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CAPITULO 1. JUSTIFICACION, OBJETIVOS, ESTRUCTURA'Y
METODOLOGIA.

1.1 JUSTIFICACION:

La coyuntura econdmica de los ultimos afios unida a la globalizacién y a la revolucion
de las nuevas tecnologias ha provocado cambios en el entorno empresarial, que
hacen que ser fuerte o estar bien preparado ya no sea suficiente. Actualmente, las
empresas requieren de una adaptacion continua para sobrevivir. Ademas, el aumento
del desempleo en los ultimos afios ha hecho del emprendimiento de negocios, una
nueva forma de vida, una forma de reinventarnos a nosotros mismos y una solucion
para la supervivencia de muchos. Este es uno de los principales motivos por los que
se ha elegido la linea de emprendimiento de negocios como Trabajo Fin de Master.

Por otra parte, gracias a las nuevas tecnologias cada dia se hace mas facil fabricar
todo aquello que se pueda imaginar, por lo que la cuestion ya no es si es posible
fabricar algo, sino si merece la pena fabricarlo. Sin embargo, la mayoria de los
proyectos empresariales fracasan porque siguen un enfoque predictivo, enfocado al
desarrollo de productos, donde se invierte demasiado tiempo y esfuerzo en desarrollar
productos perfectos, que en la mayoria de los casos son lanzados al mercado sin
saber si realmente satisfacen necesidades reales de los clientes, o si estos tendran la
acogida que se prevé en los planes de negocios tradicionales, que se basan mas en
supuestos y deseos sobre precios, tamafio del mercado y porcentaje que se desea
conquistar, que en hechos reales.

Por otra parte, debido a las condiciones de incertidumbre extrema en la que vivimos
actualmente y a las caracteristicas subyacentes de algunas empresas se hace
necesario entender de otra manera la forma de emprender, dénde lo mas importante
en el contexto en el que vivimos es la capacidad de adaptacion. Por tanto, debemos
abandonar practicas de emprendimiento tradicional y centrar nuestros esfuerzos en
aplicar metodologias de emprendimiento ligero, enfocadas en el desarrollo de clientes,
donde el producto deja de ser el centro de todo, convirtiéndose en un elemento mas
del modelo de negocio, y donde se elimina todo esfuerzo innecesario para aprender de
lo que realmente quieren y necesitan los clientes.

Por ello, para el desarrollo de este trabajo consistente en la creacion de una empresa
dedicada al desarrollo de aplicaciones moviles se ha optado por la utilizacién de la
metodologia Lean Startup, ya que es un método &gil y orientado al cliente, que se
basa en la experimentacion cientifica para probar las estrategias que las empresas
pretenden llevar a cabo, y por tanto reduce el riesgo de invertir demasiado tiempo y
capital en desarrollar un producto o servicio que nadie quiere, convirtiéndose en una
excelente guia para crear empresas de éxito. Ademas, este método ha sido aplicado a
multitud de empresas, de diversas tipologias y tamafios, respaldando su éxito cientos
de casos reales.

En concreto, se ha optado por el sector de las aplicaciones méviles, porque en los
Ultimos afios los teléfonos moviles se han convertido en parte de nuestras vidas, nos
hemos hecho totalmente adictos a ellos y casi cualquier cosa puede hacerse a través
de un dispositivo movil. Es mas, el uso de los mismos unido al incremento del uso de
las redes sociales han provocado un cambio en el comportamiento de la sociedad,
haciendo que cada vez estemos mas inmersos en un mundo virtual, donde toda
nuestra vida gira en base publicar cada cosa que hacemos a través de las redes
sociales, dejando a un lado las relaciones personales y olviddndonos de disfrutar el
momento. Por ello, surge la idea de crear Next2Me, que propone una solucién para
solventar este problema, sin dejar a un lado el uso de las nuevas tecnologias y de los
tan apreciados smartphones.

-11 -



Creacion de una Empresa bajo la Metodologia Lean Startup: El caso de Next2Me.

1.2 OBJETIVO.

El objetivo del presente trabajo no es otro que proponer un proyecto empresarial de
base tecnoldgica, que actualmente se presenta como un proyecto académico para
algun dia llegar a convertirse en un proyecto empresarial real. Para ello se han
marcado los siguientes sub-objetivos:

- Presentar este proyecto en el Programa Andalucia Open Future que la Junta de
Andalucia junto con Telefénica propone para fomentar el emprendimiento entre la
comunidad universitaria.

- Estudiar y comprender la Metodologia Lean Startup para su posterior aplicacién, para
lo que sera necesaria la definicion de algunos conceptos clave.

- Analizar la viabilidad de la idea de Negocio propuesta.
- Disefar el Modelo de Negocios de Next2Me mediante un enfoque Lean.

- Analizar el sector y el segmento o segmentos de clientes al que se destinara la
actividad.

- Crear un Producto Minimo Viable que permita testear tanto el producto como el
mercado.

- Elaboracion de un Business Plan tradicional.

1.3 METODOLOGIA.

Para la realizacion de este trabajo se han estudiado diferentes libros, articulos y
manuales sobre Emprendimiento de Negocios y Lean Startup. Ademas, se ha
procedido al estudio de diferentes casos de éxito de aplicacion de enfoque Lean a la
creacion de empresas.

Por otra parte, se han utilizado diferentes herramientas tanto para hacer el analisis de
pre-viabilidad de la idea de negocio como para disefiar el modelo de negocio y el perfil
de clientes de Next2Me. Asimismo, también se ha procedido a la creacion de una
Landing Page y a la realizacion de encuestas con el objetivo de testear el mercado.

Se han utilizado bases de datos, con el objetivo de obtener informacion relevante
acerca del sector al que este proyecto pretende dirigirse y realizar un Plan Financiero
acorde a dichos datos.

1.4 ESTRUCTURA.

El presente trabajo se estructura en seis capitulos:

- En el primero de ellos se justificara la eleccién del tema y se explicara la forma en
que ha sido abordado este proyecto, la estructura que presenta, y los objetivos
perseguidos.

- Posteriormente, se realizard una revision bibliografica sobre los términos mas
importantes de este trabajo y se explicara en profundidad la metodologia utilizada para
la creacion de Next2Me.

- En el tercer capitulo, se hara un analisis de la situacion actual del sector.

- En el cuarto capitulo se explicara de forma préactica como ha sido abordada la
aplicacion de las metodologias explicadas para la creacion de Next2Me.

- En el quinto capitulo se elabora un Plan de Negocios, donde se analizard la
factibilidad econémico- financiera del proyecto empresarial.

- Por ultimo, en el capitulo final se expondran las conclusiones de este trabajo.
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CAPITULO 2. REVISION BIBLIOGRAFICA Y MARCO
TEORICO.

En este apartado se hara un breve repaso sobre la bibliografia y los conceptos més
importantes en los que se basa este trabajo, asi como también se analizard en
profundidad el marco teérico en el que se basa la metodologia Lean Startup.

2.1 APROXIMACION AL CONCEPTO DE STARTUPS.

El concepto de empresa es definido por algunos autores como, una organizacion
social que utiliza una gran variedad de recursos para alcanzar determinados
objetivos™?,(Chiavenato,1993) o también como, una entidad que, mediante la
organizacién de elementos humanos, materiales, técnicos y financieros proporciona
bienes o servicios a cambio de un precio que le permite la reposicion de los recursos
empleados y la consecucién de unos objetivos determinados” ?(Garcia y Casanueva,
2001). Por tanto, partiendo de estas definiciones podemos decir que una empresa es
un organismo econdémico y social que gracias a la utilizacion de recursos humanos
técnicos y financieros tiene la capacidad de satisfacer una demanda insatisfecha en el
mercado a cambio de una contraprestacion. Por consiguiente, el término
emprendimiento de negocios podria ser definido como la puesta en marcha de una
idea de negocio o modelo de negocio, con el fin de obtener beneficios; y al
emprendedor, como la figura que lleva a cabo dicha accion, es decir, aquella persona
con capacidad para innovar y detectar nuevas oportunidades que pone en marcha un
negocio.

Sobre el término startups, las definiciones mas conocidas son las propuestas por
Steve Black en 20053, refiriéndose a este tipo de empresas como una organizacion
temporal en blsqueda de un modelo de negocio escalable y replicable, y
posteriormente por su discipulo Eric Ries en 20114, que define a las mismas como una
institucion humana disefiada para crear un nuevo producto o servicio bajo condiciones
de incertidumbre extrema. En definitiva y basandonos en dichas definiciones podemos
decir que una startup es una empresa de nueva creacion y con grandes posibilidades
de crecimiento.

Si bien es cierto que pueden ser empresas de todo tipo, éstas suelen ser de base
tecnoldgica y relacionadas con las nuevas tecnologias e internet debido a las altas
posibilidades de crecimiento que este tipo de empresas presenta y a que suelen
caracterizarse por necesidades iniciales de capital relativamente bajas y por
consiguiente necesidades de financiacion también inferiores. Por tanto, podriamos
decir que, las startups se caracterizan por ser empresas jévenes y creativas,
multidisciplinares y con un fuerte componente innovador, donde el contacto directo con
el cliente es fundamental para cubrir las necesidades de los consumidores.

Son empresas en las que debido a su razon de ser, se aprende continuamente de los
errores, lo que les permite tener una capacidad de crecimiento constante. Ademas, se
enfrentan a condiciones de incertidumbre extrema, lo que unido al fuerte componente
innovador que presentan hace que el sistema de gestion tradicional no sea adecuado
para este tipo de empresas, por lo que su organizacién y funcionamiento debe ser
totalmente diferente al sistema de gestion tradicional.

1 Del libro: Iniciacién a la Organizacion y Técnica Comercial, de Idalberto Chiavenato, Mc Graw Hill, Pag. 4.

2 Del libro: Practicas de la Gestion Empresarial, de Julio Garcia del Junco y Cristébal Casanueva Rocha, Mc Graw Hill,
Pag. 3.

3 Del libro: The Four steps to the Epiphany.
“ Del libro: El Método Lean Startup, de Eric Ries, Deusto, Pag. 39.
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En cuanto a su estructura organizativa, suele estar compuesta por alguna o varias de
las figuras que se muestran a continuacion:

CEO
CTO CMO CIO [CRO COO CFO

Director Director de  Director de Director Director de Director
Técnico i Financiero
Marketing Informacion Comercial Operaciones

Figura 2.1 Organigrama Startup.
Fuente: Elaboracién Propia.

2.2 MODELO DE NEGOCIO.

Este término fue acufiado por Peter Drucker en “La Practica del Management” (1954).
Para este autor, un buen Modelo de Negocio es aquel que pone de manifiesto quiénes
son los clientes, y qué valoran y el que explica como se puede aportar dicho valor, a
un coste apropiado. Sin embargo, para otros autores, “Los modelos de negocios se
crean con el fin de dejar claro quiénes son los actores empresariales que se
encuentran en un caso de negocio y como son sus relaciones explicitas. Las
relaciones en un modelo de negocio se formulan en términos de valores
intercambiados entre los actores”. (Andersson et All, 2006).

Alexander Osterwalder y Yves Pigneur (2005) repasan distintas definiciones y
proponen la siguiente: “Es una herramienta conceptual que contiene un conjunto de
elementos y sus relaciones, que nos permite expresar la légica de negocio de una
empresa especifica. Es la descripcion del valor que una empresa ofrece a uno o varios
segmentos de clientes y de la arquitectura de la empresa y su red de socios para
crear, comercializar y aportar este valor a la vez que genera un flujo rentable y
sostenible de ingresos. Describe los fundamentos de como una empresa crea, entrega
y captura valor”.

Existen diferentes metodologias que permiten disefiar un modelo de negocio, de entre
ellas, seran desarrolladas dos de las mas importantes.
2.2.1 Business Model Canvas.

Esta herramienta nace con la publicacion del libro Business Model Generation de Alex
Ostelwalder e Yves Pigneur en 2010. Esta herramienta se basa en un lienzo que
permite plasmar el modelo de negocio de forma simplificada, respondiendo a cuatro
preguntas fundamentales:

- ¢, Quiénes son tus clientes o a quién le resuelves el problema?
- ¢ Cudl es tu oferta, que solucion ofreces?
- ¢ Cudl es tu infraestructura?

- ¢cual es la viabilidad econémica del proyecto?
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El Canvas posee la estructura que se observa en la Figura 2.2.

—

Socios clave (T ;‘ g/ Actividades clave é(é Propuestas de valor E: %@j“ Relaciones con ¢ HMMQ Segmentos de cliente &

Recursos clave ~ éf}. Canales =7

Estructura de costes Q Fuentes de ingresos
€

i

Figura 2.2 Business Model Canvas.
Fuente: www.emprendedores.es

Para su elaboracion se puede partir desde cualquiera de los 9 bloques, sin embargo,
el enfoque mas utilizado es disefiar el modelo de negocio con los ojos del cliente, es
decir, rellenar en primer lugar la parte derecha del lienzo, empezando por los bloques
de clientes y propuestas de valor, para seguidamente trabajar con los bloques canales,
relaciones y fuentes de ingresos. Seguidamente se trabaja con los bloques del lado
izquierdo: recursos, actividades, aliados y costes asociados.

- Segmentos de clientes: en este bloque se definen los segmentos de clientes a los
que se dirige el negocio, es decir, a personas o grupos de personas con necesidades
homogéneas, que pagan para que las mismas sean satisfechas de una determinada
forma. Puede ir dirigido a uno o varios segmentos de clientes, cada uno de ellos
generarq impactos distintos en el modelo de negocio, ya que sus necesidades
requeriran una oferta distinta, un tipo de relacion distinta y estaran dispuestos a pagar
por diferentes aspectos o atributos de la oferta.

- Propuesta de valor: se trata de definir los beneficios que pueden esperar los
clientes de los productos o servicios que vayan a ser ofrecidos. La propuesta de valor
materializa la estrategia de la empresa para cada segmento de clientes. Pueden ser
ofrecidas varias propuestas de valor a cada segmento de clientes.

- Canales de distribucién: en este blogue se especifica como se va a entregar la
propuesta de valor a los clientes, convirtiéndose en parte fundamental para el éxito de
ventas. Los canales de venta pueden ser medios propios, creados por la marca,
medios ajenos o0 pagados, de terceros a los que se paga a cambio de publicidad o
medios ganados, a través de referencias o menciones de los clientes hacia la marca.

- Relaciones con los clientes: en este apartado se definird el tipo de relacién
establecida con los clientes con el fin de captar nuevos clientes, fidelizar los ya
existentes y estimular las ventas.
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- Fuente de ingresos: se definird de forma clara, la fuente de ingresos, es decir, de
qué forma van a ser obtenidos los ingresos generados por el desempefio de la
actividad.

- Recursos clave: donde se describirdn los activos necesarios para generar la
propuesta de valor, hacerla llegar al cliente y generar ingresos.

- Actividades clave: en este apartado se describira el core business, aquellas
actividades que no se pueden dejar en manos de terceros, que la empresa hace mejor
que nadie y que son vitales para la propuesta de valor.

- Socios clave: se debe plasmar la red de proveedores que contribuyen al
funcionamiento del modelo de negocio, es decir, quienes son los socios estratégicos
de la empresa, que recursos proporcionan y qué actividades realizan.

- Estructura de costes: en este bloque se especifica la estructura de costes de la
empresa.

Esta metodologia para representar modelos de negocios ha sido utilizada por multitud
de grandes compainiias de éxito reconocido como Apple, Skype o Dropbox.

A modo de obtener una mayor comprension acerca de esta herramienta se muestra el
modelo de negocio de Dropbox representado en un lienzo canvas:

Aliados/Partners Actividades Clave  Propuesta Valor Relacion con el Segmentos de
Clave ok s o A chente cliente

Recursos Clave

Estructura de Costos Flujos de ingreso

Figura 2.3 Modelo de Negocio Dropbox.
Fuente: Emprendimiento de Negocios, Tema3, US.
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2.2.2 Lean Canvas:

Herramienta propuesta por Ash Maurya en su libro Running Lean: Iterate from Plan A
to a Plan that Works (2012). Es una fusion entre el Business Model Canvas de
Alexandre Osterwalder y la Filosofia Lean propulsada por Steve Blank y Eric Ries.

Es una metodologia para disefiar modelos de negocios pensada especialmente para
startups puesto que se enfoca principalmente en entender el problema para
posteriormente centrarse en la accién de crear el producto. Para este autor una startup
debe centrar sus esfuerzos en encontrar soluciones a los problemas o necesidades de
un determinado segmento de clientes. En el Lean Canvas de Ash Maurya el lado
derecho sigue representando el mercado, mientras que el lado izquierdo representa el
producto.

Problema Solucidn Propuesta de Ventaja Injusta | Segmento de
Valor Unica Clientes
Top 3 problemas Top 3 X (Que no se puedan
caracteristicas Un claro,convincente | COPiar o comprar | Clientes meta

y persuasivo mensaje | facilmente
que explique por qué
eres diferente y por
qué vale la pena
Métricas Claves | prestarte atencién | Canales

Camino hacia
los consumidores

Actividades clave
que mides

Estructura de Costes Fuentes de Ingresos

PRODUCTO

Figura 2.4 Lean Canvas de Ash Maurya.
Fuente: www.advenio.es

MERCADO

Su estructura sigue siendo de 9 bloques, pero con algunos cambios que se describen
a continuacion:

- Se sustituye el médulo “Proveedores clave” por el modulo “Problema”, puesto que
para una startup en la que todavia no se han probado los productos, buscar alianzas
desde un primer momento puede suponer una pérdida de tiempo.

- Se sustituye el médulo “Actividades Clave” por el médulo “Solucion”, ya que una
de las cuestiones fundamentales es saber como se van a resolver los problemas de
los clientes.

- El médulo “Recursos clave” pasa a ser “Métricas clave”, aspecto absolutamente
esencial para una startup. Es muy importante que sean definido 3 o 4 indicadores
claves para medir el modelo de negocio.

- El moédulo “Relaciones” se convierte en “Ventaja Diferencial”, donde se resaltaran
las caracteristicas que hacen diferente a la empresa con respecto a la competencia.

-17 -


http://www.advenio.es/

Creacion de una Empresa bajo la Metodologia Lean Startup: El caso de Next2Me.

No obstante, en la mayoria de los casos, pocas startups tienen alguna ventaja
diferencial en sus primeros pasos, por lo que inicialmente éste médulo puede quedar
en blanco.

A modo de tener una vision global y mas significativa sobre el disefio de un modelo de
negocio utilizando la técnica de Ash Maurya se muestra el siguiente ejemplo:

Lean Canvas Pulseras Rosas ‘ ‘ Miguel Macias F I
Problem Solutinn Unique value proposition | Unfair advantage Customer Segments
Servicio integral Espacio dnico
Dificultad para .
encontrar Todos los Mujeres cancer de
productos de productos Servicio integral Frodudos mama
calidad y precio necesaros equipo .
profesionales el
Tralo
Excasiva personalizado y Tralo
dispersién de profesionalizado Mﬂiﬁl‘i Ia calidad personalizado
provesdores y d:d vﬂamde las
profesionales | [t ke il sl
cancer de mama
Key metrics Channels |
anes RRSS
Mecesidad de Clientes / mes e A i Espacio fisico;
arientacion 360° tiarda proveadares "fianda”
1 |
|
; Centros
Metrcas relativas o os, Pad° Tiendaonline hospitalarics y
al ecommerce ; clinicas
|
Cost Structure | Revenue Streams
% profesionales
ARHH Tienda online Proveedores Pago por compra
Tianda fisica
|

WA £ i) Sl o

Figura 2.5 Modelo de Negocio Pulseras Rosas.
Fuente: Emprendimiento de Negocios, Tema 3, US.

2.3 METODOLOGIA CUSTOMER DEVELOPMENT O DESARROLLO DE CLIENTES.

Metodologia para la creacion de nuevos negocios creada por Steve Blank y plasmada
en su libro “The Four Steps to the Epiphany”, aunque fue desarrollada en mayor
profundidad en su libro “El Manual del Emprendedor”

Blank desarrolla este método bajo la premisa de que en la oficina no hay hechos,
debemos salir de la oficina para probar las ideas con los clientes.

Tradicionalmente la creacion de empresas se ha basado en un modelo de desarrollo
orientado al producto, con las expectativas de que el producto encaje con el mercado.
Sin embargo, esta metodologia propone darle la vuelta a lo tradicional y estudiar con
detenimiento el mercado real, aprendiendo los intereses y necesidades reales de los
clientes para posteriormente crear un producto que verdaderamente se adapte a lo
gue los clientes necesitan.

Para que esta metodologia pueda ser implementada con éxito, sera necesario crear un
equipo que Steve Blank denomina Customer Developmet Team, para que trabaje de
forma paralela a la creacion de la startup, en el estudio de los posibles clientes

potenciales, de forma que se adquiera aprendizaje sobre las necesidades de los
mismos.
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Para llevar a cabo esta metodologia se aplican las fases que se muestran en la figura
2.6 y que en capitulos posteriores seran puestas en practica para la creacion de
Next2Me.

INTERATION EXECUTION

o,

—

- i

r
r 4 N

Customer) Customer

[ Company
|
\ Discovery|}

Customer
Validation

Creation Building

»
b oy

Figura 2.6 Fases Customer Development.
Fuente: https://blogthinkbig.com/customer-development

Estas cuatro fases son llevadas a cabo en dos etapas, la primera de ellas que vemos
representada en el recuadro de la izquierda representa la busqueda del Modelo de
Negocio, donde serd testeado tanto el problema como la solucion y conseguiremos el
encaje problema-solucién y producto-mercado gracias a los Early Adopters®. Sin
embargo, la segunda etapa, representada en el recuadro derecho, se ejecuta el
modelo de negocio, donde los productos o servicios se lanzan al mercado de masas y
llega el momento de estructurar la empresa.

2.4 EL METODO LEAN STARTUP.

En este apartado se explicara el marco teérico de la metodologia en el que se inspira
la creacidén de la Startup Next2Me. Para una mayor comprension de la misma se
hablara tanto de sus origenes, como principios basicos y funcionamiento.

2.3.1 Introduccioén.

Este método es definido por Eric Ries, autor del libro “El Método Lean Startup” cuyo
titulo da nombre a dicha metodologia como, “Conjunto de Practicas que ayuda a los
emprendedores a incrementar las probabilidades de crear una Startup con éxito”. Se
trata de un método &gil, enfocado al cliente y orientado a reducir riesgos ya que se
basa en la experimentacion cientifica para probar las estrategias que pretenden llevar
a cabo las empresas, permitiéndoles saber si éstas son buenas o no antes de invertir
demasiado tiempo y capital en desarrollar un producto o servicio que nadie quiere. En
definitiva, se basa en la premisa de que si una empresa va a fracasar lo haga lo antes
posible y al menor coste posible, aprendiendo de dicho fracaso para seguir adelante y
alcanzar el éxito.

5 Representan a las primeras personas que compraran el producto

-19-


https://blogthinkbig.com/customer-development

Creacion de una Empresa bajo la Metodologia Lean Startup: El caso de Next2Me.

2.3.2 Origenes del Método:

Su nombre proviene de la Filosofia Lean Manufacturing®, cuyo objetivo es mejorar y
optimizar cualquier sistema productivo a través de la reduccion o eliminacion de todas
aquellas actividades que no generen valor; entendiendo el término “valor® como
aquello que genera beneficio para el cliente, siendo por tanto, todo aquello que no
genere valor o beneficios para el cliente un despilfarro.

Ries desarrollé este método basandose en cuatro pilares basicos:

- La filosofia Lean Manufacturing adaptada a sus propias ideas, ya que las startups
trabajan en un contexto de incertidumbre extrema donde a priori no se conoce quiénes
seran los clientes, lo que realmente necesitan ni por tanto que generard valor para
ellos.

- Customer Development o Desarrollo de clientes. Metodologia que implica salir de la
oficina y aprender de los clientes, es decir, estudiar en profundidad el mercado para
identificar qué es lo que realmente quieren y necesitan nuestros clientes y poder
disefiar un producto o servicio acorde a sus expectativas.’

- Metodologia de desarrollo 4gil de Software. Técnica de programacion que consiste
en dividir un proyecto en pequefias tareas que se puedan ejecutar en ciclos cortos de
tiempo de forma que se muestre el resultado al cliente para comprobar si se cumplen
sus expectativas e integrar las posibles correcciones en el siguiente ciclo.

- Su propia experiencia en IMVU inc.®

2.3.3 Principios en los que se basa el Método Lean Startup.

El autor desarrollo el Método Lean Startup de acuerdo con los principios basicos que
se detallan a continuacion:

- Los emprendedores estan en todas partes.

Este método aplica el término “emprendedor” a cualquier persona que trabaje para
crear nuevos productos o servicios ante condiciones de incertidumbre extrema. Lo que
significa que este enfoque puede funcionar con empresas de cualquier tamafio, sector
0 actividad.

- El espiritu emprendedor es management.

Al hablar de startups, no solo hablamos de productos, sino también de personas y de
cosas que requerirdn una gestion orientada al concepto de incertidumbre extrema en
el que se ven envueltas este tipo de empresas.

- Aprendizaje validado.

La mision de cualquier startup es aprender a crear un negocio sostenible, por lo que
serd necesario que los emprendedores elaboren una serie de experimentos que les
ayude a probar su idea de negocio.

- Crear-medir- aprender.
Es el ciclo fundamentar para cualquier startup que desea alcanzar el éxito.

& Movimientos que comienza en Japon a finales del siglo XIX con el objetivo de reconstruir su economia tras la
Segunda Guerra Mundial.

” Metodologia desarrollada por Steve Garry Blank en su libro “ The Four Steps to the Ephiphany”, 2007.
8 Empresa fundada el 15 de Abril de 2004 en EEUU por Eric Ries, Will Harvey y Matt Danzig.

IMVU es una red social y un mundo virtual de acceso gratuito donde millones de miembros usan avatares 3D para
conocer gente, chatear y pasarlo bien en escenarios 3D. Esta empresa se convirtié en una exitosa compafiia con unos
ingresos anuales de méas de 50 millones de doélares en 2011 y mé&s de 100 empleados.
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En primer lugar, se debera convertir la idea de negocio en un producto minimo viable®
para mas tarde medir como funciona en el mercado y aprender cuando pivotar!® o
perseverar.

- La contabilidad de lainnovacién.

Sera necesario un nuevo tipo de contabilidad para startups ya que son demasiado
imprevisibles para que las previsiones sean precisas.

2.3.4 El circuito de feedback de informacién Crear- Medir- Aprender.

Es el centro Método Lean Startup, es decir son los pasos que se deberan seguir para
aplicar el método cientifico. El primer paso sera identificar las hip6tesis que se deben
probar, estas seran las “asunciones de acto de fe''”, es decir, aquellos elementos de
los que depende todo lo demas. Una vez identificadas estas asunciones, comenzara la
fase de construccion del Producto Minimo Viable para por ultimo poder medir su
impacto a través de la contabilidad de la innovacion?, que nos permitira descubrir si el
esfuerzo en desarrollar un determinado producto contribuye a un progreso real. Una
vez terminado el ciclo deberemos ser capaces de decidir si seguir nuestra estrategia
inicial o pivotar hacia otra hip6tesis estratégica.

En la ilustracion que se muestra a continuacion puede observarse cada una de las
fases que comprenden este circuito de informacion.

@,
\ g

L/

o®

Figura 2.7 Circuito de Crear-Medir-Aprender.
Fuente: Elaboracion Propia a partir de "El Método Lean Startup”.

L )

9 Término definido por Ries como la versién de un nuevo producto que permite asimilar la maxima cantidad de
aprendizaje validado sobre el comportamiento de los potenciales clientes, con el menor esfuerzo posible.

10 Término utilizado para referirse abandonar una idea.
1 Término utilizado por ries para referirse aquellas asunciones basicas sobre las que recae todo el modelo.

12 Enfoque cuantitativo que nos permite observar si se esta produciendo un progreso real en una startup.
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- Primera Fase: Crear.

Aunque la primera fase de este circuito sea la de crear, porque las actividades tienen
lugar en dicho orden, en realidad, trabajamos en orden inverso. Empezamos
imaginado lo que debemos aprender, para posteriormente descubrir qué debemos
medir y finalmente obtener el aprendizaje necesario para construir el producto minimo
viable.

En un enfoque tradicional, cualquier plan de negocios comienza elaborando una serie
previsiones sobre las que se elabora una estrategia y un plan de accién para alcanzar
la visidbn de la empresa. Sin embargo, esto puede conducir a errores, puesto que las
asunciones establecidas inicialmente pueden no ser ciertas. Como solucion a este
problema, este método propone comenzar por la creaciéon de un producto minimo
viable, que seré el producto mas rapido y barato que se pueda construir y llevarlo a los
clientes lo més rapido posible para conseguir aprender de los resultados. Es decir,
serd una version basica o simplificada de un producto, que aporte valor al segmento
de clientes al que nos dirigimos.

Por tanto, como punto de partida, la empresa debera realizar un test de humo,*® para
medir si los consumidores estan dispuestos a utilizar el producto, los cuales no son
suficientes para validar un modelo de crecimiento, pero seran muy Utiles para obtener
feedback inicial necesario.

Las startups a priori no conocen a los clientes, y por tanto, tampoco se sabra que sera
valioso para los mismos, por lo que incluso un producto minimo viable de baja calidad
podria ser muy util para la creacion de un producto de altisima calidad en el futuro.
Siguiendo a Mark Cook, vicepresidente de la firma Kodack Gallery “El éxito no es
entregar algo, el éxito es aprender cémo solucionar los problemas de los clientes”.

Por ello, se debe tratar el producto como un experimento que nos permita conocer qué
necesitan nuestros clientes, eliminando cualquier elemento, proceso o esfuerzo que no
contribuya directamente al aprendizaje. Es decir, el producto minimo viable debe de
ser capaz de probar las asunciones establecidas, de forma que si los consumidores
reaccionan como esperamos, podremos afirmar que nuestra asuncion es correcta,
debiendo en caso contrario de pivotar hacia otra estrategia.

Existen multitud formas de elaborar un producto minimo viable, desde prototipos hasta
blogs, videos y paginas de prelanzamiento o Landing Pages!*, que podran ser
utilizados para conocer quiénes seran nuestros primeros consumidores. Su eleccion
dependerd del tipo de producto que queramos lanzar, del segmento al que nos
dirijamos y de los recursos de que dispongamos, el Unico requisito es que nos ayuden
a recoger informacién y contribuyan al aprendizaje.

- Sequnda Fase: Medir.

En empresas donde existe un grado muy alto de incertidumbre y un alto componente
de innovacion, la Contabilidad Financiera tradicional no es suficiente. Por ello, el autor
de este método utiliza el término Contabilidad de la innovacién para designar al
conjunto de técnicas que nos permite medir rigurosamente donde esta la empresa en
el momento actual, cémo medir el progreso y qué tipo de métricas utilizar para
conseguir llegar al objetivo ideal fijado en el plan de negocios.

13 Técnica de Marketing directo que se utiliza para averiguar cuantos consumidores estaran dispuestos a utilizar un
producto o servicio antes de que sea creado.

14 Pégina de prelanzamiento que suele utilizarse para convertir a los usuarios en leads o clientes finales.

-22-



Creacion de una Empresa bajo la Metodologia Lean Startup: El caso de Next2Me.

Por tanto, lo primero que habrd que hacer serd usar un producto minimo viable que
nos permita recopilar datos reales sobre el punto de partida en el que se encuentra la
empresa, ya que sin una imagen clara sobre la situacion actual de la misma no se
podra evaluar el progreso hacia el objetivo. Una vez obtenidos los datos suficientes
para tomar una decision, se deberd decidir si pivotar o perseverar, teniendo sentido
perseverar en caso de que se esté haciendo un buen progreso hacia nuestros
objetivos y pivotando en caso contrario. Cuando la empresa pivota se comienza de
nuevo todo el proceso, estableciendo nuevos puntos de partida.

Como vemos, la contabilidad de la innovacion permite demostrar de forma objetiva si
estamos construyendo un negocio sostenible, convirtiendo las asunciones de actos de
fe iniciales en un modelo financiero cuantitativo. No obstante, no funcionara si los
indicadores utilizados no son los adecuados. Las startups deberan utilizar para medir
su progreso indicadores accionables, es decir que tengan una clara orientacién causa-
efecto, y de su interpretacion se identifique que el crecimiento de la empresa proviene
de las acciones realizadas. El empleo de unos indicadores u otros dependera de la
eleccion del tipo de motor de crecimiento'® que se emplee. Estos ayudan a las startups
a conocer como crece el negocio en funcién del uso que los clientes estan haciendo
del producto o servicio. Este método propone tres motores de crecimiento:

1. Motor de crecimiento pegajoso, que implica crecer en base a la fidelidad de la
clientela.

2. Motor de crecimiento viral, donde son los propios clientes o usuarios los que
atraen nuevos clientes a través de sus recomendaciones

3. Motor de crecimiento remunerado o pagado, que implica pagar publicidad para
atraer clientes.

- Tercera Fase: Aprender.

En esta fase descubriremos qué actividades crean valor y cudles son un despilfarro,
quiénes seran nuestros consumidores, qué productos son los que quieren y coOmo
crecera nuestro negocio.

Con la adecuada interpretacion de las métricas comentadas anteriormente
conseguiremos adquirir el aprendizaje validado. A través de él se podra demostrar
empiricamente si hemos descubierto informacion valiosa sobre las posibilidades tanto
presentes como futuras de un negocio, convirtiéndose por tanto el aprendizaje, en una
unidad esencial para medir el progreso de las startups y siendo éstas concebidas
como experimentos disefiados para adquirir el aprendizaje validado.

15 Término utilizado para designar al mecanismo que utilizan las startups para lograr un crecimiento sostenible.
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CAPITULO 3. EL SECTOR DE LAS APLICACIONES MOVILES.

3.1 INTRODUCCION.

Una aplicacién mévil es un software desarrollado para ser utilizado en cualquier tipo de
dispositivo mévil y normalmente son disefiadas para cubrir una necesidad especifica.
Dichas aplicaciones pueden ser de diversos tipos (redes sociales, banca, compras,
juegos, etc). Cuanto mayor sea la usabilidad?® de las mismas, mayor difusién tendran
y, por tanto, mayor integracién en la vida de los usuarios. De entre ellas, las mas
descargadas en Espafia en dispositivos moéviles con sistema operativo Android?’ son
las siguientes:

1 WhatsApp 2.425.224
2  Tigerball 812.642
3  Messenger 798.620
4  Instagram 701.785
5 Facebook 581.159
6 RTVE Movil 465.224
7 Clash Royale 417.875
8 Wallapop 412.025
9 Snapchat 344.659
10 Amazon Shopping 317.297

Tabla 3.1 Aplicaciones mas utilizadas en Espafia.
Fuente: Universia Espafia.

3.2 SITUACION ACTUAL DEL SECTOR DE LAS APLICACIONES MOVILES.

A finales de 2015 la penetracion de teléfonos méviles en el mundo alcanzé los 7,9
millones. Solo cuatro regiones en el mundo tienen una penetracién del mévil inferior al
100%, lo que pone de manifiesto que los teléfonos méviles son dispositivos habituales
y necesarios para casi la totalidad de la poblaciéon. El hecho de que Espafia sea unos
de los paises con mayor nivel de penetracibn hace que se haya generado un
ecosistema ideal para la generacién de contenidos para este tipo de dispositivos como
pueden ser las aplicaciones moviles.

16 La usabilidad se refiere a la capacidad de un software de ser comprendido, aprendido, usado y ser atractivo para el
usuario, en condiciones especificas de uso. (ISO/IEC 9126)

17 Es un sistema operativo para dispositivos moviles caracterizado principalmente por ser de cédigo abierto.
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Figura 3.1 Penetracion mundial teléfonos moviles.
Fuente: Ditrendia.

Actualmente no sélo en Espafia, sino en todo el mundo, actividades como consultar
emails, transacciones bancarias, consultas en buscadores o compras por internet, que
tradicionalmente han sido realizadas mediante ordenadores, son realizadas cada dia
con mayor frecuencia a través de dispositivos moviles. Los usuarios de estos
dispositivos se han vuelto cada vez mas adictos y como consecuencia de ello, en los
dltimos afios han surgido multitud de aplicaciones moviles, ya sean generales,
especificas, profesionales o de ocio.

Si analizamos el uso de diferentes dispositivos para acceder a internet, vemos que los
smartphones son los que mas se usan en Espafia, asi lo destaca el informe “La
Sociedad de la Informacién en Espafia’®® que corona al moévil como principal
dispositivo a través del cual los espafioles entran en internet, con un 88,4% de
usuarios. Sin embargo, el uso de estos dispositivos varia en funcion de las edades de
los usuarios'®, ya que los usuarios de edades comprendidas entre los 16 y los 24 afios
utilizan estos dispositivos con mas frecuencia para navegar por internet, enviar
mensajes 0 acceder a redes sociales, mientras las personas con 25 afios 0 mas
prefieren utilizarlo para hacer o recibir lamadas, navegar por la red y acceder a emails.

Por otra parte, el 85% de los esparioles utiliza el movil a diario, destinando a su uso
una media de 3 horas diarias, de las cuales 2 horas son destinadas al uso de
aplicaciones moviles. Los usuarios de estas aplicaciones son mayoritariamente
hombres, un 51% frente al 49% de usuarios mujeres, siendo los Domingos el dia que
mas aplicaciones moviles se descargan, y siendo las provincias espafiolas con mayor
actividad Barcelona, Madrid y Granada.

Por otra parte, el uso de redes sociales desde el movil esta en auge, son un total de
1.968 mil millones de personas en el mundo las que acceden a redes sociales a través
de sus dispositivos méviles, de las que si nos centramos en el caso de Espafia son 19
millones. Las aplicaciones son descargadas principalmente a través de las App Stores
y su eleccién proviene principalmente por las recomendaciones de amigos o sus
menciones en redes sociales. Los usuarios se van acostumbrando a pagar por su

18 Informe realizado por la Fundacién Telefonica y presentado el 24 de Febrero de 2017.

19 Segun el dltimo estudio publicado por Ditrendia en 2016.
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uso.De hecho, el numero de usuarios que ha pagado alguna vez por una app ha
aumentado hasta situarse en el 46% de los espafioles.

A pesar de que el mercado de las aplicaciones moviles es un sector que se encuentra
en una fase de madurez, segln un estudio publicado por Gartner?, los creadores de
aplicaciones moviles registraron el afio pasado unos ingresos de 89 millones de
délares, una cifra que alcanzara los 189 millones de délares en 2020.2' Segun otra
consultora, App Annie, los desarrolladores de aplicaciones méviles han obtenido unos
ingresos mundiales en 2015 de 69.700 millones de €, y de 88.300 millones € en 2016,
y prevé que en 2017 se alcanzaran los 188.900 millones €, cifra muy superior a la de
afios anteriores, lo que demuestra una tendencia ascendente en el crecimiento del
sector.

Evolucidn ingresos
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180.000

160.000

140.000

120.000

100.000 88.300
80.000 69.700
60.000
40.000

20.000
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Figura 3.2 Ingresos generados por Apps.
Fuente: App Annie.

De forma complementaria a los datos proporcionados por ambas consultoras
tecnoldgicas, se ha tomado una muestra aleatoria de la Base de datos SABI con el
objetivo de hacernos una imagen mas clara de la situacion del sector en Espafia, ya
que ambas consultoras nos hablan de datos mundiales. Como criterio de busqueda se
han seleccionado empresas desarrolladoras de aplicaciones moviles que operen en el
ambito nacional, de como maximo 10 empleados que tuvieran datos publicados en
2016. Mediante dicha muestra se podra observar y analizar como se encuentra el
sector con respecto a sus ingresos y a la viabilidad tanto econémico como financiera
de este tipo de empresas, con el objetivo de tener una referencia clara de la situacion
actual del sector.

20 Compaiia lider mundial en investigacion y consultoria.

21 Prevision realizada por App Annie.
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En la tabla 3.2 cuyos datos son expresados en miles, pueden observarse los ingresos
de explotacién, los resultados ordinarios antes de impuestos y el EBITDA de las
empresas resultantes de la busqueda realizada en SABI.

Result.
Nombre Aho Ier)‘(i:zi::igi Or‘:Inn'cael;,ms EB.ITDA
(miles €) Impuestos (miles €)
(miles €)
ESMERALDIA GESTION SL 2016 22.027 1.008 1.495
MR. BYTE INFORMATICA 'Y COMUNICACIONES 2016 52.174 125 125
L.
ZVOCENT SPAIN SL 2016 147.590 7.113 7.307
INOZU SL 2016 147.820 88.540 82.781
FERATEL ESPANA SL 2016 187.547 10.120 10.433
VEXIZA SOCIEDAD LIMITADA. 2016 237.078 113.132 113.790
SER SOLUTIONS IBERIA SL 2016 250.618 10.277 10.420
GOMPUTE SL. 2016 262.000 2.333 3.503
EDI&B2B SOCIEDAD LIMITADA. 2016 350.809 193.618 201.499
HORVESA SL 2016 386.647 4.613 92.573
INFORMATICA CABEFONEF SL 2016 720.465 4.321 12.992
GUIDEWIRE SOFTWARE SPAIN SL. 2016 845.372 40.216 40.931

Tabla 3.2 Empresas desarrolladoras de Apps.
Fuente: Elaboracién propia a partir de SABI.

Si hacemos una media aritmética para observar los ingresos medios del sector, vemos
que las empresas desarrolladoras de aplicaciones méviles obtendrian unos ingresos
de explotacién medios de 300,85 millones de €. Asimismo, si analizamos el resultado
bruto de explotacién, vemos que el sector presenta un EBITDA medio de 48,15
millones €, por lo que como puede desprenderse de estos datos es un sector con
muchisimo potencial y grandes posibilidades de crecimiento.
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Por otra parte, si analizamos la rentabilidad econémico-financiera de dichas empresas,
obtenemos la siguiente informacion:

Nombre Rentabilidad Rentabilidad
econdémica financiera
% %

EDI&B2B SOCIEDAD LIMITADA. 108,00 -
VEXIZA SOCIEDAD LIMITADA. 68,21 110,21
GUIDEWIRE SOFTWARE SPAIN SL. 27,54 114,41
FERATEL ESPANA SL 10,97 18,39
INOZU SL 6,76 7,73
GOMPUTE SL. 6,13 13,61
AVOCENT SPAIN SL 4,21 4,21

SER SOLUTIONS IBERIA SL 3,00 24,62
ESMERALDIA GESTION SL 2,84 2,93
INFORMATICA CABEFONEF SL 1,02 3,54
HORVESA SL 0,62 1,36
MR. BYTE INFORMATICA Y COMUNICACIONES SL. 0,46 0,67

Tabla 3.3 Rentabilidad econdmica financiera sector.
Fuente: Elaboracion propia a partir de SABI.

Al igual que anteriormente, si procedemos a calcular la rentabilidad media del sector,
vemos que las empresas tienen una rentabilidad econdmica media de 19,98% y una
rentabilidad financiera del 35,99%.

Como vemos, este sector se esta convirtiendo en una importante fuente de ingresos y
como consecuencia, en un fuerte generador de empleo, ya que segun un informe
impulsado por la Comision Europea se estima que seran 5 millones de personas las
gue trabajardn para este sector en 2018, convirtiéndose en una importante
oportunidad la formacion en este ambito para el importante nimero de jévenes
desempleados con los que cuenta Espafia actualmente.
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CAPITULO 4. APLICACION PRACTICA DEL METODO LEAN
STARTUP.

Para aplicar este método a la creacion de empresas, en primer lugar, se deberd
disefiar el Modelo de Negocio de la idea empresarial, para posteriormente validarlo
siguiendo el proceso de Desarrollo de clientes.

4.1 GENERACION DE LA IDEA DE NEGOCIO.

La idea de crear una aplicacion con las prestaciones de Next2Me surge a partir de la
observacion del comportamiento de la sociedad durante los Ultimos afios. Una
sociedad cada dia mas adicta a los teléfonos moviles tal y como muestran los datos
expuestos en capitulos anteriores y en la que cada vez existe una comunicacion y
unas relaciones sociales mas pobres.

Por otra parte, se ha detectado un nicho de mercado con bastante potencial y con
necesidades especificas de conocer gente. Nos referimos a personas de edades
comprendidas entre los 30 y los 70 afios que no se conforman con un simple chat y
quieren conocer gente con la que salir, compartir hobbies o simplemente hablar de una
forma mas real, pero sin olvidarnos de nuestros preciados méviles y de la tecnologia.

Posteriormente, surgio la idea de ofrecer esta plataforma a pequefios negocios que
deseen captar clientes de una forma alternativa.

4.1.1 Descripcion de laidea de Negocio.

Next2Me es una aplicacion para dispositivos moviles que potencia las relaciones
personales y directas entre sus usuarios.?

Su funcionamiento es muy simple, la aplicacién proporciona informacién sobre
aquellos usuarios que poseen aficiones similares a las nuestras y que se encuentran
en un lugar cercano a nosotros, por lo que un primer acercamiento nunca ha sido tan
facil.

4.1.2 Anédlisis de viabilidad de la idea de Negocio.

Para hacer un andlisis de la viabilidad de la ida de negocio se ha utilizado una
herramienta denominada “TEST -IDEA”, que nos ayuda a reflexionar sobre nuestra
idea de negocio a través de 4 bloques de preguntas:

1. Preguntas relacionadas con la personalidad del emprendedor, conocimientos y
experiencia.

2. Preguntas relacionadas sobre el origen de la idea de negocio y nuestra
motivacion por la misma.

3. Preguntas que nos ayudardn a reflexionar sobre el grado de madurez de
nuestra idea.

4. Preguntas para valorar el grado de conocimiento del mercado y la posible
aceptacion comercial de nuestra idea.

Por otra parte, una vez contestadas todas las preguntas nos muestra un analisis
DAFO? dénde aparecen resumidas nuestras principales Oportunidades, Amenazas,
Puntos Fuertes y Puntos Débiles.

22 En el Capitulo 5 se ofrece mas informacion sobre el producto.

Z El analisis DAFO proporcionado por esta herramienta se muestra en el Anexo 1 de este proyecto.
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A continuacion, se muestran los resultados obtenidos tras la realizaciéon del test, los
cuales demuestran una clara viabilidad de la idea de negocio, siendo valorada la
actitud del emprendedor con un 94%, la idea con un 92% Yy el conocimiento sobre el
mercado con un 100%.

VALORACION DE TU IDEA DE NEGOCID

Figura 4.1 Resultados Test Viabilidad idea de Negocio.
Fuente: www.testidea.barcelonactiva.cat/

Por otra parte, como medio alternativo a este primer andlisis de viabilidad, se han
creado perfiles en diferentes redes sociales con el fin de hacer un estudio de lo que
opina la gente acerca de Next2Me.

NeXT 2> me 1 (]
Tweets Twerts y respuestas
MNextZme
@nemomenm [ Mename commmenim 1
) 50 wah o marss g8 TOT7 Complete la encuesta con al nombra

“Encuasta NextZMea”. ;Su opinian as de
qgran importanciat
as_surveymonkey . comir/Y XHZPTT

Figura 4.2 Perfil de Twitter Next2Me.
Fuente: Elaboracion propia.
Direccién: https://twitter.com/nexttomen2m?lang=es

O Cerca Deti " Crear una publicacién E Album de fotos o videos
&= Uitimas noticias .- -3 ) )

D £Qué estas pensando?
° Messenger

EXPLORAR

. L4 Fotolvideo Me siento/Actividad
n Te damaos la bienven...

@ Grupos
e D Cerca Deti ha compartido un enlace
1 h - SurveyMonkey - 2k -
Eventos -
1L Listas de amigos Y éPodria dedicar unos minutos a
completar mi encuesta?

Complete la encuesta con el nombre “Encuesta
Mext2Me™. jSu opinién es de gran importancial

E Juegos

{D Un dia como hoy |

[=)4 Video en directo
ES.SURVEYMONKEY.COM

. Guardado

i Fotos

Figura 4.3 Perfil Facebook Next2Me
Fuente: Elaboracion Propia.
Direccion: https://www.facebook.com/profile.php?id=100015604515694
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4.2 MODELO DE NEGOCIO DE NEXT2ME.

Para la representacion del modelo de negocio de Next2Me se ha optado por la
metodologia propuesta por Ash Maurya denominada Lean Canvas. Su eleccion se
debe a diversos motivos:

- Est4 especialmente adaptado para emprendedores y startups con un alto grado de
incertidumbre, como es el caso de Next2Me.

- Est4 enfocada en entender en primer lugar los problemas de los clientes para
posteriormente poder ofrecer una solucion éptima.

- Tiene en consideracion desde el primer momento indicadores clave que nos permiten
medir el rendimiento, lo cual es tremendamente importante para adquirir el
conocimiento validado y probar hipétesis de partida.

- Se realiza de forma rapida. La elaboracién de un plan de negocios tradicional puede
conllevar semanas o meses, lo que supone para empresas como una startup, una
pérdida de tiempo importante y por tanto un desperdicio y una practica totalmente
contraria a la filosofia Lean que se desarrolla en el presente trabajo.

- Es conciso y muestra la esencia del producto en tan sélo una pagina.

- Y por ultimo, su formato hace que sea mas facil de actualizar y compartir con otras
personas.

Para la elaboracion del Modelo de Negocios, se ha aplicado un enfoque centrado en el
cliente, siguiendo el orden que se muestra en la figura 4.4 para la elaboracion de cada
uno de los bloques:

[
| Proposition

4 9

Key Metrics Channels

b 4 4 1 4

I Cost Structure Revenue Streams

 { 6

Figura 4.4 Elaboracion Lean Canvas.
Fuente: http://besided.com/wp-content/uploads/2015/04/lean-canvas-fill-order.jpg
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Una vez descrito el orden a seguir, se abordaran cada uno de los siguientes bloques:

- Problema y Segmento de clientes: segun el autor de este método el canvas debe
girar en torno a la pareja “problema-segmento de clientes”. En primer lugar, se
describiran los principales tres problemas que el segmento de clientes en cuestiéon
necesita resolver, para lo que se debera centrar toda la atencion en los clientes
principales. Es muy importante diferenciar entre clientes y usuarios, siendo los clientes
aquellos que pagaran por el producto.

Aunque Next2Me brinda la oportunidad de conocer gente de una forma diferente a la
actualmente estamos acostumbrados a cualquier persona, estd especialmente
pensada para personas comprendidas entre 30 y 70 afios con necesidades
especificas de conocer gente tras una ruptura 0 una separacion de cualquier tipo.
Asimismo, se ofrece a pequefas y medianas empresas como medio alternativo para
hacer publicidad, hacer eventos y conocer informacion sobre sus clientes.

El principal problema con el que se encuentran estas personas es que tras una
situacion dificil como una separacion o una ruptura, donde la mayoria de los amigos
son comunes a la pareja, les resulta muy complicado conocer gente nueva con la que
compartir aficiones o simplemente salir. Normalmente las herramientas disponibles
para conocer gente son a través de un chat, y estan pensadas para ligar, sin embargo,
algunas personas no se sienten comodas con este medio y no buscan una pareja,
simplemente buscan una amistad. Por otra parte, las empresas se encuentran con la
dificultad de que la mayoria de las herramientas existentes para darse a conocer 0
hacer marketing con el objetivo de captar nuevos clientes potenciales tienen un precio
bastante elevado.

- Propuesta Unica de valor: es uno de los bloques mas importantes del Lean Canvas.
En ella se debe hacer constar por qué somos diferentes y porqué merece la pena que
nos presten atencion. Se debe indicar de forma simple y sencilla y si es posible en una
Unica frase, aquello que nos hace especiales y cdmo vamos a ayudar a los clientes a
que resuelvan sus problemas. Ash Maurya propone en su libro Running Lean como
receta para idear una propuesta unica de valor la siguiente férmula:

Titular claro e instantdneo = Resultado final que el cliente desea + Periodo de tiempo
especifico + Tratamiento de los “peros”

Nota: el segundo y tercer elemento de la formula deben ser aplicados siempre que sea
posible, pero no son estrictamente necesarios para crear una buena propuesta Unica
de valor.

Un claro ejemplo de esta forma de construir propuestas de valor seria el eslogan de
Domino’s Pizza — Hot fresh pizza delivered to your door in 30 minutes or it's free.
(Pizza caliente y recién hecha en tu puerta en 30 minutos. Y sino, te la regalamos).

La Propuesta de Valor de Next2Me es proporcionar una herramienta alternativa con la
que conocer a la gente, con gustos o aficiones similares a los tuyos sin necesidad de
utilizar un chat. Next2Me — No chatees, sal y diviértete.

- Solucion: se trata de exponer una solucién lo mas sencilla posible para solucionar
los problemas expuestos.

En el caso de Next2Me, una solucion seria dotar a sus clientes de una herramienta
con la que podran conocer gente con gustos y preferencias similares a los suyos, que
ademas les ofrecera informacion sobre la zona por la que se mueve la gente con sus
mismos intereses. Y podran disfrutar ademas de ventajas como ofertas especiales y
conocer informacién sobre eventos acordes a sus preferencias.
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- Canales: el primer objetivo de una startup es aprender, por lo que la eleccion de los
caminos que nos llevaran hacia los clientes es muy importante. En un primer momento
cuando aun no contamos con una propuesta de valor probada, gastar dinero en
marketing de motores de busqueda, anuncios en prensa o en television puede suponer
una forma de despilfarro.

En el caso de Next2Me, como punto de partida se van utilizar canales propios para
como el Blog o el uso de redes sociales como Twitter o Facebook para dar a conocer
el producto y difundir informacion acerca del mismo.

- Flujos de ingresos y estructura de costes: Ambos apartados nos permitiran
modelar la viabilidad del Negocio. Se debera especificar como se van a generar
ingresos para cada uno de los segmentos de clientes y especificar la estructura de
costes de que dispone la empresa.

La monetizacion de Next2Me se hace a través del modelo Fremium, es decir, sera una
aplicacion gratuita con contenido de pago adicional. Para los clientes particulares, la
suscripcion serd de 3 euros mensuales por acceder a todo el contenido de la
aplicacién y no recibir publicidad. En el caso de los clientes empresa, deberan pagar
una suscripcién mensual de 60 € por tener acceso a informacion de los usuarios y
colgar tantos eventos y promociones como desee. En cuanto a la estructura de costes,
Next2Me cuenta con costes variables procedentes principalmente de los suministros y
la publicidad y costes fijos como los derivados de los costes de personal, los
proveedores o el alquiler.

- Métricas clave: es esencial definir una serie de indicadores clave tanto para evaluar
los progresos como para identificar puntos clave en el ciclo de vida del cliente.

El modelo que se usara en Next2Me es el propuesto por Ash Maurya denominado
Métricas para Piratas.?*Aunque este método fue creado pensando en empresas de
software, es aplicable a diversos tipos de negocios. En él se describe la interaccion
entre la empresa y el usuario desde que visita la web hasta que paga por el producto y
se convierte en cliente, pasando por diferentes fases:

1. Fase de Adquisicién: hace referencia al punto en que un cliente casual se
convierte en un cliente potencial. En Next2Me se tomard como indicador en esta
fase el nimero de descargas de la aplicacion.

2. Fase de Activacion: describe el momento en el que un cliente vive la primera
experiencia gratificante como usuario. En esta fase se tomara como indicador, el
Registro, es decir, el numero de personas que una vez han descargado la
aplicacion, se registran en ella.

3. Fase de Retencién: la retencion mide el uso reiterado del producto. Como métrica
para esta fase en Next2Me se usara la Tasa de abandono, que indica el
porcentaje de clientes que dejan de usar el producto en un periodo de tiempo
definido.

4. Fase de Referencia: indica el numero de clientes que han sido atraidos por otros
clientes. Como indicador en esta fase, en Next2Me se tomaran en consideracion
las menciones y las invitaciones de amigos y familiares.

5. Fase de Ventas: en esta fase se mide el porcentaje de clientes potenciales que
finalmente han sido adquiridos y han comprado el producto. En el caso de
Next2Me se ha utilizado la Tasa de Conversion como métrica relevante.

24 Dave McClure, fundador de la incubadora 500 startups, las llamé métricas para piratas por la onomatopeya que se
forma al utilizar las iniciales de cada una de las fases del embudo de conversion (Adquisition, Activation, Retention,
Revenue, Referral) <<AARRR>>.
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Referral

aarrr!
ejemplo

El usuario llega a tu web

Se registra o crea una cuenta

Vuelve varias veces

Lo recomienda a otros

Paga por tu producto

Figura 4.5 Métricas para Piratas.
Fuente: https://pbs.twimg.com/media/C7nNjlI9VSAEYuxt.jpg

Tomando en consideracion todo lo descrito anteriormente, el Modelo de Negocio de
Next2Me ha sido elaborado a través de la metodologia Lean Canvas.

PROBLEMA

1.Cada dia ez mas complicado
conocer gente de forma
fradicional, sin un chat,

2 Después de una rupfura o
una separacion es dificil
congcer gente nueva con la
que compartir hobbies, gustos
0 simplemente salir,

3. La mayoria de las Pymes
necesitan gastar muchisimo
dinero en publicidad para
atraer clientes,

Alternativas existentes:

- Mesting
- Gravy.
- Meatup.

SOLUCION
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High-Level
concept

NextZMe - No chatees, sal
diviertete! !

VENTAJA
COMPETITIVA
INJUSTA

- Comunidad.

- Conocimiento Técnico

CANALES

- Amigos.

- Redes sociales,
- Boca a boca.

- Landing Page.

SEGMENTOS
DE CLIENTES

1. Pequefias y medianas

empresas que busguen un
medio  aliernativo  donde
anunciarse,

hacer amigos, despues de
una ruptura o Separacion.

Early adopters:

Perzonas solteras, separadas o
viudas con necesidades de
CONGCEr gente nueva,

ESTRUCTURA DE COSTES

- Costes fijos: costes de personal, alquiler espacio co-working, proveedores

- Costes variables: publicidad y suministros.

- Para pymes: Suscripcion mensual de B0E,

FLUJOS DE INGRESOS

- Para particulares modalidad fremiun mediante suscripcion de 3 € mensuales,

Figura 4.6 Modelo de Negocio de Next2Me.

Fuente: Elaboracion propia.
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4.3 MAPA DE EMPATIA DEL CLIENTE.

Una de las claves para conseguir que un producto o servicio tenga éxito es, sin duda,
conocer a la perfeccion quién o quiénes van a ser nuestros clientes, qué problemas
tiene y qué necesidades pretende satisfacer.

El Mapa de Empatia del cliente se utiliza para definir al segmento de clientes al que se
va a dirigir la empresa. Esta herramienta?® nos permite ponernos en el lugar del
cliente, con el objetivo de identificar de forma clara y precisa aquellas caracteristicas
gue nos van a permitir realizar una mejor aproximacion entre lo que la empresa ofrece
y el cliente necesita. Se trata de una plantilla con la que podremos descubrir el entorno
del segmento de clientes al que la empresa se pretende dirigir, qué personas influyen
en su opinion, sus necesidades, inquietudes, preocupaciones, qué le molesta, a qué
tiene miedo, y qué piensa y siente en realidad, para poderle ofrecer la propuesta de
valor que mejor encaje.

{Qué
PIENSAY SIENTE?
Lo que realmente importa

Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

{Que ;Qué
OYE? Py VE?
Lo que dicen los amigos Entorno
Lo que dice el jefe Amigos
Lo que dicen las personas influyentes La oferta del mercado
iQue

DICE Y HACE?
Actitud en publico
Aspecto
Comportamiento hacia los demas

ESFUERZOS RESULTADOS
Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obstaculos Obstéaculos

Figura 4.7 Mapa de Empatia del cliente.
Fuente www.innokabi.com

Next2Me se va a dirigir a dos segmentos de clientes. Por un lado, a personas con
edades comprendidas entre los 30 y 70 afios con necesidades de conocer gente sin
tener que utilizar un chat, por otro, a pequefios negocios que busquen un medio
alternativo para anunciarse, captar clientes o publicar eventos. Por tanto, existen dos
problemas diferenciados que se pretenden resolver, hacer que aquellas personas que
deseen conocer gente nueva sin necesidad de utilizar un chat puedan hacerlo y
permitir a pequefios negocios poder hacer publicidad de una forma alternativa y
barata. Por tanto, necesitaremos un mapa de empatia para cada uno de estos
segmentos.

%5 Herramienta disefiada por XPlane (adquirida en 2010 por Dachis Group). Consultora lider que ayuda a empresas a
obtener mejores y mas rapidos resultados a través de la comunicacion visual.
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A continuacion, se muestra el mapa de empatia de clientes particulares.

Mapa de Empatia

e oye?

Loy dicen Lt ammigioe
L i cicm i fula

L e e s
pantnonias imfluinios

Esfuerzos

Micdts

Fiicores  Dejadehater Sl 50l@ con
Cowincudie fiobbies par i esperanza de

L2 3 Pl s, PEDHIES Prlictipatanan, umilde: | ppeatianes

¢Qué piensa y siente?

Noquisra
caincidl con

— i &x

tanacer gente

nuevE Mis arlgas san
Ios amigos de
i parejajex

;Qué dice y hace?

At o ko Aaeets Compoetamiant hack s s

mm Sentirse bign Hacs Jo gue
lismpa &n casa realients e
. . S

Figura 4.8 Mapa de Empatia clientes Particulares.

Fuente: Elaboracion Propia.
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En la figura 4.9 se muestra el mapa de empatia resultante del analisis del segmento de
clientes empresa.

Mapa de Empatia s wowe s

£0ué plansa y siente?

16 i el porta, it piales e Lipacionas, [ipusludis | praceinel

Hacer e ustari
publcidedhoy ;:’nfr”m qut mis gt
et dia s muy repulcion acudiets a ml |
-
bie
oy’ competns ue?
LD qu dicen | amiges {rtomo
L 6 e o Jufa i
L 6 i L i il el ek
pearsCnas sflyan|es
iz, hescin
I den b
. e
usdica y hace?
At o gy Avpects Comportamients hcka s thinis
Esfueraos
Wiodes
Figilficione
(htiacuat

Figura 4.9 Mapa de Empatia clientes Empresa.
Fuente: Elaboracion Propias

-39-

Resultados
Cietacs: / Noceuirvies
Ml el il
Al

i o N



Creacion de una Empresa bajo la Metodologia Lean Startup: El caso de Next2Me.

4.4 VALIDACION DEL MODELO DE NEGOCIO DE NEXT2ME.

Para validar el Modelo de Negocio se seguira la metodologia Customer Development
impulsada por Steve Blank ya explicada en capitulos anteriores. Para ello, se llevaran
a cabo cada una de las fases que se muestran en la Figura 4.10.

VALIDACION DE
CLIENTES

Figura 4.10 Validacion MN Next2Me.
Fuente: Elaboracion Propia.

El objetivo de la Fase Descubrimiento de Clientes es obtener el feedback necesario
de los clientes potenciales para saber si realmente tienen el problema que pensamos
que tienen. Para ello deberemos de encontrar a los “Early adopters” o primeros
visionarios, es decir, aquellas primeras personas que comprardn nuestro producto,
incluso aungque no esté del todo completo y generalmente estan insatisfechos con las
soluciones que les aporta el mercado. Una vez demos con ellos, se debera testear el
problema a través de entrevistas o0 encuestas, comprobando si existe encaje
problema-solucién.

Los adoptadores tempranos de Next2Me, sera un segmento de la poblacion de
edades comprendidas entre los 30 y 70 afios, que después de haber pasado por una
situacion complicada en sus vidas como una separacion o una ruptura, necesitan
conocer gente nueva afines a sus intereses.

El siguiente paso sera la Validacion de clientes. Una vez identificados los posibles
clientes potenciales, deberemos demostrar con datos que existe un encaje producto-
mercado. En esta fase conseguiremos las primeras ventas, y confirmaremos que
nuestros “Early adopters” son nuestros primeros clientes y no simples usuarios de
nuestro producto o servicio.

Para validar el encaje Producto-Mercado, se ha procedido a disefiar una Landing
Page, de la cual hablaremos mas adelante.

Una vez hayamos demostrado la existencia de clientes potenciales dispuestos a
resolver un problema y que nuestro modelo de negocio es viable, se abordara la fase
de Creacion de Clientes, donde no s6lo centraremos nuestros esfuerzos en nuestros
primeros clientes, sino que intentaremos alcanzar el mercado de masas. Para ello,
serd esencial tener bien definido el mercado objetivo y comenzar con las primeras
inversiones en Marketing y ventas.

Llegados a este punto sabemos que disponemos de un producto adecuado para un
mercado adecuado y se han generado las primeras ventas masivas, por tanto, es el
momento de abordar la Ultima etapa de este ciclo y proceder a la Creacion de la
Empresa.

-40-



Creacion de una Empresa bajo la Metodologia Lean Startup: El caso de Next2Me.

4.4.1 El Lienzo de la Propuesta de Valor:

El lienzo de la propuesta de valor es una herramienta visual disefiada por Alexandre
Ostelwalder que permite definir y/ o ajustar el producto que la empresa pretende
ofrecer con las necesidades y deseos del cliente. En el lado derecho del lienzo se
plasman las hip6tesis basadas en el cliente, se trata de observar para entender las
necesidades reales del cliente, mientras que en lado izquierdo se establece la forma
en que los productos o servicios solucionan las necesidades del cliente.

Para su elaboracion se comienza por el lado derecho del lienzo, disefiando el perfil del
cliente y describiendo en primer lugar los trabajos del cliente, que hacen referencia a
todas aquellas actividades que los clientes intentan resolver tanto en el ambito
personal como en el laboral en relacién con el producto o servicio que la empresa
ofrece. Existen tres tipos de trabajos diferentes:

- Trabajos Funcionales: son aquellos basados en terminar una tarea especifica o
solucionar un problema.

- Trabajos Sociales: aquellos que nos permiten mostrar ante otras personas cierto
nivel de estatus, poder o felicidad.

- Trabajos personales o emocionales: son aquellas actividades que nos permiten
alcanzar un estado emocional especifico.

Atendiendo a la clasificacién anterior, el segmento de poblacién de edades especificas
entre 30 y 70 afios con necesidades de conocer gente nueva realiza actividades
personales o emocionales, ya que pretenden alcanzar la felicidad, alejando la soledad,
conociendo gente nueva y dedicandose a practicar aquellos hobbies que realmente les
gusta. Sin embargo, las actividades desempefiadas por las empresas son trabajos
funcionales, ya que pretenden buscar una forma de anunciarse para conseguir futuros
clientes potenciales.

En segundo lugar, deberemos acudir a las frustraciones y problemas de los clientes,
describiendo aquellas caracteristicas o resultados inesperados obtenidos con las
soluciones existentes en el mercado, aquellos obstaculos a los que tiene que
enfrentarse el cliente, y aquellos riesgos a los que se enfrenta si el trabajo sale mal.

En el caso concreto de Next2Me los clientes estan frustrados en la mayoria de los
casos porgue su circulo de amigos no comparte sus mismos intereses o hobbies, y por
tanto intenta conocer gente nueva, pero estdn muy descontentos con las soluciones
gue actualmente ofrece el mercado ya que en la mayoria de los casos buscan entablar
una amistad y las herramientas disponibles estan principalmente pensadas para ligar.
En el caso de las empresas, sus frustraciones se deben a que no encuentran un medio
que le dé la funcionalidad que necesitan a un precio asequible.

Por ultimo, en la parte derecha del lienzo se deberan describir las alegrias, beneficios
0 ganancias que el cliente espera obtener, es decir, aquellos elementos que
provocaran una satisfaccion positiva en el cliente. Para ello se deberan tener en
cuenta las alegrias necesarias, es decir, aquellos elementos sin los cuales, la solucion
no funcionaria, las alegrias esperadas, aquellos elementos basicos que los clientes
esperan de la solucion propuesta, las alegrias deseadas, elementos que, aunque no
son necesarios para satisfacer las necesidades basicas, a los clientes les encantaria
tener y las alegrias inesperadas, que van mas alla de las expectativas y deseos de los
clientes.

Posteriormente, se procedera a disefiar el Mapa de Valor, que hace referencia a la
parte izquierda del lienzo, estableciendo en primer lugar cémo el producto o servicio
soluciona las necesidades de los clientes y les ayuda en su actividad. En segundo
lugar, se deberan especificar los aliviadores de frustraciones, es decir, se debera
describir como el producto o servicio alivia las frustraciones del cliente y por ultimo los
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creadores de alegrias, generadores de ganancias o beneficios, describiendo como el
producto o servicio contribuye a la consecucién de alegrias para el cliente.

A continuacién, se muestra el lienzo de la propuesta de valor disefiado para cada uno
de los segmentos de clientes de Next2Me, describiendo de manera detallada
informacion sobre cada uno de los segmentos de los clientes por un lado, y por otro
como se pretende crear valor para los mismos, con el objetivo se comprobar si existe
encaje problema-solucion.

Satisfaccion por hacer
Io que realmente e

Qusta.
fliyas.

No sentirse solo.
Productos

Informacion sobre donde se
Mueve [a gente con
preferencias similares a las

Creadores de alegnias

Informacian sobre personas con
afines.
Informacion sobre eventos acordes
2 5US preferencias.

Informacion sobre
45 10g lgares alos que

Aleg

Informacion sobre eventos en I ciudad.

Y servicios . .
M acude fagente con -/ Busca informacia
M|||||‘ sus mismos gustoy/”  sobre lugares en
Conocer gente sin necesidad de usar 05 gue pracicar
, m Puede comparti sus un chat sus hobbies.
Permite conacer gente hobbies con alguien. Trabajols)
cercanaat. del cliente
Informacian a fiempo » ¢ et
real sobre eventos en Conocer gente nueva de :
: JEE Nl Sus amigos no comparten conocer gente
U ciduad. forma altemativa, sin un chat . ik
815 hobbies. NUEVA a lraves
Acceso a cupones . P—
personalizades. Conocer gente con gustos similares a Necesita conocer gente nueva '
Informacian sobre sus preferencias. y algo nuevo en su vida Buscar eventos
: - . . otioenla
personas afines a f Aliviacores de frustraciones Frustraciones /

tiudad.

La mayoria de las

[} ]

A herramientas
Para conocer
(Jente son para

ligar

Figura 4.11 Mapa de Valor clientes particulares.
Fuente: Elaboracion Propia.
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Conocimiento sobre
opiniones de consumidores
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de bonos y ofertas.

Informacian sobre los
gustos de los clientes.

Permite crear eventos.
Creadores de alegrias

N

Al Medio barato para
€935 pacer Marketing

V

Productos
y Servicios

Acciones de

I
m Gestionar eventos markefing

Herramienta que Trabajols)
pemite publicar del diente
eventos, promociones } 4 Captacin de
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L : y No conoce que la opinion clientes.
Informacion sobre informacion sobre qustos e de sus clientes
Usuarios interases de consumidores T

Necesita hacer algo nuevo
para consequir ventas.

Frustraciones

Difusion en
. . redes sociales.
Aliviadores de frustraciones

!

Permite publicar bonos y ofertas.

" La mayoria de
A las herramientas
S0 MUy caras

Permite captar clientes.

Figura 4.12 Mapa de Valor clientes Empresa.
Fuente: Elaboracion Propia.

Observando ambas figuras podria decirse que Next2Me proporciona un perfecto
encaje problema-solucion para ambos segmentos de clientes, ya que las necesidades
de los segmentos de clientes encajan con la solucién que Next2Me propone.
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4.4.2 El Producto Minimo Viable.

Un Producto Minimo Viable es aquella versién de un producto que permite recabar la
maxima cantidad de aprendizaje validado posible sobre el comportamiento de los
clientes potenciales con el menor coste posible y en el menor tiempo posible.

En cuanto a su disefio y calidad, deberemos producir algo que el cliente perciba como
valioso, eliminando cualquier elemento, proceso o esfuerzo que no contribuya
directamente al aprendizaje.

Para comprobar si en el mercado existe interés por Next2Me y obtener feedback del
mismo sin consumir una cantidad muy elevada de recursos ni de tiempo, nuestro
experimento consiste en la elaboracién de una Landing Page, donde se muestra
informacion sobre Next2Me a través de un video explicativo. Aquellas personas que
deseen conocer mas sobre el producto simplemente tendran que registrar su correo
electrénico.

N\

NextzMe

Mo chatees, sal y diviérteta!!

Pruébala!

NextZhe promo

K chatrsi, inl p duartetal!

II | 3 Youlibe C3

Figura 4.13 Landing Page Next2Me.
Fuente: Elaboracion propia.
Direccion: http://unbouncepages.com/next2me/
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A todas las personas que hayan registrado su email se les enviard una encuesta®,
con el objetivo de conocer la opinion de los usuarios sobre Next2Me. Mediante esta
encuesta recabaremos el feedback necesario para averiguar si los usuarios estan
dispuestos a usar el producto y pagar por él. Asi tomaremos una decision de forma
acertada acerca de si pivotar o perseverar en la idea de negocio y comprobaremos si
existe encaje problema-solucion y producto-mercado.

4.4.3 Métricas y Datos.

Con el PMV?’ descrito en el apartado anterior se espera obtener los datos suficientes
para validar las hipétesis establecidas y generar conocimiento validado.

Como asuncion de acto de fe se establece la hipétesis de que los usuarios encuentran
atil la aplicacion y estan dispuestos a pagar por ella. Como métrica, ha sido utilizada la
tasa de conversion, que indica, del total de usuarios que han visitado la pagina de
lanzamiento, cuantas personas han dejado su correo electrénico para obtener més
informacion acerca del producto. El objetivo sera lograr una tasa de conversion del
50%, es decir, para validar nuestra hipétesis inicial, se ha establecido que, del total de
visitas, al menos la mitad, rellenen el formulario.

Por otra parte, como ha sido comentado en el apartado anterior, a aquellas personas
gue dejen su correo electrénico se les enviara una encuesta con el objetivo de obtener
feedback de los usuarios. Por lo que también ha sido marcado como objetivo que de
todas aquellas personas a las que se le envie la encuesta, al menos la mitad, conteste
de forma positiva a las preguntas relativas a la descarga y adquisicion de la aplicacion.

Dichos objetivos pueden observarse en la figura 4.15 que se muestra a continuacion:

Hipétesis inicial:
Los usuarios encuentran
atil la aplicacién y estan

dispuestos a pagar por
ella.

Figura 4.14 Métricas y objetivos Next2Me.
Fuente: Elaboracion Propia.

26 La encuesta realizada ha sido elaborada a través de la herramienta Surveymonkey y puede observase en el Anexo
nimero 2 de este trabajo.

27 Iniciales del término Producto Minimo Viable.
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4.4.4 Andlisis de resultados.

Con el objetivo de generar conocimiento validado y tomar una decisién acerca de si
perseverar o pivotar en la idea de negocio se analizara el feedback obtenido por los
usuarios.

Para averiguar si han sido logrados los objetivos marcados en cuanto a la tasa de
conversion de la Landing Page se puede acceder al Panel de Adminsitracion de la
misma, donde se recogen los datos que se muestran en la figura 4.16.

@ 133 O 106 Q 79.70%

Leads (128)

Figura 4.15 Panel de Administracion Landing Page.
Fuente: https://app.unbounce.com/2307122/pages/6¢bd1523-1e02-4978-befc-7bddled7c6b4

En cuanto a la interpretacion de los datos que nos muestra el panel de administracion
vemos que, han visitado la Landing Page de Next2Me 133 personas, de las cuales
128 se han convertido en leads, es decir, 128 personas han dejado sus datos de
contacto en el formulario de registro y éstos han sido incorporados a la base de datos
de Next2Me. Con ello se ha conseguido una Tasa de Conversion del 79,70%,
superando ampliamente los objetivos marcados.

Con respecto a las encuestas enviadas los usuarios que dejaron sus datos de contacto
y las que fueron difundidas a través de redes sociales, cuyos resultados pueden ser
visualizados en el Anexo n°2 de este trabajo, se puede adquirir como conocimiento
validado que existe un segmento de la poblaciébn con necesidades especificas de
conocer gente de una forma alternativa a la que actualmente la sociedad esta
acostumbrada, que dicho segmento estd dispuesto a usar una herramienta como la
gue Next2Me propone y que la mayoria de ellos estan dispuestos a pagar por ella.

Por otra parte, descubrimos que pequefios negocios necesitan un medio alternativo y
economico con el que anunciarse y hacer publicidad y que no estdn nada satisfechos
con las soluciones que el mercado ofrece, que piensan que Next2Me es una
herramienta innovadora, que estarian dispuestos a recomendarla y que estarian
dispuestos a pagar por ella.

Por tanto, se podria afirmar que la hipétesis establecida queda validada y que los
usuarios encuentran Util la aplicacion y estan dispuestos a pagar por ella, lo que
significa que no sb6lo existe un encaje Problema-Solucién, sino también un encaje
Producto-Mercado, tanto para el segmento de clientes particulares como para el de
pymes.

Como vemos, los objetivos marcados han sido cumplidos, por lo que deberemos
perseverar en la idea de negocio. Llegados a este punto, llegaria el momento de
dirigirnos al mercado de masas y comenzar a invertir en publicidad para llegar al
mayor numero de clientes posible. Y una vez obtenidas las primeras ventas masivas,
dejariamos a un lado la estructura informal llevada a cabo hasta ahora, para hacer de
este proyecto innovador, viable y rentable, la empresa que Next2Me sera en un futuro.
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CAPITULO 5. BUSINESS PLAN DE NEXT2ME.

El Plan de Negocios es un documento que pretende describir y analizar una
oportunidad de negocio, examinando tanto su viabilidad técnica como econdmica y
financiera, por lo que es una de las mejores cartas de presentacién para conseguir la
financiacién necesaria de cara a lanzar el proyecto y optar a posibles subvenciones de
las Administraciones Publicas. Por ello, la informacion contenida en el mismo debera
ser clara, concisa, veraz y comprobable y expuesta de forma que sea comprensible
para todos los publicos.

5.1 DATOS BASICOS DEL PROYECTO EMPRESARIAL.

En este apartado se describiran tanto la Mision como la Visién de Next2Me, su objeto
social, forma juridica y se proporcionara informacion sobre sus promotores.

5.1.1 Misién y Vision.
La misiébn de Next2Me es desarrollar una herramienta que permita a los usuarios
conocer a personas que se encuentren geolégicamente cercana con gustos Yy

preferencias similares. Asi como también ofrecer un método alternativo para conocer
gente, mediante un dispositivo movil.

Por otra parte, ofrecemos a pymes un sistema mediante el cual podra anunciarse,
publicar ofertas y captar clientes.

Next2Me pretende llegar a ser una aplicacion para dispositivos moviles reconocida
tanto a nivel nacional como internacional que ayude a las personas a relacionarse de
forma real, personal y directa y les permita tener una vida social mas sana y
enriquecedora.

5.1.2 Objeto social.

Para definir el objeto social de Next2Me se han definido las actividades que llevara
segun la calificacion que éstas tienen en CNAE.

- Codigo J62: Programacion, consultoria y otras actividades relacionadas con la
informatica.

6201 Actividades de programacion informatica.

6202 Actividades de consultoria informatica.

6203 Gestion de recursos informaticos.

6209 Otros servicios relacionados con las tecnologias de la informacion y la
informatica.

D NRNNIN

- Codigo J63: Servicios de Informacion.

v" 631 Proceso de datos, hosting y actividades relacionadas; portales web.
v' 639 Otros servicios de informacion.
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5.1.3 Forma juridica y constitucion.

Para la creacién de Next2Me se ha optado por la tramitacion telematica a través del
Centro de Informacion y Red de Creacién de Empresas (CIRCE). La eleccion de este
sistema se debe en gran parte a que soélo seria necesario acudir presencialmente al
notario, evitando de esta forma desplazamientos innecesarios y la utilizacion de
multitud de formularios en papel.

Por otra parte, debido a sus ventajas y a la rapidez en su constitucion se ha elegido
como forma juridica la Sociedad Limitada Nueva Empresa.

Los pasos que se han seguido para su constitucion son los que se muestran a
continuacion:

Figura 5.1 Pasos Tramitacion Next2Me.
Fuente: Elaboracion propia a partir de www.circe.es

5.1.4 Promotores.

Este proyecto empresarial conlleva la implicacién de dos personas fundamentales, con
un grado de implicacion del 100%. A continuacion, se detalla informacion personal de
las mismas:
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Olga Gonzalez Barroso

DNI: 486 547 625-L

Datos personales: TLF: 622 965 784

email: nexttome.ceo@gmail.com
Licenciatura en Admén y Direc.
Empresas

Formacioén: Master Est. Avanz. Direccién
Empresas

Curso Especializacion Asesoria Fiscal
Administracién

Experiencia Profesional: Contabilidad
Atencidn al cliente

Tabla 5.1 CEO Next2Me
Fuente: Elaboracion Propia.

Alvaro Infante Pérez
DNI: 495 248 736-E
Datos personales: TLF: 622 268 957

email: nexttome.cto@gmail.com

Ingenieria Informatica de Sistemas
Formacion: Master en Seguridad Informatica

Proyect Management Professional

Desarrollador de aplicaciones
moviles

Experiencia Profesional: Seguridad Informatica

Jefe de Proyectos

Tabla 5.2 CTO Next2Me
Fuente: Elaboracién Propia.

5.2 INFORMACION SOBRE EL PRODUCTO.

Next2Me es una aplicacion para dispositivos moviles disefiada y dirigida tanto a
usuarios particulares como a pymes.

Para usuarios particulares se ofrece un medio alternativo con el que conocer gente,
mediante el cual, a través de la tecnologia bluetooth, podran acceder a informacién
sobre usuarios que se encuentren geolégicamente cercanos y estén registrados. Esto
permitird que, en un radio de unos 50 metros, podamos saber qué personas poseen
sus mismos hobbies, gustos o preferencias, potenciando de esta forma relaciones
reales y fisicas entre personas. Por otra parte, los usuarios podran acceder a
informacion y estadisticas sobre donde se mueve la gente con sus mismos gustos e
intereses. Otra de las funcionalidades de la aplicacion sera el acceso a informacién
sobre eventos, bonos y descuentos que colgaran aquellos negocios que sean usuarios
de la aplicacion. Ademas, aquellos usuarios que se encuentren cerca de negocios
clientes de Next2Me podran acceder descuentos especiales.

Con respecto a las pymes, éstas podran colgar informacién sobre eventos, bonos y
descuentos. Al mismo tiempo también podran acceder a informacién sobre gustos y
preferencias de posibles clientes potenciales, convirtiéndose asi Next2Me en una
importante arma para la captacién de clientes y un potente medio de publicidad.
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5.2.1 Funcionamiento de la aplicacion.

Para utilizar la aplicacion se necesita un dispositivo mdvil con sistema operativo
Android 0 iOS, acceso a internet y tecnologia bluetooth.

Una vez instalada la aplicacion se procedera al registro mediante la introduccion de
correo electronico y contrasefia con previa aceptacion de las politicas de privacidad.

Posteriormente se podra rellenar la informacion referente al perfil identificando gustos,
hobbies y preferencias que variara en funcion de si el usuario es particular o pyme.

Una vez completado el perfil se podra hacer uso de todas las funcionalidades de la
aplicacion.

5.2.2 Funcionalidades de la aplicacion.

1. Buscar amigos, eventos y lugares.

El usuario una vez identificado en el sistema puede proceder a utilizar cada uno de los
buscadores que presenta la aplicacion.

Si pulsamos en el boton “Personas”, se desplegara un listado de personas que se
encuentren como maximo a 50 metros de radio, en funcién de las preferencias que se
hayan configurado inicialmente.

Por otra parte, la aplicacién posee un buscador que permitird buscar negocios donde
se hagan eventos afines a las preferencias de tu perfil. Podremos acceder a esta
informacion pulsando el botén “Eventos y cupones”.

Ademas, se podrd acceder a informacion sobre las zonas de mas afluencia de
personas que compartan gustos e intereses similares a los tuyos, a través del boton
“Lugares”.

S PERSONAS m
@ - D . 3 EVENTOS Y ] %
S LUGARES ] m’jj

Figura 5.2 Funcionalidades de la Aplicacion.
Fuente: Elaboracion propia.

2. Ver perfil de usuario:

Una vez realizada la busqueda, se podrd acceder a la informacién que cada usuario
tenga publica en su perfil.

3. Bloquear / Desbloquear a un usuario.

Cada usuario podra Bloquear o Desbloquear personas segun considere conveniente.
No obstante, no podréa acceder a informacion de las personas que tenga bloqueadas.

4. Dar a “Me gusta”.

Los usuarios podran pulsar “Me Gusta” a todas aquellas personas que considere o que
quiera que se guarde en su lista.
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5. Utilizacidon de cupones:

Todos aquellos cupones que tengamos disponibles acordes a la informacion facilitada
en el perfil de cada usuario podran ser canjeados mediante cédigo QR.

Asimismo, cuando el usuario se acerque a algin negocio con algin cupoén, descuento
0 evento activo, le aparecera una notificacion en tiempo real en su dispositivo movil.

-y =
=zx-: =]
[] == =r=:

Figura 5.3 Utilizacidon de cupones.

Fuente: Elaboracion propia.

6. Creacion de campafias y /o eventos.

Los usuarios con perfii de empresa podrdn crear campafias o0 descuentos
promocionales durante el tiempo y forma que crea conveniente.

Ademas, también podran ser creados eventos a traves de la aplicacion.
CREAR
E CUPONES
CREAR
EVENTOS
(U J

Figura 5.4 Creacién de Camparfas/Eventos.
Fuente: Elaboracion propia

5.3 PLAN DE OPERACIONES.

En el plan de operaciones se definir4 el proceso de fabricacion del producto desde sus
fases iniciales hasta que ésta listo para su distribucion, asi como también los gastos
operativos necesarios para su desarrollo.

5.3.1 Proceso de Fabricacion.

Para el desarrollo de la aplicacién se abordaran las siguientes etapas:
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eInstalacion del software necesario para el desarrollo de
aplicaciones moviles.

eIntalacioén y configuracion del servidor.

*Disefio de las funcionalidades y estructura de la aplicacion.
Fase 2

eDesarrollo de la aplicacion.

*Testeo de la aplicacion.

eLanzamiento version Beta y andlisis de incidencias.
Fase 5

*Resolucion de incidencias.
«Lanzamiento version definitiva

Figura 5.5 Fases proceso de Fabricacion Next2Me.
Fuente: Elaboracion Propia.

5.3.2 Gastos operativos:

Para el desempefio de la actividad de Next2Me, se han estimado los gastos

operativos que se muestran en la Tabla 5.3.

PREVISION DE GASTOS 2.018 2.019 2.020 2.021 2.022
Alquiler 1.307 1.333 1.360 5.400 5.508

Gastos de Personal 45.979 45,979 | 45.979 | 45.979 | 53.815
Gastos de Publicidad 3.186 3.345 3.673 4.034 4.437
Otros Gastos Operativos 3.000 3.000 3.000 4.000 4.000
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 53.472 | 53.657 | 54.012 | 59.412 | 67.760

Tabla 5.3 Gastos operativos Next2Me.

Fuente: Elaboracion Propia.

Los gastos operativos necesarios para el desarrollo de la actividad seran los

siguientes:

- Alquiler espacio de co-working en el centro de Sevilla durante los primeros 3 afos, lo
que supondra un coste anual de 1.306,90 €, a razon de 108,90 €/mensuales.

A partir de 2021 se alquilara una oficina por importe de 450€/mensuales e incremento

anual del 2%.
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- Gastos de personal®® de dos personas contratadas a tiempo completo y una persona
contratada a tiempo parcial que incluyen sueldos y salarios y cotizaciones a la
seguridad social. En 2022 la persona con contrato a tiempo parcial pasa a ser
contratada a tiempo completo.

- Gatos de Publicidad, que representan un 5% de los ingresos anuales.

- Otros gastos operativos, compuesto de suministros varios y el alquiler del servidor en
la nube.

OTROS GASTOS OPERATIVOS
2 lineas teléfono 600 €/anuales
Agua: 360 €/ anuales
Luz: 480 €/anuales

SUMINISTROS BASICOS
(AGUA, TELEFONO, LUZ)

ALQUILER SERVIDOR 1.140€/afio

Tabla 5.4 Otros Gastos Operativos.
Fuente: Elaboracion Propia.

5.4 MERCADO Y PLAN DE MARKETING.

En este apartado se llevaran a cabo diferentes técnicas para conocer la situacion
actual del entorno en el que se enmarca Next2Me. Por otra parte, se establecera el
objetivo de ventas que la empresa pretende alcanzar, asi como también las
actividades llevadas a cabo para conseguirlo.

5.4.1 Andlisis General del Entorno.

El andlisis del entorno general se llevara a cabo a través de la Metodologia Pest con el
objetivo de identificar todos aquellos factores ajenos y no controlables por la empresa
pero que sin embargo puedan incidir en su actividad. Este consiste en el andlisis de
los siguientes factores:

- Factores econdmicos:

En Next2Me tendran incidencia variables econémicas como el nivel de renta y la tasa
de desempleo, ya que aquella parte de la poblacion con una renta per capita
excesivamente baja o en situacién de desempleo dificilmente pagara la suscripcion de
la aplicacion.

- Factores sociales:

Los cambios sociales y en el estilo de vida de los ultimos afios han propiciado que la
mayoria de la sociedad tenga cierta adiccion al uso de internet y de los dispositivos
mdéviles, lo que proporciona un ecosistema perfecto para el desarrollo de aplicaciones
moéviles. Por ello, esta variable tiene una incidencia bastante importante y directa en la
empresa.

- Factores Politicos:

Tendrdn una incidencia directa en la actividad empresarial toda la legislacion
correspondiente a la creacion de empresas, la politica fiscal, la legislacion referente a
la proteccion de datos, la publicidad y al uso de informacion de los usuarios.

28 | os gastos de personal se muestran con mayor detalle en el apartado 5.5 de este capitulo.
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- Factores Tecnoldgicos:

Sera de vital importancia para el desarrollo de la actividad empresarial estar en todo
momento al corriente de las nuevas tecnologias.

5.4.2 Anélisis Especifico del Entorno.

Para hacer un analisis del entorno especifico de nuestra empresa en particular se
aplicara el modelo de las cinco fuerzas competitivas de M. Porter.

- Amenaza de entrada de nuevos competidores en el sector:

Las barreras de entrada en el sector son escasas, ya que cada se hace mas facil
constituir una empresa, los requisitos de capital para la puesta en marcha de una
empresa de las caracteristicas de Next2Me no son muy elevados. Por otra parte,
actualmente es un sector rentable, lo que promueve que las empresas quieran entrar
en el mismo.

- Intensidad en larivalidad de los competidores actuales:

Existe bastante competencia en el sector, debido principalmente a que nos movemos
en entornos internacionales, a que las barreras de entrada al sector son bajas y que es
relativamente facil que aparezcan productos sustitutivos.

- Aparicién de productos sustitutivos:

La mayoria del software utilizado para el desarrollo de aplicaciones maoviles es de
cbdigo abierto, por lo que existe el riesgo de que aparezcan productos sustitutivos.

- Poder de negociacién de los clientes:

El poder de negociacion de los clientes es bajo al disponer de una versién gratuita de
la aplicacion.

- Poder de negociacion de los proveedores.

El poder de negociacion de los proveedores es bajo, ya que para el desarrollo de la
actividad no se necesitan proveedores de servicio especificos.

5.4.3 Analisis DAFO.

Con el objetivo de conocer la situacién actual de Next2Me, asi como también sus
oportunidades y los riesgos a los que se ve expuesta se realizara un andlisis donde
guedaran especificadas sus Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades.
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Figura 5.6 Analisis DAFO Nest2Me
Fuente: Elaboracion Propia.

5.4.4 Monetizacion de la App.

La aplicacion sera lanzada al mercado bajo en dos versiones diferentes, una version
para usuarios particulares y otra para usuarios empresa.

La version destinada a usuarios y clientes particulares sera monetizada bajo una
modalidad Fremium, es decir, sera una aplicacion gratuita, pero con algunas funciones
de pago. En el caso de Next2Me la versién gratuita soportara publicidad y el uso de
algunas de las prestaciones serd limitado. Sin embargo, aquellos usuarios que paguen
una suscripcion mensual de 3€, tendran acceso a todas las funcionalidades de la
aplicacion sin limite y podran decidir si quieren recibir publicidad o no. Por el contrario,
para las empresas tendra un coste de 60 € /mensuales por tener acceso a informacion
de los usuarios y colgar tantos eventos y promociones como desee.

5.4.5 Prevision de ventas.
Para realizar la prevision de ventas se han tenido en cuenta tres escenarios diferentes:

- Escenario realista:

Como escenario realista se plantean como previsiones de ventas los datos que se han
obtenido de de las encuestas realizadas por los principales segmentos de clientes a
los que Next2Me se va a dirigir.
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Si te enteraras de que existe una aplicacion para tu dispositivo movil con las
caracteristicas descritas anteriormente. (Estarias dispuesto a pagar por ella?

5"‘ _

Respondidas: 98 Omitidas: 2

Mo.

0%  10% 20% 30% 408 50% 50% T0% 80% 90% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA ¥ RESPUESTAS 7
v Si. T1,43% 70
* No. 28,57% 23
TOTAL 93

Figura 5.7 Resultado encuesta usuarios particulares
Fuente: www.surveymonkey.com

Si el producto estuviera disponible hoy, équé tan probable seria que usted
comprara el producto?

Respondidas: 100 Omitidas: 0
Extremadamente
probable
Hypresne -

Algo probable

Mo tan probable

Mada probable -

0% 10% 0% 30% 40%  30%  60%  TO0%  BO%  20% 100%

OPCIOMES DE RESPUESTA * RESPUESTAS -
+ Extremadamente probable 60,00% &80

» Muy probable 20,00% 20

= Algoprobable 5,00% b

= Motan probable 5,00% b

» Madza probabls 10,00% 10
TOTAL 100

Figura 5.8 Resultados encuesta Pymes
Fuente: www.surveymonkey.com
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Interpretando los datos proporcionados por las encuestas podemos observar que, en
cuanto a clientes particulares 70 de los encuestados han contestado que estan
dispuestos a pagar por la aplicacion y 28 que no. Del mismo modo, en cuanto a
clientes empresa, 85 de ellos han contestado que estarian dispuestos a contratar
nuestros servicios mientras que 15 han contestado que no lo estan.

Por tanto, como escenario realista se estima como prevision de ventas lo que los
clientes estan dispuestos a comprar quedando como reflejo del mismo los resultados

que se muestran en la Tabla 5.5.

ESTIMACION REALISTA 2.018 | 2.019 | 2.020 | 2.021 | 2.022
Incremento Anual clientes Particulares 5% 5% 10% 20%
Incremento Anual clientes Empresa 5% 10% 10% 10%

N° Descargas Anuales 2.196 | 2.306 | 2.475 | 2.722 | 3.137
Clientes Empresa
N° Empresas gue contratan la suscripcion 1.020 | 1.071 | 1.178 | 1.296 | 1.425
Clientes Particulares:
N° Usuarios que contratan la suscripcion 840 882 926 1.019 | 1.222
N° Usuarios que contratan Servicio Gratuito 336 353 370 407 489
Ingresos procedentes clientes empresa 61.200 |64.260| 70.686 | 77.755 | 85.530
Ingresos procedentes clientes particulares | 2.520 | 2.646 | 2.778 | 3.056 | 3.667
INGRESOS TOTALES 63.720 |66.906| 73.464 | 80.811 | 89.197

Tabla 5.5 Prevision realista.

Fuente: Elaboracion Propia.

- Escenario Pesimista:

Como escenario pesimista se contempla cualquier situacion que implique que aquellas
personas que han contestado que estan dispuestas a pagar por el uso de la aplicacion
finalmente no lo hagan.

- Escenario Optimista:

Como escenario optimista se plantea alcanzar una cuota de mercado del 50%. Por
tanto, si tenemos en cuenta los ingresos medios del sector en Espafia, que cuenta con
unos ingresos medios de 300.846 €, un escenario optimista seria por tanto la
obtencidn de unos ingresos medios de explotacion de 150.423 €.
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5.4.6 Acciones de Marketing:

Inicialmente para dar a conocer a Next2Me y difundir informacién acerca del mismo se
hara uso de canales de distribucidon propios como las redes sociales. Asimismo, esto
serd apoyado con acciones publicitarias que implicaran la realizacion de flyers y cufias
publicitares, entre otras, lo que supondra un 5% de los ingresos obtenidos.

PREVISION DE GASTOS 2.018 | 2.019 | 2.020 | 2.021 | 2.022

Gastos de Publicidad 3.186 3.345 | 3.673 | 4.034 | 4.437

Tabla 5.6 Gastos Publicidad Next2Me
Fuente: Elaboracion Propia.

5.5 PLAN DE ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS.

En este apartado se reflejara la estructura de la empresa y se reflejardn las
necesidades de personal existentes para el correcto funcionamiento de la empresa y
desempefio de la actividad presente y futura.

La empresa presentara la siguiente estructura:

CEO

Olga Gonzalez Barroso

Alvaro Infante Pérez

Marcos Jiménez Torres

Figura 5.9 Organigrama Next2Me
Fuente: Elaboracion Propia.

- La figura del CEO llevara a cabo funciones de administracion general, contabilidad y
obligaciones fiscales y acciones de marketing.

- ElI CTO se encargara del desarrollo de la aplicacién movil, el testeo de la misma y la
resolucion de posibles problemas e incidencias que pudieran surgir. También se
contratara un desarrollador de aplicaciones mdviles cuya funcion sera dar soporte y
apoyo al CTO.

Para el desempefio de su actividad Next2Me necesitard inicialmente dos trabajadores
a tiempo completo, que seran los fundadores de la empresa y que tienen una
implicacion del 100% en este proyecto y por tanto contrato a tiempo completo.
Asimismo, también sera necesario contratar inicialmente un trabajador a tiempo parcial
como apoyo al CTO, que posteriormente sera incorporado a la plantilla a tiempo
completo.
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TRABAJADORES NEXT2ME TIEMPO COMPLETO

SALARIO BASE LICENCIADOS/INGENIEROS

Base Minima de Cotizacion: 1.152,90
€/mensuales

COTIZACION: CONTINGENCIAS COMUNES +

DESEMPLEO Cotizaciéon Mensual: 407,55 €

GASTOS DE PERSONAL ANUAL (SALARIO

+COTIZACIONES) 2 Trabajadores: 37.450,80 €/afio

Tabla 5.7 Trabajadores a tiempo completo.
Fuente: Elaboracion Propia.

TRABAJADORES NEXT2ME TIEMPO PARCIAL

SALARIO BASE Base Minima de Cotizacién: 506,88
LICENCIADOS/INGENIEROS €/mensuales

COTIZACION: CONTINGENCIAS

COMUNES + DESEMPLEO Cotizacidn Mensual: 203,78 €/mes

GASTOS DE PERSONAL ANUAL (SALARIO | 1 Trabajador a tiempo parcial: 8.527,92
+COTIZACIONES) €/afio

Tabla 5.8 Trabajadores a tiempo parcial.
Fuente: Elaboracion Propia.

5.6 PLAN ECONOMICO FINANCIERO.

El plan econémico financiero debe recoger toda la informacion de caracter econémico-
financiera del proyecto empresarial con el objetivo de determinar su rentabilidad tanto
economico como financiera. Por tanto, nos servirA como herramienta para conocer

tanto

la inversion necesaria para la puesta en marcha de este proyecto como todas

aquellas fuentes de financiacién necesarias para llevar a cabo el mismo.

Para

el célculo del Plan Econdmico-Financiero de Next2Me se ha fijado un horizonte

temporal de 5 afios y la estructura que se muestra a continuacion:

1.

Plan de Inversion: donde se reflejaran todas las inversiones a llevar a cabo
para el desempefio de la actividad, identificando tanto los activos fijos o
corrientes como la necesidad de activos corrientes.

Plan de Financiacion, donde se mostraran los recursos seleccionados para
llevar a cabo de la inversion

Cuadro de Cash-Flow, donde se recogeran bajo el principio de devengo tanto
los futuros gastos como ingresos de la compafiia, con el objetivo de calcular el
beneficio de la empresa, asi como su autofinanciacion.

Cuenta de Tesoreria, donde se recogeran tanto las entradas como salidas de
dinero.

Balances previsionales, que representara la realidad de la empresa para el
horizonte temporal fijado, identificando los elementos tanto de activo como de
patrimonio neto y pasivo.

Analisis de la factibilidad econémica y financiera de la empresa.
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5.6.1 Plan de Inversioén:

Las inversiones que se deberan llevar a cabo para que Next2Me sea operativa son las
gue se muestran a continuacion:

INVERSIONES 2.018 | 2.019 | 2.020 [ 2.021 | 2.022
Mobiliario 1.000
Equipos informéaticos 5.027 3.000 | 3.000
Aplicaciones informéaticas 300 2.000
Tesoreria inicial 10.000
GASTO DE INVERSION TOTAL 15.327 4.000 | 5.000

Tabla 5.9 Plan de Inversion Next2Me.
Fuente: Elaboracion Propia.

Como puede observarse en la tabla anterior, para la puesta en marcha de Next2Me no
se necesitardn grandes inversiones de capital. Se prevé que sera necesaria una
inversion inicial del5.327€, de los cuales 5.327 € corresponderan a Activos Fijos o
no corrientes, mientras que 10.000 € formaran parte de las Necesidades de Activos
corrientes.

El Activo Fijo estara comprendido por Equipos informéticos, compuesto por un iMac
con pantalla de retina 4k de 21,5 pulgadas y 1 TB y dos Toshiba Satellite Pro A50-C-
1JJ Intel i7 de 1TB y 15.6 por valor de 5.027€, que formaran parte del Inmovilizado
Material y Aplicaciones Informaticas por valor de 300 €, que formaran parte del
Inmovilizado Inmaterial, siendo las aplicaciones informéticas necesarias para el
desempefio de la actividad las siguientes: ( 95€/licencia perpetua), paquete office: 70
€/ afio y antivirus 129.99 €/ 2 afios. Como puede observarse, en sus primeros afios de
actividad la empresa no necesitar4 de mobiliario puesto que la actividad se presta en
un espacio de co-working.

Por otra parte, con el objetivo de mejorar en el desempefio de la actividad se prevé
que seran necesarias otras inversiones que se reflejan en el plan de inversion.

5.6.2 Plan de Financiacion:

Para llevar a cabo la inversion inicial se han aportado unos Fondos Propios de 3006
€ equivalentes a los requerimientos de capital social de la forma juridica elegida.
Asimismo, parte de la inversion inicial se financia con Capital Ajeno, concretamente
se solicitara un préstamo a largo plazo para emprendedores por importe de 12.321 € al
Instituto de Crédito Oficial. Por otra parte, se contempla una ampliacién de capital de
5.000 € para nuevas inversiones en el afi0 2022 que sera financiada con Capital
Propio.
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POLITICA DE FINANCIACION 2.018 | 2.019 | 2.020 | 2.021 | 2.022
Aportaciones Propias 3.006
Ampliacién de Capital 5.000
Préstamo ICO 12.321
Tipo de interés 5%

Tabla 5.10 Plan de Financiacién Next2Me.
Fuente: Elaboracion Propia.

El préstamo debera ser solicitado antes del 15 de Diciembre de 2017 y lo podremos
solicitar tanto para financiar liquidez como para financiar inversién productiva dentro
del territorio nacional, con un importe maximo de 12,5 millones de €.

Next2Me solicitara un préstamo de 12.321 € que financiara tanto la inversiéon como
parte de la liquidez necesaria para el desempenfio de la actividad durante los primeros
meses. Este serda amortizado mediante Sistema de Amortizacién Frances, en 5 afios y
sin carencia y a un tipo de interés del 5 % anual.

El cuadro de amortizacion del préstamo presentard la siguiente estructura:

CUADRO AMORTIZACION PRESTAMO ICO | 2.018 | 2.019 | 2.020 | 2.021 | 2.022
Saldo Inicial 12.321 | 9.857 7.885 6.308 5.047
Amortizaciéon Financiera 2.464 1.971 1.577 1.262 1.009
Saldo Final 9.857 7.885 6.308 5.047 4.037
Intereses 616 493 394 315 252
Total Amortizacidon Financiera 2.464 1.971 1.577 1.262 1.009
Total Intereses 616 493 394 315 252

Tabla 5.11 Cuadro Amortizacién Préstamo ICO.
Fuente: Elaboracion Propia.

5.6.3 Cuadro de Cash-Flow

El Cuadro de Cash Flow detalla los futuros ingresos y gastos de la empresa para un
periodo determinado.

Se ha optado por la realizacién de éste en lugar de la cuenta de pérdidas y ganancias
puesto que es una herramienta mucho mas util a efectos de gestion y toma de
decisiones, ya que proporciona la informacién necesaria para la realizacion de
informes financieros.

Los ingresos previstos, como ya ha sido explicado en apartados anteriores, provienen
de dos fuentes diferentes:?°

- Clientes particulares, que pagara una suscripcion mensual de 3 €.
- Empresas, que pagaran en funcién del nUmero una suscripcion de 60 € mensuales.

- Los gastos responden a los gastos de personal y otros gastos operativos necesarios
para el desempefio de la actividad.*

29 La prevision de ingresos se explica en mayor detalle en el plan de Marketing.
%0 Prevision de gastos explicada en mayor detalle en el Plan de Operaciones.
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Una vez claros los ingresos y gastos puede ser calculado el EBITDA o Cash Flow,

COMo se muestra a continuacion:

CUADRO DE CASH-FLOW 2.018 2.019 2.020 2.021 2.022
(+) Importe Neto de la Cifra de Negocios 63.720 | 66.906 | 73.464 | 80.811 | 89.197
(-) Gastos Operativos 53.472 | 53.657 | 54.012 | 59.419 | 67.782
(=) RESULTADO BRUTO DE EXPLOTACION
(EBITDA) 10.248 | 13.249 | 19.453 | 21.391 | 21.415
(-) Amortizacion Técnica 1.104,40 [ 1.104,40 | 1.104,40 | 1.608,40 | 1.105,40
(=) RESULTADO ANTES DE INTERESES E
IMPUESTOS (EBIT) 9.144 12.145 | 18.348 [ 19.783 | 20.310
(-) Gastos Financieros 616,05 492,84 394,27 315,42 252,33
(=) RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (EBT) | 8.528 11.652 | 17.954 | 19.468 | 20.057
(-) Impuestos 2.132,01 | 2.912,95 | 4.488,52 | 4.866,91 | 5.014,30
(=) BENEFICIO NETO 6.396 8.739 13.466 | 14.601 [ 15.043
(-) Dividendos 0,00 300,60 | 300,60 | 300,60 | 800,60
(=) RESERVAS 6.396 8.438 13.165 | 14.300 | 14.242
AUTOFINANCIACION 7.500 9.543 14.269 | 15.909 | 15.348

Tabla 5.12 Cuadro de Cash-Flow Next2Me.
Fuente: Elaboracion Propia.

El cuadro de Cash Flow es una herramienta necesaria para conocer la salud financiera
de la empresa y si seremos capaces de responder a los compromisos de pago.

Por otra parte, se calcula la autofinanciacion, es decir aquella financiacion generada
dentro de la propia empresa ya sea proveniente de la actividad normal de la empresa
(autofinanciacién de explotacion) o de actividades puntales que nada tengan que ver
con la actividad de la misma (autofinanciacion extraordinaria), como la suma de las
provisiones contables, las cuotas de amortizacion técnica y la dotacion a reservas.

Como puede observarse tanto el EBITDA como el Beneficio Neto presentan un
resultado positivo y con evolucion ascendente que nos indican la buena salud

financiera de la empresa.
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Evolucion EBITDA

2.018 2.019 2.020 2.021 2.022

Figura 5.10 Evolucién EBITDA Next2Me
Fuente: Elaboracion Propia.

Evolucién EBIT

2.018 2.019 2.020 2.021 2.022

Figura 5.11 Evolucién EBIT Next2Me
Fuente: Elaboracion Propia.
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5.6.4 Presupuesto de Tesoreria.

La cuenta de Tesoreria es un documento que recoge los movimientos de cobros y
pagos que la empresa prevé para un periodo de tiempo determinado, cuyo es objetivo
es averiguar la liquidez de la empresa. Por lo tanto, sera esencial conocer con
exactitud el periodo medio de pago a proveedores y el periodo medio de cobro a
clientes para no incurrir en desfases en la tesoreria de la empresa. Para conseguir que
la empresa tenga suficiente liquidez es muy importante conseguir que el periodo medio

de cobro sea el menor posible e inferior al periodo medio de pago.

La tesoreria de Next2Me presentara la siguiente estructura:

PRESUPUESTO DE TESORERIA 2.018 2.019 | 2.020 | 2.021 2.022
(+) Cobros por ventas 62.498 | 66.845 | 73.339 | 80.670 | 89.037
(-) Pagos de Explotacion 53.225 | 53.657 | 54.012 | 59.337 | 67.782
(=) TESORERIA DE EXPLOTACION 9.273 | 13.188 | 19.327 | 21.333 | 21.254
(+) Cobros por ampliacion de capital 3.006 5.000
(+) Cobros por préstamos y empreéstitos 12.321
(-) Pago por amortizacién financiera de la
deudaallp 2.464 1.971 | 1577 | 1.262 1.009
(-) Pagos por gastos de inversién
productiva 5.327 4.000
(=) TESORIA POR OPER.CAPITAL 7.536 | (1.971) | (1.577) | (5.262) | 3.991
TESOR.EXTRAORDINARIA - - - -
(-) Pago de Dividendos 301 301 301
(-) Pago de Intereses de Créditos |/p 616 493 394 315 252
RETRIB.REC.FROS. L.P. (616) (493) (695) (616) (553)
(+) Cobros por créditos a c/p
(-) Pago de Impuestos 2.132 | 2.913 4.489 4.867
(=) TESORERIA POR OP. DE
CIRCULANTE (2.132) | (2.913) | (4.489) | (4.867)
TESORERIA NETA 16.193 | 8.592 | 14.142 | 10.967 | 19.825
TESOR.ACUMULADA 16.193 | 24.785 | 38.927 | 49.893 | 69.718

Tabla 5.13 Presupuesto de Tesoreria Next2Me.
Fuente: Elaboracion Propia.

En nuestro Estado de Flujos de Tesoreria se puede apreciar como gracias al capital
aportado por los socios y a la obtencion de un préstamo se obtiene la liquidez inicial
necesaria para afrontar los pagos corrientes como la deuda en los dificiles momentos
iniciales.

Por otra parte, se aprecia cOmo afio a afilo presenta una tesoreria neta positiva y
ascendente, lo que significa que la empresa podrd atender sin problema sus pagos
corrientes. Dicha evolucion puede observarse en el siguiente grafico:
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Evolucidn Tesoreria

2.018 2.019 2.020 2.021 2.022

Figura 5.12 Evolucién Tesoreria Next2Me
Fuente: Elaboracion Propia.

5.6.5 Balance Previsional.

El balance Previsional muestra la imagen de una empresa en un periodo de tiempo
concreto y se agrupa en tres grandes masas patrimoniales que son el Activo, el Pasivo
y el Patrimonio Neto

En el Balance previsional de Next2Me se reflejan tanto las partidas de Activo, que
constituyen los bienes y derechos de cobro de la empresa, como las de Pasivo y
Patrimonio Neto, que ponen de manifiesto las obligaciones de pago y la parte residual
de los activos una vez deducidos todos los pasivos.

En la tabla 5.15 se muestra la situacién econémica y financiera de la empresa para el
horizonte temporal descrito.
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BALANCE PREVISIONAL | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022

A) Activo Corriente

Mobiliario 1.000 900

Equipos Informaticos 4.022 3.016 2.011 3.405 2.400

Aplicaciones Informéaticas 201 102 3

B) Activo Corriente

Clientes 1.222 1.283 1.409 1.550 1.711

Tesoreria 16.193 24.785 38.927 49.893 69.718
TOTAL ACTIVO 21.637 29.186 42.349 55.848 74.729

A) Patrimonio Neto

Capital Social 3.006 3.006 3.006 3.006 8.006

Reservas 6.396 14.834 27.999 42.299 56.542

Dividendos a pagar 0 301 301 301 801

B) Pasivo no corriente

Deudas con Entidades de

Crédito a l/p 9.857 7.885 6.308 5.047 4.037

c) Pasivo corriente

Proveedores 247 247 247 329 329

Otros Acreedores 2.132 2.913 4.489 4.867 5.014
TOTAL PASIVO 21.637 29.186 42.349 55.848 74.729

Tabla 5.14 Balance Previsional Next2Me.
Fuente: Elaboracion Propia.

5.6.6 Factibilidad Econ6dmico-Financiera.

En este apartado se realiza un estudio de la factibilidad econdémico-financiero de
Next2Me a través del andlisis de una serie de ratios.

Se dice que un proyecto es factible econdmicamente cuando la rentabilidad de dicho
proyecto es positiva. Para ello deberéan ser calculados diversos criterios de evaluacién
econdémica como el Valor Actual Neto (VAN) y el TIR tanto a la inversiébn como a la
financiacién. Y un proyecto es factible financieramente cuando dispone de los recursos
necesarios para llevarlo a cabo. Sin embargo, un proyecto podra ser rentable
econdémicamente y no disponer de los recursos suficientes para poder hacer frente a
los pagos derivados de las fuentes financieras seleccionadas en un momento
determinado. Por dicho motivo, la tesoreria acumulada de los balances debera ser
positiva afio a afo.

Para calcular la rentabilidad de la inversion calcularemos el ROI como el cociente
entre el beneficio antes de intereses e impuestos entre el activo total neto. Este
indicador mide el beneficio obtenido en funcion de la inversion realizada. Para
calcularlo tendremos que dividir nuestro beneficio entre nuestros activos totales.
Haciendo dicha operacién obtenemos los siguientes resultados:

2.018
42,26%

2.019
41,61%

2.020
43,33%

2.021
35,42%

2.022
27,18%

Tabla 5.15 ROI Next2Me.
Fuente: Elaboracion Propia.
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Como puede observarse, Next2Me presenta un retorno de la inversion positivo en
todos los periodos, con lo que se podria afirmar que el proyecto sera rentable, aunque
la rentabilidad serd menor en los ultimos afios debido a las nuevas inversiones
previstas explicadas en su correspondiente epigrafe.

Por otra parte, para medir la capacidad que tiene la empresa de retribuir a sus
accionistas se calculard el ROE como el cociente entre el Beneficio Neto y los Fondos
Propios. Aplicando dicha formula obtendriamos los siguientes resultados:

2.018 2.019 2.020 2.021 2.022
68,03% | 48,98%| 43,43%(| 32,23%( 23,31%

Tabla 5.16 ROE Next2Me
Fuente: Elaboracion Propia

De los célculos anteriores se desprende que la empresa tiene una capacidad bastante
alta para retribuir a sus accionistas.

Para averiguar la ganancia total del proyecto en el momento inicial se calculara el
VAN, que podria ser definido como el valor actualizado de todas las entradas que de
dinero que se reciben por una inversién, descontando el capital invertido.

Para su calculo se aplicard la siguiente formula:
Q.. Q,. Q..+WR.,
+ id + Iy 53 d : 3d
(1+k) (I+k) (1+k)

De esta formula obtendriamos tres escenarios diferentes:

VAN =-A

- VAN > 0. El proyecto deberia aceptarse.
- VAN < 0. El proyecto se rechaza.

- VAN = 0. La inversion no produce ganancias ni pérdidas por lo que la decision
debera basarse en otros criterios.

En el caso de Next2Me se obtiene el siguiente escenario:

Afio 0 -Ai= -15.327
Afio 2018 Q= 7.962
Afio 2019 Q -As= 10.213
Afio 2020 Q 14.866
Afio 2021 Q 16.446
Afio 2022 Q+VR 91.066

VAN 92.837

Tabla 5.17 Calculo VAN.
Fuente: Elaboracion Propia

Como podemos observar el Van es positivo, por lo que la inversion seria aceptada, ya
gue no solo recuperariamos la inversion inicial, sino que ademas aumentariamos el
capital.
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Por otra parte, para el célculo de la rentabilidad anual bruta sobre el capital que
permanece invertido en la empresa durante toda la vida del proyecto se calcularia la
Tir a la Inversion, utilizando la siguiente férmula:

Ql)di + QZ)di Q3)di Q4)di Qs)di +VR5)di

0=-A+
(1+Ra) (1+Ra)*> (1+Ra)’ (1+Ra)* (1+Ra)®

Donde:

A = Desemboilso al realizar la inversion en activos (salidas).
Q= Retornos brutos de la inversion (entradas).

VR= Valor Residual.

Afio 0 -A = -15.327
Afio 1 Q= 7.962
Afo 2 Q -A= 10.213
Afio 3 Q 14.866
Afio 4 Q 16.446
Afo 5 Q+VR 91.066
Rentabilidad de la inversion (Ra) 84,65%

Tabla 5.18 Célculo TIR
Fuente: Elaboracion Propia.

Por otra parte, seria necesario calcular el coste de la inversion, cuyo calculo se
muestra a continuacion:

ARo 0 -Recursos= -15.327
ARo 1 CAF+CF*(1-t)+Div 2.926
Afio 2 CAF+CF*(1-t)+Div-CS = 2.341
ARo 3 CAF+CF*(1-t)+Div= 2.173
Afio 4 CAF+CF*(1-t)+Div = 1.799
AROo 5 CAF+CF*(1-t)+Div+CS = 10.005
CMPC 6,47%
Tabla 5.19 Célculo CMPC
Fuente: Elaboracion Propia.
Donde:

CAF = Amortizaciones financieras del préstamo.
CF*(1-t)= Intereses después de impuestos del préstamo.
Div= Dividendos.

Cs= Capital Social.
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Una vez obtenido el coste de la inversion se procederd al célculo de la rentabilidad
neta mediante la diferencia entre la rentabilidad bruta y el CMPC.

Rentabilidad Neta = Ra-CMPC= 78,18%

Tabla 5.20 Célculo Rentabilidad Neta.
Fuente: Elaboracion Propia.

Como se observa en el resultado anterior, el proyecto es viable ya que la rentabilidad
gue nos otorga este proyecto es muy superior al coste de la inversion requerida.
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CAPITULO 6. CONCLUSIONES.

Para terminar este trabajo se procederd a repasar brevemente lo expuesto hasta
ahora verificando el cumplimiento de los objetivos marcados.

Para la realizacidn de este trabajo ha sido estudiada la metodologia Lean Startup, para
lo que ha sido necesario un repaso bibliografico sobre los conceptos mas relevantes
gque engloba este modelo.

Posteriormente, se han estudiado tanto la viabilidad de la idea de negocio como el
mercado y los segmentos de clientes al que la actividad de esta empresa se pretende
dirigir, para lo que ha sido necesario la realizacion de encuestas y busquedas en
bases de datos.

Una vez obtenida una vision general sobre el mercado y una comprension clara sobre
el funcionamiento de la metodologia objeto de estudio se ha procedido a ejemplificar
de forma practica la aplicacion del Método Lean Startup a la creacion de una empresa
de desarrollo de aplicaciones moviles.

Para terminar, se ha procedido a la elaboracion de un Plan de Negocios con el objetivo
de demostrar tanto la viabilidad econémica como financiera de una empresa con
caracteristicas similares a Next2Me.

6.1 El sector de las aplicaciones moviles.

Tras un estudio del sector observamos gque a pesar de que se encuentra en su fase de
madurez, el comportamiento de la sociedad unido al uso de internet y de la tecnologia,
hace que exista un ecosistema perfecto para la creacion de aplicaciones méviles, por
lo que es un sector con mucho potencial y con una generacién de ingresos positiva y
ascendente y con muy buenas perspectivas futuras segun informes, que hacen de
este sector una fuente muy importante para la generacién de empleo.

6.2 Viabilidad de la Idea de Negocio.

Tras la realizacion del test de previabilidad de la idea de negocio explicado en el
capitulo 4 del presente trabajo, vemos que tanto la idea de negocio, como el perfil del
emprendedor y el conocimiento del mercado han sido valorados de forma muy positiva
por lo que podemos llegar a la conclusion de que la idea de negocio es viable y puede
ser llevada a cabo.

6.3 Modelo de Negocio.

Tras el estudio de diferentes alternativas para el disefio de modelos de negocios, se
ha optado por el Método Lean Canvas de Ash Maurya, siguiendo para su elaboracion
un enfoque centrado en el cliente y el orden propuesto por su autor. Mediante esta
metodologia ha sido plasmado en un lienzo los principales segmentos de clientes, los
principales problemas a los que se enfrentan dichos clientes, la propuesta de valor y la
solucién que Next2Me ofrece, asi como también las métricas clave, los canales a
través de los cuales se va a llegar a los principales segmentos de clientes y la
estructura de ingresos y costes con los que Next2Me cuenta.
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6.4 Estudio de los segmentos de clientes.

Con el objetivo de descubrir en profundidad lo que el cliente quiere y necesita ha sido
elaborado un Mapa de Empatia para cada uno de los segmentos a los que Next2Me
se pretende dirigir. A través del estudio de dichos segmentos hemos comprendido que
existe un sector de la poblacion de edades comprendidas entre los 30 y 70 afios que
necesitan conocer gente y no estan satisfechos con las soluciones que el mercado les
proporciona. Asimismo, con respecto al otro sector de referencia, hemos comprendido
que existen pequefios negocios que necesitan acceder a un medio alternativa al que el
mercado proporciona para poder anunciarse y con el que poder gestionar eventos y
actividades comerciales sin que ello les suponga un coste excesivamente alto.

6.5 Aplicacion de un enfoque Lean ala creacién de empresas.

Tras el estudio y comprension del Método Lean Startup, en este proyecto se ha
aplicado de forma préactica como se deberia proceder para crear una empresa bajo
este enfoque. Para su aplicacion, de forma complementaria a lo expuesto
anteriormente, se ha procedido a la realizacion de un Mapa de Valor para cada uno de
los segmentos de clientes ya explicados, mediante el cual se ha podido comprobar
gue existe un perfecto encaje problema-solucion, es decir, que Next2Me ofrece lo que
los clientes necesitan.

Ademas, ha sido elaborada una Landing Page, para la cual se marcaron como
objetivos adquirir una tasa de conversiéon del 50%, objetivos ampliamente cumplidos
tras descubrir que la tasa de conversion conseguida fue del 79,70%.

De forma complementaria se marcaron como objetivos para las encuestas que mas
del 50% de los encuestados contestaran que encuentran util la aplicacion y estan
dispuestos a pagar por ella. Analizando los resultados de dichas encuestas podemos
observar que en el caso de los clientes particulares de 100 personas encuestadas
contestaron de afirmativamente 70 personas mientras que en el caso de las pymes las
respuestas afirmativas fueron 85, por lo que podemos decir que el propésito marcado
fue cumplido, que deberemos perseverar en la idea de negocio y que existe un encaje
producto-mercado, es decir, que el mercado esta dispuesto a comprar lo que Next2Me
ofrece.

6.6 Viabilidad del proyecto empresarial.

Para conocer la vialidad de este proyecto ha sido elaborado un plan de negocios
donde tras observar la prevision de ventas y de gastos podemos decir que Next2Me
obtendra unos ingresos de explotacién positivos y ascendentes durante el periodo
objeto de estudio. Asimismo, analizando el cuadro de cash-flow vemos que tanto el
EBITDA como el beneficio Neto sigue la misma tendencia, lo que nos indica una
buena salud financiera.

Por otra parte, tras el calculo de algunos ratios financieros como el ROl vemos que
Next2Me presenta un retorno de la inversion positivo en todos los periodos, con lo que
se podria afirmar que el proyecto sera rentable. Ademas, de la interpretacion del ROE
se desprende que tendra una capacidad bastante alta para retribuir a sus accionistas
durante todo el periodo.
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Si observamos el VAN, vemos que éste es positivo, por lo que la inversion seria
aceptada, ya que no soélo recuperariamos la inversion inicial, sino que ademas
aumentariamos el capital, ya que este proyecto requiere una inversion inicial bastante
baja con la que podremos obtener grandes beneficios.

Por otra parte, tras el calculo de la TIR y el coste de la inversion, observamos que este
proyecto es viable ya que la rentabilidad que nos ofrece el mismo, es muy superior al
coste de la inversion requerida.
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TEST-iDEA 27/7/2017

Guia para la evaluacion de la idea de negocio

TEST-iDEA ha agrupado las consideraciones aportadas por expertos en creacion de empresa en cuatro grandes
apartados (oportunidades, amenazas, puntos fuertes y débiles) atendiendo al conjunto de respuestas que has realizado
anteriormente; el resultado es el siguiente:

A partir de la informacion que se estructura en un cuadro DAFO, es importante tener en cuenta los puntos fuertes del
proyecto presentado e intentarlos reforzar y reflexionar sobre las debilidades descritas para revisarlas e intentar
reducirlas. El entorno puede comportar un conjunto de oportunidades, y el proyecto debe estar estructurado de manera
que las pueda aprovechar y ademas debes prever las amenazas e intentarlas evitar.

Este cuadro DAFO tan so6lo es una aproximacion que se ha realizado con las respuestas que has seleccionado en
TEST-IDEA. Te recomendamos que revises los datos que presenta el cuadro y consideres los que son mas ajustados a
tu realidad, y actles en consecuencia.

TEST-IDEA © 2006 BarcelonActiva, SA SPM
1



TEST-iDEA

Guia para la evaluacion de la idea de negocio

OPORTUNIDADES
« Las telecomunicaciones estan revolucionando la sociedad. El entorno las requiere y las
demanda. Se trata de un sector emergente tanto en los servicios primarios como
complementarios. Internet supone la ampliacién de los mercados hasta alcanzar la
globalizacién. Es importante tener en cuenta el gap o brecha digital existente en el mercado
en que vas a desarrollar tu actividad.

PUNTOS FUERTES
« Tu actitud mas inquieta facilita innovar y mejorar el productoservicio que ofreces. Esta
actitud debes mantenerla a lo largo de todo el proyecto, no sélo al inicio o hasta su
consolidacion, para poder ocupar una posicion competitiva en el sector.

« Ser consecuente con las propias capacidades y contemplar la posibilidad de otras
actuaciones es una correcta manera de proceder.

« Debes creer que el proyecto depende mayoritariamente de ti, de tus capacidades y de la
actitud que adoptes ante su implementacion.

« Tu actitud competitiva es importante. Ayudara a que el proyecto sea competitivo dentro del
sector.

« Parece ser que necesitas mas reflexion para identificar y explicitar las ideas fuerza de tu
proyecto. Es vital identificarlas y comunicarlas adecuadamente. Reforzard la solidez de tu
proyecto y lo hard mas viable.

» Una combinacion de producto y servicio puede llegar a ser una apuesta ganadora ya que
las tendencias actuales apuestan por estos mix producto-servicio. No en vano estas
combinaciones deben asegurar una buena acogida por parte del publico objetivo.

« El hecho de estar convencidoa de tu idea de negocio es muy bueno, si bien mas alla de
esta actitud hay un trabajo de andlisis posterior para hacerla lo mas viable posible.

 Has indicado que es el momento oportuno para llevar adelante tu proyecto. Es
interesante reflexionar sobre el tema de los flujos comerciales del sector al que te diriges, el
plazo de tiempo que deberas invertir sin vender, etc... ¢, Es el momento adecuado? Cuando
todo lo tengas listo y a punto de trabajar, ¢serd un buen momento comercial?

« Disponer de un buen feed-back de tu entorno es muy importante: te permite
complementar tu proyecto y te asegura una buena base en la que apoyarte.

27/7/2017

AMENAZAS
« El sector de las telecomunicaciones se caracteriza por una constante innovacion. Operar en
este mercado requiere importantes inversiones econémicas y esfuerzos personales para
actualizar conocimientos. El impacto de la competencia es agresivo. Con Internet la
competencia ya no es local sino global. El hecho de ser un sector emergente puede conllevar
mas regulaciones, homologaciones, cumplimientos de estandares, etc.

PUNTOS DEBILES
« El hecho de abordar por primera vez un proyecto empresarial no debe de ser
autométicamente una debilidad. Pero es importante insistir en que es recomendable tener
apoyo experto y asesoramiento en el proceso de emprender.

« Afrontar los problemas buscando apoyo en tu entorno mas cercano es Util porque los hace
mas llevaderos, pero la manera mas eficaz para resolverlos es enfrentarnos a ellos para buscar
una solucién rapidamente. Reflexiona e identifica si puede ser una debilidad en tu perfil.

» Debes recordar que trabajar en equipo significa tomar decisiones de manera
consensuada. Saber argumentar nuestras opiniones es una habilidad necesaria pero la
decision debe ser tomada por el grupo.

 Cabe reforzar la estrategia global del proyecto. El minidiscurso de 20 segundos adn no
esta completo. Aunque parezca un ejercicio simple, te indica la solidez y maduracion de tu idea
de negocio. Recomendamos revisar el apartado de producto yo servicio.

« El hecho de no haber identificado aun al colectivo cliente al que te dirigirds puede
convertirse en una debilidad si llevas adelante tu idea sin resolver este asunto. Actualmente los
criterios comerciales son fundamentales para la viabilidad de un proyecto. Es mas importante
saber de un posible cliente que disponer de un producto bien atractivo.

« Disponer de una persona de referencia que apoye el proyecto permitiria evitar muchos
obstaculos que seguramente apareceran. Vale la pena considerar la oportunidad de contactar
con alguna persona de prestigio, de confianza, que te pueda guiar y aconsejar.

TEST-IDEA © 2006 BarcelonActiva, SA SPM
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TEST-iDEA

Guia para la evaluacion de la idea de negocio

 Haber identificado una necesidad no cubierta es un paso muy importante. Si se consolida,
se convertira en un punto fuerte del proyecto. No obstante, procura evitar las generalidades y
concreta qué quieres ofrecer o llevar a cabo.

« Conocer en profundidad el proceso técnico de tu idea de negocio es un punto fuerte en
la solidez de la misma. Recomendamos plantearse la estabilidad de la persona que asegura
dicho dominio técnico y soluciones para resolver situaciones criticas en el caso de su marcha.
Parece ser que esta persona esta estable en el proyecto, la complementariedad entre los
SOcCios es importante.

» Conocer en profundidad el proceso comercial del sector al que te diriges es
imprescindible. Actualmente el dominio comercial es el principal factor de competitividad.

« Dispones o sabes cOmo lograr los recursos econdmicos necesarios para sacar adelante
tu proyecto.

« Dispones de una idea clara y concreta del equipo profesional necesario.

« Has fijado una politica bien definida sobre los precios a marcar. Si los precios son
menores que los competidores, éste sera el hecho diferencial. Debes validar que los clientes
valoraran este hecho diferencial positivamente.

e La solidez comercial del proyecto y de su emprendedor es un punto fuerte.

* El conocimiento comercial demostrado indica una buena base comercial. Sin duda un
buen punto de partida sobre el que construir tu proyecto.

* Las previsiones de generaciéon de ingresos han sido aproximadas. El hecho de suponer
algunos meses de actividad para generarlos recomienda hacer un especial estudio del plan de
tesoreria, para saber qué volumen de financiacion sera necesario para superar estos primeros
meses de arranque del proyecto.

e La argumentacion comercial esta construida y seguramente esta basada en el
"elevator's pitch". Esta argumentacion debera enriquecerse en el plan de empresa.

27/7/2017
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TEST-iDEA 27/7/2017

Guia para la evaluacion de la idea de negocio

El conjunto de preguntas que has respondido han sumado un conjunto de puntos que se han ido representando
graficamente en el ECUALIZADOR, un sistema grafico que representa el % de puntos sumados sobre el total maximo.

Este ECUALIZADOR tiene por objetivo mostrar una aproximacion al nivel de maduracion y viabilidad de tu idea de
negocio.

1. La columna EMPRENDEDOR mide el grado de cumplimiento de tus habilidades sobre el 6ptimo. Debes tener en
cuenta que es una mera aproximacion.

2. La columna IDEA mide el grado de factibilidad de tu idea de proyecto, es decir, el grado de conocimiento que tienes
del entorno, la solidez técnica, el equipo que participa, etc.

3. La columna MERCADO evalla la viabilidad de la propuesta, el nivel de viabilidad sobre el maximo posible.

Se trata de una simple aproximacién que quiere especialmente ser un indicador gréfico a lo largo de todo el
cuestionario.

VALORACION DE TU IDEA DE NEGOCIO

EMPRENDEDOR IDEA MERCADO

Al finalizar el test, te recomendamos que lo leas detenidamente y analices cuidadosamente cada uno de los apartados
del documento DAFO. Posteriormente, y con el fin de profundizar y analizar de forma exhaustiva la viabilidad de tu
proyecto, te ofrecemos la posibilidad de trabajar tu idea de negocio a través del aplicativo "Plan de Empresa
On-Line".

El Plan de empresa On-Line, asi como otros recursos para emprendedores que ponemos a tu disposicion, son de uso
reservado a los usuarios registrados de Barcelona Activa. Para poder utilizarlos y trabajar tu idea de negocio con
Nosotros es necesario que asistas a una primera Sesién Informativa de registro en nuestro Centro para la Gente
Emprendedora Glories. Puedes inscribirte a través del Teléfono del Emprendedor, 901 55 11 55.

TEST-IDEA © 2006 BarcelonActiva, SA SPM
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Resultados Encuestas:

Encuesta clientes particulares:

P1 Personalizar Exportar

¢Sabias que un segmento de la poblacion comprendida entre los 30 y 70
afos afirma que les resulta muy complicado conocer gente con la que
compartir sus hobbies?

Respondidas: 98 Omitidas: 2

T _
Na, Mo tenia
ni idea.

0%  10% 20% 30% 40% 50% &0%  TO% B0%  90% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA * RESPUESTAS =
* 5i, lo=zabiz 80,61% T8
= Mo, No teniz niidea 19,39% 18
TOTAL o8
p2 Personalizar Exportar ¥

Site encuentras en este segmento de la poblacion. & consideras cierta esta
afirmacion?

Respondidas: 80  Omitidas: 10

0% 10% 0% 0% 40% S0% 80 T0% B0%  90% 100%

OPCIOMES DE RESPUESTA * RESPUESTAS -
- S0 87,78% 7S
* Moo 12,22% m
TOTAL 20

Comentarios (120



P3 Personalizar Exportar v

¢Te gustaria conocer gente con tus mismos intereses, hobbies y preferencias?

Respondidas: 87 Omitidas: 3

Si, por
supuEsta.

Wa, l2 verdad
25 gue no.

0%  10% 0% 30% 40% S50% B0% TO% 0% 0% 100%

OPCIOMNES DE RESPUESTA * RESPUESTAS -

= 5i, por supuesto. 98,97% 25

* Mo, la verdad 25 que no. 1,03% 1

TOTAL 97
P4

Personalizar Exportar =

¢ Te gustaria tener alguna herramienta con la que conocer gente gue se

encuentre geolégicamente cercana a ti con la que ademas compartir
aficiones o simplemente salir?

Respondidas: 97 Omitidas: 3

Si, seriz
fantastico.
Mo, no me

interssa nada.

0% 10% 0% 0% 40% 30% e0% TO% 0% S0% 100%

OPCIOMES DE RESPUESTA

* RESPUESTAS -
= 5i, seriz fantdstica. 94,23% a2
= Mo, nomeinteresa nads. 5,15% b

TOTAL



Ph Personalizar Exportar

¢ Te gustaria enterarte de las ofertas y promociones gue tengan activos los
negocios que se encuentren a tu alrededor?

Respondidas: 38  Omitidas: 2

Si, zeriz
fantastico.
Mo, no me

Eusta recibi...

Otro
(zspecifiqus)

0% 10% 0% 0% 40% J0%  e0%  TOW 80%  20% 100%

OPCIOMES DE RESPUESTA * RESPUESTAS =

=  5i, seriz fantdstica. 83,78% 87

= Mo, no me gusta recibir publicidad. 10,20% 10

= Otro (especifique) Aespuestas 1,02% 1

TOTAL a8
PG Personalizar Exportar v

iTe gustaria disponer de alguna herramienta con la que conocer gente de
forma directa vy real sin necesidad de chatear?

Respondidas: 88  Omitidas: 4

Si, estaria
g=nizl

Mo, prefiero
chatear.

0%  10% 0% 30% 40% 50% B0% TO% 0% S0% 100%

OPCIOMNES DE RESPUESTA = RESPUESTAS -
» 5i, estaria genial. 83,75% a0
+ Mo, prefiero chatear. 8,25% -]

TOTAL a6



P7 Personalizar Exportar ¥

Site enteraras de que existe una aplicacion para tu dispositivo movil con las
caracteristicas descritas anteriormente, éLa descargarias si fuera gratuita?

Respondidas: 88 Omitidas: 2

SL e _
Mo, d= ningdn
moda.
En caso
negativo...

0% 0% 0% 30% 40% J0% e0%  TO%  BO% 20% 100%

OPCIOMNES DE RESPUESTA * RESPUESTAS -
= 5i, claro. 92,86% g1
+ Ng, de ningiin modo. 3,08% 3
+ Encasonegstivo especifigue sus motivos: Respuestas 4,08% 4

TOTAL a8



Encuesta clientes Empresa

4Cudl es su primera reaccion a el producto?

Respondidas: 100

al

Omitidas: 0

HpeE _
Hanpese _
Meutral -

Algo negstiva

Muy negativa

0% 0% 20% 20% 40% 500 60% T0% 208 20% 100%

OPCIONES DE RESPUESTA * RESPUESTAS

»  Muy positiva &0,00% 60
* Algo positiva 30,00% ag
» Meutral 10,00% 10
-  Algo negativa 0,00% [}
=  Muy nzgativa 0,00% [o)
TOTAL 100

&Qué tan innovador/a es el producto?

Respondidas: 100

il

Omitidas: 0

Extremadamente

FMuy innovadora

Algo
innovadora

-Innwadcr;a _

Mo tan
innovador/a
Mada
innowvador/a
0% 10% 3% 30% 40% 30% &0% TO% 0% 30% 100%
OPCIOMES DE RESPUESTA * RESPUESTAS
w+ Extremadamente innovadar/a 50,00% BO
* Muy innovadora 30,00% 30
= Algoinnovadoria 20,00% 20
* Motaninnovadoria 0,00% [+,
+ Mads innovadorz 0,00% o

TOTAL

100



Cuando piensa en el producto, icree que es algo que usted necesita o0 que no
necesita?

Respondidas: 100 Omitidas: 0

Definitivaments
Lo necesito
Frobablements
Lo necesito
Me da Lo mismo -
Probablemente
na lo necasito
Definitivaments
no lo necesito
0% 10% 0% 0% 40% 505 B0% 0% 0% 0% 100%
OPCIOMES DE RESPUESTA * RESPUESTAS .
= Definitivameante lo necesito 80,00% 8o
= Frobzsblements lo necesito 20,008 o
= Me dalo mismo 10,00% 10
= Frobsblements no lo necesito 0,00% 1)
= Definitivamente no lo necesito 0,00% 4
TOTAL 100

4Como calificaria la relacion calidad precio de el producto?

Respondidas: 100 Omitidas: 0

1}

FemEn= _
For encima dal
promedio

Promeadic

Por debajo del
promedia

Mala

% 0% 0% 0% 40 0% L= TO% 0% 20% 100%

OPCIOMES DE RESPUESTA * RESPUESTAS gt
= Excelznts 60,00% 80
w Porencima del promeadio 30,00% 30
w Promedio 10,00% 10
w+ Pordebajo del promedio 0,00% [
* Mala 0,00% [

TOTAL 100



¢Qué tan probable es que recomiendes este producto a tus amigos o colegas?

Respondidas: 100  Omitidas: 0

[1] 0
B0 EO
NPS
‘o0 00
DETRACTORES (0-&) PASIVOS (7-3) PROMOTORES (2-100 [NDICE MET PROMOTERS SCORE
20% 80% 80
o 20 B0

¢Esta satisfecho con las soluciones que actualmente proporciona el
mercado?

Respondidas: 100  Omitidas: O
Iqacisatis:ecr'a _
Parcialments
=atisfecho

Muy Satisfecho

0% 10% 0% 30% 40 50% B0% TO% 0% 0% 100%

OPCIOMES DE RESPUESTA * RESPUESTAS -
» Mada satisfecho 80,00% 80
» Parcizlments satisfecho 33,00% 36
» Muy Satisfecho 5,00% B

TOTAL 100



Si el producto estuviera disponible hoy, é¢qué tan probable seria que usted

comprara el producto?

Respondidas: 100  Omitidas: 0

Extremadamente
probable

iy pranens -

Algo probable I
Mo tan probable I

Mzda probable -

0% 10% 0% 30% 40% 50%  60%  T0%
OPCIOMES DE RESPUESTA -

= Extremadamente probable
* Muy probable

* Algoprobzble

= MNotan probsble

+ Mads probable

TOTAL

B0% 0% 100%

RESPUESTAS
£0,00%
20,00%
5,00%

5,00%
10,00%

100
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