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RESUMEN DEL PROYECTO

A lo largo de este proyecto, se ha desarrollado el modelo de negocio de una aplicacion de
planificacion de viajes. En concreto, su objetivo es resolver el problema de la sobrecarga de
informacidn en el proceso de organizacion de un viaje. De este modo, tras la fase de ideacion
se ha validado la solucién con los clientes mediante distintos experimentos, entre ellos, el
desarrollo de un prototipo (MVP). Dichos experimentos han permitido la mejora del modelo
de negocio para una mayor alineacion con las necesidades del mercado. Finalmente, se ha
estudiado la viabilidad econémica del modelo, cuya ventaja radica en una estructura de
costes baja debido a la naturaleza tecnolégica del negocio.

Palabras clave: Viajes, Aplicacion, Planificacion, Start-up, Inteligencia Artificial (1A)

1. Introduccidon

La creciente demanda de experiencias de viaje personalizadas impulsa el auge de la
industria de viajes y turismo, donde la inteligencia artificial (I1A) desempefia un papel
clave. Este proyecto busca integrar la IA en la planificacion de viajes para reducir el
tiempo de organizacion y ofrecer experiencias altamente personalizadas. Para ello, se ha
seguido la metodologia Lean Startup para iterar sobre el modelo de negocio y adaptarlo
a las necesidades de los consumidores, con el objetivo de obtener un producto minimo
viable.

2. Fase de ideacion

Durante la fase de ideacidn, se han estudiado los problema existentes en relacion con la
organizacion de viajes, entre los que destacan la sobrecarga de informacion y la falta de
tiempo. Con el propésito de resolver dichos problemas, se ha propuesto una solucion que
consiste en una aplicacion centrada en la organizacion personalizada de viajes. Dicha
aplicacion posibilita que los usuarios planifiquen sus actividades de antemano,
generando itinerarios diarios adaptados a sus preferencias mediante la integracion de la
inteligencia artificial. Luego, en esta seccion se han desarrollado, tanto el modelo de
negocio como el value proposition canvas asociados a esta idea de negocio.

3. Fase de validacién

Tras haber definido la idea de negocio, esta se ha validado con el mercado. Con este
objetivo, se han definido distintas hipétesis, que se han contrastado con los clientes
mediante varios experimentos: una entrevista con foco en el problema (Customer
Journey As-Is), el desarrollo del MVP vy la validacion de este mediante una entrevista
con foco en la solucion (Customer Journey To-Be), y una encuesta para la validacion del
segmento de clientes B2C. Como resultado de dichos experimentos, se han realizado



distintos cambios en el modelo de negocio, que afectan a los bloques de la propuesta de
valor, los segmentos de clientes y las fuentes de ingresos principalmente.

Anadlisis financiero

En cuanto al analisis financiero, este se ha dividido en 3 partes: Un andlisis de
competidores, la estimacion del tamafio de mercado y un plan financiero que consta de
un Forecast y un P&L a 3 afios. De este analisis, se concluye que el modelo de negocio
tiene notables ventajas frente a sus competidores, y se encuentra en un mercado amplio
con grandes oportunidades de crecimiento. Ademas, este crecimiento es relativamente
sencillo debido a la escalabilidad del modelo de negocio. Por Gltimo, se observa una
rentabilidad temprana del modelo de negocio debido a la estructura de costes baja y cabe
destacar la importancia del marketing en un sector altamente competitivo.

Conclusiones

Finalmente, el proyecto se concluye de manera muy positiva, habiendo cumplido todos
los objetivos propuestos. A continuacion se presentan las conclusiones mas relevantes.

e EIl problema de los clientes radica en la sobrecarga de informacion y las
dificultades que tienen para filtrarla, y no tanto en la cantidad de tiempo necesario
para la organizacion del viaje, dado que esto Gltimo es una consecuencia de lo
primero.

e La idea de negocio es aceptada por los clientes, especialmente por aquellos con
edades de entre 16 y 30 afios, que suelen viajar en pareja. Ademas, cabe destacar
que un 17% de los clientes estan dispuestos a pagar por una suscripcién premium.

e El modelo de negocio es viable econdmicamente, ya que ofrece una estructura de
costes bajos, una escalabilidad facil y rentabilidades desde los primeros afios de
vida de la start-up.
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ABSTRACT

Throughout this project, the business model of a trip planning app has been developed. Its
objective is to solve the problem of information overload in the process of organising a trip.
Thus, after the ideation phase, the solution has been validated with customers through
various experiments, including the development of a prototype (MVP). These experiments
have allowed the improvement of the business model to better align it with the needs of the
market. Finally, the economic viability of the model has been studied, the advantage of
which lies in a low cost structure due to the technological nature of the business.

Keywords: Travel, App, Planning, Start-up, Artificial Inteligence (Al)

1.

Introduction

La creciente demanda de experiencias de viaje personalizadas impulsa el auge de la
industria de viajes y turismo, donde la inteligencia artificial (1A) desempefia un papel
clave. Este proyecto busca integrar la IA en la planificacion de viajes para reducir el
tiempo de organizacion y ofrecer experiencias altamente personalizadas. Para ello, se ha
seguido la metodologia Lean Startup para iterar sobre el modelo de negocio y adaptarlo
a las necesidades de los consumidores, con el objetivo de obtener un producto minimo
viable.

Design phase

During the ideation phase, the existing problems related to the organisation of trips have
been studied, among which information overload and lack of time stand out. In order to
solve these problems, a solution has been proposed consisting of an application focused
on personalised travel arrangements. This application enables users to plan their
activities in advance, generating daily itineraries adapted to their preferences through the
integration of artificial intelligence. This section then develops both the business model
and the value proposition canvas associated with this business idea.

Validation phase

After defining the business idea, it was validated with the market. To this end, different
hypotheses were defined and tested with customers through various experiments: an
interview with a focus on the problem (Customer Journey As-Is), the development of the
MVP and its validation through an interview with a focus on the solution (Customer
Journey To-Be), and a survey for the validation of the B2C customer segment. As a result
of these experiments, several changes have been made to the business model, mainly
affecting the blocks of the value proposition, customer segments and revenue sources.



4. Financial analysis

The financial analysis has been divided into 3 parts: an analysis of competitors, the
estimation of the market size and a financial plan consisting of a Forecast and a 3-year
P&L. The analysis concludes that the business model has notable advantages over its
competitors, and is in a large market with great growth opportunities. From this analysis,
it is concluded that the business model has significant advantages over its competitors,
and is in a large market with great opportunities for growth. Furthermore, this growth is
relatively easy due to the scalability of the business model. Finally, an early profitability
of the business model is observed due to the low cost structure and the importance of
marketing in a highly competitive sector.

5. Conclusions

Finally, the project is concluded in a very positive way, having fulfilled all the proposed
objectives. The most relevant conclusions are presented below.

e The customers' problem lies in the information overload and the difficulties they
have in filtering it, and not so much in the amount of time needed to organise the
trip, since the latter is a consequence of the former.

e The business idea is accepted by customers, especially those aged between 16
and 30, who tend to travel as a couple. In addition, it is worth noting that 17% of
customers are willing to pay for a premium subscription.

e The business model is economically viable, as it offers a low cost structure, easy
scalability and profitability from the first years of the start-up's life.
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Capitulo 1. INTRODUCCION

La industria de viajes y turismo experimenta un continuo auge respaldado por la
creciente demanda de experiencias de viaje personalizadas. Como consecuencia, la
inteligencia artificial (IA) desempefia un papel esencial en esta evolucion, permitiendo la
creacion de itinerarios de viaje personalizados, la anticipacion de necesidades de los
consumidores y la mejora de la eficiencia en el sector. Por lo tanto, se hace necesaria la
integracion de la IA en los planes de negocio de las empresas de la industria para hacer frente
a las demandas de los consumidores, lo que al mismo tiempo es una oportunidad para

diferenciarse en una industria altamente competitiva.

En este contexto de crecimiento, demanda de experiencias personalizadas y la 1A
como herramienta, se han establecido las bases del proyecto que se va a desarrollar. El
objetivo de dicho proyecto es desarrollar un modelo de negocio que integre la IA en la
planificacion de viajes, reduciendo el tiempo de organizacion y ofreciendo experiencias
altamente personalizadas. Para ello, se empezard desarrollando un modelo de negocio
preliminar en la fase de ideacidn. A continuacion, se iterara sobre dicho modelo de negocio
a través de la metodologia Lean Startup, para adaptarlo a las necesidades de los
consumidores, para lo cual se obtendra un producto minimo viable. Por Gltimo, se estudiara
la viabilidad econémica del proyecto mediante un analisis financiero. Asimismo, cabe
destacar que el proyecto se alinea con la Agenda 2030 ya que contribuye a los Objetivos de
Desarrollo Sostenible al mejorar la salud y el bienestar (ODS 3), promover el crecimiento

econdémico (ODS 8) y fomentar la innovacion (ODS 9) en la industria de viajes.

En conclusion, este proyecto pretende hacer frente al reto de la integracion de la 1A
en la industria de viajes, ofreciendo a los consumidores una solucion eficiente que les

permita ahorrar tiempo.
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Capitulo 2. ESTADO DE LA CUESTION

2.1 TENDENCIAS EN LA INDUSTRIA DE VIAJES

Actualmente, la industria de viajes y turismo se encuentra en un momento de auge,
ya que como muestran los datos de los ultimos 3 afios, incluso en tiempos de recesion, los
consumidores quieren viajar. De hecho, segin una encuesta de McKinsey sobre el
Sentimiento de los Consumidores Inteligentes (Almasi, Cosmas, Cowan, & Ellencweig,
2023), mas del 30% de los consumidores tiene la intencion de “darse un capricho” el afio

que viene en el sector de los viajes (Figura 1).

Categories where consumers intend to treat themselves in the next three months, percent of respondents

Restaurants 40%
Groceries/food for home 35%
Travel 32%
Apparel 31%
Beauty and personal care 30%
Footwear 27%
Out-of-home entertainment 23%
Electronics for home or personal use 21%
Jewelry and accessories 20%
Items for your home 20%
Fitness 17%
Household essentials 17%
Vehicles 15%
Others 2%

Source: McKinsey ConsumerWise Global Sentiment Data, August 2023, n = 4,000

Figura 1. Sectores en los que los consumidores tienen intencion de gastar en los préximos 3 meses (Almasi,
Cosmas, Cowan, & Ellencweig, 2023)

Siguiendo esta tendencia, se prevé que la industria crezca a una media del 5,8% por
afio hasta 2032, lo que supone el doble del crecimiento esperado para la economia global
(2,7% por afio). Ademas, se espera que se generen 126 millones de puestos de trabajo hasta
2032 dentro del sector (World Travel & Tourism Council, 2022).
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2.1.1 EXPERIENCIAS DE VIAJE PERSONALIZADAS

Para mantener este crecimiento, las empresas del sector deben adaptarse a las
demandas de los consumidores, que optan cada vez mas por experiencias de viaje
personalizadas. Asi, de acuerdo a un estudio llevado a cabo por Simon Kucher (Hiotis,
Vincent, & Frank, 2023), la popularidad de las experiencias de viaje personalizadas ha

aumentado en todos los mercados analizados, con un crecimiento medio del 5% en 2023.

Which of the following statements best describes your most recent holiday booked through a travel agent?!

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%

o @ o @ o @ o @ o @ o @ o @ o @
& & & & & 8 & & & & & & o & & &
& & & & & & & & & & & & & & & &
> = = > = = > >
s § 0§ & 8 &% % § &% 4§ § &% § &5 i
Cross-national UK us France Netherlands Germany Spain UAE
= | booked an all inclusive style holiday (flights + hotel) = | booked a personalised trip
== = il —_— - -
=g - z

Figura 2. Crecimiento de la demanda de experiencias de viaje personalizadas en distintos mercados (Hiotis,
Vincent, & Frank, 2023)

Ademas, a pesar de la inflacion, se espera que el presupuesto destinado a viajes de
ocio aumente en 2023. Sin embargo, se distinguen 3 segmentos de consumidores: Aquellos
que quieren “darse un capricho”, los prudentes y los estables. Los primeros, planean gastar
un 20% mas este afio y muestran una inclinacion hacia las experiencias de viaje cada vez

mas personalizadas (Hiotis, Vincent, & Frank, 2023).

Para poder ofrecer esta personalizacion a los consumidores, las empresas necesitan
acudir a las nuevas tecnologias y la digitalizacion, que mediante la recopilacion de datos

permiten disefiar experiencias de acuerdo a los intereses y el contexto de cada consumidor y
cada viaje.
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2.1.2 LA ERA DE LA INTELIGENCIA ARTIFICIAL

La industria de los viajes y el turismo se encuentra en una nueva era de
transformacion digital debido a los avances de la inteligencia artificial (Almasi, Cosmas,
Cowan, & Ellencweig, 2023). Como consecuencia, la IA es cada vez mas esencial para
obtener una ventaja competitiva en dicha industria. De hecho, segun una encuesta realizada
por Accenture, el 74% de las empresas dentro del sector de viajes han replanificado sus
estrategias para lograr una integracion rapida y exitosa de la 1A en sus modelos de negocio,
con el objetivo de escalar esta tecnologia (Nevstruyev & Pérez Martin, 2022).

Esta tendencia es consecuencia de la creciente cantidad de tiempo que las personas
destinan a los dispositivos digitales, que ha aumentado un 70 % desde 2013. Ademas, la
transformacion digital se vio acelerada durante la pandemia del COVID-19, momento en el
que se hizo necesario sustituir las interacciones humanas por las digitales, lo que llevo a que
los consumidores se acostumbraran a utilizar herramientas digitales con mayor frecuencia

(Almasi, Cosmas, Cowan, & Ellencweig, 2023).

Por ello, tecnologias como la IA generativa, el Machine Learning (ML) y la realidad
virtual estan revolucionando por completo la experiencia de viajar (Almasi, Cosmas, Cowan,
& Ellencweig, 2023). Estas tecnologias abarcan, desde la planificacion de viajes y la
traduccion instantanea, hasta la prediccion de posibles incidencias, todo con el objetivo de

brindar una experiencia de viaje altamente personalizada.
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Capitulo 3. MOTIVACION

Tras el analisis llevado a cabo en la seccion anterior, se hace evidente el crecimiento
de la industria de viajes. Los consumidores viajan mas que antes, sin embargo, la falta de
tiempo es un problema cada vez mas comun en nuestra sociedad, y organizar un viaje lleva
entre 20 y 30 horas de media. Todo ello, junto con la creciente popularidad de las
experiencias de viaje altamente personalizadas, hacen de la inteligencia artificial la
herramienta perfecta para reducir el tiempo de planificacion a la vez que se mantiene un alto

grado de personalizacion.

De esta manera, el objetivo principal de este proyecto es desarrollar un modelo de
negocio que integre la inteligencia artificial en la planificacion de viajes, para ofrecer a los

consumidores una experiencia 100% personalizada de manera rapida y eficaz.

Para ello, se partira de una idea inicial: Una aplicacion que recibira distintos inputs
del consumidor que se dispone a planificar un viaje (Fechas del viaje, duracién alojamiento,
intereses, acompafiantes, etc.). A continuacion, se enviard un prompt a Chat-gpt con esta
informacidn, para que devuelva un itinerario de viaje por dias. Asi, la ruta de cada dia se

plasmara en un mapa interactivo que el consumidor podra editar a su gusto.

A partir de esta idea, se iniciara la fase de ideacion, en la que se iterara sobre la idea
del proyecto hasta llegar a un modelo de negocio preliminar. A continuacion se validara el
modelo de negocio con los potenciales clientes y se cambiara el modelo de negocio en base
a los resultados obtenidos. Finalmente, se estudiara la viabilidad econémica del proyecto

mediante un andlisis financiero.
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Capitulo 4. OBJETIVOS DEL PROYECTO

En esta seccion se describiran los objetivos del proyecto, con el fin de esclarecer la
idea principal del modelo de negocio y los problemas que se pretenden resolver con el

analisis que se llevara a cabo.

1. ldeacién del modelo de negocio preliminar.

2. Validacion del modelo de negocio inicial con los consumidores mediante una serie
de hipotesis, entrevistas y experimentos, incluyendo el desarrollo de un producto
minimo viable.

3. Cambios en el modelo de negocio tras analizar los resultados de los experimentos y
entrevistas.

4. Analisis financiero del modelo de negocio para el estudio de su viabilidad econémica

y las necesidades de inversién de la empresa.
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Capitulo 5. METODOLOGIA DE TRABAJO

5.1 PLANIFICACION

Tras haber establecido los objetivos del proyecto, las tareas que se llevaran a cabo para
completarlo se muestran en la tabla a continuacion (Tabla 1). A cada tarea, se le ha asignado
un periodo de tiempo determinado y se ha dejado un margen de tiempo al final en caso de
que surjan imprevistos. De este modo, la distribucion de tareas en el tiempo se ha

representado en forma de cronograma.

| > > > ol o
&) | &) > o o o o — —
(@] (@] o [ c [ i o o
< | 9| Tl |4l P|la| o
N (90) N~ — N N Lo — —
Tareas S1(S2|[S3|S4|S5|S6|S7|S8| S9
1.1 | Problema
1.2 | Solucién | | |

Ideacion 1.3 ‘ Business Model Canvas ‘ ‘ ‘

1.4 | Value Proposition Canvas

2.1 | Fuentes de incertidumbre
Validacién | 2.2 | Experimentos y entrevistas | | |
2.3 | Cambios en el modelo de negocio

Supuestos y drivers del modelo
econémico

3.2 \ Tamafio de mercado

3.1

Analisis
financiero 3.3 ] Inversiones

35 \ Necesidades financieras

Conclusiones | 4.1 ‘ Analisis de resultados
finales 4.2 | Conclusiones |

| | |

| | |

3.4 | P&L | | |
| | |

| | |

| |

Tabla 1. Cronograma del proyecto
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5.2 LEAN STARTUP

La metodologia de trabajo que se utilizar4 para desarrollar el proyecto, serd la
metodologia Lean Startup, que tiene su origen en el Lean Manufacturing. Esta metodologia
esta disefiada para empresas en desarrollo inicial, y su objetivo es crear un modelo de negocio

escalable de manera agil y segura mediante la innovacion continua (Alonso, 2023).

Por ello, sus pilares fundamentales son: la experimentacion constante, la creacion de
un producto minimo viable (MVP) para obtener feedback de los clientes y la utilizacion de
iteraciones sucesivas para ajustar el producto. A diferencia de enfoques tradicionales, se
centra en el aprendizaje validado en lugar de en el beneficio directo al cliente y promueve la

agilidad y la adaptabilidad en entornos de incertidumbre (Alonso, 2023).
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Capitulo 6. RECURSOS A EMPLEAR

En cada una de las fases del proyecto se utilizaran distintas herramientas y recursos

para llevar a cabo las distintas tareas:

« Fase 1: Ideacion — Se utilizara la metodologia del “Business Model Canvas” y el
“Business Proposition Canvas” para disefiar un modelo de negocio preliminar.

. Fase 2: Validacion — Durante esta fase se desarrollara un “Minimum Viable Product”
(MVP) para validarlo con los potenciales clientes. La herramienta concreta a utilizar
se decidird mas adelante en funcion de los resultados de la fase de experimentos y
entrevistas.

. Fase 3: Andlisis financiero — En esta fase se analizard los drivers del modelo
econdmico, el tamafio del mercado y el P&L entre otros, para lo cual se utilizara Excel

como herramienta principal.
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Capitulo 7. IDEACION DEL BUSINESS MODEL

En este capitulo se abordaré el proceso de ideacion para el desarrollo del modelo de
negocio preliminar. En primer lugar, se presentaran tanto el problema estudiado como la
solucion propuesta a dicho problema. En segundo lugar, se detallara el Business Model
Canvas inicial, donde se analizaran los distintos componentes y la propuesta de valor
ofrecida. Finalmente, se expondra el Value Proposition Canvas, donde se estudiard la

relacién entre los segmentos de clientes y la propuesta de valor.

7.1 PROBLEMA

El primer paso para crear un modelo de negocio, es comprender el problema que se
va a resolver. Para ello, se deben identificar los principales problemas que tienen los clientes
en el contexto de una industria concreta para asi identificar el mas relevante y verificar que

existe una necesidad real por parte del cliente iterando en el analisis de dicho problema.

Con el objetivo de identificar el problema, se ha elegido el sector de viajes y turismo.
Esta industria ha crecido tras la crisis covid y se espera que siga la misma tendencia en los
préximos afios. Por lo tanto, serd interesante analizar los problemas que presenta mas en

profundidad.

En primer lugar, se ha llevado a cabo un ejercicio de Brainstorming con el objetivo
de identificar los problemas que merece la pena resolver. Los resultados obtenidos se
muestran en la Figura 3. De entre los problemas identificados destacan el alto coste de los
viajes, la falta de tiempo y la multitud de paginas web que hay que visitar para organizar
cada viaje (vuelos, hotel, actividades...). Todo ello, se recoge en el problema de que se
necesita mucho tiempo planificar un viaje, por ello, se ha escogido dicho problema para

seguir analizandolo.
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- tiempt)de/\

espera en las Sitios para
colas turistas muy
caros (te timan)

Distintos
horarios entre
paises

Vuelos caros.

VIAJES Y
TURISMO

Dificil y caro

aparcar
Lleva mucho

Barreras de .
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idioma Las agencias de
planificar el / viajes son muy
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Demasiadas
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(vuelos, hotel, Falta de tiempo
actividades...)
—

Figura 3. Encontrando el problema

Una vez se ha escogido el problema que se va a empezar a analizar, se va a utilizar
la herramienta del Empathy Map, para estudiar el problema desde el punto de vista del
consumidor. Para ello, se ha comenzado por definir el perfil del usuario, que es un hombre
de 26 afios, con pareja y que trabaja como consultor, con el objetivo de reflejar la falta de
tiempo. De este modo, se ha ido rellenando cada uno de los cuadrantes del Empathy Map
(Figura 4), simulando la experiencia de dicho consumidor al planificar un viaje con el
objetivo de entender qué quiere el cliente, las fuerzas que lo motivan, quién es de verdad y

qué podemos hacer por él.

e Ve: Este cuadrante recoge aquello que el usuario ve en su entorno (Muchas ofertas,
precios altos en dias de vacaciones, muchas recomendaciones y guias de viaje), los
productos que ve (Booking, eDreams, Tripadvisor, Getyourguide, etc.) y lo que le
gusta ver (Redes sociales - Instagram).

e Escucha: Este cuadrante recoge aquello que el usuario escucha. Esto incluye lo que
le dicen sus amigos y familiares (No tengo tiempo para organizar mi viaje, me he
arruinado en este viaje, me voy de viaje y aun no sé qué voy a hacer, ;a donde y
cuando te vas de viaje?) y a quiéen escucha (Amigos, familiares, influencers y

podcasts).
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e Dicey hace: Este cuadrante debe reflejar el comportamiento del usuario, recogiendo
lo que dice y hace. Esto incluye sus actividades mas frecuentes (Organiza el itinerario
en el avion rapido, se mete en muchas paginas web distintas), lo que le dice a los
demas (Voy a llegar al viaje y no voy a tener nada preparado, a la proxima tengo que
ponerme antes) y su actitud en pablico.

e Piensa y siente: Este cuadrante incluye los sentimientos y pensamientos del
consumidor. Es decir, aquello que le frustra y le motiva (Demasiada informacion, no
Sé qué opcidn es mejor), lo que quiere cambiar (Quiero aprovechar las vacaciones
para viajar pero son los més caros) y aquello que le hace sentir bien o mal (No tengo
tiempo para organizar el viaje).

e Pains: Este cuadrante engloba los dolores y retos del cliente (Falta de tiempo,
desperdicio de dinero y exceso de informacion).

e Gains: Este cuadrante recoge los beneficios que busca el cliente (Pasar tiempo de
calidad con pareja, familia y amigos, descansar y desconectar, conocer otros paises,

culturas y gastronomias y ahorrar tiempo).

EMPATHY MAP 'rname Author Date Em]
No conozco la
ciudad y no sé
que zona es THINK AND FEEL = |
mejor. Quiero No tengo tiempo
Demasiada aprovechar los para organizar el Precios altos en
informacién, no dias de viaje ~ dias de
Me voy de viaje a sé qué OPFié" es vacaciones para vacaciones
Bali. Me he ido de la mejor viajar pero son los

mas caros

viaje los ultimos 5 Quién no se va de
fines de semana viaje es un \ ~
pringado

Muchas paginas

Ignacio Martinez o X IVEES GaREs Muchas
He reservado y « Hombre we: dliltmta& recomendaciones
tengo miedo de 26 afi ooking, tas de viaj
* 26 afios y guias de viaje
H No tengo tiempo que me hayan + Con pareja gDreams,
para organizar mi timado + Consultor Tripadvisor,
viaje Getyourguide

Me he arruinado

en este viaje Precios altos en

dias de
Alapréxima ' \ vacaciones
Organizar el

Me voy de viaje y tengo que S L
2 ponerme a itinerario en el
cunne s auevoy organizarlo avion rapido Meterte en
2 nacer e Vaall | viaj tes/ dedicarl muchas paginas
todo lo bueno ya BallErAvER antes/ dedicarle ich
VB B ESET y no voy a tener més tiempo distintas para
reservado nada preparado hacer research
SAY AND DO

PAIN CAIN Pasar tiempo de calidad con
fears, frustrations, obstacles wants, needs, measure of success familia/pareja/amigos
Descansar y desconectar
Conocer otros paises, culturas
y gastronomias
Ahorrar tiempo

Figura 4. Empathy map
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Tras haber identificado los principales problemas de la industria y entender el
contexto en el que se encuentra el consumidor, se ha utilizado el método de “How might
we...?” para reformular el reto inicial. De este modo, en base al Empathy Map vy el
brainstorming de problemas en la industria, se han formulado distintos retos. Los principales
se muestran en la Tabla 2, junto a una valoracion de la importancia de cada reto. Esta
valoracion se ha hecho en base a la frecuencia con la que ocurre el problema, la cantidad de
personas gue lo experimentan (tamafio) y la gravedad de este. Cada una de estas variables se
ha valorado en una escala del 1 al 10 y se han multiplicado para cada uno de los retos,

obteniéndose asi una valoracion numérica final.

:Como podriamos hacer frente a la falta de tiempo para planificar

un viaje? 648
;Como podriamos reducir las paginas web a las que acceder al 8 392
organizar un viaje? U U
¢Como podriamos reducir el coste de un viaje? 9 9 7 567
:Como podriamos adaptar el viaje a las necesidades de cada uno? 8 10 8 640
;Como podriamos conocer en profundidad la cultura y las

. L 6 5 2 60
costumbres de los destinos a los que viajamos?
¢;Como podriamos pasar mas tiempo de calidad con familia,

9 7 9 567

amigos y pareja?

Tabla 2. Cémo podriamos...?

De acuerdo a los resultados obtenidos, el reto de “;cémo podriamos hacer frente a la
falta de tiempo para planificar un viaje?” es el de mayor importancia debido a su alta
frecuencia, tamafio y gravedad. Es muy frecuente ya que se viaja cada vez mas a menudo, y
en cada viaje, un alto porcentaje de la poblacién se encuentra con que no tiene tiempo para
organizar el viaje. Asimismo, la falta de tiempo es un problema grave y cada vez mas comun
en nuestra sociedad. Por lo tanto, se tomara este problema como referencia para desarrollar

una solucion que cubra las necesidades de los clientes.
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7.2 SOLUCION

Tras haber escogido el problema, se ha llevado a cabo una lluvia de ideas para
desarrollar soluciones al problema planteado, en base a las ltimas tendencias tecnoldgicas,

obteniendo 3 ideas como solucidn al problema planteado anteriormente:

- Una app para la planificacion de rutas de viaje con Chatgpt
- Una app o web que indique sitios cercanos para visitar mediante geolocalizacién

- Gafas de realidad aumentada que hagan de guia turistico personal

Cosas que me gustan/ Tendencias
Problema A o Ideas
se me dan bien tecnoldgicas
Viajar \ Blockchain -
Redes sociales Chatgpt App para la planificacion de rutas de

viaje con Chatgpt

¢Cémo podriamos App/web que te indique sitios
hacer frente a la falta Aprovechar el tiempo loT cercanos para visitar mediante
de tiempo para geolocalizacion

- i -
planificar un viaje? Experiencias

personalizadas Automatizacién

Gafas de realidad aumentada que

Comer bien Realidad aumentada . L
hagan de guia turistico personal

Actividades culturales

De las tres soluciones aportadas al problema planteado, la primera es la que mejor
responde a las necesidades de nuestros clientes, por lo que en la siguiente seccién se

desarrollara el modelo de negocio para esta idea.

7.3 MODELO DE NEGOCIO INICIAL

En esta seccion se detallardn las caracteristicas del Business Model Canvas
preliminar con el objetivo de aportar una solucion inicial al problema que se quiere abordar
(La falta de tiempo para planificar un viaje). La idea de negocio consiste en una aplicacion
gue se centra en la organizacién personalizada de viajes. Dicha aplicacion posibilita que los
usuarios planifiquen sus actividades de antemano, generando itinerarios diarios adaptados a

sus preferencias mediante la integracion de la inteligencia artificial. A continuacion, se
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detallaran los componentes clave del Business Model Canvas, abordando cada aspecto de la

estructura empresarial subyacente.

Business Model Canvas

Disefiado para: APP DE VIAJES

Disefiado por: Loreto Bohigues

Fecha: 10/03/2023 Version: 2.0

Key Partners Key Activities Value Proposition Customer Relationship Customer Segments
« ChatGPT + Gestion de la aplicacion - Servicio de organizacién - Experiencia personalizada B2C
: sagAgLe Maps C Zrestagon de|| s de viajes por dia C ;m; digitalizacion S N——
ripAdvisor nuncios en la plataforma o MmrsehoaaE.d elf-service ) o FErsEoiasaes
o [ cliente introducir los 0 EomciianllC e - Grupos de amigos
* Buscar clientes B2B e hEmaD * Comunidad (Poner en
* Mantenimiento de la app N Ie contacto a los clientes) B2B
(presupuesto, destino,
dias, viaje de familia, * Hosteleria
pareja o amigos, ubicacién * Hoteles
del hotel...) y se obtendra » Tripadvisor (recomendacién
Key Resources una recomendacién de Channel de actividades)
rutas por dia.
+ Platform/App * Ventaja competitiva: - App(owned)
+ IT infrastructure Novedoso, personalizado, * Website (owned)
+ ChatGPT conveniente y accesible
+ Customer database
Cost Structure Revenue Stream
* Desarrollo de la aplicacion B2C
» Servicios de IA (ChatGPT) + Product led growth: Freemium
* Marketing

* Suscripcién premium: No anuncios, fee anual/Por viaje
2B

¢ Anuncios
- Fees por recomendaciones

7.3.1 PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor consiste en una app a la que los clientes pueden acceder para
organizar sus viajes, en concreto las actividades a realizar una vez llegan al destino. De este
modo, el cliente introduce una serie de inputs en la app, incluyendo las fechas de llegada y
de partida, el tipo de viaje (familia, amigos, pareja o solo), el presupuesto y sus intereses
(Cultura, naturaleza, aventura, gastronomia, entretenimiento, deportes...). La app envia estos
inputs a ChatGPT, que realiza un itinerario para cada dia segun las necesidades del cliente.
Este resultado se envia de vuelta a la app y los itinerarios diarios se plasman en un mapa.
Una vez los itinerarios son plasmados en el mapa, la app ofrece alternativas a las opciones

sugeridas en caso de que el usuario quiera editar el itinerario para poder seguir adaptandolo.

Asimismo, la aplicacion genera valor para las empresas del sector de viajes ya que
es una plataforma, que permite el acceso a usuarios que buscan experiencias especificas y
alineadas con los servicios concretos que ofrece cada empresa. Por lo tanto, la app también

ofrece a estas empresas la posibilidad de recomendar su negocio. De este modo, pueden
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beneficiarse de la promocion selectiva, actuando como un canal adicional para la
comercializacion de servicios turisticos y proporcionando a las empresas una via para

alcanzar audiencias mas amplias y diversificadas.

La ventaja competitiva de la aplicacion radica en la alta personalizacion de la
experiencia de viaje, la disponibilidad de cualquier destino y la accesibilidad, ya que los

usuarios pueden llevar el itinerario a cualquier lugar mientras lleven su mévil con ellos.

7.3.2 SEGMENTOS DE CLIENTES

Los principales segmentos de clientes se dividen en dos tipos: Los usuarios de la
aplicacion (B2C) y las empresas recomendadas a través de la app (B2B).

e B2C

Los principales segmentos de clientes B2C se caracterizan por ser viajeros con poco
tiempo para organizar el viaje y un poder adquisitivo medio-alto. Esto incluye familias con
nifios pequefios (menores de 12 afos), parejas jovenes (menores de 35 afios) y estudiantes

con carreras demandantes y agendas apretadas.

e B2B

En cuanto a los segmentos de clientes B2B, estos se caracterizan por ser empresas que
tienen dificultades para llegar a su publico objetivo en un mercado muy competitivo donde
sus clientes tienen acceso a grandes cantidades de informacién. En esta situacion, las
empresas locales, con menor presupuesto de marketing tienen mas dificultades para llegar a
los usuarios interesados. Este es el caso de restaurantes, lugares de interés historico,

empresas que organizan actividades recreativas y guias o tours locales.

7.3.3 RELACION CON EL CLIENTE

La relacién con el cliente se establece de manera directa a través de la interfaz de la
aplicacion, brindando asi una experiencia autoservicio completamente personalizada y

altamente digitalizada. A pesar de esta conexion digital, se proporciona asistencia y soporte
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continuo para asegurar que los usuarios tengan acceso a ayuda en caso de encontrarse con
algin problema al utilizar la aplicacion. Ademas, se fomenta un sentido de co-creacion y
comunidad al ofrecer la posibilidad de dejar resefias en la aplicacion, facilitando la
interaccion entre los usuarios. Esto es esencial para el negocio, ya que la retroalimentacion

del usuario contribuye significativamente a la mejora continua de la aplicacion.

7.3.4 CANAL

La distribucion principal de la aplicacion se realiza a través de una aplicacién, lo que
facilita el acceso directo y sencillo a los itinerarios de viaje. De este modo, los usuarios
pueden llevarse la app consigo en el movil e ir siguiendo el itinerario desde cualquier lugar.
Asimismo, se contara con una pagina web desde la cual se dara soporte a la aplicacion. La
app contara con dos tipos de cuentas, cuenta de usuario y cuenta de empresa. De este modo,

las empresas también tendran acceso en tiempo real a datos de sus recomendaciones.

7.3.5 FUENTES DE INGRESOS

Los ingresos se generan a través de dos fuentes distintas. En primer lugar, provienen
de los usuarios, quienes contribuyen mediante un modelo de suscripcién mensual o anual
que les otorga acceso a funcionalidades premium, tales como sugerencias exclusivas y
descuentos en actividades locales. En segundo lugar, se derivan de asociaciones con
empresas turisticas, permitiendo asi obtener comisiones por recomendaciones y participar

en estrategias de promocion selectiva.

7.3.6 ESTRUCTURA DE COSTES

Las principales fuentes de gastos incluyen el desarrollo y mantenimiento de la
aplicacion, la compensacion de ChatGPT y de Google Maps por el uso de sus servicios,
estrategias de marketing digital y el soporte técnico continuo para garantizar la satisfaccion

del cliente.

La estructura de costes se centra en los aspectos fundamentales para el desarrollo y

funcionamiento fluido de la aplicacion. El despliegue y mantenimiento continuo de la
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plataforma requiere inversion tanto en el talento técnico responsable del disefio y
mantenimiento de la aplicacion, como en el equipo responsable del soporte técnico continuo.
Ademas, la integracion de tecnologias avanzadas como ChatGPT y Google Maps conlleva
costes asociados a su uso. Asimismo, las estrategias de marketing digital para atraer usuarios
y fomentar asociaciones con empresas turisticas representan un coste significativo y de gran

Importancia para la empresa, especialmente en las primeras etapas.

7.3.7 ACTIVIDADES CLAVE

Las actividades clave se centran en el desarrollo y la mejora continua de la aplicacion
para garantizar una experiencia de usuario optima. Esto incluye el disefio y la programacion
de la interfaz, la prestacion del servicio, la gestion y el mantenimiento de la aplicacion.
Ademas, la recopilacion y andlisis de datos de usuarios desempefian un papel esencial para
perfeccionar las recomendaciones y la eficacia de la aplicacion. Asimismo, la gestion de
asociaciones con socios clave, como ChatGPT o Google Maps, y con empresas turisticas es

una actividad clave para fortalecer la relacion con los clientes y socios comerciales.

7.3.8 RECURSOS CLAVE

Los recursos clave abarcan el talento técnico necesario para el desarrollo y
mantenimiento de la aplicacidn, asi como la colaboracion continua con ChatGPT y Google
Maps para garantizar la precision y la calidad de las recomendaciones y la visualizacion de
mapas. La infraestructura tecnoldgica, incluidos los servidores y la seguridad de datos,
también es un recurso clave para respaldar la funcionalidad de la aplicacién. Ademas, se
requiere un equipo dedicado al soporte técnico y la gestion de relaciones con usuarios y

empresas asociadas.

7.3.9 SOCIOS CLAVE

Los socios clave incluyen a proveedores tecnolégicos como ChatGPT y Google
Maps, cuyas tecnologias son fundamentales para la funcionalidad de la aplicacion.

Asimismo, la colaboracion estrecha con empresas turisticas, como Tripadvidor o
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Getyourguide, es esencial para establecer asociaciones que permitan la obtencion de

comisiones por recomendaciones y la promocion selectiva.

7.4 VALUE PROPOSITION CANVAS INICIAL

En la presente seccion se detallara el VValue proposition canvas preliminar (Figura 5).

Esta herramienta se centra en la propuesta de valor, los segmentos de clientes, y la relacién

entre estos. Consta de dos partes principales: EI Customer Profile (Parte derecha de la Figura

5) y el Value Map (Parte izquierda de la Figura 5)

e Customer profile: Describe los segmentos de clientes especificos que una empresa

esta tratando de alcanzar. Este incluye las tareas que estan tratando de realizar los

clientes (Customer jobs), los beneficios que desean obtener (Gains) y los obstaculos

o dificultades con las que se encuentran (Pains).

e Value map: Se centra en la propuesta de valor de la empresa, es decir, como la

empresa resuelve los problemas y satisface las necesidades de los clientes. Este

incluye los productos y servicios que ofrecidos por la empresa (Products & services),

las caracteristicas que crean beneficios para los clientes (Gain creators) y aquellas

que alivian o minimizan las dificultades (Pain releivers).
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Figura 5. Value Proposition Canvas
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7.4.1 CUSTOMER PROFILE

7.4.1.1 Tareas del cliente
7.4.1.1.1 Clientes B2C

e Hacer research en muchas paginas web: Antes de decidir sobre un destino o
actividades, los clientes B2C suelen realizar extensas investigaciones en diversas
paginas web para obtener informacion sobre destinos, atracciones y servicios
disponibles

e Invertir tiempo libre en organizar el viaje: La organizacion del viaje implica
dedicar tiempo libre a planificar itinerarios, seleccionar actividades y coordinar
detalles logisticos. Este proceso puede consumir una cantidad significativa de su
tiempo y energia

e Coordinar transporte, alojamiento y actividades: a coordinacion de elementos
clave como transporte, alojamiento y actividades es una tarea compleja. Los clientes
deben asegurarse de que estos aspectos estén alineados con sus preferencias y se
integren de manera fluida en su itinerario planificado.

e Leer resefias para asegurarse de que los servicios se ajustan a sus expectativas:
La lectura de resefias es una tarea crucial para los clientes, ya que buscan asegurarse
de que los servicios y actividades que elijan estén alineados con sus expectativas y
necesidades. La confianza en las opiniones de otros viajeros es fundamental para su
toma de decisiones.

e Desconocimiento de la ciudad: La falta de conocimiento sobre la ciudad de destino
es una tarea adicional para los clientes B2C. Necesitan informacién detallada sobre
la geografia, la cultura local, la seguridad y otras consideraciones para sentirse

cémodos durante su estancia.
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7.4.1.1.2 Clientes B2B

Mejora de estrategias de Marketing: Las empresas B2B buscan mejorar sus
estrategias de marketing, llegando de manera efectiva a audiencias especificas
interesadas en sus servicios turisticos

Ampliar su base de clientes: Quieren ampliar su base de clientes y ser reconocidas

por aquellos que buscan experiencias y servicios particulares.

7.4.1.2 Beneficios

7.4.1.2.1 Clientes B2C

Pasar tiempo de calidad con familia, pareja y amigos: Los usuarios buscan el
beneficio de fortalecer vinculos emocionales al disfrutar de momentos significativos
con sus seres queridos durante el viaje.

Descansar y desconectar: El beneficio para los clientes se traduce en la posibilidad
de encontrar descanso y desconexién, liberandose del estrés de la rutina al confiar en
una experiencia de viaje sin complicaciones.

Conocer el destino de viaje, incluyendo cultura, gastronomia y costumbres:
Buscan el enriquecimiento personal al sumergirse en la cultura local, degustar la
gastronomia auténtica y conocer las costumbres, contribuyendo a una experiencia de
viaje mas enriquecedora.

Organizacion eficiente y centralizada: EIl beneficio para los clientes radica en la
simplificacion de la planificacion del viaje, permitiéndoles organizarse de manera
mas rapida para disfrutar al maximo de su tiempo de vacaciones.

Saber que el alojamiento es seguro y real: Los clientes buscan la tranquilidad de
saber que el alojamiento sugerido es seguro y auténtico, proporcionando confianza y

seguridad durante su estancia en el destino.
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7.4.1.2.2 Clientes B2B

Marketing segmentado: Empresas B2B buscan el beneficio de maximizar la
efectividad de sus estrategias de marketing al llegar directamente a audiencias
especificas interesadas en sus servicios turisticos.

Darse a conocer: El beneficio para las empresas B2B es la oportunidad de aumentar
su visibilidad en un mercado competitivo al ser recomendadas a usuarios especificos
con intereses alineados.

Aumentar base de clientes: El beneficio final para las empresas B2B es el
crecimiento sostenible de su base de clientes al atraer a aquellos que estan
genuinamente interesados en sus servicios, generando conexiones significativas y

duraderas.

7.4.1.3 Dificultades

7.4.1.3.1 Clientes B2C

Las opciones del itinerario que da la app no son exactamente las que buscan los
clientes: Tras completar los inputs, el cliente no queda satisfecho con algunas de las
actividades sugeridas y quiere buscar alternativas para seguir adaptando los
itinerarios a sus necesidades.

Los clientes se encuentran dificultades técnicas al utilizar la herramienta: Al
utilizar la herramienta, fallan funcionalidades o se sobrecargan los servidores y se
cae la app, lo que hace que el usuario sea incapaz de utilizar la app por problemas
ajenos a él.

El cliente llega a un lugar asignado a la ruta y esta cerrado: La app ha creado la
ruta y el cliente ya esta recorriendo su itinerario, cuando llega a un lugar o actividad

que ya ha cerrado o que ya no existe, lo que le causa frustracion.
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7.4.1.3.2 Clientes B2B

Dificultades técnicas en el uso de la herramienta: la integracion de la herramienta
en los sistemas existentes de las empresas B2B puede presentar desafios técnicos y
requerir coordinacion precisa para garantizar una adopcion adecuada.

Competencia Intensa: En un mercado saturado, las empresas pueden tener
dificultades para destacar entre la competencia y captar la atencion de los clientes
potenciales.

Saturacion de Informacion en Linea: La sobreabundancia de informacion en linea
puede hacer que sea dificil para las empresas destacar y ser vistas por los

consumidores entre la multitud de opciones disponibles.

7.4.2 VVALUE MAP

7.4.2.1 Productos y servicios

7.4.2.1.1 Clientes B2C

Servicio de generacion de Itinerarios Personalizados: La app permite a los
usuarios ingresar sus preferencias de viaje y genera itinerarios diarios personalizados
segun sus intereses. Esto permite que se centralicen los distintos servicios (hoteles,
actividades y transporte) en una sola plataforma, lo que permite reducir el tiempo
que se tarda en organizar un viaje y la cantidad de herramientas necesarias para ello.
Ademas, esta centralizacion permite optimizar la logistica del viaje, es decir,
coordinar transporte, alojamiento y actividades.

Resefias y comunidad: Los usuarios B2C tienen acceso a resefias y experiencias
compartidas por otros viajeros. Esto les proporciona informacion valiosa y confiable
sobre destinos, servicios y actividades. Esto les permite asegurarse de que los
Servicios se ajustan a sus expectativas, y tener acceso a informacion de la ciudad de

la mano de la comunidad local.

28



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAl)

COMILLAS MASTER UNIVERSITARIO EN INGENIERIA INDUSTRIAL

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[ icar  icape ] IDEACION DEL BUSINESS MODEL

7.4.2.1.2 Clientes B2B

Servicio de recomendaciones personalizadas: Disefiado para destacar los servicios
de las empresas ante usuarios especificos. Utilizando algoritmos avanzados y datos
de preferencias de los usuarios, creamos asociaciones estratégicas que aseguran que
las recomendaciones sean altamente relevantes para la audiencia objetivo. Esto no
solo impulsa la visibilidad de las empresas, sino que también mejora la experiencia
del usuario al recibir sugerencias adaptadas a sus intereses.

Servicio de promocion selectiva: Ofrece a las empresas la capacidad de personalizar
y dirigir sus campafas promocionales. Al aprovechar la informacion detallada sobre
los usuarios y sus preferencias, las empresas pueden llegar directamente a segmentos
especificos de audiencia, maximizando la efectividad de sus estrategias de
marketing. Esta herramienta no solo optimiza el presupuesto de marketing, sino que
también aumenta la probabilidad de atraer clientes genuinamente interesados en sus

Servicios.

7.4.2.2 Creadores de beneficios

Experiencia Personalizada: Los usuarios disfrutan de una experiencia de viaje
altamente personalizada y adaptada a sus intereses y preferencias.

App sencilla y accesible: Esto permite a los usuarios llevarse sus itinerarios a
cualquier parte para poder seguirlos durante sus viajes.

Interfaz de Mapa Interactiva: Los usuarios pueden visualizar sus itinerarios en un
mapa interactivo, facilitando la comprension y la interaccion con las actividades
planificadas.

Sugerencias Exclusivas y Descuentos: La app ofrece recomendaciones exclusivas
y descuentos en actividades locales para mejorar la experiencia del usuario durante

su viaje.

7.4.2.3 Calmantes de dolor

Servicio de soporte técnico 24 horas: La app ofrece este servicio de cara a resolver

las dificultades técnicas que tengas los clientes, desde cualquier parte del mundo.
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e Alertas en tiempo real: La app tiene alertas en tiempo real para avisar del cierre de
una atraccion turistica o restaurante, con el fin de evitar problemas de horarios al
recorrer los itinerarios planificados.

e Alternativas a la ruta planificada: Se proporcionan alternativas para editar la ruta
en la propia app. De este modo, el cliente puede cambiarla en caso de que no sea
exactamente lo que buscaba.
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Capitulo 8. VALIDACION DEL BUSINESS MODEL

Después de la elaboracion de un primer modelo de negocio en la fase de ideacion, se
busca validar dicho modelo con los clientes. En la fase de validacion, se contrastara este
modelo de negocio a través de una serie de experimentos y herramientas con el fin de
verificar que los clientes realmente enfrentan el problema que se pretende solucionar y que
estan dispuestos a pagar por una solucion que se ajuste a sus necesidades. Este proceso
comienza por la formulacion de hipotesis que se desean verificar, seguido de la ideacion y
ejecucion de experimentos y entrevistas para evaluar estas hipdtesis. Finalmente, se
realizaran los ajustes necesarios en el modelo de negocio en base a los resultados obtenidos
durante este proceso de validacion.

Se ha llevado a cabo una evaluacion del modelo de negocio en una escala del 1 al 10,
utilizando las siete preguntas definidas en la Figura 6. Este analisis proporcionara una
comprension mas profunda de la calidad del modelo de negocio disefiado. Al concluir la fase
de validacion, se repetira esta evaluacion para determinar cualquier mejora en el modelo de
negocio. La Figura 6 detalla la evaluacidn basada en siete variables clave: costes de cambio,
ingresos recurrentes, relacion entre ingresos y costes, estructura de costes innovadora,

trabajo externalizado, escalabilidad y proteccién frente a competidores.

Cabe destacar que el modelo de negocio obtiene puntuaciones sobresalientes en las
categorias de ingresos frente a costes y escalabilidad. Estos resultados sugieren un
considerable potencial de crecimiento, indicando que dicho crecimiento no requiere
inversiones significativas. Ademas, los ingresos se generan antes de incurrir en Costes de
Bienes Vendidos (COGs) gracias al modelo de suscripcion recurrente, destacando la

eficiencia en la generacion de ingresos.
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Figura 6. Evaluacion del modelo negocio

8.1 FUENTES DE INCERTIDUMBRE

El primer paso de la etapa de validacion implica la minuciosa definicion de las

fuentes de incertidumbre. Esto abarca la identificacion de hipoétesis, la priorizacion de

hipotesis y la determinacion de las hip6tesis clave que podrian tener un impacto significativo

en la viabilidad y éxito del proyecto.

8.1.1 IDENTIFICACION DE HIPOTESIS

Las hipotesis van a ser la herramienta principal para progresar con el modelo de

negocio. En consecuencia, se inicia el proceso definiendo suposiciones, derivadas tanto del

modelo de negocio como del value proposition canvas. Estas suposiciones se han traducido

en hipdtesis medibles, las cuales seran empleadas a lo largo de todo el proceso de validacion.

La relacién entre suposiciones e hipétesis se presenta en la Tabla 3.
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Propuesta de valor

Propuesta de valor

Propuesta de valor

Propuesta de valor

Segmentos
clientes

Canales

Canales

Estructura de
ingresos

Estructura de
ingresos

Creo que nuestros clientes tienen la necesidad de ahorrar
tiempo en la planificacion de un viaje

Creo que mis clientes escogeran mi solucion frente a mis
competidores porque, es mas facil de usar, interactivay
personalizada

Creo que mi cliente expresa su problema mediante largos
research en distintas paginas web

Creo que las empresas del sector de viajes tienen la
necesidad de promocionarse a un publico mas segmentado

Creo que las personas que tienen esta necesidad son gente
joven, que acaba de empezar a trabajar y con un poder
adquisitivo medio-alto que viajan en pareja

Creo que captaré clientes mediante las redes sociales y el
boca a boca

Creo que el canal mas adecuado para aportar valor al cliente
es una app

Creo que ganaré dinero mediante una estructura de precios
Freemium que atraiga a los usuarios con descuentos

Creo que ganaré dinero mediante anuncios y
recomendaciones por parte de las empresas

Los clientes tardan mas de 15 horas de media en
planificar un viaje

Al menos el 50% de los usuarios preferird utilizar
mi aplicacion en vez de herramientas alternativas

Los clientes visitan mas de 20 paginas web de
media para organizar un viaje

Al menos el 70% de las empresas del sector de
viajes tienen dificultades para captar su publico
objetivo de manera directa

Por cada 100 usuarios que se descarguen la app,
al menos 70 seran menores de 30

Cada cliente que utilice la app, se lo contara al
menos a otro usuario

De cada 100 potenciales usuarios, al menos 8o se
descargaran la app

Al menos el 50% de los usuarios estarian
dispuestos a pagar una fee anual a cambio de
descuentos y ofertas

Al menos el go% de las empresas del sector de
viajes estan dispuestas a pagar por ser
recomendadas

Tabla 3. Suposiciones e hipotesis

8.1.2 PRIORIZACION DE HIPOTESIS

Una vez definidas las hipdtesis para la fase de validacion, se ha procedido a su

priorizacién considerando dos aspectos clave: el nivel de riesgo y la incertidumbre asociada

a cada hipotesis. A continuacion de definen ambas variables:

e Riesgo: En este contexto, el riesgo se relaciona con las posibles consecuencias

negativas o pérdidas asociadas con una hipotesis en caso de que no se valide. Implica

evaluar las posibles implicaciones adversas si la hipotesis resulta ser incorrecta.

e Incertidumbre: Refleja la falta de claridad o certeza sobre coémo ciertos elementos

del modelo de negocio se comportaran, indicando la ausencia de datos o experiencia

previa que permita prever con precision los resultados.
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Para visualizar esta clasificacion, se ha creado un gréafico donde el eje Y representa
la variable incertidumbre y el eje X representa el nivel de riesgo. Cada una de las hipotesis
anteriormente definidas se ha plasmado en un post-it y se ha ubicado en el grafico de acuerdo
con estos dos criterios, proporcionando asi una representacion visual que facilita la
identificacion de las hipotesis més criticas y que requieren una atencién prioritaria durante

la fase de validacion.

+ Incertidumbre
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descargaran la app

Al menos el 50% de los
usuarios preferird
utilizar mi aplicacién en
vez de herramientas
alternativas

Cada cliente que utilice
Los clientes tardan mas la app, se lo contard al
de 15 horas de media menos a otro usuario
en planificar un viaje

< + Riesgo

Al menos el 70% de las

empresas del sector de

viajes tienen Al menos el 90% de las

dificultades para captar empresas del sector de

su publico objetivo de viajes estan dispuestas

manera directa a pagar por ser
recomendadas

Los clientes visitan mds
de 20 péginas web de
media para organizar un
viaje

Por cada 100 usuarios
que se descarguen la
app, al menos 70 seran
menores de 30

Figura 7. Priorizacién de hip6tesis

Las hipdtesis criticas son aquellas que presentan niveles mas elevados de
incertidumbre y riesgo. Al examinar el grafico, se constata que, en el contexto del modelo

de negocio que se valida en este proyecto, las hipotesis criticas son las siguientes:

e Al menos el 50% de los usuarios estarian dispuestos a pagar una fee anual a cambio

de descuentos y ofertas

e Al menos el 50% de los usuarios preferird utilizar mi aplicacién en vez de

herramientas alternativas

e De cada 100 potenciales usuarios, al menos 80 se descargaran la app
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e Al menos el 90% de las empresas del sector de viajes estan dispuestas a pagar por

ser recomendadas

8.1.3 HIPOTESIS CRITICAS

Después de identificar las hipotesis criticas, se deben analizar los escenarios mas
desfavorables a los que el modelo de negocio podria enfrentarse al validar estas hipotesis.
Esta hipdtesis son las mas importantes de validar ya que permitiran confirmar la viabilidad
del modelo de negocio. Sin embargo, si bien la falta de validacion no necesariamente impide

continuar, esta podria implicar cambios sustanciales en el modelo de negocio.

A continuacion se describen los posibles escenarios desfavorables para las hipétesis

criticas extraidas de la seccion anterior (8.1.2):

e Resistencia al pago: Si la hipotesis de que al menos el 50% de los usuarios estarian
dispuestos a pagar una tarifa anual no se valida, podria indicar que la monetizacion
a través de tarifas podria ser un desafio, afectando la sostenibilidad financiera.

e Baja adopcion de la aplicacion: Si la hipotesis de que al menos el 50% de los
usuarios preferira utilizar la aplicacion no se valida, podria indicar una baja adopcion
de la aplicacidn, lo que seria critico para el éxito del modelo.

e Falta de interés de las empresas: Si la hipotesis de que al menos el 90% de las
empresas del sector de viajes estan dispuestas a pagar por ser recomendadas no se

valida, podria sefialar una falta de interés de las empresas en el modelo propuesto.

Ademas de las hipotesis criticas identificadas mediante la priorizacion, hemos
realizado una lluvia de ideas para explorar el escenario mas desfavorable posible y descubrir

hipétesis criticas adicionales para el modelo, como se ilustra en la Figura 8.
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La informacién de
Los clientes no estdn Chatgpt no puede
dispuestos a pagar por plasmarse en Google
la suscripcién maps adecuadamente

Las empresas no estan
interesadas en ser
recomendadas a través
de la app

Los usuarios no tienen
el problema que
soluciona la app

Chatgpt no calcula bien
los tiempos de los

o : Los usuarios prefieren a
itinerarios

los competidores

Figura 8. Hipotesis criticas adicionales

A continuacién se describen los posibles escenarios desfavorables para las hipotesis

criticas adicionales que se muestran en la Figura 8:

e Los clientes no estan dispuestos a pagar por la suscripcion: Los usuarios
consideran que el valor proporcionado por la aplicacion no justifica el costo de la
suscripcion. La falta de disposicion a pagar podria llevar a una baja adopcion vy,
eventualmente, al fracaso financiero del modelo de suscripcion.

e Las empresas no estan interesadas en ser recomendadas a través de la app: La
falta de interés por parte de las empresas para ser recomendadas podria resultar en la
ausencia de colaboraciones comerciales. Esto reduciria significativamente las ofertas
y descuentos disponibles a través de la aplicacién, afectando su atractivo para los
usuarios.

e ChatGPT no calcula bien los tiempos de los itinerarios: Inexactitudes en los
calculos de tiempo podrian llevar a los usuarios a confiar en informacion incorrecta
para planificar sus viajes. Esto podria resultar en itinerarios poco realistas, lo que
generaria insatisfaccion y pérdida de confianza en la aplicacion.

e Los usuarios prefieren a los competidores: Si los usuarios eligen competidores
sobre tu aplicacion debido a caracteristicas mas atractivas o mejor ejecucion, la

adopcion de tu aplicacién podria ser baja. Esto podria deberse a una interfaz de
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8.2

usuario menos amigable, falta de caracteristicas innovadoras o cualquier otra
desventaja percibida.

Los usuarios no tienen el problema que soluciona la app: Si la aplicacion resuelve
un problema que los usuarios no consideran relevante, la demanda podria ser baja.
Si los usuarios no perciben un valor significativo en la solucion ofrecida, la
aplicacion podria tener dificultades para encontrar su nicho en el mercado.

La informaciéon de ChatGPT no puede plasmarse en Google Maps
adecuadamente: Si la integracion con Google Maps es defectuosa y la informacién
generada por ChatGPT no se traduce correctamente en la aplicacion de mapas, los
usuarios podrian experimentar confusiones en la navegacion. Esto podria resultar en

itinerarios erroneos y frustracion por parte de los usuarios.

EXPERIMENTOS Y ENTREVISTAS

Tras haber definido las hipdtesis que se quieren comprobar y haber identificado las

hipotesis criticas, se han ideado una serie de experimentos que nos ayudaran a validar o

invalidar las hip6tesis. Los experimentos a llevar a cabo se definen a continuacion:

1. Customer Journey As-Is: Este experimento consiste en llevar a cabo una entrevista

en la que se pregunta al consumidor por su experiencia pasada, para asi ahondar en
los problemas con los que se encuentra y coémo los soluciona. La entrevista nos dara
la informacidn para construir un Customer Journey Map, donde se definiré el proceso
que sigue el usuario actualmente y las sensaciones que le produce cada una de las
etapas del proceso. De este modo, podremos saber cuales son las virtudes y las areas
de mejora de dicho proceso de cara a mejorar el modelo de negocio.

MVP (Minimum viable product): EI MVP, es un experimento en si que se utilizara
en la entrevista con foco en la solucion para estudiar el Customer Journey To-Be. Se
desarrollara un mock up de la aplicacion con las funcionalidades basicas que deberia
ofrecer la app, esto permitira a los usuarios probar la interfaz y tener un primer

contacto.
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3. Customer Journey To-Be: Este experimento consiste en llevar a cabo una entrevista
en la que se pregunta al consumidor por su experiencia con el prototipo, para asi
ahondar en las fortalezas y en los problemas con los que se encuentra al utilizarlo.
La entrevista nos dara la informacion para construir un Customer Journey Map,
donde se definira el proceso que sigue el usuario al utilizar la app y las sensaciones
que le produce cada una de las etapas del proceso. De este modo, podremos saber
cuéles son las virtudes y las areas de mejora de cara a mejorar el modelo de negocio.

4. Encuesta: Este experimento tiene como objetivo estudiar el perfil de los segmentos
de clientes B2C interesados en la solucion. Para ello, la encuesta se dividira en 3
partes, la recogida de datos demograficos, la experiencia de viaje actual y el interés
por la solucién. El andlisis de estos datos permitira mejorar la definicién del pablico
objetivo e identificar el perfil de los Early Adopters, para asi adaptar el modelo de

negocio a sus necesidades.
8.2.1 ENTREVISTA CON FOCO EN EL PROBLEMA

8.2.1.1 Customer Journey AS-IS

Con el objetivo de adaptar el modelo de negocio a las preferencias de posibles
usuarios, se ha comenzado el proceso de validacién llevando a cabo una entrevista centrada
en comprender el problema que la aplicacion busca abordar. El objetivo principal es entender
la experiencia actual de los usuarios al organizar un viaje, para poder construir el Customer
Journey As-Is, analizar el proceso y profundizar en los problemas con los que se encuentran
los usuarios. EI Customer Journey, representa los pasos que un consumidor sigue al buscar
una solucion para su problema, deseo o necesidad. El propoésito fundamental del Customer
Journey es medir y evaluar la calidad del servicio al cliente con el fin de realizar mejoras
continuas (Ortega, s.f.). En cuanto al Customer Journey As-Is, su objetivo es algo diferente,
ya que radica en evaluar los puntos problematicos del proceso actual para comprender la

relevancia de cada uno de ellos y resolver algunos mediante el modelo de negocio propuesto.

En relacion a la entrevista, cabe destacar que el entrevistado es un hombre de 26 afios

gue generalmente viaja acompafado de su pareja y se encuentra en el inicio de su carrera
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profesional. En base a las hipotesis realizadas, tiene un perfil que entra dentro del publico
objetivo del modelo de negocio, lo que se comprobara més adelante con otro experimento.

En cuanto a la metodologia utilizada, la entrevista fue online y se formularon 7
preguntas centradas en experiencias de viaje recientes, herramientas utilizadas, los
obstaculos mas destacados en la planificacion del viaje y el proceso de organizacion de un

viaje. A continuacion se presentan las preguntas formuladas:

e Q1. Cuéntame cudl fue el Gltimo viaje que realizaste a un destino nuevo

e Q2. ;Qué herramientas utilizaste para organizarlo?

o Q3. ¢Por qué las utilizas?

e Q4. (Cudles son los 3 problemas principales a los que te enfrentas cuando
organizas un viaje?

e Q5. ;Alguna vez has tratado de solucionar estos problemas? ;Cémo?

e Q6. ;Como lo estan resolviendo otras personas?

e Q7. Cuéntame paso a paso el proceso que seguiste para organizar este viaje. Es
importante que te pares a pensar en las sensaciones que experimentaste en cada

paso del proceso.

8.2.1.2 Resultados

En base a los resultados de la entrevista, se ha llevado a cabo el Customer Journey
Map As-Is que se muestra en la Tabla 4. A continuacion se detallara cada una de las fases
identificadas durante la entrevista. Dado que una entrevista es un experimento de tipo
cualitativo, cabe destacar que aunque los insights son de gran valor para la mejora del modelo

de negocio, estos no pueden extrapolarse al mercado.
8.2.1.2.1 Busqueda de actividades

El proceso comienza una vez el transporte y el alojamiento ya han sido reservados.
Luego, el primer paso es realizar la busqueda de los lugares de interés y actividades. Con
este objetivo, el usuario accede a Google y busca lugares de interés y actividades para hacer

en el destino, como lugares historicos que visitar, museos o0 paseos guiados. A continuacion,
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entra a la web seleccionada y lee la informacion, para quedarse con todo aquello que se ajuste
a sus preferencias. Este proceso se repite tantas veces como sea necesario, hasta que el
usuario siente que ha recopilado suficiente informacion para el viaje. Para ello, el usuario

utiliza herramientas como blogs de viajes y Get Your Guide.

En esta fase, el usuario espera encontrar actividades que se ajusten a sus intereses de
manera sencilla y rapida. Sin embargo, se encuentra con una busqueda tediosa y mucha
informacidn que es dificil de filtrar, lo que requiere mucho tiempo. Esta gran cantidad de
informacidn a la que tiene acceso el usuario, tiene la ventaja de que hay un repertorio muy
variado de actividades entre las que elegir, ademas de poder acceder a experiencias de gente

local y otros viajeros.
8.2.1.2.2 Seleccion de actividades

El segundo paso es seleccionar las actividades una vez se ha recopilado la
informacidn necesaria. Con este objetivo, el usuario crea una lista de Google Maps, donde
incluye las actividades que mas se ajustan a sus intereses de entre la informacion recopilada.

Una vez la lista estd completa, comparte la lista con los acompafiantes de viaje.

En esta fase, el usuario espera seleccionar actividades que se ajusten al presupuesto,
acompariantes y duracién de viaje de manera rapida. Se encuentra con que es una experiencia
sencilla ya que es facil guardar las actividades y de visualizarlas en el mapa. Ademas, hace
especial hincapié en que al buscar las actividades en Google Maps antes de guardarlas,
pueden leerse las resefias y valoraciones de otros usuarios para verificar si su experiencia ha

sido positiva.
8.2.1.2.3 Busqueda de restaurantes

Una vez se han seleccionado las actividades, el tercer paso es realizar la busqueda de
restaurantes. Con este objetivo, el usuario accede a Google y busca lugares recomendaciones
de restaurantes que se ajusten a sus intereses gastronOmicos y a Su presupuesto. A
continuacion, entra a la web seleccionada y lee la informacion, para quedarse con todo

aquello que se ajuste a sus preferencias. A continuacion, busca los restaurantes
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recomendados en Tripdavisor o Google para leer las resefias y las valoraciones de otros
usuarios. Este proceso se repite tantas veces como sea necesario, hasta que el usuario siente
que ha recopilado suficientes restaurantes. Para ello, el usuario herramientas como blogs

gastronomicos, Tripadvisor y resefias de Google.

En esta fase, el usuario espera encontrar restaurantes que se ajusten a sus intereses de
manera sencilla y rapida. Sin embargo, se encuentra con una busqueda tediosa y mucha
informacidén que es dificil de filtrar, lo que requiere mucho tiempo. Esta gran cantidad de
informacidn a la que tiene acceso el usuario, tiene la ventaja de que hay un repertorio muy
variado de restaurantes entre los que elegir, por lo que siempre hay alguno que se ajusta a
sus necesidades. Ademas, permite acceder a recomendaciones de gente local y otros viajeros.

8.2.1.2.4 Seleccidn de restaurantes

El cuarto paso es seleccionar los restaurantes una vez se ha recopilado la informacién
necesaria. Con este objetivo, el usuario crea una nueva lista de Google Maps, donde incluye
los restaurantes que mé&s se ajustan a sus intereses de entre la informacion recopilada, por
ejemplo, algunos mas econdmicos para las comidas y otros mas gourmet para las cenas. Una

vez la lista esta completa, comparte la lista con los acompafantes de viaje.

En esta fase, el usuario espera seleccionar restaurantes que se ajusten al presupuesto,
acompafantes y duracion de viaje de manera rapida. Se encuentra con que es una experiencia
sencilla ya que es facil guardar los restaurantes, visualizarlos en el mapa y leer las resefias y
valoraciones de otros usuarios para verificar si su experiencia ha sido positiva. El principal

inconveniente es que lleva mucho tiempo.
8.2.1.2.5 Planificacion de itinerarios

El quinto paso es planificar los itinerarios para cada uno de los dias del viajes. Con
este objetivo, el usuario crea manualmente un itinerario para cada dia del viaje en base a las
actividades y restaurantes guardados, tratando de optimizar las rutas de manera que todas las

actividades de una zona se hagan en un mismo dia. Aunque la distribucion de actividades se
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hace manualmente, el usuario se ayuda de Google maps para saber el tiempo que se tarda

entre un lugar y otro.

En esta fase, el usuario espera distribuir las actividades y restaurantes en itinerarios
diarios éptimos, de manera que se puedan realizar las actividades planificadas en el tiempo
disponible. Se encuentra con que optimizar las rutas y distribuir las actividades es una tarea

compleja que lleva tiempo.
8.2.1.2.6 Recorrido de itinerarios

Finalmente, el dltimo paso llega en el momento en el que se realiza el viaje con el
recorrido de los itinerarios planificados. Con este objetivo, el usuario entra en la app de
Google Maps para buscar la direccién del lugar que quiere visitar y sigue las direcciones de
hasta llegar al destino. Este proceso lo repite para moverse al siguiente lugar que quiera

visitar, hasta que acabe el itinerario.

En esta fase, el usuario espera llegar a los lugares planificados a tiempo y de manera
directa a pesar de conocer el destino de viaje. Su experiencia es que se encuentra con una
interfaz facil de usar y con indicaciones claras para dirigirse al siguiente lugar de interés. Sin
embargo, cabe destacar que la app no permite guardar el itinerario completo, lo cual supone

una incomodidad para el usuario.
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Fases Busqueda actividades Seleccion actividades BuUsqueda restaurantes Seleccion restaurantes Planificacion itinerarios Recorrido de itinerarios

ICAI ICADE CIHS

Objetivo

Actividad

Puntos de
contacto

Sensaciones

Virtudes

Oportunidades
de mejora

Problemas

Busqueda sencilla y rapida de
actividades que se ajusten a
sus intereses

Se accede a Google y se
buscan lugares de interés y
actividades para hacer en el

destino. Se entra la web

seleccionaday se lee para
recopilar informacion. Se
repite el proceso tantas veces
COMo sea necesario.

Blogs de viajes, paginas web y
Get Your Guide

Seleccion de actividades que

se ajusten al presupuesto,
acompafiantes y duracion

Se crea una lista de Google
Maps, se seleccionan las
actividades que mas se

ajustan a los intereses y se

incluyen en lalista

Google Maps (Listas)

Busqueda sencillay rapida de
restaurantes que se ajusten a
sus intereses

Se accede a Google y se
buscan restaurantes segun los
intereses del usuario. Se lee
informacion al respecto. Se
buscan resefias y valoraciones
de los restaurantes. Se repite
el proceso tantas veces como
sea necesario.

Google (Resefas), blogs de
viajes y gastronomia, y
Tripadvisor

Seleccion de restaurantes de

acuerdo al presupuesto y
preferencias gastrondmicas

Se crea una lista de Google
Maps, se seleccionan los
restaurantes que mas se

ajustan a los intereses y se

incluyen en la lista

Tripadvisor y Google Maps
(Listas y resefas)

Distribucion de las actividades
y restaurantes en itinerarios
diarios

Se crea manualmente un
itinerario para cada dia del
viaje en base a las actividades
y restaurantes guardados

Google Maps (Rutas)

Llegaralos lugares
planificados a tiempo y de
manera directa

Se entra en la app para buscar
la direccion a cada lugar que
se quiere visitar y se siguen las
direcciones de Google Maps
hasta llegar

Google Maps (Rutas)

D e — P e \o/.

Experiencias de gente local y
otros viajeros

Centralizar informacion para
una busqueda mas rapiday
sencilla

Busqueda tediosa
Mucha informacion dificil de
filtrar

Sencillo de guardary de
visualizar en el mapa

Lleva mucho tiempo

Recomendaciones de gente
local y otros viajeros

Centralizar informacion para
una busqueda mas rapiday
sencilla

Busqueda tediosa
Mucha informacion dificil de
filtrar

Sencillo de guardary de
evaluar calidad mediante
resefias y valoraciones

Lleva mucho tiempo

Tabla 4. Customer Journey As-1s

Maps permite conocer el
tiempo entre actividades y el
que los usuarios pasan en cada
lugar de media

Es dificil distribuir las
actividades por dias y
optimizar las rutas para el
tiempo disponible

Interfaz facil de usar
Indicaciones claras

No se puede guardar el
itinerario completo
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8.2.1.3 Aprendizajes e Insights

Fortalezas en el proceso de organizacion de viajes
e Interfaz y funcionalidades de Google Maps faciles de usar y convenientes.
e Conectividad: Acceso a recomendaciones y experiencias de personas locales y
viajeros que han estado en el lugar anteriormente.

e Evaluacion de la calidad de actividades y restaurantes sencilla a través de resefias.

Areas de mejora en el proceso de organizacion de viajes

e Busqueda tediosa debido a que hay mucha informacion y es dificil de filtrar. Para
solucionarlo, seria conveniente centralizar la informacion.

e Mucho tiempo invertido en el proceso. Para solucionarlo, seria conveniente
centralizar la informacion.

e La tarea de distribuir actividades y optimizar rutas es compleja y manual. Para
ahorrar esta tediosa tarea al usuario, seria conveniente automatizar este paso del
proceso.

e Los itinerarios no pueden guardarse para seguirlos durante el viaje.

8.2.2 MVP

Tras haber analizado el Customer Journey As-Is, se ha desarrollado un minimo
producto viable (MVP) para poder validarlo con el cliente y asi estudiar el Customer Journey
To-Be. Con este objetivo, se ha desarrollado un prototipo de la aplicacién con las
funcionalidades basicas que deberia ofrecer la app, de modo que el usuario pueda probar la
interfaz y probar estas funcionalidades bésicas. Para ello, se ha utilizado Marvel, una
herramienta que permite crear Mock ups interactivas sin necesidad de codigo. Esta
herramienta permite crear distintas pantallas con interacciones entre si para que el usuario

navegue entre ellas.

8.2.2.1 Presentacion del MVP

A continuacion se presenta el prototipo que se ha desarrollado en Marvel con las

funcionalidades basicas del modelo de negocio, para poder asi validar el minimo producto
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viable. Para poder testearlo, se ha creado un viaje a Londres del 8 al 10 de Marzo de 2024,
en el que el usuario se aloja en el Ritz, con una serie de intereses predeterminados. El
prototipo se ha realizado en inglés para que el idioma no sea una barrera para probarlo. El

prototipo que se explicara a continuacion esta disponible a través del siguiente enlace: Planlt.

En primer lugar, se muestran la pantallas de inicio y la pantalla de inicio de sesion,
que el usuario utilizara para entrar en la app mediante la introduccion de sus credenciales.
Una vez se introducen los credenciales, el usuario accedera a la pantalla principal, donde
podréa crear un nuevo viaje bien a través de los botones “+” o “+ Create trip”. Asimismo, se

muestra un viaje hecho anteriormente para mostrar la interfaz.

all = - : 3 9:41 il T -
.
« Trips (+]
Ongoing trips
Welcome back! You have no ongoing trips

Your past trips

Welcome back!

Please, sign in to continue

PLANIT

Username

—
Password 23 Jul - 31 Jul 2023
R— ™ Couple o G e
| G Connect with Google Forgot Password?
: e “
Don't have an account? Sign up Don't have an account? Sign up [ r- ﬁ @
urite

My Trips Matifications

Figura 9. De izquierda a derecha: pantalla de inicio, pantalla de inicio de sesion y pantalla principal

A continuacion, el usuario creara un nuevo viaje, introduciendo los datos de viaje
proporcionados para la prueba del prototipo. EI primer paso sera introducir el destino, en
esta caso Londres, tras lo cual se accedera al siguiente filtro a través del boton “Next” (Figura

10). A continuacion se introduciran las fechas de inicio y de fin del viaje, que en este caso
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sera del 8 de marzo al 10 de marzo de 2024 (Figura 11), tras lo cual se accedera al siguiente
filtro a través del boton “Next”, que llevard al usuario a la pantalla para introducir la
direccion del alojamiento escogido. De este modo, los itinerarios podran comenzar y
terminar en el alojamiento. En este caso, se introducira la direccion del Ritz, que se mostrara

en el mapa a traves de la interfaz de Google Maps (Figura 12).

El segundo paso sera introducir las caracteristicas del viaje y los intereses del usuario.
Tras presionar el boton “Next” se escogerd el acompafante de viaje, en este caso se ha
elegido Familia, que muestra una opcion de editar el nimero de adultos y nifios (Figura 13).
A continuacion se pasara a la la siguiente pantalla para introducir en nivel de interés del 0 al
10 en las categorias predeterminadas (Figura 14). Los itinerarios se disefiaran en base a estas
categorias, de manera que estos se adapten a las preferencias de cada usuario. Tras haber
escogido los intereses predeterminados, la app ofrecera la opcion de introducir intereses
especificos mediante texto libre, en caso de que se desee hacer una actividad concreta, como
puede ser ir a la 6pera o asistir a un partido de tenis (Figura 14). A continuacion se escogeran
los slots de tiempo libre, es decir los periodos de tiempo disponibles cada dia para hacer
actividades, segun las necesidades de cada usuario (Figura 15). Por ultimo se introducira el
presupuesto en base a los 4 niveles mostrados: Economy, Standard, High y Luxury (Figura
16). En este caso, se introduce el presupuesto Standard y se presiona el boton “Create Trip”

para obtener los itinerarios de viaje personalizados.

El tercer paso serd navegar por los itinerarios mostrados para cada uno de los dias
tanto en formato de mapa como en formato de lista (Figura 17, Figura 18 y Figura 19), y
editarlos en funcidn de las necesidades de cada usuario. La app permite hacer clic sobre las
actividades en el mapa, lo que mostrara informacion sobre dicha actividad. Si se presiona la
opcion “Edit”, la app mostrara alternativas similares y cercanas (Figura 20), lo que permitira

editar los itinerarios. En caso de que se escoja otra alternativa se recalculara el itinerario.
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Figura 19. Pantallas del tercer dia de itinerario (mapay lista)
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8.2.2.2 ¢ Qué se pretende validar con el MVP?

El MVP se ha desarrollado con el objetivo de realizar una entrevista centrada en la
solucién. De esta manera, se proporcionara la solucion a un usuario que no la ha probado
previamente, lo que permitird obtener feedback, que serd fundamental para construir el
Customer Journey To-Be, permitiendo asi identificar tanto las mejoras como los puntos

débiles de nuestra solucion con respecto al Customer Journey As-Is.
8.2.3 ENTREVISTA CON FOCO EN LA SOLUCION

8.2.3.1 Customer Journey To-Be

Con el propésito de continuar con la validacion del modelo de negocio, se ha llevado
a cabo una entrevista centrada en la solucion para construir el Customer Journey To-Be. El
objetivo es validar el MVP recientemente desarrollado, proporcionando a los usuarios una
vision preliminar de la aplicacion. El experimento se ha centrado en comprender la
percepcion del usuario sobre la interfaz, la utilidad de las funcionalidades presentadas y
cualquier comentario especifico relacionado con la experiencia de planificacion del viaje
utilizando el MVP.

Cabe destacar que la entrevistada es una mujer de 25 afios que generalmente viaja
acompariada de su pareja y se encuentra en el inicio de su carrera profesional. Se ha escogido
un perfil del entrevistado similar al de la entrevista enfocada en el problema, para poder

comparar el Customer Journey As-Is con el Customes Journey To-Be.

En cuanto a la metodologia utilizada, la entrevista fue presencial y se formularon 2
preguntas centradas en la solucion propuesta y el prototipo desarrollado. A continuacion se

presentan las preguntas formuladas:

e Q1. (Primero, se da una explicacion de en qué consiste la app.) ¢ Qué te parece la
idea?
e Q2. Tengo un prototipo de esta app para ensefiarte. Quiero que utilices la app

para planificar un viaje a Londres, del 8 al 10 de Marzo de 2024 y alojandote en
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el Ritz. LIévame a través del proceso. Es importante que te comuniques y me des
feedback sobre cada paso del proceso.

8.2.3.2 Resultados

En base a los resultados de la entrevista, se ha llevado a cabo el Customer Journey
Map To-Be que se muestra en la Tabla 5. A continuacidon se detallard cada una de las fases
identificadas durante la entrevista. Dado que una entrevista es un experimento de tipo
cualitativo, cabe destacar que aunque los insights son de gran valor para la mejora del modelo
de negocio, estos no pueden extrapolarse al mercado.

8.2.3.2.1 Acceso a la app

El proceso comienza una vez el transporte y el alojamiento ya han sido reservados.
Luego, el primer paso es acceder a la app. Para ello, se empieza en la pantalla de inicio, se
presiona “sign in” y se accede a la pantalla de incio de sesion, donde los campos de las

credenciales se autorrellenan y se accede a la pantalla principal.

En esta fase, el usuario espera un acceso rapido y una interfaz sencilla, y queda
satisfecho con esta primera parte del proceso. Sin embargo, esta podria mejorarse incluyendo

mas opciones de inicio de sesion.
8.2.3.2.2 Introduccion caracteristicas viaje

El segundo paso es crear un nuevo viaje e introducir las caracteristicas del viaje. Para
ello, el usuario presiona “Create Trip”, introduce el destino (London), las fechas de inicio y
fin del viaje (Del 8 al 10 de marzo), el alojamiento (Ritz) y el acompariante (Pareja). No le

queda claro si la app se encarga de buscar el alojamiento o hay que introducir uno existente.

En esta fase, el usuario espera una introduccion de datos intuitiva, y aunque la
interfaz es facil de usar y la introduccién de datos es sencilla, el alojamiento genera algo de

confusion.
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8.2.3.2.3 Introduccién intereses

El tercer paso es introducir los intereses del usuario en la app. Para ello, el usuario
desliza cada una de las barras de los intereses predeterminados para elegir sus preferencias
de viaje, cada uno de los cuales puntta del 0 al 10 segun el nivel de interés. Sin embargo, no

utiliza la opcion de personalizacion.

En esta fase, el usuario espera intereses exhaustivos y opciones de adaptacion, por lo
que la experiencia es muy positiva ya que se encuentra se cubren los intereses generales
importantes y la puntuacién 0-10 es intuitiva para el usuario. Ademas, los iconos de la

interfaz facilitan la comprension de cada uno de los intereses predeterminados.
8.2.3.2.4 Introduccion slots

El cuarto paso es introducir los slots de tiempo libre que el usuario tendré disponibles
durante el viaje. Para ello, el usuario selecciona los slots para cada dia deslizando sobre las

barras. Sin embargo, no le queda claro para que sirven los slots.

En esta fase, el usuario espera introduccién de slots intuitiva, sin embargo, aunque la
interfaz es sencilla de usar, tiene dudas con respecto a la funcién de definir los slots y necesita
una aclaracién. Para solucionarlo, sera necesario incluir una explicacién mas exhaustiva que

no dé lugar a dudas.
8.2.3.2.5 Introduccion presupuesto

El quinto paso es introducir el presupuesto al que el usuario se querra ajustar en el
viaje a organizar. Para ello, elige el presupuesto entre las 4 alternativas ofrecidas, pero duda
si deberia elegir el economy o standard ya que no queda bien definido. Necesita una
aclaracion. Ademas, sugiere que haya un presupuesto diferente en funcion de la actividad,

ya que un viajero puede tener un presupuesto estandar para actividades pero alto para cenas.

En esta fase, el usuario espera introduccion de presupuestos sencilla y una definicién

clara. Sin embargo, aunque la interfaz es sencilla de usar, echa en falta un presupuesto
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diferenciado para restaurantes. Para solucionarlo, puede incluirse un presupuesto mas

desglosado y con referencias numéricas para mayor transparencia.
8.2.3.2.6 Planificacion itinerarios

El sexto paso es la planificacion de los itinerarios de viaje diarios. Para ello, el usuario
finaliza la fase de introduccion de inputs y presiona “Create Trip”. Queda gratamente
sorprendido con la rapidez de generacion de las rutas. Ademas, también valora que exista la

opcidn de ver el itinerario en mapa y en lista.

En esta fase, el usuario espera itinerarios automaticos adaptados al viaje definido
anteriormente, por lo que la experiencia es muy positiva ya que se encuentra una interfaz

sencilla de usar, un proceso 100% automatizado y una experiencia personalizada.
8.2.3.2.7 Edicion itinerarios

Finalmente, el Gltimo paso llega una vez se han calculado los itinerarios, ya que el
usuario tiene la opcion de editar la ruta mostrada para una mayor personalizacion. El usuario
no espera esta caracteristica de la app, por lo que hay que decirselo. Le gusta la idea y la
opcion de que aparezcan alternativas automaticamente. Asimismo, el usuario pregunta si se

puede guardar el itinerario en Google Maps.

En esta fase, el usuario espera una edicidn intuitiva. Su experiencia es buena ya que
queda gratamente sorprendido por la edicion de rutas y la regeneracién automatica. Sin
embargo, dado que no espera esta caracteristica de la app, deberia mostrarse la opcion de

editar la ruta de manera mas evidente en la interfaz.
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Objetivo

Actividad

Puntos de
contacto

Sensaciones

Oportunidades
de mejora

Introduccion caracteristicas
Acceso a la app

viaje

Acceso rapido e interfaz

. Introduccion de datos intuitiva
sencilla

El usuario presiona “Create Trip”,
introduce el destino (London), las
fechas de inicio y fin del viaje, el
alojamiento y el acompafiante.
No le queda claro si la app busca el
alojamiento o hay que introducir
uno existente.

Accede a la pantalla de
inicio, hace click sobre
signin, los campos se
autorrellenan, hace click
sobre signiny accedeala
pantalla principal

App App

Inicio de sesion rapido,

Interfaz facil de usar e introduccion
facil e intuitivo

de datos sencilla

Aclarar que hay que introducir un
alojamiento existente. Incluir
opcion por si no tiene alojamiento
todavia.

Incluir mas opciones de
inicio de sesion

No le queda claro si la app busca el
alojamiento o hay que introducir
uno existente.

Introduccion intereses

Intereses exhaustivos y
opciones de adaptacion

El usuario desliza cada una de
las barras de los intereses
predeterminados para elegir
sus preferencias de viaje. No
utiliza la opcion de
personalizacion

App

.\/’\

Se cubren los intereses
generales importantes y la
puntuacion o-10 es intuitiva

Introduccion
presupuesto

Introduccion slots

Introduccion de slots intuitiva Deﬂmc'?n de pres.ulpuesto.clara 4
una introduccion sencilla
Elige el presupuesto standard pero
duda si deberia elegir el economy
ya que no queda bien definido.
Necesita una aclaracion.

Echa en falta que haya un
presupuesto diferente para
restaurantes

El usuario selecciona los slots
para cada dia deslizando sobre
las barras.

No le queda claro para que
sirven los slots

App App

Interfaz facil de usar Interfaz facil de usar

Aclarar que los slots son para | Incluir presupuesto a elegir por tipo

tiempo libre, incluidas de actividad
comidasy cenas o buscaruna | Incluir presupuesto numérico como
alternativa. referencia

Echa en falta que haya un
presupuesto diferente para
restaurantes

No le queda claro para que
sirven los slots

Tabla 5. Customer Journey To-Be

/.

Planificacion itinerarios

Itinerarios automaticos
adaptados al viaje definido

Presiona “Create Trip”y
queda gratamente
sorprendido con la rapidez de
generacion de las ruta.
También valora que exista la
opcion de ver el itinerario en
mapay en lista

App

Edicion
itinerarios

Edicion intuitiva

Hay que decirle que se pueden
editar los itinerarios. Le gusta
laideay la opcion de que
aparezcan alternativas.
Pregunta si se puede guardar
el itinerario en Google Maps.

App

Automatizaciony
personalizacion
Interfaz sencilla de usar

Alternativas automaticas en la
misma app

Incluir opcion de exportar los
itinerarios a Google Maps
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8.2.3.3 Aprendizajes e Insights

Fortalezas del proceso To-Be
e Automatizacion del proceso de planificacion de rutas, que era un problema en el
customer Journey As-Is.
e Eliminacion del proceso de busqueda y seleccion de informacion y sustitucion por
introduccién de inputs.

e Centralizacién de informacion y funcionalidades en una sola herramienta.

Areas de mejora en el proceso To-Be
e Aclaracion de algunos de los inputs (Alojamiento, slots y presupuesto).
e Ampliacién de nuevas funcionalidades, como una mayor integracién con Google
Maps y presupuesto mas segmentados.
e Facilitar la edicion de los itinerarios al usuario, mostrando la funcionalidad de

manera mas evidente en la interfaz ya que no la buscan.

8.2.4 VALIDACION DE LOS SEGMENTOS DE CLIENTES: ENCUESTA CON FOCO

EN LOS USUARIOS B2C

8.2.4.1 Encuesta

Con el objetivo de adaptar el modelo de negocio a las preferencias de posibles
usuarios, se ha realizado una encuesta centrada en comprender los segmentos de clientes
interesados en nuestra solucién. La encuesta llevada a cabo se incluye en el Anexo I. La
hipétesis a validar sostiene que la adopcion del prototipo estard liderada por individuos
jévenes (18-35 afios) que acaban de iniciar su carrera profesional, poseen un poder
adquisitivo medio-alto y suelen viajar en pareja. El proposito fundamental de la encuesta es

confirmar esta hipotesis y orientar el enfoque segun las preferencias identificadas.

El pablico de la encuesta abarca a individuos con edades comprendidas entre 16 y 80
anos, residentes en Madrid y que tengan la costumbre de viajar. Asimismo, La muestra,

conformada por 100 participantes, se seleccionard mediante un muestreo no estratificado y
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monoetapico. No se realizaran divisiones especificas por género, ya que esta variable no se

considera determinante en este estudio.

La técnica seleccionada para llevar a cabo el estudio es Google Forms. Este
cuestionario constara de 15 preguntas con respuestas cuantificables que facilitaran el analisis
mediante graficas y datos. Se ha evitado formular preguntas demasiado abiertas para evitar
confusiones. Con una duracion estimada de 5 minutos, se busca no sobrecargar a los
participantes. La eleccion de Google Forms se fundamenta en su eficacia para obtener datos
cuantitativos, la facilidad de uso para todos los miembros del grupo, la generacion
automatica de resultados visuales y la seguridad y confiabilidad que ofrece a los
participantes. Su simplicidad en el disefio y la facilidad de distribucién hacen de Google

Forms la herramienta idonea para este estudio.
8.2.4.2 Resultados

8.2.4.2.1 Datos demogréaficos

En primer lugar, se analizaran las caracteristicas demogréficas obtenidas a través de
la encuesta realizada para asi poder comprender como es el perfil de los participantes. Se
analizaran seis variables clave que proporcionaran una vision integral del perfil de los
encuestados: Edad, Género, Ocupacion, Experiencia en el mercado laboral, Rango de
ingresos y Acompafiante de viaje habitual. A través de estos datos, se busca extraer patrones
significativos que arrojen luz sobre las preferencias y necesidades del publico objetivo,

contribuyendo asi a una mayor comprensién de los segmentos de clientes potenciales.

e Edad

El Grafico 1 muestra la distribucion de respuestas obtenidas en relacion con los
diferentes grupos de edad. La variable "Edad™ se ha segmentado en cinco rangos: [16-25],
[25-30], [30-40], [40-50] y [50-100]. Cada barra en el grafico representa la cantidad de
respuestas recopiladas para cada grupo. Se observa que el grupo de edad que mas respuestas
ha generado es [25-30], con un total de 31 respuestas, lo que sugiere un mayor interés o

participacion por parte de individuos pertenecientes a esta franja. No obstante, el grupo [30-
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40] ha obtenido el menor nimero de respuestas, registrando un total de 10, lo que indica una
posible disminucién en la participacion o interés de las personas que se encuentran en el

rango de edad de 30 a 40 afos.

Edad
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Rango de edad

Gréafico 1. Edad de los encuestados

¢ Género

En cuanto al género, el grafico (Grafico 2) muestra una clara disparidad en la
participacién entre hombres y mujeres. Con un 70% de las respuestas provenientes de
mujeres y un 30% de hombres, se evidencia una notable predominancia femenina en la
muestra encuestada. Esta discrepancia en la distribucion por género puede tener
implicaciones significativas al analizar las preferencias, por lo que es importante considerar
este desequilibrio al interpretar los resultados, ya que las tendencias y patrones identificados
pueden reflejar en mayor medida las perspectivas y experiencias de la poblacion femenina

encuestada.
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Género

mMujer

mHombre

Grafico 2. Género de los encuestados

e Ocupacion

En cuanto a la ocupacion de los encuestados, el Grafico 3 muestra una diversidad de
perfiles dentro de la muestra, sin embargo, la ocupacion mayoritaria corresponde a los
trabajadores, representando un 74% del total de encuestados. Ademas, un porcentaje
significativo de encuestados (14%) son estudiantes, mientras que un 6% se encuentra en la
categoria de "Estudiante y trabajador”. Finalmente, un 6% indica no pertenecer a ninguna de
las ocupaciones mencionadas anteriormente, lo que incluye a personas en situacion de
desempleo, jubilados o responsables del hogar. Esta variedad en las ocupaciones refleja una

muestra heterogénea.

Ocupacion

m Estudiante
m Estudiante y trabajador
Ninguna de las

anteriores

m Trabajador

Gréfico 3. Ocupacion de los encuestados
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o Experiencia en el mercado laboral

El Grafico 4 muestra la distribucion de respuestas obtenidas en relacion a la
experiencia laboral de los encuestados. Se ha segmentado la muestra en cinco rangos segun
los afios de experiencia: [0-5], (10-20], (20-30], (5-10], (30-45]. Cada barra en el gréfico
representa la cantidad de respuestas recopiladas para cada grupo. El grupo que abarca una
experiencia laboral de 0 a 5 afios es el mas numeroso, con 41 respuestas, indicando que una
parte significativa de los participantes se encuentra en las primeras etapas de su carrera
profesional. Por otro lado, el grupo con la menor cantidad de respuestas, solo 7, esta situado
en la categoria de 30 a 45 afios de experiencia laboral. Este patron sugiere una alta
correlacion con la edad, ya que el grupo de edad mayoritario es de entre 25 y 30 afios, que

€s un grupo con pocos afos de experiencia.

Experiencia en el mercado laboral

41
24
17
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Grafico 4. Afios de experiencia en el mercado laboral

e Ingresos

En cuanto a los ingresos anuales de los encuestados, el Grafico 5 muestra una
distribucion diversa en los perfiles economicos de la muestra. La mayoria de los
participantes se encuentra en el rango de ingresos medio de entre 12.000 € y 30.000 € (29%)
y de entre 30.000 € a 50.000 €. Estos dos grupos representan una base sélida ya que abarcan

un segmento considerable de la poblacién. Ademas, el hecho de que un 13% de los
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encuestados no tenga ingresos sugiere la presencia de usuarios potenciales que podrian estar
interesados en soluciones accesibles y de bajo costo.

Asimismo, la existencia de participantes con ingresos mas elevados (17% entre
50.000 € y 80.000 €, 8% entre 80.000 € y 120.000 €, y 5% con mas de 120.000 €) indica la
posibilidad de ofrecer servicios premium o caracteristicas adicionales que atraigan a este
segmento, dispuesto a invertir mas en soluciones de calidad. Por otro lado, la presencia de
estudiantes (14%) destaca la importancia de considerar ofertas o funcionalidades adaptadas
a este grupo, que puede tener necesidades y expectativas especificas relacionadas con su

estilo de vida y presupuesto limitado.

Por lo tanto, esta diversidad en los perfiles de ingresos destaca la oportunidad de
disefiar estrategias flexibles que atiendan a diferentes segmentos de usuarios, maximizando

asi el atractivo y la accesibilidad de la aplicacion.

Ingresos

= Menos de 12.000 €

= Entre 12.000 y 30.000 €
Entre 30.000 € y 50.000 €

= Entre 50.000 € y 80.000 €

m Entre 80.000 € y 120.000 €
Mas de 120.000 €

= No tengo ingresos

Gréfico 5. Ingresos anuales de los encuestados

« Acompafiante de viaje habitual

En relacion a los acompariantes de viaje habituales de los encuestados, el Grafico 6
proporciona una vision integral de las dindmicas de viaje preferidas. La mayoria de los
encuestados viajan habitualmente acompafiados por sus familias, representando un

considerable 45% de las respuestas. Esta tendencia sugiere que la aplicacion podria
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enfocarse en aspectos como hacer recomendaciones adaptadas a diferentes edades. Ademas,
la pareja también juega un papel importante, siendo el compafiero de viaje habitual para el
38% de los encuestados. Esta cifra indica una oportunidad para desarrollar funciones que
potencien las experiencias romanticas y la planificacion . Por Gltimo, los viajes con amigos
son los menos habituales (17%), aunque sigue representando un porcentaje significativo.
Finalmente, no se ha obtenido ninguna respuesta para los viajes en solitario como los mas

habituales a pesar de haber incluido la respuesta en la encuesta.

Acompafante de viaje

= Amigos
= Familia
Pareja

Gréfico 6. Acompafante de viaje habitual

En resumen, los participantes de la encuesta presentan un perfil mayoritariamente
joven, comprendido entre las edades de 16 y 30 afios, donde destaca la predominancia de
mujeres en la muestra, representando un 70% del total. En términos de experiencia laboral,
la mayoria tiene lleva afios en el mercado laboral (De 0 a 5 afios) y son trabajadores (74%).
Asimismo, en el &mbito econdmico, se observa una diversidad de ingresos, principalmente
en el rango de 12.000 a 50.000 €. Finalmente, las preferencias de viaje indican una tendencia

hacia experiencias en familia y en pareja.
8.2.4.2.2 El problema

En segundo lugar, se analizaran los problemas con los que mas se encuentran los
usuarios a la hora de planificar un viaje. Luego, se analizaran 4 variables mediante las cuales
se profundizara en la experiencia de viaje actual de los encuestados: Herramientas de viaje,

obstaculos al planificar un viaje, intereses y numero de viajes anuales. A través de estos
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datos, se busca extraer patrones significativos que ayuden a comprender el problema real
que tienen los usuarios para asi adaptar el modelo de negocio a sus necesidades.

e Herramientas de viaje

El primer paso para analizar la experiencia de viaje actual de los usuarios es entender
cuales son las herramientas mas utilizadas a la hora de organizar un viaje. Los resultados
obtenidos pueden observarse en el Grafico 7. La mayoria, un 81%, recurre a paginas web de
hoteles. Asimismo, un 65% utiliza paginas web y aplicaciones de transporte, mostrando una
fuerte conexion con servicios que facilitan la movilidad durante los viajes. Ademas, en el
ambito de la organizacion del viaje, mas alla de la gestion de alojamiento y transporte,
Tripadvisor se destaca como la herramienta mas utilizada, con un 54%, seguida de cerca por
Google Maps, que alcanza el 51%. Estos datos revelan la tendencia a combinar diversas
fuentes para obtener informacion completa y fiable, ya que de media, cada persona utiliza
aproximadamente 3,74 tipos de herramientas, para organizar cada viaje. La aplicacion
propuesta podria aprovechar estos patrones al consolidar funcionalidades clave de

planificacion de viajes, integrando elementos de preferencias y recomendaciones.

% de utilizacién de las herramientas de viajes

Recomendaciones de amistades o familiares 1 1%
Consultoria de viajes B 1%
Guias de papel IIIEENEGNGNNNNN 33%
Blogs de viajes y actividades Hl 3%
Get your guide GGG 21%
Tripadvisor G 54%

Google Maps (Listas, Resefias, Lugares de interés...) I 51%

Herramientas

Paginas web y apps de transporte (Iberia, Renfe, Sixt, Blablacar...) G 65%
Comparador de transporte (Google flights, eDreams, Skyscanner, Ouigo, .. I 37%
Paginas web de hoteles I 81%
Comparador de hoteles y alojamientos (Booking, Airbnb...) I 20%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%
% de utilizacion

Grafico 7. Utilizacion de herramientas de viaje

e Obstéaculos al planificar un viaje

Asimismo, se ha querido ahondar en cuales son los obstaculos mas relevantes con los

que los usuarios se encuentran al organizar un viaje. Los resultados obtenidos se observan
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en el Gréfico 8. Entre los problemas identificados, la calidad de los alojamientos y servicios
también destaca como el mas comun, con un 49% de respuestas. Otro obstaculo significativo
es la abrumadora cantidad de informacion disponible, con un 41% de respuestas, indicando
la necesidad de herramientas que faciliten el filtrado y la obtencion de datos relevantes.
Ademas, los encuestados también tienen preocupaciones econdémicas, ya que el 38% de los
encuestados encuentran dificil ajustar el viaje a su presupuesto. Asimismo, cabe destacar que
un 35% de los usuarios indican que no tienen tiempo para organizar el viaje detalladamente
y a un29% le gustaria gastar menos tiempo en organizar el viaje. Estos resultados indican
que aunqgue tanto la falta de tiempo como la sobrecarga de informacion son problemas
importantes, este segundo es un problema més comun entre los encuestados. Luego, en base
a los datos obtenidos, la aplicacion propuesta puede ofrecer soluciones especificas,
abordando la gestion del tiempo, simplificando la busqueda de informacién y

proporcionando opciones que se ajusten a diversos presupuestos y estandares de calidad.

Obtaculos al organizar un viaje

Viajar siendo celiaco W 1%
Viajar con perro W 1%
No encuentro ningin obstaculo G 13%
Desconozco el destino de viaje, no sé como'y ni por dénde moverme I 14%
Me preocupa la calidad de alojamientos y servicios I 49%
Es complicado coordinar transporte, alojamiento y actividades GG  22%

Obstaculos

Es dificil conseguir que el viaje se ajuste a mi presupuesto I  38%
Demasiada informacion disponible, es dificil filtrar I 41%
Me gustaria gastar menos tiempo libre en organizar el viaje IIIEEEGEGGGEGEEEEEEEEEEEEEE 29%
No tengo tiempo para organizarlo detalladamente GGG  35%
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% de respuesta

Gréfico 8. Obstaculos al organizar un viaje

¢ Intereses

A continuacion se han analizado cuéles son los principales intereses de los
encuestados para asegurarnos de que los intereses mas repetidos se incluyen en la aplicacion.
Los resultados obtenidos se observan en el Grafico 9, donde se ha plasmado la puntuacion
media que le han dado los usuarios a cada uno de los intereses, que se han puntuado del 1 al

5. Como podemos observar, los usuarios muestran un fuerte interés por el relax y bienestar

66



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)

COMILLAS MASTER UNIVERSITARIO EN INGENIERIA INDUSTRIAL

UNIVERSIDAD PONTIFICIA
|__ical__icape [ ciHs VALIDACION DEL BUSINESS MODEL

(3,52) y la gastronomia (3,5), seguidos de cerca por la historia, arte y cultura (3,49), la
naturaleza (3,43) y el entretenimiento (3,42), lo que subraya la importancia de incorporar
estos elementos de manera destacada en la aplicacion para satisfacer las expectativas de los
usuarios. Por otra parte, las actividades de aventura (2,51), la vida nocturna (2,16), ir de
compras (2,04) y los deportes (1,99) obtienen puntuaciones méas bajas en comparacion por

lo que los encuestados les dan menos importancia cuando viajan.

Intereses de los usuarios
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Grafico 9. Intereses de los usuarios

o NUmero de viajes anuales a destinos nuevos

En cuanto a la frecuencia de viajes anuales a destinos nuevos, los resultados
obtenidos indican que la mayoria de los encuestados realizan dos viajes anuales (38%),
seguidos de cerca por aquellos que realizan 1 viaje al afio (32%). Asimismo, cabe destacar
que el 14% realiza 3 viajes anuales, mientras que el 9% realiza menos de un viaje al afio y

el resto realiza 4 o mas (7%). Estos resultados pueden observarse en el Gréafico 10.
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Gréfico 10. Frecuencia de viaje de los encuestados a destinos nuevos

Para entender mejor estos resultados, se ha plasmado la frecuencia de viaje de los

encuestados segun el rango de edad, como puede observarse en el Grafico 11. De acuerdo a

dicho gréfico, el grupo de edad [25-30] destaca con la media mas alta de 2,03 viajes al afio,

indicando una propension significativamente mayor a explorar destinos nuevos con mayor

frecuencia. En contraste, el grupo de mas edad [50-100] muestra la media mas baja, con 1,67
y el resto de grupos, [16-25], [30-40], y [40-50], registran medias de 1,73, 1,80 y 1,69 viajes
anuales, respectivamente. Estos datos revelan las tendencias de viaje de los encuestados,

sugiriendo que la aplicacion deberia dirigirse especialmente a aquellos en el grupo [25-30]

gue muestran un mayor interés en la exploracion de nuevos destinos.

Destinos anuales de media

(16-25]

Viajes a destinos nuevos

2,03

1,80

(25-30] (30-40] (40-50] (50-100)
Rango de Edad

Gréfico 11. Ndmero de viajes a destinos nuevos
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8.2.4.2.3 La solucién

En la tercera fase del estudio, se present6 a los encuestados la solucion propuesta y
se evaluo su aceptacion. Se examinaron varios indicadores, incluida la disposicion de los
usuarios a descargar la aplicacion, su disposicion a pagar una suscripcion, el porcentaje de
participacion en el prototipo y la disposicion a realizar recomendaciones. Estos datos se
analizaron con el objetivo de comprender las preferencias de los usuarios y establecer
conexiones con los datos demograficos, permitiendo asi la identificacion del perfil de los
"early adopters"” de nuestro modelo de negocio. Este enfoque permite afinar la estrategia de
lanzamiento, dirigiéndonos especificamente a aquellos usuarios mas propensos a adoptar

nuestra aplicacion en sus primeras etapas.

Los resultados obtenidos indican que un notable 96% de los encuestados estaria
dispuesto a descargarse la app para probarla gratuitamente y un 94% estaria inclinado a
recomendarla a otras personas. Sin embargo, unicamente el 54% ha accedido al enlace del
prototipo para probarlo. En lo que se refiere al pago de una suscripcién a la app, el 17%
afirma que esta dispuesto a pagar por una suscripcion mensual o anual para acceder a
funcionalidades premium, como descuentos o acceso a la edicién de los itinerarios. Por el
contrario, un 41% no pagaria dicha suscripcion mensual y un 42% permanece en duda. Dado
que el acceso al prototipo se presenta como el indicador mas restrictivo al evaluar el interés
por la aplicacion, se ha iniciado un analisis detallado de dicho indicador basdndonos en

diversos datos demogréaficos para identificar el perfil de los "early adopters™.

e Acceso al prototipo

En una primera fase de andlisis, se ha estudiado el acceso al prototipo segun el rango de
edad de los encuestados. Los resultados mostrados en el Grafico 12 indican que el grupo
[16-25] es el que mas ha accedido, con un destacado 68% de los encuestados accediendo al
enlace. Le siguen de cerca el grupo [25-30], con un 61%, y el grupo [30-40], con un 60%.
En el grafico, se aprecia claramente una tendencia a acceder mas al prototipo a medida que

disminuye la edad de los encuestados.
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Grafico 12. Acceso al prototipo por edades

Asimismo, se ha analizado el acceso al prototipo en base al acompafante de viaje

habitual de los encuestados. Como puede observarse en el Gréafico 13, los encuestados que

mas han accedido al enlace son aquellos que viajan en pareja (61%), seguidos de aquellos

que viajan con amigos (53%). En cuanto a los encuestados que viajan en familia, estos son

los que menos han accedido al enlace (49%).

100%
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80%

70%

60%
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47%
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Acceso al prototipo por acompafante

39%

m No he accedido al

61% enlace

m He accedido al enlace

Familia Pareja

Gréfico 13. Acceso al prototipo por acompafante

A continuacién, se han analizado ambas variables en conjunto. Es decir, se ha

estudiado el porcentaje de encuestados que ha accedido al enlace en base a sus edad y su

acompafante de viaje habitual. Los resultados obtenidos se muestran en el Grafico 14. De

aquellos que han accedido al prototipo, cabe destacar que el 20% se encuentran en el rango
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de edad de 25-30 y viajan en pareja. Asimismo, el siguiente grupo que més ha accedido al
prototipo, con un 13% de respuestas, pertenecen al grupo de 50-100 y viajan en familia.

25%
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15%

10%

Acceso al prototipo [%]

5%

0%

Acceso al prototipo por edad y acompafiante

20%

9% W 9%
7%
6% N 6% 6% 6%

(16-25] (25-30] (30-40] (40-50] (50-100)

m Pareja
13% m Familia

Amigos

Gréfico 14. Acceso al prototipo por edad y acomparfiante

En cuanto al nivel de ingresos de los encuestados, se observa en el grafico que no se

observa una tendencia que relacione el acceso al prototipo y el nivel de ingresos de los
encuestados.
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Gréfico 15. Acceso al prototipo por nivel de ingresos

Finalmente, se ha analizado la relacion entre el acceso al prototipo y la frecuencia de

viaje de los encuestados, como se muestra en el Grafico 16. Como puede observarse,

aquellos que han accedido al prototipo presentan una media de 1,91 destinos nuevos anuales,
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mientras que los que no han accedido presentan una media de 1,70. Por lo tanto, se concluye
que aquellos que han accedido al enlace viajan con més frecuencia que aquellos que no
acceden al enlace. Ademas, cabe destacar que aquellos encuestados que se encuentran en el
rango de edad de [25-30] y que viajan habitualmente en pareja, tienen la frecuencia de viaje

mas alta, con un promedio de 2,45 viajes al afio a destinos nuevos.
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Gréfico 16. Acceso al prototipo segln la frecuencia de viaje

e Descarga de la app

También se ha estudiado la tendencia de la descarga de la app en relacion con la edad de
los encuestados, como se visualiza en el Grafico 17. Se evidencia una correlacion directa
entre la edad y la disposicién de los encuestados para descargar la app de forma gratuita. La
tendencia sugiere que a menor edad, los encuestados muestran un interés mas marcado en la
descarga de la aplicacién. Concretamente, todos los encuestados de entre 16 y 30 afios
expresan interés en descargar la app. En contraste, en el grupo de 40 a 50 afios, un 8% indica
gue no se descargaria la app, cifra que aumenta a un 13% para el grupo de 50 a 100 afios. A
pesar de estas variaciones, es notable el alto interés general en la descarga de la app.
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Grafico 17. Descarga de la app segun la edad

e Recomendacion de la app

En relacién con la disposicién de los encuestados a recomendar la app a otras personas,
se ha realizado un andlisis diferenciado por grupos de edad, presentando los resultados en el
Gréfico 18. La tendencia observada es consistente con los gréaficos anteriores. En este
contexto, todos los encuestados de entre 16 y 25 afios expresan su disposicion a recomendar
la app, mientras que un 10% del grupo de 30 a 40 afios manifiesta que no la recomendaria.
Esta proporcidn se incrementa en los grupos de 40 a 50 afios y de 50 a 100 afios, con un 15%
y un 13% de encuestados, respectivamente, que no mostrarian interés en recomendar la app.
A pesar de estas variaciones segun la edad, es notable el elevado porcentaje general de

disposicion a recomendar la app a otros usuarios.
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Gréfico 18. Recomendacion de la app segun la edad
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e Suscripcion

Tras haber analizado el interés de los usuarios en la solucion ofrecida por nuestro modelo
de negocio, se ha validado con los encuestados el modelo de suscripcion premium en la app
a cambio de una serie de funcionalidades premium, como descuentos o acceso a la edicion
de los itinerarios. Esta variable se ha analizado en base a otros datos demograficos para asi

entender que grupo estaria mas dispuesto a pagar por los servicios que ofrece la app.

Se ha comenzado por estudiar si los encuestados estan dispuestos a pagar una suscripcion
premium, en base a su edad. Los resultados se muestran en el Grafico 19. Cabe destacar que
el grupo més dispuesto a pagar por la suscripcion es el de 25 a 30 afios de edad (29 %),
seguido del grupo de 16 a 25 con un 18%. Sin embargo, los encuestados que menos
dispuestos estan a pagar por la suscripcién premium son aquellos de 30 a 40 afios (60 %) y
los mas dubitativos son aquellos de entre 50 y 100 (58 %). Estos datos indican que los mas
jévenes tienen un mayor interés por acceder a todas las funcionales de la app a cambio de la
suscripcion premium, mientras que los de mas avanzada edad, muestran interés aunque

tienen sus dudas, lo que significa una oportunidad de cara a atraer nuevos clientes.
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Grafico 19. Pago por suscripcién premium segun la edad

En el Gréfico 20 se observa el perfil de los encuestados segin su interés en la
suscripcién premium y su acompafante de viaje habitual. De acuerdo a los datos obtenidos,

los encuestados que viajan en pareja son los mas interesados en pagar una suscripcion
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premium para obtener todas las funcionalidades ofrecidas por la app (29%). Los encuestados
que viajan en familia destacan por dudar en cuanto a la suscripcién premium, dado que un
53% ha indicado que tal vez la pagaria. Por Gltimo, la mayoria de los encuestados que viajan
en familia indican que no pagarian la suscripcion premium (47%). Estos resultados indican

una vez mas, que los usuarios que viajan en pareja son los mas interesados en la app.
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Gréfico 20. Pago por suscripcion premium segun el acompariante

8.2.4.3 Aprendizajes e Insights

Durante el analisis de la encuesta, se han obtenido una serie de insights que ofrecen
una comprension mas profunda de las necesidades y preferencias de los potenciales usuarios.

A continuacion se destacan los mas relevantes.

e Problema principal: La mayoria de los usuarios expresaron inquietud por la
abrumadora cantidad de informacion disponible al planificar un viaje, destacando
este problema sobre la falta de tiempo para organizarlo detalladamente.

e Herramientas principales: Tripadvisor y Google Maps emergieron como las
herramientas mas utilizadas para la organizacion de viajes. Estos resultados
sugieren que los usuarios confian en la opinion de otros viajeros y valoran la

funcionalidad integral de Google Maps para la planificacién.
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e Ausencia de Correlacion con los ingresos: No se identificd una correlacion
significativa entre el interés en la app y los niveles de ingresos de los encuestados,
al contrario de lo planteado en las hipdétesis al inicio de la fase de validacion.

e Perfil de Early Adopters: El segmento demografico mas inclinado a adoptar la
app de manera temprana son individuos de 25 a 30 afios que viajan en pareja,
realizando un promedio de 2.45 viajes anuales. Este grupo demostré un fuerte
interés en pagar por una suscripcién premium, todos manifestaron su disposicion
a descargar y recomendar la app, y un alto porcentaje accedio al prototipo. La
frecuencia de viaje elevada sugiere que este segmento se encuentra mas a menudo

con el problema y tiene una mayor necesidad de encontrar una solucion.

Early adopters Early majority Late majority Laggards
Problema Al organizar un viaje hay demasiada informacion disponible y es dificil de filtrar
Tienen el
problema v v v X
Saben que
lo tienen v v X X
Buscan una
solucion v X X X
activamente
Edad: 25-30 Edad: 16-25 Edad: 30-50 Edad: 50-100
Segmento Acompanante: Pareja Acompanfante: Pareja Acompafiante: Familia Acompafiante: Familia,
Viajes al afo: 2,45 Viajes al afo: 2 amigos y pareja
- Poco tiempo libre - Mas tiempo libre - Poco tiempo libre - Mas tiempo libre
- Viajan mas - Prefieren ahorrar - Viajan con menor - Mayor poder adquisitivo
frecuentemente frecuencia (contratan a agencias)
Razoén - Adopcion sencilla de - Prefieren medios - Poco familiarizados con

nuevas tecnologias

tradicionales

Tabla 6. Curva de adopcion

nuevas tecnologias
- Prefieren medios
tradicionales
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8.3 CAMBIOS EN EL MODELO DE NEGOCIO. PIVOTES

En base en los resultados obtenidos de los experimentos realizados, se llevaran a cabo
una serie de ajustes en el modelo de negocio con el fin de alinearlo con las necesidades de
los clientes. Estos cambios son la consecuencia en la validacion de algunos de los bloques
del modelo, lo que ha permitido optimizar y refinar los aspectos clave. A continuacion, se

presentan las modificaciones necesarias.

Propuesta de valor
e Propuesta de valor dirigida a eliminar sobrecarga de informacion y no a no perder
tiempo, ya que el exceso de informacion supone un problema més grave para los
usuarios.
e Incluir edicion de itinerarios, proceso automatizado y seguimiento del itinerario en
la propuesta de valor.
e Incluir una mayor integracion con Google Maps para compatibilizar con las

funcionalidades que los usuarios valoran.

Segmentos de clientes
e Redefinir customer segments B2C: 16-30 afios que viajan en pareja y en cualquier

rango de ingresos, con alrededor de 2 viajes al afio a destinos nuevos.

Fuentes de ingresos
e Quitar anuncios de las fuentes de ingresos ya que hay un porcentaje suficientemente
alto dispuesto a pagar la suscripcion.
e Cambiar condiciones de suscripcion premium: edicion de itinerarios, ofertas y

descuentos

Estructura de costes
e Se incluird la API de Google Maps en la estructura de costes, ya que debido a las

funcionales que se necesitan contratar, es un coste relevante.

77



a8 e
Q{f-" 9 UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)

COMILLAS MASTER UNIVERSITARIO EN INGENIERIA INDUSTRIAL

UNIVERSIDAD PONTIFICIA
|__ical__icape [ ciHs VALIDACION DEL BUSINESS MODEL

En la Figura 22 se muestra el modelo de negocio final, tras haber introducido los cambios

que han resultado de la fase de validacion.

Bus'ness Model canvas Disefiado para: Planit Disefiado por: Loreto Bohigues Fecha: 12/03/2023  Version: 3.0
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Figura 22. Business Model Canvas Final
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Capitulo 9. ANALISIS FINANCIERO

9.1 BENCHMARK

Una vez estudiado el mercado en el que se lanzara el producto y definido el pablico
objetivo (early adopters), en este apartado se determinara la ventaja competitiva de la
empresa. De esta forma, se realizara una comparacion de los productos, servicios y procesos
ofrecidos por el modelo de negocio de la app (Planlt) y empresas similares dentro del sector
con el fin de identificar oportunidades de mejora. Para llevar a cabo el Benchmark, se ha
realizado una basqueda de informacion secundaria para encontrar productos similares. Se
han encontrado dos alternativas disponibles actualmente en el mercado que se asemejan a la

app del presente proyecto (Planlt).

e jiPlan

Es una aplicacion de planificacion de viajes que funciona con inteligencia artificial,
pero no através de Chatgpt. No tiene anuncios y es gratuita, aunque incluye funcionalidades
a las que solo se puede acceder a través de una suscripcion premium de 3,99 € al mes. iPlan
se centra en la eleccion de opciones predefinidas para tus preferencias de viaje para asi
obtener un plan de viaje desglosado. Los lugares aparecen marcados tanto en una lista como
en un mapa, donde se observa el itinerario. Asimismo, se obtiene el tiempo estimado para
desplazarte de un lugar a otro y los modos de transporte disponibles. iPlan te permite editar
tu plan, sin embargo, solo permite incluir o eliminar actividades, y no ofrece alternativas a
las actividades ya existentes. Esta app también es colaborativa y permite compartir el

itinerario con otros viajeros.

La principal desventaja es que la aplicacion solo ofrece planes para las ciudades mas
populares, por lo que los destinos estan limitados. Otro punto débil de la app es que no ofrece

un seguimiento durante el viaje con funcionalidades como alertas que avisen a los usuarios
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si va a cerrar un establecimiento que esta incluido en la ruta. Ademas, la app no dispone de
un servicio de soporte técnico facilmente accesible para los usuarios desde la app.

e Roam Around

Roam Around es una pagina web que genera itinerarios gratuitamente impulsada por
ChatGPT. Esta pagina web permite ingresar las fechas del viaje y el destino. A partir de estos
datos Roam Around genera un itinerario detallado con actividades sugeridas para cada dia
gue mostrara en forma de lista. También ofrece la posibilidad de visualizar los itinerarios en
forma de mapa, sin embargo, esta opcion no funciona correctamente. Ademas, después de
crear el plan de viaje, se puede especificar cualquier solicitud particular para personalizar
mas el itinerario. Sin emabrgo, la herramienta de planificacion de viajes no ofrece filtros
avanzados para refinar los viajes, como es el caso de iPlan y Planlt. Las opciones de edicion
de los itinerarios son muy limitadas ya que es necesario regenerar el itinerario completo para

realizar cualquier cambio.

Una de las desventajas principales es que al ser una pagina web y no una app, la
accesibilidad a los itinerarios es mas limitada. Asimismo, la web no es colaborativa y no se
ofrece un servicio de seguimiento durante el viaje. Ademas, al igual que en el caso de iPlan

no existe un soporte 24h facilmente accesible para los usuarios.

En la Tabla 7 se presenta una comparativa entre Planlt y sus competidores clave. Se
destaca que Planlt comparte numerosas caracteristicas con iPlan, consolidandose como uno
de los competidores mas destacados en el mercado. No obstante, la ventaja competitiva de
Planlt reside en que ofrece un servicio de seguimiento durante el viaje para asegurar una
experiencia optima, ademas de brindar un servicio mas personalizado gracias al soporte

técnico 24 horas y a la disponibilidad de cualquier destino.
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Caracteristicas Planlt iPlan Roam Around

Todos los destinos disponibles v X v

App v v X
Filtros avanzados v v X
Basado en IA v v v
Basado en Chatgpt v X v
Itinerario mostrado en mapa v v X
Itinerario mostrado en lista v v v
Herramienta colaborativa v v X
Itinerario editable v X
Sgguimientoyavisos durante el / y y

viaje

Soporte técnico 24 horas v X X

Tabla 7. Benchmark

9.2 TAMANO DEL MERCADO (TAM, SAM Y SOM)

Después de llevar a cabo un exhaustivo analisis de benchmarking para evaluar las
ventajas competitivas de nuestro modelo de negocio en comparacién con los competidores
clave, esta seccion se centra en comprender y cuantificar el tamafio del mercado. Para ello,
se llevara a cabo una estimacion del TAM (Total Addressable Market), SAM (Serviceable
Addressable Market) y SOM (Serviceable Obtainable Market). Este proceso es clave para

delinear el alcance potencial de nuestro negocio y establecer metas realistas.

9.2.1 TAM (TOTAL ADDRESSABLE MARKET)

El TAM representa el maximo potencial de ingresos que un negocio podria alcanzar
si logra capturar la totalidad de la demanda existente en el mercado. El calculo del TAM
ayudara a comprender la dimensién completa de la oportunidad de mercado, lo que facilita

la identificacion de areas para el crecimiento.

El célculo del TAM se basa en una estimacion global del mercado de viajes.

Inicialmente, se ha considerado que 1400 millones de personas viajan anualmente en todo el

81



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)

COMILLAS MASTER UNIVERSITARIO EN INGENIERIA INDUSTRIAL

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[ icar  icape | ANALISIS FINANCIERO

mundo (Diaz, 2019). Suponiendo que estos viajan en grupos promedio de 3 personas, se
obtiene un total de 467 millones de viajes al afio.

1400 M viajeros
3

Viajes anuales = = 467 M de viajes

Tomando el dato de la encuesta realizada, se asume que el 17% de estos viajes esta
dispuesto a pagar una suscripcion anual de 20€. Luego, el ingreso potencial por suscripciones

alcanzaria los 1.584 millones de euros anuales.
Ingresos suscripcion = 467 M x 17% premium * 20€/afio = 1.584 M€

Ademas, suponiendo que cada viajero realiza de media un viaje de 5 dias de duracion
y se realizan 8 recomendaciones diarias, con un costo de 0,15€ por recomendacion, se podria

generar un ingreso adicional de 2.800 millones de euros anuales por las recomendaciones.
Ingresos recomendaciones = 467 M x5 x 8 x 0,15€ = 2.800 M€

Luego, en conjunto, el TAM calculado para el modelo de negocio seria la suma de
estos dos componentes, alcanzando un total de 4.384 millones de euros anuales. Este célculo

proporciona una vision general del potencial de ingresos maximo del mercado objetivo.

TAM = 1.584 M€ + 2.800 M€ = 4.384 M€

9.2.2 SAM (SERVICEABLE ADDRESSABLE MARKET)

El SAM representa la porcion del mercado total que una empresa puede alcanzar
debido a las limitaciones de su modelo de negocio, como puede ser la especializacion o las
barreras geogréaficas. Luego, el SAM sirve para identificar el mercado que la empresa puede

abordar y ayuda a determinar los objetivos de esta.

Dado que la app inicialmente se lanzara en Espafa, el célculo del SAM se basa en
una estimacion del mercado de viajes de Espaiia. Inicialmente, se ha considerado que se los

espafioles realizan 171,4 millones de viajes anualmente (INE, 2023). Suponiendo que estos
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viajeros lo hacen en grupos promedio de tres personas, se obtiene un total de 57,13 millones

de viajes al afio.

171,4 M viajeros
3

Viajes anuales = = 57,13 M de viajes

Tomando el dato de la encuesta realizada, se asume que el 17% de estos viajes esta
dispuesto a pagar una suscripcion anual de 20€. Luego, el ingreso potencial por suscripciones

alcanzaria los 194,3 millones de euros anuales.
Ingresos suscripcion = 57,13 M * 17% premium * 20€/afio = 194,3 M€

Ademas, suponiendo que cada viajero realiza de media un viaje de 5 dias de duracion
y se realizan 8 recomendaciones diarias, con un costo de 0,15€ por recomendacion, se podria

generar un ingreso adicional de 342,8 millones de euros anuales por las recomendaciones.
Ingresos recomendaciones = 57,13 M x5 * 8 x 0,15€ = 342,8 M€

Luego, en conjunto, el SAM calculado para el modelo de negocio seria la suma de

estos dos componentes, alcanzando un total de 537,1 millones de euros anuales.

SAM = 194,3 M€ + 342,8 M€ = 537,1 M€

9.2.3 SOM (SERVICEABLE OBTAINABLE MARKET)

El SOM representa la parte del mercado disponible que una empresa tiene la
capacidad de capturar o alcanzar con su producto o servicio en condiciones realistas. Es el
segmento especifico del mercado al que la empresa puede llegar con sus recursos y

estrategias de marketing.

Para el célculo del SOM, se ha tomado como referencia el SAM correspondiente a
los ingresos por suscripciones en Espafia, que asciende a 194,3 millones de euros. En este
contexto, se estima que el SOM estara compuesto por los Early Adopters, especificamente
ciudadanos espafioles de entre 25 y 30 afios con pareja, representando aproximadamente el

6% de la poblacion total espafiola y asumiendo que el 70% de este grupo tiene pareja. Por lo
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tanto, el calculo del SOM para los ingresos por suscripciones resulta en 8,16 millones de

euros.
Ingresos suscripcion = 194,3 M€ x 6% * 70% = 8,16 M

Para el célculo de los ingresos por recomendaciones, se mantuvo la misma media de
5 dias por viaje y 8 recomendaciones por dia con un ingreso de 0,15 € por recomendacion.
Utilizando la cifra calculada para el SAM (342,8 €), se ha supone que la cuota de mercado
obtenida se correspondera con los ciudadanos de entre 25 y 30 afios (6%) con pareja (70%),
obteniendo un total de 14,4 millones de euros.

Ingresos recomendaciones = 342,8 M€ * 6% » 70% = 14,4 M

Luego, en conjunto, el SOM calculado para el modelo de negocio seria la suma de

estos dos componentes, alcanzando un total de 22,55 millones de euros anuales.

SOM = 14,4 M€ + 8,16 M€ = 22,55 M€

Figura 23. Tamafio del mercado: TAM, SAM y SOM
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9.3 PLAN FINANCIERO

Por Gltimo, se ha llevado a cabo un plan financiero con proyecciones a 3 afios, donde
se analizara la estructura de costes de la empresa y los drivers del negocio en sus primeros

afos de vida.

9.3.1 FORECAST

En primer lugar, a través del forecast, se realizard una prediccion aproximada del
crecimiento de la empresa en los proximos 3 afios, teniendo en cuenta que el afio en curso
(2024) no representa una prediccion. Estos ratios de crecimiento seran los objetivos a partir

de los cuales se pronosticara posteriormente la cuenta de resultados.

Asi, como se muestra en la Tabla 8, se ha realizado una prediccion del crecimiento
de la empresa con respecto a los ingresos, los COGS (Costs of godos sold) y los gastos de
explotacion totales. El crecimiento de los ingresos se presenta como porcentaje de los
ingresos del afio anterior, mientras que tanto el COGS como los gastos totales de explotacion

se muestran como % de los ingresos.

2024 2025 2026 2027

Revenue growth 0% 80% 100% 50%
COGS (% revenue) 100% 60% 20% 20%
TOT&';S\Z%E;”S‘?S 40% 30% 15% 10%
Marketing expenses| 85.700 166.120 142.280 96.520
Desarrollo app| 60.000 20.000 10.000 5.000

Mantenimiento app 3% 2% 2% 2%

Personnel expenses 6% 6% 4% 4%

Tabla 8. Forecast a 3 afios

En cuanto al crecimiento de los ingresos, no crecerda en 2024 por ser el afio de
nacimiento de la empresa, sin embargo, los dos afios siguientes crecera significativamente
(80% y 100%) a medida que va ganando clientes. En el afio siguiente, sin embargo, el
crecimiento disminuira (50%) ya que la empresa empieza a cubrir una mayor parte del

mercado espafiol y la tendencia creciente de entrada en el mercado empezara a frenarse.
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En cuanto a los COGS, se refiere al coste generado por el servicio que se da a los
viajeros, que incluye los costes de generados por las APIs de Chatgpt y Google Maps
principalmente. Este tipo de costes seran mas elevados en las primeras etapas de la empresa,
pero, como se ha mencionado anteriormente, a medida que aumente el volumen de clientes,
tanto B2C como B2B, y crezca la empresa, podran optimizarse, lo que generard un mayor

margen de beneficios.

Por ultimo, también se analizara la evolucion de los gastos de explotacion en los
préximos afos, que representaran un porcentaje especialmente elevado de los ingresos en el
afio de nacimiento de la start-up. Sin embargo, en los afios siguientes serdn menos
representativos debido al crecimiento de la empresa y a la escalabilidad del modelo de
negocio. Asi, los gastos de explotacion mas representativos serdn los de marketing,
desarrollo y mantenimiento de la app, y los gastos de personal. Como se muestra en la tabla,
los gastos de mantenimiento se mantienen en torno al 2%-3% de los ingresos de forma
constante durante los 3 afios. Asimismo, se dedicaran 60.000 euros al desarrollo de la app
durante el primer afio, sin embargo, esta cifra ird bajando cada afio hasta situarse en 5.000
euros en 2027 para el desarrollo de nuevas funcionalidades. Ademas, los gastos de la parte
de marketing seran elevados dado que el mercado es muy competitivo y la empresa debe
darse a conocer para atraer clientes, una actividad clave en los primeros afios de vida de la

start-up.

9.3.2 CUENTA DE RESULTADOS (P&L)

A través de la cuenta de resultados, se ha tratado de hacer una prediccién de la
evolucion de la empresa en los proximos 3 afios basada en la prevision de crecimiento

realizada anteriormente.

De esta forma, para cada ejercicio, se han calculado los ingresos y el COGS como un
porcentaje para obtener el Beneficio Bruto (Gross profit), del que se deduciran los gastos de
explotacion, calculados como se ha indicado anteriormente. Asi, se obtendra el EBITDA,
tras lo cual se calcularan los impuestos correspondientes en base a la legislacion espafiola

vigente. La ley establece que las empresas estan exentas de tributacién si el resultado del
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ejercicio es negativo y, en caso de resultado positivo, el tipo impositivo es del 25%. Sin
embargo, en el caso de las empresas de nueva creacion, el tipo impositivo es del 15% durante

los dos primeros afios en que se obtengan beneficios.

2024 2025 2026 2027
Revenue 470.000,00 € | 846.000,00 € |1.692.000,00 € | 2.538.000,00 €
COGS (470.000,00) € | (507.600,00) € | (338.400,00) € | (507.600,00) €
Gross profit 0,00 € 338.400,00 € |1.353.600,00 € | 2.030.400,00 €

Marketing | (85.700,00) € | (166.120,00) €| (142.280,00) € | (96.520,00) €
Desa”o"oyma”tegénl‘;e:;g (74.100,00) € | (36.920,00) € | (43.840,00) € | (55.760,00) €
Gastos de personal | (28.200,00) € | (50.760,00) € | (67.680,00) € |(101.520,00) €

Total Op. Expenses | (188.000,00) € | (253.800,00) € | (253.800,00) € | (253.800,00) €
EBITDA (188.000,00) €| 84.600,00 € |1.099.800,00 € | 1.776.600,00 €

Taxes 0,00€ | (12.690,00) € |(164.970,00) € | (444.150,00) €

NET INCOME (188.000,00) €| 71.910,00 € | 934.830,00 € |1.332.450,00 €

Tabla 9. P&L a 3 afios

Por lo tanto, tal y como se muestra en la Tabla 9, se espera incurrir en pérdidas
durante 2024, sin embargo, a partir de 2025 se empezaran a generar beneficios debido a la
estructura de bajo coste de la app y la empresa crecerd hasta alcanzar un EBDITA de

1.332.450 euros, lo cual es un resultado prometedor.
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Capitulo 10. ALINEACION CON LOS ODS

Los objetivos de Desarrollo sostenible (ODS) representan una llamada urgente de
todos los miembros de las Naciones Unidas para preservar el planeta y mejorar la vida de
todos en él (Naciones Unidas, s.f.). Este proyecto contribuira a alcanzar algunos de los 17

ODS (Imagen 1). Se centrara principalmente en los objetivos 3, 8 y 9, que se explicaran méas

en detalle a continuacion.

O BJ ET IV#"& DE DESARROLLO
" SOSTENIBLE

EDUCACION IGUALDAD

DECALIDAD DE GENERD

TRABAJO DECENTE 10 REDUCCION DELAS
Y CRECIMIENTO DESIGUALDADES
ECONOMICO

13 ACCION 14 ™ 16 Pusnon 17 Mumizaspaaa

PORELCLINA SUBMARINA EINSTITUCIONES LGRAR %
OBJETIVOS
DE DESARROLLO
SOSTENIBLE

Imagen 1. Objetivos de desarrollo sostenible de la Agenda 2030 (Naciones Unidas, s.f.)

En primer lugar, el principal objetivo de la aplicacion a desarrollar es ahorrar tiempo
a los viajeros a la hora de organizar sus itinerarios de viaje, al mismo tiempo que se ofrece
una experiencia totalmente personalizada. De este modo, se reduce el estrés y la ansiedad
asociados a la falta de tiempo, al mismo tiempo que se contribuye a generar experiencias de
viaje mas enriquecedoras, lo que puede mejorar la salud mental y emocional de los viajeros,

alineandose asi con el ODS 3 (Salud y bienestar).
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En segundo lugar, la tecnologia que esta detras de la aplicacién, GPT-4, es una de las
mas innovadoras del momento, lo que contribuye al ODS 9 (Industria, Innovacion e
Infraestructura), especialmente mediante el fomento de la innovacion. El proposito
fundamental de la inteligencia artificial es mejorar la calidad de vida, posibilitando que las
personas interactlen de manera mas eficaz con su entorno. En consecuencia, esta aplicacion
facilita la tarea de planificacion y da al viajero la oportunidad de disefiar una experiencia

totalmente personalizada.

Finalmente, en términos de Trabajo Decente y Crecimiento Economico (ODS 8), la
aplicacion de planificacion de rutas de viaje contribuye al crecimiento econémico, ya que la
industria del turismo es un motor importante para el crecimiento econdmico y la creacion de
empleo, especialmente en Espafia. De este modo, la implementacion de una aplicacién de
planificacion de rutas de viaje podria generar oportunidades de empleo en el sector

tecnoldgico y turistico, contribuyendo asi al desarrollo sostenible.
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Capitulo 11. CONCLUSIONES Y PROXIMOS PASOS

Una vez finalizado el proyecto, se concluye de forma satisfactoria ya que se han
cumplido todos los objetivos. Se ha completado positivamente la fase de ideacion del del
modelo de negocio y se ha validado dicho modelo de negocio con los clientes, lo que ha
generado cambios, tras lo cual se ha esbozado un andlisis financiero para estudiar su

rentabilidad.

e El problema de los clientes radica en la sobrecarga de informacion y las dificultades
que tienen para filtrarla, y no tanto en la cantidad de tiempo necesario para la
organizacion del viaje, dado que esto ultimo es una consecuencia de lo primero.

e La idea de negocio es aceptada por los clientes, especialmente por aquellos con
edades de entre 16 y 30 afios, que suelen viajar en pareja. Ademas, cabe destacar
que un 17% de los clientes estan dispuestos a pagar por una suscripciéon premium.

e EI modelo de negocio es viable econdmicamente, ya que ofrece una estructura de
costes bajos, una escalabilidad facil y rentabilidades desde los primeros afios de

vida de la start-up.

En cuanto a los proximos pasos, la prioridad es seguir con la validacién de los demés
bloques del modelo de negocio e hipdtesis criticas, empezando por validar los segmentos de
clientes B2B, estudiar las posibilidades de conectividad entre Chatgpt y Google Maps, y
desarrollar un prompt dptimo que ofrezca a los clientes los resultados esperados. Asimismo,
seria conveniente el desarrollo de un nuevo prototipo funcional, con las prestaciones

incluidas en el modelo de negocio tras la fase de validacion de este proyecto.
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ANEXO I. ENCUESTA

A continuacion se presenta la encuesta llevada a cabo como parte de la fase de

validacion, a una muestra de 100 personas.

¢Como puedes transformar tus viajes en
experiencias inolvidables?

ijHola! Soy alumna de 2° del master de ingenieria y estoy llevando a cabo un estudio de
mercado para el que necesito tu colaboracion. No te llevara més de 5 minutos (no te
preocupes, no hay respuestas de desarrollo ni incorrectas @) y el cuestionario es
totalmente anénimo. jMuchas gracias por tu tiempo!

loretobohigues@gmail.com Cambiar de cuenta (%)

£8 No compartido

:Qué edad tienes? *

Por favor, introduce un nimero entero.

Tu respuesta

¢Cuadl es tu sexo? *

Marca una sola respuesta

(O Femenino

O Masculino
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¢Cudl es tu ocupacion? *

Si estds de précticas, por favor introduce la opcién estudiante.
Marca una sola respuesta.

(O Estudiante
(O Trabajador
(O Estudiante y trabajador

(O Ninguna de las anteriores

¢Cuantos afios de experiencia tienes en el mundo laboral? *

Si eres estudiante o nunca has trabajado, por favor introduce 0.
Por favor, introduce un nimero entero.

Tu respuesta

¢En qué rango se encuentran tus ingresos brutos anuales? *

Marca una sola respuesta.

(O No tengo ingresos
(O Menos de 12.000 €
Entre 12.000 y 30.000 €

Entre 30.000 €y 50.000 €

Entre 80.000 €y 120.000 €

O
O
(O Entre 50.000 € y 80.000 €
O
@

Mas de 120.000 €

Atras Siguiente G P4gina 2 de 4 Borrar formulario
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:Con quién sueles viajar mas frecuentemente en tu tiempo libre? *

Marca una sola respuesta.

O solo

(O Amigos
O Pareja
O Familia

:Cudles de las siguientes herramientas utilizas para planificar tus viajes? *

Marca todas las respuestas que apliquen.

Agencia de viajes
Comparador de hoteles y alojamientos (Booking, Airbnb...)
Paginas web de hoteles

Comparador de transporte (Google flights, eDreams, Skyscanner, Ouigo,
Rentalcars, ...)

Paginas web y apps de transporte (Iberia, Renfe, Sixt, Blablacar...)
Google Maps (Listas, Resefias, Lugares de interés...)

Tripadvisor

Get your guide

Blogs de viajes y actividades

Guias de papel

Otro:

(I I O 0 I

¢Cudntas horas gastas en planificar un viaje de media? *

Esto incluye desde planificaciéon previa, research, reserva de vuelos, trenes u hoteles,
hasta la reserva y planificacién de actividades, itinerarios, restaurantes y actividades
recreativas.

Por favor, introduce un nimero entero en horas.

Tu respuesta

95



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)

COMILLAS MASTER UNIVERSITARIO EN INGENIERIA INDUSTRIAL

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[__icar___icade b ciHs | ANEXO |. ENCUESTA

¢Cudntas veces al afio viajas a un destino nuevo de media? *

Marca una sola respuesta

O Menos de 1 vez al afio
O 1vezalaiio

(O 2veces al afio

(O 3vecesal afio

(O 4vecesal afio

(O Més de 4 veces al afio

¢Cudles son tus principales intereses al planificar un viaje? *

Puntua del 1 al 5 cada categoria segun tus intereses a la hora de viajar.
El 5 indica mucho interés y el 1 indica que no tienes interés en dicha categoria.

Historia, arte y
cultura

Naturaleza

Relax y
bienestar

Gastronomia
Vida nocturna
Deportes
Aventura
Entretenimiento

Ir de compras

O8N BOS BOE RON RO RON SO ROS B0
O PO O O PO RO SO FOE N0
O PO PO O FOE FON FON FOE 0
O B BOA RON RORN RO RO BEE 6
O\ FO O 1O O O O O O
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¢Cuales son los principales obstaculos con los que te encuentras al organizarun *
viaje?

Marca todas las respuestas que apliquen.

D No tengo tiempo para organizarlo detalladamente

Me gustaria gastar menos tiempo libre en organizar el viaje

Demasiada informacién disponible, es dificil filtrar

Es dificil conseguir que el viaje se ajuste a mi presupuesto

Es complicado coordinar transporte, alojamiento y actividades

Me preocupa la calidad de alojamientos y servicios

Desconozco el destino de viaje, no sé cdmo y ni por dénde moverme

No encuentro ningln obstaculo

O0000000

Otro:

Atras Siguiente G Pagina 3 de 4 Borrar formulario

Imagina una aplicacion especializada en la organizacion personalizada de itinerarios de
viaje. Con esta app, los usuarios pueden ingresar sus preferencias de viaje, incluyendo
fechas de llegada y salida, tipo de viaje (familia, amigos, pareja o solo), intereses
(aventura, cultura, naturaleza, gastronomia, entretenimiento, deportes) y presupuesto. La
aplicacion utiliza inteligencia artificial para generar itinerarios diarios adaptados a las
preferencias del usuario, los cuales se presentan de manera visual en un mapa
interactivo. Ademas, la aplicacion ofrece sugerencias exclusivas y descuentos locales.

¢ Te descargarias esta aplicacion para probarla gratuitamente? *

Marca una sola respuesta.

QO si
ONo
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¢Considerarias pagar por una suscripciéon mensual o anual para acceder a N
funcionalidades premium, como descuentos o acceso a la edicién de los
itinerarios?

Marca una sola respuesta.

O si
O No
(O Talvez

Si quieres, puedes probar un prototipo en el siguiente enlace: Prototipo *

Prueba a crear un viaje a Londres (London), del 8 al 10 de marzo, alojandote en el Ritz.
Si has hecho click sobre el link pero no has podido probar la app, marca la opcién "He
accedido al enlace".

(O He accedido al enlace

O No he accedido al enlace

¢Recomendarias esta app a otras personas? *
Marca una sola respuesta.

QO si
ONo

Atras Enviar IS  Pagina 4 de 4 Borrar formulario
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