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Resumen

El presente Trabajo de Fin de Grado (TFG) tiene como objetivo desarrollar y analizar el
plan de negocio para una start-up llamada Gatekeeper, que ofrece un servicio de
seguridad virtual disuasorio para bloques de pisos y urbanizaciones. La propuesta se
basa en la implementacion de tétems de vigilancia con inteligencia artificial y
monitoreo en tiempo real, proporcionando una alternativa mas asequible y eficaz en
comparacion con la vigilancia fisica tradicional. A través de un analisis del Business
Model Canvas, se ha evaluado la viabilidad de esta idea de negocio, destacando una
fuerte propuesta de valor, un segmento de mercado considerable y un modelo
financiero sostenible. Los resultados del estudio indican que Gatekeeper tiene el
potencial de capturar una cuota significativa del mercado, ofreciendo una solucién
innovadora que responde a la creciente demanda de seguridad accesible y eficiente en

las comunidades residenciales.

Palabras clave: startup, seguridad, vigilancia virtual, tétems de vigilancia, inteligencia

artificial, plan de negocio, sostenibilidad.

Abstract

This Final Degree Project aims to develop and analyse the business plan for a start-up
named Gatekeeper, which offers a deterrent virtual security service for apartment
blocks and residential communities. The proposal is based on the implementation of
surveillance totems equipped with artificial intelligence and real-time monitoring,
providing a more affordable and effective alternative compared to traditional physical
surveillance. Through an analysis using the Business Model Canvas, the feasibility of
this business idea has been evaluated, highlighting a strong value proposition, a
considerable market segment, and a sustainable financial model. The study results
indicate that Gatekeeper has the potential to capture a significant market share,
offering an innovative solution that meets the growing demand for accessible and

efficient security in residential communities.

Keywords: startup, security, virtual surveillance, surveillance totems, artificial

intelligence, business plan, sustainability.
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1. Introduccion

La pirdmide de Maslow, también conocida como la jerarquia de necesidades de Maslow,
es un modelo psicoldgico propuesto por Abraham Maslow en 1943, que se utiliza para
estudiar la motivacidn humana. Esta pirdmide se divide en cinco niveles de necesidades,
organizados jerarquicamente desde las mas basicas o fundamentales hasta las mas
elevadas o de autorrealizacidon. Los cinco niveles son: necesidades fisiolégicas,
necesidades de seguridad, necesidades de amor y pertenencia, necesidades de estima

y, finalmente, la necesidad de autorrealizacién. (McLeod, 2020).

La necesidad de seguridad ocupa el segundo nivel en la piramide de Maslow, justo por
encima de las necesidades fisioldgicas. Una vez que las necesidades basicas como el
alimento, el aguay el suefio estan satisfechas, la necesidad de seguridad se convierte en

la principal prioridad para el individuo. (McLeod, 2020).

Este principio fundamental nos lleva a entender por qué en la actualidad, la inseguridad
se ha convertido en una preocupacion creciente y dominante para muchos residentes
en ciudades de todo el mundo. De acuerdo con un estudio realizado por Kibler y
Maillard (2020), la seguridad urbana ha emergido como un tema politico presionante en
muchas ciudades europeas, reflejando la necesidad de priorizar la seguridad urbana por

parte de los gobiernos locales. (Kiibler & de Maillard, 2020).

Lamentablemente, esta necesidad fundamental de seguridad estd lejos de estar
satisfecha en numerosas comunidades urbanas. Datos recientes sugieren que la
percepcion de inseguridad en las ciudades ha ido en aumento, exacerbada por factores
como el crecimiento de la poblacion urbana, la desigualdad econdmica y social, y la
evolucién de nuevas formas de criminalidad. Por ejemplo, informes de organizaciones
como el Barémetro de Seguridad del Ayuntamiento de Barcelona, ofrece una

perspectiva sobre la percepcién de la seguridad por parte de los residentes urbanos.

Estos estudios muestran que la preocupacién por robos, asaltos y otros delitos es una
constante entre los habitantes de las ciudades. 1 de cada 4 encuestados establecia que
la inseguridad era el problema mas grave de la ciudad. (Ayuntamiento de Barcelona.

2023)



La percepcion de inseguridad entre los ciudadanos encuentra respaldo en los datos mas
recientes sobre criminalidad. Como se ilustra en el grafico a continuacién, los robos en
domicilios y otras instalaciones han experimentado un crecimiento constante desde el

inicio de la pandemia en Espafia:

Tabla 1: Robos con fuerza en domicilios

Robos con fuerza en domicilio y otras
instalaciones

95.000

38.966 90.258

90.000
85.000
79.880
80.000
75.417
75.000
65.000

2020-Trimestre 3 2021-Trimestre 3 2022-Trimestre 3 2023-Trimestre 3

B Seriesl

Fuente: Elaboracidn propia en base a los datos de EPData

Sin embargo, el acceso a soluciones de seguridad eficaces y asequibles sigue siendo un
desafio, especialmente para comunidades residenciales que no pueden permitirse el
elevado coste de contratar servicios de vigilancia fisica 24 horas al dia. La disparidad en
la disponibilidad de servicios de seguridad eficientes revela una brecha significativa en
la satisfaccién de la necesidad de seguridad, dejando a muchas personas vulnerables y
expuestas a riesgos potenciales. El estudio de Yadav et al. (2021) sobre los sistemas de
deteccion de intrusos resalta un problema fundamental: aunque la seguridad del hogar
es una preocupacién primordial para todos los que poseen o alquilan una vivienda, la
mayoria de los sistemas de seguridad disponibles en el mercado son costosos o

inseguros, con numerosas lagunas que pueden ser facilmente vulneradas. Este hallazgo



enfatiza ain mas la necesidad de soluciones de seguridad mds accesibles y efectivas para

espacios residenciales (Yadav et al., 2021).

En este contexto el presente trabajo de fin de grado desarrolla un plan de negocio de
una start-up innovadora en Espafia, cuyo modelo se basa en la prestacidn de servicios
de seguridad disuasoria para bloques de pisos y urbanizaciones mediante el uso de
tétems equipados con tecnologia avanzada de vigilancia. A través de un analisis
exhaustivo de las necesidades de seguridad en comunidades residenciales que carecen
de vigilancia fisica permanente por los altos costes que implica, se explora la viabilidad
y eficacia de implementar un servicio de conserjeria virtual. Este servicio no solo
promete ser un elemento disuasorio para intrusos, ladrones y ocupaciones ilegales,
sino que también ofrece una solucidn rentable y escalable para la gestién de la

seguridad residencial.

Tabla 2: Modelo de tétem de vigilancia

Fuente: Elaboracién propia con DALL-E de Open Al

Esta start up estd inspirada en un modelo de negocio que ya se ha validado en paises
como Argentina o Chile, que tienen una inseguridad muy alta y un nivel de pobreza
gue supera al de Espafia (Banco Mundial, 2021). Ver estos tétems de vigilancia es algo
habitual en esos paises, sin embargo, en Espafia, esta solucion solo la vende

actualmente el Grupo Sercén y con el mismo coste que si de un vigilante fisico se



tratase, por lo que es muy diferente en la esencia del negocio. (Mistery shopping

propio).

La importancia de satisfacer la necesidad de seguridad en la jerarquia de Maslow es
fundamental, ya que incide directamente en la calidad de vida y el bienestar de las
personas. Al proporcionar una solucién accesible y efectiva para reforzar la seguridad
en comunidades residenciales, se atiende a una necesidad humana basica y, al mismo

tiempo, se contribuye a la creacién de sociedades mas seguras y resilientes.



1.1 Objetivo

El objetivo del presente trabajo es desarrollar el plan de negocio de una start-up que
ofrece un servicio de seguridad disuasoria para bloques de pisos y urbanizaciones través
de tétems de vigilancia tecnolégicamente avanzados que permita ofrecer el servicio a

un precio razonable.

Se parte de la hipotesis de la viabilidad de este modelo de negocio en Espaiia, ofreciendo
un servicio de seguridad asequible, eficiente y diferencial a la competencia existente

basado en una solucién tecnoldgica.

1.2 Metodologia

Para la realizacion del objetivo del TFG, se llevara a cabo un analisis del plan de negocio
de la start-up Gatekeeper, siguiendo la metodologia propuesta por Osterwalder y
Pigneur (2010) basada en el Business Model Canvas. Este modelo ofrece un marco
estructurado para entender, disefiar y pivotar modelos de negocio, permitiendo una
visualizacién clara de los elementos clave que componen una empresa (Osterwalder &

Pigneur, 2010).

En primer lugar, se ha desarrollado un plan de negocio utilizando los pasos ofrecidos por
la plataforma Elevatorfy, parte del programa "Comillas Emprende". Para abordar este
desafio, se conformdé un equipo de trabajo de cinco integrantes y se contd con la guia
de mentores externos que facilitaron la validacién de la idea de negocio y apoyaron en

la definicion y desarrollo del plan de negocio.

En segundo lugar, se ha realizado una extensa revision bibliografica sobre modelos de
negocio similares, tecnologias de seguridad remota y estudios previos relacionados con
la seguridad en edificios residenciales. Esta revision se ha llevado a cabo en bases
académicas como Google Scholar y Web of Science, asi como en literatura especifica del
sector de seguridad de edificios y consultas a expertos del sector. Este enfoque
multidisciplinario permite una comprension profunda y actualizada de la situacion del

mercado y las tecnologias disponibles.



Ademas, se ha implementado una metodologia mixta que incluye tanto la recogida de
datos cuantitativos mediante una encuesta con mdas de 250 respuestas, como la
realizacion de una entrevista cualitativa al CEO de una start up que esta buscando
revolucionar el sector de administracién de fincas. Estas herramientas han permitido
validar la propuesta de valor de Gatekeeper y entender las necesidades y percepciones

de los potenciales clientes respecto a la seguridad en edificios residenciales.

En cuanto a la estructura del plan de negocio, se ha seguido el modelo propuesto por el
Business Model Canvas de Osterwalder y Pigneur (2010), que abarca aspectos clave
como la propuesta de valor, segmentos de clientes, canales de distribucién, relaciones
con los clientes, fuentes de ingreso, recursos clave, actividades clave, alianzas clave y

estructura de costos.

El andlisis de la competencia y el estudio de mercado se han realizado siguiendo la
metodologia de las 5 fuerzas de Michael Porter, lo que ha permitido identificar las
oportunidades y amenazas en el entorno de Gatekeeper. Adicionalmente, se ha llevado
a cabo un andlisis DAFO para evaluar las fortalezas y debilidades internas de Gatekeeper
y cdOmo estas interactdan con las oportunidades y amenazas identificadas en el andlisis

de mercado.

1.3 Revisién de la literatura

La revision de la literatura para el Trabajo de Fin de Grado (TFG) de Gatekeeper se ha
centrado en el analisis de modelos de negocio similares, tecnologias de seguridad
remota, y estudios previos relacionados con la seguridad en edificios residenciales. Este
proceso se ha llevado a cabo a través de bases académicas como Google Scholar y Web
of Science, asi como en literatura especifica del sector de seguridad de edificios y

consultas a expertos del sector.

En primer lugar, es importante destacar la diferencia en la cantidad de informacion
disponible en fuentes generales en comparacién con las fuentes académicas
especializadas. Al buscar en Google términos generales relacionados con servicios de
seguridad remota y conserjeria virtual, se encuentran millones de resultados que

evidencian el interés actual y la relevancia del tema. Sin embargo, al refinar la busqueda
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en bases de datos académicas con los mismos términos, el nimero de resultados
disminuye drasticamente, lo que indica una exploracién académica limitada en este drea

en especifico.

La mayoria de los trabajos encontrados se centran en soluciones individuales
relacionadas con aspectos de la seguridad remota o tecnologias aplicadas a la
vigilancia de edificios, pero no abordan una solucién disuasoria y econédmica como la

propuesta de Gatekeeper.

Sin embargo, se ha encontrado un trabajo que se aproxima significativamente al
modelo de negocio planteado por Gatekeeper. El estudio relevante encontrado fue
realizado por Lisperguer Hernandez (2021), quien evalué un modelo de negocio de
conserjeria online en edificios residenciales, proporcionando una base tedrica y
empirica que se alinea con los objetivos principales de Gatekeeper. Aun asi, destaca
gue este es el Unico trabajo académico que se ha encontrado, por lo que es evidente
que hay un vacio de literatura sobre este tipo de modelo de negocio. Ademas, es
importante resaltar que en el trabajo de Lisperguer, se hace un estudio de mercado
basado en Chile, y aunque en esencia el producto es similar, desde Gatekeeper se
busca aplicar un componente mucho mas tecnoldgico del que se explica en ese

trabajo.

Este TFG se estructura en seis capitulos principales. Tras la introduccidn, se examina el
sector de la seguridad residencial y las tecnologias de seguridad remota que se engloba
dentro de la industria “Proptech”, destacando la relevancia y el potencial de crecimiento
de esta industria. Posteriormente, se analiza el modelo de negocio de Gatekeeper
utilizando el Business Model Canvas (Osterwalder & Pigneur, 2010), seguido de una
evaluacion financiera y el entorno de mercado a través de las 5 fuerzas de Michael
Porter. El andlisis DAFO se presenta como una herramienta para identificar fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas relacionadas con Gatekeeper. Finalmente, se
concluye el trabajo con un resumen de los hallazgos y recomendaciones para el futuro

desarrollo de Gatekeeper.
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2. Laindustria PropTech

La industria Proptech, una fusion de las palabras "property" y "technology", representa
un sector vibrante y en constante evolucién que abarca el uso de tecnologia en el
mercado de la vivienda. Esta industria busca revolucionar la manera en que se compran,
venden, alquilan, disefian, construyen y gestionan propiedades. A través de
innovaciones tecnoldgicas, el Proptech se posiciona como un catalizador para mejorar

la eficiencia, la transparencia y la experiencia del cliente en el sector de la vivienda.

La aparicidn de la industria Proptech se puede trazar a principios del siglo XXI, pero ha
ganado una traccidn significativa en la ultima década gracias a la digitalizacién de
muchos aspectos de la economia y la vida cotidiana. Empresas emergentes vy
consolidadas por igual han adoptado tecnologias disruptivas como la inteligencia
artificial (lA), el Internet de las Cosas (loT), la realidad virtual (RV) y la realidad
aumentada (RA), para crear soluciones innovadoras que abordan desafios de en el

sector de la vivienda (KPMG, 2020).

El impacto del Proptech se extiende a través de diversas areas del sector de la vivienda,
incluyendo la gestién de propiedades, la financiacion de hipotecas, el disefio vy
construccion de edificios, y mas. Plataformas en linea de compra y venta de
propiedades, herramientas de gestiéon de alquileres, y aplicaciones de financiamiento
inmobiliario son solo algunos ejemplos de cémo el Proptech estd transformando el
mercado. Estas soluciones ofrecen mayor eficiencia y ahorro de costos, y también
mejoran la experiencia del usuario, proporcionando procesos mads rapidos,

transparentes y personalizados (Deloitte, 2021).

La industria Proptech ha experimentado un crecimiento exponencial en los ultimos
afios, impulsada por la creciente digitalizacién del sector y la necesidad de soluciones
mas eficientes y sostenibles. Este crecimiento se refleja en el aumento del nimero de
startups y empresas dedicadas al Proptech, y también en la cantidad significativa de

inversion que ha atraido el sector.

Segun un informe de Center for Real Estate Technology & Innovation (2020), la inversion
global en Proptech alcanzé los $23,8 mil millones en 2019, lo que representa un

aumento significativo respecto a afos anteriores. Esta tendencia de crecimiento
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continud a pesar de los desafios presentados por la pandemia de COVID-19, lo que
subraya la robustez y la relevancia del sector en tiempos de incertidumbre. Las
soluciones Proptech han jugado un papel crucial en la adaptacidon del sector de la
vivienda a las nuevas realidades, facilitando procesos de venta, alquiler y gestion de

propiedades de manera virtual y remota.

La proliferacién de startups Proptech es un indicador claro del dinamismo del sector. Un
informe de Unissu (2021) identificd mas de 8,000 startups Proptech en todo el mundo,
operando en diversas subcategorias que incluyen soluciones de realidad virtual para
visitas virtuales, plataformas de financiamiento colectivo para inversiones inmobiliarias,
software de gestién de propiedades, soluciones de eficiencia energética y soluciones de

seguridad, entre otras.

A pesar de su rapido crecimiento, la industria Proptech enfrenta desafios, incluyendo la
resistencia al cambio por parte de actores establecidos, preocupaciones de seguridad
de datos y la necesidad de regulaciones claras que acompafen la innovacién
tecnolégica. Sin embargo, las oportunidades superan ampliamente a los desafios. La
adopcion de tecnologias emergentes presenta una oportunidad sin precedentes para
abordar problemas criticos del sector, como la eficiencia energética de los edificios, la
accesibilidad de viviendas asequibles y la gestion sostenible de recursos (World

Economic Forum, 2020).

Un ejemplo exitoso de una startup en el sector Proptech que ofrece soluciones de
seguridad es Verkada. Verkada se especializa en proporcionar sistemas integrados de
seguridad para propiedades, combinando camaras de seguridad inteligentes con
software avanzado. La compaiiia facilita la gestion remota de la seguridad de los
edificios, ofreciendo funciones como el analisis de video en tiempo real y la busqueda
inteligente, lo cual ha revolucionado la forma en que las empresas manejan su
seguridad. Esto ha permitido a Verkada establecerse rapidamente como un lider en el
nicho de la seguridad inmobiliaria tecnoldgica y levantar $305M en su ultima ronda de

financiacion. (Rezai, 2023)

La industria Proptech se encuentra en una posicién Unica para reformar el sector de la

vivienda. A medida que mas empresas adopten soluciones tecnoldgicas, se espera que
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la innovacién continle a un ritmo acelerado, ofreciendo nuevas formas de interactuar
con propiedades y mejorando la eficiencia en todo el sector. La transformacién digital
del inmobiliario beneficia a los profesionales y consumidores del sector pero también
tiene el potencial de contribuir positivamente a los objetivos de desarrollo sostenible y

a la economia global.
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3. Plan de negocio: Business Model Canvas

El disefio y la conceptualizacidon de un modelo de negocio son pasos fundamentales para
el lanzamiento y la gestién exitosa de cualquier empresa. Un modelo de negocio bien
estructurado proporciona una hoja de ruta clara que aborda todos los aspectos criticos
necesarios para llevar una idea del concepto a la realidad. Siguiendo esta premisa, se ha
desarrollado un plan de negocio utilizando herramientas estratégicas como el Business
Model Canvas, el cual es una herramienta esencial que "permite describir, disefiar, retar,

inventar y pivotar tu modelo de negocio" (Osterwalder & Pigneur, 2010).

El Business Model Canvas es una representacién grafica que desglosa de manera
sistematica y coherente los componentes clave de un negocio. Se centra en nueve
elementos fundamentales que capturan el valor econdmico de un negocio y como este
se entrega y captura por parte de los clientes. En la imagen adjunta, se presenta el
Business Model Canvas aplicado a Gatekeeper que combina tecnologia avanzada y

servicios personalizados para garantizar la seguridad en comunidades de vecinos.

Este modelo proporciona una vision clara de los socios clave, las actividades y recursos
esenciales, la propuesta de valor, la relacién con los clientes, los canales de distribucidn,
los segmentos de clientes, la estructura de costos y las fuentes de ingreso. Este enfoque
integrado permite al negocio comprender mejor su estructura operativa y estratégica,

identificando dreas de fortaleza, oportunidades de crecimiento y potenciales desafios.
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Tabla 3: Business Model Canvas de Gatekeeper

Socios Actividades Propuesta Relacion “E Segmento
Clave Clave n de valor con clientes de Clientes

Comunidades de

Seguridad vecinos sin seguridad
asequible las 24h ?‘h

Tétems de

Propietarios de viviendas
con disuasion preocupados por la
activa

Optimizacién del servicio:
1 Persona vigilando 30
bloques de edificios

-Red de ventas por nuestra
parte

Fuentes de Ingresos

Modelo de Suscripcién: Pagos recurrentes por el servicio de vigilancia '
Princing Adn modificable: Rondarfa los 30€/mes por vivienda

Fuente: Elaboracion propia siguiendo la estructura proporcionada por la herramienta de Elevatorfy
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A continuacidn, se harad un andlisis detallado de cada uno de estos elementos del

Business Model Canvas, empezando por la propuesta de valor que ofrece Gatekeeper.

3.1 Propuesta de Valor:
La propuesta de valor de una empresa es el nucleo de su atractivo en el mercado; es lo
que diferencia sus productos o servicios de la competencia y responde a las necesidades

y deseos especificos de su segmento de clientes (Osterwalder et al., 2010).

La propuesta de valor de Gatekeeper se centra en ofrecer un servicio de seguridad
asequible y eficiente, disefiado para comunidades y propietarios de bloques de pisos
que valoran la tranquilidad sin incurrir en gastos prohibitivos. La empresa responde a
una necesidad clara del mercado: la seguridad accesible y confiable, que se extiende

mas alla de las soluciones tradicionales de vigilancia.

Gatekeeper redefine la seguridad residencial y comunitaria a través de una combinacién
estratégica de vigilancia activa y tecnologia avanzada. El uso de tétems equipados con
pantallas y cdmaras de seguridad proporciona una presencia disuasoria constante
contra intrusos, ladrones y ocupaciones ilegales, y ademas crea un canal de
comunicacion directo con los residentes y visitantes, reforzando asi la percepcién de un

entorno seguro y protegido.

Uno de los aspectos mas importantes de la propuesta de valor de Gatekeeper es la
optimizacion de recursos que permite a un solo vigilante monitorear mdultiples
ubicaciones simultdaneamente. Este enfoque eficiente en la asignacion de personal
reduce significativamente los costes operativos, un ahorro que se refleja en la tarifa final
ofrecida a los clientes, manteniendo un alto estandar de vigilancia y respuesta rapida

ante cualquier situacién sospechosa o emergencia.

Ademas, la capacidad de interaccidn remota con las personas en el sitio y la posibilidad
de emitir alarmas en tiempo real ofrece una capa adicional de seguridad. Esta
funcionalidad mejora la efectividad de la respuesta ante incidentes y brinda a los

residentes un sentido de seguridad inmediato y personalizado.

La propuesta de valor de Gatekeeper encuentra un respaldo sélido en las tendencias y

preocupaciones actuales de seguridad, asi como en las realidades econdmicas de vivir
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en grandes ciudades. Una encuesta reciente de febrero de 2024 reveld que el 75% de
los encuestados cree que es mas probable sufrir un robo ahora que hace 20 afios (Equipo
de Comillas Emprende, 2024). Este dato refleja una creciente preocupaciéon por la
seguridad entre la poblacién, impulsada por la percepcién de un aumento en la

criminalidad y la inseguridad.

Ademas, en el contexto urbano actual, donde el costo de la vida sigue aumentando, las
personas destinan un porcentaje cada vez mayor de sus ingresos al pago de la vivienda
y gastos asociados. Este fendmeno econdmico ha sido evidenciado por El Pais, que
destaca cdémo los gastos de la casa han pasado de ser una de las principales
preocupaciones para el 2% de la poblacion a el 10% en el dltimo aino, reflejando el
aumento en los costos de vivienda y alquiler (El Pais, 2023). La propuesta de Gatekeeper
resuena especialmente con aquellos que buscan maximizar la eficiencia de sus gastos
sin sacrificar la tranquilidad de un hogar seguro, ofreciendo seguridad de alta calidad a
un costo accesible, lo que permite a los residentes de las ciudades proteger sus hogares

sin aumentar la presidn sobre sus finanzas.

Tabla 4: Resumen propuesta de valor

Aspecto Detalle

Servicio a un coste muy bajo sin comprometer la seguridad que
Asequible

aporta un vigilante presencial.

Mayor disuasion; ver a una persona en una pantalla da mas respeto
Disuasorio

gue una simple cdmara.
Eficaz Alta eficiencia en la deteccidn y respuesta a incidentes.
Tecnologia

Teconolgia punta en deteccion para una seguridad optimizada.
avanzada

Posibilidad de interactuar con el vigilante de seguridad en cualquier
Interactivo

momento.

Fuente: Elaboracion Propia
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3.2 Segmento de clientes

Comprender y delinear los segmentos de clientes es esencial para el éxito de cualquier
empresa. Estos segmentos representan grupos distintos de individuos u organizaciones
hacia los cuales se dirige la oferta de valor de una empresa. Al analizar profundamente
las necesidades, comportamientos y caracteristicas de estos segmentos, las empresas
pueden desarrollar modelos de negocio mas precisos y efectivos (Osterwalder et al.,

2010).

Gatekeeper aborda la creciente demanda de seguridad en los centros urbanos, donde
la percepcion de inseguridad ha aumentado. Dado el contexto de los altos costos de la
vivienda, que significan una parte considerable de los ingresos de las personas, se hace
evidente la necesidad de soluciones de seguridad que sean accesibles. Segun una
encuesta realizada en 2024 por el equipo de Comillas Emprende, aunque solo el 15% de
los encuestados tenia acceso a vigilancia 24 horas, un 80% estaria dispuesto a invertir
en tal servicio, destacando la urgencia por opciones seguras y econdmicas. En un sector
que aporta mas de 4.000 millones de euros y sostiene mas de 200.000 empleos en
Espafa, la industria de la seguridad privada enfrenta el reto de proporcionar soluciones
eficaces y accesibles en un mercado donde los costos de vivienda absorben una fraccién

importante de los ingresos de los ciudadanos (Seguritecnia, 2023).

Los segmentos de clientes para Gatekeeper son diferentes a lo que seria un negocio B2C
(Business To Consumer) tradicional. La start up opera con un modelo B2C siendo este

caso C de “Community”, que se centra en segmentos especificos que incluyen:

e Bloques residenciales de bajo poder adquisitivo: Estos residentes buscan
soluciones de seguridad efectivas pero asequibles debido a restricciones
presupuestarias. La necesidad de servicios de seguridad econdmicos es
especialmente aguda en comunidades mas pequefias, donde un servicio de
seguridad costoso impacta significativamente la cuota individual (CEO de
Aldara).

e Bloques que buscan reducir sus gastos: tener a un conserje tantas horas la

mayoria de las veces es innecesario. Para muchas comunidades pueden tener
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sentido un servicio como el de Gatekeeper complementado con una persona que
recoja las basuras, por ejemplo. De esa forma se reduciria el coste de la cuota de
la comunidad significativamente.

e Bloques de viviendas de tamano medio a pequefio: Estas comunidades, que a
menudo no tienen acceso a seguridad privada debido a su escala, pueden
encontrar en Gatekeeper una solucién viable econédmicamente y eficiente.

e Bloques sin conserje / seguridad 24h: Este segmento resalta una necesidad
critica de vigilancia continua que Gatekeeper puede proporcionar a través de su
tecnologia de tétems. La ausencia de conserjes o seguridad las 24 horas del dia
en la mayoria de los edificios presenta una oportunidad significativa para
Gatekeeper.

e Bloques vacacionales del litoral: Propiedades que a menudo quedan
desocupadas y son vulnerables a robos o intrusiones, especialmente fuera de
temporada. La preocupacién por ocupaciones ilegales y robos en estas areas

resalta la necesidad de una solucién de seguridad eficaz y accesible.

Es importante comprender que Gatekeeper resuelve una necesidad primaria como es la
seguridad, por lo que el segmento de clientes es muy amplio. Asi se ha evidenciado en
la encuesta realizada por el equipo de Gatekeeper, donde no se han observado
diferencias significativas que permitan hacer una segmentacién de clientes en funcién
de diferentes rangos de edad. Sin embargo, por el tipo de servicio que se propone, los
clientes solo pueden ser bloques de pisos, porque si es una urbanizacién de chalés no se

va a poder ofrecer un servicio seguro y eficaz.

3.3 Canales

Los canales describen cdmo una empresa comunica su propuesta de valor a sus
segmentos de clientes. Son los medios a través de los cuales una empresa hace llegar
sus productos o servicios a sus clientes. Elegir los canales adecuados es crucial para

entregar eficazmente la propuesta de valor al cliente (Osterwalder et al., 2010).

20



Tabla 5: Redes sociales

segmentacion

Aspecto Ventajas Desventajas
Las redes sociales permiten llegar a una
Requiere contenido de
audiencia vasta y diversa. Usando herramientas
calidad y constante: Se
Alcance y de segmentacion, Gatekeeper puede dirigirse

directamente a comunidades residenciales,
administradores de fincas y personas

interesadas en soluciones de seguridad.

necesita una estrategia de
contenido robusta y

continua.

Facilitan el didlogo directo con los clientes y la

comunidad, permitiendo recoger feedback

Gestion de la reputacion:

Los comentarios negativos

Interaccion . _ .
instantadneo y crear una comunidad alrededor deben ser manejados
de la marca. cuidadosamente.

Con una inversion relativamente baja, se
pueden lograr campafas de gran alcance y

Costo- o .
efectividad, especialmente cuando se crean

efectividad . . - .
contenidos virales o se utiliza el marketing de
influencers.

Fuente: Elaboracion propia
Tabla 6: Teléfono
Aspecto Ventajas Desventajas
El contacto telefénico ofrece una Recursos humanos: Requiere

Comunicacion oportunidad para proporcionar personal capacitado, lo que

personalizada atencion personalizada y resolver implica inversién en capacitacion y

dudas especificas. salarios.

Respuesta rapida

Es un canal ideal para la resolucion de Escalabilidad limitada: El volumen

problemas o consultas de manera de llamadas es limitado por el
rapida, mejorando la satisfaccion del numero de operadores
cliente. disponibles.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 7: Correo electrénico

Aspecto Ventajas Desventajas
Los correos electronicos permiten una Sobrecarga de informacién:
Personalizacion
comunicacion altamente personalizada, Puede hacer que los mensajes se
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desde newsletters hasta ofertas pierdan en la bandeja de

especificas. entrada.

Las campanas de correo electronico Tasas de apertura variables: No
Medicién y

ofrecen datos detallados sobre la todos los correos seran abiertos
analisis

efectividad de las comunicaciones. o leidos.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 8: Administradores de fincas

Aspecto Ventajas Desventajas
Los administradores de fincas pueden
Acceso a Ciclos de venta mas largos: Las
influir en la adopcion de Gatekeeper en
decisiones decisiones requieren aprobacion
comunidades de vecinos, facilitando
colectivas de varios miembros.

acceso a contratos mas grandes.

Necesidad de personalizacion:
Establecer relaciones sélidas con
Relaciones a Cada finca puede tener
administradores de fincas puede asegurar
largo plazo necesidades especificas que
ingresos recurrentes y referencias.
requieran ajustes en la oferta.

Fuente: Elaboracion propia

Desde Gatekeeper se ha planeado utilizar una combinacién de todos estos elementos,
poniendo un enfoque en utilizar el canal de las redes sociales, gracias a la posibilidad
qgue dan de dirigir mejor el marketing. Ademas, se entiende que son claves los
administradores de fincas de manera que es especialmente importante mantener una

buena relacion con este canal.

3.4 Relacion con clientes

Este apartado se centra en el tipo de relacién que una empresa establece con sus
clientes. Puede variar desde asistencia personalizada hasta servicios automatizados. La
eleccidn de la relacion adecuada puede influir significativamente en la experiencia del

cliente y en la percepcién de la propuesta de valor (Osterwalder et al., 2010).

Para desarrollar la relacion de Gatekeeper con su segmento de clientes, el proceso se

divide en dos etapas clave: la adquisicidon de clientes potenciales y la retencion de los
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mismos. Este enfoque permite a Gatekeeper establecer una conexion sdélida y duradera

con sus usuarios, asegurando tanto el crecimiento como la lealtad de la base de clientes.

Adquisicion de Clientes Potenciales

La estrategia principal de Gatekeeper para adquirir nuevos clientes se centra en la

colaboracién con administradores de fincas y comunidades, aprovechando su posicién

clave como intermediarios entre los servicios de seguridad y los residentes de

comunidades urbanas. Este enfoque se complementa con una estrategia digital activa

en redes sociales para alcanzar directamente a los administradores de comunidades y

potenciar el alcance a través de estos canales.

Colaboracién con Administradores de Fincas: Gatekeeper prioriza la formacion
de alianzas estratégicas con administradores de fincas, quienes actian como
facilitadores clave en el proceso de decisidon de las comunidades residenciales.
Se planea organizar presentaciones y demostraciones especificas para estos
profesionales, resaltando los beneficios y la rentabilidad de implementar el
sistema de tdtems de vigilancia de Gatekeeper en sus comunidades.

Estrategia Digital en Redes Sociales: Conscientes de la importancia de las redes
sociales como Instagram y TikTok para llegar a una audiencia mas amplia y
directa, Gatekeeper desarrollard contenidos especificos que resalten la
importancia de la seguridad residencial, demostraciones del funcionamiento de
los tétems y testimonios de comunidades ya protegidas por Gatekeeper. Estas
acciones seran apoyadas por campaiias publicitarias dirigidas y la colaboracién
con influencers locales que puedan dar fe de los beneficios que tiene implantar

esta tecnologia.

Retencidn de Clientes

Para fomentar la fidelizacidn, Gatekeeper se apoya en la interactividad avanzada que

ofrecen sus tétems, promoviendo una experiencia de seguridad Unica y personalizada

gue va mas alla de la simple vigilancia:
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e Servicio al Cliente de Alta Calidad: Implementando un sistema de respuesta
inmediata a través de los tétems para cualquier consulta o problema,
Gatekeeper asegura una experiencia de usuario excepcional, incrementando la
satisfaccién y la percepcién de seguridad entre los residentes.

e Elaboracién de informes de incidencias: Todos los meses se elaboraran informes
creados automaticamente con las posibles incidencias, altercados vy
notificaciones que puedan ser relevantes para la gestion de la comunidad. De tal
forma que la plataforma de Gatekeeper ayudard a crear un entorno mas

favorable y seguro para los residentes.

3.4 Actividades clave

Las actividades clave son las acciones mas importantes que una empresa debe realizar
para que su modelo de negocio funcione. Incluyen la produccién, solucién de problemas,
plataforma/red, y mas. Estas actividades son necesarias para crear y ofrecer una
propuesta de valor, alcanzar mercados, mantener relaciones con clientes y ganar

ingresos (Osterwalder et al., 2010).

Para analizar las actividades clave en el modelo de negocio de Gatekeeper, dividiremos
el proceso en varias etapas esenciales para el desarrollo y lanzamiento efectivo del
servicio. Estas actividades son fundamentales para asegurar que Gatekeeper empiece a
funcionar desde el primer momento y que devuelva la inversidon que se hace en los

totems cuanto antes.

1. Creacion de la Pagina Web

Importancia: Esencial para la visibilidad en linea de Gatekeeper y proporciona el primer
punto de contacto para clientes potenciales e interesados. La pagina web servird como
plataforma para explicar la propuesta de valor, los beneficios del servicio, detalles sobre
como funciona el tédtem, y cdmo sus caracteristicas Unicas contribuyen a la seguridad de

las comunidades residenciales.
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Ejecucidon: Se contratard a un equipo de disefiadores web y desarrolladores para
asegurar que la pagina sea intuitiva, informativa, y accesible. Se enfocarda en la
experiencia del usuario para facilitar la comprensién del servicio y fomentar la

interaccion, como solicitudes de demostracion o contacto directo.

2. Adquisicion de Comunidades Interesadas

Importancia: Lograr un minimo de 40 comunidades interesadas es crucial para validar el
modelo de negocio y empezar con una base sélida de clientes. La reunion inicial con el
CEO de Aldara, que gestiona mas de 200 comunidades de vecinos, representa un

potencial significativo para adquirir clientes iniciales y obtener feedback valioso.

Ejecucion: Segun comentd en la entrevista el CEO de Aldara, hay varios Private Equities
que estan haciendo “build-ups” (comprar empresas para crear una mas grande) en este
sector, pues hay miles de administradores de fincas que gestionan unas pocas decenas
de comunidades de vecinos. El objetivo consiste en trabajar de la mano de aquellos
administradores de fincas que estdn llevando a cabo un proceso de des atomizacién del
mercado y profesionalizacion como lo esta haciendo la start up Aldara. Por ello, se
intensificaran las relaciones con administradores de fincas a través de reuniones
personales, presentaciones del producto, y demostraciones del tétem. La estrategia
incluird el seguimiento personalizado y la adaptacién del servicio a las necesidades

especificas de cada comunidad.

3. Compra de Tétems y Camaras

Importancia: La adquisicion de totems y camaras es esencial para la implementacion del
servicio. Estos equipos son el nucleo de la propuesta de valor de Gatekeeper,

proporcionando vigilancia y una presencia disuasoria en las comunidades residenciales.

Ejecucion: Se realizard una seleccién de proveedores para asegurar equipos de alta
calidad y tecnologia avanzada. Se considerara la relacion costo-eficiencia para optimizar
la inversidn inicial y se estableceran acuerdos de instalacion, mantenimiento vy

actualizacion de equipos.
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4. Contratacion de Personal de Seguridad

Importancia: El personal de seguridad es fundamental para monitorear los tétems y
responder de manera efectiva a las alertas. Este equipo contribuira directamente a la
efectividad del servicio y al sentido de seguridad entre los residentes de las

comunidades.

Ejecucion: Se llevard a cabo un proceso de seleccidn para contratar personal con
experiencia en seguridad. Ademas, se ofrecera capacitacion especifica sobre el manejo
del sistema Gatekeeper, enfocdndose en la rapidez y eficacia de las respuestas ante

incidencias.

3.5 Recursos clave

Los recursos clave son los activos esenciales necesarios para hacer funcionar el modelo
de negocio. Pueden ser fisicos, intelectuales, humanos o financieros. Estos recursos
permiten a una empresa crear y ofrecer su propuesta de valor, llegar a los mercados,

mantener relaciones con los clientes y ganar ingresos (Osterwalder et al., 2010).

Recursos Fisicos: Incluyen los tétems de vigilancia con tecnologia avanzada y cdmaras
de seguridad, indispensables para la prestacion del servicio. La operacién de Gatekeeper
también requiere de una oficina fisica inicialmente, permitiendo al equipo de vigilancia
trabajar de manera profesional. En un principio, se plantea la compra de 40 tétems para
que se empiece en 40 comunidades de vecinos, permitiendo asi que el modelo de
negocio sea rentable desde el primer momento y evitar asi que los fundadores se diluyan

por necesidad de aumentos de capital.

Recursos Intelectuales: Se basan en el software que gestiona los tétems de vigilancia,
algoritmos de deteccién y respuesta rapida a incidentes, y la plataforma web para
administradores de fincas y usuarios finales. Ademads, es crucial la base de datos que
almacena informacion sobre las comunidades servidas y sus necesidades especificas de

seguridad.
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Recursos Econdmicos: Involucran la inversién inicial (detallada en el apartado de
inversion inicial) necesaria para el desarrollo del producto, compra de equipo. Parte de
esta inversidn provendria de los fundadores y el resto a través de financiacidn externa,
incluyendo posiblemente a inversores angeles o de capital riesgo interesados en

soluciones innovadoras de seguridad.

Recursos Humanos: Comprende el equipo multidisciplinario encargado del desarrollo
tecnolédgico, gestion de la empresa, y especialmente el personal de seguridad encargado
de monitorear y responder a través del sistema de vigilancia de Gatekeeper. Este equipo

es esencial para asegurar la calidad y eficacia del servicio ofrecido.

3.6 Socios clave

Los socios clave son las alianzas que una empresa forma para optimizar sus modelos de
negocio, reducir riesgos o adquirir recursos. Pueden incluir proveedores, socios
estratégicos de alianzas, etc. Estas colaboraciones son fundamentales para el

funcionamiento y el éxito del modelo de negocio (Osterwalder et al., 2010).
Identificamos 3 socios clave:

e Empresas de Tecnologia y Fabricantes de Hardware: Estos socios son cruciales
para proveer los componentes fisicos de la solucion de Gatekeeper,
especialmente los tétems de vigilancia y camaras de seguridad. La colaboracion
con fabricantes lideres asegura que Gatekeeper pueda ofrecer tecnologia de
punta, robusta y fiable, que es esencial para la seguridad y satisfaccién del
cliente. La calidad y el rendimiento de estos componentes influyen en la
efectividad directa del servicio de seguridad y también en la percepcién del valor
por parte de los usuarios finales. Es muy importante que la experiencia de
usuario sea fluida, que los micréfonos funcionen correctamente y las alarmas

también.

e Desarrolladores de Software: El software es el corazdén de la operacion de
Gatekeeper, y es esencial para crear la plataforma que permite a Gatekeeper

operar de manera eficiente. Incluyen el desarrollo de aplicaciones moviles y
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sistemas de gestidon backend. Se asegura que la interfaz sea intuitiva para los
usuarios finales y robusta para la administracién de datos y alertas de seguridad.
Un software avanzado permite a Gatekeeper ofrecer caracteristicas
innovadoras, como analisis predictivo de amenazas, aprendizaje automatico
para la identificacién de patrones de seguridad, y una interfaz de usuario
intuitiva que mejora la experiencia del cliente.

En el caso de Gatekeeper la aplicacion tecnoldgica de la Inteligencia Artificial
puede ser muy util para que el negocio tenga mayor escalabilidad. Ya se estan
poniendo en marcha modelos de IA entrenados a base de imagenes que
detectan patrones e identifican imagenes. En Gatekeeper planteamos entrenar
modelos de IA para que ayuden a detectar movimientos sospechosos y de esta
forma podemos conseguir que cada vigilante pueda atender a un mayor nimero
de comunidades, permitiendo asi una escalabilidad mucho mayor. Ademas, la IA
puede tener varios otros usos muy Utiles a medida que continian mejorando, un
uso podria ser el de atencidn al cliente o el de la elaboracién de informes de

incidencias.

Administradores de Fincas y Asociaciones de Vecinos: La colaboracién con
administradores de fincas y asociaciones de vecinos es fundamental para la
implementacién y adopcién efectiva del sistema Gatekeeper en las comunidades
residenciales. Estos socios proporcionan un canal directo para entender las
necesidades especificas de seguridad de cada comunidad, permitiendo a
Gatekeeper adaptar su solucidn para ofrecer el maximo valor. Ademas, facilitan
laintroduccién del servicio a los residentes, ayudan en la gestién de expectativas
y contribuyen a la creacién de una relacién de confianza entre Gatekeepery sus

usuarios finales.
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4. Evaluacion financiera

El modelo de negocio de este proyecto es crucial, ya que su principal propuesta de valor
es ofrecer una solucion a un precio reducido. Por lo tanto, debe ser econdémicamente

viable para asegurar su sentido y sustentabilidad a largo plazo.

Para determinar la viabilidad se han hecho los calculos basandonos en la media de
viviendas que hay en cada uno de los bloques. Segun datos del INE, la media en Espaiia
de viviendas por edificio es de 17, y en total hay unos 400.000 edificios solo en Espafia.
Una comunidad de vecinos en bloque de pisos paga entre 50€ y 150€ por vivienda al
mes por su cuota de comunidad, aunque depende mucho de las amenidades con las que
cuenten, pero esto es un nivel medio en Espaiia, segun lo que explicé el CEO de Aldara

y también en base a los datos que se recopilaron en la encuesta realizada.

El servicio de seguridad presencial 24 hrs/7 dias de la semana tiene un coste minimo
(calculado en base a lo que cobra un vigilante por hora) de 12€/hora. Esto equivalen a
unos 8.600€ al mes que, en base al nimero de viviendas medio por edificio de 17, son
unos 500€ al mes por vivienda (en realidad es un poco mas, esta detallado en el siguiente
apartado). Por lo que para tener vigilancia se pagaria entre 3 y 10 veces la cuota media
de la comunidad, y es por eso por lo que este servicio es tan poco asequible para la

mayoria.

Para este proyecto y las siguientes estimaciones, se ha planteado que cada vigilante en
remoto puede atender al menos a 40 comunidades a la vez, pues cada vigilante puede
estar mirando 20 pantallas segiin nos informé un directivo de Prosegur. Esto, combinado
con una tecnologia que solo muestre al vigilante aquellas cdmaras que detectan un
movimiento, lo hace perfectamente viable. Si ademas se utilizan otras tecnologias de 1A
de deteccidon de movimientos sospechosos, el negocio puede escalar muchisimo ya que

gracias a eso se podran vigilar muchas mas comunidades.

Cabe destacar que la figura del vigilante es meramente disuasoria y ante emergencias,
no se plantea que el vigilante esté dando conversacidon a cada vecino que pasa por
delante del tétem. Ademas, es importante destacar que el vigilante llamara a la policia

si es necesario, pero no tendrd que ir al lugar del suceso.
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4.1 Costes operativos

El primer paso para determinar la viabilidad financiera del proyecto era ver si
operativamente tenia sentido. Para ello hemos calculado los costes meramente
operativos de tener a 3 vigilantes de seguridad turnandose entre semana y otros
vigilantes para los turnos del fin de semana. Se han tenido en cuenta las pagas extras,
los pluses de nocturnidad y el coste de la seguridad social de los empleados. Ademas,
también se han computado otros costes asociados al normal funcionamiento de las
operaciones, como puede ser el alquiler del local desde donde se hace la vigilancia u

otros costes operativos de mantenimiento de sistemas, por ejemplo.

Para extraer los datos exactos de los salarios se ha utilizado la informacién aportada por

la Asociacién de Profesionales de Seguridad Privada en Espafia.

Tabla 9: Coste mensual operativo

Coste Mensual

Vigilantes de seguridad 24/7 9.570 €
Alquiler de local 700 €
Otros costes operativos 300 €
Total 10.570 €

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 10: Calculo de coste medio/vivienda teniendo en cuenta que hay 17 viviendas de
media por comunidad en Espaiia

Comunidades vigiladas a la Coste Coste
Escenario

vez medio/vivienda medio/bloque
Base 40 15,54 € 264,25 €
Aplicacién de

80 7,77 € 132,13 €
IA
Optimista 120 5,18 € 88,08 £

Fuente: Elaboracion propia
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En esta tabla se plantean 3 escenarios: el base, que inicialmente es el mas viable. Otro
escenario aplicando Inteligencia Artificial que permitiria aumentar mucho el nimero de
comunidades vigiladas y por lo tanto reducir a la mitad el coste operativo (explicacién
en el apartado anterior de socios clave). Y un ultimo escenario optimista pero que puede
ser menos viable ya que si ocurren varias incidencias al mismo tiempo los vigilantes no
podrian atenderlas, aunque la solucién puede pasar por que haya una persona de apoyo
para resolver la situacidon en caso de que se de esa concurrencia. Resalta que este coste
medio por vivienda es mucho menor que el de tener a un vigilante de forma presencial

que costaria mas de 500€ al mes por cada vivienda.

4.2 Costes iniciales
Cada tétem tiene un coste inicial asociado de 1.500€ y es una inversion que la compafiia
tiene que hacer en cada comunidad que se instala, ya que si la comunidad tiene que

hacer una derrama para la compra del tétem la venta sera mucho mas dificil.

Tabla 11: Costes asociados a cada tétem instalado

Inversion de tétems y camaras Coste
Precio Totem 1.000,00 €
Precio cdmaras 100,00 €
Precio de instalacion 400,00 €
Precio total del servicio 1.500,00 €

Fuente: Elaboracién propia

Se plantea que en el Afio 0 se compren 40 tétems para 40 comunidades, en este afio se
busca hacer un desarrollo de producto trabajando con los primeros clientes para dar un
servicio correcto y profesional a las comunidades. Esta ronda sera financiada por los

fundadores propios y por lo que se conocen como Friends, Family and Fools.

Tabla 12: Inversion inicial necesaria para empezar en 40 comunidades

INVERSION INICIAL ANO 0

Inversion en Tétems y Cdmaras de seguridad 60.000,00 €
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Desarrollo de software 5.000,00 €

Algoritmo deteccion de movimiento 5.000,00 €
Equipos informaticos y tecnologia 10.000,00 €
Tesoreria 30.000,00 €
Total Inversion Inicial 120.000,00 €

Fuente: Elaboracion propia

Una vez completado este afio de desarrollo, se buscaria salir al mercado para levantar
una ronda Seed de unos €200K por parte de algin fondo de Venture Capital o con
inversores angeles, para contratar a un equipo de ventas, marketing y administracién
mas solido y para entrenar el modelo de Inteligencia Artificial que nos permita escalar

operativamente y reducir los costes notablemente.

4.3 Ingresos
Segun la encuesta que se llevd a cabo por el equipo de Comillas mas del 70% estarian

dispuestos a pagar 20€ o mas por el servicio que plantea Gatekeeper:

Tabla 13: Pago por servicio

¢Cudnto es el maximo que estaria dispuesto a pagar mensualmente por este servicio? (pagar en su
cuota de comunidad por esta seguridad)

219 respuestas

® <20
@ 20
30
/ g
A ® 50
® 60
® >60

Fuente: Encuesta Equipo Comillas Emprende

Establecer el precio correcto dependera de varios factores, pero se entiende que en una
comunidad de vecinos que pagan 50€ cada uno por la comunidad no se les pueda cobrar

otros 50€ por el servicio. Sin embargo, si son 30 vecinos se podria cobrar incluso 10€ a
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cada vivienda y el modelo de negocio seguiria teniendo una rentabilidad operativa por

encima del 10%.

Sin embargo, este ejercicio de estimacion se llevara a cabo en base a un precio de 25€
al mes por vivienda por edificio. Que en base a la media espafiola seria de unos 425€ al

mes por edificio por un servicio de vigilancia las 24 horas los 365 dias del afo.

Con el precio de 25€ al mes por vivienda, el margen bruto operativo es del 40% en base
ala media espafiola. Un margen que, aunque parezca muy cémodo, permitiria recuperar

la inversion llevada a cabo en el tétem a los 9 meses de instalarlo.

Tabla 14: Estimacién de ingresos en base al % de mercado que se espera capturar
sobre 400.000 bloques de pisos en Espafia:

INGRESOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CAPTANDO DEL 0,05% 0,20% 0,50% 1,00% 1,50%
MERCADO
N2 BLOQUES 198 792 1.981 3.962 5.943
N2 DE 3.368 13.472 33.679 67.358 101.037
VIVIENDAS
PRECIO AL MES 25€ 25€ 25¢€ 25€ 25€
/ VIVIENDA
INGRESOS 84.197 € 336.790 € 841.975 € 1.683.950 € 2.525.924 €
MENSUALES
INGRESOS 1.010.370€  4.041.479€  10.103.697€  20.207.394€  30.311.092 €
ANUALES

Fuente: Elaboracion propia

Para llevar a cabo la cuenta de pérdidas y ganancias se ha tenido en cuenta que el
margen bruto del primer afo es del 40%, teniendo en cuenta los costes operativos
(COGS en la tabla) son el 60% de los ingresos. El margen bruto aumentaria hasta el 70%
en el Aflo 2 por la aplicacién de los sistemas de IA que permitirian un escalado de las
operaciones exponencial. Los costes de personal se han estimado en base al nimero de
personas que se incorporarian al equipo a medida que se aumentan las ventas del
servicio y los otros costes estaran asociados principalmente a gastos en marketing que

serd un porcentaje del ingreso que se espera hacer. Finalmente, la amortizacion del
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inmovilizado es un 10% del total del coste de los totems instalados, ya que la vida util es

de 10 afios.

Tabla 15: Cuenta de pérdidas y ganancias

PYG

ANO
PRESTACIONES
DE SERVICIOS
COGS
MARGEN
BRUTO
COSTES DE
PERSONAL
(SG&A)

OTROS COSTES
EBITDA

AMTZ. DEL
INMOVILIZADO
MATERIAL
RESULTADO DE
EXPLOTACION
(EBIT)

RESULTADO
FINANCIERO (B)

RESULTADO
ANTES DE
IMPUESTOS ( C)
IMPUESTO
SOBRE
BENEFICIOS
(20%)
RESULTADO
DEL EJERCICIO

Afo 1

1.010.370 €

606.222 €

404.148 €

202.074 €

90.933 €

111.141 €

7.000 €

104.141 €

104.141 €

20.828 €

83.313 €

Fuente: Elaboracion propia

Afo 2

4.041.479 €

1.212.444 €

2.829.035 €

1.010.370 €

363.733 €

1.454.932 €

96.150 €

1.358.782 €

1.358.782 €

271.756 €

1.087.026 €

Afo 3

10.103.697 €

3.031.109 €

7.072.588 €

3.031.109 €

909.333 €

3.132.146 €

274.451 €

2.857.695 €

2.857.695 €

571.539 €

2.286.156 €

Afo 4

20.207.394 €

6.062.218 €

14.145.176 €

4.041.479 €

1.818.665 €

8.285.032 €

571.618 €

7.713.413 €

7.713.413 €

1.542.683 €

6.170.731 €

Afo 5

30.311.092 €

9.093.327 €

21.217.764 €

6.062.218 €

2.727.998 €
12.427.548 €

868.786 €

11.558.762 €

11.558.762 €

2.311.752 €

9.247.009 €
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5. Andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter

Para realizar el analisis de las cinco fuerzas de Porter para la start-up GATEKEEPER, se
seguird el enfoque clasico de Michael Porter, evaluando las cinco fuerzas competitivas:
la amenaza de nuevos entrantes, el poder de negociacion de los proveedores, el poder
de negociacion de los clientes, la amenaza de productos o servicios sustitutos y la

rivalidad entre los competidores existentes. (Porter, 2008)
1. Amenaza de nuevos entrantes
Barreras de entrada:

Inversién inicial moderada: Aunque la inversidn en tecnologia avanzada y el desarrollo
de software son necesarios, estos costos no son prohibitivos. Muchas startups

tecnoldgicas pueden reunir los fondos necesarios para ingresar al mercado.

Interés de las grandes compafiias: Segun la encuesta realizada, el 40% de los
encuestados consideraria desinstalar su alarma de seguridad si implementan el
sistema de Gatekeeper (Equipo de Comillas Emprende, 2024). Esto sugiere que las
grandes compaiiias de seguridad no estan interesadas en instalar este tipo de sistemas

porque puede canibalizar sus productos mads costosos y tradicionales.

Tabla 16:Demostracion de posible canibalizacién de demanda

¢ Se plantearia ahorrarse el coste de su alarma en caso de tener un servicio de vigilancia como el

descrito?
219 respuestas

®si
® No

Fuente: Equipo de Comillas Emprende, 2024

2. Poder de negociacion de los proveedores
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Bajo poder de negociacién: Hay muchas compafias fabricando camaras y tétems, lo
gue reduce significativamente el poder de negociacién de los proveedores. Gatekeeper
puede elegir entre multiples proveedores y negociar mejores condiciones debido a la

abundancia de opciones disponibles.

Facilidad de sustitucion: La existencia de numerosos proveedores también permite a
Gatekeeper cambiar facilmente de proveedor en caso de problemas de costos o

calidad.
3. Poder de negociacion de los clientes

Numero de clientes: Gatekeeper se dirige a un mercado amplio de comunidades
residenciales y propietarios, lo que disminuye el poder de negociacién individual de

cada cliente.

Coste de cambio: los clientes podrian encontrar costoso cambiar de proveedor una vez
gue Gatekeeper esté implementado, pues la desinstalacién del servicio tendria que
pagarse debido a que tiene un coste alto enviar a una persona a desinstalar un sistema

como el descrito.

Percepcién de valor: La propuesta de valor de Gatekeeper, que ofrece seguridad a un
costo mas bajo que los servicios de vigilancia fisica tradicionales, sigue siendo atractiva

para los clientes que buscan eficiencia y ahorro.
4. Amenaza de productos o servicios sustitutos

Alternativas tradicionales: Los servicios de vigilancia fisica 24/7 son un sustituto
directo, aunque mas costoso. La capacidad de Gatekeeper para ofrecer una solucion

mas asequible y tecnolégicamente avanzada reduce la amenaza de estos sustitutos.

Innovaciones tecnoldgicas: La rapida evolucién de la tecnologia en el sector de
seguridad puede introducir nuevos productos o servicios que podrian competir con la
oferta de Gatekeeper. Es crucial que la empresa continde innovando y mejorando su

tecnologia para mantener su ventaja competitiva.

5. Rivalidad entre los competidores existentes
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Competencia directa: Actualmente, en Espaia, solo el Grupo Sercén ofrece una
solucidn similar, aungque a un costo comparable al de la vigilancia fisica, lo que

diferencia a Gatekeeper como una opcién mas accesible.

Intensidad competitiva: La competencia en el sector de PropTech y seguridad esta en
crecimiento. La estrategia de Gatekeeper debe centrarse en fortalecer su
diferenciacién y aumentar su base de clientes rapidamente para establecer una

posicion de liderazgo en el mercado.

Crecimiento del mercado: La creciente demanda de soluciones de seguridad accesibles
en comunidades residenciales ofrece oportunidades significativas para Gatekeeper,

siempre que mantenga su enfoque en innovacion y calidad del servicio.

En resumen, el analisis de las cinco fuerzas de Porter revela que Gatekeeper tiene una
posicién favorable para ingresar y crecer en el mercado de servicios de seguridad
residencial. Las barreras de entrada no son muy altas, pero la falta de interés de las
grandes compaiiias de seguridad en este tipo de soluciones y el bajo poder de
negociacion de los proveedores fortalecen la posicion competitiva de Gatekeeper. Sin
embargo, la empresa debe mantenerse vigilante frente a la evolucién tecnoldgica y la
entrada de nuevos competidores en el mercado de PropTech que estd en constante

evolucion.

Tabla 17: Resumen 5 Fuerzas de Porter Fuente: Elaboracion propia

S~ AN

LAS 5
FUERZAS DE
PORTER
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6. DAFO

Analisis Interno
Fortalezas

Una de las principales fortalezas de Gatekeeper es su propuesta de valor diferenciada.
Gatekeeper ofrece una solucién de seguridad que es mds accesible en comparacion con
la vigilancia fisica tradicional. La empresa utiliza tétems equipados con camaras de
vigilancia y sistemas de monitoreo en tiempo real, lo que proporciona una seguridad

moderna y eficaz.

Otra fortaleza es la adaptabilidad y escalabilidad del modelo de negocio, lo cual permite
una facil expansidon a nuevas comunidades residenciales sin incurrir en altos costos
adicionales. Este factor se complementa con una alta demanda potencial, ya que una
encuesta realizada muestra que cerca del 80% de los residentes estaria dispuesto a
pagar por un servicio de vigilancia 24 horas como el descrito (ENCUESTA PROPIA). La
presencia constante de los tétems con camaras de vigilancia actia como un fuerte

elemento disuasorio, reduciendo significativamente la criminalidad.

La capacidad de soporte y monitoreo en tiempo real también aumenta la percepcion de
seguridad y permite una rdpida respuesta a incidentes, lo cual es crucial para generar

confianza entre los clientes.
Debilidades

Sin embargo, Gatekeeper enfrenta algunas debilidades importantes. Una de ellas es la
falta de reconocimiento de marca. Como una start-up nueva, auin no ha establecido una
fuerte presencia o reconocimiento en el mercado y necesita construir confianza y

credibilidad en un mercado dominado por soluciones fisicas.

Otro punto débil es la dependencia de proveedores. Aunque el poder de negociacion de

los proveedores es bajo, cualquier interrupcién en la cadena de suministro podria
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afectar la disponibilidad de los componentes necesarios. La necesidad de una inversién
inicial considerable en tecnologia y desarrollo también puede ser un obstaculo,

especialmente en las primeras etapas del negocio.

Ademas, los ciclos de venta lentos debido a la necesidad de utilizar al administrador de
fincas como canal de ventas pueden ralentizar las ventas al principio, aunque una vez
instalado en una de sus comunidades, escalar el servicio al resto puede ser mucho mas

rapido.

Analisis Externo

Oportunidades

En el analisis externo, una de las oportunidades mas claras para Gatekeeper es la
creciente demanda de seguridad. La percepcién de inseguridad en las ciudades estd en
aumento, lo que crea una demanda por soluciones de seguridad accesibles y efectivas.
La adopcién de inteligencia artificial y automatizaciéon para mejorar la eficiencia de la
vigilancia y el monitoreo también presenta una oportunidad significativa para la
empresa, permitiendo incorporar nuevas funcionalidades como el reconocimiento facial

o la deteccién de comportamientos sospechosos.

El crecimiento del mercado PropTech ofrece oportunidades adicionales para la adopcion
de nuevas tecnologias de seguridad en el sector inmobiliario. Gatekeeper también
puede expandirse a otros segmentos, como oficinas o edificios comerciales, lo cual

podria aumentar su base de clientes.

Las colaboraciones estratégicas con administradores de fincas y asociaciones de vecinos
pueden facilitar la adopcidn del servicio y aumentar la cuota de mercado. Ademas, existe
un gran potencial para la expansién geogrdfica a otras ciudades y regiones con

problemas de seguridad similares. La integracién con otras tecnologias de hogar
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inteligente y seguridad para ofrecer un paquete mds completo también representa una

oportunidad importante.
Amenazas

Por ultimo, en cuanto a las amenazas, los cambios regulatorios sobre privacidad y
seguridad pueden afectar la operativa y los costos de cumplimiento. El riesgo de
ciberseguridad es significativo debido a la naturaleza tecnolégica del servicio, lo que lo
hace vulnerable a ataques cibernéticos que podrian comprometer la seguridad de los

clientes y la reputacidn de la empresa.

Algunos clientes potenciales pueden mostrar resistencia a adoptar nuevas tecnologias
de seguridad, prefiriendo soluciones tradicionales. Ademas, los residentes pueden tener
preocupaciones sobre la privacidad y el uso de cdmaras de vigilancia. La competencia
creciente, con la entrada de nuevas start-ups en el mercado de seguridad tecnoldgica,
también podria intensificar la competencia. Por Ultimo, una recesién econémica podria
reducir el presupuesto de los clientes para servicios adicionales como la seguridad,

afectando la demanda.
Tabla 18: DAFO resumen

DEBILIDADES AMENAZAS

* Cambios regulatorios.
+ Falta de reconocimiento de marca.
¢ Riesgo de ciberseguridad.
+ Dependencia de proveedores. . ) .
* Resistencia al cambio por parte de
+ Inversidn inicial considerable.
algunos clientes.

*  Propuesta de seguridad accesible y

diferenciada. * Creciente demanda de seguridad.

Modelo de negocio adaptable y
escalable.
Alta demanda potencial segun

encuesta propia.

Adopcion de inteligencia artificial y

automatizacion.

Crecimiento del mercado PropTech.

FORTALEZAS

Fuente: Elaboracion propia

OPORTUNIDADES
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/7. CONCLUSIONES

En este trabajo, se han se han expuesto diferentes andlisis que han llevado a la
formulacidon de un plan de negocio para la start up Gatekeeper. A continuacion, se

muestran las principales conclusiones extraidas durante el trabajo de investigacion.

En primer lugar, se ha revisado el contexto actual de la percepcidn de seguridad en las
comunidades residenciales y el auge de nuevas tecnologias aplicadas a la vigilancia. Los
datos muestran un incremento en la demanda de soluciones de seguridad accesibles y

eficientes debido a la creciente preocupacion por la inseguridad en las ciudades.

Por un lado, destacar que la percepcién de inseguridad ha aumentado
significativamente. En la encuesta hecha por el equipo de Gatekeeper, resalta que el
75% de los encuestados cree que es mas probable sufrir un robo ahora que hace 20 anos
(Equipo de Comillas Emprende, 2024). Este dato subraya la relevancia de ofrecer

soluciones innovadoras y asequibles como las propuestas por Gatekeeper.

En este contexto de creciente demanda de seguridad y aprovechamiento de tecnologias
innovadoras, se ha llevado a cabo una investigacién para la creaciéon de una nueva
empresa enfocada en ofrecer servicios de vigilancia virtual disuasoria. Las principales

conclusiones para su viabilidad son las siguientes:

En relacién con la propuesta de valor y finalidad, Gatekeeper ofrece un servicio
diferenciado que combina la vigilancia activa mediante tétems equipados con
tecnologia avanzada y la interaccién remota, lo que proporciona una seguridad mas
asequible y eficiente que la vigilancia fisica tradicional. La capacidad de emitir alarmas
en tiempo real y la personalizacion del servicio aumentan significativamente la
percepcion de seguridad entre los residentes. Ademas, la implementacion de totems de

vigilancia con inteligencia artificial y capacidad de monitoreo en tiempo real mejorara la
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eficacia de la seguridad y reducira los costes operativos, haciendo el servicio accesible

para un mayor numero de comunidades.

En segundo lugar, se ha identificado un segmento de mercado considerablemente
grande dispuesto a pagar por servicios de seguridad accesibles. Segin la encuesta
realizada, mas del 70% de los encuestados estarian dispuestos a pagar 20€ o mas por el
servicio de Gatekeeper, lo que confirma la viabilidad comercial de la propuesta (Equipo
de Comillas Emprende, 2024). Ademas, este analisis de la vibilidad comercial se ha
completado con un intenso analisis financiero que resalta la viabilidad operativa de la
propuesta. Gatekeeper cobraria entorno a 400€ por comunidad o 25€ por vivienda al
mes por el servicio de seguridad 24/7 los 365 dias del afio. Esto, comparado con un
conserje que puede costar unos 1500-2000€ al mes y en la mayoria de los casos esta
solo 8 horas y 5 dias a la semana es un precio mds que razonable, y ya si lo comparamos
con un servicio de vigilancia 24 horas presencial tradicional, el coste es extremadamente

bajo.

El analisis DAFO realizado en este trabajo ha sido fundamental para entender las
capacidades y limitaciones de Gatekeeper, asi como las oportunidades y amenazas
presentes en el entorno de seguridad residencial. Las fortalezas de la start-up, como su
propuesta de valor diferenciada y su potencial escalabilidad, contrastan con debilidades
como los ciclos de venta largos o la falta de reconocimiento de marca y la dependencia
de proveedores. Asimismo, las oportunidades de mercado, impulsadas por la creciente
demanda de soluciones de seguridad accesibles y eficaces, presentan un panorama
prometedor para Gatekeeper. Sin embargo, la empresa también debe navegar
amenazas significativas como los cambios regulatorios y el riesgo de ciberseguridad.
Este analisis detallado proporciona una base sélida para tomar decisiones estratégicas
informadas, orientadas a consolidar la posicidon de Gatekeeper en el mercado y asegurar

su crecimiento sostenible
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Finalmente, el analisis de las "5 fuerzas de Porter" ha revelado que Gatekeeper tiene
una posicién favorable para ingresar y crecer en el mercado de servicios de seguridad
residencial. La combinacién de una inversion inicial moderada, una oferta de valor
diferenciada y un mercado en expansion sin un lider establecido brinda a Gatekeeper la
oportunidad de capturar una cuota significativa del mercado. Sin embargo, sera crucial
mantenerse al tanto de la evolucion tecnolégica y la entrada de nuevos competidores,

debido a las bajas barreras de entrada.

En resumen, la investigacion demuestra que Gatekeeper tiene una propuesta de valor
robusta y un modelo de negocio viable que responde a una necesidad creciente de
seguridad en las comunidades residenciales, aprovechando las ventajas de las nuevas

tecnologias para ofrecer un servicio accesible y eficiente.
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Declaracién 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 esta permitido su uso en la elaboracién 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 que no lo sea.

Por la presente, yo, [Nombre completo del estudiante], estudiante de [nombre del titulo] de la Universidad
Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo Fin de Grado titulado "[Titulo del trabajo]", declaro que he utilizado la
herramienta de Inteligencia Artificial Generativa ChatGPT u otras similares de IAG de cddigo sélo en el contexto de
las actividades descritas a continuacién [el alumno debe mantener solo aquellas en las que se ha usado ChatGPT o
similares y borrar el resto. Si no se ha usado ninguna, borrar todas y escribir “no he usado ninguna”]:

1. Brainstorming de ideas de investigacion: 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. Metoddlogo: Para descubrir métodos aplicables a problemas especificos de investigacidn.
5. Interpretador de cédigo: Para realizar andlisis de datos preliminares.
6. Estudios multidisciplinares: Para comprender perspectivas de otras comunidades sobre temas de

naturaleza multidisciplinar.

7. Constructor de plantillas: Para disefiar formatos especificos para secciones del trabajo.

8. Corrector de estilo literario y de lenguaje: Para mejorar la calidad lingtiistica y estilistica del texto.

9. Generador previo de diagramas de flujo y contenido: Para esbozar diagramas iniciales.

10. Sintetizador y divulgador de libros complicados: Para resumir y comprender literatura compleja.

11. Generador de datos sintéticos de prueba: Para la creacidn de conjuntos de datos ficticios.

12. Generador de problemas de ejemplo: Para ilustrar conceptos y técnicas.

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

14. Generador de encuestas: Para disefiar cuestionarios preliminares.

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

Afirmo que toda la informacion y contenido presentados en este trabajo son producto de mi investigacion 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.
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