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Resumen

El presente Trabajo Fin de Méster aborda uno de los principales aspectos de la creacién de una startup, que es
el desarrollo de la idea de negocio. En este proyecto, el objetivo es el desarrollo de un servicio digital llamado
Play&Share, que tiene como objetivo facilitar la practica deportiva. El servicio ofrece una interfaz web y de
aplicacion para reducir los problemas que los deportistas pueden encontrar en este proceso.

Ademaés de este objetivo principal, esta tesis tiene como objetivo brindar pautas generales y recursos para que
los emprendedores logren resultados exitosos a la hora de desarrollar sus ideas. Ademas, también propone un
enfoque novedoso para la realizacion de un Trabajo Fin de Master basado en metodologias agiles.

El trabajo tiene las siguientes secciones:

En primer lugar, el espiritu y el alcance del documento se presentan en la introduccion. Luego, el autor da su
vision sobre su vision de lo que es emprender, junto con una revision exhaustiva de casos de emprendimiento
exitosos y fallidos. Esta revision se presenta con la intencién de identificar las actitudes y aptitudes que debe
tener el buen emprendedor. Ademas, se explican las técnicas utilizadas para el desarrollo de la idea (Canvas,
Lean Startup y el Modelo de Desarrollo de Clientes), asi como para el analisis de mercado.

La siguiente seccion presenta el nlcleo del proyecto. La idea presentada se desarrolla iterativamente utilizando
el Canvas, el Value Proposition Canvas y el Mapa de Empatia. En estas iteraciones, la idea se refina utilizando
los comentarios del tutor en calidad de experto, los tests de mercado y el plan financiero de la startup. Con
estas herramientas se desarrollan los siguientes aspectos: la propuesta de valor, el segmento de clientes, los
canales de venta, los recursos, actividades y aliados clave, y la estructura de costos e ingresos para finalmente
dar un analisis del retorno de la inversion.

La siguiente parte presenta el prototipo de la aplicacién y las herramientas utilizadas para su creacién,
mostrando las funcionalidades que tendria Play & Share.

Posteriormente, se introducen los conceptos centrales de la metodologia Agile utilizada para este proyecto,
incluyendo las actividades a realizar. Ademas, se explican los cambios en la metodologia que propone el autor
para el desarrollo de proyectos de fin de estudio.

Finalmente, se presentan una serie de recursos que los emprendedores podrian utilizar a nivel local, nacional e
internacional. Estas herramientas servirian para obtener apoyo y financiacion en los primeros pasos del
desarrollo de la idea.

El documento finaliza con las conclusiones y posibles desarrollos futuros de esta Trabajo Fin de Master.






Abstract

This Master's Thesis addresses one of the main aspects of the creation of a startup, which is the development
of the business idea. In this project, the goal is the development of a digital service, called Play&Share, that
aims to make it easier for athletes to practice their desired sports. The service offers a web and App interface to
reduce the problems that athletes may encounter in this process.

Besides this main objective, this thesis aims to provide general guidelines and resources for entrepreneurs to
achieve successful results when developing their ideas. Furthermore, it also proposes a novel approach to carry
out a Master Thesis based on Agile methodologies.

The presented work has the following sections:

First of all, the spirit and scope of the document are presented in the introduction. Then, the author provides his
vision about the main aspects of starting a business, together with a thorough review of successful and failed
entrepreneurship cases. This state-of-the-art revision can be used to identify attitudes and aptitudes that a good
entrepreneur should have. In addition, the techniques used for the development of the idea (Canvas, Lean
Startup, and the Customer Development Model), as well as for the market analysis are explained.

The subsequent section presents the core of the project. The presented idea is iteratively developed using the
Canvas, the Value Proposition Canvas, and the Empathy Map. In these iterations, the idea is refined using
feedback from the tutor as an expert, market tests, and the financial plan of the startup. With these tools, the
following items are developed: the value proposition, the customer segment, the sales channels, the resources,
activities, and key allies, and the structure of costs and income to give an analysis of the return on investment.

The next part presents the prototype of the application and the tools used to create it, showing the
functionalities that Play & Share would have.

Subsequently, the core concepts of the Agile methodology used for this project are introduced, including the
activities to be accomplished. Furthermore, the changes to the methodology that the author proposes for the
development of final thesis are explained.

Finally, a series of resources that entrepreneurs could use at a local, national and international level are
presented. These resources could help obtain support and financing in the first steps of the development of the
idea.

The document ends with the conclusions and potential future developments of this Master’s Thesis.
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Trabajo Fin de Méster Introduccion

1 INTRODUCCION

autor de este Trabajo Fin de Master, no pretende sino reflejar la vision que tiene él mismo sobre el

término “emprender”, el cual no es mas gque una actitud que puede ser facilmente trasladable a todos los
aspectos de la vida. Bajo esta concepcion, €l mismo lo intenta aplicar en su vida diaria y una de sus acepciones
es la que se refleja en este documento: la creacion de una startup.

EI emprendimiento no es sino la valentia de plasmar la idea en la sociedad. Esta definicion, a juicio del

Emprender creando una startup no solo supone tener una idea y tener el arrojo de llevarla a cabo, sino que se
necesitan conocimientos, investigacion del mercado y sus necesidades y apoyo financiero. EI 82% de los
emprendedores fracasan antes de los cuatro afios (Oriol & Lloret, 2014) con lo cual, no solo una buena idea ni
mucho trabajo entendido como cantidad de horas invertidas en el proyecto es la solucién para triunfar.

Si bien es cierto que el autor no entiende el cierre de la empresa como un fracaso, pues tal como dijo Thomas
Alva Edison: “No fallé la prueba. Solo descubri 100 maneras de hacerlo mal”, cuando se emprende se
arriesga un capital, tiempo y esfuerzo, que hoy en dia es dificil tener la oportunidad de volverlo a invertir en
otro proyecto diferente, por lo que el éxito econémico de la startup se antoja, cuanto menos, necesario para no
verse involucrado en una situacion personal complicada.

1.1  Objetivos

En este Trabajo Fin de Master se pretende no solo reflejar una idea de negocio surgida de una necesidad real
encontrada en el autor y en su entorno mas cercano y su desarrollo a nivel de funcionalidades, sino mostrar las
herramientas y conocimientos minimos necesarios que cualquier emprendedor debe hacer uso de ello para
poder empezar a desarrollar la idea con cierta garantia de éxito.

Dichas herramientas abarcan:

- Metodologias aplicadas para el desarrollo de la idea a nivel de negocio para comprobar las
necesidades del cliente, pivotar si es necesario o encontrar el segmento de clientes como son el
Canvas, Lean Startup o el Modelo de Desarrollo de Clientes.

- Concursos, ayudas publicas y en general el ecosistema emprendedor del que la startup se puede nutrir
a nivel local, nacional e internacional.

- Una metodologia de trabajo aplicable al desarrollo de la actividad empresarial como es Agile.

Ademas de todo ello, por supuesto, tal y como indica el titulo del presente trabajo, se analizara la viabilidad de
la propuesta planteada, Play&Share, una App para la gestion de la actividad deportiva y la sociabilizacion a
través de ella. En este sentido, se mostrara el proceso iterativo que se produce desde que se concibe la idea
hasta que esta madura en modelo s6lido de negocio, incluyendo un anélisis econémico.

Por otro lado, ajeno ya al emprendimiento en si, pero usando la metodologia Agile previamente mencionada,
se pretende mostrar como se ha aplicado dicha metodologia al desarrollo del Trabajo Fin de Méster en si
mismo. Para ello, se explicard como se ha desarrollado el trabajo y cudl ha sido la adaptacién del modelo
cliente - desarrollador de Agile a la relacion alumno — tutor.

Para finalizar se expondran las conclusiones desarrolladas durante el proyecto y los posibles trabajos futuros
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Trabajo Fin de Master Introduccion

para continuar con esta idea de negocio.
En definitiva, este documento pretende abarcar tres aspectos fundamentales:

- Servir de guia para un emprendedor genérico, es decir, surtirlo de las herramientas minimas necesarias
para emprender.

- Mostrar la idea Play&Share al lector, desde su concepcion hasta su consolidacion.

- Reflejar una innovacion relativa al seguimiento de los proyectos fin de estudios con el objetivo de
proponer una forma distinta de afrontar estos proyectos que a menudo se alargan mas de lo
planificado.



2 ESTADO DEL ARTE

profundidades en los origenes del emprendimiento y viendo casos de éxito y de fracaso. Ademas, se
presentaran algunas de las técnicas empleadas para el desarrollo de la idea de Play&Share que méas
adelante se presentara, asi como un analisis de mercado.

En este capitulo se hard un estudio del estado del arte del emprendimiento de caracter histdrico

Se pretende, por tanto, sentar las bases desde el punto de vista tedrico para abordar la probleméatica detectada.

2.1  Historia del emprendimiento

A diferencia de otras disciplinas estudiadas y analizadas, el emprendimiento dificilmente, a dia de hoy, puede
considerarse una ciencia, Ni si quiera es un campo de estudio maduro. Tanto es asi que varios autores lo
consideran como un area del conocimiento ain nuevo dentro del marco global de la investigacion (Veciana,
1999).

Pero a pesar de la escasa profusion del estudio del emprendimiento como area de conocimiento, lo cierto es
que el emprendimiento, como agente de cambio y como actividad, es intrinseco al ser humano. Tanto es asi,
que muchos son los autores los que han estudiado el emprendimiento desde un enfoque psicoldgico, patente en
las obras de (Lévesque, Shepherd, & Douglas, 2002) o de (Djankov, Qian, Roland, & Zhuravskaya, 2006)
donde se analiza las caracteristicas fundamentales para crear una empresa, es decir, para ser emprendedor.

Nos podemos remontar a los origenes del ser humano y a sus grandes avances: el paso del nomadismo al
sedentarismo, el descubrimiento del fuego, la creacion de herramientas para la caza... todos estos grandes
avances tienen una serie de caracteristicas comunes que van mas alld de una serie de herramientas y
conocimientos bien organizados y aprovechados para crear una empresa que de rédito econémico sino que
responden a la caracteristica de (no todos) los seres humanos que, ante una necesidad, tratan de buscar una
solucién que ademas, no es de caracter egoista, sino que se ponen al servicio de la sociedad.

Esta necesidad detectada y abordada para darle una solucién, ha sido identificada por numerosos autores con
distintas acepciones, asi por ejemplo, (Collins & Moore, 1971) hacen referencia a ello como un suceso
negativo del entorno socio-cultural, por otro lado, (Shapero & Sokol, 1982) se refiere a esta situacién como un
suceso disparador y autores como (Brunet & Alarcén, 2004) dejan patente la necesidad de que exista un
periodo de incubacion y otro de maduracion de la idea que responden a ese suceso disparador que, en
cualquier caso no responde al deseo de generar un beneficio en si, sino que responde a la necesidad de
solventar ese evento negativo.

Asi pues, los primeros hombres, encontraron un evento negativo: el frio, el peligro de los animales salvajes, la
necesidad de cocinar la comida etc. Ante este efecto negativo, la personalidad de uno o unos pocos, tras un
periodo de incubacion y maduracién de la idea, los llevé a buscar una solucién que en ningln caso era para
beneficiarse egoistamente, sino con el objetivo de mejorar la vida de su familia, su pueblo, su sociedad.

Se demuestra por tanto que, el emprendimiento es tan antiguo como el propio ser humano pues emprender,
como ya se comentd en la introduccion, no es solo crear una empresa, sino que, en el sentido Gltimo y mas
profundo de la palabra, es una actitud que lleva a la resolucién de problemas y, por lo tanto, a la satisfaccion de
necesidades, desde las mas elementales como lo eran al principio de los tiempos, hasta las més superficiales
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como pueden ser muchas de las que hoy en dia se cubren.

La palabra emprendimiento viene del latinismo in y préndere que significa “acometer o llevar a cabo” y, tal y
como se comenta en (Poncio, 2010), “es quien aborda la aventura de un negocio, lo organiza, busca capital
para financiarlo y asume toda o la mayor accion de riesgo”. En esta definicion, ya se habla de capital, que no
necesariamente debe ser dinero, sino recursos (materiales y humanos), tiempo etc.

Si avanzamos mas en la Historia, debido a la evolucién y la creciente organizacion de la sociedad y a la
aparicion del capitalismo que, si bien es cierto que su madurez se alcanza en el siglo XIX, su nacimiento se
produce en torno al siglo XV, el término emprender comenzar adquirir un sentido socio-econémico, mas
profundo es decir, emprender no solo tenia un impacto social desde el mismo prisma que en aquellos primeros
seres humanos (dar respuesta a una necesidad) sino que ademas se busca un rédito econémico o de estatus
social.

Asi llegamos a una de las épocas, a juicio del autor, donde el término emprender toma una dimensién hasta
entonces nunca tomada, esto es, en la época de los descubrimientos a partir del siglo XV impulsados por las
coronas de Espafia y Portugal principalmente, aunque también destacadas fueron las de Francia e Inglaterra en
el siglo XV1.

En aquella época, las aventuras en busca de otras tierras, favorecidas por el capital aportado por la Corona en
loa que arriesgaban dichos recursos y sus propias vidas, eran llamadas “empresas”. No hay que olvidar que, en
la mayoria de los casos, las personas que viajaban al Nuevo Mundo eran marines y personas de bajo estamento
social, las cuales, ante poco que perder, ponian en juego todo lo que tenian, que a menudo era tan solo sus
vidas con el deseo de mejorar sus vidas.

Figura 1 Coldn en la corte de Fernando el Catolico. Xilografia segin un 6leo de Wenzel VVon Brozik

Estas personas eran emprendedores y pese a la distancia en tiempo, las formas no son tan distantes si se
compara con lo que hoy por hoy se entiende por emprendedor. Todo surge de una necesidad, en parte
econdmica pero también de una actitud de arrojo y deseo por cambiar el mundo que les rodea, como puede ser
el caso de un emprendedor actual. Como puede ocurrir en la actualidad, también buscaban financiacion y
necesitaban de un periodo de incubacion y maduracion de la empresa, representado magistralmente en la
lustracion 1.

De estas empresas nacieron contratos entre los descubridores y las coronas (como las Capitulaciones de Santa
Fe, 1492) tal y como pueden producirse entre emprendedor y cliente en la actualidad y también se produjeron
algunos de los mas grandes contratos firmados jamas en la historia, como el Tratado de Tordesillas (1494),
entre Portugal y Espafia, donde se firmé el reparto de las zonas de navegacion y conquista del océano
Atlantico y del Nuevo Mundo.
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Figura 2 Capitulaciones de Santa Fe

Maés se avanza en la linea temporal, més el emprendimiento adquiere importancia dentro de la propia
organizacion econdmica social desde el punto de vista de agente de cambio para el tejido empresarial y
productivo de la poblacién. Es en el siglo XIX y XX donde, con la madurez del capitalismo, se encuentran
obras como las de (Cantillon, 1755) a la que se le considera la cuna de la economia politica y que tuvo gran
influencia sobre la teoria econdémica desarrollada por Adam Smith, se habla por primera vez de emprendedor
conceptualmente més cercano a la actualidad como “agente econémico” o la de (Knight, 1921) donde se habla
del beneficio del empresario obtenido a partir de una incertidumbre que este acepta y un riesgo que corre
debido a la inversion de capital y la organizacion de la actividad econdmica.

Si bien es cierto que en estas obras el término empresario y emprendedor no se distinguen con claridad, esto es
porgue en una sociedad capitalista en ciernes como era la de los autores citados, el término empresario tenia
intrinseco la parte innovadora de crear un negocio, es importante dejar claro la diferencia que actualmente hay
pues el término empresario se ajusta a aquella persona cuya mision principal es la gestion econémica de la
empresa y su rendimiento mientras que el emprendedor, si bien no es ajeno al aspecto econdmico, su principal
motor es el desarrollo de la idea.
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Esta diferencia se hace patente en (Schumpeter, 1961) donde el emprendedor es definido como aquellos que
promueven cambios e innovaciones como caracteristica principal, siendo promotores del cambio y creando, en
Gltima instancia una empresa gque “rompe con la rutina de la vida econémica”.

Finalmente, en la actualidad, el emprendimiento se ha destapado como un area de conocimiento a estudiar,
pues ciertos procesos, herramientas y actitudes pueden ser estandarizados de cara a promover una cultura que,
cada vez més, es fomentada por gobiernos e instituciones educativas pues aquellas sociedades con mayor
grado de emprendimiento son también mas prdsperas, encontrandose una clara relacion entre el PIB per cépita
y la creacion de startups (Minnit, 2012), por ejemplo, el top 5 de creacion emprendedora es Suiza, EEUU,
Singapur, Suecia y Dinamarca (INSEAD, Adecco Group, Google Inc, 2020), paises en el top 20 de PIB per
capita del mundo.

Aun asi, se aprovecha este trabajo para hacer una denuncia de la escasa educacion, ain hoy en dia, en la
innovacion y el emprendimiento en edades tempranas, supeditando lo fijo frente a lo dindmico, lo marcado
frente a la creatividad y lo tedrico frente a lo experimental.

2.2 Casos de éxito

Se aborda ahora el estudio de casos de éxito relacionados con el emprendimiento, pudiendo estos servir de
inspiracion para el lector, de forma que se pueda analizar el perfil del emprendedor, el porqué de la idea y el
cdmo se desarrollé obteniendo finalmente un patron comdn a todos ellos en el que poder fijarse. Se trataran
€asos, quiza menos comunes que en otros trabajos similares y no tan obvios, pero con una componente de
innovacion importante y, sobre todo, una capacidad de adaptacion al cambio que hace del emprendedor, la
idea o la empresa particularmente interesante analizarlo.

2.2.1 Leonardo Da Vinci

Si hablamos de emprendimiento, uno de los nombres historicos
gue se vienen a la mente es, sin duda, el de Leonardo Da Vinci.
Leonardo fue el prototipo de lo que se llama, un hombre del
Renacimiento, es decir, un hombre que manejaba distintas
disciplinas brillantemente.

Da Vinci nace el 15 de abril de 1452 en Amboise. A lo largo de
su vida cultivé la pintura, anatomia, arquitectura, paleontologia,
boténica, escultura, filosofia, ingenieria, mdsica, poesia y
urbanismo (Wikipedia, 2021).

Era un hombre polifacético, por sus capacidades, por supuesto,
pero también por su caracter. Leonardo fue capaz de ver
soluciones alli donde habia necesidad, en campos préacticos
como la ingenieria o arquitectura, pero también encontro
necesidades en la belleza de la pintura o la escultura.

Conocido es su cuaderno de notas de mas de 13000 paginas con
anotaciones y dibujos que contienen todo tipo de observaciones,
inventos y ensefianzas que recopilaba diariamente, en su rutina,
Sus Viajes y sus encuentros con otras personas.

Leonardo, si bien es cierto que es principalmente destacado en los
campos de la pintura (sobre todo) y la arquitectura donde
ampliamente triunf6 durante su vida, realizo numerosas
investigaciones en el campo de la ingenieria. Famosos son sus ideas del tornillo aéreo, el ala delta, fue de los
primeros en intentar alcanzar la mecanizacion en la industria como por ejemplo con el telar mecénico o la
maquina de pulir espejos sin embargo también es cierto que muchas de estas ideas que anotaba en su cuaderno
no tuvieron éxito en su época, lo cual no mellé en el incesable intento de Leonardo de mejorar la Sociedad a
través de sus aportaciones.

Figura 3 Retrato de Leonardo da Vinci
por Francesco Melzi



Un ejemplo de ello fue un puente de 240 metros que disefié en 1502 para Imperio Otomano que iria ubicado
en el Cuerno de Oro, el estuario del estrecho del Bésforo que divide en dos Estambul. EI Puente finalmente fue
rechazado por el sultdn Beyazid Il por considerarlo imposible, sin embargo, su disefio fue recuperado en 1952
por investigadores del MIT (Massachusetts Institute of Technology) validando entonces los calculos de
Leonardo con las técnicas y materiales que existian en la época del genio (Pastor, 2019). En 2001 se hizo un
pequefio puente en Noruega con su concepto. Afios después, en 1999, el Gobierno de Turquia retomo el
proyecto de Leonardo con el mismo disefio y exactamente en la misma ubicacién donde estaba previsto
hacerlo en 1502. En 2006 anuncid la ejecucion del puente, aunque actualmente ain no esta hecho.
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Figura 4 Boceto del puente de Leonardo Da Vinci para el Imperio Otomano

A Leonardo Da Vinci le rodean una serie de circunstancias en su vida que probablemente forjan su
personalidad que le llevé a ser un genio.

Leonardo fue hijo ilegitimo de Piero Fruosino di Antonio mientras este estaba prometido con otra mujer. Por
ello, Leonardo fue entregado a su abuelo paterno hasta que a los cinco afios se va a vivir con el padre, que se
habia casado con una joven sin hijos, lo que hizo que esta se volcara con €l, sin embargo, muri6 joven por
complicaciones un parto posterior. Su padre posteriormente se casO hasta tres veces mas, teniendo una especial
relacién con la Gltima esposa, a quien se refiere en algunas de sus cartas como “querida y dulce madre”.

Ademas, guardaba una estrecha relacion con su abuela paterna, la cual era ceramista y probablemente le fue la
gue desde una edad temprana le inici6 en el gusto por el arte. Desde joven estuvo en contacto con el arte y las
ciencias, y aunque fue hijo ilegitimo, nunca fue considerado como tal, siendo instruido también en la
aritmética, si bien es cierto, que no lo hizo por ejemplo en el latin, por lo que se puede decir que tuvo una
educacion incomplete o al menos, no universitaria.

Pronto estuvo en contacto con grandes maestros como Verrochio, Antonio Pollaiuolo, Paolo dal Pozzo
Toscanelli, Leonardo Chernionese y siempre estuvo en contacto con los intelectuales y artistas de la época.

En (Isaacson, 2018), se trata el tema de por qué Leonardo es un genio. El autor, tras comparar con otros casos
como Steve Jobs o Einstein, constata que uno de los factores que estimula la creatividad es unir ciencia y arte.
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Por otro lado, en dicho libro también se asegura que la personalidad, jugé un papel protagonista. Tenia una
curiosidad insaciable que le llevaba a cuestionarse todo, no por el hecho de no creer en ello sino por entender
por qué es asi. En el cuaderno de notas se puede observar que se preguntaba hasta por qué bostezamos y es
precisamente esa curiosidad por el saber el porqué de las cosas, por entender como funciona el universo para
dar solucion a los problemas humanos, lo que le llevo a forjar la personalidad de un genio.

2.2.2 Duralex

Saint-Gobain fue el fundador de Duralex, quien en 1934 comprd una cristaleria con el objetivo de fabricar
lunas de automdvil con una nueva técnica de temple a 700 °C para posteriormente dar un enfriamiento subito
que le confiriese una resistencia muy alta al vidrio. Ademas, en caso de rotura se fragmentaba en unos trozos
diminutos que minimizaba los posibles cortes.

Sin embargo, en 1939 estalla la Segunda Guerra Mundial, por lo que el producto que pretendia vender Saint-
Gobain, se convirtié en algo que, en tal momento, carecia de importancia. Nadie se iba a interesar por la
seguridad en el coche en medio de una Guerra (Business ADN, 2020).

A partir de ahi, y es cuando cobra interés especial este caso de emprendimiento, Saint-Gobain comienza un
viaje que consiste en trasladar su propuesta de valor a un producto que tuviera la aceptacion del mercado en
tales condiciones tan particulares, esto es, el pivotaje. Saint-Gobain sabia como fabricar un cristal muy

resistente y duradero, por lo que trasladd su propuesta de valor a un elemento que se encuentra en todas las
casas: la vajilla.
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Figura 5 Publicidad de Vajilla Duralex de la década de 1950

Después de la Segunda Guerra Mundial (1939-1945), las familias empobrecieron y acceder a una vajilla de
cristaleria fina era imposible. Duralex le dio a acceso a una vajilla barata pero resistente y moderna. En este
sentido, habian cubierto la necesidad del cliente, que no era otra que cubrir una necesidad bésica a bajo precio
que se antojaba imposible de cubrir por las condiciones socio-econdmicas de la época.

La empresa sigui6 innovando sacando nuevos modelos, nuevos colores y todo con sus dos valores principales:
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la alta resistencia y el bajo precio. Esta constante innovacion le permitié que su vajilla se introdujese en la
mayoria de familias europeas. En la década de los 60 habian vendido ya méas de 130 millones de vasos. Su
evolucién en el mercado siguid creciendo hasta que en los 90 sus ventas comienzan a caer de forma
preocupante.

Cada vez el coste de estructura de la empresa era mayor, con mas de 1300 empleados y ademés la valoracion
de la marca en la sociedad se degrad6, concibiéndola como antigua. Esto unido a la globalizacion, en el que
maés productos y también baratos se hicieron accesibles al consumidor, llevé a la venta de la empresa por parte
de Saint-Gobain en 1997.

La venta més de 50 afios después de su concepcion, no significa, al menos a juicio del autor, un fracaso en si
mismo, Sino una consecuencia de una propuesta de valor obsoleta con el paso de los afios que no ha sabido
pivotar adecuadamente para sobrevivir en el mercado. No obstante, si se extraen muchas caracteristicas
comunes a grandes casos de emprendimiento en la forma de desarrollo inicial de la empresa y, por supuesto, al
éxito que llegan a obtener.

Es remarcable el momento en el que Saint-Gobain supo pivotar adecuadamente para encontrar ese nicho de
mercado que mejor podia encajar con su propuesta de valor. Esta es una de las claves del emprendimiento y
por la cual Duralex llegd a tener tanto éxito que probablemente no hubiese experimentado si hubiese
continuada con la idea inicial de fabricar lunas de automoviles.

A pesar de la venta en 1977 y tras pasar afios complicados en los que no habia inversion para cambiar su
estrategia, llega a 2008 suficientemente viva como para afrontar una nueva crisis mundial que, de la misma
gue la Segunda Guerra Mundial le erigié como lider en el sector, en esta ocasion le hace levantar el vuelo para
volver a satisfacer una necesidad en las familias con una situacion econémica precaria, asi como la de una
moda retro incipiente que volveria a buscar este tipo de disefios.

Duralex se moderniz6 y lanzé nuevas lineas de producto, asi como su nueva tienda online y pese a este nuevo
impulso, la crisis del Covid-19 ha afectado muy negativamente su desarrollo, teniéndose que declarar en
quiebra en 2020. En el momento en el que se escribe este TFM, la empresa del vidrio International Cookware,
la ha comprado con la intencién de desarrollar un plan comercial e industrial capaz de levantar la marca (La
Vanguardia, 2021).

2.2.3  Pringles

Las Pringles son algo mas que unas patatas fritas. Todos las conocen y a todos se le viene la misma imagen a
la mente.

Su historia comienza en Estados Unidos, después de la Segunda Guerra Mundial cuando la vida social se
comienza a reactivar y la patata frita se asienta como un aperitivo imprescindible.

Los clientes se quejan de que las patatas siempre estan rotas, son muy grasientas y rapidamente pierden su
textura y sabor original. Asi, la multinacional Procter&Gamble (que en aquel entonces tenia gran influencia en
la distribucion de productos alimenticios, destacando la comercializacion de aceites y grasas para freir)
detectan esta necesidad.

Curiosamente, para testar sus aceites, lo que hacian era, precisamente, freir patatas fritas, de lo que nace la idea
de crear “la patata frita perfecta”. Asi, en 1956, Procter & Gamble encarg6 a Fred Baur (Doctor en Quimica O)
que diera una posible solucién al problema. Freud Baur, lejos de pensar en una solucion convencional, se
dirige a las matematicas para buscar la solucion: el paraboloide hiperbdlico (Business ADN, 2020).

El paraboloide hiperbolico se utiliza en la arquitectura para hacer cubiertas debido a las propiedades que ofrece
su curvatura, la cual hace a las estructuras resistentes ante la factura. Esta forma, por lo tanto, permitia que
pudieran ser apiladas y envasadas en los famosos tubos de Pringles, permitiendo asi que el nimero de patatas
rotas fuera infimo.

Ademas, se desarrollé un nuevo proceso de fabricacion para conseguir la forma en la que se hacia una mezcla
de patata deshidratada, harina y otros ingredientes para poderle conferir la forma deseada. Esto ademas hizo
cumplir con otro de los requisitos del cliente: que duraran més en buen estado y es que Procter&Gamble
consiguio que su fecha de caducidad se alargara hasta quince meses.

Juntando la forma y el proceso de fabricacion, consiguieron hacer unas patatas fritas menos grasientas. “La
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presente invencion proporciona una patata frita que tiene un contenido de grasa entre un 15% y un 35% en
comparacion con el 35%-50% que tienen las patatas fritas tradicionales" y que "se pueden freir en un tiempo
de entre cinco y 60 segundos, siendo preferible que se haga entre cinco y 25 segundos, en comparacion con los
uno a tres minutos que requieren las convencionales", dice la patente (Gémez, 2018).

March 3, 1970 F.J. BAUR ETAL 3,498,798

PACKAGING OF CELP-TYPE SHACE FOOD FRODUCTS
Filed July 29, 1966

INVENTORS

=

Figura 6 Patente de patatas Pringles

Sin embargo, a pesar de este gran desarrollo, el proyecto se detuvo debido a que no se cumplia el requisito
principal: el sabor.

No es hasta mediados de la década de los 60 cuando Alexander Liepa retoma el proyecto para lograr conferirle
un sabor adecuado. Es en 1968 cuando Procter&Gamble saca el primer tubo de Pringles al mercado y aunque
tuvo cierto éxito, rapidamente decayo el interés sobre el producto, una vez mas, por el sabor.

Asi, Procter&Gamble se dio cuenta que quiza no tenia que pelear por ser la mejor patata frita del mercado,
sino entrar en el mercado con otros alicientes. De esta forma, aprovecharon su proceso de produccién para
facilmente crear nuevos y muy disruptivos sabores (pizza, miel y mostaza, ardndanos, barbacoa...) llegando a
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crear mas de 160 sabores. Ademas, potenciaron su imagen de marca creando exitosas camparias de publicidad
asociadas al ocio y usaron su envase como un elemento diferenciador respecto a la competencia.

En 2012, Procter&Gamble vendi6 Pringles a Kellogg Company por 2.695 millones de dolares. Hoy en dia,
Pringles se vende en mas de 140 sus ingresos anuales alcanzan el billén de délares (El Rincon del Marketing,
2021).

En este caso estudiado se puede observar un caso diferente a los anteriormente expuestos. No es una persona
concreta, como en el caso de Leonardo Da Vinci, ni una empresa que nace de la nada como en Duralex. Se ha
mostrado en esta ocasion, un caso de emprendimiento dentro de una compafiia ya consolidada.

A pesar de ello, se encuentran elementos comunes a los casos anteriores como son los cambios de paradigma
socio-econdmicos que se producen en la Historia. Asi mismo la deteccion de la necesidad y la busqueda de la
idea out of the box, es decir, de forma innovadora y poco convencional. Por otro lado, la necesidad de pivotaje
en la estrategia de la empresa conservando la propuesta de valor. Cuando Pringles no podia triunfar por tener
el mejor sabor, apostd por tener mas sabores y mas diferentes que la competencia ademas de una fuerte
campafia de diferenciacion mediante el marketing y a través de su original envase.

2.2.4 Boligrafos BIC

¢Como un simple boligrafo puede ser ejemplo de emprendimiento y desarrollo de negocio tan perfecto? La
clave en este caso es la especializacion.

En 1994, Marcel Bich y Edouard Buffard fundan la Société PPA, que finalmente se acabaria convirtiendo en
BIC. Este proceso y su consolidacion, viene de la mano de un modelo de negocio diferente a los expuestos
anteriormente pero igualmente valido. No inventaron, ni idearon, ni crearon de la nada; copiaron (previa
compra) y mejoraron una patente.

Si nos remontamos a los origenes, se puede decir que, aunque el concepto de tener un depdsito de tinta para
escribir viene de siglos atrés, sin embargo, el primer boligrafo se invent6 en el siglo XIX, salvando las
dificultades técnicas de fabricar un cilindro donde introducir la tinta y una esfera suficientemente pequefia. Se
conoce a John Loud como el inventor del boligrafo, quien recibid la patente en 1888.

(No Model.)
J. J. LOUD.
PEN.

No. 392,046, Patented Oot. 30, 1888.

/"ig 2.
WITNESSES.
INVENTOR.
CQbsr €. Gach. - /»dw/fm(
W H %W By A ./:’ti’arney
ﬂ. XD e,

Figura 7 Patente John Loud, 1888
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Su patente estaba descrita como una ““invencion consistente en un deposito de tinta mejorado, especialmente
atil entre otros propdsitos, para marcar superficies dsperas —como madera, papel rugoso, y otros articulos-
que una pluma no lo puede hacer”,

Posteriormente, d

iversos inventores fueron mejorando este concepto, como en el caso de los hermanos Lazslo

y Gyorgy Biro, este Gltimo, quimico, que afadieron al disefio de Laud un conducto de didmetro muy pequefio

que conducia la
haciéndola mas v

tinta desde el depdsito hasta la bola central. Ademas, la tinta fue mejorada por Gyorgy,
iscosa para evitar los derrames y la evaporacion, haciendo ademas que se secara rapido en el

papel (Ciencia Infusa, 2021).

Siguieron otros fabricantes como los de Eversharp, que fue mejorado por Reynols, sin embargo, fueron Marcel
Bich y Edouard Buffard quienes, en Francia, compraron la patente de Biro y consiguieron mejorar el disefio,

creando un boligr

~

afo iconico y para todos.

D_
sonl |g—

|:||:| ] —

HIGH QUALITY & SAFE AFFORDABLE ESSENTIAL TRUSTED BY EVERYONE,

EVERYWHERE

Figura 8 Vision de BIC (BIC, 2021)

Bich y Buffard introdujeron una serie de innovaciones fisicas y de conceptos que hicieron de su boligrafo el
mas vendido del mundo:

e Abarataron el coste al minimo y en los afios 50 consiguieron que bajara a los $4. Actualmente cuestan

0,20 €.

e Introdujeron el concepto de usar y tirar. Hasta entonces, los boligrafos se cargaban una vez la tinta se

acababa.

BIC cred los recipientes transparentes para que el usuario viera cuando se le iba a acabar la

tinta y pudiera comprar otro de forma anticipada.

¢ Introdujeron una serie de innovaciones, pequefias pero constantes:

El agujero lateral, para igualar la presion del aire del interior del boligrafo con la presion
atmosférica para que la tinta fluyera mejor.

EL agujero en la tapa del boligrafo, para evitar la asfixia en caso de ingesta.

Encontraron el equilibrio funcién-utilidad. Son uno de los modelos con més calidad a un
precio mas que asequible.

Ampliaron su oferta de productos, siempre con la vision de la empresa en mente: productos
funcionales y de calidad a bajo coste y desechables (otros Utiles de escritura, maquinillas,
mecheros...)

e Compraron otras compafiias con las que compartian el mercado como Conté o Tipp-Ex.

En este caso se o

bserva otra forma de emprender, que es tomar una idea y mejorarla, especializandose en un

concepto (en este caso, el uso desechable y a bajo coste de productos de alta funcionalidad). Esta
especializacion ha sido la forma de diferenciarse en un mercado con gran historia y competencia.
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2.2.5 Netflix

El uso de las plataformas de streaming y contenido audiovisual parece muy reciente, de apenas unos afios, sin
embargo, el origen se remonta antes de lo que la sociedad lo percibe, incluso cuando internet apenas echaba a
andar.

En 1997, Reed Hastings alquilé la pelicula Apollo 13 en el por aquel entonces, el imperio de las peliculas de
alquiler, el videoclub Blockbuster. Tras ver la pelicula, tardé varios dias en devolver la pelicula, por lo que
tuvo que pagar un recargo de 40 dolares.

Debido a este problema que se le presentd, comenzo a idear un nuevo modelo de negocio junto con su amigo
Marc Randolph en el que las peliculas se enviasen a casa en DVD y no hubiera multas. Este modelo de
negocio tenia dos cambios principales frente a Blockbuster:

e Lapropuesta de valor: era el primer videoclub online, es decir, un alquiler de peliculas a distancia.

e La relacion con los clientes: pasa de ser personal a mantener la relacion mediante una plataforma
digital y el envio de las peliculas por correo.

Ademas, el flujo de ingresos cambid ya que no habia multas por retrasos y la estructura de costes cambid
debido al servicio online y de entregas, eliminandose los locales fisicos.

Pese a estos cambios y la popularidad que alcanzé el negocio, también surgieron una serie de problemas en la
relacion con los clientes: los envios. Habia quejas del retraso en las entregas.

Figura 9 Netflix

Para resolver este pain point, en 1999, Netflix saca el servicio de suscripcion mensual, por el cual se podia
tener una lista de peliculas mensuales, las cuales iban llegando segun se entregaba la anterior en la lista. Esto
no es sino el modelo de negocio de las plataformas de streaming actuales (Amazon Prime Video, Movistar,
HBO...). Este modelo permitia no depender de la peticion aislada de peliculas sino mantener unos ingresos
mas 0 menos constantes mensualmente y de forma anticipada.

A partir de entonces, la popularidad de Netflix no par6 de subir, pero tampoco la innovacién de Reed y Marc:
afiadieron un servicio de recomendacién de peliculas basada en los gustos del cliente, cosa que hoy conocemos
como inteligencia artificial y anlisis de datos. En el afio 2000, Netflix supo adelantarse y prever el valor que
tenia usar el dato del cliente.

La revolucion vino cuando Reed y Marc introdujeron en 2007 en su negocio el concepto video bajo demanda.
El cliente ya no tenia que esperar a que llegase el DVD, sino que consumia en su ordenador personal series 0
peliculas al instante. Esto no cambi6é el modelo de negocio un apice, pero, sin embargo, permitia una
escalabilidad enorme del negocio: ya no estaban restringidos geograficamente, sino que podian prestar el
servicio en todo el mundo y con el desarrollo de la tecnologia, en todo tipo de dispositivos (PCs, tablets,
moviles, smart TVs...).
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Su dltimo gran movimiento fue en 2011, cuando empezaron no solo a proporcionar peliculas y series de otros,
sino a producir su propio contenido. Esto les ofrecia una ventaja: ya tenian los clientes. Esta estrategia les
permitié ampliar atin méas el mercado. Actualmente Netflix posee mas de 200 millones de suscriptores (Mena
Roa, 2021)

Lo curioso es que, en el 2000, Netflix ofrecié su venta a Blockbuster y estos rechazaron. Este caso muestra una
contraposicion de negocios: Blockbuster y Netflix. Uno que no supo ver los cambios en los habitos de
consumo y otro que identifico a la perfeccidn los pain points, no solo al inicio del negocio, sino (lo que es mas
importante) durante el crecimiento del mismo y todo, a partir de un problema que fue experimentado
personalmente.

Tan claro tenian la importancia de atacar esos inconvenientes que el cliente tenia, que este fue su primer
anuncio en 1998:

1. "No tendrés que buscar un videoclub que tenga mas de unas pocas pelis".
2. "Nunca tendréas que volver a pelearte por conseguir la copia de un nuevo estreno".

. "Cuando termines, simplemente devuélvela por correo ordinario".

3
4. "Puedes alquilar 2 DVD's por 4 délares cada uno".
5. "Alquila mas titulos por 3 ddlares".

6

. "Reserva los Gltimos estrenos de Hollywood por 5 dolares".

2.3 Casos fallidos

A continuacion, se exponen algunos ejemplos de ideas que se pusieron en marcha, pero, sin embargo, no
llegaron a triunfar o tras un ascenso brillante no supieron mantenerse. A pesar de esto, como se comento en la
introduccion, el autor no considera que una idea o startup que no alcanza los objetivos esperados sea
necesariamente un fracaso en si mismo. El fracaso puede venir por la falta de lecciones aprendidas u otras
situaciones no aprovechadas, pero no por el hecho de cerrar la startup.

Precisamente, esta es la motivacion del autor al redactar esta seccidn, el servir de recopilacion de lecciones
aprendidas y de convertir un aparente fracaso en una oportunidad para el triunfo futuro.

2.3.1 Olivetti

Olivetti, que fue una marca, en su origen, dedicado al disefio y fabricacién de méaquinas de escribir, fue
fundada en 1908.

Se puede decir que, en muchos aspectos, Olivetti fue capaz de adaptarse al cambio que el siglo XX proponia.
Pese a que su negocio era el de las maquinas de escribir, supo introducirse en el mercado calculadoras
electronicas y otras maquinas de pequefio tamafio.

En 1964, Olivetti presentd lo que hoy en dia se considera el precursor del ordenador de sobre mesa, el modelo
P101. Era una calculadora muy avanzada para los afios sesenta y usaba tarjetas magnéticas como soporte fisico
para sus programas (Singular Bank, 2018).

La era de las computadoras no hacia mas que empezar, apareciendo Apple, Intel y Microsoft en los afios
ochenta. Olivetti, se vio obligada a competir con estas empresas que hoy son grandes gigantes de la
comunicacion. Aunque Olivetti lo intentd, no fue capaz de adaptarse a los grandes cambios tecnoldgicos que
se estaban dando en el campo de la telecomunicacion, quedando cada vez mas relegada a la venta de fax e
impresoras para bancos hasta que, en 2003, Telecom la compro.
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Figura 10 Anuncio de Olivetti

Este ejemplo ha sido repetidamente visto en el siglo XX con empresas como Kodak o Blockbuster, las cuales
no supieron adaptarse a los cambios tecnolégicos ni a los requerimientos de los clientes.

Curiosamente, se esta viviendo una situacion en la actualidad muy parecida a la de los finales de los setenta o
principios de los ochenta. Actualmente las empresas estan en el camino de la transformacion digital, en sus
productos y sus procesos. Aquellas que sepan seguir esta carrera, sobreviviran, pero las que no se adapten al
cambio y digitalicen sus procesos (cosa que va més alla de usar el paquete Office) desapareceran del mercado
puesto que no seran eficientes, lo cual se reflejara en el precio final y por supuesto, sus servicios y productos
quedaran obsoletos.

2.3.2 Galerias Preciados

Galerias Preciados fueron unos grandes almacenes fundados por Pepin Fernandez en 1943. Galerias Preciados
sufri6 una expansién por toda Espafia de grandes dimensiones y en un periodo de tiempo relativamente corto.
Esto hizo que el control financiero de la empresa fuera dificil, con unos costes de estructura desorbitados.

La compafiia comenzd a endeudarse y en
1979 pas6 a manos de Banco Urquijo, uno
de sus acreedores. Posteriormente, en 1981,
el grupo Rumasa se hizo con las acciones de
este banco y fue propietario de la compafiia
hasta que fue expropiada en 1983.

Al afio siguiente, el grupo Cisneros, de
origen venezolano, pagé la subasta de
privatizacion, pero tras afios de pérdidas, en
1987, traspasd la compafiia a el grupo
britanico Mountleigh, los cuales intentaron

renovar las tiendas y la imagen de marca, . . ) .
intento que, sin embargo, fue en vano. Figura 11 Edificio de Galerias Preciados

Posteriormente fue la vendido a un grupo de inversores cuyos lideres eran un antiguo empleado de Galerias
Preciados, Justo Lépez Tello y Fernando Sala. En un afio frente a la empresa, las deudas a corto aumentaron
un 62% se declard en suspensién de pago dos afios después.

El resultado de este cambio de propietarios y afios con deudas cada vez mas altas, fue el cierre de las tiendas en
1995y la absorcion de la compafiia por el Corte Inglés, su mayor competidor por aquel entonces.

En este caso se observan razones sustancialmente distintas al anterior expuesto. Galerias Preciados no err6 en
no detectar la necesidad del cliente, ni tampoco en no adaptarse a los cambios, al menos, no fue su mayor
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error. La clave en este caso esta en el aspecto financiero, muy importante, sobre todo, en los primeros afios de
una empresa. Probablemente su expansion fue demasiado feroz, obteniendo una subida de costes que no era
proporcional al tamario de la empresa, sino que sufrié un fendmeno de amplificacion.

2.3.3 Traf-O-Data

Quiza el nombre de esta empresa, Traf-O-Data, sea ajena a muchos, sin embargo, el nombre de su fundador,
Bill Gates, no pasara desapercibido por ninguno.

Traf-O-Data fue la primera empresa que cred un jovencisimo Bill Gates, en 1972, de apenas diecisiete afios
junto con sus amigos Paul Gilbert y Paul Allen de diecinueve afios.

La empresa se dedicaba a analizar y leer datos en bruto de los contadores de tréafico de las carreteras con los
que escribir informes para los ingenieros de tréfico. Para ello, usaban ordenadores con procesadores Intel 8008
y CP/M como sistema operativo. Colocaron contadores neumaticos a los lados de las carreteras y mangueras
de goma que daban un golpe de aire al pasar por encima de las ruedas: cada golpe de aire, se registraba en un
rollo de cinta de papel. La hora y el nimero de ejes perforaban un papel en patrones de 16 bits que luego eran
usados por los ingenieros de trafico.

La empresa comenz6 a funcionar, de manera que se propusieron crear una maquina que leyera las cintas
perforadas de papel automéaticamente. Para ello incluso contrataron a mas empleados para que transcribieran
manualmente los datos, hasta que finalmente lo lograron y lanzaron una maquina con procesador Intel 8008 y
lector de cinta.

La caida de la empresa se produce tres afios mas tarde, en 1975, cuando la gobernacién de Washington decidio
hacer aquello a lo que Traf-O-Data se dedicaba, gratis.

A pesar de esto, el mismo Bill Gates reconoce la importancia de este “fracaso” para crear Microsoft, empresa
con la que ha dominado el mundo software. “Gracias a esa empresa, aprendi no solo a crear software, sino
también hardware y a emular microprocesadores”, asegurd Bill Gates.

2.3.4 Lehman Brothers

Lehman Brothers fue el cuarto banco de inversion de Estados Unidos hasta que el 15 de septiembre de 2008 se
declar6 en quiebra con un pasivo de 430 000 millones de ddlares.

Se podria pensar que la crisis mundial de 2008, también conocida como la Gran Recesidn, fue el motivo de su
caida, sin embargo, fue méas bien su caida una de las causas de la crisis.

Henry Lehman, hijo de un comerciante aleman, emigré en 1844 a Alabama, creando un comercio de telas el
cual fue ampliado cuando sus hermanos Emanuel Lehman y Mayer Lehman emigraron también entre 1847 y
1850 y se adentraron en el negocio del algodon, convirtiéndose en ese momento en Lehman Brothers.

Lehman Brothers superd la Guerra Civil de Estados Unidos, asentandose en el mercado del algodon y
adentrandose en el del café, ferrocarril y tabaco.

Sobrevivieron al crack de 1929 y se introdujeron en el mercado de la radio y la television y ya en los afios 70
década de los afios 70, Lehman Brothers se convierte en el cuarto banco de inversién mas grande de Estados
Unidos adquiriendo la financiera Abraham & Co y fusiondndose con Kuhn, Loeb & Co (Software Delsol,
2021).

La pregunta entonces es evidente: ;Por qué fueron capaces de sobrevivir a dos crisis y no a la del 2008? La
respuesta, no es facil ni tiene una sola razdn, pero a continuacion se exponen alguna de las claves.

En primer lugar, Lehman Brothers (al igual de muchos otros bancos), tomaron politicas estratégicas basadas en
practicas ilegales que desestabilizaban el sistema como fueron la venta de créditos e hipotecas subprime o
basura.

Por otro lado, no supieron adelantarse a la crisis, la cual se avecinaba ya desde abril de 2007 con la quiebra de
New Century Financial. Esta pequefia entidad se dedicaba a la concesion de hipotecas de alto riesgo.
Posteriormente a esta caida, en tres dias, del 6 al 9 de agosto, quebraron tres sociedades hipotecarias
estadounidenses y en Europa, el banco francés BNP Paribas anuncié la suspension de tres de sus fondos.
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Durante el 2008, pérdidas multimillonarias fueron anunciadas por diversos bancos, aun asi, Lehman Brothers
no reacciond.

Por Gltimo, cuando Lehmans Brothers levant6 la mano para ser ayudado, ya era demasiado tarde: cuando los
responsables del banco de inversion registraron la quiebra de la entidad, ésta ya habia perdido el 94% del valor
de sus acciones en bolsa respecto al que tenian en 2007, donde alcanzaron sus maximos. Ademas, su consejero
delegado, Richard Fuld tom6 una arrogante posicion durante las negociaciones con el Departamento del
Tesoro de EEUU y exigiendo demasiado ya que Fuld pensaba que no dejarian caer a Lehman Brothers. La
inversion privada tampoco llegé. Burren Buffet descart6 la inversion al ver las cuentas y por el nulo apoyo del
Tesoro. Asi mismo, Barcklays y Bank of America descartaron la absorcion que plantearon en los Gltimos dias
de la entidad.

De nuevo, falta de anticipacién a los problemas unido a una politica de comercializacion ilegal y que
desestabilizaba el sistema sobre el que la propia compafiia se sustentaba generaron una dificil situacion para
Lehman Brothers. Finalmente, no fueron capaces de pedir ayuda a tiempo, cualidad que cualquier
emprendedor o0 empresario debe tener.

2.3.5 Christian Rodriguez

Este ejemplo quiza es menos conocido, pero no por ello ilustra peor los errores que los emprendedores pueden
cometer. De hecho, esta es la idea de las Fuckup Nights en Barcelona, emprendedores que describen sus
fracasos, con un toque de humor y por supuesto, para aprender de los errores.

Christian Rodriguez es el fundador de ByHours, una plataforma online y en formato App para reservar
habitaciones de hotel por horas, sin embargo, anteriormente monté la startup Spot Bus, dedicada a colocar
pantallas en los autobuses urbanos donde, segun su geolocalizacion, se mostraba publicidad de los negocios
situados en la ruta. Christian consiguid la concesidn para instalar sus pantallas en una localidad cercana a
Barcelona, sin embargo, cometié una serie de errores que llevaron a la quiebra a su startup.

“Me rodeé de un equipo de amigos, en vez de elegir socios™. Segun Christian, uno de los mayores errores es
creer gque lo sabes todo y te impide rodearte de personas que saben mas que tu, por miedo a no ser el
protagonista o perder el control de la empresa. “Cuando nos dan una opinién negativa pensamos que no
tienen ni idea, y si es positiva creemos que la otra persona siente tanta ilusion como nosotros” sin embargo
esto no es mas que una forma de engafiarse.

“El segundo error fue no darme cuenta de que la tecnologia no permitia atn desarrollar el producto™, El
proveedor que eligié era una empresa que instalaba pantallas para DVD en coches, pero que nunca habia
trabajado en nada parecido a su propuesta. Tampoco consideraron el hecho de que las empresas locales no
tenian anuncios que emitir en el canal. ““Generamos un grupo paralelo de produccién para los videos, lo que
significaba otro incremento de los costes” (Caballero, 2016).

2.4  Teécnicas Yy herramientas para el desarrollo de negocios

En esta seccidn se mostraran las técnicas y herramientas que se pueden usar y se han usado para la concepcion
de Play&Share, las cuales ayudan a identificar los aspectos claves para el correcto desarrollo de la startup en
SUS primeros pasos.

24.1 Canvas

Las Startups son modelos de negocios que se encuentran en “modo bisqueda”. El hecho de encontrarse en este
modo se debe principalmente a que parte de una situacion en la que no tiene producto o servicio, no tiene
mercado (debe de identificar el binomio problema-solucion) y/o tampoco tiene definido el segmento de
clientes ni el equipo con el que se va a realizar.

En contraposicion se encuentran las empresas clasicas. Estas se encuentran en “modo ejecucion”, es decir,
disponen de datos suficientes como para plantear modelos que se ejecuten en cada ejercicio econémico.

La diferencia entre el modo busqueda y el modo ejecucion es que una empresa no Startup genera un
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procedimiento con instrucciones a partir de estudios de investigacion para posteriormente ejecutarlo mediante
un plan de negocio que revisara como se llevan a cabo. Por su parte, en una Startup la ejecucion de un plan de
negocio no sirve porque pocos planes de negocio sobreviven al primer contacto con los clientes. Una Startup
no tiene informacion suficiente como para ejecutar planes de negocio.

Por todo ello, para la Startup hay que disefiar el modelo de negocio a través del lienzo Canvas. “El modelo de
negocio Canvas (o Modelo Business Canvas) es una herramienta que permite representar todos los elementos
y factores que tienen relevancia en el desarrollo de un proyecto empresarial. Su valor reside en que sirve para
categorizar y enumerar de forma clara y sencilla todos estos elementos sobre un lienzo.” (Camara de
Comercio de Madrid, 2020)

A continuacion, se detallan los 9 blogues en los que se divide:

Proposicion de valor: en este apartado se expone el binomio problema-solucion. Se realiza en
términos hipotéticos, son suposiciones que hay que probar en base a determinados test. También se
incluiran las soluciones que se crean que pueden tener éxito en el cliente.

La manera de rellenar el Canvas es aquella que facilite su entendimiento para los emprendedores
(letras, palabras, iconos, gréficas...). También es conveniente rellenarlo de forma colaborativa entre
todos los miembros del equipo mediante tormenta de ideas.

Segmento de clientes: en este apartado se detallan los posibles destinatarios que estarian dispuestos a
asumir la solucion expuesta en la proposicion de valor.

Estos dos primeros bloques son los més importantes del Canvas. Sin embargo, hay que hacer llegar la
proposicion de valor a los clientes, surgiendo de esta forma el tercer bloque.

Apertura de canales: habilitar los canales adecuados para que el cliente interesado pueda conocer y
acceder a la solucién. Hay varios tipos de canales:

- Fisicos: ejemplos claros son las tiendas fisicas comerciales. Se adquieren productos o
servicios de forma fisica.

Canal logico: ejemplos de este canal son internet, aplicaciones, etc. Portales en los que se
entra y se adquieren productos y servicios.

Canal mixto: combina canal l6gico y canal fisico. Comprar por canal 16gico y recogida fisica
en tienda o en punto de entrega.

Estrategias de relacion con los clientes: estrategias dirigidas al cliente antes, durante y después de
haber ofrecido el producto o servicio.

- Antes: atraer nuevos clientes (cuando los clientes funcionan como comerciales es idoneo).

- Durante: la experiencia como usuario es importante para saber si el cliente se encuentra
conforme con lo que le estamos ofreciendo. Conservar a un cliente resulta extremadamente
dificil.

- Después: una vez se ha conseguido un cliente hay que intentar fidelizarlo. Preguntar como ha
sido la experiencia para intentar tener interesado al cliente.

Corriente de ingresos: se recogeran en este apartado los posibles ingresos por ventas u otros
mecanismos que sin cobrar al segmento de clientes puedan generar una corriente de ingresos. Es
conveniente hacer unas estimaciones cuantitativas de cada uno de los posibles ingresos.

A los cinco bloques anteriores del lienzo Canvas se le conocen como la parte emocional del modelo. A
continuacion, se explicaran los bloques de la parte racional del modelo de negocio:

Recursos clave: se recogen los recursos necesarios para iniciar el modelo de negocio, los cuales
pueden ser materiales, econémicos y humanos. Es necesario concretar los recursos necesarios para
llevar a cabo el modelo de negocio. En este blogue se incluyen a los proveedores.

Socios clave: son todos aquellos acuerdos que se puedan cerrar con terceros para que éstos hagan
promocién del producto o servicio prestado. Los acuerdos mas comunes son los mutuamente
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beneficiosos, es decir, acuerdos “win-win” donde todos ganan. Ejemplos de socios clave son
influencers, promotores, mentores, etc.

e Actividades claves: describir las actividades que se deben de llevar a cabo para que el negocio
funcione. Se debe resumir de forma concisa la forma de funcionar del modelo de negocio.

e Estructura de costes: son todos los costes necesarios para llevar a cabo el modelo de negocio. Se
incluird el concepto y la estimacion cuantitativa de costes.

Se comparard la corriente de costes con la corriente de ingresos para obtener un resultado inicial. El
resultado no necesariamente implicara que se lleve a cabo o no la idea de negocio.

El modelo Canvas es un proceso iterativo, es decir, se realizaran varios Canvas prueba-error hasta llegar a un
Canvas final que garantice que el modelo de negocio va a funcionar.

Ademas, las Startups se van a disefiar mediante el Canvas por medio de hipétesis mientras que las empresas no
Startups plantean su actividad de afio en afio mediante planes realizados a partir de histéricos y estadisticas.

PROPUESTA DE
VALOR

JCudles son las personas, JCudles son los {Qué problema resuelve el Qué tipo de relaciones :Quién necesita nuestra
socios, proveedores, procedimientos para products o servicia? establecemos con cada products o servicia?
empresas, ete, gue ofrecer la propuesta de segmento de clientas? ¢4 quign va dirigida nuestro
necesitamos para el valor a los clientes? (Cudl es el volor afadido propuesto de valor?
desarrolla de nuestro - gue aporta a los clientes?

proyecto de negocio? + . ’ ‘
-

~
@ iQué recursos necesita [Qué canales utilizamos iCudles son las
NUEstro proyecto para para llegar a nuestros caracteristicas especificas

desarrollar la actividad pliblico objetiva? de nuestros clientes?
empresarial?

2

;Cudl es el precio del producta o servido?
(Camo es el método de pagoa?

i Qué recursos tenen un coste mas elevado?
(Qué actividades clave tienen un coste mayor?

i Cudles son los costes fijos y variables? I I ;Qué forma tiene nuestro proyecto de generar ingresos?

Figura 12 Modelo Canvas

Adicionalmente, para reforzar el Modelo Canvas, se usan otras herramientas que ayudan a definir con méas
detalle dos aspectos esenciales como son la proporcion de valor y el cliente.

24.1.1  El Canvas de la proposicion de valor

Es un estudio que ayuda a entender si la proposicion de valor tiene encaje en el mercado. Se rellena una vez se
ha completado la proposicion de valor y el segmento de clientes. Para rellenarlo se analiza la proposicion de
valor desde dos objetivos:

e Desde el punto de vista de clientes: conocer sus habitos, sus rutinas, qué es lo que le gusta y sus
intereses de forma que se crea un perfil de cliente. Ademas, se debe conocer sus quejas, sus molestias,
que es lo que le duele, qué demanda. Pero también aquellas ganancias que creemos que nuestro
cliente espera.

e Desde el punto de vista de la proposicion de valor: productos y servicios, remedios a lo que molesta al
cliente, los elementos diferenciadores respecto a lo que hay en el mercado etc.
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Figura 13 Value Proposition Canvas

Mapa de empatia

Se definen seis elementos:

¢Qué ve? Entorno, amigos, la oferta del mercado.

¢Qué oye? Lo que dicen los amigos, lo que dice el jefe, lo que dicen las personas influyentes.
¢Qué dice y hace? Actitud en publico, aspecto, comportamiento.

¢QUE piensa y siente? Principales preocupaciones e inquietudes.

Esfuerzo. Miedos, frustraciones, obstaculos.

Resultados. Deseos/necesidades, medida de éxito, obstaculos.

¢QUE PIENSA Y SIENTE?
Lo que realmente le importa
Principales preocupacicnes,
inquietudes y aspiraciones

¢QUE OYE?
Lo que dicen sus amigos
Lo gue dice el jefe

£QUE VE?
g © En su entorno
En sus amigos

Lo que 4I:|n:en las personas = Eii il fiavcado
influyentes }
V/
ZQUE DICE Y HACE?
Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los clientes
ESFUERZOS RESULTADOS
Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obsticulos Obstéaculos
Figura 14 Mapa de empatia
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24.2 Lean Startup

El Lean Startup nace con Eric Ries, un ingeniero estadounidense que se dio cuenta de la importancia de crear
un plan de negocio suficientemente maduro y validado. Para ello, hay que confrontar la idea de negocio con el
mundo real, creando hip6tesis y validandolas, esto no es sino llevar el método cientifico al mundo de los
negocios.

Para Ries, era necesario abandonar la tendencia que se tenia en el mundo de los negocios de tener una idea,
tomar riesgos y fiarse de la intuicidn. Por el contrario, Ries propone el ciclo “Crear, Medir y Aprender”
(Cémara de Comercio de Madrid, 2020).

e Crear: consiste en crear un prototipo, al que se le llama Producto Minimo Viable (PMV) y crear
hipétesis sobre este. Son preguntas sobre si este PMV satisface las necesidades del cliente. Estas
preguntas seran posteriormente confrontadas con el mundo real.

e Medir: para medir se debe realizar actividades como tests, encuestas 0 entrevistas que permitan
generar una serie de datos cuantificables y parametrizables mediante KPIs (Key Performance
Indicators).

e Aprender: con dichos KPIs, se contrastan los datos del mundo real con la hipdtesis inicialmente
realizada, de lo cual se obtienen lecciones que aplicar en el negocio, para seguir con la idea o realizar
los cambios necesarios.

Lean Startup: Medir

Aprender

Figura 15 Lean Startup

Este ciclo se debe repetir tantas veces como se pueda para perfeccionar el modelo de negocio. Ademas, el ciclo
Crear, Medir, Aprender, no solo sirve para recabar datos, sino que puede servir como marketing para conocer
el precio que pagarian los clientes o para comenzar a crear lazos de unién con los clientes, identificando
incluso los conocidos como Early Evangelist, personas que desde el principio apuestan por el negocio.

En la aplicacion de esta metodologia es importante desplegar ciertas soft skills que son vitales para aprovechar
las ventajas que trae el método. La tolerancia al fracaso, la adaptacién al cambio, la escucha activa y la
empatia, son habilidades esenciales que hay que usar para obtener la mayor cantidad de lecciones para aplicar
al negocio.

El Lean Startup permite reducir los costes en el inicio del proyecto, lo cual es vital para su correcto desarrollo.
Evita realizar inversiones innecesarias debido a hipétesis no validadas sobre el producto. Ademas, mejor la
tolerancia al fracaso y disminuye el impacto emocional. No es lo mismo descubrir que los clientes rechazan la
idea cuando un importante tiempo y dinero ha sido invertido, que descubrirlo cuando ain hay tiempo para
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cambiar la idea y ser mas ampliamente aceptada. Por Gltimo, abre la puerta a la innovacién y a la creatividad.
Los datos y lecciones adquiridos, permiten abrir la mente y dar lugar a nuevas ideas basadas en las necesidades
de los clientes.

2.4.3 Modelo de desarrollo de clientes

Este modelo tiene muchas similitudes con el Lean Startup, pero se centra en la blsqueda de potenciales
clientes. Un cliente lo es una vez adquiere el producto o servicio y produce un retorno econémico. El
desarrollo de clientes es un proceso iterativo de descubrimiento y validacion hasta que se consigue el nimero
suficiente de clientes y se empieza con la etapa de ejecucion.

A continuacion, se iran explicando los diferentes pasos que componen el desarrollo de clientes en el modo
busqueda.

1. Descubrimiento de clientes
El descubrimiento de clientes tiene cuatro fases:
e Fase 1: determinar las hip6tesis del modelo de negocio, es decir, definir un canvas inicial valido.
- Hipotesis 1: tamarfio del mercado.
v Mercado total: es la totalidad del mercado.
v Mercado disponible: es el mercado que realmente la startup podria abarcar.
v Mercado objetivo: mercado real al que la startup podria llegar.

Por otra parte, calcular la cifra de publico sin saber quién va a estar dispuesto a pagar por la
solucion es un error.

- Hipdtesis 2: propuesta de valor.
v Se debe desarrollar sobre el lienzo de modelo de negocio.
v Desarrollar la vision de lo que se quiere que la empresa llegue a ser.

v Crear el PMV: es la version méas pequefia posible de nuestra solucién que el cliente
llegaria a pagar para crearla, ver si funciona y cumple las expectativas del cliente.

- Hipotesis 3: segmentos de clientes.

Se definen los problemas, necesidades o pasiones de los clientes. Los productos se venden si
resuelven un problema o satisface una necesidad y para descubrirlo hay que salir a la calle y
conocer la dimension del problema. Los potenciales clientes tendran los siguientes
problemas:

v Problemas latentes: existe, pero no se conoce.

v Problema pasivo: se conoce, pero el cliente no trabaja en la solucién.

v" Problema activo: ain sin encontrar la solucion.

v" Vision: intentos por resolver el problema, pero no pagarian por una solucién mejor.

Por otra parte, hay que identificar a los tipos de clientes. El cliente es aquel que genera una
transaccion por la solucién, pero podria no ser el usuario final.

v" Usuarios finales.

v Influenciadores gue hablan o usan productos similares.
v Prescriptores: personas que recomiendan el producto.
v Compradores.

v Responsables de la decision: clientes.

Siempre pueden existir los saboteadores que se esconden bajo varios nombres (director
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financiero, hijo, conyuge...). Se deben identificar y controlar.
Hipdtesis 4: los canales de venta.

Es importante conocer cual es el coste del canal y sus caracteristicas ya que no todos los
productos y/o servicios funcionan igual segun el canal en el que se ofrezcan.

v Canal fisico: venta directa, vendedores independientes, distribuidores, mayoristas,
minoristas.

v Canal web: e-commerce, plataformas online.

También es necesario conocer las preferencias de canal del cliente, prestando especial
atencién a ofrecer maltiples canales puesto que, aungue el producto se hace méas accesible,
también se vuelve menos competitivo en precio.

Hipdtesis 5: tiempo de mercado y la competencia.

v" Mercado ya existente. El producto ha de superar a los de la competencia. Para ello es
importante conocer qué es lo mas valorado de nuestra competencia e intentar
mejorarlo.

v Volver a segmentar el mercado: diferenciacion y coste- Un ejemplo es la estrategia
de océano azul en la que se ofrece mayor calidad a menor coste (Mauborgne & Kim
W).

v Nuevo mercado: no hay competidores, pero tampoco clientes. El desafio mayor y en
ocasiones, mas caro, es crear la demanda.

v Mercado clon: copiar los productos que triunfen en otros mercados de otros paises.
Hipotesis 6: relaciones con los clientes.

Las relaciones con los clientes la forman un embudo de tres partes que son captacién de
clientes, retencion de clientes y aumento de los ingresos de los clientes. Para retener clientes
hay que evitar el “Churn” (cliente se marcha, cancela una suscripcion y abandona). Para ello,
hay ciertas tacticas:

v Programas de fidelizacion.

v Llamadas de seguimiento sin llegar a ser insistente.

v" Encuestas de satisfaccion.

v Enviar comunicaciones sobre actualizaciones del producto.

v Seguimiento de las quejas.

v"Incrementar los costes de salida (contratos a largo plazo, férmulas de financiacion).

Ademas, para aumentar los ingresos de clientes debemos tratar que los clientes actuales
consuman mas y ellos mismos sean los que traigan nuevos clientes. Para ello, hay varias
tacticas:

v Ventas dirigidas (pej: por la compra de cierta cantidad, el envio es gratis).
v Ofertas, descuentos o muestras de otros productos incluidas en el mismo producto.
v Ofertas especiales y productos exclusivos para clientes.
También existen tacticas para captar clientes como:
v’ Tacticas gratuitas: marketing viral, técnicas SEO.
v’ Tacticas de pago: pago por clic, publicidad online.
Y, por ultimo, tacticas para que los clientes gasten mas:

v Programa de ventas cruzadas.
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v" Ventas dirigidas (upselling).
v Ventas adicionales que se concentran en el siguiente pedido.
v’ Separacién de un producto en varios productos.

HipOtesis 7: recursos

Hipdtesis 8: alianzas para potenciarse en modelo win-win

HipoOtesis 9: ingresos y precios.

Para fijar los precios hay diferentes técticas:

v" Precio segun valor: precio psicoldgico que se le asignan a los productos por simple
posicionamiento.

v Precio en funcion de la competencia.

<

Precio seguin volumen.

v Precio segln cartera: cuando se ofrecen diferentes productos, jugando con el margen
entre ellos.

v' Modelo de la “cuchilla de afeitar”: vender los productos descompuestos en
accesorios.

v’ Suscripcion.
v’ Leasing.
v" En funcion del coste.
Por ultimo, hay dos aspectos importantes que afectan a la fijacion de precios:
v" Costes de propiedad/adopcién. ;Es necesario algo mas ademas de la compra?

v Retorno de la inversion (ROI). ¢ Cuando se rentabiliza la compra?

o Fase 2: Salir a la calle para confirmar el problema. Esta fase se define en 5 pasos.

1.

Disefiar pruebas y experimentos pass/fail. Disefiar pruebas para ver si el cliente reconoce el
problema y asi comprobar que el problema que se habia supuesto es un problema real.

Prepararse para contactar con los clientes y captar su interés. Es importante saber cémo
localizar a los clientes, asi como presentar la idea de negocio y el problema que soluciona. Al
principio no se busca captar una cantidad muy grande de clientes (estudio en unos 50
clientes), realizada en un tiempo en torno a 4/5 semanas.

Es importante encontrar a los fanaticos, también conocidos como los early evangelists. Son
los embajadores principales de la idea de negocio.

Preparar un PMV permite materializar fisicamente nuestra idea de negocio y que de esta
manera se entienda mejor el producto. Invirtiendo poco, se obtiene un prototipo para captar la
atencion del cliente.

Comprobar la opinién de los clientes sobre el problema y confirmar la importancia que le
dan. Para ello se presenta el problema de forma aislada, nunca el problema-solucion. El éxito
se conseguira si el cliente reconoce el problema y ademas tiene la necesidad de solucionarlo.

Comprender la opinién del cliente. Mediante un mapa de empatia se puede conocer el
entorno del cliente y cdmo se mueve, saber como pasan su tiempo, gastan su dinero, etc.

Conocer la competencia y el mercado. Puede que la idea de negocio se le haya ocurrido ya a
alguien, por ello serd necesario buscar si ya existe en los distintos canales, recogiendo datos
cuantitativos. Ademas, una vez que el cliente reconozca el problema, se podra hablarle de la
posible solucion que la nuestra idea aporta.

e Fase 3: Verificar la solucion. Incluye otros 5 pasos que ayudan a validar esas hipétesis iniciales:
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Actualizar las hipétesis del Canvas a partir de los datos obtenidos en la fase 2.

Crear la presentacion de la solucion, la historia, que se puede integrar en el PMV. Hay que ser
concisos y breves, dar uno o dos elementos esenciales que nuestro producto aporta.
Demasiadas caracteristicas pueden aburrir y despistar al cliente del objetivo real de la idea de
negocio, no se intentar vender el producto, si no conocer si es vendible.

Comprobar la opinidn de los clientes sobre la solucién. Por ejemplo, si el cliente que compra
la solucién es una empresa relativamente grande con numerosos trabajadores y centros de
decision, hay que saber quién es el responsable de tomar la decision que afecte al desarrollo
de negocio, lo cual no tiene nada que ver si el consumidor es un particular. Saber quién toma
la decision de comprar la solucion que se ofrece es importante. También puede haber
decisores de compra en contra, que se nieguen a que el producto llegue al consumidor final,
son los saboteadores anteriormente nombrados.

Dentro de este proceso hay algunas preguntas interesantes que se pueden hacer, como son
conocer si el cliente pagaria por nuestra solucién, precio maximo, canal preferido, preguntas
sobre el proceso de retencion de clientes etc.

Volver a actualizar el modelo de negocio con esta informacion

Si el modelo de negocio resulta interesante, es aconsejable buscar un asesor/experto que
oriente sobre como llevar a cabo la etapa de validacion de clientes.

Fase 4. Comprobar el modelo negocio y tomar decisiones.

Decidir qué hacer con la informacién que se ha recabado en la fase 2 y 3. Decidir si continuar o
pivotar (cambio sustancial significativo sobre nuestro modelo de negocio).

Las preguntas que hay que hacer son:

¢Se ha producido un encaje entre la solucion y el mercado? Si la respuesta es que no, se debe
pivotar, porque todo lo que se invierta (dinero y tiempo) sera en vano.

¢Quiénes son los clientes? Saber llegar a ellos, hoja de ruta para llegar a los clientes y
ofrecerle nuestra proposicion de valor.

¢ Se puede ganar dinero?
v" Estimacion sobre el tamario de mercado.

v' Costes e ingresos potenciales de los distintos canales. Saber cuanto cuesta la
distribucidn del producto a través de un marketplace o tienda fisica.

v' ¢A qué precios se puede sacar al mercado?

v' ;Cuanto cuesta adquirir un cliente, visitas, instalacion del producto, asistencia
técnica, postventa/garantia?

v Informacién sobre el sector, precios de la competencia etc.

Si una vez cerrado este ciclo, todo apunta a que se tiene una buena idea de negocio, habra que pasar a la
siguiente fase de validacion de clientes.

2. Validacion de clientes

En este punto, la idea tiene cierta madurez, incluso se puede estar empezando a ingresar dinero, sin embargo,
es recomendable aun gastar lo minimo posible, ser muy austeros y realizar pocas inversiones.

Una vez se ha decidido que el modelo de negocio es interesante se pasa, por lo tanto, a la validacion de
clientes, compuesto por cinco fases:

1.

Disefiar el modelo del proceso de ventas. Hay que disefiar la hoja de ruta para vender, una estrategia
de ventas:

Elevator pitch, construir el mensaje de posicionamiento de la empresa en el mercado.

Pensar en los elementos comerciales que se van a utilizar para vender el producto, mediante
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herramientas gratuitas. Hay que hablar de la solucion (demo, prototipo) y adaptar la
presentacion al cliente.

- Contratar a un responsable comercial, sin olvidarse del principio de austeridad maxima.

- Preparar la hoja de ruta para vender, decidiendo primero el canal que se va a utilizar. El canal
no tiene por queé ser un vendedor mas de nuestro negocio, los marketplace por ejemplo solo
promocionan la aplicacién a cambio de un pago.

- Desarrollar el conjunto de métricas, definir indicadores accionables, es decir, indicadores que
permiten conocer si la empresa funciona o no (burn rate, cuanto dinero se gasta al mes, tasa
de abandono de clientes, Estudio de Cohortes, estudio de nuevos clientes)

2. Salir a la calle y conseguir la primera venta. Para eso se puede acudir a los primeros interesados en el
producto, los early evangelists. Los riesgos de los early evangelists, son las peticiones de
personalizacion (contrario a la rentabilidad) y peticiones de exclusividad (quieren acaparar el
producto).

Optimizar la retencion de clientes, es mas dificil encontrar nuevos clientes a que uno repita y que sea y
escalable (que se pueda replicar el modelo de negocio de forma rapida y sencilla).

Posicionamiento en el mercado y que las ventas crezcan de forma exponencial.

4. Preguntarse si pivotar o continuar. Es la pregunta mas dificil de todas. Hay que analizar toda la
informacion recabada durante todos los pasos y decidir en base a los indicadores si es acertado
continuar con el modelo de negocio o pivotar e iniciar otra vez el Canvas

Si parece que el proyecto es interesante, es hora de poner todos los recursos posibles en el negocio.
Por altimo, se recomienda huir, en la medida de lo posible, de la triple F: family, friends and fools.

2.5 Analisis de mercado

El andlisis de mercado consiste en un examen que evalUe el sector y sus condiciones, lo cual incluye:
e Los posibles competidores.
e El segmento de clientes y sus necesidades.
e Lastendencias y acontecimientos potencialmente influyentes en dicho mercado.

Conocer y entender el mercado es primordial para que la startup pueda introducirse en él, El andlisis de
mercado da una visidn general a la empresa y le permite sentar las bases de cara a los objetivos corporativos
estratégicos y operacionales asi como para desarrollar estrategias de marketing (Qualtrics XM, 2021).

El andlisis de mercado se puede realizar en distintos momentos de la startup:
Un analisis de mercado se puede realizar en varios momentos:

e Entrada en el mercado: antes de poner en marcha la starup, para asegurar que la idea de negocio sea
exitosa.

e Lanzamiento de productos: antes de lanzar un nuevo producto, para asegurar la buena acogida del
mismo.

e Redisefio de productos: antes de modificar un producto ya existente, para asegurar que dicho cambio
es necesario y requerido por clientes.

Segun la necesidad, el tipo de negocio y, en definitiva, el tipo de analisis, este debe abarcar distintas
dimensiones. Se pueden investigar todas o no. Asi mismo, cada dimension puede tener un grado de
importancia distinto.

e Dimensién 1: definicion del mercado objetivo.

La pregunta a realizar es como definir y segmentar el mercado. Bajo esta premisa, se debe especificar
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qué forma parte del mercado de la startup y cuéles son los mercados adyacentes que ya no son parte
de él.

Por otro lado, para la segmentacion, hay diferentes niveles a los que se puede hacer:

Precio.

Region.
Producto.

Clientes.
Dimensidn 2: andlisis de tamario y desarrollo de mercado.

Aqui hay que plantear cuan atractivo es en términos de volumen de negocio y las posibilidades que
tiene de desarrollo en el futuro.

Hay mercados que pueden tener volimenes de ventas muy altos, pero sin embargo un desarrollo
limitado en el tiempo, con lo cual, podria no convenir entrar. Otros mercados, por el contrario, que
acaban de aparecer, pero su capacidad de desarrollo es muy alta.

Esta dimension tiene tres niveles:
- Volumen de mercado en un punto determinado: se mide en un momento especifico.

- Volumen de mercado en un periodo determinado: es un analisis retrospectivo para un periodo
de tiempo definido. En este caso es interesante prestar atencion a las tasas de crecimiento.
Una tasa de crecimiento alto, indica que es un mercado joven.

- Prevision del volumen de mercado futuro: en este caso se trata de una estimacion de la
evolucion del mercado. De nuevo, se pueden usar las tasas de crecimiento y las cifras de
negocio. Se usa para definir estrategias en las empresas y/o para el lanzamiento de productos.

Dimensidn 3: andlisis de la competencia.

Se trata de investigar a las empresas que estan en el mismo mercado y ofrecen una solucion similar a
latuya.

En este proceso hay que identificar a los competidores, analizarlos y agruparlos en funcion de la
caracteristica que mas convenga (tamario, especialista, generalista...). A su vez hay que identificar a
los actores claves, asi como entender su posicion dentro del mercado.

Dimension 4: Andlisis de los segmentos de clientes.

Aungue en la metodologia desarrollada en este trabajo esta dimension se analizara, debido a su
particular importancia, fuera del analisis de mercado, también se podria incluir aqui.

En este paso hay que analizar el proceso de compra (los canales), el pablico objetivo y las
previsiones de crecimiento.

Dimensidn 5: andlisis de potencial.

Aqui hay que plantear como evolucionara el mercado en el futuro en base a los agentes externos.
Para ello, hay que basarse en dos pilares:

- Dindmica competitiva: se trata de analizar los posibles competidores que entrarian en el
mercado en base a lo atractivo que este sea. Quiénes podrian ser, como entrarian 0 como
cambiaria el mercado.

- Factores externos de influencia: son los acontecimientos que podrian hacer cambiar el
mercado. Es interesante reflexionar qué variabilidad presenta el mercado en funcion de los
diferentes paradigmas fiscales, legislativos, sociales, econémicos etc.
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3 PLAY&SHARE

idea hasta el desarrollo de la misma, con los diferentes estudios y validaciones basado en la metodologia de

Q Lo largo de esta seccion se mostrara el desarrollo de la idea de negocio en si, desde la concepcion de la
trabajo expuesta en la seccion anterior..

El lector podra encontrar el desarrollo del modelo de negocio mediante la aplicacion del Canvas, el proceso del
descubrimiento de clientes y validacién de la idea, asi como un pequefio analisis de coste y un prototipado de
laidea.

3.1 Laidea

Actualmente, las grandes y pequefias urbes disponen de todo tipo de instalaciones para realizar actividad fisica
y deporte tales como pistas de padel, tenis, canchas de baloncesto o incluso pistas de atletismo.

En los Gltimos afios, la creciente promocion de la vida saludable ha provocado que el deporte esté adquiriendo
cada vez mas peso en el dia a dia y en concreto en 2020, con la crisis del coronavirus, muchas personas han
hecho del deporte y la actividad fisica su via de escape, convirtiéndose después en su aficién.

El deporte es, por tanto, parte esencial de la vida de muchas personas, nimero creciente dia a dia. Ademas,
desde la misma administracion pablica se hace hincapié en la practica de deporte a todas las edades,

La préactica deportiva no es solo una practica saludable, sino, ademas, social. Si bien es cierto que existen
numerosos deportes individuales, la realidad es que el ciudadano medio tiende a realizar deportes de equipo
(ya sea en pareja 0 en grupo) e incluso cuando el deporte es individual, se tiende a hacerlo con el apoyo de
algiin compafiero.

En ocasiones, combinar los dos factores (deporte y comparieros) no resulta nada sencillo puesto que existen
problemas como incompatibilidades de horarios, falta de interés en la fecha propuesta, dificultad al encontrar
personas que realicen el deporte, niveles de juego distintos.... Esto lleva al problema que el autor se ha
encontrado y que aspira a resolver: la dificultad de reunir el nimero de participantes necesarios para el
desarrollo correcto del deporte en cuestion.

Del problema expuesto anteriormente, surge la idea de negocio Play&Share cuyo objetivo principal es el
desarrollo de una aplicacién que permita poner en contacto a personas que guieran practicar algin deporte y no
tengan compafieros para realizarlo. Adicionalmente, la aplicacién aporta todo un abanico de ventajas antes,
durante y después de la practica deportiva: facilita la reserva de instalaciones, la organizacion de eventos, la
adquisicion de equipamiento, aumenta la motivacion para seguir practicandolo, permite llevar un histérico del
rendimiento del jugador y conecta a personas.

Esta solucion es una ventaja para el deportista, pero también para el propietario de las instalaciones ya que ve
automatizado la gestion de las mismas, en contraposicion a otras opciones ofertadas hoy en dia.

A lo largo de este documento se iran desarrollando las caracteristicas de dicha aplicacion y se ird mejorando
progresivamente hasta alcanzar una idea de negocio madura que asegure al equipo emprendedor que puede
invertir en ella.
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3.2 Primer modelo Canvas

Una vez identificado el binomio problema-solucion se lleva a cabo una primera reflexion en profundidad sobre
la startup.

De esta primera reflexién se extrae el Canvas inicial, el cual se muestra en la siguiente pagina para explicarlo
posteriormente y que sea entendible por personas ajenas a la organizacion emprendedora. Este Canvas inicial
surge de las principales hip6tesis que la startup tiene acerca de la solucion, las cuales se iran validandose o
modificAndose conforme vaya avanzando el estado de desarrollo del modelo de negocio.

Seguidamente al lienzo Canvas inicial, con el objeto de reforzar el modelo de negocio se muestra el Value
Proposition Canvas. Esta herramienta ayuda a entender si la proposicion de valor tiene encaje en el mercado.
Adicionalmente se muestra el mapa de empatia que ayuda a entender como se sienten los clientes, qué
demandan, cuales son sus preocupaciones, etc.

El Value Proposition Canvas se realiza desde los dos puntos de vista siguientes:

e Desde el punto de vista de clientes: conocer sus habitos, sus rutinas, qué es lo que les gusta y cuales
son sus intereses de forma que se pueda obtener un perfil de cliente. Ademas de conocer sus quejas,
sus molestias, qué es lo que les duele, qué demandan, también se deben conocer aquellas ganancias
que en principio se cree que el cliente espera.

e Desde el punto de vista de la proposicion de valor: productos y servicios, remedios a aquellos asuntos
que molesten al cliente y también los elementos diferenciadores de la proposicion de valor respecto a
lo que ya existe en el mercado.

30



Trabajo Fin de Master

Play&Share

MODELO DE NEGOCIO 1: PLAY&SHARE

%G
’Ptag&share,

DONDE EL DEPORTE, ES ENCONTRARSE

Aliadod Clave

-Instituciones politicas.

-Duefios de las pistas.
privadas.

-Influencers/deportistas.

-Organizadores de eventos
deportivos.

Actividade) Clave
-Mejora continua de App
-Marketing

-Firma de contratos de
colaboracion.

Recwrdod Clave

-Pistas deportivas.

Propuesta de Vafor

Ante la dificultad de
encontrar los miembros
suficientes para
organizar un partido de
cualquier deporte, crear
una red social donde
encontrarlo en funcion
del nivel y la cercania.

Refacion con ef Cliente

-Campanfas de publicidad en
RRSS.

-Campanias de referidos.
020

% MARKETING

Segmentos de Clientes

-Especialmente aquellos
gue busqguen conocer otras
personas porgue con su
circulo préximo no pueden
completar los equipos.

-Sin embargo, podria ser
usado por cualquier
persona que quiera realizar
un deporte en equipo para

Canafes

-Aplicacion movil.

incrementar su motivacion,
conocer mas personas etc.

-Pequeiia oficina. -Pagina web.
-Recurso economico. | B
4. "
Byivuctura de Cortes Bvivuctura de Ingreso

- Alquiler del local
- Marketing
- Coste de los puntos de descarga de la App

-Publicidad en la App.

-Un porcentaje de las pistas deportivas reservadas.
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Product/Service

M

Productos/
servicios

App para encontrar
jugadores y reservar
instalaciones
deportivas.

Ahorra tiempo al tener disponible una

lista de instalaciones donde reservar y

poder encontrar en la misma app los

jugadores.

Permite tener una red social donde
Gain

compartir contenido
Creators nﬂ)[ilcﬂ

VALUE PROPOSITION CANVAS 1: PLAY&SHARE

%G
’P[ot}é&s hare

DONDE EL DEPORTE, ES ENCONTRARSE

Customer

Encontrar jugadores cuando falten.
Reservar instalaciones que mas
convenga con suficiente antelacion.
Compartir actividad deportiva.

Pain Killers 6%

Reduce la posibilidad de cancelar el
partido por falta de gente.

Reduce la dificultad de encontrar
instalaciones donde jugar.
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El cliente
encuentra
i oo .
Gains - o-p dificultades ala
¢ o 0- hora de
Pains o o -/ Jobs encontrar pistas
~

y companeros
No conoce suficientemente a los para jugar.
jugadores y/o tenga mala

experiencia.

Que no haya oferta suficiente de
instalaciones y la App sea poco intuitiva



, LG
MAPA DE EMPATIA 1: PLAY&SHARE Plagtichare

DONDE EL DEPORTE, ES ENCONTRARSE

¢QUE PIENSA Y SIENTE?

Ganas de hacer deporte en equipo, necesidad de conformar un equipo en funcién de sus
horarios y gustos deportivos, falta de tiempo para organizar el equipo, necesidad de
buscar jugadores con nivel similar, disponibilidad de pistas.

¢QUE OYE? .
¢QUE VE?

Compafieros de trabajo, amigos y

familiares hablando de sus partidos. Horarios laborales imposibles, anuncios de
En la radio y TV anuncios sobre salud, instalaciones, mensajes de deportistas,
deporte, anuncios de torneos eventos deportivos, anuncios de cuidado

3 .

del cuerpo. Se ve a si mismo.

Practica deporte, cuenta sus victorias, habla con y sobre las
personas con las que ha disputado torneos, partidos, Cuenta
anécdotas (buenas y malas) sobre las personas, sobre las
instalaciones, sobre él mismo.

¢QUE DICE Y HACE?

ESFUERZOS RESULTADOS
Tiempo perdido en buscar personas y pistas. Conocer nuevas personas que practiquen tu deporte.
Miedo a no poder jugar el partido. Facil acceso a la reserva de pistas.
Dificultad en encontrar personas que quieran jugar Mas facilidad a la hora de completar tu equipo.
ese deporte en concreto. Interaccion social con el contenido compartido de los
partidos.
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Una vez se ha expuesto el lienzo Canvas inicial, se va a explicar de forma detallada los nueve bloques que lo
componen para que sea entendible por todo el mundo interesado en el producto y en la organizacion. Se
comenzara definiendo los blogues que componen la parte emocional del Canvas.

1. Proposicién de valor: Hoy en dia la actividad fisica y el deporte tienen un protagonismo notable debido a
la creciente promocion de la vida saludable. Supone, ademas, una via de escape para desconectar del
estrés del dia a dia, sin embargo, hay situaciones en las que a pesar de querer practicar cierto deporte
(normalmente en equipo), se encuentra con la dificultad de no encontrar miembros suficientes para
organizar el partido o la actividad fisica en cuestion.

Es cierto que existen grupos de WhatsApp en los que, a veces, se pregunta si alguien quiere jugar en un
partido donde hay alguna plaza disponible, esa persona que buscaba con quién jugar, si tiene suerte,
encuentra el nimero de participantes que necesitaba, sin embargo, puede ser que, por algin motivo,
ciertos participantes de ese grupo no resulten de su agrado, o que su nivel de juego sea tan diferente al
suyo que provoque aburrimiento o incluso frustracion.

Es por esta razon, por la que se plantea crear una red social que facilite esa blsqueda en funcion del nivel
de juego de los participantes y la proximidad del resto de jugadores.

El ndcleo de la idea es hacer del deporte una forma mas de conocerse y de compartir los intereses con
otras personas como ocurre en cualquier red social. A través de la aplicacion se podran reservar las pistas,
ver los perfiles de otros usuarios y su actividad compartida (fotos, comentarios, resultados), también se
podra unir como un participante de un partido publicado como demandante de jugadores y tener un
historico del nivel de juego de los usuarios de cada deporte practicado, organizar torneos y a largo plazo,
gue sea una App total en torno a la que gire la vida deportiva del usuario (compras, socializacion...).

Para elegir con quién jugar, cada jugador tendra un perfil técnico en el cual se indica su nivel en dicho
deporte. Al registrarse en la aplicacion se respondera a un cuestionario que automaticamente asignara un
nivel y segln se vaya jugando partidos, en funcion de los partidos ganados y perdidos y del nivel de los
contrincantes, su nivel de juego ira variando. Cuantos mas partidos jugados, mas fiable es el nivel.

2. Segmento de clientes: el abanico de destinatarios que estarian dispuestos a asumir la solucion que se
plantea puede ser muy amplio. En general, la aplicacion va dirigida a cualquier persona que quiera realizar
un deporte en equipo y tenga los problemas anteriormente expuestos o simplemente le apetezca salir de su
zona de confort y adentrarse en un entorno con personas diferentes.

La aplicacion se destina, especialmente, para encontrar jugadores cuando se quiera organizar un partido.
Se plantea como una solucion al sector de poblacién joven femenino y a las personas adultas mayores de
40 afios que, normalmente, tienen en sus circulos cercanos menos conocidos que practiquen deportes en
equipo. En este estadio de la idea de negocio, esto tan solo se trata de una hipdtesis que tendrd que ser
validada en las sucesivas iteraciones.

3. Canales: es muy importante habilitar los canales adecuados para que el cliente que esté interesado pueda
conocer y acceder a la solucion facilmente. En este modelo de negocio se plantean Gnicamente canales
I6gicos puesto que lo que se quiere ofrecer es la posibilidad de contactar con personas de forma
instantanea. Se plantea lanzar la aplicacion para terminales méviles, asi como crear una pagina web para
poder navegar mas facilmente cuando se tenga algun hueco libre delante del ordenador.

4. Estrategias de relaciones con los clientes: es conveniente establecer las estrategias antes, durante y
después de que el cliente haya hecho uso de la App.

El grueso de la actividad de contacto con los clientes se dara mediante campafias de marketing en RRSS y
de referidos. Mas adelante se desarrollara en profundidad esta estrategia.

5. Corriente de ingresos: a continuacion, se exponen y cuantifican los mecanismos que generaran ingresos
para la organizacion:

e Laprimera fuente de ingresos se llevara a cabo colocando publicidad en la App.

e En segundo lugar, la empresa llegard a acuerdos con los duefios de las pistas y canchas
deportivas, los cuales cederdn un porcentaje del total de las reservas. En el caso de las
instalaciones de la administracién piblica, se llegaran a acuerdos similares y también otros de
prestacion de servicios y publicidad de la empresa.
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En las posteriores iteraciones se hara un analisis econémico mas profundo, con nimeros que cuantifiquen
la estructura de ingresos.

Habiendo explicado estos cinco primeros bloques, se va a pasar a detallar la parte racional del Canvas,
compuesta por los cuatro siguientes bloques:

6. Recursos clave: todo proyecto requiere de una serie de recursos materiales, econémicos y humanos que le
permitan arrancar y consolidarse.

Se requerird también una pequefia oficina, la cual no es necesaria que sea céntrica ni bonita. Seréa lo justo
como para permitir hacer reuniones y trabajar dia a dia.

Por ultimo, serdn necesarios recursos econdémicos-financieros para poder financiar las campafas de
publicidad. En este bloque también se puede incluir las horas de trabajo desarrolladas por el equipo
emprendedor.

7. Aliados claves: en este blogue se recogen todas las personas fisicas o juridicas que desde la organizacién
se consideran imprescindibles para poder desarrollar la Startup. Como se ha comentado en bloques
anteriores resulta evidente que los duefios de las pistas tanto privadas como publicas son socios
preferentes, poniendo especial hincapié en la colaboracion con estos ultimos bajo la premisa de la
promocion de la salud y el deporte, asi como la inclusion de la mujer en ellos.

Por otro lado, para ser capaces de llegar al sector mas joven, los influencers y deportistas del momento
jugaran un papel fundamental en lo que se refiere a la atraccion de estos a la aplicacion. Méas adelante se
especificaran los acuerdos con estos aliados y los beneficios que traeran a ambas partes. Por Gltimo, la
aparicion en torneos deportivos de alta repercusion social puede ser determinante para el afianzamiento de
la App en el mercado.

8. Actividades claves: para que el negocio funcione, el equipo emprendedor debe poner toda su atencion en
la mejora continua de la aplicacion para que no quede rapidamente obsoleta. Este proceso serd el
comprendido desde la concepcion del producto minimo viable hasta el desarrollo de la App final.

Otra parte fundamental, sera la atraccion continua de clientes para ser capaces de hacer crecer la red social.
Para ello se contrataran campafias de marketing como las previamente comentadas.

9. Estructura de costes: EIl primer coste en el que se incurrird sera en marketing digital (Instagram y
YouTube) que permita dar a conocer la solucion propuesta al problema y, también dentro del marketing
digital, entra el pago del trabajo realizado por los influencers.

Ademas, se necesitara un local para las reuniones con posibles inversores, aliados claves o de los propios
socios, por lo que se necesitara pagar un alquiler por la oficina. El sueldo a posibles desarrolladores de la
App o asesores también hay que tenerlos en cuenta, aunque en los estadios iniciales de la startup se
intentard que tanto las labores técnicas como las de gestién sean desarrolladas por los socios. Por Gltimo, el
precio por tener la aplicacion disponible en Apple Store y Play Store.

Como en el caso de los ingresos, mas adelante se ilustrara este apartado cuantitativamente.

En cuanto al Value Proposition Canvas y el Mapa de empatia, se encuentra que los problemas, necesidades y
miedos de los clientes, casan bien con la propuesta de valor y los beneficios que otorga la idea. Como se ha
dicho con anterioridad, esto, de momento, no son méas que hip6tesis a la espera de ser validadas cuando se
pregunte al potencial cliente.

3.3 Segundo modelo Canvas
Esta segunda iteracion proviene de la reunion que se tuvo con el tutor y mentor de esta idea, D. Juan Manuel
Gonzéalez Ramirez y recibir su feedback. En esta ocasion se explican los blogues del Canvas que se ven

alterados tras la reunion y que por tanto tienen alguna novedad respecto al primero. Estos cambios aparecen
marcados en negrita.
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MODELO DE NEGOCIO 2: PLAY&SHARE

LG

’Pt«z&sh«re

DONDE EL DEPORTE, ES ENCONTRARSE

Aliadod Clave
-Instituciones politicas.

-Duefios de las pistas.
privadas.

-Influencers/deportistas.

Actividades Clave
-Mejora continua de App.
-Marketing.

-Firma de contratos de
colaboracion.

Propuesta de Vafor

-Red social deportiva.

-Valoracién de todos
los aspectos de las
instalaciones.

-Innovaciones y

Refacion con ef Cliente

-Campanias de publicidad de
RRSS.

-Campanias de referidos.
- Ranking de honestidad.

Segimentos de Clientes

-Especialmente aquellos
que busquen conocer
otras personas porque

con su circulo proximo no
pueden completar los

-Organizadores de eventos mejoras respecto equipos.
deportivos. -Sj i
p otras formas de Slndembarg:), podrlial sie:
reservas deportivas UZ?S(;)na po o cua q%?a
mas tradicionales. Pers qu qui
realizar un deporte en
Recursod Clave Canale) equipo para incrementar
. . licacic Vil su motivacion, conocer
-Pistas deportivas. = -Aplicacion movil. mas personas etc.
-Pequena oficina. — -Pagina web.
-Recurso econémico. aa
Estruchura de Costes Eshuctura de Ingresos

- Alquiler del local.
- Marketing.
- Coste de los puntos de descarga de la App.

-Publicidad en la App.

-Un porcentaje de las pistas deportivas reservadas.
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El primer bloque que sufrird modificaciones es la propuesta de valor. La propuesta de valor debe ilustrar
cuales son las innovaciones y mejoras que ofrece la aplicacion respecto a otras opciones muy recurrentes como
son los grupos de WhatsApp creados con el fin de practicar deportes concretos. A continuacion, se detallan las
mejoras que ofrece la aplicacidn respecto a las alternativas existentes:

El acceso a un grupo de WhatsApp, en ocasiones, no es nada facil y queda limitado a la zona de residencia del
deportista. Ademas, en caso de cambio de residencia bien por trabajo o por periodos vacacionales, no se
tendran contactos de personas que residan en la nueva zona a la que el deportista se ha trasladado. Play&Share
facilita enormemente el contacto con otras personas, siendo la posibilidad de relacion con otros deportistas casi
ilimitada.

Ademas, el nimero de personas con las que se entra en contacto es mucho méas amplio, teniendo siempre méas
oportunidades de practicar deporte en equipos o por parejas. De la aplicacion se pueden obtener datos de los
compafieros y contrincantes de forma que se podra conocer al momento su nivel y de esta forma poder valorar
si el deportista con el que se va a practicar deporte tiene el nivel deseado, como se muestra en la Figura 16.

Como se muestra a continuacion, en un grupo de WhatsApp, por mucho que los deportistas intenten buscar
compafieros, no se conocen unos a otros, no saben el nivel de juego y es l6gico pensar que, tanto el que busca
no tenga la seguridad de encontrar finalmente una pareja, como el que se preste a ello se sienta incomodo con
un desconocido.

A continuacidn, se muestran una serie de situaciones dadas en un grupo real de WhatsApp, creado por los
gestores de las instalaciones, donde los deportistas encuentran diversos problemas que Play&Share pretende
mitigar. Se empieza por los descritos anteriormente:

w T 352 %5 5 10:30

PADELBAMI MEDIO/BAJO :

€« ™me

caido la pareja a Ultima hora

Tuya

4 de junio de 2021

29 de julio de 2021 +34

2 palas nivel medic altoalas 6y
media en alavera hoy?

~Carlos

Necesito dos personas para alavera a
las 7 nivel medio alto ik Esengelves ..

+34 salio del grupo 5 de junio de 2021

1 . =il
Si alguien estd por costa ballena o
cerca que me avise. Me falta una pala
hoy nivel alto medio alto a las 20.00

+34 ~Pepe
Nos falta una pala a las 9:30
habladme al privado !!

6 de junio de 2021
+34 ~LUIS

PISTA LIBRE HOY 22:30 _, ,

Nos falta 1 pala medio alto en Bami

1 de agosto de 2021 para hoy 20.30

+34 ~Borjita

«

Y hoy? Suelto pista hoy 21:30 pista2

«

Figura 16 Problemética 1 en grupos de WhatsApp

Ademas de todo lo expuesto, permite unificar todos los procesos previos al juego y todos los deportes en una
Unica plataforma mejorando asi la experiencia del cliente y evitando dudas, pagos en efectivo (como se
muestra en la Figura 17 y permitiendo tener amplia visibilidad de los horarios y pistas disponibles.
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MA Ll folob SRS 19:48 MASMOVIL .l @ W 152 %
- __“ PADELBAMI MEDIO/BAJO : .,“ PADELBAMI MEDIO/BAJO

+34

+34 Buenos dias
Tuya s No
tengo a las 21:30, se paga alli en A'Q‘:,'"?, pista disponible para esta Este grupo no tiene mucho sentido,
efectivo o x bizum? . NOGNEs 9:34 con el actual sistema de reservas de
pistas. 20:47
~Luis +34 ~MER
Buenas +34 ~Javier
e L9190 & . e Es que no se puede reservar ningtn
tengo a las 21:30, se paga alli en efectivo i i ; 2
i Hay f'ilguna pista libre para este dia a ninguna hora -
domingo? 1519 :
Bizum Menos por la mafiana .,
+34 90 salio del grupo
+34 ~Carlos +34 55 salia del grupo
A ver si 0s aclarais 19:48 25 de septiembre de 2021
o Jesis salié del grupo
Que una de las dltimas veces que +34 ~Pablo
jugué no llevaba efectivo y le dije de para mafana o esta noche qué pistas +34 09 sali6 del grupo
hacerle bizum hay? i
+34 ~Carlos
Y no veas como se puso 4.,
P i 26 de septiembre de 2021 Falta 1 pala para hoy a las 22:30
; T ~Ciros Q hable por
Ya ves, a nosotros nos ha pedido ¥~ . v uien quiera que me hable por v
) 7 &4 - v
efectivo hoy . Pistas hoy por la tarde? ., privado S

Figura 17 Problemaética 2 en grupos de WhatsApp

En definitiva, es una red social en la que interactuar y no un simple grupo en el que se habla para reservar
pistas, con dudoso resultado y que como se ve en las imégenes, deriva en la pérdida de clientes.

También se mejora la propuesta de valor, afiadiendo la posibilidad de valoracién de las pistas e instalaciones
donde se lleven a cabo los encuentros. Esto trae beneficios tanto para los usuarios puesto que les facilita elegir
las mejores instalaciones posibles, como para el equipo emprendedor, que podra rescindir los acuerdos con los
duefios de las instalaciones en el caso de que no resulten del agrado de sus clientes por cualquier razon.
Tampoco se puede pasar por alto la oportunidad de mejora que supone para el duefio de las instalaciones, el
obtener valoraciones de forma continuada de su negocio y poder, en base a ello, mejorar. Para valorar las
instalaciones, se puntuaran los siguientes parametros:

e Limpieza de las instalaciones y aseos.

e Estado del pavimento.

e [luminacion.

e Estado de los accesorios (redes, porterias...)
e Facilidad de aparcamiento.

¢  Puntuacion global de las instalaciones.

El siguiente bloque del modelo Canvas que se vera modificado es la relacion con los clientes. Para poder
clasificar a los usuarios en funcion de su nivel, se necesita que ellos mismos proporcionen los resultados
obtenidos en sus partidos jugados. Esto abre el debate de la posibilidad que tienen de mentir y que, por
consiguiente, usuarios honrados acaben mal parados y enfadados y como consecuencia, que la empresa los
pierda como clientes. Para evitar que mientan, se plantean diversas alternativas en el caso que el resultado de
un partido no coincida entre lo que ponen ambos contrincantes o equipos:

e La primera opcion es elaborar un ranking de honestidad que favorezca a aquellas personas con el
porcentaje mas elevado de resultados coherentes con lo que sucedi6 en el partido. Este ranking serd
informacién publica en la aplicacion cuando se busque con quién jugar. Se plantean diversas
soluciones a tal fin:

- En el caso de partidos en pistas donde existen marcadores, todos los miembros del partido
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ademas de anotar el resultado deberan subir a la App una foto del marcador con lo cual el
resultado serd valido. Aquel equipo que no registre la imagen, se les calificard como
derrotados con la bajada de puntos que esté establecido en los baremos.

- En el caso de partidos por equipos, en el momento que uno de los participantes del equipo
que perdid acepta el resultado, y los miembros del equipo que gand también lo hacen, el
resultado seré vélido.

- En el caso que no ocurra ninguna de las situaciones anteriormente mencionadas, el partido
quedaré calificado como empate.

e Por ultimo, se plantea un refuerzo positivo de puntos, beneficios y descuentos para aquellas personas
gue demuestren ser mas honestas, es decir, que menos problemas hayan tenido a la hora de verificar
sus resultados, teniendo cada perfil el anteriormente mencionado ranking de honestidad y que otros
usuarios podran ver antes de decidir jugar con ellos un partido.

Dicho todo esto, se procede a realizar el segundo lienzo Canvas con las modificaciones comentadas. En este
segundo Canvas no es necesario rehacer la VValue Proposition Canvas ni el mapa de empatia puesto que ain no
hemos conocido datos nuevos relevantes del cliente y el producto que hagan necesaria su modificacién.

3.4  Producto Minimo Viable: test de mercado

Una vez planteados los primeros cambios, se “saldra a la calle” para confirmar la existencia del problemay el
correcto planteamiento de la solucidn.

A tal fin se realiza un analisis o test de mercado que consiste en una encuesta en la que se ha explicado
brevemente el concepto de la idea. Una vez difundida la encuesta con la descripcién y las preguntas
correspondientes y con un alcance de 144personas (68 mujeres y 76 hombres), se obtienen los resultados que
se muestran a continuacion.

En primer lugar, se ha pretendido comprobar si el problema planteado en la proposicién de valor es realmente
percibido como tal por los posibles usuarios.

e En general, ;cree que no encontrar compariero es un inconveniente para su ocio deportivo
diario?

De las 139 personas, 78 consideran como un inconveniente el hecho de no encontrar comparieros para su ocio
deportivo diario, lo que se corresponde con el 57% de los encuestados, entendiendo que identifican el

problema los que responden “a veces”, “bastante” y “mucho” tal y como se puede ver en la siguiente figura:
45
40
35
30

25
20
15
10

0

Nunca Un poco A veces Bastante Mucho

&)

Figura 18 Concepcion del problema por el usuario final
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Una vez comprobada la percepcion de este problema por una parte importante de la poblacién, es necesario
conocer su perfil.
[ ]

¢Qué edad y qué tipo de deporte practican los que ven un problema la bUsqueda de
compariero?

En la siguiente figura se muestra el perfil de las hombres que realizan deporte y perciben el problema como tal,
ya que seran el principal publico objetivo de esta solucion.
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Figura 19 Perfil del deportista de sexo masculino
En el caso de los hombres que practican deporte observamos:

» Menores de 18 afios: no encuentran problema a la hora de encontrar jugadores.
» Entre 18 y 35 afios:

Entre los que solo practican un deporte individual, mas de un 65% afirma ser un problema el
no encontrar un compariero con quien practicarlo.

Entre los que solo practican deportes en equipo, en torno a un 15% tiene problemas para
encontrar jugadores.
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Aquellos que practican tanto deportes individuales como en equipo, en un 50% tienen
problemas para encontrar comparieros.

» Mayores de 50 afios: el 70% de los que practican deportes individuales, tienen problemas para
encontrar comparieros.

A continuacion, se muestra el perfil de las mujeres que realizan deporte.
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Figura 20 Perfil del deportista de sexo femenino
En el caso de las mujeres que practican deporte observamos:
» Entre 18 y 35 afios:

Entre las que solo practican un deporte individual, mas de un 85% tiene el problema de no
encontrar un compafiero con quien practicarlo.

Entre las que solo practican deportes en equipo, el 50% tiene problemas para encontrar
jugadores.

Aquellas que practican tanto deportes individuales como en equipo, en un 60% tienen
problemas para encontrar comparieros.

» Entre 35y 50 afios: todas las que participaron practicaban deporte individual. EI 100% de ellos tenia
dificultad al encontrar comparieros.
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>

Mayores de 50 afios:

- El 100% de los que practican deportes individuales, tienen problemas para encontrar
comparieros.

- El 30% de los que practican deporte en equipo, tiene este problema.

De este analisis se puede extraer:

>
>

Que la solucidn es aplicable para personas que practican deportes individuales, en equipos 0 ambos.

Que la solucion resuelve un problema presente en todas las edades, exceptuando el rango de menor
edad (menores de 18 afos).

Pese a lo planteado inicialmente, la solucidn seria usada, principalmente, por aquellos que practican
deportes individuales, sin embargo, aquellos que practican deportes en equipo también encuentran el
problema planteado como una necesidad a resolver, aunque en menor medida.

Que el colectivo que mejor acogeria la solucién seria el femenino, tal y como se planted en la fase de
hipotesis.

¢Por qué no realiza ningan deporte?

De las personas gque han contestado la encuesta, 40 no practican deporte, lo que supone un 29% del total.
Resulta interesante conocer el motivo por el cual no realizan ningun tipo de deporte y determinar si alguna
de las funciones de las que cuenta la App les resultaria de ayuda para comenzar a practicar deporte.
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Figura 21 Motivo por el que los hombres no practican deporte

De la Figura 19 se puede deducir:

» Entre 18 y 35: se debe principalmente (un 80%) por falta de tiempo, mientras que el restante 20% es
por falta de interés

» Entre 35y 50 afios: por falta de tiempo y motivacion, en la misma proporcién.
» Mayores de 50 afios: Unicamente por falta de motivacion.

Es destacable el caso de una persona, hombre de entre 35 y 50 afios, cuyo motivo es la falta de comparieros de
deporte. Aunque este dato supone solamente el 3% de las personas que no realizan deporte, es importante
tenerlo en cuenta, ya que presenta el problema principal que se pretende solucionar con la aplicacion, es decir,
encontrar comparieros para realizar deporte. Esta persona podria ser una early evangelist.
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Figura 22 Motivo por el que las mujeres no practican deporte
Por otro lado, del gréfico anterior se infiere:

» Menores de 18 afios: no realizan deporte por falta de tiempo

> Entre 18-35 afios: a partes iguales, no realizan ningin deporte por falta de tiempo y motivacion.

» Mayores de 50 afios: la Gnica razén por la que no realizan deporte es debido a falta de motivacion.
[ ]

¢ Qué uso le daria a esta aplicacién el segmento de clientes que no realiza deporte?

Una vez conocidos los motivos por los que no se realiza deporte, es necesario conocer si las soluciones de la
aplicacion son aceptadas por estas personas.

En la Figura 21, se muestra un gréfico de barras donde estan grupadas las respuestas en funcién del problema
principal por el que no se realiza deporte: falta de motivacion, falta de compafieros, falta de gente.
En cada uno de esos tres grupos se muestran el total de personas que ha indicado que no realiza deporte por
dicho problema y a qué le ayudaria la App para eliminarlo: encontrar personas, aumentar su motivacion,
ahorrar tiempo o encontrar compafieros de su mismo nivel.
Asi, por ejemplo, una misma persona que no hace deporte por falta de motivacion, podria indicar que
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encuentra Util la App ya que le permitird encontrar comparieros de su mismo nivel y ahorrar tiempo, lo cual le
hace aumentar su motivacion.

Se puede comparar, del total que tiene un determinado problema, si usarian las distintas soluciones que
proporciona la App o no. Se ha comprobado que el 63% de las personas que tienen falta de motivacion, y el
45% que tienen falta de tiempo, usarian la App para resolver sus respectivos problemas.

Un dato a destacar es que la persona con el problema de encontrar comparieros de deporte usaria la App para
solucionar dicho problema, aunque este no es un dato muy representativo debido a gque solo cuenta con una
respuesta. También se puede destacar la buena acogida que ha tenido la funcién de encontrar compafieros de
deporte del mismo nivel.

20

= Total

o

= Encontrar personas

Aumentar su motivacion

Encontrar compafieros de su

nivel

Ahorrar tiempo

g i

Falta de motivacion Falta de compafieros de deporte Falta de tiempo
Figura 23 Usos que le darian a la App las personas que no realizan deporte
e ;Qué uso le daria a esta aplicacion el segmento de clientes que si realiza deporte?

A continuacidn, se va a analizar el uso que le darian a la App el segmento de poblacion que si realiza deporte.
Estas son 99 personas, el 71% del total de las respuestas.

El grafico crea dos grupos: en azul para las personas que encuentran dificultad en encontrar comparieros y en
rojo las que no. Para ambos grupos se mostrara el uso que le darian a la App. Cabe destacar que las personas
gue perciben el problema de encontrar compafieros de deporte, ya sea para deportes individuales o en equipo,
son el 52% de los que realizan deporte.

Se puede ver que, en general, la App tendria una aceptacion elevada. Poniendo el foco en las personas que no
tienen problema a la hora de encontrar compafieros, se puede extraer de los datos que el 13% de los
encuestados no usarian la App y el 25% tienen dudas respecto a usarla.
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Figura 24 Usos que le darian a la App

e ;Por qué no usarian la App?

Este Gltimo dato, conduce a la necesidad de saber por qué los posibles clientes no utilizarian la App, tanto los
que hacen deporte y perciben el problema planteado como aquellos que no realizan deporte por alguna de las
razones que la App propone solucionar.
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Figura 25 Motivo por el que no usarian la App
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Como se puede ver en el grafico, tanto para las personas que realizan deporte, como para las que no realizan, el
principal motivo para no usar esta funcion de la App es que no se encuentran comodos quedando con
desconocidos.

Unos datos muy importantes que se han podido obtener de estas preguntas son las sugerencias que los
entrevistados han aportado para sentirse mas comodos a la hora de quedar con desconocidos. De todas ellas, se
han seleccionado dos para afiadirlas a las funcionalidades de la aplicacién:

e Poder ver si tienen amigos en comun con una persona.
e Incluir un chat para poder hablar con el usuario antes de quedar.

Adicionalmente a estas propuestas, se incluira en la App la posibilidad de ver comentarios y valoraciones de
otros usuarios sobre el posible compariero de deporte.

e /Estaria dispuesto a pagar por Play&Share?

Finalmente, se le ha preguntado a los encuestados si estarian dispuestos a pagar por la solucién, a lo que el
16% ha contestado afirmativamente.

120
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20

Si No

Figura 26 Clientes que pagarian por la solucién
Tras analizar los resultados de la encuesta, se han obtenido las siguientes conclusiones:
e El puablico objetivo de la aplicacion seran deportistas mayores de 18 afios.

e Se ha descubierto la necesidad de encontrar comparieros de deporte en las personas que practican
deportes individuales, por lo que estas personas se deben incluir dentro del segmento de cliente.

e Aparte de la funcién de encontrar personas, se ha comprobado el gran potencial que tienen las
funciones destinadas a aumentar la motivacion y ahorrar tiempo, descritas en la propuesta de valor y
alineadas con las sugerencias de los encuestados:

- Mostrar la progresion del nivel en un determinado deporte.

- Poder organizar ligas entre los usuarios de una misma zona geografica, mostrando
estadisticas de partidos, jugadores y la clasificacion.

- Incluir un historial con las actividades deportivas realizadas.
- Establecer un sistema de metas y logros.

e Dado que la aplicacién soluciona determinados problemas por los que algunas personas no practican
deporte, se puede considerar incluir a estas personas en el segmento de cliente.
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3.5 Tercer modelo Canvas

Con toda la informacion obtenida del PMV, la Startup modifica su Canvas para adaptar su propuesta de valor
y otros aspectos de la empresa a las necesidades reales de los clientes.

También se producen cambios en la proposicién de valor y en el mapa de empatia puesto que con la
presentacion del PMV, se identifican nuevos aspectos del producto y de los clientes. Se muestra, por tanto, las
modificaciones realizadas en el Canvas.

Se comienza modificando la propuesta de valor. La aplicacién se concibe como una herramienta en torno a la
cual gire todo lo que tenga que ver con la practica deportiva. Esta, dard una serie de servicios que se comentan
a continuacion:

1. Es una red social, es decir, en ella se tiene una red de contactos con las que poder compartir emociones,
pensamientos, logros y deseos. Esto supone un primer paso, muy importante para que el producto ofrecido
se alinee con los valores de la Startup: el verdadero deporte, es conocerse, compartirlo y disfrutarlo con
amigos.

2. Se podra reservar las pistas necesarias para realizar la actividad deportiva que se desee. Para ello, se podra
filtrar segun cercania, horario, precios... Las pistas podran ser valoradas por aquellos que la reserven una
vez terminen sus partidos, de manera que la startup pueda saber qué socios dan mejor servicio, los clientes
puedan elegir segin la calidad de estas y de alguna manera, haya una competencia sana para que los
responsables de las instalaciones deportivas den un mejor servicio. Dentro de esta valoracidn entran temas
(previamente comentados) como la iluminacion, estado general, estado de los accesorios etc.

3. Laaplicacion permitira a los usuarios publicar un partido como demandante de jugadores, de manera que
otros jugadores pueden solicitar formar parte del partido. Asi mismo, para los deportes individuales se
podra publicar eventos deportivos y, de la misma manera, otros deportistas podran unirse a dicha
actividad.

4. Se creara un perfil técnico para cada deporte que el usuario practique. En él, aparecera su nivel, segin
vaya incluyendo logros deportivos y asi mismo se proporcionara un histdrico de todos sus resultados y/o
logros conseguidos (por ejemplo, si la actividad es el running, introducir sus distancias y kilometros). Este
perfil ayudara a la hora de eleccidén de compariero para realizar la practica deportiva.

5. De la misma manera que ocurre con el nivel del perfil técnico, aparecera un ranking de honestidad general
en el caso de los deportes en equipo, el cual servira para saber si el jugador es problematico o no a la hora
de comunicar con veracidad los resultados. En esta linea, los deportistas podran comentar sobre los
comparieros con los que hayan practicado deporte, tanto en los deportes colectivos como individuales, de
forma que se genere mayor confianza entre los usuarios para contactar con personas desconocidas.

6. Se incluye un chat, también para poder hablar antes de conocer a un compafiero de deporte, también
reduciendo la desconfianza previa a quedar con un desconocido. Asi mismo se indicara si se tiene
contactos en comun con el usuario.

7. A largo plazo, la aplicacién podria presentar una seccién de compra de material deportivo, otra para la
busqueda de clases impartidas por profesionales etc.

Todas estas funcionalidades resuelven los tres principales problemas que se han encontrado tras la encuesta a
los potenciales clientes:

e Lafalta de tiempo.
e La falta de motivacion.
e Lafalta de compafieros para realizar el deporte deseado.

Ademas, supondria la creacion de una aplicacion donde se pudiera gestionar todo el proceso que ocurre desde
que se plantea hacer deporte hasta que finalmente se realiza.

El otro aspecto del Canvas que queda modificado es el del segmento de clientes. Gracias a la encuesta, hemos
podido confirmar hip6tesis que se habian realizado al principio y descubrir datos que se ignoraban
previamente a hacer la encuesta:
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El problema de encontrar a personas para realizar deporte se materializa, principalmente, en el sector de
poblacién de mujeres de 18 a 50 afios. Este dato se consolida con los datos mostrados més adelante en el
estudio de mercado.

El anterior punto afianza la posibilidad de contar con instituciones publicas para el fomento del deporte en
general, pero en especifico entre las mujeres.

Ademas, se ha obtenido que el sector de personas entre 18 y 35 afios es el principal pablico para esta
aplicacion, no solo aquellos que practican deportes colectivos, sino también aquellos que realizan deportes
individuales, tanto en mujeres como en hombres

Por otra parte, se extrae de la encuesta que los clientes no solo seran las personas que hacen deporte y
quieren buscar comparieros, sino aquellos gque lo hacen y quieren optimizar el tiempo que lleva organizar
un evento 0 aumentar su motivacion para practicarlo.

Por Gltimo, la aplicacion también tendria cierta acogida entre aquellos que no practican ya que necesitan
aumentar su motivacion para realizarlo.

En cuanto al Value Proposition Canvas se comprueba que, a pesar que el lado del cliente habia sido bien
analizado, en el lado del producto o servicio a ofrecer se habian pasado por alto algunas caracteristicas que
debia tener la App para satisfacer los miedos y el trabajo que el cliente tiene que hacer para practicar deporte.
Por ello, los siguientes aspectos han sido modificados:

1.

El producto también ofrece la eleccion de compafieros en funcion de diversos pardmetros, asi como un
seguimiento de nivel deportivo, resolviendo una de las tareas que el cliente identificaba a la hora de
practicar un deporte.

Uno de los beneficios de la App es tener en la misma plataforma la posibilidad de reservar instalaciones y
encontrar jugadores, permitiendo, ademas, al ser una red social, acercar a las personas. Esto se alinea con
el beneficio que el cliente esperaba de encontrar jugadores cuando falten.

Por ultimo, uno de los pain killers es que reduce la incertidumbre que supone jugar con un desconocido, lo
cual casa con el miedo que habia sido identificado de no conocer suficientemente a los jugadores.

En el Mapa de Empatia se ha modificado en cada campo correspondiente los aspectos comentados
anteriormente, casando lo que el cliente percibe a la hora de practicar un deporte con la proposicién de valor de
la startup.

A continuacion, se muestran las modificaciones comentadas (en negrita) en el Canvas, Value Proposition
Canvas y en el Mapa de Empatia.
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MODELO DE NEGOCIO 3: PLAY&SHARE Plagishare
Aliader Clave Adtividades Clave Propuesta de Vafor

-Instituciones politicas.

-Duenios de las pistas.
privadas.

-Influencers/deportistas.

-Organizadores de eventos
deportivos.

-Mejora continua de App.

-Marketing y firma de
contratos de colaboracién

Recursoy Clave
-Pistas deportivas.
-Pequeifia oficina.

-Recurso econémico.

-Red social deportiva.

- Solucion alos
problemas para
completar el equipo,
falta de motivacion y
falta de tiempo.

-App total donde se
concentre toda la
actividad asociada a
hacer deporte.

Refacion con ef Cliente

-Campanas de publicidad de
RRSS.

-Campanas de referidos.

-Ranking de honestidad.
DL

N MARKETING

-Aplicacién movil.

-Péagina web.

Segrentos de Clientes

-Personas mayores de

18 aflos que practiquen

deporte en equipo y/o
individual.

-Mencién especial a las
mujeres entre 18 y 50
afios que realizan
ambos tipos de

2l

deportes.

Btvuctura de Codtes

- Alquiler del local.

- Marketing y puntos de descarga de la App.

Brtructura de Ingresos

-Publicidad en la App.

-Un porcentaje de las pistas deportivas reservadas.
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VALUE PROPOSITION CANVAS 2: PLAY&SHARE

Product/Service

N

Productos/
servicios

App para encontrar
jugadores y reservar

App contara con un
seguimientode
nivel deportivo

instalaciones deportivas. Se
podra elegir compafiero en
funcién de localizacion, nivel
de juego, valoraciones... La

Ahorra tiempo al tener disponible una
lista de instalaciones donde reservary
poder encontrar en la misma App los

jugadores.

Permite tener una red social donde

compartir contenido y acercar a las
Gain

personas.
Creators nnﬁﬂ

Pain Killers (%

Reduce la posibilidad de cancelar el
partido por falta de gentey la
incertidumbre que supone jugar con
un desconocido.

Reduce la dificultad de encontrar
instalaciones donde jugar.

\
5
’P[ag&shafe

DONDE EL DEPORTE, ES ENCONTRARSE

Customer

Encontrar jugadores cuando falten.
Reservar instalaciones que mas

convenga con suficiente antelacion.
Compartir actividad deportiva.

El cliente
encuentra
dificultades ala
0- hora de

Gains ° °
p
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Jobs encontrar pistas
y compaferos
para jugar.

Pains o o
VY

No conoce suficientemente a los
jugadores y/o tenga mala
experiencia.

Que no haya oferta suficiente de
instalaciones y la App sea poco intuitiva




.x.

MAPA DE EMPATIA 2: PLAY&SHARE “Playgeshace

DONDE EL DEPORTE, ES ENCONTRARSE

motivacion

Compaiieros de trabajo, amigos, familiares
hablando de sus practicas deportivas y las quejas
por cancelar un partido por falta de gente o pistas.

Peligro de quedar con desconocidos a través de las
redes sociales.

Necesidad de realizar deporte para mejorar la
salud y anuncios sobre ello en las redes sociales,
TV, radio...

¢QUE PIENSA Y SIENTE?

Ganas de hacer deporte en equipo, necesidad de conformar

un equipo en funcién de sus horarios y gustos deportivos, falta B
. UE OVYE? de tiempo para organizar el equipo, necesidad de buscar c',QUE VE?
éQ : . oreanteat & =AHPO, 1 .

jugadores con nivel similar, disponibilidad de pistas y falta de

Horarios laborales imposibles, anuncios de
instalaciones, mensajes de deportistas, eventos
deportivos, anuncios de cuidado del cuerpo. Se ve a si
mismo.

En su entorno para reservar llaman a pistas
iterativamente hasta encontrar una disponible y
ofrecen por grupos de WhatsApp la posibilidad de
jugar un partido para completar jugadores.

Se queja de ser tan tedioso ese proceso y frustrante al
no encontrar pista o gente suficiente con quién jugar, asi
como de la falta de motivacidn para realizar deporte.

Algunos no practican deporte por falta de tiempo o motivacién otros practican deporte, cuentan sus
victorias, hablan con y sobre las personas con las que ha disputado torneos, partidos, Cuenta anécdotas
(buenas y malas) sobre las personas, sobre las instalaciones, sobre él mismo.

¢QUE DICE Y HACE?

ESFUERZOS

Tiempo perdido en buscar personas y pistas.

Miedo a no poder jugar el partido.

Buscar a personas con su misma condicién fisica para practicar deporte en
compaiiia.

Dificultad en encontrar personas que quieran jugar ese deporte en concreto.

RESULTADOS
Conocer nuevas personas que practiquen tu deporte.
Facil acceso a la reserva de pistas.
Mas facilidad a la hora de completar tu equipo.
Interaccion social con el contenido compartido de los partidos.

Seguimiento de su forma fisica, objetivos superados y deportes realizados.
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3.6 Fase de validacion de clientes

En esta seccion se muestra cémo se llega a los clientes y cudl va a ser la relacién entre la startup y estos en
cuanto a canales de contacto, cOmo se van a realizar las ventas o como se va a consolidar la relacion en el
tiempo.

Play&Share vuelve a contactar con el experto y tutor, D. Juan Manuel Gonzéalez Ramirez. Tras la charla con el
mismo, se trat6 la importancia de establecer la estructura de costes, de ingresos y la forma de hacer llegar las
ventas a los clientes, llegandose a las siguientes conclusiones.

Los datos mostrados a continuacion son relativos al primer afio de captacion de clientes. El andlisis econdmico
completo de la startup serd abordado mas adelante, donde se muestran datos desde el afio 0 (donde tan solo se
trabaja en la propuesta de valor y su refinamiento asi como el comienzo del desarrollo de la App y web durante
el segundo semestre) hasta el afio 4, fin de la estimacion.

3.6.1 Simulacién de primeros clientes

El canal principal de atraccion de cliente sera a través de las redes sociales Instagram y Youtube y mediante la
promocion con influencers:

e El marketing digital en Instagram permitird dar a conocer la solucion propuesta al problema. Se
estima que con entre 1000 € y 1250 € mensuales, se tendria un alcance entre 7708 y 22800 personas al
mes, de los que entre 1188 y 3433 se descargarian la App (Facebook, 2021).

e Siguiendo con las camparias de publicidad, se plantea publicidad en YouTube con un precio medio de
0,2 € por visualizacion. Invirtiendo 1000 € y 1250 € mensuales se podria llegar a 5000 personas, que
supondrian entre 400 y 750 descargas al mes (YouTube, 2021).

o Eltrabajo realizado por los influencers (tres veces al afio) se estima en un coste de entre 8000 y 20000
€ por colaboracion (dependiendo del caché del influencer) obteniendo un alcance de unas 1500
personas por colaboracion. Estos datos han sido inferidos a partir de informacion disponible online
(Romero, 2021).

Ademas, se asistiran a ferias, eventos y concursos que siempre seran escaparates, sobre todo, para posibles
inversores.

Se ha supuesto que los clientes registrados en la aplicacién debido a los anuncios de Instagram y YouTube
estaran cercanos a los valores minimos de las estimaciones, Asi mismo, al final de cada cuatrimestre de este
afio se sumaran los clientes obtenidos por medio de los influencers. También se ha tenido en cuenta los
abandonos de clientes en la aplicacion, siendo esta una tasa constante del 15% mensual salvo en los meses de
verano (junio, julio y agosto) donde se supone una tasa de abandono del 25%. Estos valores han sido
establecidos como correlacion a los datos proporcionados por el (Consejo Superior de Deportes , 2020) donde
Sse muestra que en vacaciones se practica menos deporte, esto es, mayormente, durante los meses de verano.
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Figura 27 . Personas que practicaron deporte segln época del afio
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Como se puede apreciar en la gréafica de la Figura 28, los meses que més clientes se unen a la aplicacion
coincide con los meses de mas actividad deportiva, antes de verano y al llegar el fin de afio, ademas de los
meses en los que los influencers promocionan el producto.
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Figura 28 Clientes gque se unen a Play&Share mensualmente

Por otra parte, también se puede ver en la Figura 29 como el nimero esperado de clientes al cabo de un afio
estaria en torno a los 8600, teniendo en cuenta los abandonos.

10000
9000
8000
7000
6000
5000
4000
3000
2000
1000

0

N .
Q,oef"“(éo«}" \x\é‘p & o ¢ vog‘;"o& *Q’O&@Z& \0&& <
R O O

Figura 29 Clientes acumulados a lo largo de afio

Se puede apreciar que los meses previos al verano el nimero de clientes sube, mientras en los meses de
verano, con las vacaciones, el nimero desciende. A la vuelta de verano, los usuarios vuelven a subir.

Con este nimero de clientes se pueden estimar el nimero de reservas y, por tanto, de ingresos. Cabe decir que
la estimacion anteriormente expuesta corresponde al afio cuarto y quinto, momento en el que la startup es
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suficientemente madura como, para obtener el 100% de rentabilidad por la inversion realizada.

3.7 Plan financiero

El plan financiero que se muestra a continuacion se ha desarrollado para los préximos cinco afios.

Se detallaran, en primer lugar, los costes de la startup, seguido de los ingresos y, por ultimo, un balance
econdmico y el analisis de viabilidad del negocio.

3.7.1 Gastos

e Inversion en activos fijos

La inversion inicial en no es excesivamente alta pues el negocio no requiere mucho activo para
comenzar su actividad, siendo ademas la oficina, de alquiler.

- Mobiliario de oficina: La oficina necesitard mesas y sillas adecuadas para los empleados,
alguna estanteria adicional a la que se ofrece con el alquiler y una minima decoracion. Esta
inversion, a lo largo de los cinco afios, no supera los 1500 €.

- Equipos informaticos y teléfonos mdviles: Para el trabajo en oficina y la comunicacion
interna, se compraran ordenadores y sus periféricos, asi como teléfonos de baja gama (unos
250 € cada uno). Los ordenadores costaran unos 1000 € por unidad.

- Material de oficina: en este concepto entran folios, material de escritura, archivadores,
cuadernos etc. El gasto no supera los 500 € anuales.

Activos fijos

Mobiliario oficina 1.000,00 € 1.500,00 € 500,00 € 400,00 € 1.500,00 €
Equipo informético | 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 €
Teléfonos moviles 250,00 € 500,00 € 500,00 € 700,00 € 1.000,00 €

Material oficina 500,00 € 300,00 € 300,00 € 300,00 € 500,00 €
Total 2.750,00 € 3.300,00 € 2.300,00 € 2.400,00 € 4.000,00 €

e Amortizaciones

Tabla 1 Inversidn en activos fijos

Para el calculo de amortizaciones de los activos fijos se han considerado, tras consultar las tablas de
amortizaciones actualizadas con la reforma fiscal para el afio 2021, se ha contado un coeficiente de
amortizacién para el mobiliario del 10% y un 15% para el material de oficina durante 20 afios. Para
los equipos informaticos y los teléfonos maviles, se aplica un 25% de amortizacion durante 8 afios

(Agencia Estatal de Administracion Tributaria, 2021).

Ano 3

Amortizaciones Afo 1 Afio 2

Mobiliario oficina 100,00 € 250,00 € 300,00 € 340,00 € 490,00 €
Equipo informatico 250,00 € 500,00 € 750,00 € 1.000,00 € 1.250,00 €
Teléfonos moviles 62,50 € 187,50 € 312,50 € 487,50 € 737,50 €

Material oficina 75,00 € 120,00 € 165,00 € 210,00 € 285,00 €
Total 487,50 € 1.057,50 € 1.527,50 € 2.037,50 € 2.762,50 €

e Costes administrativos

Tabla 2 Amortizaciones

- Alquiler de oficina: La oficina no necesitara ser muy grande ni estar en un sitio céntrico pues
el trato con el cliente es escaso. La oficina se alquilara a partir del segundo semestre del
primer afio, pues al principio trabajara el CEO en exclusiva en el propio desarrollo de la idea,
siendo poco antes del segundo trimestre cuando empezard la colaboracién con el
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desarrollador, necesitandose, por tanto, una oficina cuando la web y la App comiencen a
crearse. El alquiler sera de unos 500 € al mes los primeros cuatro afios, mientras que se
incrementara a 850 € mensuales el afio 5 debido a un cambio a una oficina mayor debido
al crecimiento del equipo.

- Gastos de internet, agua y gas: El gasto de internet es imprescindible y se necesita alta
velocidad para el correcto desarrollo de los trabajos. El internet se estima en unos 1200 €
anuales, mientras que la luz y el agua son unos 1440 € anuales, incrementando
ligeramente en el afio 5 por el cambio de oficina.

- Constitucion de la sociedad: se creard una sociedad limitada, donde el minimo capital
inicial exigido son 3.000 €. A esto se le afiade el gasto de notaria, de unos 300 euros,
ademas, se incurren en gastos por el registro por provision de fondos, de 200 €, por el
registro en si unos 250 € y por legalizar los libros de contabilidad, actas y socios, 50 € al
afio (Europa Press, 2021).

ANO ANQC ANQC ANO 4 ANO
al a O
Alquiler oficina 3.000,00€ | 6.000,00 £ 6.000,00€ | 6.000,00€ | 10.200,00 €
Gastos internet 600,00 € 1.200,00 € 1.200,00 € | 1.200,00€ | 1.200,00 €
Gasto luz, agua 720,00 € 1.440,00 € 1.440,00 € | 1.440,00€ | 1.700,00 €
ngifgg;g” 3.850,00 € 50,00 € 50,00 € 50,00 € 50,00 €
Salarios empleados | 36.000,00€ | 61.000,00 € | 106.000,00 € | 113.000,00 € | 173.000,00 €
Total 44.170,00 €| 69.690,00€ | 114.690,00 € | 121.690,00 € | 186.150,00 €

Tabla 3 Costes administrativos

- Salario de los empleados: este concepto es uno de los que mas dinero suponen en la
cuenta de gatos. Al inicio, solo se tienen en cuenta los salarios del CEO (que siempre es
ligeramente mayor al del resto) y el del desarrollador poco antes de comenzar el segundo
semestre. En los sucesivos afios se ira contratando, por este orden, una persona encargada
del marketing (en el afio 2), de las finanzas (en el afio 3) y en el afio 5, debido a la
expansion esperada de la empresa, dos personas mas de marketing y encargadas de las
plataformas web y App.

Los sueldos irdn creciendo siempre y cuando los resultados de la empresa sean
favorables. A continuacion, se describen los diferentes conceptos:

Salarios empleados Afio 1
CEO 23.000,00 € | 23.000,00 € | 35.000,00€ | 35.000,00€ | 40.000,00 €
Desa”ok";dpor WebY | 13000006 | 20.00000€ | 25.000,00€ | 30.00000€ | 60.000,00€
Marketing - € 18.000,00 € | 22.000,00 € | 24.000,00 € | 45.000,00 €
Finanzas - € - € 24.000,00 € | 24.000,00 € | 28.000,00 €
Total 36.000,00 € | 61.000,00 € | 106.000,00 € | 113.000,00 € | 173.000,00 €

Tabla 4 Salarios de los empleados
e Costes de marketing

Los costes de marketing suponen otro de los grandes costes de la empresa junto con los salarios. Esta
inversion se considera fundamental para hacer llegar el servicio al cliente.

- SEO: es el acrénimo de Search Engine Optimization, es decir un conjunto de herramientas y
técnicas utilizadas para conseguir que una pagina web se posicione preferentemente en las
consultas realizadas por usuarios de motores de busqueda como Google, YouTube, Yahoo
etc. Este servicio tiene un coste, que dependiendo de su calidad varia significativamente y que
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también hay que adaptar a las necesidades de la startup. Es por ello que en el afio 1 se realiza
una inversion minima de 1000 € que va aumentando progresivamente hasta los 30000 € en
el afio 4 y 5 (Peir6, 2021).

- Como se ha comentado antes, los principales canales de comunicacién y captacion de clientes
es a través de las redes sociales. Es por ello que el gasto en YouTube, Instagram e influencers
es una importante partida dentro del gasto en marketing. El primer afio se invertira una
pequefia partida, Unicamente en Instagram, de 6000 € que permitird ver su eficacia.
Posteriormente se pasara a invertir 12000 € anuales en cada plataforma durante los afios 2
y 3 para, finalmente, llegar a los 15000 € los afios 4 y 5. En cuanto a los influencers, se
invertird, también progresivamente, desde los 20000 € en el segundo afio hasta los 40000
€ en el cuarto y quinto afio. La subida de estas cantidades progresivamente también busca
amortiguar la pérdida del atractivo de la solucion entre los clientes debido al paso del
tiempo.

- Por dltimo, hay un gasto que, aunque menor, también es importante en tanto que la
visibilidad que da a la empresa y la connotacion de dicha visibilidad, que es la participacion
en ferias y eventos, para los cuales se estima un gasto de entre 1000 € y 3000 € anuales,
unido a un minimo gasto en carteleria de unos 960 € anuales.

Este tipo de eventos da a la startup una presencia “fisica” dentro del mercado. Se aleja
del medio digital para interactuar con competidores y colaboradores en el ambito
personal. Este aspecto es fundamental para crear contactos, compartir sinergias y
aprender constantemente de la evolucion del mercado.

Costes
Marketing
SEO 1.000,00 € 5.000,00 € 10.000,00 € | 30.000,00 € | 30.000,00 €
YouTube - € 10.000,00 € 12.000,00 € | 15.000,00 € | 15.000,00 €
Instagram 6.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € | 15.000,00 € | 15.000,00 €
Influencers - € 20.000,00 € 35.100,00 € | 40.000,00 € | 40.000,00 €
Eventos y Ferias | 500,00 € 1.000,00 € 1.500,00 € 3.000,00 € 3.000,00 €
Carteleria 400,00 € 960,00 € 960,00 € 960,00 € 960,00 €
Total 7.900,00 € 48.960,00 € 71.560,00 € | 103.960,00 € | 103.960,00 €

Tabla 5 Costes de marketing
e Costes operativos

Los costes operativos son aquellos que permiten la ejecucion de las tareas diarias de la startup, en este
caso, principalmente son gastos relativos al transporte, inscripcion en concursos y pago de servidores,
dominios y plataformas de descarga de la App.

Dichos gastos no son muy altos, pues realmente, la ventaja de esta startup son los bajisimos costes de
operacion, tal y como les pasa a muchas de las empresas digitales. La mayor partida se asocia al
transporte (gasolina, trenes o aviones) que se necesite para asistir a los diferentes eventos que participe

la startup.
Costes operativos Afo 1
Play Stsotfré’ Apple | 15600 € 120,00 € 120,00 € 120,00 € 120,00 €
Servidores y dominio | 100,00 € 100,00 € 200,00 € 200,00 € 300,00 €
Transporte 500,00 € 1.000,00 € 2.000,00€ | 6.00000€ | 6.00000 €
Concursos 200,00 € 700,00 € 700,00 € 500,00 € 200,00 €
Total 920,00 € 1.920,00 € 3.02000€ | 6.82000€ | 6.62000€

Tabla 6 Costes operativos
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A continuacion, se muestra el total de gastos anuales, que, como es légico, crece con el auge y expansion de la

empresa.

Gastos anuales

Activos fijos 2.750,00 € 3.300,00 € 2.300,00 € 2.400,00 € 4.000,00 €
Costes administrativos | 44.170,00 € | 69.690,00 € | 114.690,00 € | 121.690,00 € | 186.150,00 €
Costes de marketing 7.900,00 € 48.960,00 € | 71.560,00 € | 103.960,00 € | 103.960,00 €
Costes operativos 920,00 € 1.920,00 € 3.020,00 € 6.820,00 € 6.620,00 €
Total 55.740,00 € | 123.870,00 € | 191.570,00 € | 234.870,00 € | 300.730,00 €
Tabla 7 Gastos anuales
3.7.2  Ingresos

Los ingresos que se obtienen de este modelo de negocio vienen de tres fuentes principales: los clics en los
anuncios que aparezcan la App (en menor medida), las reservas que los clientes hagan de las reservas
deportivas y las subscripciones a cuentas premium.

Por tanto, una vez el cliente ya conoce la aplicacion, este generara ingresos en funcion de las acciones que
vaya realizando en la aplicacion, estas acciones se basan en:

e La primera fuente de ingresos se llevara a cabo colocando publicidad en la App. Se estima que se
generaran 1,1 € por cada clic, ya que, segun informacion consultada, el beneficio por clic en anuncio
va de los 0,16$ a los 2.5$% en funcion del tipo de anuncio (MOVAPPS, 2021). Se estima que el
ndmero de clics mensuales serd el 1% de los usuarios de la aplicacion.

e En segundo lugar, la empresa llegara a acuerdos con los duefios de las pistas y canchas deportivas los
cuales cederan el 15 % de las reservas. El precio medio de una pista deportiva se estima en 20 € por
tanto a la organizacion le corresponden 3 €/reserva. Se estima que el nimero de reservas mensuales
serd de un 25% de los usuarios registrados en la aplicacion.

e La ultima fuente de ingresos es la cuenta Premium donde el cliente recibira descuentos en marcas,
ampliacion y cancelacion de reservas, asi como posicionamiento del evento creado. El cliente pagara
una mensualidad de 6,99 € o en caso de pagar cuota anual, 60 €. Se estima que esta opcion atraiga al
10 % de los usuarios totales, dato inferido a partir de los resultados del test de mercado expuesto
anteriormente, donde se obtuvo que el 16% de los encuestados pagarian por la App.

A continuacion, se muestran los ingresos esperados durante el cuarto y quinto afios, momento en el que el
negocio alcanza la madurez suficiente como para tener lo que se ha establecido como el 100% de las ventas:

N.2 . N.2 Ingreso N.2 cuentas Ingreso cuentas
Mes . Ingreso clics . .
Clics reservas reservas premium premium

Enero 31 34,10 € 775 2.325,00 € 310 2.166,90 €
Febrero 48 52,83 € 1201 3.601,88 € 480 2.876,70 €
Marzo 55 60,33 € 1371 4.113,47 € 548 3.285,29 €
Abril 74 81,20 € 1845 5.536,45 € 738 4.421,78 €
Mayo 78 85,38 € 1941 5.821,61 € 776 4.649,52 €
Junio 65 71,88 € 1634 4.900,58 € 653 3.913,93 €
Julio 54 58,86 € 1338 4.012,93 € 535 3.205,00 €
Agosto 54 59,40 € 1350 4.050,33 € 540 3.234,86 €
Septiembre | 66 72,47 € 1647 4.940,90 € 659 3.946,13 €
Octubre 72 79,36 € 1804 5.411,02 € 721 4.321,60 €
Noviembre | 72 79,14 € 1799 5.396,24 € 719 4.309,80 €
Diciembre | 86 94,86 € 2156 6.467,43 € 862 5.165,32 €
Total 754 829,81 € 18859 56.577,83 € 7544 45.496,82 €

Tabla 8 Ingresos durante el primer afio
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Durante los primeros afios, se estima que, por la menos inversion en marketing y la inmadurez de la startup, se
alcanzaran un nivel de ventas del 45 %, 65 % y 85 % en el primer, segundo y tercer afio respectivamente

Para los afios siguientes al quinto, se prevé que el nimero de usuarios de la App evolucione de forma lineal,
puesto que las inversiones en publicidad y el alcance de la empresa seguira siendo a nivel nacional y el publico
interesado se iria manteniendo entre abandonos y altas. A partir de entonces, si se quisiera crecer a mayor
ritmo, habria que plantear una expansion a otros mercados, como por ejemplo el portugués, por cercania y
facilidad logistica o incluso a nivel internacional. Este andlisis, sin embargo, queda fuera del alcance de este
proyecto.

Los ingresos durante los primeros cinco afios de la startup son los siguientes:

Ingresos Afo 1
Clics 373,41 € 912,79 € 1.618,13 € 2.447,93 € 3.277,74 €
Reservas | 25.460,02 € | 62.235,61 € | 110.326,76 € | 166.904,58 € | 223.482,41 €
Premium | 20.473,57 € | 50.046,51 € | 88.718,81 € | 134.215,63 € | 179.712,45 €
Total 46.307,01 € | 113.194,90 €| 200.663,69 € | 303.568,15 € | 406.472,60 €

Tabla 9 Ingresos anuales

Una vez establecidos la manera de conseguir clientes, la manera en la que estos van a generar beneficios y los
gastos que el desarrollo de dichos canales supone, se esta en disposicion de hacer un analisis financiero para
ver la viabilidad de la inversion.

3.7.3 Inversion inicial

La inversion inicial estimada serd de unos 40000 €, para conseguirlos se plantean tres formas:

e La aportacion de un Business Angel. Esta parte supondria la mayor cantidad de dinero aportada, en
torno a los 30000 €. A través de ferias y eventos de emprendedores se podria encontrar un mecenas
que apostara por la idea y aportase la cantidad indicada. En la misma encuesta presentada con
anterioridad se ha podido dilucidar algun posible Business Angel.

¢ Crowdfunding, subvenciones y/o concursos: el crowfunding es un método a través del cual, pequefias
y medianas empresas, asi como particulares, se recauda dinero de manera altruista. Las subvenciones
pueden ser publicas y privadas (mas adelante se tratara este tema) asi como la participacion en
concursos con el consecuente apoyo econdmico que se obtendria de ganarlo. Por estos medios se
podrian obtener entre 5000 € y 10000 €.

e Family, Friends and fools: aunque el autor posiciona esta opcién como la ultima eleccion, se podria
ayudar de estos su circulo mas cercano para completar una pequefia parte de la financiacion necesaria.
Nunca se sobrepasarian los 5000 €.

Con esta cantidad de inversién inicial se podran hacer frente a los primeros pagos, mientras que ademas se
tendria un sobrante para imprevistos.

3.7.4  Andlisis financiero y viabilidad de la startup

El analisis realizado a continuacion tiene como objeto comprobar la rentabilidad de la inversion, calculando el
flujo de caja para los primeros cinco afios y el beneficio acumulado durante dicho periodo.

En primer lugar, se obtiene el beneficio bruto de la startup, resultante de restar los gastos y amortizaciones a
los ingresos anuales. Esto es el EBIT (Earnings Before Interest and Taxes).

A continuacion, se calcula el beneficio neto, que viene de aplicar las tasas correspondientes al EBIT
anteriormente calculado. El impuesto de sociedades aplicable a Play&Share sera el 15% del EBIT los dos
primeros afios en los que se tenga un EBIT acumulado positivo, pasando al 25% en los afios sucesivos.

Para obtener el flujo de caja se vuelven a sumar las amortizaciones y por Gltimo se obtiene el beneficio
acumulado, que da una vision de cuando la empresa comienza a generar beneficios.

Tras obtener estos datos, se pasa a hacer un analisis de la rentabilidad de la empresa, para ello se calculan los
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tres parametros principales: VAN (Valor Actual Neto), TIR (Tasa Interna de Retorno) y Payback:

El VAN no es sino un criterio para establecer el valor de la inversién y que consiste en actualizar los
ingresos y los gastos de un proyecto en funcion de una tasa de descuento, en este caso del 5%, que
refleja la depreciacion del dinero. Es una medida de la rentabilidad de la inversion en valores
absolutos, es decir, en unidades monetarias.

Si el VAN de un proyecto resulta es positivo, este sera rentable, es decir, que todos los flujos de caja
futuros actualizados al dia de hoy son mayores que la inversion necesaria para llevar a cabo el
proyecto.

En este caso se obtiene un VAN de 69.968 €.

La TIR, por el contrario, mide esa rentabilidad de la inversion en unidades porcentuales. Es la tasa de
descuento a la que el VAN se hace cero.

La TIR de esta inversion es de un 27.64%.

Por ultimo, el payback refleja los afios necesarios para recuperar la inversion, esto es, cuando el
beneficio acumulado se hace cero. (Economia3, 2021).

Para este proyecto se tiene un retorno de la inversién en 3.84 afios.

Tasa 5%
actualizaci()n

WA  69.968,25 ¢
TIR | 27,64%
PB (afios) ‘ 3,84

Tabla 10 Parametros de viabilidad de la inversién
€120.000
100.093 €
€100.000
€80.000
£€60.000
€40.000

€20.000 9798 €

€-
€(20.000)

€(40.000)

-51.014 €

€(60.000) -49.433€

-60.108€

£(80.000)

Figura 30 Beneficio acumulado

A continuacion, se muestra la cuenta de resultados:
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Concepto

Ingresos

Vot 46.307 € 113.195€ |200.664 €| 303.568 € | 406.473 €
Total ingresos 46.307 € 113.195€ |200.664 €| 303.568 £ | 406.473 €
Mobiliario 1.000 € 1.500 € 500 € 400 € 1.500 €
oficina
. Equipo 1.000 € 1.000 € 1.000€ | 1.000€ 1.000 €
informatico
Teléfonos 250 € 500 € 500 € 700 € 1.000 €
moviles
Material oficina 500 € 300 € 300 € 300 € 500 €
Alquiler oficina 3.000 € 6.000 € 6.000€ | 6.000€ | 10.200€
Gastos internet 600 € 1.200 € 1.200€ | 1.200¢€ 1.200 €
Gaas;%;uz, 720 € 1.440 € 1.440€ | 1.440¢€ 1.700 €
Constitcion 3.850 € 50 € 50 € 50 € 50 €
sociedad
Salarios 36.000 € 61.000€ |106.000 €| 113.000€ | 173.000 €
empleados
SEO 1.000 € 5.000 € 10.000 € | 30.000€ | 30.000 €
YouTube - € 10.000 € 12.000 € | 15.000€ | 15.000 €
Instagram 6.000 € 12.000 € 12.000 € | 15.000€ | 15.000 €
Influencers - € 20.000€ | 35.100€ | 40.000€ | 40.000 €
Eventosy 500 £ 1.000 € 1.500€ | 3.000€ 3.000 €
Ferias
Carteleria 400 € 960 € 960 € 960 € 960 €
Play Store y 120 € 120 € 120 € 120 € 120 €
Apple Store
Servidores y 100 € 100 € 200 € 200 € 300 €
dominio
Transporte 500 € 1.000 € 2.000€ | 6.000¢€ 6.000 €
Concursos 200 € 700 € 700 € 500 € 200 €
Total gastos 55.740 € 123.870€ |191.570€| 234.870€ | 300.730 €
EBITDA -9.433 € -10.675€ | 9.094€ | 68.698€ | 105.743€
Amortizaciones 488 € 1.058 € 1528€ | 2.038¢€ 2763 €
EBIT -9.920 € ~11.733€ | 7.566€ | 66.661€ | 102.980 €
Impuesto . € - € . € 7886 € | 15447¢€
sociedades
Beneficio neto -9.920 € -11.733 € 7.566 € 58.775 € 87.533 €
Amortizaciones 488 € 1.058 € 1.528 € 2.038 € 2.763 €
F'”‘gnszlcaja -40.000€ | -9.433¢€ -10.675 € 9.094€ | 60.812€ | 90.296 €
SeneEe -40.000€ | -49.433€ | -60.108€ |-51.014€| 9.798€ | 100.093 €
acumulado

Tabla 11 Cuenta de resultados
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3.8  Cuarto modelo Canvas

Una vez desarrollado la propuesta de valor, descubierto el segmento de clientes, sus necesidades y sus miedos,
tras haber alineado las hipdétesis iniciales con las peticiones reales que los clientes han expresado mediante la
encuesta y tras haber desarrollado una estrategia de ventas preliminar y un analisis de los costos, se procede a
realizar el cuarto y Gltimo Canvas.

Este cuarto Canvas sera el ultimo que se desarrolle bajo el alcance de este Trabajo Fin de Méster, sin embargo,
este proceso iterativo puede y, de hecho, debe llevarse a cabo periédicamente para cada vez alinear mas la idea
de negocio a la realidad del mercado.

El segmento de cliente es cambiante y sus necesidades también, mas adn si cabe, en el mundo actual en el que
la tecnologia, las redes sociales y la globalizacion, aceleran tanto el cambio. Como se ha visto durante el
estado del arte, aquellas empresas exitosas han sido las que han sido capaces de adaptarse al cambio y el
Canvas no es sino una herramienta con la que identificarlo y ajustarse a €l.

En el siguiente Canvas, se muestran por tanto los cambios que ha habido en la estructura de costes e ingresos,
los cuales, hasta ahora, no habian sido mas que esbozados a grandes rasgos. Ahora se le da nimero y entidad
suficiente como para tenerlo en cuenta.
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%G
MODELO DE NEGOCIO 4: PLAY&SHARE Plegitshece

DONDE EL DEPORTE, ES ENCONTRARSE

Afiadod Clave

-Instituciones politicas.

-Duefios de las pistas.
privadas.

-Influencers/deportistas.

-Organizadores de eventos
deportivos.

Adlividades Clave
-Mejora continua de App.

-Marketing y firma de
contratos de colaboracién.

Recvrdod Cave

-Pistas deportivas.
-Pequefia oficina.

-Recurso econémico.

Propuesta de Vafor

-Red social deportiva.

- Solucién a los
problemas para
completar el equipo,
falta de motivacion y
falta de tiempo.

-App total donde se
concentre toda la
actividad asociada a
hacer deporte.

Refacion con ef Cliente

-Campanfas de publicidad de
RRSS.

-Campanias de referidos.
-Ranking de honestidad.

&

MARKETING

Canaled

-Aplicacion movil.

-Pagina web.

Segmentos de Clientes

-Personas mayores de 18
afnos que practiquen
deporte en equipo y/o
individual.

-Mencion especial a las
mujeres entre 18 y 50 afios
gue realizan ambos tipos
de deportes

Bitvuctura de Codtes

- Costes principales en marketing digital y
salarios.

- VAN: 69 968 €; TIR: 27.64%; PB: 3.84 afos
desde el inicio del desarrollo de laidea

Estruchura de Ingress

-Publicidad en la App: 1,1 €/clic.
-10 % del coste de reservas de las pistas

deportivas.

-Cuenta Premium 6.99 €/mes o 60 €/afio.
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3.9 Estudio de mercado

A continuacion, se va a realizar un estudio de mercado de cara a posibles futuros pasos que pueda dar la
startup. Este estudio de mercado se centrard, entre las diferentes dimensiones que puede tener, como se
explicd en el estado del arte, en los siguientes aspectos fundamentales:

e Analisis del tamafio y volumen del mercado.
e Analisis de la competencia.
e Potencial del mercado.
3.9.1 Andlisis del tamafio y volumen del mercado.

Una de las principales preguntas que habria que plantearse para ver la evolucion del mercado y su tamafio es la
cantidad de personas que practican deporte y si este nimero ha ido en aumento o no con el paso de los afios,
tal y como se supuso al inicio del desarrollo de la idea de negocio debido a la promocion del deporte debido a
su impacto en la salud por parte de las instituciones publicas.
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Figura 31 Evolucion de la practica deportiva semanal

Como se puede observar en la anterior grafica (Consejo Superior de Deportes , 2020), la practica deportiva
entre 2010 y 2020 crece en todos los sectores, independientemente de la edad, sexo o nivel de estudios, lo
que confirma que es un mercado en auge.
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Si ademas nos fijamos en la evolucién de la préctica deportiva entre hombres y mujeres, se valida la
hipétesis que se hizo en la que uno de los segmentos principales de clientes era el sector femenino por el
impulso que ha tenido. Entre 2010 y 2020, el deporte en mujeres ha aumentado 22.4 puntos, mientras que
en los hombres ha sido de 14.1 puntos, Una diferencia considerable que ha ayudado a cerrar la brecha
entre unos y otros.

Si analizamos ahora con qué frecuencia se practica, podemos observar de la siguiente tabla que la practica
deportiva aumenta en hombres y mujeres en aquellos que lo practican diariamente, semanalmente,
mensualmente, trimestralmente y anualmente (Consejo Superior de Deportes , 2020):

TOTAL HOMBRES MU.ERES

2015 2020 2015 2020 2015 2020

FRECUENCIA DE LA PRACTICA DEPORTIVA

(En porcentaje de lo poblacidn total investigodo de codo colectiva) 100 100 100 100 100 100
Al menaos una vez al ano 33,5 59,0 50 & 63,3 475 539
Al menos una vez al timestre 523 58,06 58,4 046 40,6 33,0
Al menos una vez al mes 51,0 58,1 57,0 64,1 453 52,4
Al menos una vez a la semana 40,2 54,8 504 396 421 50,2
Digramente 195 271 218 304 17,3 235

Tabla 12 Frecuencia de la préctica deportiva

Continuando con los habitos deportivos de la poblacion espafiola, a continuacion, se muestra el gasto que los
hogares hacen en servicios o productos relacionados con el deporte.

Equipos relacionados con los deportes y el ocio

. . . . . Grandes equipos

m Servicios recreativos y deportivos ® Participacién 5.2%
67, -

6.000

Otros equipos
n5%

Gasto en bienes
y senvicios vinculados
al deporte

5.804.4
{millanes de euros)
m Bicicletas
56%

W Asistencia a
eveu'tps
2006 2008 2010 2012 2014 2016 2018 2019 9.7%

Figura 32 Gasto de los hogares en bienes y servicios vinculados al deporte y clasificacion por tipo
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Podemos observar que la tendencia en el gasto de este tipo de bienes y servicios es creciente con el paso de los
afios, siendo destacable que la gran parte de dicho gasto se produce en el apartado “Participacién” que es
aquello relativo a la realizacion de la practica deportiva, es decir alquilar las instalaciones, apuntarse a torneos,
clases etc. (Consejo Superior de Deportes, 2021).

Si se observa ahora el nimero de empresas vinculadas al deporte (Consejo Superior de Deportes, 2021):

2. EMPRESAS VINCULADAS AL DEPORTE

Total empresas con actividad econdmica principal

vinculada al deporte 24,222 24655 20,011 26,687 ERTIS IL13I0 33071 34203 34520 30419 41.054
Actividades deportivas 10,291 16827 18167 19270 21500 24003 26197 276076 28.27R 30.731 32273
Fabricacidn de articulos de deporte 188 175 175 174 177 A 28 217 2ix] 274 272
Comercio al por menor de articulos deportivos 7743 74653 TO60 T253F TO52 6932 66066 G310 5990 5T78R 5416
Educacién deportiva y recreativa ™ - - - - - - - - - 2O 3073

En porcentaje del total de empresas 07 ©O8 o8 08 0% 10 Lo 10 10 12 12

Taso de varacidn anual [En porcentaje) 18 55 26 76 ad 8.2 34 10 142 F¥]

Tabla 13 Evolucion del nimero de empresas vinculadas al deporte

Se puede observar que las el nimero de empresas es, en todos los sectores del deporte, creciente, luego se
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puede afirmar, a partir de los datos expuestos, que el mercado es un mercado asentado, pero de crecimiento
sostenido, a juicio del autor, un buen mercado para iniciar a emprender.

Sobre el mercado del deporte, Jaume Garcia, catedratico del departamento de economia y empresa de la
Universidad Pompeu Fabra, afirma: “El impacto del deporte en el PIB y en términos de ocupacion ha crecido
en los ultimos afios, tanto en Espafia como en el resto de Europa”, afirmando que este mercado tiene un
amplio margen de crecimiento (Palco23, 2018).

3.9.2 Analisis de la competencia

Tras hacer una busqueda de posibles competidores, se han encontrado numerosas empresas que se dedican a
aspectos relacionados con la idea, pero no con la idea central propuesta por Play&Share.

Conocidas son, por ejemplo, las Apps para registrar entrenamientos, como Runtastic, Endomondo, o Strava
(generalmente orientadas al atletismo) o las aplicaciones asociadas a los relojes inteligentes o smartwatch que
miden la actividad deportiva. También son conocidas otras Apps como Myfitnesspal donde se engloba la
préctica deportiva con el cuidado nutricional, sin embargo, todas estas Apps no tienen como core el facilitar la
préctica deportiva al usuario en términos de busqueda de instalaciones, compafieros ni tampoco aumentar la
motivacion siendo una gran red social, ni midiendo la mejora del nivel. Tampoco se ha encontrado Apps de
este tipo que sean multideporte, es decir, que sean Apps orientadas a facilitar, gestionar y motivar la practica
de varios deportes (atletismo, futbol, péadel, tenis, baloncesto...).

Lo més parecido que se ha encontrado, quiza son ciertas Apps que ofrecen ser una plataforma de reservas para
instalaciones deportivas.

e Sporttia: esta plataforma tiene como cliente a los gestores de las instalaciones deportivas. Ofrece una
forma informatizada para que los deportistas reserven las pistas a través de Sporttia, facilitdndole la
gestion de las instalaciones a su cliente. Ademas, “dota a las instalaciones de un control total del
encendido de luces y una gestion controlada del sistema de riego, ayudando a reducir costes a los
Ayuntamientos y comunidades” (Sporttia, 2021).

Ofrecen sus servicios a los ya citados ayuntamientos y comunidades, pero también a clubes
deportivos y gimnasios.

Analizando ya su oferta, se puede notar que esta dirigida mas a los gestores de las instalaciones que al
usuario final de las mismas. Su propuesta de valor se basa en facilitar la gestion de las instalaciones
en los duefios y en aumentar el nimero de usuarios en el caso de las instalaciones privadas, sin
embargo, no esta en su centro del negocio el deportista como cliente. Ademas, su App no es una red
social, ni sigue la evolucion del deportista ni permite al deportista publicar partidos para buscar
jugadores, ni ninguna de esas propuestas de valor orientadas al deportista que Play&Share propone.

e Sportlyzer: “;has pensado en lo maravilloso que seria tener una aplicacion que te ayude a
administrar a tu equipo desde tu teléfono?”” (Sportlyzer, 2021). Esta pregunta resume la propuesta de
valor de esta empresa. Ofrece un servicio a clubes que tienen equipos (con continuidad a lo largo de
una temporada) para gestionar pagos, horarios, asistencias, seguimiento deportivo y establecer
comunicacion con los deportistas y/o padres de los mismos.

Como se puede observar, su servicio, de nuevo, esta orientado mas bien a los clubes y de nuevo, no
esté en su centro el deportista. Aqui, se ofrece meramente una plataforma de gestion y comunicacion
para los clubes. Como antes, no hay red social, ni aumento de la motivacién ni si quiera su uso esta
dirigido a la busqueda de instalaciones para realizar deporte.

e Sportmember: en este caso pasa lo mismo que en los anteriores, de hecho, la siguiente imagen
ejemplifica con claridad que la solucion esta orientada a los gestores de las instalaciones
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Figura 33 Proposicion de valor de Sportmember (Sportmember, 2021)

3.9.3 Potencial de mercado

En este apartado se pretende hacer un ejercicio de hip6tesis sobre cdmo evolucionara el mercado en el futuro
en base a los agentes externos.

Por un lado, en cuanto a los posibles competidores que podrian entrar en el mercado, se plantean varias
opciones:

Las propias entidades publicas: con motivo de la promocion del deporte, podrian crear Apps a nivel
local que generasen este tipo de sintonias entre las instalaciones (en este caso publicas) y la préctica
deportiva y el deportista. En Sevilla, por ejemplo, la plataforma del IMD (Instituto Municipal de
Deportes) es Unicamente web y se limita, Gnicamente, a ser un canal de reserva de instalaciones,
siendo ademas este servicio, a juicio del autor, bastante deficiente. Esta posibilidad se ve lejana pues
la promocidn del deporte va mas encaminada al mensaje institucional que a la verdadera facilitacion
de herramientas al ciudadano.

Marcas deportivas: al igual que Adidas posee una App (Runtastic) para registrar los entrenamientos y
carreras de atletismo, podrian lanzarse a la creacion de Apps con el mismo objetivo de Play&Share.
Este escenario es, bajo el punto de vista del autor, mas realista que el anterior. Las marcas sacan
beneficio de la App como tal bajo el mismo modelo de negocio que Play&Share, contando ademas
con la fuerza publicitaria de grandes multinacionales y, ademas, sacarian beneficio del aumento de
demanda de material deportivo, cuyas compras se podrian hacer a través de la misma App tal y como
propone Play&Share.

Oftras startups que tuvieran la misma propuesta de valor. Este escenario es también realista, sin
embargo, menos peligroso pues a priori partirian desde una situacién similar o0 mas desventajosa
debido al tiempo perdido que llevarian respecto a Play&Share, quien podria estar ya més asentado en
el mercado.

Por otro lado, se deben analizar los posibles acontecimientos y condiciones de contorno que pudiesen afectar
al desarrollo de la startup.

El Covid-19 ha marcado el destino de numerosas empresas y startup de todos los sectores. El sector
del deporte, si bien es cierto que durante los meses de confinamiento ha sufrido enormemente, a la
salida del mismo, se ha visto reforzado pues el deporte se ha convertido en una actividad de ocio y
salud compatible con la situacion sanitaria, sirviendo ademés para poder seguir manteniendo las
relaciones de amistad de forma segura.

Sin embargo, aungue en el momento en el que se redacta este trabajo, la situacién sanitaria esta
controlada y parece que con la vacunacion los casos de Covid-19 han disminuido enormemente,
permitiendo la relajacion de las medidas de restriccion de movilidad y ocio, no se esta exento de un
posible rebrote de esta u otra variante del Coronavirus que pueda poner en jagque, de nuevo, la
economia mundial y por tanto, modifique de nuevo los habitos de las personas, afectando asi
negativamente a la startup.

Aun asi, si esto pasara de aqui a corto plazo (1 afo), la startup no se veria gravemente afectada pues
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probablemente no habria lanzado su producto a la venta, ya que estaria en fase, aun, de perfeccion de
la idea, validacion y desarrollando el cliente. Los costes asumidos no serian altos tampoco, por lo que
podria seguir adelante. Si esto, sin embargo, ocurriese pasados un par de afios 0 mas, la startup
correria un grave riesgo. Para mitigarlo, la empresa deberia tener siempre unos estados contables
solidos y, sobre todo, una caja considerable para poder hacer frente a los pagos.

e En cuanto al marco legal, al ser una actividad “tradicional”, no seria l6gico pensar que se va a legislar
sobre este tema en materia fiscal ni en lo relativo a la explotacion de la actividad.

3.10 Pacto de socios

Se crea un Pacto de socios preliminar en caso que algun inversor estuviera interesado en formar parte de la
startup:

En el momento de la constitucion de la Startup se fijan las siguientes clausulas en las cuales todos los socios
fundadores tienen que estar de acuerdo y cumplir:

1

Todos los socios fundadores tienen el mismo poder de decision, salvo el CEO del proyecto que podra
tener ventajas con respecto a los demas.

Son socios fundadores todos aquellos que entren en la startup, admitidos por el CEO con anterioridad de 6
meses al lanzamiento al mercado de la idea.

Todas las decisiones importantes deben ser aprobadas por la unanimidad de los socios fundadores en
primera instancia. En caso de no resolverse segln lo previsto anteriormente, se procedera a realizar de
nuevo un breve debate sobre la decision a tomar y la siguiente votacion se podrd aprobar por mayoria
simple. En caso de empate el voto del CEO contara doble.

No se podra abandonar la sociedad hasta que esta recupere la totalidad de la inversion inicial. Una vez se
recupere la inversion inicial, se podra salir aplicando un vesting del 10% los 3 primeros afios a partir de
dicho momento. Una vez pasen esos 3 afios a partir del momento en el que se recupere la inversion, podra
reclamarse el total de las participaciones.

Cualquiera de las innovaciones que se realicen a la aplicacién seran propiedad exclusiva de la aplicacion y
no del socio 0 empleado que la proponga.

En caso de salida de la empresa por parte de alguno de los socios fundadores, este no podra trabajar en
ninguna aplicacion de la competencia en los préximos 2 afios. Asi mismo, queda prohibida la divulgacion
de cualquiera de las proximas ideas a implementar por parte de la empresa.

En el caso de compra de acciones por parte de un tercero se podran dar los siguientes casos:

a) Si se produce la oferta de compra de las acciones al accionista mayoritario, no podra vender la
totalidad de sus acciones salvo acuerdo por mayoria del resto de socios. En caso de que la votacion
sea favorable, se aplicard un Tag Alone, de manera contraria no se producira la venta.

b) En caso de querer vender sin acuerdo entre socios se podra siempre y cuando el porcentaje que se
venda sea un porcentaje de acciones que convierta al comprador en accionista minoritario.

En caso de ampliacién de capital, los socios fundadores pueden decidir si mantienen el porcentaje de
acciones.

En caso de liquidacion de la empresa, se hard de forma que el CEO sea la primera persona en recuperar su
inversion, seguida de los socios fundadores por partes iguales y en funcién del porcentaje de acciones que
tenga.
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se han explicado anteriormente. La App es el canal de ventas, pero también el de contacto con clientes

EI modelo de negocio de esta startup se basa en el desarrollo de una App que soporte aquellas funciones que
(deportistas y gestores de instalaciones).

Por ello, era objeto de este Trabajo Fin de Master, esbozar un prototipo de la aplicaciéon. En esta seccidn, se
mostrara dicho trabajo y la herramienta utilizada para lograrlo.

4.1  Prototipado de la App

“Un prototipo es una representacion aparente pero concreta de parte o la totalidad de una idea de negocio o
sobre un producto o servicio. Un prototipo es una “fachada”, un servicio de carton/piedra, una simulacién”
(Emprende a Conciencia, 2021).

Este trabajo es el que se mostrara a continuacion, la programacion front-end de la aplicacion. Este prototipo es
parte fundamental del proceso emprendedor, pues sirve para dar una primera vision de cudl es el producto a
vender. El prototipado mejorara el entendimiento de la idea cuando sea presentado a posibles inversores o a los
mismos clientes de cara a posibles iteraciones en el Canvas para validar nuevas hip6tesis o confirmar las
anteriores.

Novedades
\
’P{ag&siﬁara

DONDE EL DEPORTE, ES ENCONTRARSE

Escribe una publicacion

@ Ignacio Garcia
.y. iTe damos la bienvenida! No paramos de practicar!
- . -

Registrate y empieza a compartir
’P[«j&sh«re

DONDE EL DEPORTE, ES ENCONTRARSE

Usuario

Contrasena

[Clvidasts I3 contrasefs? * Alvaro Benito

Campeones!!
INGRESAR

En las anteriores imagenes se pueden observar las primeras paginas de la App. Una primera con el logo como
bienvenida y a continuacién, la pantalla de registro e ingreso. A la izquierda, la primera de las funcionalidades,
la App como red social. Se puede observar cdmo los diferentes perfiles comparten su actividad deportiva,
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convirtiéndose asi en una aplicacion en donde no solo gestionar los partidos sino donde comentar con la

comunidad como ha ido, el progreso o simplemente contactar para organizar el proximo

&
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- &
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R B 2

En la imagen de la izquierda se muestran varias funcionalidades de la App. En primer lugar, un listado con los
partidos reservados. Clicando en cada uno de ellos, se redirige a la imagen central, donde se da informacion de
las instalaciones, la ubicacién y acceso a los perfiles de los jugadores que forman parte del partido y chat con
1o mismos.

Continuando con la imagen de la izquierda, se muestra la opcién para reservar instalaciones. Este boton
redirige a la pantalla de la imagen de la derecha. Como se puede observar, se permite la blsqueda por deporte,
por ubicacion y otros filtros como precio o valoracion. Una vez aplicado dichoas filtros, aparecera la oferta
para su eleccion.

Otra de las opciones que se muestran en la imagen de la izquierda es la de encontrar un partido. Esta opcidn es
para buscar partidos que se hayan organizado por otros jugadores pero estén buscando deportistas para
completar los equipos. Esta opcion redirige a la pantalla que se muestra en la imagen de la izquierda del
conjunto que se encuentra a continuacion.

Por Gltimo, se muestra la opcion de buscar compafieros de juego, en caso que el partido haya sido organizado
por uno mismo. Como se muestra en la imagen central del siguiente conjunto de imagenes, la busqueda, de
nuevo se podra hacer por distancia, disponibilidad horaria, edad, nivel de juego etc.

En la imagen de la derecha, se muestra el perfil del usuario su foto, nombre y lo que es mas importante, las
estadisticas de los deportes practicados. En dicho perfil se recogeran la evolucion del nivel en los distintos
deportes (en este caso padel y futbol sala), los encuentros disputados, con el nimero de derrotas, empates y
victorias, asi como acceso al historico de partidos para ver resultados, comentarios, jugadores...
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En las anteriores imégenes, a la izquierda se muestra las funcionalidades ya explicadas del perfil y a la
derecha, el apartado para compras de material deportivo.

En definitiva, se ha mostrado el prototipo de lo que seria la App final, que, debido al formato de este trabajo,
ha de ser presentado en forma de iméagenes, pero gue, sin embargo, el prototipo es “fisico”, es decir, puede ser
usado en el movil y clicar sobre las distintas opciones, pudiendo navegar por la App.

Este prototipo no contiene todas y cada una de las funcionalidades y detalles que tendria la App final, pues esta
seria un producto de venta y no prototipo. El objetivo del prototipo es, con pocos recursos (técnicos, humanos
y econémicos), obtener como resultado, algo que ensefiar al cliente y al inversor con lo que puedan interactuar,
mejorando de esta forma el engagement.
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4.2  Herramienta de desarrollo del prototipo

La herramienta software usada para el desarrollo del prototipo es Adobe XD. Adobe XD es un programa de
Adobe Inc. creado para disefiar un prototipo de la experiencia del usuario para paginas web y aplicaciones
moviles.

En su propia pagina web se puede leer: “Crea prototipos realistas que cuenten tu historia y dales vida a tus
grandes ideas mas rapido.” (Adobe XD, 2021), justo esto ha sido el fin del uso de la herramienta, crear un
prototipo realista para dar vida a una idea de negocio.

A continuacion, se muestra una de las pantallas principales, la de Disefio, donde se va dando forma a las
distintas pantallas de la App. A la izquierda se despliega un mena con todas las opciones de formas, texto y
capas que se pueden crear, mientras que a la derecha se muestran las opciones especificas de cada item
afiadido a las pantallas para concretar el disefio.
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Figura 34 Disefio en Adobe XD

Por otro lado, se encuentra la opcién de Prototipo. En esta seccion de la herramienta, el disefio de ser un
conjunto de imagenes, formas y textos, a ser un todo Unico inter conexionado.

Las diferentes lineas que se pueden ver entremezcladas, conectan las paginas entre si a partir de los botones
gue se encuentran en cada una de ellas: filtros, fotos, reservas etc.

Lo bueno de esta herramienta es que, de una forma facil y bastante intuitiva, se puede crear el prototipo de la
App, sin coste alguno para la startup puesto que, pese a ser una herramienta de pago, tiene una version gratuita
que permite utilizar caracteristicas suficientes para reflejar la idea.
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Por altimo, la funcionalidad para Compartir, permite generar una copia gque puede ser compartida en linea con
distintos usuarios, asi como hacer una revision de la creacién con una vista preliminar de como seria la App,
pudiendo usarla como si estuviese ya en el mercado.
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Figura 36 Compartir en Adobe XD
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5 AGILE PARA TODO TIPO DE PROYECTOS

el contexto de la gestion de proyectos. A continuacion, se expondra la relacién que tiene la metodologia
con Play&Share y, para terminar, se propondra una nueva metodologia de trabajo para los proyectos fin
de estudio basada en la metodologia Agile.

EI presente capitulo pretende dar, en primer lugar, una vision general y tedrica de la metodologia Agile en

La gestion de proyectos tiene multitud de matices y significados segln el sentido y el contexto en el que se
use, sin embargo, es conveniente ahondar previamente en el mismo concepto de proyecto. La RAE establece
las siguientes acepciones (RAE, 2021):

o “Designio o pensamiento de ejecutar algo”.

e “Conjunto de escritos, calculos y dibujos que se hacen para dar una idea de como ha de ser y lo que
ha de costar una obra de arquitectura o ingenieria”.

e “Primer esquema o plan de cualquier trabajo que se hace a veces como prueba antes de darle la
forma definitiva”.

Aunque las anteriores acepciones responden a ideas, todas, relacionadas con el concepto de proyecto en el
campo de la ingenieria, ninguna engloba la totalidad del significado cuando se refiere a la gestion de
proyectos.

El Project Management Institute (PMI) define en el PMBOK proyecto como: “un esfuerzo temporal llevado a
cabo con el objetivo de crear un producto o servicio Gnicos™ (Project Manager Institute, 2008). Si se atiende a
los detalles de esta definicion, se ven similitudes con las de la RAE, sin embargo, hay detalles importantes a
resaltar:

e Esun esfuerzo, es decir se necesitan recursos (econdmicos, humanos, temporales...)
e Estemporal, acotado en un tiempo, es decir, con principio y final.

e Crea un producto o servicio Unico, por lo tanto, el conjunto de actividades para conseguirlo se realiza
una vez y nunca mas. Si estas actividades se repitiesen peridédicamente, no seria un proyecto sino
operaciones.

5.1  ¢Qué es la metodologia Agile?

La gestion de proyectos es un campo, sin duda, amplio y de gran complejidad. Ningln proyecto (por su propia
definicion) es igual al anterior, por lo tanto, la gestion de interesados o stakeholders, la gestion de riesgos,
costes y planificacién es un reto que abordar al inicio del proyecto, siendo este momento el de mayor
incertidumbre.

Esta gestion de los diferentes aspectos a tener en cuenta para el correcto desarrollo de un trabajo ha sido
abordada desde numerosas perspectivas y muchos autores han elaborado técnicas de gestion con el propdsito
de proveer una serie de metodologias que ayuden a mitigar los posibles riesgos que puedan aparecer.

Sin embargo, a pesar de las diferentes técnicas desarrolladas, todas se pueden dividir en dos corrientes
principales, la gestion de proyectos tradicional y la gestion con metodologias agiles (0 Agile).
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Metodologia Tradicionales Metodologias Agiles

Son poco flexibles a los cambios Estan preparadas para cambios durante el proyecto

Proceso mucho mas controlado, con numerosas

NOMas Proceso menos controlado, con pocos principios

Mo existe contrato tradicional o al menos es bastante

Existe un contrato prefijado flexible

El cliente interactua con el equipo solo mediante El cliente es parte activa en el proceso de desarrollo
reuniones de entregas

Grupos pequeiios, 10 integrantes o menos y
trabajando en el mismo sitio en el cual todos tienen
conocimiento sobre todo el proceso de desarrollo

Grupos grandes y posiblemente distribuidos donde a
cada interante se le asignan tareas especificas

La arquitectura del soﬂware es esencial y se expresa Menos énfasis en la arquitectura del software
mediante modelos

Tabla 14 Metodologias agiles y tradicionales (Dumraka, Baroudib, & Hadjinicolaou, 2017)

En la Tabla 3 queda claro como las metodologias agiles son preferentemente orientadas a proyectos con gran
incertidumbre desde el principio, teniendo como caracteristicas principales que el equipo esta formado por un
pequefio numero de integrantes y que el cliente es parte activa del proyecto ya que, como se explicara a
continuacion, dara continuamente feedback en las distintas fases del proyecto.

Las metodologias éagiles tienen como objetivo mejorar la satisfaccion del cliente, aumentando el nimero de
proyectos exitosos con respecto a las tradicionales, como se puede ver a continuacion.

ONBUDGET ONTIME ONTARGET

Figura 37 Exito de proyectos con metodologias de gestion tradicionales (The Standish Group, 2015)

VALUABLE ONGOAL SATISFACTORY

Figura 38 Exito de proyectos con metodologias de gestion tradicionales (The Standish Group, 2015)

Una vez que se han establecido los conceptos principales de la gestion de proyectos y se han definido las
diferencias entre las metodologias tradicionales y agiles, es momento de adentrarse en las metodologias agiles
en si mismas y como funcionan.
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Las metodologias &giles o Agile, empezaron a conformarse en la década de 1990, cuando la informatica
comenzd a crecer dentro de la empresa y se detectd la necesidad de acelerar los desarrollos software para
satisfacer al cliente que veia como un desarrollo tardaba de media tres afios.

Debido a esta necesidad, las metodologias de trabajo tradicionales como la Waterfall quedaron en entredicho
hasta que 17 lideres de la ingenieria de software comenzaron a reunirse para crear una metodologia que se
adaptase mejor al nuevo paradigma que estaba apareciendo (Roche, 2021).

Fue en la reunién de Snowbird, en Utah a principios de 2001 cuando se sentaron las bases de la metodologia
Agile con el siguiente manifiesto (Beck, y otros, 2021):

“Nuestra mayor prioridad es satisfacer al cliente
mediante la entrega temprana y continua de software

con valor.

Aceptamos que los requisitos cambien, incluso en etapas
tardias del desarrollo. Los procesos Agiles aprovechan
el cambio para proporcionar ventaja competitiva al
cliente.

Entregamos software funcional frecuentemente, entre dos
semanas y dos meses, con preferencia al periodo de

tiempo mas corto posible.

Los responsables de negocio y los desarrolladores
trabajamos juntos de forma cotidiana durante todo

el proyecto.

Los proyectos se desarrollan en torno a individuos
motivados. Hay que darles el entorno y el apoyo que

necesitan, y confiarles la ejecucion del trabajo.

El método més eficiente y efectivo de comunicar
informacion al equipo de desarrollo y entre sus
miembros es la conversacion cara a cara.

El software funcionando es la medida principal de
progreso.

Los procesos Agiles promueven el desarrollo
sostenible. Los promotores, desarrolladores y usuarios
debemos ser capaces de mantener un ritmo constante
de forma indefinida.

77



Trabajo Fin de Master Agile para todo tipo de proyectos

La atencion continua a la excelencia técnicay al

buen disefio mejora la Agilidad.

La simplicidad, o el arte de maximizar la cantidad de

trabajo no realizado, es esencial.

Las mejores arquitecturas, requisitos y disefios

emergen de equipos auto-organizados.

A intervalos regulares el equipo reflexiona sobre
cdmo ser mas efectivo para a continuacion ajustar y
perfeccionar su comportamiento en consecuencia.”

En los dos primeros preceptos de este manifiesto se puede apreciar con nitidez el espiritu de la metodologia
Agile que se base en la entrega continua de valor al cliente y la capacidad de respuesta ante el cambio.

La metodologia Agile se basa en tener al cliente en el centro del proyecto, entregandole continuamente un
incremento de valor de manera que el equipo desarrollador del proyecto, reciba periddicamente feedback del
cliente, permitiendo asi alcanzar una mayor satisfaccion al final del proyecto.

Ademas, este feedback puede permitir que ciertos aspectos se vayan modificando conforme se avanza en la
gjecucion ya que, al contrario que pasa en la gestion de proyectos con metodologias tradicionales, donde el
cliente apenas ve la evolucion del proyecto hasta que finalmente se entrega, momento en el que las decisiones
son irreversibles 0 muy costosas, en la metodologia Agile, sin embargo, esa peticion de cambio ocurre cuando
de forma periddica el equipo desarrollador y el cliente se relnen y este Gltimo da su feedback del Gltimo
incremento de valor entregado, momento en el que los cambios son poco costosos.

Siendo estas dos primeras premisas, a juicio del autor, las mas importantes y descriptivas, el resto del
manifiesto va conformando una filosofia de trabajo en torno al trabajo en equipo con continua comunicacién
entre los mismos miembros del equipo como con el cliente.

Ademaés, también de forma suscita, va citando muchas de las herramientas de la metodologia Agile que se
explican a continuacion. Cabe destacar que los siguiente roles, herramientas y actividades son especificamente
propias de la metodologia Scrum, sin embargo, la filosofia es totalmente aplicable a otro tipo de metodologia
Agile como puede ser la Kanban o XP siendo los Unicos cambios los formatos en los que aparecen (Schwaber
& Sutherland, 2017):

¢ Roles
A continuacion, se describen los principales actores dentro de la metodologia Agile:

- Product owner: es el nexo de union entre el cliente y el equipo de desarrollo y se encarga de
definir la estrategia a seguir, los objetivos y el alcance del proyecto segln los requisitos
marcados por el cliente. EI producto owner se encargara de elaborar el producto backlog (que
se definira mas adelante. Una de sus tareas principales es transmitir de manera clara y
entendible por el equipo las funcionalidades descritas por el cliente llevando, ademas, la
evaluacion continua del proyecto.

- Scrum master: ejerce el rol de mentor en el equipo de desarrollo y se encarga de gestionar los
problemas a los que se enfrentan, haciendo en este caso de nexo entre el equipo y el product
owner Ademas reporta sobre el estado del proyecto y es responsable de controlar el
cumplimiento de las mejoras del proceso siguiendo la metodologia Agile.

- Development team: esta caracterizado por la versatilidad de los roles que ocupan (ya que
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pueden ejercer distintos roles dentro del equipo) y por ser multidisciplinar. Como se indica en
el Manifiesto Agile, es un equipo *“auto-organizado”, es decir, que es el mismo equipo quien
nombray reparte los roles y el trabajo.

Stakeholders: también Ilamados interesados, son los que recepcionan el producto una vez
terminado y a quienes debe satisfacer el resultado. Para lograrlo, deben asistir a las reuniones
que se realizan al final del sprint (concepto descrito posteriormente). No tienen por qué ser el
cliente Unicamente, puede haber otros stakeholders, como, por ejemplo, el usuario final.

Herramientas

Se definen ahora las distintas herramientas o conceptos usados durante la metodologia para organizar
el trabajo:

Product backlog: es un listado que recoge todos los requisitos que el cliente quiere que tenga
el producto a desarrollar. Estas caracteristicas pueden ser de todo tipo: funcionales, estéticas
etc. El product backlog, ademas, se completa con las aportaciones del resto de stakeholders,
mientras que el product owner se encarga de que se afiadan solo las aportaciones Utiles, esto
son las user stories.

Sprint backlog: son los requerimientos abordados por el equipo desarrollo durante un sprint.
La priorizacién de estos requerimientos es una tarea fundamental y responsabilidad del
product owner.

Scrum board: el uso de esta herramienta no es obligatorio, pero ilustra perfectamente el
estado de las tareas de cada sprint clasificindolas segln estén pendientes, en desarrollo o
acabadas. Este scrum board debe ser actualizada cada vez que se produzca un cambio y

revisada en conjunto por todo el equipo en las daily scrum.

Actividades

A continuacién, se detallan todas las actividades que se deben realizar durante un sprint. Un sprint es
la unidad de tiempo que define un ciclo de trabajo y que, a su conclusion, se obtiene un incremento de
producto. Estos sprint pueden tener duracién variable segun el estado y las necesidades del proyecto
(al menos dos semanas), siendo lo habitual una duracion de unas cuatro semanas,

Sprint planning: en esta actividad se planifica cdmo se va a trabajar durante el sprint entrante.
Esta planificacion implica decidir las funcionalidades del product backlog que se abordaran,
las tareas para desarrollar dichas funcionalidades y como realizarlas, asi como el criterio de
aceptacion de las mismas.

Release: se realiza cuando, tras varios sprints, se logra implementar uno de los
requerimientos del producto backlog, es entonces cuando se recoge todo el trabajo realizado.

Daily Scrum: es una reunién de no més de quince o treinta minutos donde se revisa el scrum
board en caso de usarlo o, en su defecto, las diversas tareas adjudicadas a cada miembro del
equipo para ese sprint. Ademas, se comentan posibles problemas o blogueos surgidos durante
el desarrollo de las funcionalidades.

Sprint review: es una reunién de mayor extension que las daily para analizar, entre el equipo
de desarrollo y los interesados, cudl ha sido el incremento que ha experimentado el producto
en el sprint que acaba de terminar. El nivel del incremento se mide en funcion de los criterios
de aceptacion elaborados durante el sprint planning, se analizan los problemas encontrados y
se ensefian los desarrollos.

Sprint retrospective: es una reunion dirigida por el scrum master que se centra en encontrar
soluciones a los blogqueos y problemas encontrados durante el sprint con el objetivo de evitar
la repeticion de dichos problemas en los sprints sucesivos mejorando asi la productividad del
equipo.

Grooming: consiste en el refinamiento de los requerimientos del producto a desarrollar, asi
como la aclaracion de dudas relativas a las tareas a ejecutar en el proximo sprint.
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En definitiva, los anteriores conceptos y los doce principios del Manifiesto Agile se pueden resumir en los
siguientes cuatro valores (Beck, y otros, 2021):

“Individuos e interacciones por encima de procesos y herramientas.”
“Producto funcional por encima de documentacién.”

- “Colaboracion con el cliente por encima de negociacion contractual.”

““Respuesta ante el cambio por encima de seguimiento de un plan.”

52  Agile en Play&Share

Una vez se conoce la filosofia y los conceptos basicos de la metodologia Agile, el autor propone aplicar esta
metodologia en la startup, no solo en el desarrollo software, sino en el conjunto de los trabajos a realizar por
Play&Share (marketing, desarrollo y refinamiento de la idea, presentacion a concursos etc.).

Como el equipo de Play&Share no sera al inicio muy grande, formado por tres personas en sus dos primeros
afios, como mucho, se propone que el global del desarrollo de la empresa se gestione con Agile siendo todos
los trabajadores de la startup, miembros del equipo de desarrollo, participando todos en los distintos sprints.

El product owner, en este caso, seria el autor, CEO de la startup que haria la veces, también de Scrum Master
para evitar tener que contratar a uno en los inicios de Play&Share, el cual es el momento mas critico.

Se podria contar con alguno de los usuarios finales, por ejemplo, los ya identificados early evangelist, de
forma que dieran su vision del problema, afadiéndola si fuera pertinente, a las user stories. Por supuesto,
cuando la empresa evoluciones, otros posibles stakeholders podrian ser los inversores, a quienes también hay
que satisfacer.

Los sprints podrian ser de unas dos o tres semanas al inicio para sentar las bases del proyecto, la filosofia y las
necesidades del cliente, viéndose incrementados a cuatro o cinco semanas para desarrollos software mayores,
grandes camparias de marketing etc. La scrum board podria realizarse con Miro, herramienta explicada mas
adelante.

Asi mismo, una vez la empresa se afiance en el mercado y crezca, se plantea la posibilidad de contratar
servicios de consultoria de gestion de proyectos con metodologia Agile. Estas contrataciones se producirian en
caso de incluir una nueva funcionalidad en la App.

5.3  Revolucion en los trabajos fin de estudios: Agile TFM

Dentro de este capitulo donde se propone la metodologia Agile para el desarrollo de la startup, entendiéndola
como un todo, un Unico proyecto que gestionar y del que se deben recibir incrementos de valor regularmente,
se expone esta nueva vision de aplicar la metodologia: Agile TFM.

Agile TFM no es sino una propuesta del autor para revolucionar la metodologia que se sigue para realizar los
trabajos fin de estudio (ya sean de grado, master, ciclos de formacion profesional u otros grandes proyectos de
tipo académico) y nace de necesidades encontradas en el propio autor de este trabajo, pero también de las
guejas y experiencias de otros estudiantes cuando se han tenido que enfrentar, sobre todo, a sus TFG o TFM.

La realidad es que normalmente, estos trabajos se alargan mas de lo deseado, teniéndose que presentar en
septiembre, diciembre o incluso dejandolos para una nueva matricula, lo cual supone un perjuicio grande para
el alumno que ve cdmo no puede cerrar su expediente y ademas pagar una segunda matricula, pero también
para el profesor, que alarga la responsabilidad de tener un tutorizado a cargo.

Agile se basa en el seguimiento continuo del proyecto, asighando tareas concretas que efectuar en un periodo
de tiempo concreto y ademas permite una rapida y eficaz gestion del cambio ante cualquier tipo de problema
que pudiese surgir o alguna necesidad concreta que tuviera el alumno o el profesor, por lo cual, es perfecto
para este tipo de trabajos donde existe una relacién especial cliente-desarrollador que se explica a
continuacion.
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Evidentemente, hay ciertas diferencias entre gestionar un proyecto con Agile en una empresa con un equipo
desarrollador de cierto nimero y aplicar Agile en un proyecto entre alumno y profesor, principalmente en la
asuncion de los roles. Sin embargo, el espiritu Agile queda intacto.

e Alumno
El alumno, al igual que el profesor, asumira varios roles.

En primer lugar, y en menor medida que el profesor, actuara de product owner, pues en cierta forma
es el duefio del proyecto y debe poder tener cierta capacidad de decision en la estrategia a seguir
durante el trabajo y en la orientacion del mismo.

Por otro lado, en él se refleja el rol del equipo desarrollador. El es quien realiza el trabajo, el
responsable de la ejecucion de las tareas y de reportar el avance de las mismas y del incremento
producido en cada sprint.

e Profesor

El profesor es el principal product owner, sobre todo en aquellos trabajos en los que el tema es
propuesto por este, los cuales representan la gran mayoria de los trabajos fin de estudios. El profesor,
mejor que nadie, podra priorizar los requerimientos, ademas de ser él quien establece la mayoria de
estos requerimientos y funcionalidades.

Ademés, es el scrum master. El sera el encargado de liderar las diferentes actividades y de pedir el
incremento correspondiente, asi como de dar la aceptacion al desarrollo.

Por supuesto, es el principal stakeholder ya que, como se ha dicho antes, es el cliente, el que genera la
idea y pide su desarrollo y aunque no fuese el generador de la idea, si es un cliente en tanto en cuanto
debe tener su visto bueno para que el trabajo se dé por terminado y se pueda presentar. Ademas, el
tutor no solo es cliente, sino que es un stakeholder con actitud constructiva ya que aconsejard y
resolvera dudas al alumno.

Ademas, se identifican dos stakeholders claves:

e Los comparieros de departamento al cual pertenece el trabajo, pues durante el desarrollo pueden
ayudar al alumno a resolver dudas, explicar conceptos o ensefiar a usar herramientas, dependiendo del
tipo de trabajo que se esté realizando.

e El jurado es un stakeholder muy importante, pues evaluara el resultado del trabajo, es decir, es el
usuario final. La composicion del jurado no se sabe hasta dias antes de la exposicion, sin embargo, en
esos dias, mientras se prepara la presentacion, hay que tenerlos muy en cuenta pues son, en definitiva,
la audiencia de la exposicidn. Segun su experiencia, perfil profesional o incluso la relacién personal
que haya con ellos, si la hubiese, deben afectar a la forma en la que se explicard el trabajo
desarrollado. Es evidente que no es lo mismo explicar este trabajo a una audiencia compuesta por
afamados emprendedores que en una clase con compafieros de estudios.

En cuanto a las actividades a realizar, se propone el siguiente esquema:

En primer lugar, el tutor y el alumno se deben conocer y explicar el uno al otro los objetivos del trabajo. Esto
es esencial para conseguir que ambos caminos se crucen al final del mismo y el alumno no desarrolle menos
valor del que el profesor espera o que, por el contrario, el alumno se vea exigido mas de lo que esperaba y no
pueda alcanzar los objetivos que tenia marcados. Esta podria ser una reunioén de lanzamiento o Kick off
Meeting (KoM)

Una vez se realice esta reunion, se debera hacer el primer sprint planning, que habra que repetir
recurrentemente antes de cada sprint. A este primer sprint planning se le debe dar especial importancia, pues
sentara las bases de todo el proyecto, generando un product backlog que, aunque se podra ir completando,
servira de referencia para todo el proyecto y debe ser lo mas completo posible para poder planificar bien los
esfuerzos.

Puesto que los trabajos fin de estudio se suelen realizar en el segundo cuatrimestre, presentdndose como fecha
limite a mitad de julio, se propone que empiecen nada mas se termine con los exdmenes de febrero, por lo que
el acuerdo tutor-alumno debe estar hecho con anterioridad a esta fecha para que, una vez acaben los examenes,
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se empiece inmediatamente con los sprints. Para el primer mes se recomienda que se establezcan dos sprints
de 2 semanas cada uno, de manera que el alumno en ese mes entienda el entorno y el objetivo concreto del
trabajo. Estos primeros sprints se pueden dedicar al estudio del tema a abordar, el analisis del estado del arte, la
creacién de una estructura para el documento final a entregar etc.

Una vez pase este mes, comenzaran sprints de tres o cuatro semanas, donde el alumno desarrollara el grueso
del trabajo hasta que haya completado todos los desarrollos y el producto owner principal (el tutor) los haya
validado.

Durante dichos sprints se podréan realizar tareas de redaccion, conforme se desarrollan las tareas o, por el
contrario, se reserva uno o dos sprints al final para documentar el trabajo. Esto queda a eleccion de alumno y
profesor.

Los daily sprints se pueden organizar como reuniones de seguimiento una vez en semana de no méas de treinta
minutos (pudiéndose ampliar a dos si el alumno lo necesitase). Servirian para preguntar dudas y resolver
posibles bloqueos. Durante estas reuniones se actualizaran el estado de las tareas, usando la plataforma Miro o
Jira, siendo esta Ultima mas completa, pero de pago, por lo que deberia ser la propia universidad quien apoyara
estas metodologias y aportase las licencias.

Por Gltimo, es conveniente hacer la sprint review que se podria unir con la sprint retrospective de manera que
se vieran los desarrollos realizador por el alumno para validarlos por parte del tutor, asi como para revisar
aquellas tareas no completadas y analizar el porqué de manera que en el proximo sprint dichas tareas se
puedan completar y las nuevas no encuentren problemas similares.

Con esta metodologia aplicada a estos trabajos se consigue una comunicacion fluida y continua entre alumno y
profesor, que, en numerosas ocasiones, brilla por su ausencia. Ademas, el alumno reparte de forma equilibrada
la carga de trabajo y se fija objetivos claros, concretos y alcanzables de manera que su satisfaccion crezca a
medida que pasan los sprints puesto que ve como avanza el trabajo consiguiendo finalmente la entrega del
trabajo en el plazo establecido.

Por parte del profesor, al haber ido validando en los diferentes sprints el trabajo realizado por el alumno, no
tendrd que realizar este trabajo en el Gltimo momento, generalmente con poco tiempo y con los examenes
finales de julio ocupando gran parte de su esfuerzo.

De esta forma, ambas partes se aseguran un trabajo mas organizado y de mayor calidad.

Este TFM ha sido realizado con esta metodologia de manera exitosa. A continuacion, se muestra el product
backlog vy los diferentes sprints realizados durante el desarrollo del trabajo, reflejados en Miro.

Backlog
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Figura 40 Sprints del TFM

En total, han sido 8 sprints de dos semanas cada uno, excepto el sprint 8 que durd unos dias, es decir, en unos
4 meses desde que se comenzé a trabajar en ello, se ha conseguido realizar este Trabajo Fin de Master,

poniendo a prueba esta metodologia.
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6 EL ECOSISTEMA EMPRENDEDOR

comenzar a desarrollar su idea, una serie de herramientas y recursos del que pueda hacer uso para

empezar a dar los primeros pasos en el mundo del emprendimiento. Dichas herramientas abarcaran desde
la experiencia y conocimiento de otros que ya ha recorrido este camino, aplicaciones y otras plataformas para
realizar ciertas actividades necesarias al inicio o recursos econdémicos a través de fondos, ayudas o0 concursos.

Esta seccién tiene como objetivo dotar al emprendedor que acuda a este trabajo en busca de ayuda para

Por tanto, se muestra, en primer lugar, un conjunto de herramientas para abordar los primeros retos de una
startup (nombre, analizar la competencia, crear el plan de negocio etc) para después pasar exponer las distintas
formas que hay para obtener ayudas econémicas y de mentorizacién a nivel local, nacional e internacional.

6.1  Primeros pasos

Antes de echar a rodar la startup e ir a buscar inversores y clientes que apuesten por la idea, se necesita un
pequefio desarrollo de la misma, es decir, tener una propuesta y un plan.

Con dicho objetivo, el de facilitar esos primeros andlisis hay numerosas plataformas de las que hacer uso, que
a continuacion se exponen.

En primer lugar, para emprender se necesita una idea de negocio y aunque se pueda pensar que lo ldgico es
tener una y desarrollarla, también se puede ir a buscarla. Para ambos casos, tanto si se tiene una idea, como si
se esta en busca de una, hay numerosas aplicaciones en la que se comparten multitud de proyectos que pueden
servir de inspiracion para encontrar una nueva idea, pero también para completar o modificar la ya existente.
Ademas, hay otras que sirven para ayudar a la generacion de la idea, a continuacién, se muestran algunas de
ellas:

o Internet is Beautiful: esta plataforma es un subforo de Reddit donde las personas dejan su idea en
forma de tweet. Clicando sobre ella se accede a mas informacion que el usuario haya desarrollado
(Reddit, 2021).

e Trend Hunter: esta web se define como la plataforma de tendencias méas grande y poderosa del
mundo, con mas de 286131 billones de visitas. En esta plataforma no solo se puede publicar las ideas
y mirar las de otros, sino que se vota por las mejores ideas, se pueden recibir newsletters, filtrar por
sectores, por ranking mensual, asistir a eventos virtuales y mucho mas.

No solo es una plataforma usada por particulares, sino que las mismas empresas contratan su servicio
de inteligencia artificial para captar ideas beneficiosas para su negocio (Trend Hunter, 2021).

e Product Hunt: esta web, similar a las anteriores, se centran mas en ideas de componente tecnologico,
sobre todo, relacionado con programacion (Product Hunt, 2021).

e Portent: se introduce una palabra o un tema y genera una frase con dicha palabra que puede derivar en
una idea. Sobre todo, esta orientado a la creacion de temas de conversacion para el sector audiovisual
(tertulias de radio o television, programas, podcasts...) sin embargo, también puede surgir una buena
idea a partir de un titulo aleatorio (Portent, 2021).

e Openideo: esta plataforma permite entrar en una comunidad donde plantear problemas y generar una
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solucion de manera colaborativa. Podria ser la ayuda que se necesita para conseguir resolver un
problema que tenga la idea de negocio (Openideo, 2021).

Son muchas las empresas que publican aqui sus retos para encontrar respuesta en esta comunidad,
pero también puede ayudar a poner en contacto con otras personas o entidades innovadoras, asi como
para acceder a recursos para desarrollar las ideas.

Curator: permite organizar el proceso creativo, desde el boceto de la idea hasta la presentacion de la
misma. Con esta plataforma se pueden organizar las notas que se han registrado en ella y hacer un
mapa mental para, en la misma aplicacién, generar la presentacion (Curator, 2021).

Stache: es una aplicacion muy simple para ordenar otras webs que han servido de inspiracion (Stache,
2021).

Una vez se tiene clara la idea (aunque posteriormente pueda evolucionar), es conveniente hacer un pequefio (al
menos por ahora) analisis de mercado y ver la posible competencia. Para ello, existen diversas herramientas:

Google Trends: una aplicacién de Google muy sencilla para investigar tendencias de blsquedas. Se
puede buscar por ubicacion y dara un reflejo del interés que tiene el mercado por un tema en concreto
y la evolucion en el tiempo. Ademas, se puede comparar con otros temas:

= GoogleTrends  Comparar

® Gimnasio ® Deporte App + Adadir comparacién

Andalucia = Ultimos 12 meses + Todas las categorias » Basqueda web

|4
"
9

Interes a lo largo del tiermpo

g e e e o i

Figura 41 Google Trends (Google, 2021)

Think with Google: en este caso, este servicio de Google muestra las tendencias de los consumidores
en internet y la evolucion de los diferentes mercados, centrdndose especialmente en el aspecto del
marketing. Asi mismo ofrece herramientas e informacion de digitalizacion, tecnologia, gestion y
cultura corporativa... Especial mencién al apartado existente para las estrategias de marketing de
aplicaciones y moviles (Google, 2021).

User Zoom: es una plataforma para realizar encuestas y saber como responderd la idea en un mercado.
De esta forma se puede saber con anterioridad a la puesta en venta, la experiencia de usuario,
acelerando asi el redisefio y orientando las decisiones siempre en el cliente (UserZoom, 2021).

Proved: sirve para poner en contacto al emprendedor con los posibles clientes, asi como para
comparar la idea con Proveed otras ideas similares. A través de esta plataforma se puede testear la
idea con respecto a otras que ya hay en el mercado. Esta App puede llegar has a 25 paises diferentes
(Proved, 2021).

GutCheck: esta plataforma ofrece un servicio de analisis de mercado para entregar un informe sobre el
potencial cliente al que acceder, en definitiva, hace una radiografia del segmento de clientes de la
startup (GutCheck, 2021).

SimilarWeb: este servicio analiza las webs de los posibles competidores e identificando oportunidades
de crecimiento dentro del mercado (SimilarWeb, 2021).
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Una vez que se tiene la idea y un pequefio estudio de mercado, se debe pasar a un analisis preliminar del plan
de negocio. No hay inversién si no hay rentabilidad, para ello se pueden utilizar las siguientes herramientas:

LivePlan: esta web facilita la redaccién presentacion de un plan de negocios, aportando tutoriales y
plantillas para elaborarlo. Segin la web, empresas que planifican y siguen su plan de negocio, crecen
un 30% mas rapido que las que no (LivePlan, 2021).

Ademas, las diferentes comunidades suelen tener modelos de planes de negocio, asi como guias para
desarrollarlo, ejemplo es el Instituto Galego de Promocién Econémica.

En Lanzadera, la aceleradora e incubadora de startups promovida e impulsada por Juan Roig, también
ofrece guias y recursos para desarrollar un plan de negocio (Milian, 2021).

Por Gltimo, y aunque puede parecer algo menor, para presentar cualquier idea de negocio a la hora de buscar
financiacion se necesitara un nombre y, a poder ser, un logo. Para ello, las siguientes herramientas:

6.2

Nominazer: creador de nombres (Nominazer, 2021).
99Design: pone en contacto con disefiadores para crear el logo (99Design, 2021).

GraphicSpring: a partir de un disefio base se puede ir modificando para crear un logo con mayor
grado de personalizacion (GraphicSprings, 2021).

Blsqueda de financiacion

Una vez se tiene un proyecto base que presentar, es momento de buscar financiacién. Para ello se puede
recurrir a instituciones publicas o privadas, de tipo local, nacional o internacional.

6.2.1

Local

En este caso, el autor se encuentra en la Comunidad Auténoma de Andalucia, por lo que los recursos ofrecidos
en esta seccion, son propios de dicha comunidad.

Andalucia Emprende: esta iniciativa fue creada para acercar los servicios y programas disponibles en
la Junta de Andalucia para ayudar a crear, desarrollar y consolidar las ideas de negocio.

A través de distintos convenios de colaboracién, Andalucia Emprende ofrece un servicio financiero a
través de microcréditos a autbnomos y pymes.

Asi mismo provee de otros recursos de informacion como guias, consejos, eventos etc. (Andalucia
Emprende, 2021).

Subvenciones de Economia Social para el Fomento del empleo: proveen de asesoramiento a aquellas
empresas vinculadas con la economia social.

Subvenciones para el desarrollo industrial, la mejora de la competitividad, la transformacion digital y
la creacion de empleo: a esta subvencion puede acogerse cualquier empresa.

Innoactiva 6000: son Subvenciones a personas jovenes hasta 35 afios, andaluces o residentes en
Andalucia, para emprender cualquier tipo de proyecto (Junta de Andalucia, 2021).

Programa Minerva: ““El Programa Minerva es una aceleradora tecnoldgica que ayuda a crecer y
consolidar empresas, proyectos empresariales y startups. Se basa en la metodologia Lean Startup, es
de alta competitividad y 100% orientado a resultados empresariales para sacar lo mejor de los
proyectos gue participan™ (Minerva, 2021).

Tecnoincubadora Marie Curie: en 2021 ha cumplido 10 afios y ha ayudado a Tecno incubadora crecer
a casi 100 startups. Dirigida para startups con actividad en sectores como energia, ingenieria,
tecnologias de la informacion y las comunicaciones (TIC) y marketing digital (RH Press, 2021).

Andalucia Open Future: esta aceleradora ha ayudado a mas de 202 startups, actualmente con 102
facturando y 68 invertidas. Tienen un programa de mentorizacién, asi como soporte para dar
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6.2.2

visibilidad de cara a la obtencion de financiacion.

Hay diversas sedes en Andalucia: EI Cubo (Sevilla), La Farola (Méalaga), EI Cable (Almeria), el Patio
(Cordoba) (Andalucia Open Future, 2021).

Nacional

A nivel nacional, en Espafia existen distintos recursos convocados por diversos Ministerios y también
numerosas ayudas de tipo privado:

6.2.3

Ministerio de Economia y Competitividad: existen cantidad de programas de ayuda a la innovacion,
principalmente soportados por los fondos FEDER. Ejemplo de ello, el programa Retos, destinado a
centros de investigacion y startups con presupuesto minimo de 500 mil euros (Gobierno de Espafia,
2021)-

Camara de Comercio: numerosos programas a nivel nacional y organizados por comunidades
autonomas dedicados al apoyo del emprendedor para todo tipo de sectores (Gobierno de Espafia,
2021).

Ministerio de Trabajo y Economia Social: a través del SEPE (Servicio Pablico de Empleo Estatal) se
ponen a disposicion de empresas y auténomos disantos medios de financiacién como créditos ICO o
reducciones y bonificaciones a la Seguridad Social (Gobierno de Espafia, 2021).

Ministerio de Igualdad: a través del Instituto de las Mujeres se ponen a disposicion microcréditos sin
avales de hasta 25000 euros en el marco el programa PAEM y apoyo para la obtencion de avales para
aquellas mujeres que quieran emprender (Gobierno de Espafia, 2021).

Enisa: se trata de una empresa publica que dispone financiacion y mentorizacion a empresas viables e
innovadoras, habiendo aportado ya 1100 millones de euros y mas de 6500 empresas financiadas
(Gobierno de Espafia, 2021).

Centro para el Desarrollo Técnico Industrial: este portal pone a disposicion programas que cubren
totalmente (AESSD, 20% subvencion, 80% préstamo) o parcialmente (Eurostars, 50% subvencion a
fondo perdido o PID, 75% de cobertura financiera del presupuesto total aprobado) la inversion inicial
en fases tempranas de desarrollo de la startup

Lanzadera: es la incubadora promovida e impulsada por Juan Roig para ideas de caracter
eminentemente tecnoldgico. Reciben el soporte técnico y econdmico que necesita cualquier empresa
tras pasar un proceso de seleccién (Lanzadera, 2021).

Wayra: se trata de la aceleradora de Telefonica, de igual forma que Lanzadera, surte de las
herramientas técnicas y financieras necesarias para hacerlas exitosas.

En general, hay numerosas aceleradoras como las anteriores expuestas, algunas de las cuales son Dad,
Conector, Impact Accelerator, Evoluziona, Partizipa, Yuzz o Ship2B que abarcan todo tipo de
sectores, desde el tecnoldgico hasta el del ocio y el arte (El Pais, 2021).

En cuanto a concursos, aqui se exponen algunos a los que se podria presentar una startup de reciente
creacion, sin embargo, hay multitud de eventos donde obtener una pequefia financiacion y, sobre todo,
testear la validez de la idea: Explorer, IEBS Business School, Aitex, +50 Emprende, Acelera Espafia y
en general, casi todas las grandes empresas tienen algun tipo de concurso para startups (Troconi,
2021).

Internacional

La Comision Europea dispone de fondos para la ayuda al emprendedor y la innovacion, muchas de
ellas, delegadas a los Gobiernos de los diferentes paises. Aun asi, tiene ayudas propias como, por
ejemplo, para la busqueda de financiacion y capital de riesgo, microcréditos de hasta 25000 euros con
el programa Red Enterprise Europe Network (Comisién Europea, 2021), Erasmus Jovenes
Emprendedores donde trabajar con un emprendedor de otro pais, Entrepreneurship Education etc
(Pastrana, 2020).
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Alguno de los concursos mas famosos a nivel internacional son el Seedstar World, con un premio de
hasta un millén de dolares, Chivas Venture con un premio de un millén de délares y coaching para el
desarrollo de la idea, Hult Prize, de la fundacion de Bill Clinton, esta orientado a las empresas de
caracter social o por ultimo D-Prize, orientada a ideas para acabar con la pobreza (BBVA, 2019)

Como ocurria a nivel nacional, en Europa y fuera de ella existen numerosos concursos y aceleradoras

impulsadas por las grandes multinacionales de todos los sectores, especialmente de los bancos y las
tecnoldgicas.
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{ AVANCES FUTUROS Y CONCLUSIONES

gue deja abierto este documento, terminando con las conclusiones obtenidas de este trabajo de

Para finalizar este Trabajo Fin de Master se expondran en esta seccion, en primer lugar, los avances futuros
investigacion y desarrollo.

7.1  Avances futuros

Los avances futuros, van sin duda, encaminados a refinar la idea de negocio. Aln se puede hacer algun test de
mercado mas y asegurar que la propuesta soluciona verdaderamente los pain points de los clientes. Asi mismo,
el plan de negocio podria realizarse con mas nivel de detalle, aunque el actual podria perfectamente servir para
las primeras etapas.

Por otro lado, una vez refinada y afianzada la idea, seria cuestion de comenzar a trabajar en la startup en si
misma: concursos, eventos, busqueda de financiacion...

Aln en medio de toda esa blsqueda de apoyos, se podria ir empezando, de forma autodidacta, a desarrollar
una App real, para tener un prototipo aln mas tangible y reducir al maximo posible el time to market.

Por Gltimo, cuando la empresa tuviese consolidado un apoyo econémico y técnico o de mentorizacion, seria
interesante explorar otras funcionalidades y la acogida que estas tendrian en el mercado. Algunas de ellas son:

e Layacomentada posibilidad de permitir al usuario comprar ropa deportiva en la misma App.

e Hacer de la App un servicio donde no solo el deportista sea el principal beneficiado, sino que otro
cliente principal sea el gestor de las instalaciones, de esta manera coparia el end to end del proceso.
Esto se puede hacer ofreciendo, como se ha visto en el andlisis de mercado, la posibilidad de gestionar
la iluminacidn, riegos, accesos inteligentes desde la misma App.

En definitiva, los proximos pasos deben tener el objeto de llevar este documento a la vida real.

7.2  Conclusiones

Este trabajo, que empezd motivado por la asignatura de Emprendimiento, impartida por el mismo tutor de este
Trabajo Fin de Méster ha ido despertando en el autor un interés creciente y el mas firme convencimiento que,
en algin momento de su carrera profesional, le gustaria formar una empresa en la que hacer germinar y crecer
su propia idea.

En base a este pilar fundamental, el autor ha aprendido con cada parte del trabajo; del estado del arte, ha
obtenido reflexion, en tanto qué significa para él emprender, ;es necesariamente crear una empresa con animo
de lucro? Bajo la opinién del autor, no. También es proponer un cambio dentro de una empresa de la que es
asalariado, o buscar retos en otra nueva, 0 montar un club de tertulia. Todo lo que es arriesgar y romper con lo
establecido, es emprender y este gen hay que tenerlo (o desarrollarlo) para, ademas, crear una startup.

Ademas, en este estudio del estado del arte, también ha aprendido que los grandes emprendedores tenian una
aptitud fundamental: la curiosidad. De la curiosidad parte casi todo lo que se necesita para crear, también una
empresa. La curiosidad lleva al estudio, a la investigacion, pero, sobre todo, lleva a desafiar al status quo y
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preguntarse por qué esto funciona asi (ya sea algo creado por el hombre o la naturaleza misma), a entender el
porqué de ese funcionamiento y al posterior anélisis de mejora.

Durante el desarrollo de la idea, el autor ha entendido y asimilado el proceso de validacion de una startup. Hay
que escuchar al cliente para que la startup sea una verdadera solucion del problema. Ademas, en este proceso
ha podido verdaderamente sentir y entender, el trabajo que hay detras de cada idea de negocio desarrollada, se
finalmente exitosa o no.

Asi mismo, ha entendido que no hace falta tener la idea perfecta, sino trabajar sobre ella. Hay muchas
empresas que no tienen una idea Unica, perfecta e innovadora, pero el trabajo y tesén en sacarla adelante, pasa
por encima a otras que no apuestan por la idea o que ni si quiera empiezan a luchar por ella. De hecho, uno de
los grandes errores, es tardar demasiado en lanzar la idea al mercado.

Ha aprendido también, a crear un PMV de cierto nivel, prototipando la aplicacion mediante Adobe XD,
ahondado en la metodologia Agile y apostado por un nuevo modelo de co-gestion de los trabajos fin de
estudios, implementandolo ya en el presente trabajo (esto también es emprender) y por supuesto, ha
investigado un poco mas sobre las herramientas y los recursos disponibles para el emprendedor.

Por ultimo y, sobre todo, ha disfrutado con el Trabajo Fin de Master, pues ha aprendido haciéndolo y se ha
descubierto un poco mas a si mismo. Esto es, aprender y descubrirse, una carrera gue no termina y de la que,
pese nunca llegar a la meta, se obtienen grandes premios por el camino.
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