Esto serd discutido con mas
detalle en el plan financiero.

3.9 Estructura de Ingresos

La estructura de ingresos es una pieza fundamental en el modelo de negocio de
Doorkeeper, S.L., pues define cdmo la empresa generara capital a partir de su propuesta de
valor. En nuestro caso, hemos establecido un modelo de suscripcidon mensual, el cual es simple
pero robusto y se alinea perfectamente con la naturaleza de nuestros servicios de seguridad
continua.

- Modelo de Suscripcion Mensual: Este modelo consiste en un pago recurrente de 20€
por vivienda, que permite a los propietarios y comunidades de vecinos disfrutar de los
servicios de vigilancia y seguridad que ofrecemos. Esta cuota fija mensual facilita a los
clientes la planificaciéon de sus gastos y asegura a Doorkeeper un flujo de ingresos
estable y predecible.

La eleccién de un modelo basado en suscripcién responde a la necesidad de proveer
un servicio continuo y de alta calidad con un prolongado “Lifetime Value” que requiere
mantenimiento constante de los equipos y actualizaciones periddicas del software. Ademas,
este modelo nos permite construir relaciones a largo plazo con nuestros clientes, ofreciendo
mejoras y adaptaciones a las soluciones de seguridad que necesiten a lo largo del tiempo.

- Evaluacion de Nuevas Fuentes de Ingresos: A futuro, hemos valorado la posibilidad de
introducir nuevas fuentes de ingresos que complementen y enriquezcan la oferta
principal. Estas podrian incluir servicios adicionales, como auditorias de seguridad
personalizadas, integraciones avanzadas con sistemas domaticos existentes o incluso
una expansién hacia soluciones de seguridad para el sector empresarial. Sin embargo,
en la fase inicial, nos centraremos en consolidar y optimizar nuestro modelo de
suscripcion para asegurar la entrega de un servicio exitoso y establecer una base sélida
en el mercado.

Con esta estructura de ingresos, Doorkeeper se posiciona como una empresa que
prioriza la efectividad y la accesibilidad, brindando a los clientes un sistema de seguridad
confiable a un coste previsible y razonable. A medida que Doorkeeper crezca y se expanda,
nuestra estructura de ingresos evolucionara para reflejar las nuevas oportunidades y las
demandas cambiantes de nuestros clientes.

3.10 Resumen Business Model Canvas

En este Ultimo espacio del punto 3 y a modo de resumen, se presenta un esquema del
Business Model Canvas de Doorkeeper elaborado durante el concurso de “Comillas
emprende” que resume los principales puntos que se han estado describiendo a lo largo de
este apartado.
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llustracion 4: Business Model Canvas — Plataforma Elevatorfy

Socios Actividades
Clave Clave

Proveedores de Hardware: Crear la
Fabricantes de tétems y pagina web
camaras de seguridad

Compra de
Desarrolladores de tétems y

upedallzad;s en
reconocimiento de patrones
y deteccién de movimientos

o Admin. de
x fincas S
seguridad Tangibles:
* Tecnologia: Web,

totems, camaras...
Promotoras « Financiero: Inversién y
financiacién
i 5
Policia y servicios de .""32,':'07.:.: vigilancia,
emergencia para instalacion...
mmm casos +  Capacitacion y talento

¢ Propuesta

de valor

Relacién
con clientes

-Redes Sociales
-Télefono
-Correo electrénico
-Administradores de fincas
-Participacion en ferias de
seguridad y eventos de
comunidades residenciales
-Red de ventas por nuestra
parte

—

» Segmento
& de Clientes

Comunidades de
vecinos sin seguridad
24h

Propietarios de viviendas
preocupados por la
seguridad

Posible perfil medio:
Empresario
Adulto 40/50 afios
Con hijos adolescentes
Propietario de un piso en
un edificio en el centro
Se preocupa por la
seguridad de su hogar
sobre todo porque no
cuenta con conserje

Costes fijos:
(\'Ilgllantes)
a sy e

tétems y camaras

Estructura de costes Fuentes de Ingresos

Modelo de S ipcion: Pagos por el servicio de vigilancia
Princing Ain modificable: Rondaria los 30€/mes por vivienda

Fuente: Concurso Comillas Emprende
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4. Plan Financiero

En este cuarto apartado del trabajo, me enfoco en el desarrollo de un plan financiero
detallado proyectando las finanzas de la empresa a lo largo de los préximos cuatro afios. Esta
seccién subraya la inversién inicial necesaria para lanzar y escalar nuestra startup, pero
ademads también detalla las fuentes de financiacidn, mostrando cémo capitalizaremos las
oportunidades y enfrentaremos los desafios financieros. Se abordard la estructura de costes
e ingresos, crucial para entender la viabilidad y sostenibilidad del negocio. Ademas,
presentaremos el balance de situacién, la cuenta de pérdidas y ganancias y el estado de flujos
de efectivo, que son indicadores claves de la salud financiera de Doorkeeper. Este analisis nos
permitird tomar decisiones informadas y estratégicas para el éxito a largo plazo de la empresa

4.1 Inversion Inicial

La inversion inicial de DoorKeeper se ha calculado en 277.639,64 euros, segln se
detalla en la tabla 1 adjunta. Esta cantidad se ha asignado cuidadosamente para cubrir todas
las necesidades preliminares y asegurar un lanzamiento efectivo de la empresa. La mayor
parte de esta inversidén, con un total de 247.639,64 euros, se destinard a la adquisicién e
instalacion de totems y camaras de seguridad, elementos esenciales en la infraestructura de
nuestro servicio. Esta cantidad, proviene de una estimacién detallada de las necesidades para
el primer afio de operacién, explicada y detallada en la Tabla 9 del trabajo. Estos elementos
son esenciales para la infraestructura de nuestro servicio, garantizando la seguridad y eficacia
desde el inicio.

Ademas, se han reservado 5.000 euros para el desarrollo y mantenimiento de software
personalizado y otros 5.000 euros para la implementacidn de un algoritmo de deteccién de
movimiento avanzado, ambos fundamentales para la operatividad y la oferta tecnoldgica de
DoorKeeper. Otros 10.000 euros se invertiran en equipos informaticos y tecnologia que
equiparan a nuestros equipos de ventas y operaciones, facilitando su trabajo diario y
mejorando la eficiencia.

Por ultimo, se ha previsto una reserva de tesoreria de 10.000 euros, que nos permitira
manejar con solvencia los gastos iniciales como los primeros meses de alquiler de oficinas,
suministros y otros gastos operativos. Esta planificacidn financiera prudente es el fundamento
sobre el que DoorKeeper construira su éxito.

Tabla 1: Inversion Inicial de Doorkeeper

INVERSION INICIAL

Inversion en Tétems y Camaras de seguridad 247.639,64 €
Desarrollo de software 5.000,00 €
Algoritmo deteccion de movimiento 5.000,00 €
Equipos informaticos y tecnologia 10.000,00 €
Tesoreria 10.000,00 €
Total Inversion Inicial 277.639,64 €
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Fuente: Elaboracidn propia
4.2 Fuentes de financiacion

En esta seccidon de nuestro Plan Financiero, actualizamos las fuentes de financiacién
seleccionadas para DoorKeeper, S.L. y su alineacion con los recursos necesarios durante las
distintas fases de desarrollo de la startup. Aunque las etapas iniciales presentan retos
significativos en la captacion de financiacidén, debido a un modelo de negocio aun en
consolidacién y una cartera de clientes en crecimiento, hemos estructurado una mezcla de
capital que optimiza los recursos y sienta las bases para el crecimiento de la empresa.

Para la financiacidn inicial, DoorKeeper se ha respaldado en una combinacién de aportaciones
de los socios fundadores y capital proveniente de las conocidas 3Fs (Family, Friends, and
Fools). Un 72% del capital necesario, equivalente a 200.000,00 €, proviene de los socios
fundadores, lo que evidencia una sélida confianza y dedicacién al proyecto. El 28% restante,
sumando 77.639,64 €, serd aportado por las 3Fs, configurando un total de 277.639,64 € en
financiacion inicial. A priori, estas aportaciones se consideran a fondo perdido y no se plantea
su devolucidén, salvo que la empresa tenga un rendimiento excepcionalmente bueno.

Tabla 2: Fuentes de financiacion de Doorkeeper

Fuentes de financiacion Porcentaje Importe
aportado

Aportaciones de socios fundadores 72% 200.000,00€

3Fs 28% 77.639,64€

Total 100% 277.639,64 €

Fuente: Elaboracion propia

Este capital se refleja en un capital social total de 200.000,00 €, repartido en 5.000
acciones con un valor nominal de 40 € cada una. Cada fundador mantiene un 20% del control
de la empresa, correspondiente a 1.000 acciones, representando un valor de 40.000 € por
fundador.

Tabla 3 Estructura inicial del patrimonio neto de DoorKeeper

Capital Social 200.000,00€
N2 de Acciones 5.000

Valor nominal 40 €
Porcentaje controlado por cadafundador 20%

N2 de acciones de cada fundador 1.000

Valor de acciones por fundador 40.000 €

Fuente: Elaboracidn propia
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Este enfoque de financiacidon busca optimizar los recursos en las etapas tempranas y
allanar el camino para futuras rondas de financiacién, asegurando que Doorkeeper pueda
escalar y expandirse estratégicamente.

4.3  Estructura de ingresos

La estructura de ingresos de DoorKeeper para los primeros cinco ainos se ha disefiado
tomando como referencia los datos sobre el nUmero de viviendas en Espaia y su distribucion
se presentan en la “Tabla 4”. Los siguientes datos han sido extraidos del Instituto Nacional de
Estadistica (INE) y otros estudios de compafias como “Tinsa” o el estudio del “observatorio
de vivienda asequible”. El nimero total de viviendas en Espafia es de 26.623.708, con 25,3%
de estas viviendas ubicadas en bloques de pisos, lo que equivale a 6.735.798 viviendas. La
media de viviendas por bloque es de 17, con un total de 396.223 comunidades de pisos
(Provivienda, 2022; Tinsa, 2022; Torres, 2022).

Tabla 4: Datos para calcular la estructura de ingresos

Datos INE:

N2 de viviendas en Espafia 26.623.708
Viviendas en bloques de pisos (25,3%) | 6.735.798
Media de viviendas por bloque 17
Comunidades de pisos 396.223

Fuente: Provivienda (2022), Tinsa (2022), Torres (2022).

Basandonos en estos datos, DoorKeeper tiene como objetivo captar una cuota de
mercado creciente afio tras afio, comenzando con un modesto 0,05% en el Ao 0. Este
porcentaje representa 198 comunidades, que es el equivalente al 0,05% del total de
comunidades de bloques de pisos en Espafia. Dado que la media es de 17 viviendas por
comunidad, en el Aho 0, DoorKeeper brindara servicios a 3.368 viviendas. Al establecer un
precio de suscripcidon mensual de 20 euros por vivienda, los ingresos anuales proyectados para
el Aho 0 ascienden a 808.295 euros.

La tabla 5 de Estructura de Ingresos ilustra una progresion esperada para los siguientes
anos, duplicando la captacién del mercado hasta alcanzar un 0,10% en el Afio 1, luego un
0,20% en el Afio 2, un 0,30% en el Ao 3, y finalmente un 0,40% en el Afio 4. Esto significa que
las comunidades servidas aumentaran a 396, 792, 1.189 y 1.585 respectivamente. Siguiendo
la misma logica y con la tarifa de suscripcidon constante de 20 euros, los ingresos anuales
proyectados creceran a 1.616.592 euros, 3.233.183 euros, 4.849.774,65 euros, y 6.466.366,20
euros para cada afio subsecuente.

Este anadlisis refleja un enfoque estratégico y bien fundamentado para el crecimiento

de los ingresos de DoorKeeper, alineando nuestra capacidad de servicio con la demanda del
mercado y las oportunidades identificadas.
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Tabla 5: Proyeccion de ingresos de DoorKeeper

ESTRUCTURA DE

INGRESOS Afo 0 Ano 1 Afo 2 Afno 3 Afo 4
Captando del

mercado 0,05% 0,10% 0,20% 0,30% 0,40%
NeComunidades 198 396 792 1.189 1.585

Nede viviendas 3.368 6.736 13.472 20.207 26.943
Precio al mes /

vivienda 20,00 € 20,00 € 20,00 € 20,00 € 20,00 €
Ingresos mensuales 67.357,98 € | 134.715,96 € | 269.431,92€ |404.147,89€ | 538.863,85 €

Ingresos Anuales

808.295,77€

1.616.591,55€

3.233.183,10€

4.849.774,65€

6.466.366,20€

Fuente: Elaboracion propia

4.4

Estructura de costes

La estructura de costes de Doorkeeper se divide en costes fijos y variables, siendo
esencial para mantener y escalar nuestras operaciones. A continuacién, se detalla cada uno
de estos componentes:

e Costes Fijos

Los costes fijos son aquellos que no varian con el nivel de produccién o ventas y son
predecibles, proporcionando una base sdlida para la planificacion financiera.

- Sueldos y Salarios: Dentro de nuestros costes fijos, los sueldos y salarios desempefian
un papel crucial. Para los primeros cuatro anos, hemos establecido una politica de
remuneracién igualitaria donde los sueldos de los cinco socios fundadores, los cinco
miembros del equipo de ventas y los dos integrantes del equipo de tecnologias seran
fijos. Cada uno de estos individuos recibira un sueldo bruto mensual de 2000€. Esta
estructura salarial refleja nuestro compromiso con la igualdad y la justicia dentro de Ia
empresa, asegurando que no existan disparidades salariales significativas entre los
socios y el resto del personal. Creemos que esta politica no solo fomenta la equidad,
sino que también fortalece el compromiso de todos los empleados con el proyecto y
el crecimiento continuo de nuestra startup. (Observar tabla 6)
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Tabla 6: Costes fijos en salarios

Sueldos y Salarios 318.000,00 € | 318.000,00€ | 318.000,00€ | 318.000,00€ | 318.000,00€
Salarios fundadores 120.000,00 € | 120.000,00€ | 120.000,00€ | 120.000,00€ | 120.000,00€
Salarios IT 48.000,00 € |48.000,00 € |48.000,00 € |48.000,00€ |48.000,00€
Salarios Equipo ventas |150.000,00 € | 150.000,00€ | 150.000,00€ | 150.000,00€ | 150.000,00€

Fuente: Elaboracion propia

- Costes Operativos Fijos: Representan los gastos recurrentes en los que incurrimos

para el funcionamiento diario de la empresa. Incluye el alquiler de oficinas
estratégicamente ubicadas en Madrid, los suministros basicos y el mantenimiento del
software, subcontratado con "PROTECTNUS" para garantizar la operatividad de

nuestro sistema de seguridad.

Tabla 7: Costes operativos fijos

Costes operativos fijos |36.420,00€ |36.420,00 € [36.420,00 € |36.420,00 € |36.420,00 €
Alquiler Oficinas 36.000,00 € |36.000,00 € [36.000,00€ |36.000,00€ |36.000,00¢€
Suministros 240,00 € 240,00 € 240,00 € 240,00 € 240,00 €
Mantenimiento

software 180,00 € 180,00 € 180,00 € 180,00 € 180,00 €

Fuente: Elaboracion propia

Marketing: La estrategia de marketing para Doorkeeper se centrard en tres areas
principales: posicionamiento de marca, adquisicidn de clientes y retencién de clientes.
La inversion en marketing se distribuira de manera eficiente a lo largo de los proximos
cuatro afios para asegurar una penetracién efectiva en el mercado y una tasa de
conversién de clientes éptima.

En el primer afo, se asignaran 20.000 euros para el marketing, con el objetivo de
establecer la presencia de marca en el mercado. Esta fase inicial incluirda campafias de
branding y publicidad digital para aumentar el reconocimiento de Doorkeeper. Se
utilizaran plataformas de redes sociales, anuncios en buscadores y colaboraciones con
influencers del sector de la seguridad para generar visibilidad y credibilidad.

A partir del segundo afio, la inversién en marketing se ajustarad a 15.000 euros anuales.
Estos fondos se destinaran a campanas de adquisicion de clientes, utilizando técnicas
de marketing digital avanzadas como remarketing, SEO y campanas de PPC para atraer
a nuevos clientes y comunidades de vecinos. Ademas, se implementaran programas
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de referidos y descuentos por recomendacidn para incentivar a los clientes actuales a
promocionar nuestros servicios.

En los afos tres y cuatro, los esfuerzos se enfocaran en la retencién de clientes y la
fidelizacion. Se mantendra la inversion de 15.000 euros anuales, pero se destinara una
parte significativa a mejorar la experiencia del cliente a través de contenido
personalizado, newsletters y eventos exclusivos para clientes. Ademads, se continuard
con las campafas de adquisicion de nuevos clientes, asegurando un crecimiento
sostenido y un retorno constante de la inversion en marketing

Tabla 8: Costes de
marketingMarketing 20.000,00 €

15.000,00 € | 15.000,00 € |15.000,00 € |15.000,00 €

Fuente: Elaboracion propia

- Amortizacion: El apartado de amortizacién es un elemento clave en la estructura de
costes de nuestra empresa, especialmente en lo que respecta a la adquisicién vy
mantenimiento de activos a largo plazo, como los tétems y las cdmaras de seguridad.
Estos gastos iniciales son necesarios para establecer y preservar la infraestructura
requerida para nuestros servicios de vigilancia y seguridad. Se estima que en base al
desgaste y la obsolescencia de nuestro inmovilizado material e intangible, este casto
se distribuird en un periodo de 10 afos.

Para el despliegue inicial y continuo de nuestros servicios, hemos calculado que el
precio total por la instalacion de cada conjunto de tétem y cdmara de seguridad en un
bloque de viviendas es de 1.250 euros (Ver “Tabla 9”). Esto incluye 800 euros por cada
tétem, 200 euros por cdmara y 250 euros por los costes asociados con la instalacion.
Como se detalla en la tabla, se prevé un total de 198 nuevas instalaciones para el Aho
0 y el Ao 1, duplicandose a 396 a partir del Ailo 2 en adelante. Esto refleja una
inversion inicial y anual de 247.640 euros en los dos primeros afios, incrementandose
a 495.280 euros para los afos subsecuentes.

Tabla 9: Costes de la instalacion de nuevos tétems

Inversion de totems vy

camaras Afio 0 Afio 1 Afio 2 Aiio 3 Aio 4
Precio Totems 800,00 € 800,00 € 800,00 € 800,00 € 800,00 €
Precio camaras 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 € 200,00 €
Precio de instalacion 250,00 € 250,00 € 250,00 € 250,00 € 250,00 €
Precio total del servicio 1.250,00€ 1.250,00€ 1.250,00€ 1.250,00€ 1.250,00€
N2 de nuevas instalaciones 198 198 396 396 396
Inversion total 247.639,64€ 247.639,64€ 495.279,27€ 495.279,27€ | 495.279,27€

Fuente: Elaboracidn propia
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Como la amortizacidn de estos bienes se planifica sobre una base de 10 afnos, podemos
distribuir el coste de estos activos tangibles e intangibles de manera equitativa a lo
largo de una década. (Ver “Tabla 10”) En la primera tabla de amortizacién adjunta, se
puede observar que la amortizaciéon anual de la compra de nuevos tétems y cdmaras
comienza en 24.764 euros en el Aflio 0, escalando progresivamente conforme se
incrementan las instalaciones, alcanzando los 198.112 euros en el Ao 4.

Ademas, la tabla refleja la amortizacion anual de otros activos, como equipos
informaticos y tecnologia, y el desarrollo de software e intangibles como el algoritmo
de deteccion de movimiento, cada uno con una asignacién anual de 1.000 euros. La
amortizacion total, que combina tanto los activos materiales como inmateriales,
presenta un aumento coherente ano tras aino, reflejando la expansidon de nuestra
capacidad y la correspondiente adquisicion de activos, desde 26.7634 euros en el Aiio
0 hasta 200.112 euros en el Afo 4.

Tabla 10: Amortizacion

AMORTIZACION Ano 0 Anho 1 Ao 2 Afo 3 Aho 4

Nuevos totems y cdmaras 24.763,96€ | 49.527,93€ 99.055,85€ 148.583,78€ 198.111,71€
Equipos IT 1.000,00€ 1.000,00€ 1.000,00€ 1.000,00€ 1.000,00€
Inmovilizado material 25.763,96€ | 50.527,93€ 100.055,85€ | 149.583,78€ 199.111,71€
Desarrolladores de

software 500,00€ 500,00€ 500,00€ 500,00€ 500,00 €
Algoritmos de movimiento | 500,00€ 500,00€ 500,00€ 500,00€ 500,00 €
Inmovilizado intangible 1.000,00€ 1.000,00€ 1.000,00€ 1.000,00€ 1.000,00€
Amortizacion total 26.763,96€ | 51.527,93€ 101.055,85€ | 150.583,78€ 200.111,71€

Fuente: Elaboracion propia

Estas cifras no solo demuestran una planificacion financiera prudente y
estratégica sino también nuestra inversidn en tecnologia de punta para asegurar que
proporcionamos un servicio de vigilancia y seguridad de la mas alta calidad a nuestras
comunidades.

Costes Variables

Los costes variables cambian en funcion de nuestro volumen de ventas y de la
necesidad de expansién del servicio.

Sueldos y salarios de los vigilantes: Los sueldos y salarios de los vigilantes constituyen

una parte de nuestros costes variables, ya que la contratacion de estos profesionales
sera ajustada directamente en funcion de la demanda de servicios. El calculo de la
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cantidad de vigilantes necesarios se basa en un modelo de crecimiento proporcional
al nimero de comunidades en las que operaremos.

Representado en la tabla 9, por cada 40 comunidades, se requiere la presencia
constante de un vigilante, y para cubrir las 24 horas del dia, se necesitan tres turnos,
lo que equivale a tres vigilantes por servicio. La tabla adjunta refleja una proyeccion
estimada de este calculo para los primeros cuatro anos.

En el primer aino, con una demanda proyectada de 198 comunidades, se hace
necesario redondear la cifra de vigilantes requeridos (4,95 por cada 40 comunidades)
al nimero entero mds préoximo, que es 5 servicios de vigilancia. Multiplicando esos 5
servicios por los 3 turnos necesarios para la cobertura completa diaria, obtenemos un
total de 15 vigilantes. Este método de calculo se aplica de manera similar para los afios
subsiguientes.

Por lo tanto, como se muestra en la “tabla 7”, en el afio 2 con 396 comunidades,
necesitamos duplicar la cantidad de vigilantes a 30. El afio 3, con 792 comunidades,
requerimos duplicar nuevamente la cifra a 60. Finalmente, para el afio 4 con 1,189
comunidades, necesitamos 90 vigilantes, y al proyectar para 1,585 comunidades, el
total asciende a 120 vigilantes, siguiendo el mismo principio de cdlculo basado en la
demanda proyectada. Estos niumeros reflejan un compromiso con la seguridad y la
atencién continua a nuestras comunidades servidas, asegurando que cada una tenga
la vigilancia necesaria las 24 horas del dia.

Tabla 11: Calculo del nimero de vigilantes necesitados

Ao 0 Ao 1 Aio 2 Ao 3 Aiho 4
COMUNIDADES 198 396 792 1189 1585
Comunidad/vigilante 40 40 40 40 40
Necesidad de vigilantes | 4,95 9,9 19,8 29,7 39,6
Redondeo 5,0 10,0 20 30 40
Turnos 3 3 3 3 3
NeTotal de vigilantes 15 30 60 90 120

Fuente: Elaboracion propia

Siguiendo la misma filosofia de equidad que se aplica a los socios fundadores
y al equipo de ventas y tecnologias, los vigilantes también recibiran un salario mensual
de 2.000 euros. Esta politica salarial uniforme refuerza nuestra visién de igualdad y
contribuye a la motivacidon y compromiso de todo el personal con nuestra empresa.

La “tabla 8” proporciona un resumen claro de la estructura salarial para los
vigilantes a lo largo de los primeros cuatro afios. En el Afio 1, con 30 empleados, el
total de salarios mensuales es de 2.000 euros por vigilante, resultando en un gasto
anual de 720.000 euros. A medida que la demanda de nuestros servicios crece y
duplicamos la cantidad de empleados en el Afio 2 a 60, los salarios anuales ascienden
a 1.440.000 euros. Esta tendencia contindia con 90 empleados en el Ao 3, con salarios
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anuales de 2.160.000 euros, y se incrementa a 120 empleados en el Afio 4, elevando
el total anual a 2.880.000 euros. Cada aumento se debe a la duplicacién del nimero
de empleados necesario para satisfacer la creciente demanda de nuestras
comunidades servidas, asegurando la cobertura de vigilancia las 24 horas del dia.

Tabla 12: Coste de los vigilantes de seguridad

VIGILANTES Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4

N2 EMPLEADOS 30 60 90 120

Salarios mensuales 2.000,00 € 2.000,00€ 2.000,00 € 2.000,00 €
Salarios Anuales 720.000,00€ 1.440.000,00€ 2.160.000,00€ 2.880.000,00€

Fuente: Elaboracion propia

La suma de estos costes conforma el total de los gastos operativos en los que
Doorkeeper incurrird para asegurar un servicio dptimo y una expansién sostenible en
el mercado de la seguridad comunitaria.

La ultima tabla de costes “Tabla 13” ofrece un desglose completo de la
estructura de costes de DoorKeeper a lo largo de los primeros cuatro afios, reflejando
nuestro detallado enfoque financiero y la inversidn estratégica en cada aspecto del

servicio.
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Tabla 13: Estructura de costes totales

Estructura de gastos | Afio 0 Afo 1 Afio 2 Afo3 Afo 4
Costes Fijos 354.420,00€ | 354.420,00 € | 354.420,00€ | 354.420,00€ |354.420,00€
Sueldos y Salarios 318.000,00€ | 318.000,00 € | 318.000,00€ | 318.000,00€ | 318.000,00¢€
Salarios fundadores | 120.000,00€ | 120.000,00 € | 120.000,00€ | 120.000,00€ | 120.000,00 €
Salarios IT 48.000,00 € | 48.000,00€ 48.000,00 € 48.000,00 € 48.000,00€
Salarios Equipo

ventas 150.000,00€ | 150.000,00 € | 150.000,00€ | 150.000,00€ | 150.000,00 €
Costes operativos

fijos 36.420,00 € | 36.420,00€ 36.420,00 € 36.420,00 € 36.420,00€
Alquiler Oficinas 36.000,00 € | 36.000,00€ 36.000,00 € 36.000,00 € 36.000,00€
Suministros 240,00 € 240,00€ 240,00 € 240,00 € 240,00€
Mantenimiento

software 180,00 € 180,00€ 180,00 € 180,00 € 180,00€

Costes Variables

406.763,96€

786.527,93 €

1.556.055,85€

2.325.583,78€

3.095.111,71€

Marketing 20.000,00 € | 15.000,00€ 15.000,00 € 15.000,00 € 15.000,00€
Salarios vigilantes 360.000,00€ | 720.000,00 € | 1.440.000,00€ | 2.160.000,00€ | 2.880.000,00€
Amortizacion 26.763,96 € | 51.527,93€ 101.055,85€ | 150.583,78 € | 200.111,71€
Costes Totales 761.183,96€ | 1.140.947,93€ | 1.910.475,85€ | 2.680.003,78€ | 3.449.531,71€

Fuente: Elaboracion propia
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4.5

Cuenta de Pérdidas y Ganancias

En apartados anteriores hemos observados las estructuras de ingresos y costes, en
este apartado mostramos la Cuenta de pérdidas y ganancias de nuestro negocio ilustrada en

la “tabla 14",

Tabla 14: Cuenta de Pérdidas y Ganancias

Cuenta de Pérdidas y
Ganancias

Ano 0

Ano 1

Ano 2

Ano 3

Ano 4

1. Importe neto de la
cifra de negocios

808.295,77€

1.616.591,55€

3.233.183,10€

4.849.774,65€

6.466.366,20€

Prestaciones de

servicios

808.295,77€

1.616.591,55€

3.233.183,10€

4.849.774,65€

6.466.366,20€

6. Gastos de personal

678.000,00€

1.038.000,00€

1.758.000,00€

2.478.000,00€

3.198.000,00€

7. Otros gastos de

Explotaciéon 56.420,00 € | 51.420,00 € 51.420,00 € 51.420,00 € 51.420,00 €
MARGEN BRUTO

(EBITDA) 73.875,77 € | 527.171,55€ | 1.423.763,10€ | 2.320.354,65€ | 3.216.946,20€
8. Amortizacion 26.763,96 € | 51.527,93 € 101.055,85€ | 150.583,78 € | 200.111,71 €
Amtz. del

inmovilizado

intangible 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 €
Amtz. del

inmovilizado

material 25.763,96 € | 50.527,93 € 100.055,85 € | 149.583,78 € | 199.111,71 €
RESULTADO DE

EXPLOTACION (EBIT) | 47.111,81€ | 475.643,62 € | 1.322.707,24€ | 2.169.770,87€ | 3.016.834,49€
RESULTADO

FINANCIERO (B)

RESULTADO ANTES

DE IMPUESTOS ( C) 47.111,81 € | 475.643,62 € | 1.322.707,24€ | 2.169.770,87€ | 3.016.834,49€
17. Impuesto sobre

beneficios (20%) 9.422,36 € 95.128,72 € 264.541,45€ | 433.954,17€ | 603.366,90 €
RESULTADO DEL

EJERCICIO 37.689,45 € | 380.514,90€ | 1.058.165,80€ | 1.735.816,69€ | 2.413.467,59€
Cuenta de Pérdidas y

Ganancias Afo 0 Aho 1 Afo 2 Afo 3 Aho 4

1. Importe neto de la

cifra de negocios 808.295,77€ | 1.616.591,55€ | 3.233.183,10€ | 4.849.774,65€ | 6.466.366,20€

Fuente: Elaboracidn propia
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Podemos destacar un Margen Bruto (EBITDA) con un progreso impresionante,
pasando de ser una pequeia fraccién de los ingresos en el Afio O a representar una parte
significativa en el Aio 4. Esto indica que la empresa esta mejorando en la gestidn de sus gastos
operativos y esta capitalizando su crecimiento de ingresos para generar un mayor EBITDA, lo
cual es un signo de salud financiera.

El resultado de explotacién (EBIT), sigue una tendencia muy positiva, lo que significa
gue después de cubrir los costes operativos y la amortizacion, la empresa estad generando mas
beneficios operativos cada afo. Este es un indicador clave del rendimiento operativo central
de la empresa.

Con respecto al Impuesto sobre Beneficios: Siguiendo la Ley de Sociedades de Capital
en Espafia, aplicas un 20% de impuesto sobre los beneficios, una tasa que es consistente a
través de los anos y se ajusta a las regulaciones fiscales vigentes. Esto refleja una planificacién
fiscal previsible y permite a la empresa y a los inversores anticipar las obligaciones fiscales
futuras con precision.

Ratios financieras:
- Beneficio Neto sobre Ingresos: Esta ratio mejora cada afio, lo que indica que la
empresa no solo estd creciendo, sino que también estd mejorando en eficiencia,
generando un mayor retorno de los ingresos por cada euro vendido.

- EBITDA sobre Ingresos: Esta ratio es un indicador del rendimiento operativo y muestra
una clara tendencia al alza, reflejando una capacidad cada vez mayor de la empresa
para generar beneficios a partir de sus operaciones antes de financiacion y otros costes
no operativos.
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4.6 Balance de Situacion

El Balance de Situacién de Doorkeeper “tabla 15” refleja una posicién financiera que
se ha fortalecido a lo largo del tiempo. Aqui hay una breve explicacién de cémo ha
evolucionado:

El Activo No Corriente disminuye progresivamente, lo cual es normal debido a la
amortizacion acumulada tanto de los inmovilizados intangibles como materiales, reflejando la
depreciacién de los activos a lo largo del tiempo. Sin embargo, hay un incremento significativo
en el Afio 2, debido a las nuevas inversiones en los tdtems y las cdmaras que impulsan el valor
del inmovilizado material.

El Activo Corriente representa en este caso exclusivamente la tesoreria y muestra un
crecimiento excepcional, lo que indica una buena gestion de los flujos de caja y una
acumulacion de efectivo para futuras inversiones o como un colchdn de seguridad financiera.

En cuanto al Patrimonio Neto: Crece de forma muy saludable gracias a la reinversion
de los resultados del ejercicio y al incremento de reservas. El resultado del ejercicio se
incrementa significativamente, lo cual es coherente con los aumentos en la cifra de negocios
y el control de los gastos reflejados en la cuenta de Pérdidas y Ganancias.

En el Ao O, el Pasivo Corriente muestra deudas a corto plazo con los inversores,
identificados como '3Fs' o 'family, fools, and friends', lo que representa la financiacién inicial
de la startup. Estas deudas desaparecen en los afos siguientes, ya que se asumen a fondo
perdido por parte de los 3Fs, reflejando una contribucién no reembolsable para apoyar los
primeros pasos del negocio. Paralelamente, el Pasivo No Corriente empieza desde cero y
aumenta en los afios posteriores, debido a la introduccién de financiamiento a largo plazo a
través de notas convertibles con los mismos inversores, delineando asi una tactica de
financiacion que se ajusta a la visidn de largo alcance de la empresa.

La continuidad en el aumento del total de activos y patrimonio neto, junto con la
gestion de pasivos, muestra una empresa en crecimiento sostenido y con una base financiera
solida. La estructura de capital indica que la startup ha sabido equilibrar la inversion vy
financiacion para apoyar su crecimiento continuo, manteniendo una saludable liquidez en su
activo corriente.
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Tabla 15 Balance de Situacion

Balance de Situacion Afio 0 Afiol Afio 2 Afio 3 Afio 4
ACTIVO NO CORRIENTE 240.876€ | 436.987€ | 831.211€ | 1.175.906€ | 1.471.074€
Inmovilizado Intangible 9.000€ |8.000€ |7.000¢€ 6.000 € 5.000 €
Desarrolladores de software: Web 5.000 € 5.000 € 5.000 € 5.000 € 5.000 €
Algoritmo deteccidon de movimiento 5.000 € 5.000 € 5.000 € 5.000 € 5.000 €
Amtz. acumulada inmovilizado

intangible 1.000€ | 2.000€ | 3.000 € 4.000 € 5.000 €
Inmovilizado material 231.876€ | 428.987€ | 824.211€ | 1.169.906€ | 1.466.074€
Inversién en Tétems y Cdmaras 247.640€ | 495.279€ | 990.559€ | 1.485.838€ | 1.981.117€
Equipos informaticos y tecnologia 10.000€ | 10.000€ | 10.000 € 10.000 € 10.000 €
Amtz. acumulada inmovilizado material | ,c Jc/ ¢ | 76700 |176348€ | 325.932€ | 525.043€
ACTIVO CORRIENTE 83.876 € | 353.985€ | 1.187.340€ | 2.747.874€ | 5.035.587€
Tesoreria 83.876 € | 353.985€ | 1.187.340€ | 2.747.874€ | 5.035.587€
TOTAL ACTIVO 324.751€ | 790.973€ | 2.018.551€ | 3.923.781€ | 6.506.661€
PATRIMONIO NETO 237.689€ | 618.204€ | 1.676.370€ | 3.412.187€ | 5.825.654€
Capital social 200.000€ | 200.000€ | 200.000€ | 200.000€ | 200.000 €
Reservas 37.689€ |418.204€ | 1.476.370€ |3.212.187€
Resultado del ejercicio 37.689€ |380.515€ | 1.058.166€ | 1.735.817€ | 2.413.468€
TOTAL PASIVO 87.062€ |172.768€ | 342.181€ |511.594€ | 681.007€
PASIVO NO CORRIENTE 77.640€ | 77.640€ |77.640€ | 77.640€ | 77.640€
Deudas a largo plazo - 3Fs 77.640€ | 77.640€ | 77.640¢€ 77.640 € 77.640 €
PASIVO CORRIENTE 9.422€ | 95.129€ |264.541€ |433.954€ |603.367€
HP acreedora por IS 9.422 € 95.129 € 264.541 € 433.954 € 603.367 €
TOTAL PATRIMONIO NETO + PASIVO | 324.751€ | 790.973€ | 2.018.551€ | 3.923.781€ | 6.506.661€

Fuente: Elaboracidn propia
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4.7

Estado de flujos de efectivo

El analisis de flujos de efectivo de Doorkeeper ilustra la eficiencia operativa y la solidez

de su modelo de negocio:

Flujo de Caja de Explotacién: Refleja la salud operativa de la empresa, mostrando
cobros significativamente superiores a los pagos cada afo. La diferencia entre ambos,
gue es el flujo de caja operativo neto, muestra un incremento constante ano tras afio,
desde 64.453 € en el Afo 0 hasta 3.216.946 € en el Afio 4, lo que indica una gestion
eficaz y una sélida generacion de efectivo a partir de las operaciones cotidianas.

Flujo de Caja de Inversién: Muestra los pagos relacionados con la adquisicion de
activos fijos. No hay cobros en este apartado, lo que es tipico ya que las inversiones
generalmente representan salidas de efectivo. Los pagos se incrementan en los Afios
2 y 3, reflejando posiblemente inversiones estratégicas para apoyar el crecimiento de
la empresa.

Flujo de Caja de Financiaciéon: Indica la financiacién recibida, que en este caso
corresponde a los cobros del capital aportado por inversores o accionistas. No hay
pagos asociados, lo que sugiere que no se estdn amortizando deudas o realizando
desembolsos de dividendos. Este flujo de efectivo también crece a lo largo del tiempo,
proporcionando fondos adicionales para apoyar las operaciones y expansiones de la
empresa.

Flujo de Caja Neto: Es siempre positivo y creciente, lo que demuestra una excelente
capacidad de la empresa para generar fondos. La empresa mantiene una tendencia
positiva, asegurando que tiene la liquidez necesaria para su funcionamiento,
inversiones y cualquier eventualidad, lo cual es un signo de estabilidad y perspectivas
financieras prometedoras.

Tabla 16 Flujos de caja

Flujo de Caja de

Explotacion Ano 0 Ao 1 Ano 2 Ao 3 Ano 4
Cobros (EBITDA) 808.296 € 1.616.592 € | 3.233.183 € | 4.849.775€ | 6.466.366 €
Pagos -734.420 € -1.098.842 € -1.904.549 € -2.793.961 € :?:.683.374 €
TOTAL 73.876 € 517.749 € 1.328.634 € | 2.055.813 € | 2.782.992 €
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Flujo de caja de
inversion Ano 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4
Cobros
Pagos 267.640 € 247.640 € 495.279 € 495,279 € 495.279 €
TOTAL 267.640 € 247.640 € 495.279 € 495,279 € 495.279 €
Flujo de caja de
financiacion Ano 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Ano 4
Cobros 277.640 €
Pagos
TOTAL 277.640 € - € 3 - € - €

Ano 0 Afo 1 Afo 2 Ao 3 Afno 4
Flujo de caja neto 83.876 € 270.110 € 833.355 € 1.560.534 € | 2.287.713 £

5. Conclusiones

El presente Trabajo de Fin de Grado ha puesto de manifiesto que Doorkeeper ademas
de ser un concepto empresarial con un modelo de negocio bien estructurado, también ofrece
una respuesta oportuna y necesaria a un problema tangible y creciente en Espaia: la
seguridad y la percepcidn de la misma. A través de un analisis exhaustivo y metodoldgico,
hemos explorado que Doorkeeper representa una evolucién necesaria dentro del mercado de
la seguridad privada, atendiendo a preocupaciones contemporaneas y ofreciendo soluciones
gue se alinean con las tendencias urbanas y tecnoldgicas emergentes.

En primer lugar, en este trabajo hemos desgranado la pertinencia de una startup como
Doorkeeper en la industria de la seguridad privada, revelando que su innovadora
aproximacioén es no solo oportuna sino crucial en el entorno actual de Espafa. Nuestro pais
se considera un pais seguro, posiciondndose en el puesto 29 de 163 segln el indice de Paz
Global. Sin embargo, las estadisticas evidencian un panorama de inseguridad ciudadana que
cuestiona si la percepcion general de seguridad del pais se alinea con la realidad vivida por
sus habitantes. Este contraste ha sido un punto de partida para examinar la efectividad de las
medidas de seguridad existentes y la necesidad de innovar en este dmbito.

Doorkeeper, con su propuesta de tétems de vigilancia y la proyeccién de la imagen de
un vigilante, ofrece una solucién tecnoldgica disuasoria adaptada a las necesidades modernas
de seguridad urbana. La empresa capitaliza el crecimiento urbano y la digitalizacion
direccionado claramente a la creacién de ciudades inteligentes para introducir en el mercado
una alternativa que combina la eficacia de la presencia fisica con la eficiencia de los sistemas
de alarma modernos.
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Por lo tanto, Doorkeeper representa un cambio de paradigma en la seguridad urbana.
Esta startup se muestra como una solucion crucial en la interseccion de la seguridad y la era
digital, mostrdndose como un actor vital en el fomento de comunidades urbanas mas seguras
y digitales. La necesidad de adaptarse a los nuevos desafios de seguridad es exigente, y
Doorkeeper ofrece una respuesta innovadora y esencial para el bienestar en la sociedad
urbana contempordanea.

Posteriormente, el analisis DAFO realizado, revela que Doorkeeper posee fortalezas
clave en su enfoque innovador y en la personalizacién de sus servicios de seguridad,
adaptados a diversas necesidades y presupuestos. Sin embargo, enfrenta desafios
significativos, como la necesidad de construir una sélida reputacién en el mercado vy
mantenerse al dia con las tecnologias emergentes. Las oportunidades incluyen la tendencia
hacia la digitalizacién y las ciudades inteligentes, asi como una mayor conciencia sobre la
seguridad vy la ciberseguridad. Sin embargo, Doorkeeper debe estar alerta a las amenazas de
competidores bien establecidos, cambios regulatorios y la rapida evolucion tecnoldgica.

Por otro lado, el analisis de las Cinco Fuerzas de Porter destaca la intensa competencia
en el mercado, el poder de negociacidn tanto de proveedores como de clientes, la amenaza
de productos sustitutos y las barreras de entrada para nuevos competidores. Este andlisis
enfatiza la necesidad de que Doorkeeper se diferencie claramente y se adapte continuamente
para mantener su competitividad y asegurar un crecimiento sostenido en un entorno
desafiante.

Por lo tanto, la diferenciaciéon de Doorkeeper frente a sus competidores se manifiesta
en su singular propuesta de valor que combina la seguridad fisica con sistemas de alarma de
alta tecnologia a un coste accesible, lo que le permite ofrecer un servicio de seguridad hibrido
y efectivo. Este enfoque no solo satisface las necesidades de seguridad actuales, sino que
también se alinea con la progresién hacia entornos urbanos cada vez mas digitales y
conectados, permitiendo a Doorkeeper integrarse en la infraestructura de las ciudades
inteligentes y contribuir a la seguridad a nivel comunitario.

Adicionalmente, en el Business Model Canvas (BMC) de Doorkeeper, se muestra una
estructura empresarial estratégica que proporciona una visidn integral del funcionamiento de
nuestra startup.

Propuesta de Valor: Doorkeeper se posiciona en el mercado de la seguridad privada
con una propuesta de valor distintiva, ofreciendo una solucion de seguridad avanzada vy
accesible. Nuestros todtems de videovigilancia y la tecnologia de IA para la deteccion de
movimientos ofrecen una vigilancia efectiva y econdmica, destacando por su capacidad de
monitorear hasta 40 edificios y reaccionar ante actividades sospechosas de manera eficiente.
Esta propuesta responde directamente a las crecientes necesidades de seguridad de las
comunidades de vecinos, brindandoles tranquilidad y proteccidén a un coste competitivo.

Segmentacion de Clientes: La segmentacion de clientes de Doorkeeper se centra

inicialmente en comunidades de vecinos, identificando un mercado dispuesto a invertir en
seguridad residencial. Sin embargo, una segmentacion mas profunda y estratégica nos dirige
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también hacia las promotoras de viviendas. Al ofrecer nuestros servicios desde la
construccion, Doorkeeper se posiciona como un valor afiadido para las promotoras y una
opcion de seguridad integrada y atractiva para futuros propietarios.

Relacidn con los Clientes: Doorkeeper enfatiza una relacién dual con los clientes,
combinando interacciones indirectas mediante administradores de fincas con un enfoque
directo y personalizado. Este equilibrio nos permite maximizar la efectividad de nuestro
alcance, manteniendo a la vez un servicio al cliente excepcional y adaptativo que fomenta la
lealtad y la satisfaccion.

Canales de Distribucidon: Nuestra estrategia de distribucion multimodal incluye la
presencia en redes sociales, la comunicacién directa a través de correo electrdnico, alianzas
con administradores de fincas y participacién activa en eventos comunitarios. Cada canal se
selecciona meticulosamente para asegurar interacciones significativas y construir una
comunidad sdlida alrededor de nuestra marca.

Actividades Clave: Las actividades clave de Doorkeeper abarcan la creacidn de la
empresa, el desarrollo de la plataforma web, la adquisicion de equipos de seguridad, la
contratacion y formacién de personal, y la construccién de relaciones estratégicas. Estas
actividades son fundamentales para asegurar una entrega de servicios de alta calidad y el
cumplimiento de nuestra propuesta de valor.

Recursos Clave: Los recursos clave para Doorkeeper incluyen tanto tangibles como
intangibles: nuestra avanzada tecnologia, la inversidn financiera inicial, un equipo humano
calificado y el conocimiento acumulado en seguridad y operaciones. Estos elementos son
esenciales para la operacidn eficiente y la satisfaccion del cliente.

Socios Clave: Los socios clave como proveedores de tecnologia, servicios de
emergencia, administradores de fincas y promotoras de viviendas desempefian roles vitales.
Ellos contribuyen a la calidad del servicio, amplian nuestro alcance y fortalecen nuestra
cadena de valor.

Estructura de Costes: Doorkeeper distingue entre costes fijos, como salarios y gastos
operativos, y costes variables, que incluyen marketing y expansiéon de personal. Esta claridad
nos permite gestionar recursos de manera efectiva y tomar decisiones financieras
estratégicas.

Estructura de Ingresos: Nuestro modelo de suscripcidon mensual establece un flujo de
ingresos predecible y sostenible, con la posibilidad de evaluar nuevas fuentes de ingresos en
el futuro. Este enfoque garantiza un servicio continuo y fortalece las relaciones con los clientes
a largo plazo.

En resumen, el BMC de Doorkeeper articula un modelo de negocio robusto, coherente
y orientado hacia la innovacidn en seguridad privada. Su implementacién efectiva y
estratégica asegura que Doorkeeper esté bien posicionado para liderar en el mercado de
seguridad urbana, atendiendo a las necesidades actuales y anticipandose a las futuras,
mientras forja una relacién duradera con sus clientes y socios.
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Por ultimo, el plan financiero de Doorkeeper se presenta como una propuesta bien
estructurada y estratégicamente planificada para el mercado de seguridad residencial. A
través de una inversion inicial cuidadosamente asignada de 277.640 euros, la startup tiene
como base sdélida para la adquisicion de infraestructura clave como tétems y camaras de
seguridad, y desarrollo de software avanzado, incluyendo algoritmos de detecciéon de
movimiento.

Con una clara fuente de financiacién que demuestra la confianza en el proyecto a
través de una significativa aportacion de los socios fundadores y el apoyo de las 3Fs,
Doorkeeper logra una mezcla de capital dptima para iniciar operaciones y prepararse para
futuras expansiones. La estructura de ingresos revela un objetivo ambicioso pero alcanzable,
comenzando con la captacion de un 0.05% del mercado de comunidades de vecinos vy
escalando afio tras afio, con proyecciones de ingresos que aumentan consistentemente desde
808.295 euros en el Afio 0 hasta 6.466.366 euros en el Ao 4.

En términos de estructura de costes, Doorkeeper ha definido con precisidn sus costes
fijos y variables, con una politica de remuneraciéon equitativa y justa para los fundadores, el
equipo de ventas, IT y los vigilantes de seguridad. Esto no solo promueve un entorno de
trabajo equitativo sino que también asegura la motivacién y el compromiso del personal con
la empresa. La planificacién de los costes variables refleja un modelo de negocio escalable que
ajusta la contratacién de vigilantes segun la demanda de servicios, una estrategia inteligente
para mantener la eficiencia operativa.

La amortizacién cuidadosamente planificada de los activos a lo largo de 10 afios
muestra una gestion prudente y estratégica de la inversién en tecnologia y equipos. Ademas,
la Cuenta de Pérdidas y Ganancias destaca una gestidén financiera impresionante, con un
Margen Bruto (EBITDA) y un Resultado de Explotacién (EBIT) en aumento, lo cual es indicativo
de una empresa que esta capitalizando su crecimiento de ingresos eficientemente vy
mejorando en su rendimiento operativo afio tras afio.

El Balance de Situacion ilustra un patrimonio neto en crecimiento, una acumulacién
saludable de efectivo y una estructura de capital que balancea bien la inversion y financiacién.
El Estado de Flujos de Efectivo confirma esta tendencia, con un Flujo de Caja Neto creciente
que refleja la solidez y eficiencia operativa del modelo de negocio.

A pesar del trabajo realizado, Doorkeeper también presenta ciertas limitaciones. La
participacién en el concurso de Comillas Emprende y haber llegado a la final han provocado
restricciones de tiempo que impidieron realizar previsiones de los estados financieros en
escenarios optimistas y pesimistas. Esto resulta en una evaluacidon basada en un Unico valor
de negocio para todos los afios. Es una limitacion significativa que requiere atencién futura,
proponiendo diferentes escenarios para considerar posibles variaciones en el desempefio.

Otra area no contemplada en el trabajo es la gestion de la abundante tesoreria
disponible al finalizar cada afio. A partir del segundo afo, se proyecta una tesoreria superior
a los 300.000 euros. Si bien es crucial mantener fondos para imprevistos o crisis de liquidez,
también representa un considerable coste de oportunidad. Seria beneficioso invertir estos
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fondos en instrumentos de renta fija, como letras del tesoro, u otras inversiones que generen
un retorno positivo y mejoren nuestras cuentas financieras.

Adicionalmente, es importante considerar la devoluciéon del capital a nuestros "Family,
Friends, and Fools" que confiaron en nosotros al inicio proporcionando parte de la
financiacion. Seria adecuado, como minimo, devolverles el capital invertido. Ademas, en algun
momento, deberia contemplarse la distribucién de dividendos para los socios que se dediquen
a tiempo completo al proyecto, en lugar de destinar anualmente los resultados a reservas.

En conclusidon, aunque Doorkeeper presenta ciertas limitaciones, también destaca por
tener un plan financiero detallado y sélido, que evidencia una estrategia bien fundamentada
para el crecimiento y la viabilidad financiera. Estas limitaciones no disminuyen la capacidad
de la empresa para generar y escalar ingresos, gestionar eficazmente los costes y asegurar una
base financiera robusta para el futuro. Considero que la planificacién cuidadosa y la gestion
estratégica de los recursos financieros colocan a Doorkeeper en una posicion favorable para
el éxito a largo plazo en el mercado de la seguridad residencial.
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Declaracion de Uso de Herramientas de Inteligencia Artificial Generativa en Trabajos Fin de
Grado

ADVERTENCIA: Desde la Universidad consideramos que ChatGPT u otras herramientas
similares son herramientas muy utiles en la vida académica, aunque su uso queda siempre
bajo la responsabilidad del alumno, puesto que las respuestas que proporciona pueden no ser
veraces. En este sentido, NO estd permitido su uso en la elaboracidn del Trabajo fin de Grado
para generar cddigo porque estas herramientas no son fiables en esa tarea. Aunque el cédigo
funcione, no hay garantias de que metodoldgicamente sea correcto, y es altamente probable
gue no lo sea.

Por la presente, yo, Alonso Talavera Portilla, estudiante del doble grado en Administracién y
direccion de empresas y relaciones internacionales de la Universidad Pontificia Comillas al
presentar mi Trabajo Fin de Grado titulado "PLAN DE NEGOCIO DE UNA STARTUP. Doorkeeper:
Innovacion en servicios de seguridad para bloques de pisos" declaro que he utilizado la
herramienta de Inteligencia Artificial Generativa ChatGPT u otras similares de IAG de cédigo
solo en el contexto de las actividades descritas a continuacion:

1. Brainstorming de ideas de investigacidon: Utilizado para idear y esbozar posibles areas
de investigacion.

2. Critico: Para encontrar contra-argumentos a una tesis especifica que pretendo
defender.

3. Referencias: Usado conjuntamente con otras herramientas, como Science, para
identificar referencias preliminares que luego he contrastado y validado.

4. Constructor de plantillas: Para disefar formatos especificos para secciones del
trabajo.

5. Corrector de estilo literario y de lenguaje: Para mejorar la calidad lingliistica y
estilistica del texto.

6. Sintetizador y divulgador de libros complicados: Para resumiry comprender literatura
compleja.

7. Revisor: Para recibir sugerencias sobre cdmo mejorar y perfeccionar el trabajo con
diferentes niveles de exigencia.

8. Traductor: Para traducir textos de un lenguaje a otro.

Afirmo que toda la informacién y contenido presentados en este trabajo son producto de mi
investigacién y esfuerzo individual, excepto donde se ha indicado lo contrario y se han dado
los créditos correspondientes (he incluido las referencias adecuadas en el TFG y he explicitado
para que se ha usado ChatGPT u otras herramientas similares). Soy consciente de las
implicaciones académicas y éticas de presentar un trabajo no original y acepto las
consecuencias de cualquier violacién a esta declaracion.

Fecha: miércoles 05 de junio de 2024

Firma:

46



6. Referencias

EPData. (2023). Todos los datos de crimen en Espafia hoy: asesinatos, robos, secuestros y
otros delitos. Recuperado de https://www.epdata.es/datos/crimen-espana-hoy-asesinatos-
robos-secuestros-otros-delitos/4/espana/106

Espafia. (1978). Constitucion Espafiola. Boletin Oficial del Estado.

Gibert, A. (2023). Barcelona, la gran ciudad espafiola con mas delincuencia en 2022.
Metrdpoli Abierta. Recuperado de https://metropoliabierta.elespanol.com/el-pulso-de-la-
ciudad/20230406/barcelona-la-gran-ciudad-espanola-con-mas-delincuencia-
en/754175030 0.html

Giffinger, R. (2007). Smart cities: Ranking of European medium-sized cities. Recuperado de
http://www.smart-cities.eu/download/smart cities final report.pdf

Hausken, K. (2006). Income, interdependence, and substitution effects affecting incentives
for security investment. Journal of Accounting and Public Policy, 25(6), 629-665.
https://doi.org/10.1016/].jaccpubpol.2006.09.001

Humphrey, A. (2005). SWOT analysis for management consulting. SR/ Alumni Newsletter, 1,
7-8.

Institute for Economics & Peace. (2022). Global Peace Index 2022: Measuring peace in a
complex world. Recuperado de https://www.visionofhumanity.org/wp-
content/uploads/2022/06/GP1-2022-web.pdf

Instituto Nacional de Estadistica (INE). (2022). [Criminalidad]. Recuperado de
https://www.ine.es/ss/Satellite?c=INESeccion C&p=1254735110672&pagename=Productos
YServicios®%2FPYSLayout&cid=1259945060213&L=0

Jonker, J., & Faber, N. (2021). The value proposition. En J. Jonker & N. Faber (Eds.),
Organizing for sustainability: A guide to developing new business models (pp. 57-71).
Palgrave Macmillan.

Kara, A., & Kaynak, E. (1997). Markets of a single customer: exploiting conceptual
developments in market segmentation. European journal of marketing, 31(11/12), 873-895.

Krause, K. (2013). Critical perspectives on human security. En Routledge handbook of human
security (pp. 76-93). Routledge.

Lledd, P. (1999). La seguridad ciudadana como politica de bienestar social. En J. A. Garde
(Ed.), Politicas sociales y Estado de Bienestar en Espafa. Informe 1999. Editorial Trotta.

Machado, A. D. B., Dos Santos, J. R., Sacavém, A., & Sousa, M. J. (2023). Digital
transformation: Management of smart cities. En Smart cities and digital transformation:

47


https://www.epdata.es/datos/crimen-espana-hoy-asesinatos-robos-secuestros-otros-delitos/4/espana/106
https://www.epdata.es/datos/crimen-espana-hoy-asesinatos-robos-secuestros-otros-delitos/4/espana/106
https://metropoliabierta.elespanol.com/el-pulso-de-la-ciudad/20230406/barcelona-la-gran-ciudad-espanola-con-mas-delincuencia-en/754175030_0.html
https://metropoliabierta.elespanol.com/el-pulso-de-la-ciudad/20230406/barcelona-la-gran-ciudad-espanola-con-mas-delincuencia-en/754175030_0.html
https://metropoliabierta.elespanol.com/el-pulso-de-la-ciudad/20230406/barcelona-la-gran-ciudad-espanola-con-mas-delincuencia-en/754175030_0.html
http://www.smart-cities.eu/download/smart_cities_final_report.pdf
https://doi.org/10.1016/j.jaccpubpol.2006.09.001
https://www.visionofhumanity.org/wp-content/uploads/2022/06/GPI-2022-web.pdf
https://www.visionofhumanity.org/wp-content/uploads/2022/06/GPI-2022-web.pdf
https://www.ine.es/ss/Satellite?c=INESeccion_C&p=1254735110672&pagename=ProductosYServicios%2FPYSLayout&cid=1259945060213&L=0
https://www.ine.es/ss/Satellite?c=INESeccion_C&p=1254735110672&pagename=ProductosYServicios%2FPYSLayout&cid=1259945060213&L=0

Empowering communities, limitless innovation, sustainable development and the next
generation (pp. 59-83). Emerald Publishing Limited.

Maluccelli, L. (1994). La sicurezza a Hollywood. Intervista a Mike Davis. Sicurezza e Territorio,
17(Nov-Dic), 47-50.

Morant, A. (2016). Modelo de lienzo de la propuesta de valor. Herramientas fundamentales
para crear valor en la empresa. Recuperado de:
https://www.alfonsomorant.com/herramientas-fundamentales-para-crear-valor-en-la-
empresa- modelo-del-lienzo-de-la-propuesta-de-valor/

Osterwalder, A., y Euchner, J. (2019). Business model innovation: An interview with Alex
Osterwalder. Research-Technology Management, 62(4), 12-18.

Provivienda. (2022). Observatorio: Censo poblacion y vivienda. Recuperado de
https://provivienda.org/observatorio/censo-poblacion-vivienda/

Radziwill, N. (2015). Value Proposition Design. Quality Management Journal, 22(1), 61.
https://doi.org/10.1080/10686967.2015.11918419

Reynald, D. M. (2011). Factors associated with the guardianship of places: Assessing the
relative importance of the spatio-physical and sociodemographic contexts in generating
opportunities for capable guardianship. Journal of Research in Crime and Delinquency, 48(1),
110-142. https://doi.org/10.1177/0022427810384138

Saunier, L., & Delic, K. A. (2020). Next-Generation Security. ISACA Journal. Recuperado de
https://www.isaca.org/resources/isaca-journal/issues/2020/volume-5/next-generation-

security

Scheerlinck, G., Buts, C., Reniers, G., & Cools, M. (2017). Law in action in the private security
industry: The impact of regulation on competition. European Competition and Regulation
Law Review, 1, 96.

Storbacka, K. (1997). Segmentation based on customer profitability: Retrospective analysis
of retail bank customer bases. Journal of Marketing Management, 13(5), 479-492.

Tinsa. (2022). Menos de una veintena de viviendas por edificio en Espafia. Recuperado de
https://www.tinsa.es/blog/vivienda/menos-una-veintena-viviendas-edificio-espana/

Torres, L. (2022, mayo 3). En Espaiia se edifican 20 millones de metros cuadrados
residenciales al afo. El Economista. Recuperado de
https://revistas.eleconomista.es/inmobiliaria/2022/mayo/en-espana-se-edifican-20-
millones-de-metros-cuadrados-residenciales-al-ano-JJ11097943

United Nations. (2018). World Urbanization Prospects: The 2018 Revision. Recuperado de
https://population.un.org/wup/Publications/Files/WUP2018-Report.pdf

48


https://www.alfonsomorant.com/herramientas-fundamentales-para-crear-valor-en-la-empresa-%20modelo-del-lienzo-de-la-propuesta-de-valor/
https://www.alfonsomorant.com/herramientas-fundamentales-para-crear-valor-en-la-empresa-%20modelo-del-lienzo-de-la-propuesta-de-valor/
https://provivienda.org/observatorio/censo-poblacion-vivienda/
https://doi.org/10.1080/10686967.2015.11918419
https://doi.org/10.1177/0022427810384138
https://www.isaca.org/resources/isaca-journal/issues/2020/volume-5/next-generation-security
https://www.isaca.org/resources/isaca-journal/issues/2020/volume-5/next-generation-security
https://www.tinsa.es/blog/vivienda/menos-una-veintena-viviendas-edificio-espana/
https://revistas.eleconomista.es/inmobiliaria/2022/mayo/en-espana-se-edifican-20-millones-de-metros-cuadrados-residenciales-al-ano-JJ11097943
https://revistas.eleconomista.es/inmobiliaria/2022/mayo/en-espana-se-edifican-20-millones-de-metros-cuadrados-residenciales-al-ano-JJ11097943
https://population.un.org/wup/Publications/Files/WUP2018-Report.pdf

Wahlisch, M. (2014). Human Security: Concept and Evolution in the United Nations. Max
Planck Yearbook of United Nations Law Online, 18(1), 1-31.

Zwilling, M., Klien, G., Lesjak, D., Wiechetek, t., Cetin, F., & Basim, H. N. (2022). Cyber
security awareness, knowledge and behavior: A comparative study. Journal of Computer
Information Systems, 62(1), 82-97. https://doi.org/10.1080/08874417.2020.1712269

49


https://doi.org/10.1080/08874417.2020.1712269

