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Resumen ejecutivo

El siguiente Trabajo de Fin de Grado (TFG) surge a partir de la identificaciéon de una
problematica recurrente en el &mbito de la movilidad internacional: la dificultad que tienen los
estudiantes para encontrar compafieros de piso o construir relaciones afines en el extranjero.
Esta situacion genera incertidumbre, conflictos de convivencia y, en muchos casos, una
experiencia menos satisfactoria durante el intercambio. Ante esta necesidad, nace bond&go,
una aplicacion movil que conecta a estudiantes internacionales a partir de sus intereses, habitos
y preferencias personales, mediante un sistema de matching basado en afinidad con el objetivo
de convivir durante sus estancias. La plataforma permite a los usuarios encontrar compafieros
compatibles antes de su llegada al destino, facilitando tanto la convivencia como la integracién
social, en un entorno seguro y verificado. De este modo, bond&go no solo ofrece una solucién

tecnoldgica, sino que mejora los intercambios de los estudiantes.

Con el objetivo de evaluar la viabilidad del proyecto, se ha desarrollado un plan de negocio
completo que incluye la definicion del modelo a través del Business Model Canvas, asi como
un analisis del entorno (PESTEL), del sector (Porter) y de la competencia (Blue Ocean).
Asimismo, se han elaborado un Plan de Marketing empleando un anélisis de clustering
jerarquico y k-means utilizando la herramienta Rstudio ante una base de datos recogida
mediante una encuesta con 296 observaciones, un Plan de Operaciones, un Plan de Recursos
Humanos y un Plan Financiero con diferentes escenarios, complementados con un Cuadro de
Mando Integral y una Matriz de Riesgos que permiten analizar el desempefio y anticipar

posibles desviaciones.

Los resultados del andlisis muestran que se trata de un modelo de negocio escalable, basado en
una estrategia de monetizacion diversificada y cuya viabilidad depende principalmente de la
capacidad de alcanzar una masa critica de usuarios. Ademas de su potencial econdmico,
bond&go contribuye al bienestar de los estudiantes internacionales, favoreciendo relaciones
mas positivas y entornos de convivencia mas saludables. En este sentido, el proyecto se alinea
con los Objetivos de Desarrollo Sostenible, especialmente con el ODS 3 (Salud y bienestar), al
promover la integracion social y mejorar la calidad de vida de los usuarios. Todos estos
elementos evidencian la capacidad de la plataforma para transformar la forma en que los

estudiantes internacionales se conectan y conviven.

Palabras clave: movilidad internacional, estudiantes, matching, convivencia, aplicacion

movil, comunidad, experiencia internacional, afinidad, innovacion.



Abstract

This Final Degree Project (FDP) arises from the identification of a recurring issue in the context
of international mobility: the difficulty students face when finding compatible roommates or
building meaningful connections abroad. This situation often leads to uncertainty, coexistence
conflicts, and, in many cases, a less satisfactory exchange experience. In response to this need,
bond&go is proposed as a mobile application that connects international students based on their
interests, habits, and personal preferences through an affinity-based matching system, with the
aim of facilitating shared living arrangements during their stay. The platform enables users to
find compatible roommates before arriving at their destination, improving both coexistence and
social integration in a secure and verified environment. In this way, bond&go not only offers a

technological solution but also enhances the overall international experience of students.

To assess the feasibility of the project, a comprehensive business plan has been developed. This
includes the definition of the business model through the Business Model Canvas, as well as
an analysis of the macro-environment (PESTEL), the industry (Porter’s Five Forces), and the
competitive landscape (Blue Ocean Strategy). In addition, a Marketing Plan has been designed
using hierarchical clustering and k-means analysis in RStudio, based on a dataset collected
through a survey with 296 observations. The study is further supported by an Operations Plan,
a Human Resources Plan, and a Financial Plan based on different scenarios. These are
complemented by a Balanced Scorecard and a Risk Matrix, which enable performance

monitoring and the anticipation of potential deviations.

The results indicate that bond&go represents a scalable business model, based on a diversified
monetization strategy, whose success largely depends on reaching a critical mass of users.
Beyond its economic potential, the project contributes to the well-being of international
students by fostering more positive relationships and healthier living environments. In this
regard, it aligns with the Sustainable Development Goals, particularly SDG 3 (Good Health
and Well-being), by promoting social integration and improving users’ quality of life. Overall,
these elements highlight the platform’s potential to transform the way international students

connect and live together.

Keywords: international mobility, students, matching, co-living, mobile application,

community, international experience, affinity, innovation



PLAN DE EMPRESA bond&go

1. Contextualizacion del modelo de negocio

1.1 Movilidad internacional y el contexto Erasmus+

En un mundo laboral cada vez mas globalizado y exigente, la movilidad internacional se ha
convertido en una de las experiencias mas valoradas en la formacion universitaria del siglo
XXI. Esta vivencia supone un elemento determinante en la empleabilidad del futuro: Ha pasado
de ser un factor diferenciador a casi ser un requisito indispensable en determinados procesos

de seleccion (Villasante, 2025).

Desde su creacion en 1987, el programa Erasmus+ se ha consolidado como una de las
iniciativas de referencia mundial en movilidad educativa. Lo que en su primera edicién
implicaba a solo once paises, hoy engloba a todos los Estados miembros de la UE y ha
beneficiado ya a mas de 16 millones de participantes. Solo en Espafia, el programa en 2024
tenia previsto financiar 4.056 proyectos de movilidad beneficiando asi a 118.692 estudiantes y
personal de todos los sectores educativos (Ministerio de Ciencia, Innovacioén y Universidades,

2024).

En el curso 2021-2022, el Gltimo del que se han publicado datos oficiales, la magnitud del
fendmeno queda clara: Un total de 46.481 estudiantes espafioles participaron en programas de
intercambio, lo que supone un 3,95% del alumnado de grado y un 1,16% de los de master
(Fundacion CYD, 2024). El perfil mayoritario de estos estudiantes corresponde a mujeres, que
representaron un 59,11% de los estudiantes que deciden estudiar fuera de Espana y el 66,82%
de los entrantes (Fernandez, 2024). El informe de la Fundacién Conocimiento y Desarrollo
también sefiala que en lo que respecta al tipo de institucion, las universidades publicas enviaron
37.299 estudiantes, frente a los 9.182 de las universidades privadas. Cabe sefialar que, en
términos relativos, estas Ultimas mostraron una mayor proporcion de estudiantes salientes
(4,07% frente a 3,45%). En cuanto a los destinos, la Union Europea continta siendo la opcioén
preferida, el 78% de los estudiantes eligié algun pais dentro de sus fronteras. Se aprecia, no
obstante, una creciente diversificacion puesto que Estados Unidos y Canada fueron la opcion

académica elegida por uno de cada diez de los estudiantes de master.

Mas alld del ambito europeo, gana protagonismo la movilidad global a través de programas
complementarios. Entre ellos destaca Erasmus Mundus, que ofrece prestigiosos masteres

internacionales en los que participan como minimo tres instituciones de al menos tres paises
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diferentes abiertos para estudiantes de todo el mundo (Comision Europea, s.f.). También, a
nivel nacional, las becas ICEX brindan la oportunidad de pasar un afo en el extranjero en una

de las 105 Oficinas Econémicas y Comerciales.

Este liderazgo de los paises europeos se corresponde con una apuesta internacional creciente
en el programa Erasmus+ y es que al ritmo que crece el nimero de participantes también
aumentan las partidas econdmicas destinadas a ¢él. En el periodo de 2021 a 2027 el presupuesto
de Erasmus+ se estima en 26.200 millones de euros, lo que supone casi el doble de la

financiacion del ciclo que lo precede (Comisioén Europea, s.f.).

Espaia, en concreto, ocupa una posicion estratégica en este contexto y es que se sitiia como el
primer pais receptor de estudiantes Erasmus+ de educacion superior y ocupa la tercera posicion
como pais emisor (Ministerio de Ciencia, Innovacion y Universidades, 2025). En conjunto,
este amplio abanico de oportunidades refleja la consolidacion de la movilidad transnacional

como un pilar en la educacion superior.

1.2 Desafios personales y sociales de la movilidad

Sin embargo, las cifras no reflejan los desafios personales que implica la movilidad
internacional, especialmente en los procesos de adaptacion e integracion social. El denominado
“Erasmus myth” suele asociarse con una etapa de viajar, diversion y nuevas amistades; sin
embargo, para muchos estudiantes esta no es la realidad y atraviesan momentos de dificultad
para integrarse en su nuevo entorno. Incluso antes de comenzar la movilidad, mas del 50% de
los estudiantes que deciden no participar sefalan que los motivos que los llevan a no hacerlo
son la incertidumbre sobre los gastos adicionales, la falta de recursos financieros y las
relaciones personales (Comision Europea, s.f.). Lo que evidencia la importancia del entorno

personal durante esta experiencia.

E146,6% de los estudiantes afirma tener de dos a cinco amigos locales, mientras que el nimero
de amigos de otras nacionalidades supera los 16 en el 48,5% de los casos (Erasmus Student
Network, 2026). Las principales causas de esta limitada interaccion son la falta de
oportunidades, las diferencias culturales y los estilos de vida. Uno de los aspectos que mas
condiciona la adaptacion de los estudiantes internacionales es la convivencia y es que el 85%
de los estudiantes prefieren hospedarse en residencias o compartir piso, mientras que arrendar
un piso o apartamento individual es la opcion de la minoria (Uceda, 2025) por lo que encontrar

compaiieros de piso o residencia afines puede ser determinante para el bienestar. No obstante,
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la busqueda de compaiieros de apartamento o residencia afines se realiza, en la mayoria de los
casos, mediante canales informales como grupos de WhatsApp, publicaciones en Instagram o
portales generalistas que no ofrecen garantias de compatibilidad ni de seguridad.

Esta falta de afinidad puede derivar en conflictos, aislamiento o incluso cambios de vivienda a
lo largo de la experiencia. Aunque las universidades promueven programas de mentoria o
tandems lingliisticos, estas iniciativas se centran en el 4mbito académico y no resuelven las

necesidades de convivencia cotidiana.

1.3 Digitalizacion y surgimiento de bond&go

Al mismo tiempo, en el contexto actual, las generaciones universitarias confian cada vez mas
en la tecnologia para gestionar aspectos claves de su vida cotidiana: desde viajar o buscar
alojamiento hasta establecer relaciones personales. Con la digitalizacion se han popularizado
nuevos patrones de consumo (Ferrer, 2017). Este cambio cultural ha hecho mas habitual el uso
de plataformas digitales basadas en la afinidad y la confianza entre usuarios, un fenémeno
conocido como matching digital. Durante los Gltimos afios, hemos visto aplicaciones como
Airbnb, Badi o Roomster han revolucionado la manera de buscar alojamiento, permitiendo a
los usuarios compartir espacios con desconocidos basandose en valoraciones, intereses y estilos
de vida. Lo mismo ha sucedido en el 4mbito social y hemos visto plataformas peer-to-peer
como Meetup, Bumble o Pattok que permiten encontrar amistades o parejas basandose en los
intereses y la personalidad. Esto ha provocado un cambio de paradigma puesto que ahora los

jovenes anteponen la compatibilidad por encima de canales tradicionales.

En el ambito universitario, esta tendencia también se refleja en la forma en la que los
estudiantes buscan integrarse antes y durante sus estancias en el extranjero. Como se afirmé
anteriormente, las redes sociales y en especial canales como Instagram, WhatsApp o TikTok
se han convertido en las herramientas mas empleadas para encontrar alojamiento o compafieros
de piso. Sin embargo, a pesar de que facilitan el contacto inicial, estas redes no ofrecen
garantias de compatibilidad, ni seguridad. Los grupos suelen estar saturados y los procesos

dependen del azar o de la suerte de coincidir con alguien afin.

En este escenario, donde la digitalizacion redefine las relaciones humanas y la movilidad
internacional se intensifica, emerge una oportunidad de innovacion: crear una herramienta que
conecte a estudiantes internacionales basandose en su afinidad personal y estilos de vida,

generando entornos seguros de convivencia.
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De esta necesidad nace bond&go, una plataforma disefiada para facilitar la conexion entre
estudiantes de movilidad internacional a través de un algoritmo de coincidencia basado en
afinidades personales y estilos de vida. El objetivo es optimizar el tiempo de busqueda de
compafieros de alojamiento, garantizar una buena convivencia y reducir la incertidumbre que
acompafia a estos procesos. A diferencia de otros portales generalistas o redes sociales,
bond&go integra criterios de compatibilidad reales (intereses durante la estancia en el
extranjero, habitos, valores...) mediante el uso de algoritmos de recomendacion. La propuesta
busca generar un impacto social positivo, fomentando entornos seguros de convivencia y

experiencias mas satisfactorias.

Desde una perspectiva académica, el proyecto examina la interaccion entre tecnologia,
convivencia y movilidad estudiantil, &mbitos en los que convergen la psicologia social, la
innovacion educativa y el analisis de datos. Las recomendaciones basadas en afinidades no solo
tienen una aplicacion practica, sino que presentan una contribucidon al conocimiento sobre
como los algoritmos pueden favorecer al bienestar humano. En el plano empresarial, la
propuesta se enmarca en el concurso de Comillas Emprende, combinando impacto social,
innovacion tecnoldgica y viabilidad econémica. bond&go se presenta como una startup de base
tecnoldgica con potencia de escalabilidad en el sector edtech y housing tech, alineada con la
tendencia creciente de soluciones peer-to-peer y de las plataformas de matching personal.

En definitiva, bond&go se concibe como una plataforma innovadora para conectar con perfiles
afines, ofreciendo una solucioén viable y escalable a uno de los principales desafios de la

internacionalizacion universitaria.

2. Objetivos
A partir del contexto anteriormente expuesto, este Trabajo de Fin de Grado tiene como objetivo

desarrollar de manera completa una propuesta innovadora que combine la movilidad
internacional con la tecnologia digital, dando respuesta a las necesidades de convivencia y
conexion que tienen los estudiantes cuando realizan programas de intercambio. Para ello, se
establecen los siguientes objetivos, tanto de caracter tedrico como practico que guiaran el

disefio, desarrollo y validacion de la plataforma bond&go.

Objetivo general
El principal objetivo de este Trabajo de Fin de Grado es elaborar el plan de negocio para
bond&go. Con ello pretendo demostrar su viabilidad y analizar cudl es el mercado real al que

tendria posibilidad de llegar y fijar las diferentes soluciones para sus potenciales clientes.
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Objetivos especificos
Para la consecucion de este, debemos establecer una serie de Objetivos Especificos (OE) que

se definen a continuacion:

e OEl: Definir la mision, vision y valores de bond&go, estableciendo asi su razén
de ser y su encaje dentro del ecosistema universitario y tecnoldgico. También,
procederemos a elaborar el Business Model Canvas que permita visualizar los
principales elementos del modelo de negocio.

e OE2: Realizar un andlisis del entorno interno y externo para identificar las
fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades del proyecto. Ademas, este
analisis incluird un estudio del macroentorno (educativo, tecnoldégico y social) y
del entorno competitivo.

e OE3: Desarrollar un plan de marketing. Este incluird un analisis del mercado y de
potenciales clientes, lo que permitird realizar una segmentacion del mercado
adecuada, facilitando la implementacion de una estrategia de marketing efectiva,
personalizada y adaptada a las necesidades y preferencias de cada segmento

identificado.

e OE4: Disefiar el plan de operaciones de la plataforma, incluyendo el disefo de
esta, los procesos, la estructura funcional, fases de desarrollo y la definicion del
modulo de recomendacion basado en afinidad. Se establecerd el punto muerto
operativo del proyecto, entendido como el momento en el que la plataforma
alcanza un nivel minimo de desarrollo.

e OES: Definir la forma legal que tendré nuestra empresa. Para ello procederemos
al analisis de las diferentes alternativas estableciendo cual es la mejor y por qué.
Ademas, procederemos a establecer un marco legal que regule las actividades de
la empresa, incluyendo la identificacion de normativas, licencias y permisos
necesarios para operar, que garanticen la proteccion de datos, privacidad y
propiedad intelectual.

e OE6: Establecer un plan de recursos humanos, detallando la estructura
organizativa, los perfiles necesarios y la cultura de trabajo.

e OE7: Elaborar un plan econdmico-financiero que permita evaluar la viabilidad del
desarrollo de bond&go, incluyendo la estimacion de la inversion inicial, las
fuentes de financiacion y recursos, el sistema de cobro. Ademas, se llevaran a cabo
las proyecciones de resultados a tres afios (escenarios pesimista, neutro y

optimista) y los principales ratios financieros. Permitiendo anticipar el desempeiio
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financiero de las empresas en el corto y medio plazo.

e OES: Formular un plan estratégico de seguimiento y control de la compaiia,
mediante la implementacion de un Balanced Scorecard o Cuadro de Mando
Integral que integre los KPIs definidos en los apartados previos, junto con una
matriz de riesgos que identifique, evalue y proponga medidas de mitigacion de las
posibles contingencias del proyecto.

e OE9: Desarrollar las conclusiones, futuras lineas de actuacion y escalabilidad en

el mercado

3. Metodologia

Este trabajo adopta un enfoque metodoldgico mixto, combinando herramientas de andlisis
estratégico, técnicas cuantitativas y cualitativas de andlisis de datos, con el objetivo de evaluar

de forma rigurosa la viabilidad del proyecto bond&go.

En una primera etapa se procedera a definir la visién, misiéon y valores que guiaran el proyecto
bond&go, estableciendo su razén de ser y su posicionamiento. A continuacion, se elaborara el
Business Model Canvas, que permitird representar de manera visual los principales
componentes del modelo de negocio: Segmentos de clientes, propuesta de valor, canales,
relaciones con los clientes, fuentes de ingresos, recursos clave, actividades principales, socios
y estructura de costes. Esta fase funcionard como punto de partida para la formulacion de la

estrategia que seguira el proyecto.

Para el andlisis del entorno general se utilizara el modelo PESTEL identificando los factores
politicos, econdmicos, sociales, tecnologicos, ecoldgicos y legales que puedan influir en el
desarrollo de la empresa. En relacion, con el entorno especifico se empleara el modelo de las
Cinco Fuerzas de Porter, con el cual se evalua la competitividad de la industria y la estructura
de esta con el fin de detectar oportunidades de diferenciacion. Los resultados de ambos andlisis
se integrardn en la llamada matriz DAFO, que servira para identificar las principales fortalezas,
debilidades, amenazas y oportunidades de la idea. Finalmente, se aplicara un analisis CAME

con el fin de formular estrategias adecuadas a partir de las conclusiones obtenidas.

En relacion con el analisis del usuario, se ha disefiado una encuesta estructurada a través de
Google Forms, dirigida a estudiantes interesados en programas de movilidad internacional o
con experiencias anteriores. El cuestionario recoge informacion sobre hébitos, preferencias de

convivencia, expectativas sociales y de estudios, con el objetivo de comprender las necesidades
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reales del usuario potencial. La muestra se obtiene mediante un muestreo no probabilistico,
centrado en perfiles relevantes para el proyecto.

Los datos obtenidos se han analizado utilizando el lenguaje de programacion R, aplicando
técnicas de andlisis estadistico y segmentacion. En particular, se han empleado métodos de
clustering y PCA para identificar grupos de usuarios con caracteristicas similares, lo que
permite detectar patrones de comportamiento y segmentar el mercado de forma mas precisa.
Este andlisis constituye la base para adaptar la propuesta de valor y definir estrategias de

marketing mas efectivas.

De forma complementaria, se realiza un analisis exploratorio de caracter cualitativo, basado en
la revision de contenidos en plataformas digitales y comunidades online vinculadas a
estudiantes de movilidad internacional. Este analisis permite identificar de manera empirica
preocupaciones recurrentes relacionadas con la convivencia, la busqueda de alojamiento y la

adaptacion en el destino, reforzando asi los resultados obtenidos en la encuesta.

A continuacidn, se desarrolla el andlisis estratégico y competitivo, incorporando herramientas
como el benchmarking y el Blue Ocean Canvas, con el objetivo de identificar oportunidades

de diferenciacion y posicionamiento en el mercado.

Una vez definidos el entorno, el usuario y el posicionamiento, se procede a la elaboracion del
plan de marketing mediante la metodologia de las 7Ps, estructurando la propuesta de valor, los

canales, la estrategia de captacion y los elementos clave del servicio.

Posteriormente, se desarrolla el plan de operaciones, en el que se definen los procesos de
funcionamiento de la plataforma, los recursos necesarios y la estructura organizativa del
proyecto. Para la organizacion y visualizacion de la informacion se utilizan herramientas como

Excel, asi como plataformas de prototipado digital como Figma o Canva.

Para proceder con el andlisis financiero se elaborard un plan econémico-financiero a tres afios,
contemplando tres escenarios (optimista, neutro y pesimista), e incluyendo la estimacion de
inversiones iniciales, fuentes de financiacion, prevision de ingresos, estructura de costes y

flujos de caja (cash flow). Los calculos financieros se realizaran mediante Excel.

Para el plan estratégico se implementard un Cuadro de Mando Integral (Balanced Scorecard)

que permitird medir el desempefio del proyecto desde cuatro perspectivas: financiera, del
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cliente, de procesos internos y de aprendizaje y crecimiento. Ademads, se elaborard una
Matriz de Riesgos, en la que se identificaran y priorizaran las principales amenazas que podrian

afectar a bond&go, junto con las estrategias de mitigacion correspondientes.

Finalmente, en relacion con las fuentes de informacion el desarrollo del trabajo se sustentara
en fuentes primarias (encuestas a estudiantes, entrevistas y 296 directas) y fuentes secundarias
(informes institucionales, literatura académica y bases de datos como Google Scholar, Dialnet

y organismos oficiales como SEPIE, Comision Europea, Fundaciéon CYD o ESN).

Los resultados obtenidos de las diferentes fases se integrardn en un modelo de negocio
completo y validado, que servira de base para la propuesta final de bond&go y sus futuras lineas

de desarrollo.

4. Plan Estratégico

4.1 Mision

La mision de bond&go es facilitar la creacion de conexiones auténticas, afines y duraderas
entre estudiantes de movilidad internacional mediante una plataforma digital innovadora,
orientada a mejorar su experiencia de intercambio y a favorecer entornos de convivencia

positivos, seguros y enriquecedores desde el inicio de la estancia.

4.2 Vision
La vision de bond&go es convertirse en la plataforma digital de referencia a nivel internacional

para estudiantes de intercambio, contribuyendo a una movilidad universitaria mas humana,

basada en la afinidad y la confianza.

4.3 Valores

1.) Responsabilidad social: Contribuimos al bienestar de los estudiantes internacionales,
fomentando la creacion de entornos seguros y respetuosos durante sus experiencias de
intercambio.

2.) Transparencia: Garantizamos procesos claros de recopilacion de datos, proteccion de
estos y un uso ¢ético de la informacion, fortaleciendo asi la confianza entre los usuarios

de la plataforma.
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3.) Empatia: Comprendemos las necesidades emocionales y sociales de los estudiantes de

movilidad, promoviendo conexiones basadas en intereses, valores y estilos de vida

compatibles.

4.) Igualdad e inclusion: Promovemos la diversidad cultural, la igualdad de oportunidades

y el respeto entre estudiantes de diferentes origenes, géneros y contextos sociales.

5.) Innovaciéon: Aplicamos soluciones digitales y modelos de recomendacion que

optimicen la experiencia del usuario y aporten valor real a la convivencia estudiantil.

6.) Simplicidad: Apostamos por soluciones claras, intuitivas y eficientes que reduzcan la

complejidad del proceso de blisqueda de compaiieros de intercambio, optimizando el

tiempo y el esfuerzo de los usuarios.

7.) Compromiso con la educacion: Apoyamos la internacionalizacién universitaria como

motor de crecimiento personal, académico y profesional.

5. Modelo de Negocio: Business Model Canvas

En la figura 1, se muestra el Business Model Canvas de bond&go. Mediante esta herramienta

se puede apreciar de forma clara la propuesta de valor de bond&go, asi como otros factores

clave.

Socios Clave M Actividades Clave
« Desarrollo y mantenimiento de la aplicacion

« Universidades y oficinas de relaciones + Optimizacién del algoritmo de matching y

internacionales andlisis de datos
- Asociaciones Erasmus y estudiantiles (] « Captacién y gestion de usuarios
ESN)

« Gestion de la comunidad digital
+ Residencias universitarias y agencias de
alojamiento « Marketing digital y

= Matching inteligente por afinidad personal
« Perfiles verificados y sistema de resefias

« Reduccién del tiempo e incertidumbre en la

+ Comunidad activa de estudiantes « Eventos y quedadas organizadas desde la app

Propuesta de Valor @ Relacién con Cliente &
=

« Atencion online personalizada

« Chat de soporte

- Sistema de resefias y valoraciones

busqueda de convivencia « Comunidad digital activa

- Empresas aseguradoras y proveedores « Captacion de universidades y partners
de servicios para estudiantes

« Cumplimiento legal y proteccion de datos

(hosting,

= Apoyo al bienestar y a una experiencia de

intercambio satisfactoria

Segmentos de Clientes E[%

« Estudiantes universitarios que realizaran
movilidad internacional (18-30 afios)

« Estudiantes que ya se encuentran en el
destino

« Estudiantes de programas Erasmus+,
intercambios bilaterales o Erasmus
Mundus

* Usuarios familiarizados con aplicaciones
méviles

i g . y (B2B, enuna
analitica, software) ol c ) segunda fase)
Recursos Clave anales =
« Inversores e incubadoras (ej. Comillas ~lo
Emprende) * Algoritmo de matching por afinidad « Aplicacién mévil (i0S y Android)
« Plataformas de distribucién de apps « Base de datos de usuarios verificados + Redes sociales
(Apple y Android) X
* Aplicacion movily plataforma web « Colaboraciones institucionales
* Equipo técnico (programadores y analistas) « Boca a boca entre estudiantes
+ Marcay presencia en redes sociales « Email
« Infraestructura tecnolégica y hosting
« Inversion inicial
Estructura de Costes Fuentes de Ingresos ®,
« Desarrollo y mantenimiento de la app = « Modelo freemium (funcionalidades bésicas gratuitas + suscripcion premium) =
« Salarios del equipo técnico y de gestion « Suscripciones premium para funcionalidades avanzadas de matching
« Marketing digital y gestion de comunidad « Licencias B2B para 3 y entidades
* Hosting y servicios tecnologicos « Publicidad segmentada dentro de la plataforma
« Costes legales y proteccion de datos .c por servicios (seguros, servicios para estudiantes, acuerdos con partners)
« Eventosy colaboraciones
« Licencias de software

Figura 1: Business Model Canvas. Fuente elaboracion propia

El Business Model Canvas se divide en nueve areas: 1. Segmento de clientes, 2. Relacion con

clientes, 3. Canales, 4. Propuesta de valor, 5. Socios Clave, 6. Actividades Clave, 7. Recursos

Clave, 8. Fuentes de Ingresos y 9. Estructura de Costes. Cada una de estas areas se pueden

agrupar en cuatro bloques que describiremos a continuacion.
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Bloque I: ;A quiénes ofrecemos nuestro servicio?

Este primer bloque serd analizado con mayor profundidad en el Plan de Marketing. En este
apartado nos limitaremos a exponer de forma general los principales elementos que lo
componen, con el objetivo de identificar a quién se dirige bond&go y cémo se establece la

relacidn con ellos.

En primer lugar, el segmento de clientes al que se dirige bond&go estd formado por estudiantes
universitarios que van a realizar o se encuentran realizando programas de movilidad
internacional. Concretamente, jovenes de entre 18 y 30 afios que participan en iniciativas como
Erasmus+, intercambios bilaterales o programas Erasmus Mundus. Se incluye tanto a
estudiantes que se encuentran en la fase previa al desplazamiento como a aquellos que ya estan
en el destino porque ambos perfiles pueden tener necesidades similares respecto a las
relaciones. Ademas, se trata de un publico ya familiarizado con el uso de aplicaciones moviles
y plataformas digitales, lo que favorece la adopcion de una solucidon tecnoldgica como la
nuestra. En una segunda fase de desarrollo del proyecto, también se contempla incorporar a
universidades y residencias universitarias como clientes de tipo B2B, interesadas en mejorar la

experiencia de integracion y bienestar de sus estudiantes internacionales.

En cuanto a la relacién con el cliente, se hara a través de un modelo digital centrado en el
usuario, basado en la confianza y la personalizacion. Esta se articula a través de una atencion
online personalizada mediante la aplicacion, complementada con un sistema de chat de soporte
y un sistema de resefias y valoraciones que ayudard a generar confianza. Asimismo, la creacion
de una comunidad digital activa y la organizacién de eventos y actividades desde la propia

aplicacion favorecen la interaccion entre estudiantes y la fidelizacion de los usuarios.

Los canales utilizados para la entrega de la propuesta de valor son diversos. El principal canal
es la aplicacion movil, disponible para dispositivos i0S y Android. Ademas, las redes sociales,
las colaboraciones institucionales con universidades y asociaciones estudiantiles, el boca a
boca entre estudiantes y el uso del correo electrénico como canal de comunicacion contribuyen

a ampliar el alcance y la visibilidad de bond&go.

Bloque II: ;Qué ofrece bond&go?
La propuesta de valor constituye el nucleo del modelo de negocio de bond&go, ya que define

su ventaja competitiva y da sentido al resto de los elementos.
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En este caso, bond&go ofrece una plataforma digital que facilita la busqueda de personas
compatibles para la convivencia durante una experiencia de intercambio académico, actuando
como intermediaria en el proceso de conexion entre estudiantes. La principal ventaja
diferencial del modelo reside en la aplicacion de un sistema de matching inteligente basado en
afinidad personal, que tiene en cuenta intereses, habitos y estilos de vida, con el objetivo de

favorecer relaciones de convivencia mas satisfactorias.

El modelo esta disefiado para resolver las principales barreras de la movilidad internacional: la
incertidumbre y el esfuerzo asociados a la busqueda de compafieros de convivencia. Mediante
perfiles verificados y un sistema de resefias, bond&go contribuye a generar seguridad entre los
usuarios y a reducir el tiempo necesario para la toma de decisiones. Asimismo, la plataforma
fomenta la creacién de una comunidad activa de estudiantes, aportando una dimension social

que contribuye al bienestar emocional y a crear una experiencia de intercambio mas positiva.

Bloque III: ;Como se ofrece el servicio a nuestros clientes?

Este bloque explica la forma en la que bond&go desarrolla y entrega su propuesta de valor,
identificando las actividades clave, los recursos clave y las alianzas estratégicas necesarias para
el correcto funcionamiento de la plataforma. Estos aspectos seran desarrollados con mayor
profundidad en el Plan de Operaciones; a continuacion, simplemente se presenta una

descripcion general.

En primer lugar, las actividades clave se centran en el desarrollo y mantenimiento de la
aplicacion movil, asi como su disefo, optimizacion y mejora continua del algoritmo de
matching por afinidad. Asimismo, se llevan a cabo actividades de captacion y gestion de
usuarios, marketing digital y comunicacion, asi como la gestion de la comunidad digital. De
manera complementaria, se efectiia la captacion de universidades y partners estratégicos y el
cumplimiento de la normativa legal y de proteccion de datos, las cuales resultan esenciales para

garantizar la viabilidad y seguridad del servicio.

Para poder desarrollar estas actividades, bond&go requiere una serie de recursos clave. Entre
ellos destacan el algoritmo de matching por afinidad, la base de datos de usuarios verificados
y la propia aplicacion movil. A estos recursos tecnoldgicos hay que afiadir el equipo técnico,
compuesto por programadores y analistas, la infraestructura tecnologica y de hosting, la marca
y la presencia activa en redes sociales, asi como la inversion inicial necesaria para el desarrollo

del proyecto y darlo a conocer.
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Por ultimo, los socios clave que tenemos son las universidades y oficinas de relaciones
internacionales, las asociaciones Erasmus y estudiantiles, las residencias universitarias y
agencias de alojamiento, asi como empresas aseguradoras y en general, proveedores de
servicios dirigidos a estudiantes internacionales. Asimismo, los proveedores tecnoldgicos, las
plataformas de distribucion de aplicaciones y los inversores o incubadoras contribuyen a

reforzar la capacidad operativa y el crecimiento del proyecto.

Bloque IV: ;Cuanto?
Este apartado explica cuéles son los costes que consideramos para dar forma a la propuesta de
valor y de donde provienen los ingresos que obtendremos. Ambas areas seran descritas mas en

detalle en el Plan Financiero.

En cuanto a la estructura de costes, bond&go presenta una combinacion de costes fijos y
variables, tanto directos como indirectos, derivados principalmente del desarrollo y operacion
de la plataforma digital. Entre los costes fijos directos destacan los salarios del equipo técnico
y de gestion, necesarios para el desarrollo, mantenimiento y supervision de la aplicacion.
Asimismo, como costes fijos indirectos se incluyen los servicios de hosting e infraestructura
tecnologica, las licencias de software, asi como los costes legales y de proteccion de datos,
imprescindibles para el funcionamiento correcto y cumplimiento normativo de la plataforma.
Por otro lado, los costes variables estan vinculados al crecimiento y niimero de usuarios de la
plataforma. Entre los costes variables indirectos se encuentran los gastos de marketing digital
y gestion de la comunidad, cuya intensidad depende del volumen de usuarios y de las campafias
realizadas. También, se contemplan costes variables directos asociados a la organizacion de
eventos, colaboraciones y acuerdos con partners, que se ajustan en funciéon del nimero de

actividades desarrolladas y del nivel de expansion del proyecto.

Por lo que respecta a las fuentes de ingresos, nuestro modelo se basa en una estrategia de
diversificacion. La principal fuente de ingresos procede de un modelo freemium, que combina
funcionalidades basicas gratuitas con suscripciones premium para el acceso a servicios
avanzados. De forma complementaria, se prevén ingresos derivados de licencias B2B dirigidas
a universidades, residencias y entidades educativas (en una segunda fase del proyecto), asi
como de publicidad segmentada dentro de la plataforma y comisiones por servicios

complementarios ofrecidos en colaboracioén con partners estratégicos.
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6. Analisis del Entorno Interno

6.1. Identificacion de Recursos y Capacidades
Los recursos son aquellos activos que bond&go ya posee o es capaz de conseguir y se

encuentran principalmente vinculados a elementos tangibles. En cambio, las capacidades son
activos intangibles y dindmicos y deben encontrarse en un proceso de mejora continua para
mantener la competitividad del proyecto. Se identifican a continuacion los principales recursos
y capacidades que guian el desarrollo y funcionamiento de la plataforma.

En la figura 2 se muestran los recursos y capacidades.

/ Recursos \ /

~

Capacidades
e Plataforma digital (app) e  Optimizacion del algoritmo
e Algoritmo de matching por afinidad e Mejora continua del sistema
e Base de datos de usuarios e Gestién de la comunidad digital
verificados e Atencion online personalizada
e Infraestructura tecnologicay e Captaciony fidelizacién de

\ hosting / \ usuarios /

Figura 2. Recursos y capacidades. Fuente: elaboracion propia

6.2. Identificacion de la Ventaja Competitiva
Una vez identificados los recursos y capacidades de bond&go, se analiza su ventaja

competitiva. Esta se produce cuando la empresa cuenta con elementos que le permiten
diferenciarse de sus competidores y generar un valor superior para sus usuarios que perdura en

el tiempo.

En el caso de bond&go, es sin duda su plataforma digital innovadora, disefiada para facilitar la
busqueda de compaiieros de convivencia compatibles entre estudiantes de movilidad
internacional mediante un algoritmo de emparejamiento por afinidad. Esta propuesta permite
generar un valor diferencial frente a las alternativas existentes, basado en la personalizacion y
la confianza. Para analizarla, se emplea el modelo de obtencién, mantenimiento y apropiacion

de la ventaja competitiva (OMA), representado a continuacion en la figura 3.
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Plataforma digital innovadora

Obtencién Algoritmo de matching diferenciado

Resolucion de tiempo y esfuerzo

Mejora continua del algoritmo

Ventaja

Mantenimiento Adaptabilidad tecnoldgica
Competitiva

Comunidad activa de usuarios

Fidelizacion de usuarios

Apropiacién Base de datos propia

Coste de cambio

Figura 3. Obtencion, mantenimiento y apropiacion de la ventaja competitiva (OMA). Fuente:elaboracion propia

La ventaja competitiva de bond&go, como definiamos anteriormente, se consigue a través de
la oferta de una plataforma digital innovadora orientada a facilitar la busqueda de compafieros
de convivencia compatibles entre estudiantes de movilidad internacional mediante un
algoritmo basado en matching por afinidad. Esta ventaja se fundamenta en dar respuesta a una
necesidad real y poco cubierta en el contexto de la movilidad universitaria actual, reduciendo
las barreras que impiden a los estudiantes realizar sus estancias en el extranjero como puede

ser el tiempo de busqueda de compafieros y el no tener garantias de encajar con estos.

El origen interno de esta ventaja competitiva se encuentra en la capacidad de bond&go de
ofrecer un servicio completamente personalizado, algo que en el mercado actual es un claro
factor diferenciador. No existen soluciones consolidadas que integren de forma sistematica la
afinidad personal, la confianza y la creacion de comunidad en el proceso de busqueda de

convivencia.

Asimismo, bond&go podra mantener su ventaja competitiva de forma sostenible gracias a la
naturaleza digital y escalable de su plataforma. El algoritmo y la base de datos de usuarios
permiten una mejora continua del sistema, basada en el aprendizaje a partir del uso y la
interaccion de los estudiantes, consiguiendo asi ser cada vez mas precisa a la hora de hacer
“matching”. Ademas, la plataforma presenta una elevada adaptabilidad tecnoldgica, pudiendo
aplicarse en diferentes contextos geograficos y siendo accesible a través de distintos
dispositivos, lo que refuerza su durabilidad en el tiempo. También, la gestion de una comunidad
digital activa constituye un activo intangible que dificulta la imitacion por parte de

competidores potenciales.

En cuanto a la apropiacion de la ventaja competitiva, bond&go presenta una elevada capacidad

para capturar el valor generado por su actividad. La fidelizacion de los usuarios, los costes de
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cambio asociados al uso continuado de la plataforma y la acumulacién de datos propios
permiten a la empresa retener una parte significativa del valor creado. Asimismo, la posibilidad
de desarrollar nuevas funcionalidades, servicios complementarios y acuerdos estratégicos con
universidades y asociaciones estudiantiles incrementa el valor percibido por los usuarios y

refuerzan la posicidn competitiva del proyecto.

No obstante, dado que el entorno digital y el mercado de las plataformas tecnoldgicas son
altamente dinamicos, la ventaja competitiva de bond&go puede ser transitoria. Por ello, la
empresa deberd mantener barreras de imitacion y apostar por la innovacion y mejora continua,
adaptandose a los cambios en las necesidades de los estudiantes, ampliando sus servicios y
haciendo Unico y preciso su funcionamiento. De este modo, bond&go podra consolidar una

ventaja competitiva sostenible en el tiempo y asegurar su crecimiento.

En la figura 4 se aprecia el posicionamiento de la empresa en el area de diferenciacion,
caracterizada por un alto valor percibido y un precio relativo medio. Este posicionamiento
responde al uso de una estrategia orientada a ofrecer una propuesta de valor basada en la

personalizacion, la confianza y la creacion de comunidad, més que en la competencia en costes.

La naturaleza del modelo de negocio de bond&go es la de un negocio de plataforma digital,
que conecta a estudiantes y facilita la creacion de relaciones de convivencia compatibles. La
plataforma actia como un ecosistema interactivo, en el que el valor se genera a partir de la

interaccion entre los usuarios y del uso del algoritmo de emparejamiento por afinidad.

Por lo tanto, no opera a través de una cadena de valor lineal tradicional, sino mediante un
modelo que permite crear valor a partir de recursos intangibles, como los datos recopilados y
la comunidad digital. Este enfoque es lo que posibilita un crecimiento futuro sostenible, en el
que los usuarios desempenan un papel fundamental para reforzar el valor percibido y consolidar

su posicion competitiva en el mercado.
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--------------------- Valor Percibido e

~~~~~

Precio Relativo

******

-

Figura 4. Matriz de reloj estratégico. Fuente: elaboracion propia

6.3. Matriz de Evaluacion de Factores Internos
La Matriz de Evaluacion de Factores Internos (EFI) permite analizar las fortalezas y

debilidades de la empresa, asignando un peso relativo a cada factor segiin su importancia

estratégica. La puntuacion ponderada refleja el desempefio global de bond&go en relacion con

sus capacidades internas (ver tabla 1).

. . .y Puntuacio
Factores internos \Z10)¢ Calificacion HAtUACIon
ponderada
Fortalezas
Plataforma digital innovadora 0,20 4 0,80
Algoritmo de matching personalizado 0,15 4 0,60
Propuesta de valor diferenciada 0,15 4 0,60
Creacion de comunidad y confianza 0,10 3 0,30
Escalabilidad del modelo de plataforma 0,10 3 0,30
Debilidades
Dependencia inicial de financiacion externa 0,10 2 0,20
Necesidad de contar con una masa critica de usuarios 0,10 2 0,20
Caréacter transitorio de la ventaja competitiva tecnologica 0,06 2 0,12
Reconocimiento de marca limitado 0,04 2 0,08
TOTAL 1,00 3,20

Tabla 1. Matriz EFI. Fuente: elaboracion propia
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A continuacion, procedemos a explicar cada uno de estos factores.

Fortalezas

Plataforma digital innovadora: bond&go utiliza una plataforma digital orientada a
facilitar la busqueda de relaciones de convivencia compatibles entre estudiantes de
movilidad internacional. Tiene un alto nivel de innovacion y escalabilidad, por lo que
se le asigna una calificacion de 4. Ademas, constituye el eje central del modelo de
negocio.

Algoritmo de matching personalizado: El algoritmo de matching por afinidad permite
conectar a los usuarios en funcidon de intereses, habitos, objetivos del periodo de
movilidad, variables demograficas y estilos de vida, reduciendo la incertidumbre
asociada a como serd la convivencia. Al tratarse de un elemento claramente
diferenciador frente a alternativas tradicionales, se le otorga la calificacion de 4.
Propuesta de valor diferenciada: La combinacion de personalizacion al adaptar las
recomendaciones a cada perfil y la seguridad de contar con perfiles verificados para
evitar fraudes y engafos convierten a bond&go en una propuesta unica dentro del
ambito de la movilidad internacional. Esta diferenciacion refuerza su posicionamiento
estratégico, por lo que se califica con un 4.

Creacion de comunidad y confianza: La creacion de una comunidad digital activa,
junto con sistemas de resefias de los perfiles y destinos, ademdas de celebracion de
eventos y actividades durante el intercambio, favorece la fidelizacion de los usuarios.
No obstante, al tratarse de una plataforma en fase inicial, este factor ain debe
consolidarse, motivo por el cual se le asigna una calificacion de 3.

Escalabilidad del modelo de plataforma: El modelo de negocio digital permite
replicar el servicio en diferentes destinos y contextos geograficos sin un incremento
proporcional de los costes. Sin embargo, su potencial dependera de la captacion de

usuarios y acuerdos, por lo que se valora con un 3.

Debilidades

Dependencia inicial de financiacién externa: El desarrollo y lanzamiento de la
plataforma requiere una inversion inicial, sobre todo en las areas de tecnologia y
marketing, lo que genera una dependencia de financiacion externa. No es una debilidad
critica ya que es una situacion habitual en startups, pero si que supone un riesgo que
debe ser gestionado, por lo que se califica con un 2. Esto se tratard mas a fondo en el

Plan Financiero.
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e Necesidad de contar con una masa critica de usuarios: El valor del negocio depende
en gran medida del nimero de usuarios activos. La utilidad percibida de la aplicacion
aumenta conforme crece el nimero de estudiantes registrados, lo que implica que, en
las fases iniciales, la plataforma puede presentar un menor valor. Esta necesidad de
crecimiento rapido en usuarios constituye una debilidad relevante, ya que requiere
esfuerzos continuos en captacion y retencidon para garantizar la sostenibilidad del
proyecto, lo que justifica una calificacion de 2.

e Cariacter transitorio de la ventaja competitiva tecnolégica: Al basarse en una
solucion digital y ser el entorno digital altamente dinamico, es relativamente facil
replicar funcionalidades tecnoldgicas por parte de competidores. Esto obliga a la
empresa a invertir de forma constante en innovacion, optimizacion del algoritmo y
desarrollo de nuevas funcionalidades. Esta necesidad de mejora continua supone una
debilidad en el corto y medio plazo, al requerir una asignacion constante de recursos,
por lo que se justifica una calificacion de 2.

¢ Reconocimiento de marca limitado: Al tratarse de un proyecto de nueva creacion,
bond&go debe invertir esfuerzos en construir su identidad de marca y ganar visibilidad
entre su publico objetivo. Esta situacion representa una debilidad inicial, comtn en las

fases tempranas de los proyectos lo que hace que se valore con un 2.

En conjunto, bond&go presenta una posicion interna favorable, con una puntuacion ponderada
total de 3,20, lo que indica que sus fortalezas superan a sus debilidades. Entre los factores
internos mas destacados se encuentran su plataforma digital basada en afinidad, el algoritmo
de matching personalizado y su propuesta de valor diferenciada, que constituyen el nucleo de
su ventaja competitiva. Por otro lado, el proyecto debera prestar especial atencion a la gestion
financiera en sus fases iniciales, al desarrollo y consolidacion de la identidad de marca y a la
captacion de una masa critica de usuarios, aspectos clave para garantizar su sostenibilidad a

largo plazo.

7. Analisis Externo
Para poder comprender de forma estructurada e integra el entorno en el que opera bond&go, es

necesario realizar un analisis del entorno. Primero, se comenzara con un analisis del
macroentorno a través de la herramienta PESTEL. Después, se continuara con un analisis del
entorno especifico o del sector por medio de la herramienta de las 5 Fuerzas de Porter y por

ultimo se realizard un analisis de la competencia usando la herramienta Blue Ocean Canvas.
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En la figura 5 se representa de forma esquematica la estructura del andlisis externo realizado
para bond&go. En el centro se sitia la empresa, rodeada por su entorno competitivo inmediato,
el entorno especifico del sector y, en un nivel mas amplio, el entorno genérico. Esta
representacion facilita la comprension de los niveles de influencia externa que afectan al

proyecto y justifica la secuencia del analisis que se desarrollara a continuacion.

Competidores

Entorno
Especifico

Entorno
Genérico

Figura 5. Estructura del andlisis externo. Fuente: elaboracion propia.
7.1. Analisis Externo del Entorno Genérico
El anélisis del macroentorno es fundamental para contextualizar el proyecto bond&go, ya que
permite identificar aquellas variables externas que afectan a todos y sobre las que la empresa
no tiene capacidad de control directo. Estos factores condicionan el entorno en el que opera y

pueden generar tanto oportunidades como amenazas para su estrategia.

Conscientes de la influencia de los factores externos en el buen desempefio de los proyectos
empresariales, V.K. Narayanan y Liam Fahey crearon en 1968 una metodologia para examinar
el impacto de estos elementos en las companias. De esta manera, surgié el anélisis PEST
(Santander Open Academy, 2021). Sin embargo, hoy en dia cuenta con dos elementos mas,
dando lugar a la herramienta PESTEL. Esta permite examinar los factores politicos,
econdémicos, sociales, tecnologicos, medioambientales y legales que afectan a la empresa
facilitando una vision global del contexto externo en el que se desarrolla bond&go.

En la figura 6 se presenta un resumen de los principales factores identificados en cada una de

las dimensiones que componen el analisis PESTEL.
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Figura 6. Andlisis PESTEL. Fuente: elaboracion propia

Factores Politicos

El entorno politico en el que opera bond&go se encuentra condicionado, en primer lugar, por
el marco institucional europeo y nacional que regula y promueve la movilidad internacional
durante los estudios. Programas como Erasmus+ y los distintos convenios bilaterales entre
universidades y paises constituyen un pilar fundamental para el flujo de estudiantes
internacionales. Esta orientacion estratégica se refleja en el incremento sostenido de la
financiacion publica destinada al programa Erasmus, tanto a nivel europeo como nacional,
como se observa en la figura 7. Este incremento refuerza la estabilidad del flujo de estudiantes
internacionales, lo que permite a bond&go planificar su crecimiento sobre una demanda

previsible y recurrente.

Evolucion de la financiacion del programa Erasmus
Para la Educacién Superior, en millones de euros

M Espania UE

2018 95 125

2019 1086 138,6

2020 1112 141,2

2021 729 102,9

2022 157,6

2023 _ 184,5

2024 m 1437 210,6
2025 1559 226,4

Figura 7. Evolucion de la financiacion del programa Evasmus para la Educacion Superior (UE y Espaiia), en millones de
euros. Fuente: Ministerio de Ciencia, Innovacion y Universidades
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La continuidad y el refuerzo de estos programas estan previstos en el nuevo marco regulador
2028-2034, consolidando la movilidad académica como una prioridad politica de la Unidén
Europea (Comision Europea, s.f). Este crecimiento supone una oportunidad directa para
bond&go, al consolidar una base de demanda estable vinculada a los periodos de movilidad
académica. No obstante, las limitaciones en la financiacion publica de las becas, las
desigualdades en el acceso efectivo a los programas de movilidad y los posibles cambios en
los requisitos de visados introducen ciertos condicionantes que pueden influir en el volumen y

perfil de los estudiantes que participan (Zuil, Ojeda y Gjergji, 2021).

Por otro lado, el contexto politico europeo y global actual se caracteriza por un elevado grado
de incertidumbre, derivado de tensiones geopoliticas y conflictos armados activos. La guerra
en Ucrania y la inestabilidad en Oriente Medio han generado un entorno volatil (Consejo
Econémico y Social de Espafia, 2024). Estas situaciones pueden afectar indirectamente a la
movilidad internacional de estudiantes, ya sea por el endurecimiento de controles fronterizos,
cambios en los acuerdos de cooperacion académica o una mayor percepcion de riesgo en
determinados destinos. Asimismo, los cambios en las politicas migratorias y de visados
influyen de forma directa en los flujos de movilidad académica, como se ha observado
recientemente con el endurecimiento de los requisitos de entrada para estudiantes
internacionales en paises como Estados Unidos (Arkansas State University, 2025). En
conjunto, esta incertidumbre politica supone una amenaza potencial para la estabilidad y
previsibilidad de los flujos de estudiantes internacionales y, de forma indirecta, para la

demanda de servicios asociados.

Otro factor politico relevante para bond&go son las politicas relacionadas con la vivienda y el
alojamiento. En distintos paises europeos se han implementado medidas regulatorias destinadas
a contener el precio del alquiler y proteger el acceso a la vivienda en zonas tensionadas. En
Espana, la Ley 12/2023 por el Derecho a la Vivienda introduce limites al alquiler en
determinadas areas urbanas (Uria Menéndez,2023), mientras que en paises como Alemania se
aplica el denominado Mietpreisbremse, que restringe los precios del alquiler en grandes
ciudades universitarias (Torio, 2023). De forma similar, Francia ha implantado sistemas de

control de rentas (encadrement des loyers) en ciudades como Paris o Lyon (Garcia, 2021).

Aunque estas politicas persiguen objetivos sociales, pueden dificultar el acceso a alojamiento
para estudiantes internacionales que suelen carecer de garantias locales y requieren estancias
de corta duracion. Esta situacion introduce mayor incertidumbre en el entorno politico en el
que opera bond&go.
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Por ultimo, resulta relevante el apoyo institucional a la digitalizacion, el emprendimiento
juvenil y el desarrollo de startups tecnoldgicas, tanto a nivel nacional como europeo. Iniciativas
como la Agenda Espafia Digital 2026, los programas de impulso al emprendimiento innovador
o los fondos europeos vinculados al Mecanismo de Recuperacion y Resiliencia (Ministerio de
Economia, Comercio y Empresa, s.f.) muestran una clara orientacion politica hacia la creacion
y escalado de proyectos digitales. Estas politicas favorecen el desarrollo de plataformas
innovadoras, al facilitar el acceso a recursos econémicos, programas de aceleracion y apoyo
formativo en las fases iniciales de crecimiento. En definitiva, el entorno politico combina
elementos de oportunidad y amenaza, por lo que resulta clave para bond&go mantener una
elevada capacidad de adaptacion ante posibles cambios regulatorios y aprovechar de forma

estratégica los instrumentos publicos de apoyo disponibles.

Factores Economicos

En relacion con el entorno econdmico, la inflacién es un desafio clave actual dado que afecta
directamente al presupuesto disponible de los estudiantes internacionales para su movilidad.
En octubre de 2025, la inflacion general en Espafia se situd en el 3,1% interanual, mientras que
la inflacion subyacente alcanzo el 2,5%, impulsada principalmente por el encarecimiento de la
electricidad y del transporte aéreo y ferroviario (CCOO, 2025). Esta situacion puede suponer
una amenaza para bond&go, puesto que el aumento del coste del alojamiento, la energia y el
transporte reduce la capacidad econdémica de los estudiantes durante sus estancias en el
extranjero. No obstante, también es una oportunidad para el proyecto ya que la busqueda de
alternativas de alojamiento mas asequibles, como la convivencia compartida, refuerza el valor

econdmico de la convivencia compartida frente al alquiler individual.

Otro factor econdmico relevante es el incremento sostenido del precio del alquiler en las
principales ciudades universitarias europeas. El encarecimiento del acceso a la vivienda obliga
a los estudiantes en movilidad a destinar una mayor proporcion de su presupuesto al
alojamiento, incrementando la presion presupuestaria y la demanda de soluciones que
optimicen costes. Segun el Parlamento Europeo, entre 2010 y el primer trimestre de 2025 los
precios del alquiler en la Unién Europea aumentaron de media un 27,8 %. Los precios de la
vivienda subieron en toda la UE excepto en Grecia (-11 %) (Parlamento Europeo, 2024).
Destacamos algunos aumentos muy pronunciados, como Estonia, Lituania o Hungria, que
registran crecimientos superiores al 100 %. Esto es en parte consecuencia del aumento de

contratos de alquiler de corta estancia, que sacan pisos del mercado.
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Figura 8. Evolucion del indice de precios de la vivienda en la Union Europea (2015-2024) Fuente: Eurostat, Housing Price
Index (HPI), base 2015 = 100.

Ademas, el Banco Europeo de Inversiones sefiala la limitada oferta de vivienda como uno de
los principales factores que explican la crisis del alquiler en la Unidon Europea, agravada por la
caida de la inversion en construccion tras la crisis financiera de 2008 y la reduccion de mas del
20 % en los permisos de construccion residencial desde 2021 (Banco Europeo de Inversiones,

2024).

Por ultimo, la evolucion de los tipos de interés y las condiciones de acceso a la financiacion
influyen tanto en el comportamiento del consumo como en el desarrollo de proyectos
emprendedores. Aunque los bancos centrales han comenzado a ajustar la politica monetaria, se
prevé que el Banco Central Europeo mantenga los tipos de interés en torno al 2 % durante 2026,
a pesar de expectativas moderadas de descenso por parte de otras economias como Estados
Unidos (Deutsche Bank, 2025). Este contexto supone una amenaza para startups en fases
iniciales como bond&go, al encarecer el coste del capital. En consecuencia, bond&go debera
priorizar un crecimiento progresivo, apoyado en financiacion publica y capital privado,

evitando una dependencia excesiva del crédito bancario.

Factores Sociales

En primer lugar, el crecimiento de la movilidad estudiantil internacional ha intensificado la
presencia de jovenes que se desplazan temporalmente a otros paises por motivos académicos.

El volumen de estudiantes en programas de movilidad internacinal, en general, aumenta,

31



reflejando una subida del 7,8 % en alumnos extranjeros y del 5 % en alumnos espafioles que se
matriculan en programas de movilidad (CYD, 2023). Estos estudiantes no solo buscan
formacion, sino también una experiencia social mas alld del ambito académico. En este
contexto, la convivencia adquiere una dimension social relevante al influir directamente en el

bienestar del estudiante

Asimismo, se destaca que los estudiantes de intercambio suelen experimentar dificultades de
adaptacion durante los primeros meses de su estancia derivadas del choque cultural, la barrera
del idioma y la falta de una red social previa en el pais de destino. En este sentido, la eleccion
de compafieros compatibles y la creacién temprana de vinculos sociales se identifican como
elementos clave para mejorar la experiencia de movilidad y el bienestar del estudiante

(Lodgerin, 2024).

Por otro lado, se observa un cambio sociocultural en los modelos de convivencia entre los
jovenes, caracterizado por una mayor aceptacion de formulas flexibles como el coliving o el
alojamiento compartido. Frente a los modelos tradicionales de vivienda individual, las nuevas
generaciones valoran cada vez mas la experiencia compartida y la optimizacion de recursos.
Este cambio no responde a una moda puntual, sino a una transformacion estructural en las
formas de habitar (Idealista, 2025), especialmente entre perfiles moviles como estudiantes
internacionales y jovenes profesionales. Esto refuerza la aceptacion social de modelos de

convivencia compartida.

Por ultimo, el uso intensivo de aplicaciones modviles para la gestion de tareas cotidianas
constituye un factor social determinante para bond&go. Los jovenes estan habituados a utilizar
aplicaciones y plataformas online para organizar aspectos clave de su vida diaria, como la
busqueda de alojamiento o la gestion de relaciones sociales. En este sentido, la Comision
Nacional de los Mercados y la Competencia sefala que el uso de plataformas digitales se ha
consolidado como un canal habitual para la contratacion de servicios entre la poblacion joven,
especialmente en ambitos vinculados al alojamiento y los viajes (CNMC, 2024). Esta
familiaridad con los entornos digitales facilita la adopcion de soluciones tecnologicas para la
convivencia, reforzando la aceptacion de bond&go como una herramienta alineada con los

habitos sociales de su publico objetivo.

Factores Tecnologicos

El entorno tecnoldgico es clave para el desarrollo y escalabilidad de bond&go, al tratarse de

una plataforma digital. A nivel nacional, destaca la estrategia Espana Digital 2026. En este
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marco, el Programa de Aceleracion de Startups tiene como objetivo apoyar el crecimiento y la
escalabilidad de startups innovadoras mediante programas de acompafiamiento, formacion

especializada y acceso a financiacion (Espafia Digital, 2023).

Asimismo, el elevado grado de digitalizacién en Espana y en Europa facilita la adopcion de
soluciones online. Espana lidera el despliegue de infraestructuras digitales, con una cobertura
de fibra optica que llega al 95 % de los hogares, y un 95 % de cobertura 5G para la poblacién
(Plan de Recuperacion, Transformaciéon y Resiliencia, 2025). Ademads, la generalizacion del
uso de aplicaciones modviles y la optimizacion de plataformas para dispositivos moviles reduce

las barreras de adopcion y facilita una rapida escalabilidad internacional del modelo.

Centrandonos en una perspectiva operativa, los avances tecnolégicos son claves para la mejora
del proyecto. La incorporacion de algoritmos de matching y sistemas de recomendacion
permite optimizar la compatibilidad entre usuarios en funcion de intereses, hdbitos o estilos de
convivencia, mejorando la experiencia del usuario. Del mismo modo, la automatizacion de
procesos, como la gestion de perfiles, validacion de usuarios o comunicacién interna,

contribuye a mejorar la eficiencia operativa (SYDLE, s.f.).

Finalmente, la seguridad tecnologica y la proteccion de datos se configuran como un factor
critico para la confianza de los usuarios. La implementacion de sistemas seguros de
verificacion, almacenamiento de datos y pagos digitales resulta esencial en una plataforma que
gestiona informacion personal y relaciones entre particulares. En este sentido, la inversion en
infraestructuras tecnoldgicas seguras y actualizadas no solo minimiza riesgos, sino que refuerza
la credibilidad de bond&go como plataforma fiable dentro del ecosistema digital. La proteccion
de datos no debe entenderse tinicamente como una obligacion legal, sino como una prioridad

estratégica del modelo de negocio (Incibe, s.f.).

Factores Medioambientales

Los factores medioambientales influyen para bond&go especialmente en relacion con la
sostenibilidad urbana y el uso eficiente de la vivienda. Algunas politicas europeas orientadas a
la reduccion de emisiones y a la optimizacion de recursos, como el Pacto Verde Europeo,
fomentan modelos de convivencia compartida que permiten un uso mas eficiente del parque
residencial existente (Consejo de la Unidon Europea, s.f.). La reforma de la Directiva sobre
Eficiencia Energética de los Edificios (UE 2024/1275) sitia a la vivienda como un elemento
clave en la transicion ecoldgica, dado que los edificios representan el 40 % del consumo

energético y el 36% de las emisiones de gases de efecto invernadero relacionadas con la energia
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en la Unién Europea, y el 75% del parque inmobiliario es energéticamente ineficiente
(OREVE, 2025). En este contexto, modelos de convivencia compartida contribuyen
indirectamente a reducir el impacto ambiental por habitante. De este modo, bond&go se alinea
con los objetivos europeos de sostenibilidad al optimizar el aprovechamiento del parque
residencial sin necesidad de nueva construccion. Esto permite integrar la sostenibilidad como

un atributo implicito en el modelo, sin necesidad de inversiones ambientales directas

No obstante, el refuerzo de las exigencias medioambientales puede trasladarse a un aumento
de los costes asociados al alojamiento y a la movilidad urbana. En el caso de los estudiantes
internacionales, estos incrementos pueden traducirse en mayores precios del alquiler o en
gastos adicionales vinculados al acceso a viviendas energéticamente eficientes. Este contexto
introduce determinados condicionantes econémicos en el entorno de bond&go, al influir en la

capacidad de los usuarios para acceder a alojamientos durante estancias temporales.

Factores Legales

El marco legal que afecta a bond&go estd estrechamente vinculado a su condicion de
plataforma digital de intermediacion orientada a la convivencia entre estudiantes
internacionales. En este sentido, uno de los principales referentes normativos es la Ley 34/2002,
de Servicios de la Sociedad de la Informacion y de Comercio Electrénico (LSSI-CE), que
regula la prestacion de servicios a través de internet (BOE, 2002). Esta ley garantiza la
transparencia en la informacion ofrecida a los usuarios, la correcta identificacion del prestador
del servicio y la claridad en las condiciones de uso de la plataforma. Su cumplimiento resulta

esencial para la credibilidad de la plataforma.

Otro factor legal especialmente relevante es la proteccion de datos personales, dado que
bond&go gestiona informacion sensible relacionada con perfiles personales, preferencias de
convivencia, hdbitos y comunicaciones entre usuarios. La aplicacion del Reglamento (UE)
2016/679, Reglamento General de Proteccion de Datos (RGPD) exige implementar medidas
técnicas y organizativas que aseguren la confidencialidad, integridad y seguridad de los datos.
Aunque estas exigencias suponen una inversion, su correcta aplicacion constituye una ventaja

competitiva al reforzar la percepcion de seguridad y fiabilidad de la plataforma.

A nivel europeo, la entrada en vigor del Reglamento (UE) 2022/2065, Digital Services Act
(DSA) afecta directamente a plataformas como bond&go al establecer mayores obligaciones
en materia de control de contenidos, prevencion de usos indebidos y proteccion de los usuarios.

En el caso de nuestro proyecto este marco legal refuerza la necesidad de contar con mecanismos
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de verificacion de perfiles y normas claras de convivencia, incrementando los costes, pero

contribuyendo a crear un entorno digital mas seguro.

Finalmente, las normativas nacionales sobre alquiler y alojamiento temporal influyen
indirectamente en la actividad de la plataforma. Aunque bond&go no actua como arrendador
ni gestiona contratos de alquiler, las regulaciones sobre alojamientos afectan a la disponibilidad
de viviendas y en consecuencia a las condiciones bajo las cuales los usuarios utilizan la

plataforma.

Conclusion del analisis

El analisis evidencia que bond&go se inserta en un entorno mayoritariamente favorable,
impulsado por la movilidad estudiantil, la digitalizaciéon y los cambios socioculturales en los
modelos de convivencia. Sin embargo, la presion competitiva, la sensibilidad al precio y el
marco regulatorio exigen una propuesta de valor claramente diferenciada. En este contexto, la
especializacion académica, la confianza y la compatibilidad entre usuarios se consolidan como
elementos clave para sostener el posicionamiento del proyecto. A continuacion, en la tabla 2,

se presenta un resumen del impacto de cada uno de los factores que forman el PESTEL.:

FACTOR PESTEL DESCRIPCION CLAVE e ke
bond&go
Programas institucionales a la movilidad y apoyo al Positivo
Politico emprendimiento digital. Regulacion del alquiler en ciudades
universitarias
L. Inflacion y encarecimiento del alquiler. Mayor sensibilidad al -
Economico . . . Positivo/Neutro
precio y aumento de la demanda de soluciones compartidas
Aumento de la movilidad estudiantil, convivencia compartida y .
Social uso intensivo de apps entre los jovenes Positivo
o Alto nivel de digitalizacion, desarrollo de algoritmos de o
Tecnoldgico matching y necesidad de ciberseguridad Positivo
Medioambiental F omeqtq de modelos sosten}bles y eficiencia en el uso de FastinaiNemito
vivienda, pero con posibles aumentos de costes

Regulacion de plataformas digitales, proteccion de datos y
normativa de alquiler

Tabla 2. Resumen Pestel. Fuente: elaboracion propia
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Mas concreto, en la figura 9 se muestra un resumen de la clasificacion como amenaza u

oportunidad de los factores especificos encontrados para bond&go.

Amenazas Oportunidades
e Inestabilidad geopoliticay cambios e  Apoyo institucional a la movilidad
en politicas migratorias internacional
e Impulso publico al emprendimiento y
e Inflaciény encarecimiento del coste a las startups
de vida estudiantil e Busqueda de alternativas de
alojamiento asequibles
° Escasez de vivienda y aumento del ° Normalizacién social de la
precio del alquiler en ciudades convivencia compartida
universitarias e Usointensivo de aplicaciones
moviles en la vida cotidiana
e  Entorno financiero restrictivo para e Elevado grado de digitalizacién
startups e  Alineacion con politicas de
sostenibilidad urbanay eficiencia
° Incremento de exigencias residencial
regulatorias para plataformas e Refuerzo de la confianza mediante
digitales marcos legales claros
e  Relacion con universidadesy

asociaciones estudiantiles

Figura 9. Amenazas y Oportunidades extraidas del analisis PESTEL. Fuente: elaboracion propia

7.2. Analisis del Entorno Especifico: 5 Fuerzas de Porter
Una vez realizado el analisis del entorno general a través de la herramienta PESTEL, es

necesario hacer un analisis mas profundo y cercano a bond&go. Se trata del anélisis del entorno

especifico o del sector para ver su atractivo.
Para hacerlo, emplearemos la herramienta de las 5 fuerzas de Porter. A través de este analisis

podremos comprender las dinamicas del sector y definir estrategias que maximicen la ventaja

competitiva de bond&go. Esto se observa en la siguiente figura 10.
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Rivalidad entre
competidores
MEDIO-ALTO

Amenaza de Poder negociador
Nuevos de los
Competidores proveedores
MEDIO BAJO

Amenaza de
Productos
Sustitutivos
MEDIO-ALTO

Poder negociador
de los clientes
MEDIO-ALTO

Figura 10. 5 fuerzas de Porter. Fuente: elaboracion propia

A continuacion, pasamos a detallar cada una de las 5 fuerzas de Porter:
1) Rivalidad entre Competidores: MEDIO-ALTO

La rivalidad entre competidores en el mercado puede calificarse como medio-alto, debido al
crecimiento del sector, la presencia de actores consolidados y la progresiva digitalizacién de
los procesos de busqueda de vivienda en contextos de movilidad académica. El mercado
europeo de alojamiento para estudiantes mantiene una tendencia de crecimiento sostenido
impulsada por el aumento de la movilidad internacional. En este sentido, la demanda de
alojamiento para estudiantes en Europa ha crecido de forma constante en la tltima década y el
numero de estudiantes internacionales supera ya los 6 millones, lo que incrementa la presion
sobre el mercado del alquiler compartido y especializado (Savills, European Student Housing

Report, 2025).

Entre los competidores destacan plataformas generalistas como Badi, que se define como una
aplicacion para “alquilar una habitacion de forma rapida y segura desde el movil” (De Frutos,
2024). Su amplia base de usuarios y presencia en grandes ciudades europeas intensifican la
competencia en el segmento del alojamiento compartido urbano. Roomster, por su parte, opera
como una plataforma internacional basada en el contacto directo entre usuarios y la publicacién
abierta de anuncios (Roomster, s.f.), lo que la convierte en una alternativa relevante, aunque
menos especializada. En el &mbito académico, ErasmusPlay se posiciona como un comparador

cuyo objetivo es “comparar y reservar alojamiento para estudiantes en Europa” (El Economista,
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2021), si bien su propuesta se centra en la agregacion de ofertas externas, sin profundizar en

aspectos vinculados a la convivencia o la compatibilidad entre residentes.

Asimismo, Uniplaces y HousingAnywhere cuentan con una fuerte presencia internacional y
acuerdos con universidades. Uniplaces ofrece “alojamiento verificado para estudiantes y
jovenes profesionales” (Uniplaces, s.f.), mientras que HousingAnywhere se orienta a estancias
temporales mediante un proceso de reserva online seguro (HousingAnywhere, s.f.). Ambas
compiten principalmente en términos de alcance y visibilidad, con un enfoque

predominantemente inmobiliario.

Por tultimo, surgen plataformas mas recientes como Beroomie, que incorporan procesos de
matching entre perfiles y refuerzan la tendencia hacia soluciones digitales de convivencia
compartida (Beroomie, s.f.), aunque su orientacién se dirige principalmente a jovenes
profesionales y estancias mas estables, sin un foco especifico en la movilidad académica
internacional. A esta competencia formal se suma una competencia informal relevante, como
grupos de Facebook o comunidades Erasmus, ampliamente utilizados por estudiantes
internacionales pese a ofrecer menores garantias de seguridad y verificacion.

Por todo ello, la rivalidad entre competidores se clasifica como medio-alto, actuando como un

incentivo a la innovacion y la especializacion mas que como una barrera estructural de entrada.

2) Poder negociador de los proveedores: BAJO
El poder de negociacion de los proveedores en el modelo de negocio de bond&go puede
considerarse bajo, debido a la naturaleza digital de la plataforma y a la diversidad de actores

implicados en la prestacion del servicio.

Por un lado, bond&go no depende de proveedores tradicionales de bienes o materias primas,
ya que su actividad se basa en la intermediacion digital entre usuarios que buscan compartir
alojamiento durante periodos de movilidad académica. En este sentido, los propios usuarios
actian como principales proveedores del servicio, lo que reduce la concentracion del poder de
negociaciéon en actores individuales. Por otro lado, la plataforma requiere servicios
tecnoldgicos como hosting, almacenamiento en la nube, sistemas de pago o verificacion digital,
ofrecidos por multiples proveedores en un mercado competitivo y con bajos costes de cambio.

Esta amplia oferta limita su capacidad de imponer condiciones desfavorables.
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En conjunto, la ausencia de proveedores criticos unicos y la elevada sustituibilidad de los
servicios necesarios permiten concluir que el poder de negociacion de los proveedores es bajo,

sin suponer una amenaza relevante para el desarrollo y la escalabilidad de bond&go.

3) Poder negociador de los clientes: MEDIO-ALTO
El poder de negociacion de los clientes puede considerarse medio-alto, debido al amplio acceso

a alternativas disponibles y a los bajos costes de cambio entre plataformas.

Los usuarios de este tipo de servicios tienen acceso a multiples opciones para buscar
alojamiento, tanto a través de plataformas especializadas como Badi, Roomster, ErasmusPlay,
Uniplaces o HousingAnywhere, como mediante canales informales como grupos de Facebook,
foros de Erasmus o redes sociales. Esta diversidad facilita comparar precios, condiciones,
seguridad y experiencia de usuario, incrementando la capacidad de los clientes para exigir

mejores prestaciones.

Asimismo, el segmento de los estudiantes suele mostrar una elevada sensibilidad al precio y
también a la transparencia, especialmente en contextos de estancias temporales y presupuestos
limitados. La posibilidad de abandonar facilmente una plataforma y recurrir a otra alternativa
refuerza su poder negociador, obligando a las empresas del sector a mantener estdndares

elevados de usabilidad, confianza y claridad en las condiciones del servicio.

No obstante, este poder se ve parcialmente moderado por la diferenciacion del servicio.
Propuestas como la desarrollada por bond&go, que aporta valor anadido, como Ila
especializacion en movilidad académica, la compatibilidad entre convivientes, la verificacion
de perfiles o el acompafiamiento durante la estancia, reducen la sustituibilidad percibida y
fomentan una mayor fidelizacion. En este sentido, la capacidad de ofrecer una experiencia

integral contribuye a equilibrar la relacion entre plataforma y usuario.

4) Amenaza de Productos Sustitutivos: MEDIO-ALTO
La amenaza de productos sustitutivos en nuestro mercado puede calificarse como medio-alto,
ya que existen multiples alternativas que permiten satisfacer la misma necesidad (convivencia

temporal) a través de vias diferentes.

Entre los principales servicios sustitutivos destacan, en primer lugar, los canales informales,
como grupos de Facebook, foros de Erasmus, redes sociales o contactos personales. Estas
opciones son ampliamente utilizadas por estudiantes internacionales debido a su gratuidad y

accesibilidad inmediata, aunque presentan menores niveles de seguridad, verificacion y
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garantias legales. A pesar de estas limitaciones, su uso generalizado supone una amenaza

relevante para las plataformas digitales especializadas.

Asimismo, existen plataformas generalistas de alquiler, como Idealista, Milanuncios o
marketplaces inmobiliarios tradicionales, que permiten el alquiler de habitaciones sin un
enfoque especifico en la convivencia ni en la movilidad académica. Estas alternativas compiten
indirectamente al ofrecer soluciones habitacionales funcionales, aunque menos adaptadas a
estancias temporales y perfiles internacionales.Por otro lado, los servicios de alojamiento
institucional, como residencias universitarias o colegios mayores, constituyen otro sustituto
relevante. Aunque suelen implicar un mayor coste econdmico y una menor flexibilidad, ofrecen
ventajas en términos de seguridad, estabilidad y servicios incluidos, lo que puede atraer a

determinados perfiles de estudiantes.

La amenaza de productos sustitutivos se ve reforzada por los bajos costes de cambio para los
usuarios, que pueden alternar entre plataformas digitales, canales informales y soluciones
tradicionales sin barreras econdmicas significativas. Los jovenes presentan una baja fidelidad
a las plataformas y una elevada disposicion a cambiar de servicio cuando existen alternativas
percibidas como mas convenientes o accesibles, lo que incrementa la presion competitiva sobre

las plataformas especializadas (PwC, 2023).

En conjunto, la existencia de multiples soluciones sustitutivas, formales e informales y los
bajos costes de cambio justifican una amenaza medio-alta de productos sustitutivos, lo que

exige a las plataformas del sector una diferenciacion continua.

5) Amenaza de Nuevos Competidores: MEDIO
La amenaza de entrada de nuevos competidores en el mercado puede calificarse como media.
La digitalizaciéon ha reducido de forma significativa las barreras técnicas de entrada,
permitiendo el desarrollo de plataformas online sin necesidad de infraestructuras fisicas
complejas ni grandes inversiones iniciales. En este sentido, el comportamiento del consumidor
digital favorece un entorno competitivo dindmico, en el que los usuarios, especialmente los
jovenes, se adaptan con facilidad a multiples plataformas y canales online para satisfacer sus
necesidades de alojamiento y movilidad (eMarketServices, 2025). No obstante, aunque el
acceso tecnologico al mercado es relativamente sencillo, la consolidacion de una base de
usuarios activa, la generacion de confianza y la construcciéon de una marca reconocible
representan barreras relevantes para los nuevos entrantes. En plataformas de intermediacion

entre particulares, como bond&go, aspectos como la seguridad, la verificacion de perfiles y la
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reputacion acumulada resultan determinantes en la eleccion del usuario y requieren tiempo y
recursos para ser desarrollados. Asimismo, la creciente especializacion del mercado, con
plataformas orientadas especificamente a estudiantes internacionales, eleva las exigencias
competitivas. Los nuevos competidores no solo deben ofrecer soluciones funcionales, sino
también una propuesta de valor clara que aporte diferenciacion.

En consecuencia, la amenaza de nuevos competidores se considera media, actuando como un

estimulo para la innovacion y la mejora continua, mas que como una amenaza estructural.

En conclusion, el andlisis de las cinco fuerzas de Porter revela que el sector de las plataformas
digitales de alojamiento compartido para estudiantes presenta un entorno competitivo exigente,
caracterizado por una rivalidad entre competidores y un poder de negociacion de los clientes
de nivel medio-alto. Asimismo, la existencia de multiples productos sustitutivos y la facilidad
de cambio entre alternativas incrementan la presion competitiva sobre las plataformas
especializadas. No obstante, el bajo poder de negociacion de los proveedores y una amenaza

moderada de nuevos entrantes abren oportunidades estratégicas para proyectos como bond&go.

La especializacion en movilidad académica, la compatibilidad entre convivientes, la
verificacion de perfiles y la creacion de comunidad permiten reducir la sustituibilidad percibida
y reforzar el posicionamiento competitivo. A continuacion, en la tabla 3 se presenta un resumen

visual del anélisis de las cinco fuerzas y su impacto estratégico en el posicionamiento:

z NIVEL DE
FUERZA IMPLICACION PARA bond&go INTENSIDAD
Rlvallda'd NI Posicionamiento estratégico y especializacion académica Medio-Alto
competidores
Poder negociador de Baja dependencia y flexibilidad operativa Bajo
los proveedores
Poder negf)ciador de Orientacion al usuario, transparencia y fidelizacion Medio-Alto
los clientes
Amenaza de L
productos Refuerzo de la propuesta de valor, confianza y experiencia Medio-Alto
sustitutivos
ATTETEVR GBI GIES Necesidad de diferenciacion y construccion de marca Medio
competidores

Tabla 3. Resumen 5 Fuerzas de Porter. Fuente: elaboracion propia
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7.3. Analisis de la Competencia

Tras analizar el entorno general mediante la herramienta PESTEL y el entorno especifico a
través del modelo de las Cinco Fuerzas de Porter, se procede a examinar el entorno competitivo
de bond&go empleando la herramienta matriz. La seleccion de las variables se ha realizado
atendiendo a los modelos de las plataformas, asi como a los elementos estratégicos definidos
en la mision y vision de bond&go, garantizando que la evaluacion de los competidores muestre

aspectos criticos para la diferenciacion.

El mercado de plataformas digitales de alojamiento compartido para estudiantes
internacionales presenta una elevada diversidad de modelos de negocio. La competencia no se
limita a un Unico tipo de plataforma, sino que incluye actores generalistas de alquiler de
habitaciones, comparadores especializados en movilidad académica y plataformas con un
enfoque inmobiliario mas tradicional. A continuacion, se presentan las empresas del sector mas
relevantes: Badi, Roomster, ErasmusPlay, Uniplaces, HousingAnywhere y Beroomie. La
herramienta matriz permite estudiar la competencia y comprenderla en funcién de distintas
variables de éxito.

Factores de competencia:

e Especializacion en movilidad académica: grado en que la plataforma estd disefiada
especificamente para atender las necesidades de estudiantes internacionales, programas
de intercambio y estancias académicas temporales.

e Compatibilidad y matching de convivencia: nivel de desarrollo de sistemas que
permiten emparejar usuarios en funcion de hébitos, intereses, objetivos y estilo de vida
para una convivencia compatible.

e Experiencia social y comunidad: capacidad de la plataforma para fomentar la
integracion social, la creacién de vinculos y el sentimiento de comunidad entre los
usuarios.

e Nivel de verificacion y seguridad: mecanismos implementados para garantizar la
autenticidad de los perfiles, la fiabilidad de la informacioén y la seguridad de las
interacciones.

e Acompafiamiento durante la estancia: grado de apoyo ofrecido al usuario antes, durante
y después de la llegada al destino, més alla de la mera intermediacion del alojamiento.

e Accesibilidad econdémica: facilidad de acceso al servicio en términos de costes,
comisiones y adecuacion a presupuestos estudiantiles.

e (alidad y experiencia de la plataforma: nivel de usabilidad, disefio, rendimiento técnico

y calidad global de la experiencia digital ofrecida.
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e Modelo de servicio: forma en que la plataforma estructura y presta el servicio, ya sea
como marketplace generalista, agregador de ofertas, intermediario inmobiliario o

plataforma experiencial especializada.

Para facilitar la lectura y el andlisis comparativo, los competidores se han agrupado en grupos
estratégicos en funcion de su modelo de negocio y enfoque principal. Esta agrupacion permite
comparar propuestas similares entre si y resaltar con mayor claridad el posicionamiento
diferencial de bond&go frente a los modelos existentes en el mercado. El anélisis comparativo
completo de cada plataforma, con el detalle individualizado de todos los factores de
competencia, se incluye en el anexo del trabajo. A continuacion, en la tabla 4 se observa un

resumen del cuadro de muestra de competidores.

Plataformas
Plataformas Comparadores de inmobiliarias para Plataformas
Factor clave generalistas de alquiler | alojamiento académico | estancias temporales emergentes de bond&go
(Badi, Roomster) (ErasmusPlay) (Uniplaces, convivencia (Beroomie)
HousingAnywhere)

Disefiada
A Ty . . . Orientadas a ) »
Especializacion en Enfoque generalistaen Enfase de busqueda, sin Enfoque enjovenes especificamente para

L - . L ) N k estudiantesyjovenes ) )
movilidad académica | alquiler de habitaciones gesti6n de convivencia ) o profesionales estudiantes
profesionales . )
internacionales

Matching avanzado por
habitos, interesesy
estilo de vida

Compatibilidady matching| Basica oinexistente. Noincorpora sistemas ~ Noincorpora matching Matching parcial por
de convivencia Filtros generales de matching entre residentes preferencias

Experiencia socialy . . . . . Enfoque en convivencia Comunidad activa e
. Relacién transaccional Funcion informativa Relacion contractual . i ) )
comunidad compartida integracion social

Verificacion de

Nivel de verificaciony Verificacion limitada de Depende de plataformas Verificacion de perfilesy

) X alojamientosy pagos Verificacion basica
seguridad usuarios externas entorno controlado
seguros
Acompaiiamiento durante B . Soporte transaccional Acompafamiento antes
) Bajo o inexistente Bajo ) X
la estancia previo a la reserva y durante la estancia
.. Costesreducidos o sin ) Comisionesy precios Ajustada a presupuestos
Accesibilidad econémica R L, Media yp J p ) P
intermediacion elevados estudiantiles
Calidad y experiencia de la Funcional pero . Plataformas Plataforma disefiada
. Interfaz de comparacion . Plataforma moderna L
plataforma generalista profesionales para experiencia integral
Marketplace o anuncios Intermediacion Marketplace de Plataforma experiencial

Modelo de servicio Agregador/comparador

abiertos inmobiliaria convivencia especializada

Tabla 4. Resumen del Cuadro de muestra de competidores del sector. Fuente: elaboracion propia.

Una vez han sido seleccionadas las variables de éxito y una muestra de la competencia, se
puede hacer uso de la herramienta Blue Ocean Canvas u Océano Azul introducida por Chan
Kim y Mauborgne, que ayudaré a encontrar mercados no explotados o con potencial en funcién

de la competencia.
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En la figura 11 se observa la existencia de un posible Blue Ocean que representa una
oportunidad Unica de generacion de valor para bond&go, alineada con las necesidades no
cubiertas de los consumidores. El analisis muestra que la mayoria de los competidores priorizan
variables como el precio o la funcionalidad basica de la plataforma, mientras descuidan
aspectos vinculados a la convivencia, la integracion social y el acompanamiento durante la

estancia.

4,5
4 Blue Ocean

35

2,5

1,5

Movilidad académica Matching de Comunidad Acompafamiento Verificaciony Accesibilidad Experienciade la Modelo de servicio
convivencia seguridad econdmica plataforma

en@um Generalistas  «=@e= Comparadores Inmobiliarias  ==@==Emergentes

Figura 11. Blue Ocean Canvas del mercado de alojamiento compartido para estudiantes internacionales. Fuente:
elaboracion propia

En este sentido, existe una falta de soluciones que vayan mas alla de la simple busqueda de
alojamiento, incorporando elementos de compatibilidad entre convivientes, seguridad y apoyo
durante el proceso de adaptacion al destino. A pesar de que algunas plataformas han comenzado
a introducir funciones parciales de matching o verificacion, no existe ninglin actor claramente
posicionado que integre de forma conjunta la especializacion en movilidad académica, la
creacion de comunidad y el acompafiamiento integral del usuario. Este vacio competitivo

configura un espacio estratégico poco explotado dentro del sector.

En relacion con la propuesta de valor, bond&go se diferencia al ofrecer un enfoque centrado
en la convivencia basada en afinidad y la experiencia del estudiante internacional, reduciendo
la incertidumbre asociada a la busqueda de alojamiento compartido. A través de sistemas
avanzados de matching basados en habitos, intereses, objetivos de la estancia y estilo de vida,
la plataforma aporta un valor que no es cubierto por los modelos generalistas ni por las

plataformas inmobiliarias tradicionales. A mayores, el acompanamiento antes y durante la
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estancia (con actividades, planes o visitas) permite mejorar la experiencia del usuario y facilitar

su integracion social en el destino.

Por ultimo, el nivel de verificacion y seguridad, junto con la calidad de la experiencia digital,
se consolidan como factores clave para generar confianza y fidelizacion. Mientras que los
competidores analizados presentan enfoques mayoritariamente transaccionales y limitados en
estos dmbitos, bond&go apuesta por un entorno controlado, con verificacion de perfiles y una
plataforma disefiada especificamente para ofrecer una experiencia integral. En este contexto,
bond&go no compite por ser la plataforma mas barata ni la mas extensa, sino por ser la mas
especializada en convivencia académica internacional. Su propuesta se sitlia en un espacio
estratégico, donde la afinidad personal, la seguridad y el acompafiamiento integral se

convierten en los verdaderos generadores de valor.

8. Analisis DAFO Y CAME
Una vez completado el andlisis interno y externo del proyecto, se procede a sintetizar los

principales resultados mediante la matriz DAFO (Figura 12). Esta herramienta permite
identificar la importancia de conocer y gestionar las debilidades, fortalezas, amenazas y
oportunidades a las que se enfrenta bond&go. Las fortalezas y debilidades se extraen del
analisis interno, mientras que las amenazas y oportunidades provienen del andlisis externo,
tanto del entorno genérico (PESTEL) como del entorno especifico, a través de las Cinco

Fuerzas de Porter y del analisis de la competencia.

_________________________________________________

DEBILIDADES FORTALEZAS

* Plataforma digital innovadora

* Dependencia inicial de financiacién externa « Algoritmo de matching personalizado

* Necesidad de contar con una masa critica de usuarios * Propuesta de valor diferenciada

« Carécter transitorio de la ventaja competitiva tecnolégica * Creacion de comunidad y confianza

* Reconocimiento de marca limitada * Escalabilidad del modelo de plataforma

|

/ AMENAZAS OPORTUNIDADES

i

\ g « Inestabilidad geopolitica y cambios en politicas migratorias Apoyo institucional a la movilidad estudiantil internacional

H B + Inflacién y encarecimiento del coste de vida estudiantil * Impulso publico al emprendimientoy a las startups digitales
\ *>-<' * Escasez de vivienda y aumento del precio del alquiler en ¢ Busqueda de alternativas de alojamiento asequibles

) ciudades universitarias * Normalizacién social de la convivencia compartida

|2 « Entorno financiero restrictivo para startups * Uso intensivo de aplicaciones méviles en la vida cotidiana

i g * Incremento de exigencias regulatorias para plataformas * Elevado grado de digitalizacién

| ‘© digitales * Alineacién con politicas de sostenibilidad urbana y
E E * Altarivalidad competitiva entre plataformas digitales eficiencia residencial

! « Existencia de productos sustitutivos de bajo coste * Refuerzo de la confianza mediante marcos legales claros

I

I

i

I

|

\-Poder de negociacion medio-alto de usuarios / * Relacién con universidades y asociaciones estudiantiles

Figura 12. Matriz DAFO. Fuente: elaboracion propia
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A continuacion, se analizaran los resultados de la matriz DAFO a través de la herramienta

CAME. Esta consiste en corregir las debilidades, mantener las fortalezas, afrontar las amenazas

y explotar las oportunidades.

Las debilidades de bond&go se pueden corregir a través de las siguientes lineas de actuacion:

a)

b)

d)

Dependencia inicial de financiacién externa: Se reducird mediante una combinacion
de financiacion propia y el acceso a programas publicos de apoyo al emprendimiento y
a startups digitales. Asimismo, se priorizara un crecimiento progresivo y controlado,
alineando el desarrollo de la plataforma con la captacion real de usuarios, limitando la
dependencia de capital externo en esta fase.

Necesidad de contar con una masa critica de usuarios: Se implementaran estrategias
de captacion focalizadas en estudiantes de movilidad internacional, apoyadas en una
potente estrategia de marketing digital segmentado y colaboraciones con universidades
y asociaciones estudiantiles. Paralelamente, se fomentara la fidelizacion a través de una
experiencia de usuario personalizada y un acompafiamiento activo durante las estancias
de movilidad.

Caracter transitorio de la ventaja competitiva tecnolégica: Para mitigarlo, bond&go
apostara por la mejora continua del algoritmo de matching y de las funcionalidades de
la plataforma, incorporando innovaciones basadas en el andlisis de datos y en la
retroalimentacion de los usuarios. Esta adaptacion constante y la especializacion
permitiran mantener la diferenciacion frente a competidores.

Reconocimiento de marca limitado: Se desarrollard una estrategia de comunicacioén
centrada en los valores y la propuesta de valor de bond&go, destacando su
especializacion en movilidad académica, la creacion de comunidad y la seguridad en la
convivencia. Las acciones en redes sociales, el boca a boca entre estudiantes y las
alianzas con instituciones educativas contribuirdn a incrementar la visibilidad y

notoriedad de la marca de forma progresiva.

Las amenazas halladas en el analisis se podran afrontar de las siguientes formas:

a)

Inestabilidad geopolitica y cambios en politicas migratorias: Se realizara un
seguimiento continuo del contexto politico y regulatorio internacional con el fin de
anticipar posibles impactos sobre los flujos de movilidad estudiantil. Asimismo, se
mantendrd una estrategia flexible que permita adaptar la operativa y los mercados

prioritarios en funcion de la evolucion del entorno.
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b) Inflacién y encarecimiento del coste de vida estudiantil: Se apostara por defender la
propuesta de valor, centrada en facilitar alternativas de convivencia mas eficientes y
asequibles, ajustando el desarrollo del servicio a las necesidades reales de los
estudiantes. La optimizacion de costes operativos permitird mantener un servicio
competitivo sin comprometer la calidad.

¢) Escasez de vivienda y aumento del precio del alquiler en ciudades universitarias:
bond&go reforzard su posicionamiento como plataforma especializada en la
optimizacion de la convivencia, facilitando la conexion entre perfiles compatibles para
reducir los costes asociados al alojamiento. De este modo, la plataforma se presenta
como una solucién adaptada a un entorno de oferta limitada.

d) Entorno financiero restrictivo para startups: Se priorizard un crecimiento
progresivo y controlado, como se ha mencionado anteriormente, se tratara de reducir la
dependencia de financiacion externa en las fases iniciales del proyecto. Ademas, se
exploraran fuentes alternativas de financiacién publica y privada alineadas con la
innovacion digital y la movilidad académica.

e) Incremento de exigencias regulatorias para plataformas digitales: Se garantizara el
cumplimiento de la normativa vigente en materia de proteccion de datos y plataformas
digitales, incorporando estos requisitos como un elemento para generar confianza entre
los usuarios. Asimismo, se mantendra una actitud proactiva y un control continuo ante
posibles cambios regulatorios.

f) Alta rivalidad competitiva entre plataformas digitales: Se afrontard mediante una
estrategia de diferenciacion basada en la especializacion en movilidad académica
internacional, la afinidad entre usuarios y la creacion de comunidad, evitando competir
exclusivamente en precio frente a plataformas generalistas y centrandonos en el espacio
identificado como “blue ocean”.

g) Existencia de productos sustitutivos de bajo coste: Para reducir el impacto de esta
amenaza, bond&go pondra el foco en ofrecer una experiencia integral que vaya mas
alla del simple contacto entre usuarios, incorporando seguridad, acompafiamiento y
compatibilidad personal como elementos diferenciales.

h) Poder de negociaciéon medio-alto de los usuarios: Se fomentara la fidelizacion a
través de una experiencia de usuario personalizada, acompafiamiento durante la
estancia y centrada en la confianza y seguridad, fortaleciendo la relacion a largo plazo

con los usuarios.

Las fortalezas de H2H halladas en el analisis se podran mantener de las siguientes formas:
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a) Plataforma digital innovadora: Se garantizard la mejora continua de la plataforma
mediante el desarrollo progresivo de nuevas funcionalidades y la optimizacion de la
experiencia de usuario. Para ello, se recogera de forma periddica la retroalimentacion
de los usuarios, permitiendo adaptar el servicio a sus necesidades y mantener la
diferenciacion tecnoldgica.

b) Algoritmo de matching personalizado: Se mantendra y perfeccionara el algoritmo de
matching a través del andlisis de datos y del aprendizaje constante basado en el
comportamiento y preferencias de los usuarios. Esta actualizacidon constante permitira
mejorar la precision de las recomendaciones de perfiles y reforzar la propuesta de valor
de la plataforma.

¢) Propuesta de valor diferenciada: Se comunicard de forma clara y coherente la
propuesta de valor de bond&go, destacando su especializacion en movilidad académica
internacional, la afinidad entre usuarios y la creacién de entornos de convivencia
seguros. Esta diferenciacion se reforzara mediante una estrategia de comunicacion
alineada con los valores del proyecto.

d) Creacion de comunidad y confianza: Se fomentard la creaciéon de relaciones
duraderas entre los usuarios mediante un acompafnamiento activo durante la estancia de
movilidad, asi como mediante mecanismos de verificacion y confianza dentro de la
plataforma. De este modo, se fortalecera el sentimiento de comunidad y la fidelizacion
de los usuarios.

e) Escalabilidad del modelo de plataforma: Se aprovecharan las ventajas del modelo de
negocio de plataforma para crecer de forma progresiva y sostenible, priorizando la
expansion en aquellos mercados donde exista una mayor demanda de movilidad
internacional. Ademas, se buscara tener cada vez mas acuerdos con instituciones
educativas. Esta escalabilidad permitira adaptar el crecimiento del proyecto sin

comprometer la eficiencia operativa.

Las oportunidades identificadas en el andlisis DAFO de bond&go se podran explotar mediante

las siguientes lineas de actuacion:

a) Apoyo institucional a la movilidad estudiantil internacional: bond&go aprovechara
el respaldo institucional y la creciente oferta de programas de movilidad académica
mediante la colaboracion con universidades y entidades educativas, reforzando su
posicionamiento como plataforma especializada en estudiantes internacionales.

b) Impulso piblico al emprendimiento y a las startups digitales: Se recurrird a

programas publicos de apoyo al emprendimiento digital, subvenciones y aceleradoras,
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alineando el desarrollo del proyecto con iniciativas orientadas a la innovaciéon y la
digitalizacion.

¢) Busqueda de alternativas de alojamiento asequibles: La plataforma se posicionara
como una solucién eficiente para optimizar la convivencia y reducir costes asociados
al alojamiento, comunicando de forma clara el beneficio de compartir vivienda, clave
para los estudiantes de movilidad.

d) Normalizaciéon social de la convivencia compartida: bond&go aprovechara esta
tendencia social promoviendo la convivencia basada en afinidad y compatibilidad
personal, reforzando su propuesta de valor frente a soluciones tradicionales de
busqueda de alojamiento.

e) Uso intensivo de aplicaciones mdéviles en la vida cotidiana: Se potenciard el
desarrollo de una experiencia digital intuitiva y centrada en el usuario, facilitando el
acceso a la plataforma desde dispositivos modviles y favoreciendo una interaccion
continua con los usuarios. Ademas, al ser los jovenes el cliente medio del proyecto se
aprovechara su costumbre de usar de manera cotidiana aplicaciones para su vida diaria.

f) Elevado grado de digitalizacion: La empresa explotara el alto nivel de digitalizacion
del entorno mediante el uso estratégico de datos y herramientas digitales que permitan
mejorar la personalizacion del servicio, la toma de decisiones, y a la par hacer del
proyecto una opcidon mas eficiente.

g) Alineacion con politicas de sostenibilidad urbana y eficiencia residencial: bond&go
integrard la sostenibilidad como elemento transversal del proyecto, destacando su
contribucion a un uso mas eficiente de los recursos residenciales y alinedndose con
politicas publicas en esta materia.

h) Refuerzo de la confianza mediante marcos legales claros: Se aprovechara el marco
regulatorio como un elemento generador de confianza, comunicando de forma
transparente el cumplimiento normativo y la proteccion de datos como factores
diferenciales frente a otras plataformas.

i) Relacion con universidades y asociaciones estudiantiles: Se fomentaran acuerdos de
colaboracion con universidades y asociaciones estudiantiles para facilitar la captacion
de usuarios, reforzar la credibilidad del proyecto y favorecer el crecimiento sostenible

de la plataforma.

9. Plan de Marketing

A continuacion, se realizard un analisis integral del mercado y de las necesidades del cliente

con el fin de evaluar el potencial real de bond&go y disefiar una estrategia de marketing sélida,
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coherente y defendible en el largo plazo. Este apartado integra un estudio estructurado de la
demanda, el comportamiento del usuario y la segmentaciéon empirica obtenida a partir del
andlisis de datos, permitiendo fundamentar las decisiones estratégicas en evidencia

cuantitativa.

Sobre esta base, se definird una estrategia de marketing alineada con el Plan Operativo del
proyecto, orientada a la consecucion de masa critica en la fase de lanzamiento, a la validacion
del modelo de adopcion y a la construccion progresiva de una ventaja competitiva sostenible.
El enfoque adoptado combina analisis de mercado, segmentacion estratégica y planificacion
operativa, con el objetivo de maximizar la probabilidad de éxito en la entrada al mercado y

sentar las bases para una futura escalabilidad del modelo.

9.1 Analisis del mercado

9.1.1 Tendencias del entorno y oportunidad de mercado

La movilidad académica internacional se ha convertido en una practica esencial en la educacion
superior, facilitando el intercambio de conocimientos y culturas entre estudiantes de diferentes
paises (quintin, Riquelme y Ovelar, 2025). La existencia de convenios bilaterales por parte de
las universidades o programas como Erasmus+ han incrementado de forma sostenida el nimero
de estudiantes que realizan estancias en el extranjero. De hecho, se afirma que el éxito de estos
programas ha traspasado ya las propias fronteras europeas y se abre a todo el mundo,
extendiéndose a 33 paises europeos y a 157 paises del resto del mundo (Bosada, 2024). Esta
tendencia no solo responde a una estrategia institucional de internacionalizacion universitaria,
sino también a una demanda creciente por parte de los propios estudiantes, que valoran la
experiencia internacional como un elemento diferenciador en su desarrollo académico y
profesional. Sin embargo, mas alld de la dimensiéon académica, la movilidad implica una

transformacion integral de la experiencia personal del estudiante.

La llegada a un nuevo pais conlleva incertidumbre social, cultural y residencial. Uno de los
factores que mas determinan en la calidad de la experiencia es la convivencia puesto que puede
ser tanto una fuente de alegria como un desafio constante (Zafra, 2025). Compartir piso con
desconocidos sin informacion previa suficiente puede generar conflictos de convivencia,
problemas de pago y seguridad y una percepcion negativa de la estancia.

En la actualidad, la busqueda de compafieros de piso o de contactos en destino se realiza
principalmente a través de canales informales como grupos de WhatsApp, publicaciones en

Instagram, comunidades de Facebook o recomendaciones de conocidos. Estos canales permiten
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encontrar un contacto rapido, pero presentan muchas limitaciones desde el punto de vista de la

compatibilidad personal, la seguridad y la verificacion de identidad.

Paralelamente, la generacion Z se caracteriza por su competencia digital, gran movilidad y uso
de las redes y medios sociales (Del Moral, Guzman y Bellver, 2021). Las generaciones
universitarias actuales muestran una elevada predisposicion al uso de plataformas digitales para
organizar aspectos clave de su vida cotidiana: alojamiento, transporte, relaciones sociales o
experiencias compartidas. El auge de modelos basados en matching digital y plataformas P2P
evidencia que el mercado esta preparado para soluciones tecnologicas que reduzcan procesos

que antes eran informales.

En este contexto, bond&go identifica una oportunidad clara: desarrollar una plataforma
especializada en movilidad internacional que conecte estudiantes por afinidad antes de su
desplazamiento, reduciendo incertidumbre y mejorando la probabilidad de convivencias

exitosas desde el inicio de la experiencia.

9.1.2 Definicion del par producto-mercado

Para delimitar estratégicamente el alcance de nuestro proyecto, es muy importante conectar la
propuesta de valor con el segmento objetivo. Asi estd delimitacion permite focalizar la
estrategia inicial en un segmento concreto, facilitando la validacién del modelo antes de
considerar expansiones.

Producto: Aplicacion digital de
matching por afinidad orientada a
conectar estudiantes antes de su

movilidad internacional,
incorporando perfiles verificados y
funcionalidades de comunidad

Tecnologia: Algoritmo de

by Mercado: Estudiantes universitarios
recomendacion basado en

espafoles que van a realizar una
estancia internacional,
especialmente en la fase previa al
desplazamiento

variables actitudinales y

comportamentales, junto con
mecanismos de verificacion que
refuerzan la confianza

Necesidad: Reducir la
incertidumbre asociada a convivir
con desconocidos, mejorar la
compatibilidad entre companeros
de pisoy acelerar la integracion
social en los intercambios

Figura 13. Par Producto Mercado. Fuente: elaboracion propia
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9.1.3 Estimacion del mercado: TAM, SAM y SOM

Para evaluar el potencial de crecimiento y definir objetivos realistas de captacion, se aplica el
modelo TAM—-SAM-SOM. Este modelo permite analizar desde el tamafio del mercado total
hasta el segmento al que realmente podemos llegar con nuestra estrategia y capacidades y es

ampliamente utilizado en la planificacion estratégica de startups digitales.

TAM (Total Addressable Market o Mercado total)

El TAM representa el tamaio total del mercado potencial al que podria dirigirse bond&go en
términos de demanda, considerando los usuarios para los cuales la propuesta de valor resulta
relevante, independientemente de las limitaciones operativas iniciales del proyecto. En el caso
de bond&go, el mercado total estd compuesto por el conjunto de estudiantes universitarios
espafioles que participan anualmente en programas de movilidad internacional, incluyendo
Erasmus+, convenios bilaterales, dobles titulaciones y otros programas de intercambio
académico. En el curso 2023-24 44.295 estudiantes salieron al extranjero desde el Sistema
Universitario Espafiol a través de un programa de movilidad (Ministerio de Ciencia, innovacion
y universidades, s.f.). Por tanto, el TAM de bond&go en su fase inicial puede estimarse en
torno a 45.000 estudiantes espafioles al afio. Desde el punto de vista estratégico, este mercado
presenta caracteristicas muy favorables ya que se trata de un colectivo concentrado en
determinados periodos del afio (inicio de cada semestre), altamente digitalizado y con una

necesidad concreta y recurrente asociada a la organizacion de su estancia internacional.

SAM (Serviceable Available Market o Mercado disponible)

El SAM se refiere al subconjunto del TAM que, ademas de pertenecer al mercado objetivo,
presenta una predisposicion real al uso de soluciones digitales para organizar su experiencia de
movilidad. Para delimitar el TAM es necesario considerar dos factores: En primer lugar,
predisposicion para utilizar herramientas digitales para organizar la movilidad y en segundo
lugar, interés real en mejorar la experiencia social. E1 99,5% de la poblacion entre 16 y 24 anos
utiliza internet de forma habitual y el 62,0% confia bastante y el 9,6% mucho en ella (INE,
2022).

No obstante, la accesibilidad tecnolégica no implica necesariamente predisposicion especifica
a utilizar una plataforma de matching por afinidad. Por ello, resulta méas adecuado ajustar el
mercado disponible en funcion de los resultados obtenidos en la encuesta realizada para nuestro

proyecto.
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Ante la pregunta “;Qué tan Util te pareceria una herramienta que te conectase con otros
estudiantes por afinidad antes del intercambio?”, el 82,8 % de los encuestados otorgd una
valoracion alta (4 o 5 sobre 5), lo que indica una percepcion mayoritariamente favorable hacia

la propuesta de valor (ver figura 14).

¢Qué tan (til te pareceria una herramienta que te conectase con otros estudiantes por afinidad
antes del intercambio?
238 respuestas
150
135 (56,7 %)

100

50 62 (26,1%)

8(3.4%) 32(13.4 %)

1(0,4 %)

1 2 3 4 5

Figura 14. Resultados de la encuesta realizada. Fuente: elaboracion propia

En segundo lugar, ante la pregunta “Si esta herramienta existiera, ;la usarias?”, el 79,4%
respondid afirmativamente y un 18,1 % indicd que probablemente la usaria (“tal vez”). Esto
implica que el 97,5 % de la muestra no descarta el uso de la plataforma, y casi cuatro de cada

cinco estudiantes muestran una intencion directa de adopcion (ver figura 15).

Si esta herramienta existiera, ¢ la usarias?
238 respuestas

®Ssi
® No

Tal vez

Figura 15. Resultados de la encuesta realizada. Fuente: elaboracion propia

Dado que el SAM debe reflejar un mercado accesible en comportamiento y no inicamente
tecnoldgicamente accesible, tomaremos como aproximacién conservadora la proporcion
correspondiente a la intencion afirmativa directa (79,4 %). Aplicando este porcentaje al TAM,
aproximadamente 35.000 estudiantes espanoles anuales que, ademds de participar en
programas de movilidad internacional, presentan una predisposicion real y declarada a utilizar

una herramienta de conexion por afinidad.

SOM (Serviceable Obtainable Market 0 Mercado objetivo)

Por ultimo, el SOM representa la porcion del SAM que bond&go puede captar de forma realista
en su primer afo. bond&go iniciard su actividad enfocandose en estudiantes espafioles
matriculados en universidades de Madrid que vayan a realizar movilidad internacional. Esta

decision responde a tres factores fundamentales: Concentracion geografica para optimizar
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recursos de marketing, posibilidad real de establecer acuerdos con oficinas de relaciones
internacionales y necesidad de contar con una masa critica dentro de un entorno controlado. El
sistema universitario presencial de la Comunidad de Madrid es el mas importante
cuantitativamente de Espafa: representa entre el 21% y el 24% del total de matriculados
(Fundacion CYD, 2024). Si aplicamos una proporcion conservadora del 22% al SAM estimado
de 35.000 estudiantes de movilidad, el mercado objetivo sera de 7.700 estudiantes. No obstante,
el SOM no debe asumir una captacion total del mercado local, sino una penetracion razonable
durante el primer ano. En plataformas digitales en fase temprana, la tasa de captacion inicial
suele estar entre el 5 y el 10% del mercado accesible en el area piloto. Adoptando una hipdtesis
conservadora de captacion del 7% sobre el mercado madrilefio, el SOM seria entorno a 540
consumidores. Por tanto, el SOM estimado para el primer afio se sitlia en torno a 520-600
usuarios activos iniciales en el escenario normal. Para el escenario pesimista, tomamos una
reduccion del 60% de usuarios y para el optimista un incremento del 80% del SOM.

Desde una perspectiva estratégica, alcanzar aproximadamente 600 usuarios en el primer afio
permitiria: Validar el modelo de matching, analizar métricas de retencidon y conversion, generar
testimonios y reputacion y optimizar la propuesta antes de una expansion a otras ciudades
universitarias. Asi, el SOM es razonable y coherente con la estrategia de crecimiento

escalonado y sostenible.

9.2 Analisis y segmentacion del cliente
Con el fin de fundamentar la estrategia de marketing de bond&go en evidencia empirica y no

unicamente en hipotesis tedricas, se desarrollé un analisis de segmentacion basado en datos
propios obtenidos mediante una encuesta. Este andlisis permite identificar perfiles
diferenciados de usuarios potenciales en funcion de sus actitudes, experiencias previas y
predisposicion hacia la herramienta, proporcionando una base solida para la priorizacion de
segmentos objetivo y el disefio de estrategias comerciales adaptadas. El proceso se desarrolld
en cinco fases: disefio y depuracion de datos, preparacion y exploracion, segmentacion
mediante K-means, validacion jerarquica e interpretacion estratégica de los perfiles resultantes.

Todo el codigo utilizado para generar las figuras y el andlisis se encuentra en el anexo 2.

9.2.1 Disefio y depuracion de datos
Los datos utilizados en este trabajo proceden de una encuesta propia disefiada especificamente

para el proyecto bond&go, distribuida mediante Google Forms y dirigida a estudiantes
universitarios con interés o experiencia en intercambios académicos internacionales. La

encuesta recoge respuestas individuales y combina preguntas de cardcter sociodemografico,
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actitudinal, experiencial y de comportamiento, con el objetivo de analizar la viabilidad de una
plataforma digital de conexion entre estudiantes antes de un intercambio.

El punto de partida del analisis fue el conjunto de datos obtenido a partir del cuestionario
“Startup bond&go — Concurso Comillas Emprende”. Se realiz6 un analisis exploratorio inicial
del conjunto de datos original. Este andlisis permitié obtener una vision global de la estructura,
tipologia y calidad de las variables recogidas en el cuestionario. El dataset original esta
compuesto por 296 observaciones y 24 variables, lo que constituye un tamafo muestral
adecuado para un analisis exploratorio y de segmentacion. No obstante, el analisis de la
tipologia de las variables revela una alta heterogeneidad en los tipos de datos, tal y como se

detalla a continuacion:

- 21 variables de tipo categdrico (character).
- 2 variables numéricas, correspondientes a escalas tipo Likert de 1 a 5.
- 1 variable temporal (POSIXct), asociada al momento de cumplimentacion del

cuestionario.

A continuacidn, en la tabla 5 se detallan todas las variables de partida:

Variable de estudio Tipo de variable
Marca temporal Variable temporal (metadato)
Confirmacion de mayoria de edad Binaria (Si/No)
(Has realizado o vas a realizar un intercambio académico? Binaria (Si/No)
Etapa vital (curso, situacion académica) Categorica ordinal
Tipo de estudiante Categorica nominal
Importancia de conocer gente antes del intercambio Ordinal
Area de estudios Categérica nominal
Motivaciones para el intercambio Categorica multiple
Canales usados para conocer gente antes del intercambio Categorica multiple
(Has tenido problemas de convivencia? Binaria (Si/No)
Descripcion de problemas de convivencia Texto libre
Utilidad percibida de una herramienta como bond&go Ordinal
Formato preferido de la herramienta Categorica nominal
Interés en conectar con estudiantes internacionales Categorica ordinal
Interés en buscar alojamiento Binaria (Si/No)
Funcionalidades valoradas Categorica multiple
Intencion de uso de la plataforma Categorica ordinal
Disposicion a pagar por version premium Categorica ordinal
Funcionalidades premium de interés Categorica multiple
Canal por el que conoceria la plataforma Categorica multiple
Género Categorica nominal
Rango de edad Categorica ordinal
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Zona de destino Categorica multiple

Recomendacion, sugerencia o comentario sobre la herramienta Texto libre

Tabla 5. Resumen de las variables del dataset original. Fuente: elaboracion propia

Este primer resultado pone de manifiesto que la mayor parte de la informacion recogida tiene
un caracter cualitativo, incluyendo preguntas dicotdmicas, categdricas nominales y preguntas

de seleccion multiple, muchas de ellas almacenadas como texto.

Para continuar con la limpieza de los datos, se realizd un analisis de valores perdidos y calidad
del dataset. Este andlisis se realiz6 tanto desde un enfoque cuantitativo, mediante el calculo del
numero y porcentaje de valores nulos por variable, como desde un enfoque visual, a través de

un mapa de valores perdidos.

Los resultados muestran que el dataset original presenta un 23,4 % de valores perdidos,
concentrados de manera desigual entre las distintas variables. Tal y como se observa en la
figura 16, existen variables con un porcentaje de valores nulos muy elevado, destacando
especialmente las preguntas abiertas: “;Tienes alguna recomendacion, sugerencia o
comentario sobre la herramienta?”’, con un 92,57 % de valores perdidos y “Si la respuesta fue
si, ;jnos podrias contar de qué se trato el problema?”, con un 92,23 % de valores perdidos.
Este elevado porcentaje se explica por la naturaleza opcional y abierta de estas preguntas, asi
como por su caracter condicional, ya que solo eran respondidas por un subconjunto reducido

de encuestados.

Mapa de valores perdidos (dataset bruto)

L
Ny

Observations

[N
L

-
m

Figura 16. Mapa de valores perdidos. Fuente: elaboracion propia

56



Por otro lado, la mayoria de las variables principales del cuestionario presentan
aproximadamente un 19,6 % de valores perdidos, lo cual se debe fundamentalmente a que estas
preguntas solo eran aplicables a personas que habian realizado o estaban realizando un
intercambio académico. Este comportamiento es coherente con el disefio del cuestionario y no

responde a errores en la recogida de datos.

Dado que los algoritmos de clustering y reduccion de dimensionalidad utilizados
posteriormente (K-means, clustering jerarquico y PCA) requieren variables comparables entre
individuos y ausencia de valores perdidos, se decide no trabajar directamente con el dataset

bruto para el andlisis de segmentacion.

En su lugar, se optd por construir un dataset depurado, seleccionando unicamente aquellas
variables relevantes, con un nivel aceptable de completitud y capacidad discriminante entre

individuos. Para hacerlo comenzamos analizando las variables numéricas.

Las tnicas variables numéricas del cuestionario corresponden a: Importancia de conocer gente
afin antes del intercambio y Utilidad percibida de una herramienta que conecte estudiantes por
afinidad. Ambas variables presentan valores comprendidos entre 1 y 5 y distribuciones
razonables, con medias de 3,69 y 4,35 respectivamente. Realizamos histogramas de estas dos
variables (ver figuras 17 y 18) y estos muestran una clara concentracion de respuestas en los
valores altos, especialmente en la utilidad percibida, lo que indica una actitud mayoritariamente
favorable hacia la propuesta de valor de bond&go. Estas variables resultan especialmente ttiles
puesto que son directamente comparables entre individuos y pueden ser tratadas como

variables continuas tras una adecuada estandarizacion.

Distribucién (Likert): que_tan_util_te_j _una_} _que_te_( _CON_otros_e _por_afinidad_antes_del_intercambio

100
53 ——————— . I
0 _ -

2 3 4
que_tan_util_te_pareceria_una_herramienta_que_te_conectase_con_otros_estudiantes_por_afinidad_antes_del_intercambio

Frecuencia
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Figura 17.Histograma de la variable Utilidad percibida de una herramienta que conecte estudiantes por afinidad. Fuente:
elaboracion propia

Distribucion (Likert): que_importancia_tiene_para_ti_conocer_gente_afin_a_ti_antes_de_irte_de_intercambio

60

2 3 ‘
que_importancia_tiene_para_ti_conocer_gente_afin_a_ti_antes_de_irte_de_intercambio

Frecuencia

Figura 18.Histograma de la variable Importancia de conocer gente afin antes del intercambio. Fuente: elaboracion propia

Continuamos con el andlisis de las variables categdricas, este muestra una elevada diversidad
en cuanto a: Numero de categorias, nivel de detalle y grado de completitud. En primer lugar,
se observa la coexistencia de variables claramente binarias (por ejemplo, realizacion de un
intercambio académico o uso potencial de la herramienta) junto con otras que incorporan una
tercera categoria intermedia (“7al vez”), lo que dificulta su tratamiento uniforme. Por otro
lado, algunas variables categdricas presentan un nivel de detalle excesivo, con un elevado
nimero de categorias Unicas derivadas de preguntas de seleccion multiple combinadas en una
sola cadena de texto. Este fendmeno se observa, por ejemplo, en variables relacionadas con
objetivos del intercambio, canales de promocion o funcionalidades deseadas, lo que dificulta
su uso directo en algoritmos basados en distancias sin una recodificacion previa compleja. En
consecuencia, estas variables requieren procesos de recodificacion, agregacion o
transformacion antes de poder ser incorporadas de forma adecuada en modelos de

segmentacion basados en distancias.

Como parte del andlisis exploratorio del dataset original, se evalu6 la dominancia de las
variables, entendida como el porcentaje de observaciones que se concentran en la categoria
mas frecuente de cada variable. Este andlisis resulta relevante en el contexto de técnicas de
segmentacion, ya que las variables con escasa variabilidad aportan poca o ninguna capacidad
discriminante entre individuos. Para cada variable se calcul6 la proporcion correspondiente a
su categoria modal, aplicando posteriormente una regla practica habitual en andlisis

multivariante, segliin la cual aquellas variables con una dominancia superior al 95 % pueden
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considerarse practicamente constantes y, por tanto, poco informativas para el clustering. Los
resultados muestran que dos variables presentan niveles de dominancia extremadamente
elevados: “Te gustaria que la herramienta también te conectara con alojamientos o residencias
en tu ciudad de destino”, con una dominancia del 99,16 % y “Tienes mas de 18 afios”, con una
dominancia del 98,65 %. En ambos casos, la gran mayoria de los encuestados selecciona la
misma respuesta, lo que implica que estas variables no permiten diferenciar perfiles de usuarios
y no contribuyen a la formacion de grupos heterogéneos. Por este motivo, se decidié excluirlas
del andlisis de segmentacion posterior. Asimismo, se observo que otras variables presentan
dominancias relativamente elevadas (entre el 70 % y el 85 %), como la situacién académica o
la intencion de uso de la herramienta. Aunque estas variables si muestran cierta variabilidad,
su elevada concentraciébn en una categoria dominante limita su capacidad para generar
separaciones claras entre clusters si se utilizan de forma aislada. En conclusion, se observo que,
aunque el formulario es rico en informacion, no todas las variables son adecuadas para técnicas
de clustering ya que muchas son textuales o cualitativas abiertas, otras son descriptivas por lo
que no discriminan perfiles de comportamiento y algunas tienen una alta redundancia, en la

tabla 6 se muestra un resumen de las variables eliminadas.

Variables de estudio eliminadas

Marca temporal

Confirmacion de mayoria de edad

(Has realizado o vas a realizar un intercambio académico?

Etapa vital (curso, situacién académica)

Tipo de estudiante

Area de estudios

Descripcion de problemas de convivencia

Formato preferido de la herramienta

Interés en buscar alojamiento

Funcionalidades premium de interés

Canal por el que conoceria la plataforma

Género

Rango de edad

Zona de destino

Recomendacion, sugerencia o comentario sobre la herramienta

Tabla 6. Resumen de las variables eliminadas. Fuente: elaboracion propia

Tras el andlisis exploratorio del conjunto de datos original, se procedio a la construccion de un
dataset especifico para el analisis de segmentacion, denominado cluster final. El objetivo de
esta fase fue obtener un conjunto de variables adecuado para la aplicacion de técnicas de

clustering basadas en distancias métricas (K-means, clustering jerarquico), garantizando la
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comparabilidad entre individuos, la ausencia de valores perdidos y una capacidad discriminante

suficiente.

La limpieza y transformacion de los datos se llevo a cabo fuera del entorno de R, concretamente
en Excel, con el objetivo de: Facilitar la revision manual de incoherencias y valores atipicos,
reagrupar preguntas de respuesta multiple en indices sintéticos y transformar variables

categoricas ordinales y binarias en formatos numéricos homogéneos.

La seleccion de variables se realizo siguiendo criterios metodologicos ampliamente aceptados

en andlisis multivariante y segmentacion de mercados:

- Completitud: se priorizaron variables con un porcentaje reducido de valores perdidos o
facilmente depurables sin pérdida significativa de informacion.

- Variabilidad y capacidad discriminante: se descartaron variables practicamente
constantes o con una dominancia excesiva de una Unica categoria, al no aportar
diferenciacion entre individuos.

- Comparabilidad: se seleccionaron variables comparables entre todos los encuestados
incluidos en el andlisis, evitando preguntas condicionales o aplicables solo a subgrupos
especificos.

- Adecuacion al método: se excluyeron variables de texto libre y variables categoricas
multiples no recodificadas, ya que no pueden incorporarse directamente en algoritmos
basados en distancias sin una transformacion previa compleja.

- Relevancia conceptual: se priorizaron variables alineadas con los objetivos del proyecto
bond&go y con la identificacion de perfiles de usuarios en funcion de actitudes,

necesidades y predisposicion de uso.

A continuacion, se detallan las principales transformaciones realizadas sobre el conjunto inicial
de variables hasta obtener el dataset final:

En primer lugar, hemos creado la variable ID que nos permite identificar a cada individuo con
un unico indice y asi poder comprobar la presencia de las respuestas. Para crear esta columna
hemos usado la funcion fila()-1 para recoger todas las respuestas de la encuesta. Finalmente,
esta variable no se ha usado en el clustering final puesto que es meramente informativa y no

aporta valor informativo para la segmentacion.

La siguiente variable del andlisis es “realizo_intercambio” esta variable es discriminante

respecto al contar o no con una experiencia previa y para crearla hemos transformado la
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respuesta si/no de la pregunta ;Has realizado o vas a realizar un intercambio académico o una
estancia en el extranjero? Convirtiendo los si en 1 y los no en 0, es decir una variable binaria.
En el dataset final no aparece esta variable como tal, pero la hemos usado para filtrar y
quedarnos solo con aquellos que si que habian realizado intercambio pasando a ser el nimero
de observaciones 238, en lugar de las 296 de partida ya que al haber muchos mas 1 que 0 al
estandarizar se perdia el sentido y tenia una alta correlacion con muchas de las variables como

podemos observar en la figura 19 cuando la incluiamos

08
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0.2

0.4

Figura 19. Andlisis de correlacion incluyendo la variable “realizo_intercambio”. Fuente: elaboracion propia

La tercera variable llamada “prob_convivencia” también esta relacionada con las experiencias
previas y es que ha consistido en realizar el mismo proceso para la pregunta de si ;Has tenido
algiin problema de convivencia durante tu intercambio o estancia? Si la respuesta fue si el valor
serd 1 y sino 0.

La variable consecutiva es “apertura internacional” que convierte la respuesta “si, me
encantaria” a la pregunta de la encuesta ;Te gustaria que la herramienta también te conectara
con estudiantes internacionales (no solo de tu pais)? en la respuesta numérica 2, “me da igual”
en respuesta 1 y los “No, preferiria conectar solo con personas de mi pais” en 0. Esta variable

ha sido incluida en el dataset final siguiendo esta estructura.

La quinta variable es la denominada “motiv_index”. Esta ha sido creada para nuestra base de
datos final. Lo que hemos hecho para obtener sus valores ha sido a partir de las opciones de

respuesta de la pregunta ;Cudl es tu principal objetivo al irte (o haberte ido) de intercambio?
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crear 3 variables: mot_social (si la motivacién que se respondia era "Hacer nuevos amigos"),
mot_experiencial—cultural (si las respuestas eran "Conocer una cultura nueva" o “Crecer
personal y emocionalmente" o “Viajar y vivir nuevas experiencias'") y mot_academico (si las
caracteristicas elegidas eran “Mejorar el nivel de idioma" o “Mejorar el rendimiento o nivel
académico” o “Conseguir oportunidades profesionales o practicas”). Cada una de estas
columnas suma 1 por motivaciéon marcada, siendo mot social como maximo 1 y las dos
restantes como maximo 3. Como esta pregunta permitia marcar varias se crea la variable

motiv_index como suma de las anteriores y puede tomar valores entre 0-7 segun los resultados.

La siguiente variable que ha sido creada, se trata de “proactividad index”. Para crearla lo
primero que hicimos fue crear una variable binaria (si=1, no=0) para cada uno de los canales
que aparecian como opcion en la pregunta Antes de irte, ;cOmo intentaste conocer a otras
personas que iban al mismo destino? Esto nos llevdo a crear 4 variables diferentes:
canal inst tiktok (aquellos usuarios que habian usado Instagram o TikTok), canal contactos
(aquellos que seleccionaron la opcién “Amigos o contactos que hubiesen ido previamente”),
canal facebook twitter (personas que habian utilizado Facebook o Twitter) y finalmente
canal apps (las personas que seleccionaron “Aplicaciones o webs de intercambio (ErasmusU,
etc.)"). Una vez definidas estas variables, el indice “proactividad_index” se construye como la
suma de los valores asociados a cada una de ellas y permite diferenciar entre los usuarios que
ha sido activos en la busqueda de compaieros y aquellos que no, puede tomar valores entre 0

(si no usaron ningun canal) a 4 si usaron todos los anteriores.

Las variables “imp_afinidad” y “utilidad tool” son directamente las variables numéricas de
nuestra encuesta, ambas toman valores entre 1 y 5 y daban respuesta a ;Qué importancia tiene
para ti conocer gente afin a ti antes de irte de intercambio? Y ;Qué tan 1til te pareceria una
herramienta que te conectase con otros estudiantes por afinidad antes del intercambio? Estas
preguntas solo eran respondidas por aquellos que habian marcado “si” en

“realizo_intercambio” por lo que esto reforzo la idea que comentabamos previamente de usar

esta variable como filtro y asi no contar con valores perdidos en el dataset final.

La variable “intencion uso” codifica la respuesta a la pregunta Si esta herramienta existiera,
[la usarias? En las respuestas de la encuesta esta podria tomar Si, No o Tal vez por lo que
hemos decidido que la respuesta si tome el valor 2, la respuesta tal vez tome valor 1 y ¢l no

tenga valor 0.
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Con la variable “willing_pay”, la cual representa si los usuarios estuviesen dispuestos a pagar
por nuestra herramienta, como habia de opciones de respuesta si, no o depende, hemos
realizado practicamente el mismo proceso que con la anterior y hemos decidido que la respuesta

si tome el valor 2, la respuesta depende 1 y €l no tenga valor 0.

Por ultimo, la variable uso features index refleja las respuestas a la pregunta ;Qué
caracteristicas valorarias mads en una herramienta de este tipo? El proceso que hemos
realizado es similar al de proactividad _index. Hemos creado una variable para cada una de las
caracteristicas que aparecian en las opciones: feat test afinidad (si la respuesta seleccionada
era: "Test de afinidad para hacer “match” con personas compatibles"), feat chat ("Chat o foros
para organizarse antes del viaje"), feat eventos (si la respuesta elegida era "Actividades o
eventos organizados"), feat piso ("Posibilidad de buscar companeros de piso"),
feat_grupos_uni (aquellos que seleccionaron "Grupos por universidad o destino"). Finalmente,
uso_features_index es un niimero entre el 0-5 que muestra cuantas caracteristicas valoraria el
individuo.

En resumen, tal y como podemos apreciar en la Tabla 7, nuestro dataset final contaria con estas

9 variables y 238 observaciones.

Variable de Tipo de variable Justificacion

estudio

. _ . Mide la importancia que el estudiante otorga a conocer
imp_afinidad Numérica (1-5) o ) )
personas afines antes de iniciar el intercambio.

Evalua la percepcion de utilidad de una herramienta digital
utilidad_tool Numérica (1-5) ) )
para conectar estudiantes por afinidad

_ . ) Refleja la predisposicion del usuario a utilizar la herramienta
mtencion _uso Ordinal (0-2) ) ) »
propuesta, diferenciando rechazo, duda y aceptacion.

o ) Captura la disposicion del usuario a pagar por la herramienta,
willing_pay Ordinal (0-2) o ) o )
distinguiendo rechazo, indecision y aceptacion.

. : o Identifica la existencia de experiencias negativas previas de
prob_convivencia Binaria (0-1) . . . . o
convivencia durante el intercambio académico.

s L Resume la intensidad y diversidad de motivaciones del
motiv_index Numérica discreta (0-7) . . ) ) .
estudiante para realizar un intercambio académico.

- : o Mide el grado de iniciativa del estudiante en la busqueda
proactividad index Numérica discreta (0—4) ) . )
activa de contactos antes del intercambio.

. L Representa el numero de funcionalidades que el estudiante
DHBEEINCIRI GO Numérica discreta (0-5) ) N o )
valora en una herramienta de conexion previa al intercambio.

) ) ) Evalua el nivel de apertura del usuario a interactuar con
apertura_internacional Ordinal (0-2) ) ) ) )
estudiantes internacionales frente a nacionales.

Tabla 7. Resumen de las variables del dataset final. Fuente: elaboracion propia
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También, es importante sefialar que en el dataset final, a pesar de que el cuestionario incluye
variables sociodemograficas como género, edad o area de estudios, estas no se incorporan al
andlisis de clustering al no estar directamente relacionadas con el comportamiento y la
propuesta de valor de la herramienta, priorizdndose variables actitudinales y de uso, mas

relevantes para la segmentacion de marketing.

El dataset final ha recibido el nombre datos clustering bond&go y se procede a hacer el
andlisis en la herramienta R, permitiendo centrar el trabajo en: Clustering, validacion,

interpretacion y visualizacion.

9.2.2 Preparacion y exploracion

En primer lugar, se realiz6 la carga del conjunto de datos final desde el archivo Excel y se
llevaron a cabo comprobaciones basicas para verificar su estructura, tamafio y correcta lectura.
Posteriormente, se seleccionaron uUnicamente las variables numéricas del dataset. A
continuacion, se comprobd la ausencia de valores perdidos, duplicados y errores de tipo,
asegurando la coherencia del conjunto de datos. Con el objetivo de evitar problemas en los
algoritmos de clustering, se eliminaron aquellas variables con varianza nula, ya que no aportan
capacidad discriminante entre individuos. Todas las variables seleccionadas fueron
estandarizadas mediante escalado para garantizar que contribuyeran de forma equilibrada al
calculo de distancias. De manera complementaria, se realizé una exploracion visual mediante
boxplots y una matriz de correlaciones para identificar posibles redundancias entre variables.
El andlisis mediante boxplots de las variables estandarizadas muestra (ver figura 20) que todas
presentan una dispersion razonable y comparable tras el proceso de escalado, con medianas

proximas a cero, lo que confirma la correcta normalizacion de los datos.

Boxplots varisbies (escaladas)

Figura 20.Boxplot de las variables escaladas. Fuente: elaboracion propia
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Se observan algunos valores atipicos en determinadas variables, especialmente en willing_pay,
motiv_index y uso_features index, lo cual es esperable dado el caracter discreto y ordinal de
estas variables. No obstante, el nimero de outliers es reducido y no se detectan patrones
extremos ni variables dominadas por valores atipicos, por lo que se decidid mantener todas las
observaciones en el analisis de clustering. En conjunto, los boxplots confirman la idoneidad
del conjunto de variables para su uso en técnicas de segmentacion basadas en distancias.
Ademas, sobre el conjunto de datos estandarizado se calcul6 la matriz de distancias euclideas,
que se utilizaria posteriormente en los analisis de clustering jerarquico y evaluacion mediante

el indice silhouette.

Como paso previo al andlisis de segmentacion, se aplicdé un Analisis de Componentes
Principales (PCA) sobre el conjunto de variables numéricas ya depuradas y estandarizadas. El
objetivo de este analisis no fue reducir dimensionalidad, sino evaluar si existian combinaciones
lineales de variables capaces de concentrar una proporcion elevada de la varianza total y
facilitar una representacion simplificada de los datos. Para ello, se analizo la varianza explicada
por cada componente mediante un grafico de varianza explicada (scree plot) y se explor6 la

representacion conjunta de individuos y variables a través del biplot.

PCA - Varanas exphoats
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Figura 21. Grdfico de varianza explicada por componente principal (scree plot). Fuente: elaboracion propia

La figura 21 muestra el porcentaje de varianza total explicado por cada componente principal.
La primera componente principal explica aproximadamente un 25,6 % de la varianza, mientras
que la segunda aporta un 15 %. A partir de la tercera componente, la varianza explicada por

cada dimension disminuye progresivamente y se reparte de forma relativamente homogénea
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entre las restantes componentes. Este patron indica que no existe uno o dos componentes
dominantes que concentren una gran parte de la informacion del dataset. Para alcanzar un nivel
elevado de varianza explicada seria necesario retener un nimero elevado de componentes, lo
que limita la utilidad del PCA como herramienta de reduccion dimensional e interpretacion en

este caso.

También hemos desarrollado un biplot que muestra que, aunque algunas variables se alinean
parcialmente con la primera componente, no se identifican ejes latentes claramente
interpretables ni una concentracion suficiente de varianza en pocas componentes (ver figura

22).

PCA - Biplot simplificado

DIm2 (15%)

Dim1 (25.6%)

Figura 22. Biplot de las variables escaladas. Fuente: elaboracion propia

En consecuencia, el PCA no aporta una ventaja clara desde el punto de vista interpretativo ni
analitico, por lo que se decidid mantener el conjunto original de variables estandarizadas para

el andlisis de clustering.

9.2.3 Segmentacion K-means

Tras descartar aplicar PCA, se procedio a aplicar el algoritmo K-means como primer enfoque
de segmentacion a las variables estandarizadas y preparadas del dataset final. Dado el objetivo
del presente trabajo, centrado en la segmentacion de usuarios para el disefo de estrategias de

marketing, se optd por utilizar el algoritmo K-means como método principal de segmentacion
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y el clustering jerarquico se empled como técnica complementaria de validacion, puesto que

K-means es el método de referencia en la segmentacion de mercados.

K-means permite agrupar a los individuos en clisters homogéneos maximizando la similitud
interna y la separacion entre grupos, utilizando la distancia euclidea como medida de
proximidad. Ya que el algoritmo requiere fijar previamente el numero de clusters (k), se
emplearon dos criterios complementarios ampliamente utilizados en la literatura: el método del

codo y el indice silhouette medio para seleccionar el nimero 6ptimo de clusters.

El método del codo, el cual observamos visualmente en la figura 23, analiza la evolucion de la
suma de cuadrados intra-cluster (WSS) a medida que aumenta el nimero de clusters. Tal y
como se observa en el grafico correspondiente, la WSS disminuye de forma acusada al pasar
de k = I a k = 3, mientras que a partir de ese punto la reduccion es progresivamente menor y

mas lineal.

el

Figura 23. Método del codo. Fuente: elaboracion propia

Este comportamiento sugiere la presencia de un punto de inflexion alrededor de k = 34, a
partir del cual anadir mas clisters no produce una mejora sustancial en la cohesion interna de
los grupos. Por tanto, desde el punto de vista del método del codo, valores de k superiores no

aportan una ganancia clara en términos de calidad del agrupamiento.

De forma complementaria, se calculd el silhouette medio para valores de k£ comprendidos entre
2 y 10, la cual se observa en la figura 24. Este indice evalta simultdneamente la cohesion
interna de los clusters y su separacion respecto a los demas grupos, tomando valores entre —1

y 1, donde valores mas altos indican una mejor calidad del clustering.
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Los resultados muestran que el valor maximo del silhouette medio se alcanza para k = 3, con
un valor aproximado de 0,25 mientras que para valores mayores de & el indice disminuye o se
mantiene en niveles inferiores. Aunque los valores obtenidos no son muy elevados en términos
absolutos, son habituales en estudios de segmentacion de marketing con variables actitudinales

y comportamentales, donde los perfiles suelen solaparse parcialmente.

LR e e R )

Figura 24. Silhouette medio. Fuente: elaboracion propia

Aunque se exploraron soluciones alternativas con k = 4, estas presentaron un menor valor del
silhouette medio y una menor claridad interpretativa de los perfiles resultantes. Por este motivo,
y priorizando tanto la calidad estadistica como la utilidad analitica de los clisters, se selecciond
la solucién con k = 3 como la mas adecuada para el estudio. A partir de esta solucion, se
procedid6 al andlisis de los centroides y al perfilado de los clusters resultantes, con el objetivo
de identificar patrones de comportamiento, actitudes y predisposicion hacia la herramienta

propuesta.
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Figura 25. Visualizacion clusters. Fuente: elaboracion propia

La figura 25 muestra un silhouette medio de aproximadamente 0,21, lo que indica una calidad
de agrupacion moderada pero aceptable en un contexto exploratorio. La mayoria de las
observaciones presentan valores de silhouette positivos, lo que plantea que, en general, los
individuos estan bien asignados a su cluster. No obstante, la presencia de valores cercanos a
cero indica cierta superposicion entre los grupos, lo cual resulta habitual en segmentaciones
basadas en actitudes y comportamientos, dado que se trata de individuos con caracteristicas no

totalmente homogéneas ni estaticas.

Perfil de los centroides (k-means) - k = 3

Valor escalado

Variables (escaladas)

Figura 26. Perfil de los centroides. Fuente: elaboracion propia

El gréfico de perfiles de los centroides (Figura 26) permite identificar diferencias claras entre
los tres clusters en varias de las variables clave del estudio. Se observan contrastes
especialmente en la importancia otorgada a la afinidad, la utilidad percibida de la herramienta,
la intencion de uso, la disposicion a pagar y el grado de proactividad, lo que evidencia la
capacidad del modelo para segmentar a los usuarios segun su predisposicion y actitud hacia la
propuesta de valor de bond&go. Estos perfiles resultan coherentes desde un punto de vista

conceptual y facilitan una interpretacion practica.

La segmentacion obtenida mediante K-means permite identificar perfiles de usuarios
claramente diferenciados en términos de actitud, experiencia previa y predisposicion al uso de
la herramienta. Esta diferenciacion resulta clave para orientar la estrategia de marketing de
bond&go, priorizando aquellos segmentos con mayor potencial de adopcién y monetizacion, y

optimizando asi la asignacion de recursos en las fases iniciales del proyecto.
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De acuerdo con las figuras 25 y 26, nos encontramos con un primer cluster (representado en
color rojo en ambas figuras) al que podemos denominar como: Usuarios con experiencia
negativa y baja predisposicion economica. El perfil general de este clister se caracteriza por
haber tenido experiencias negativas durante su intercambio, lo que parece haber generado una
actitud mas escéptica hacia nuevas plataformas relacionadas con esta etapa. Aunque reconocen
parcialmente el valor de la propuesta, muestran reticencia tanto al uso intensivo como al pago
por el servicio. Es por tanto un segmento dificil de monetizar, requiere mensajes centrados en
seguridad y prevencion de conflictos. No deberia ser el publico prioritario en fases iniciales del

proyecto.

El segundo cluster: Usuarios poco interesados y de bajo engagement. Se trata de un segmento
de usuarios poco implicados con la experiencia del intercambio y con bajo interés por
herramientas digitales de apoyo. Su comportamiento sugiere una actitud mas pasiva, con menor
motivacion por mejorar la experiencia social previa al intercambio. Es para nosotros, por lo
tanto, un segmento no prioritario, con alto coste de captacion frente a un bajo retorno, pero

puede ser util como grupo de contraste para validar el atractivo del servicio.

El tercer y ultimo cluster, se trata de usuarios altamente interesados y con alto potencial de
valor. Este grupo es el mas grande y representa el segmento mas atractivo para bond&go. Son
usuarios proactivos, motivados y con una actitud claramente positiva hacia la propuesta de
valor. Perciben la herramienta como til, estan dispuestos a utilizarla y muestran una mayor
predisposicion al pago, lo que los convierte en early adopters ideales. Deben ser nuestro
segmento objetivo prioritario, son ideales para el lanzamiento inicial y la validacién de

versiones premium. A continuacion, en la tabla 8 se muestra un resumen de los segmentos

encontrados
Nombre comercial Caracteristicas principales Actitud hacia Valor estratégico
bond&go
Mayor presencia de problemas
de convivencia

. Segmento complejo de

q Aety fa i ;4 Acti autelosa . . .
Usuarios escépticos tras Baja intencion de uso ctitud cauteiosa y activar; requiere mensajes

. . . poco entusiasta hacia la
experiencia negativa . centrados en confianza y
.. ., herramienta >
Baja disposicion a pagar prevencion

Importancia moderada
Baja valoracion de la utilidad

Segmento no prioritario
desde el punto de vista
comercial

Bajo interés general por
la propuesta de valor

Usuarios pasivos y poco
implicados

Escasa proactividad

Baja intencion de uso y pag
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Alta importancia de la afinidad

Alta intencion de uso

Usuarios proactivos Actitud claramente Segmento objetivo
P y ) ., favorable hacia la prioritario y mayor
altamente interesados Mayor disposicion a pagar herramienta potencial de monetizacion

Alta proactividad y apertura
internacional
Tabla 8. Resumen de los clusters. Fuente: elaboracion propia

9.2.4 Validacion jerarquica y comparativa

Con el objetivo de evaluar la robustez de la segmentacion obtenida mediante K-means, se
aplicd de forma complementaria un clustering jerarquico aglomerativo, probando los cuatro
métodos de enlace més habituales: Ward.D2, complete, average y single. Para cada uno de
ellos se calculd el silhouette medio para valores de k entre 2 y 10, utilizando la misma matriz
de distancias euclideas empleada en K-means, con el fin de garantizar la comparabilidad de los
resultados. En la figura 27 se observa el resultado del clustering jerarquico obtenido por

Silhouette medio para cada método y ntimero de clusters.

Clustering jerarquico - Silhouette medio por k y método

Enlace

o average

Siihouette medio

Figura 27.Silhouette medio. Fuente: elaboracion propia

Los resultados muestran que el mayor valor de silhouette medio se obtiene con el método single
y k = 2, alcanzando un valor elevado en comparacién con el resto de las configuraciones. No
obstante, esta solucion es descartada por razones metodologicas y de interpretacion ya que el
enlace single es conocido por generar el denominado chaining effect, dando lugar a clusters
alargados y poco compactos, que suelen carecer de significado préctico en contextos de
segmentacion de mercados. En este sentido, un valor elevado de silhouette no garantiza
necesariamente la utilidad estratégica de la solucion. Al centrarse en métodos de enlace mas

apropiados para el analisis de perfiles de clientes, como Ward.D2 y average, los valores de
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silhouette obtenidos se situan en rangos similares a los observados con K-means, especialmente
para soluciones de k = 3 con una Silhouette media de 0,33 como podemos observar en la figura

28.
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Figura 28. Silhouette medio de observaciones a cada cluster. Fuente: elaboracion propia

Este resultado sugiere que la estructura generada de los datos es moderada y que no existen
agrupaciones naturales perfectamente separadas, una situacion habitual en estudios basados en

variables actitudinales y de percepcion (ver figura 29).

Figura 29. Dendrogrma clustering jerarquico. Fuente: elaboracion propia

En consecuencia, el clustering jerarquico no identifica una alternativa claramente superior a la
solucion obtenida con K-means, sino que refuerza la consistencia de la segmentacion principal.
El dendrograma correspondiente, utilizado como herramienta visual de apoyo, permite
observar la proximidad entre observaciones y confirma la existencia de grandes bloques de
usuarios que pueden agruparse de forma coherente en tres segmentos, alineados con los perfiles

previamente identificados mediante K-means.
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Con el objetivo de complementar la evaluacidon cuantitativa de los resultados obtenidos
mediante K-means y clustering jerarquico, se recurrié nuevamente al Analisis de Componentes
Principales (PCA) como herramienta de visualizacion. En este caso, el PCA no se emplea con
fines de reduccion dimensional ni como base del proceso de segmentacion, como ya
explicamos anteriormente, sino exclusivamente para representar graficamente las
observaciones en un espacio bidimensional comun y facilitar la comparacion visual entre

ambos métodos de clustering.

La proyeccion de los individuos sobre las dos primeras componentes principales permite
observar el grado de solapamiento y separacion entre los clusters identificados por cada técnica.
En el caso de K-means, los grupos aparecen razonablemente diferenciados en el espacio
factorial, con una estructura relativamente compacta y coherente, aunque con zonas de
transicion entre segmentos, lo que resulta consistente con los valores moderados del indice
silhouette obtenidos previamente. Esta distribucion refuerza la interpretacion de que la
segmentacion captura patrones reales en los datos, si bien no existen fronteras claramente

definidas entre todos los perfiles, algo habitual en estudios basados en variables actitudinales.

Figura 30. Representacion clustering jerarquico. Fuente: elaboracion propia
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Figura 31. Representacion clustering k-means. Fuente: elaboracion propia

Por su parte, la representacion de los clusters obtenidos mediante el método jerarquico (figura
30) muestra una estructura visual similar, sin evidenciar una separacion mas clara que la
proporcionada por K-means (figura 31). En particular, los clusters tienden a solaparse en el
espacio PCA y no se identifican agrupaciones adicionales o patrones sustancialmente distintos
que justifiquen una reinterpretacion de la segmentacion principal. Este resultado es coherente
con los andlisis previos de silhouette, donde el clustering jerarquico no ofrecia una mejora clara
respecto a K-means cuando se empleaban métodos de enlace adecuados para la segmentacion

de clientes.

En conjunto, la comparativa visual mediante PCA refuerza las conclusiones obtenidas en los
analisis cuantitativos: ambos métodos capturan una estructura de segmentacion similar, pero
K-means ofrece una solucion mas equilibrada en términos de interpretabilidad, estabilidad y
utilidad estratégica. Por tanto, el PCA actia como una herramienta de validacion visual
adicional que confirma la idoneidad de K-means como método principal de segmentacion para

el posterior andlisis y definicion de estrategias de marketing.

9.2.5 Perfiles estratégicos y conclusiones del analisis
A partir de los resultados obtenidos, puede concluirse que el mercado potencial de bond&go

no es homogéneo, sino que estd formado por perfiles de usuarios con distintos niveles de
interés, experiencia previa y predisposicion hacia la herramienta. Esta heterogeneidad justifica
la necesidad de adoptar una estrategia de marketing segmentada, adaptando la propuesta de

valor y las acciones de captacion a las caracteristicas de cada grupo identificado.
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Como explicamos en la tabla resumen 8 se identifica en primer lugar un segmento de usuarios
escépticos tras experiencias negativas de convivencia. Este perfil presenta una intencion de uso
mas reducida y una baja disposicion a pagar por el servicio. Aunque reconocen parcialmente
la utilidad de la propuesta, muestran una actitud mas cautelosa hacia su adopcién, por lo que
requeriran mensajes centrados en la seguridad y la confianza. En segundo lugar, aparece un
grupo de usuarios pasivos y poco implicados, caracterizados por una menor valoracion de la
utilidad de la herramienta, baja proactividad en la blusqueda de contactos y escasa
predisposicion tanto al uso como al pago. Desde el punto de vista estratégico, se trata de un
segmento no prioritario en las fases iniciales del proyecto. Por tltimo, se identifica un tercer
perfil de usuarios proactivos y altamente interesados, que constituye el segmento mas atractivo
para bond&go. Estos usuarios otorgan una alta importancia a la afinidad, perciben la
herramienta como util, muestran una clara intencioén de uso y una mayor predisposicion al pago.
Por ello, representan los early adopters mas adecuados para el lanzamiento inicial de la

plataforma.

En conjunto, el analisis de segmentacion no solo permite comprender mejor el comportamiento
de los potenciales usuarios, sino que proporciona una base solida para la definicion de la
estrategia de marketing del proyecto. En particular, los resultados indican que la fase inicial de
lanzamiento deberia centrarse en el segmento de usuarios proactivos y altamente interesados,

que concentra el mayor potencial de adopcion y validacion del modelo.

9.2.6 Customer persona y segmento objetivo prioritario

Con el objetivo de traducir los resultados del andlisis de segmentacion en perfiles de usuario
mas facilmente interpretables desde el punto de vista estratégico, se ha recurrido a la
herramienta de customer persona. Las customer personas son una herramienta de marketing
que nos permite representar de una manera practica y didactica los distintos segmentos de

clientes que se relacionan con nuestra marca (o que queremos que lo hagan) (Delgado, 2014).

La construccion de los customer persona en el caso de bond&go se ha realizado a partir de dos
fuentes principales de informaciéon. Por un lado, los resultados de la encuesta realizada a
estudiantes con experiencia o interés en realizar intercambios académicos internacionales, que
permiti6 identificar patrones de comportamiento, motivaciones y necesidades en relacion con
la busqueda de compafieros de intercambio o convivencia. Por otro lado, los resultados del
analisis de segmentacion mediante técnicas de clustering, que permitié agrupar a los usuarios

en funcion de variables actitudinales como la importancia otorgada a la afinidad personal, la
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percepcion de utilidad de la herramienta, la intencidon de uso y la disposicion a pagar por el

servicio.

Los resultados de la encuesta muestran que la mayoria de los participantes se sitiian en el rango
de edad de 18 a 22 aios, siendo predominantemente estudiantes de grado que se preparan para
realizar un intercambio o lo han realizado recientemente. Asimismo, se observa una elevada
valoracion de la posibilidad de conectar con personas afines antes de viajar, asi como un alto
interés en funcionalidades como tests de afinidad, busqueda de compatfieros de piso, grupos por
destino y sistemas de verificacion de perfiles. En este contexto, el andlisis de segmentacion
permitié identificar distintos perfiles de usuarios con diferentes niveles de interés y
predisposicion hacia la plataforma. A partir de estos resultados, se han construido dos customer
persona representativos: uno correspondiente al segmento prioritario, formado por estudiantes
proactivos y altamente interesados en la herramienta, y otro que representa un perfil mas
cauteloso o escéptico. La definicion de estos perfiles permite comprender con mayor
profundidad las necesidades y expectativas de los usuarios potenciales de bond&go y
constituye una base fundamental para el disefio de la estrategia de marketing, el
posicionamiento de la plataforma y las acciones de captacion de usuarios en las fases iniciales

del proyecto. A continuacion, se presentan los customer persona representativos:

LUCIA MARTINEZ

SEGMENTO: EARLY ADOPTERS CONTEXTO PERSONAL
Género : Femenino Lucfa estd muy ilusionada con su intercambio, ya que lo ve como una oportunidad para mejorar su nivel de
Edad .21 idioma, conocer gente nueva y vivir una experiencia internacional. Sin embargo, le preocupa llegar a su destino
Educacién . Estudiante de E-6 en Icade sin conocer a nadie y tener dificultades para encontrar companeros de piso o construir un grupo de amigos
Situacién :  Peparando su intercambio afines. Ha intentado contactar con otros estudiantes a través de Instagram, WhatsApp o recomendaciones de
Destino : Europa (ltalia) amigos, aunque muchas veces resulta dificil saber si realmente tendra afinidad con esas personas
MOTIVACIONES
* Conocer gente antes de llegar al destino PERSONALIDAD
* Encontrar companeros de piso compatibles Y
« Construir un grupo de amigos con intereses similares Introvertida Extrovertida
* Aprovechar al maximo la experiencia internacional
fria Sentimental
FRUSTRACIONES °
* Incertidumbre sobre con quién convivird Aburrida Divertida
« Dificultad para conocer personas afines antes del viaje [ J
« Informacién dispersa en diferentes redes sociales Calmada Activa
« Falta de confianza en algunos contactos online
DISPOSICION A PAGAR QUE VALORA DE BOND&GO CANALES DONDE SE INFORMA
Media: estarfa dispuesta a pagar una « Test de afinidad para hacer match * Instagram
pequea cantidad por funcionalidades * Grupos por destino o universidad * TikTok
premium como filtros avanzados o eventos « Chat previo al intercambio * Recomendaciones de otros
exclusivos « Sistema de verificacién de perfiles estudiantes
« Posibilidad de encontrar compafieros de piso * Redes universitarias

Figura 32. Customer Persona 1 bond&go. Fuente: elaboracion propia
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CARLOS GOMEZ

SEGMENTO: EARLY ADOPTERS CONTEXTO PERSONAL
Género : Masculino Carlos ya realizé un intercambio Erasmus. Actualmente se prepara para trasladarse a otro pais para realizar
Edad .24 précticas del programa ICEX, lo que supone una nueva etapa de movilidad. Durante su Erasmus, Carlos tuvo
Educacién . Graduado en ADE algunas dificultades iniciales para integrarse. Aunque finalmente consiguié adaptarse y disfrutar, recuerda que el
Situacién : ICEX para realizar précticas proceso inicial fue algo complicado . Ahora considera que contar con una herramienta que permita conocer gente
Destino . Asia que se encuentre en su misma situacién podria facilitar considerablemente su adaptacién al nuevo destino
MOTIVACIONES
 Evitar problemas de convivencia como los que vivié PERSONALIDAD
« Conocer personas con intereses similares
* Construir una red social inicial en el nuevo pafs Introvertido Extrovertido
* Facilitar el proceso de adaptacién durante las primeras
semanas frio Sentimental
FRUSTRACIONES °
« Incertidumbre sobre con quién convivird en el nuevo destino Aburrido Divertido
« Dificultad para encontrar compaiieros de piso compatibles
« Falta de informacién sobre otros estudiantes o jévenes Calmado Activo
profesionales que estardn en el mismo destino
« Desconfianza en algunos contactos
DISPOSICION A PAGAR QUE VALORA DE BOND&GO CANALES DONDE SE INFORMA
Moderada. Estarfa dispuesto a pagar por * Verificacién de perfiles de usuarios * Recomendaciones de antiguos
funcionalidades premium que aumenten la * Sistema de valoraciones o referencias estudiantes Erasmus
seguridad del proceso de matching o « Informacién clara sobre intereses y estilo de vida o Oficinas universitarias
faciliten la bisqueda de compaieros de * Posibilidad de conectar tanto con estudiantes como con ¢ Programas institucionales de
piso compatible jévenes profesionales en movilidad internacional movilidad

Figura 33. Customer Persona 2 bond&go. Fuente: elaboracion propia

Dentro de nuestro colectivo de posibles clientes estacan perfiles como el representado por
Lucia, estudiante que busca construir una red social previa al intercambio y encontrar
compaiieros de piso compatibles, asi como perfiles como Carlos, joven graduado que, tras
haber realizado previamente un intercambio académico, se prepara ahora para una nueva
experiencia internacional a través de programas de movilidad profesional como la beca ICEX.
En consecuencia, la estrategia de marketing de bond&go se orientara principalmente hacia
aquellos usuarios mas proactivos y altamente interesados en mejorar su experiencia
internacional, que representan el segmento con mayor potencial de adopcion y monetizacion
identificado en el andlisis de segmentacion. Para alcanzar a estos usuarios, las acciones de
comunicacion y promocion se centraran en destacar el valor diferencial de la afinidad entre
usuarios, la seguridad del proceso de conexion y la facilidad y ahorro de tiempo para organizar

la estancia antes del viaje.

9.3 Proposicion de Marketing
A continuacioén, se analizard la proposicion de marketing de bond&go a través de la

herramienta de las 7Ps, la cual es clave para disefiar una estrategia completa que va mas alla de
las 4 Ps tradicionales (producto, precio, plaza o distribuciéon y promocién). Este enfoque
incorpora también los procesos, las personas y la evidencia fisica, aspectos especialmente
relevantes en servicios digitales y plataformas tecnologicas. Esta metodologia permite
estructurar de manera coherente la propuesta de valor de la plataforma y alinear todos los
elementos del servicio con las necesidades identificadas en el analisis de mercado y en el
estudio de segmentacion de usuarios realizado previamente.

En la figura 37 se muestra un resumen de la herramienta de las 7Ps de Marketing.
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Servicio

bond&go es una plataforma digital disefiada para conectar estudiantes que van a realizar una
experiencia internacional (como programas Erasmus, intercambios académicos o practicas
profesionales) en funcion de su afinidad personal, intereses y habitos de convivencia. La
propuesta de valor de la plataforma se basa en facilitar la creacion de relaciones compatibles
entre estudiantes reduciendo asi la incertidumbre social que atraviesan al iniciar una estancia
internacional. Actualmente, muchos jovenes organizan aspectos clave de su experiencia (como
con quién convivirdn o con quién compartiran su vida social) a través de redes informales o
grupos masivos en redes sociales, lo que permite conocer a gente, pero no garantiza encontrar
personas realmente compatibles. bond&go aborda esta necesidad mediante un sistema de
matching basado en afinidad, que utiliza informacion del perfil del usuario para sugerir posibles
compafieros de piso o contactos sociales con intereses similares. Ademads, la plataforma
incorpora funcionalidades como verificacion de perfiles, mensajeria interna y recomendaciones
personalizadas, lo que contribuye a crear un entorno mas seguro y estructurado para la

interaccion entre estudiantes.

Precio

El modelo de monetizacién de bond&go se basa en una estrategia freemium, que combina un
acceso gratuito a las funcionalidades basicas de la plataforma con una suscripcion premium
que ofrece servicios adicionales. El acceso gratuito permite a los usuarios crear su perfil,
explorar otros perfiles compatibles y establecer los primeros contactos dentro de la comunidad.
Sin embargo, los usuarios que deseen acceder a funcionalidades mas avanzadas entre las que
se encuentran recomendaciones de afinidad mas precisas, visibilidad prioritaria o herramientas
adicionales para la organizacion de la convivencia podran suscribirse a la version premium,
con un precio de 9,99 euros por el servicio total. Este pago se realiza de forma tinica para activar
el servicio premium durante el periodo de uso, no tratindose de una suscripcion mensual

recurrente.

Este modelo permite reducir las barreras de entrada iniciales y favorecer la creacion de una
comunidad activa de usuarios, al tiempo que genera ingresos recurrentes a través de aquellos
usuarios que perciben un mayor valor en las funcionalidades avanzadas del servicio. Ademas
de las suscripciones premium, bond&go generard ingresos complementarios mediante
servicios asociados como colaboraciones con proveedores de alojamiento, organizacion de
eventos para estudiantes internacionales o acuerdos publicitarios con marcas dirigidas al

publico universitario (se explicard mas adelante, en el plan de financiacion).
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Plaza o distribucion

bond&go operara exclusivamente a través de una aplicacion movil disponible para cualquier

dispositivo con conexion a internet.

Durante la fase inicial del proyecto, el primer afio la plataforma se centrara en captar usuarios
dentro del ecosistema universitario vinculado a programas de movilidad internacional,
comenzando por universidades de Madrid, con alta participacion en programas Erasmus. Esta
estrategia permitira validar el modelo en un entorno controlado antes de expandirse a otros

mercados curopcos.

Mas adelante, en el segundo afio se comenzard la expansion por todas las universidades
espanolas. La distribucion digital del servicio permite alcanzar a estudiantes que se encuentran
en distintas localizaciones geograficas incluso antes de su desplazamiento al destino, lo que
constituye una ventaja clave frente a otras herramientas sociales que requieren la presencia

fisica en el lugar de destino para iniciar la interaccion.

Promocion
La estrategia de promocion de bond&go se centrard en canales digitales y entornos
universitarios, dado que el publico objetivo es fundamentalmente estudiantes jovenes con un

alto nivel de uso de redes sociales y plataformas online.

Entre las principales acciones de comunicacion previstas se incluyen campafas en redes
sociales como Instagram, TikTok y LinkedIn, asi como colaboraciones con creadores de
contenido e influencers vinculados al mundo Erasmus y a la experiencia internacional de los
estudiantes. También, se desarrollard un programa de embajadores universitarios, para ello se
contard con estudiantes que hayan participado en programas de movilidad, los cuales
promocionaran la plataforma dentro de sus universidades, generando asi una difusiéon mas
cercana a los potenciales usuarios. Por ultimo, una parte relevante de la promocion se apoyara
en el efecto red y el boca a boca digital, dado que la utilidad y precision de la plataforma

aumenta a medida que crece el numero de usuarios activos.

Personal
Las personas y el trato a estas constituyen un elemento clave en la generacion de confianza en

una plataforma digital basada en la interaccion entre usuarios.
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El equipo de bond&go estara compuesto inicialmente por un grupo reducido de profesionales
responsables de la gestion tecnoldgica, el desarrollo del producto y la estrategia de crecimiento
de la plataforma. En concreto, el desarrollo y mantenimiento técnico de la plataforma estara
apoyado por un responsable tecnologico externo, mientras que las tareas relacionadas con
marketing, gestion de comunidad y desarrollo del negocio seran asumidas por el equipo
fundador. Ademas, se contara con un servicio de atencion al cliente eficiente mediante un
chatbot y asistencia por correo electronico. En el capitulo 11 se explicara de forma detallada la

gestion del personal.

Procesos
Los procesos de bond&go estan disefiados para ofrecer una experiencia de usuario sencilla,
intuitiva, con el menor gasto de tiempo y acompafiando al estudiante desde la fase previa al

viaje hasta su integracion en el destino.

El funcionamiento de la plataforma se basa en tres etapas principales. En primer lugar, el
usuario se registra y completa su perfil, proporcionando informacion relevante sobre su
experiencia de movilidad y preferencias personales. A continuacion, la plataforma procesa
estos datos mediante un sistema de matching basado en afinidad, que permite identificar
perfiles compatibles. Por Ultimo, los usuarios pueden interactuar a través del sistema de
mensajeria integrado, facilitando la creacion de conexiones y la organizacion de la convivencia.
Este proceso se apoya en mecanismos de verificacion de perfiles, sistemas de recomendacion
y herramientas de comunicacidn, garantizando un entorno seguro y estructurado. Asimismo, la
plataforma incorpora funcionalidades orientadas a la comunidad, como eventos y sistemas de
feedback, que contribuyen a mejorar la experiencia del usuario y la calidad del servicio.

En la figura 34 se observan de manera visual las diferentes etapas que viviran los usuarios con

bond&go.

Consolidacion
dela

Creacion del Testde Generacion de Exploracién de Contacto

Registro Verificacion

convivencia o
relacion social

perfil afinidad matches perfiles inicial

Figura 34. Fases del proceso de funcionamiento de bond&go. Fuente: elaboracion propia
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Evidencia fisica

A pesar de que bond&go es un servicio digital, los elementos tangibles asociados a la
plataforma juegan un papel fundamental en la percepcion de calidad y confianza por parte de
los usuarios. Entre estos elementos destacan el disefio visual de la aplicacion, que sera limpio,
moderno y adaptado a las preferencias estéticas del publico universitario. Asimismo, se
desarrollard una identidad visual coherente que incluya unlogo reconocible, facilmente
asociable a nuestros servicios, una paleta de colores distintiva y una comunicacion visual

consistente en todos los canales de la marca (Ver figuras 35 y 36).

bond&go

Figura 35. Logo de bond&go. Fuente: elaboracion propia

Figura 36. Paleta de colores de bond&go. Fuente: elaboracion propia

Otros elementos relevantes seran los perfiles verificados de los usuarios, el sistema de
valoraciones y las resefias dentro de la plataforma, que contribuirdn a reforzar la credibilidad
del servicio y a generar mayor confianza entre los miembros de la comunidad. La figura 37
sintetiza los principales elementos de la estrategia de marketing de bond&go, organizados

segun la metodologia de las 7Ps.
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Servicio

Plataforma digital que conecta estudiantes en movilidad
internacional mediante un sistema de matching basado en
afinidad personal, intereses y habitos de convivencia. El
objetivo es facilitar la creacién de relaciones compatibles antes
de la llegada al destino y mejorar la experiencia social durante
la estancia

Precio

Modelo freemium que combina acceso gratuito a las
funcionalidades basicas de la plataforma con una suscripcion
premium que permite acceder a servicios avanzados y mejorar
la experiencia de uso.

Plataforma 100% digital accesible a través de aplicacion
movil, que permite conectar a estudiantes antes de su llegada
al destino. Inicialmente se focaliza en estudiantes espanoles
en programas de movilidad, con posibilidad de expansién a
otros mercados internacionales

Promocioén

Estrategia de comunicaciéon basada principalmente en
marketing digital y entornos universitarios, mediante redes
sociales, colaboracién con embajadores, creadores de
contenido y difusién orgéanica dentro de comunidades de
estudiantes internacionales

Personal

Equipo fundador responsable del desarrollo del proyecto,
apoyado por perfiles técnicos y colaboradores estratégicos.
Ademads, la plataforma fomenta una comunidad activa de
usuarios y embajadores universitarios que contribuyen a la
difusién y crecimiento de bond&go

Procesos

Proceso sencillo e intuitivo basado en registro, verificacion
del perfil, test de afinidad y algoritmo de matching, que
permite conectar a usuarios compatibles antes de su llegada al
destino. La interaccion se realiza dentro de la plataforma
mediante un sistema de mensajeria seguro

Figura 37. Resumen de las 7Ps de Marketing. Fuente: elaboracion propia

Para garantizar el cumplimiento de los objetivos establecidos en el plan de marketing de
bond&go se han definido una serie de indicadores clave de rendimiento o KPIs (Key
Performance Indicators) alineados con las 7Ps de la compania. Estos indicadores permiten

monitorizar el rendimiento de las acciones desarrolladas, detectar desviaciones y tomar

Disefio de aplicacion limpio, moderno e intuitivo,
acompanado de una identidad visual reconocible. Incluye
perfiles verificados, sistema de valoraciones entre usuarios y
una experiencia digital orientada a generar confianza dentro de
la comunidad

decisiones basadas en datos reales en el momento adecuado.

La siguiente tabla 9 muestra un resumen de los KPIs definidos para el seguimiento de la

estrategia de marketing.
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Area de las 7 Ps KPI especifico Objetivo Frecuencia

Nivel de satisfaccion del

Servicio usuario (CSAT) y Net CSAT > 8/10 o NPS > 60 Trimestral
Promoter Score (NPS)
Tasa de conversion a > 5% de los usuarios
Precio L ) . Mensual
suscripcion premium registrados
D Numero de usuarios Crecimiento sostenido
Plaza o distribucion . Mensual
activos mensuales (MAU) mensual
. Alcance, engagement y Incremento mensual de
Promocion . . ) Mensual
clics en redes sociales seguidores y engagement

Tiempo medio de .
Personal ) < 5 minutos Mensual
respuesta al usuario

Porcentaje de matches > 70% de coincidencias
Procesos . . Mensual
€x1t0sos entre usuarios aceptadas

Valoracion media de la
Evidencia fisica > 4/5 estrellas Mensual
plataforma

Tabla 9. KPIs de seguimiento para la estrategia de marketing. Fuente: elaboracion propia

A continuacion, se detallan estos indicadores definidos. En primer lugar, en relacién con el
servicio, se medira la satisfaccion global de los usuarios mediante dos métricas: el Customer
Satisfaction Score (CSAT) y el Net Promoter Score (NPS). El CSAT mide la satisfaccion
inmediata de los usuarios tras el uso de la aplicacion, mientras que el NPS evalua la
probabilidad de que los usuarios recomienden bond&go a otros potenciales usuarios. Un nivel
elevado en estos indicadores refleja una experiencia positiva y una buena percepcion del
servicio. Por ello, se establece como objetivo alcanzar un CSAT superior a 8 sobre 10 o un

NPS mayor a 60.

En relacién con el factor precio, se analizara la tasa de conversion a suscripcion premium, esta
tasa mide el porcentaje de usuarios registrados que deciden contratar funcionalidades
avanzadas dentro de la plataforma. Este indicador permite evaluar el valor percibido por los
usuarios y la adecuacion del modelo de monetizacion. El objetivo es mantener una conversion

superior al 5% de los usuarios registrados, con un seguimiento mensual.

En cuanto a la plaza o distribucion, al tratarse de una plataforma digital accesible a través de
una aplicacion movil, se medira el nimero de usuarios activos mensuales (MAU). Este
indicador permite analizar el nivel real de uso de la plataforma y su evolucion a lo largo del
tiempo. El objetivo es lograr un crecimiento sostenido del nimero de usuarios activos, revisado

mensualmente.
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La promocion, medird el alcance e interaccion de las acciones de comunicacion en redes
sociales, prestando especial atencion al crecimiento del numero de seguidores, al nivel de
engagement y al nimero de clics dirigidos hacia la plataforma. Estas métricas permiten medir
la visibilidad de la marca y la eficacia de las campafias de marketing digital dirigidas al ptiblico

universitario internacional.

Enrelacion con el area de personal, se controlaré el tiempo medio de respuesta al usuario dentro
del sistema de atencion al cliente, ya sea mediante chatbot o atencion personalizada. Una
respuesta rapida ayuda a generar confianza y mejorar la experiencia del usuario. Como objetivo

se establece mantener un tiempo de respuesta inferior a cinco minutos.

En cuanto a los procesos, se analizara el match rate, es decir, el porcentaje de coincidencias
generadas por el algoritmo de afinidad que son aceptadas por los usuarios y derivan en
interaccion dentro de la plataforma. Este indicador permite evaluar la eficacia del sistema de
matching. El objetivo es alcanzar un porcentaje superior al 70% de coincidencias aceptadas.

Por otro lado, en relacidon con la evidencia fisica, se utilizara como indicador la valoracion
media de la plataforma en App, basada en las resefias de los usuarios. Este KPI refleja la
percepcion general sobre la usabilidad, el disefio y la calidad del servicio. Se establece como

objetivo mantener una valoracion superior a 4 estrellas sobre 5.

El conjunto de estos indicadores permitird evaluar de forma continua el rendimiento de la

estrategia de marketing de bond&go y facilitaran la toma de decisiones.

10. Plan de Operaciones

10.1 Disefio y actividades claves del servicio
La plataforma de bond&go es una aplicacion digital disefiada para conectar estudiantes en

movilidad internacional en funcidon de su afinidad personal, con el objetivo de mejorar la
convivencia, facilitar la busqueda de compafieros de piso y favorecer la creacion de relaciones

sociales antes de la llegada al destino.
La aplicacion estard disponible exclusivamente en formato moévil, descargable desde App Store

y Google Play, ofreciendo una experiencia accesible, intuitiva y adaptada a los habitos digitales

de los jovenes. Este enfoque mobile-first propone pensar primero en el usuario movil, ya que
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facilita la interaccion en tiempo real, la comunicacion directa entre usuarios y el acceso a

funcionalidades clave como notificaciones instantaneas y mensajeria integrada.

El funcionamiento de la plataforma se articula a través de un proceso estructurado que
acompafia al usuario desde la fase inicial de captacion hasta su integracion en el destino.

El primer contacto con bond&go se produce mediante estrategias de captacion digital, como
campafias en redes sociales entre las que destacan Instagram y TikTok, presencia en
comunidades Erasmus y colaboraciones con universidades y asociaciones estudiantiles,
ademds como ya se menciond en el plan de marketing se contard con embajadores en las
diferentes universidades. @ Se fomenta también el crecimiento organico mediante

recomendaciones entre estudiantes.

Tu intercambio con E'E
BONDSGO

iConoce a gente que vaya a tu mismo destino de
intercambio y asegurate de vivir la experiencia de
tu vida!

iDescargate la
app!

Bond&Go
o

Tu acompaﬁante en (@® c:Tienes alguna duda?
el intercambio 916 847 389

iPregunta a nuestros
# Match con amigos por afinidad © embajadores!

0 2 mill. 73,8 mill.

@ i 7

¢Preparado para vivir tu mejor intercambio? 3¢

# Recomendaciones de
otros anos

# Quedadasy eventos

Y Aplicacién

Hihe p oS 0 Q

Vuestros video blogs J % Recomendaciones "%

Figura 38. Cartel de promocion. Fuente: elaboracion propia

Figura 39. Perfil de Tiktok. Fuente: elaboracion propia

Una vez descargada la aplicacion, el usuario accede a la pantalla de inicio de sesion, donde
puede registrarse mediante correo electronico o iniciar sesion si ya dispone de una cuenta, en
la figura 40 se puede observar esta pantalla. A continuacion, se realiza la verificacion de
identidad mediante documento oficial (DNI), garantizando la autenticidad de los perfiles y

generando un entorno seguro dentro de la comunidad.
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&

Inicia sesion

Introduce tu correo electrénico para registrarte

¢No tienes una cuenta?

Registrate aqui

By clicking continue, you agree to our Terms of Service
and Privacy Policy

Figura 40. Prototipo de pantalla de inicio. Fuente: elaboracion propia

Tras completar el registro, el usuario inicia el proceso de uso de la aplicacion mediante un
cuestionario inicial en el que introduce informacion relevante sobre su experiencia de

movilidad: Origen, destino, duracion de la estancia, estudios e intereses (figura 41).

De forma complementaria, el usuario realiza un test de afinidad, elemento central de la
propuesta de valor de bond&go, que evalua aspectos relacionados con la convivencia y la vida
social, como hébitos, rutinas, nivel de orden, preferencias sociales o grado de apertura
internacional. A partir de esta informacion, la plataforma construye un perfil conductual que

servird de base para el sistema de recomendacion.
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Cuestionario inicial

Nombre

Género

Lugar de origen

Estudios

Universidad

Lugar de destino

Fecha de la estancia

Intereses

Figura 41. Cuestionario inicial. Fuente: elaboracion propia

La aplicacion genera un perfil estructurado que recoge de forma clara y visual las caracteristicas
del usuario. Este perfil no solo permite al usuario gestionar su informacion, sino que constituye

la base sobre la que otros usuarios evaluardn la compatibilidad.

Adriana, 21

De: Sevilla, Espafia

Estudios: Psicologia en Comillas

Intereses: salir de fiesta, hacer
deporte, cocinar, series
Destino: Seul, Corea del Sur

Fechas: septiembre-diciembre
2026

Editar perfil

o
)

Figura 42. Ejemplo de perfil de usuario. Fuente: elaboracion propia

Al completar las etapas anteriores, la plataforma opera el sistema de matching inteligente, que

procesa los datos y calcula el nivel de compatibilidad entre usuarios. El resultado se presenta
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mediante una seleccion de perfiles recomendados con indicadores de afinidad, facilitando la

identificacion de posibles compaiieros de convivencia.

1’
Ma"a, 20 i59 seguidores en comun!

De: Madrid, Espafia
Estudios: ADE y RRIl en Comillas
Intereses: cocinar, leer, salir de fiesta...

Destino: Seul, Corea del Sur
Fechas: septiembre-diciembre 2026

Figura 43. Visualizacion de perfiles compatibles y nivel de afinidad. Fuente: elaboracion propia

El usuario puede explorar los perfiles recomendados y acceder a informacion detallada. Cuando
ya se ha identificado un perfil de interés, se puede iniciar una conversacion a través del sistema
de mensajeria integrado, permitiendo un primer contacto en un entorno seguro (como se

observa en la figura 44).

Cuando existe interés mutuo entre dos usuarios, se produce el "match", que permite avanzar
hacia una interaccién directa y facilita la coordinaciéon de aspectos relacionados con la
convivencia o la estancia en destino. Este paso constituye el nucleo funcional de la plataforma,

transformando la recomendacion en una conexion real.
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Hola! he visto que te vas de
intercambio a Sell el curso que
viene, yo tb!!

hola!! que guayyy, y a q uni vas a ir?

Figura 44. Sistema de mensajeria entre usuarios. Fuente: elaboracion propia

Mas alla del matching individual, bond&go incorpora una dimension social mediante la
organizacion y promocion de eventos en destino. A través de la aplicacion, los usuarios pueden
acceder a actividades, planes sociales y encuentros disefiados para facilitar la integracion y
ampliar su red de contactos. Esta funcionalidad permite construir una comunidad internacional
activa, reforzando el posicionamiento de la plataforma como una solucién integral para

estudiantes en movilidad.
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Figura 45. Menu principal con funcionalidades. Fuente: elaboracion propia

Durante todo el proceso, bond&go ofrece soporte al usuario, un sistema de valoraciones entre
perfiles y mecanismos de feedback que permiten mejorar continuamente el algoritmo de
matching y la calidad del servicio. Este enfoque garantiza una experiencia completa que

acompaia al estudiante desde la planificacion hasta su integracion efectiva en el destino.

El flujo completo del servicio se resume en la figura 46, que recoge las principales fases desde

la captacion del usuario hasta la experiencia en destino.
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Visualizacién de matches
recomendados

« Informacién resumida de
compatibilidad

y preferencias

Filtros por destino, intereses

.

Captacion de usuarios

Campafias en Instagram, TikTok y

comunidades Erasmus
« Colaboraciones con universidades y
asoclaciones

Procesamiento de datos del
usuario

e Calculo del nivel de

compatibilidad
Generacién de perfiles
recomendados

Estrategias de recomendacion entre
estudiantes y embajadores

Explorac|on de perfiles Algorltmo de matching Test de afinidad Creacion de perfil

Evaluacién de compatibilidad
en convivencia y vida social
« Analisis de habitos, rutinas y
preferencias
+ Generacion de perfil
conductual del usuario

« Creacién de cuenta (email o red
« Verificacién de identidad mediante

« Validacién del perfil para

Registro y verificacion

social)
documento oficial (DNI)

garantizar confianza

+ Informacién de movilidad
(origen, destino, duracién)
« Preferencias de convivencia

(habitos, horarios, orden)
Intereses personales y estilo
de vida

.

Inicio de conversacion

Confirmacién de interés

« Acceso a eventos locales

Soporte al usuario durante la

mediante chat interno mutuo organizados por la plataforma estancia

« Solicitud de contacto entre « Conexién directa entre « Actividades para conocer otros « Sistema de valoraciones y
usuarios usuarios estudiantes (welcome events, feedback

« Primera evaluacién de « Coordinacién de convivencia planes sociales) « Mejora continua del
compatibilidad real o estancia + Creacién de comunidad algoritmo y del servicio

internacional en destino

Figura 46. Flow Chart de actividades clave. Fuente: elaboracion propia

10.2 Tecnologia y recursos necesarios

Para el correcto funcionamiento de bond&go, es necesario disponer de una combinacién de

recursos tecnoldgicos, humanos, financieros y tangibles que permitan garantizar la

operatividad de la plataforma y la prestacion eficiente del servicio.

En primer lugar, los recursos tecnoldgicos constituyen el nicleo del modelo de negocio. La
aplicaciéon movil es el canal de interaccidon con el usuario, siendo esencial para la prestacion
del servicio. El desarrollo del MVP (Minimum Viable Product) supone una inversion inicial
aproximada de 30.000€ (CODE software, s.f.), que contempla las funcionalidades basicas para
su puesta en a marcha. A mayores, se incluye el desarrollo de una prueba de concepto (PoC)
del algoritmo de matching, asi como diferentes herramientas de analitica de comportamiento
de usuarios, como Mixpanel, Kissmetrics, o Woopra) con una inversion de 5.000€ (Content

Square, s.f.). La amortizacion de estos recursos serd en 4 afios.



También, se implementa la infraestructura cloud (hosting), con un coste estimado de 1.000€
(al tener un precio estimado de entre 70 y 100 euros al mes para apps) (Amazon Web Services,
s.f.) que permitira gestionar la base de usuarios, el almacenamiento de datos y la escalabilidad
del servicio. A esto se afiade la inversion en proteccion de datos y cumplimiento del RGPD,
por valor de 1.500€ (Villalba, 2025), fundamental para garantizar la seguridad y confianza en

la plataforma.

En relacion con los recursos tangibles, debido al caracter digital del negocio, la necesidad de
infraestructura fisica es reducida. No obstante, se realizara una inversion inicial de 4.000€
(Amazon, s.f.) en equipos informaticos (compra de ordenadores) necesarios para el disefio de
la aplicacion y su gestion, los cuales se amortizardn en un periodo de 4 afios. También, se prevé
el uso de un espacio de coworking u oficina flexible, con un coste estimado de 4€ al dia (Spaces,
s.f.) lo que se estima en un total de 1.460€ en costes para facilitar la coordinacion del equipo

en la fase inicial.

En cuanto a los recursos humanos se contara con un equipo formado por 4 socias fundadoras y
un perfil técnico especializado en programacion. En el escenario normal el gasto en sueldos y
salarios total serd de 52.000€ el primer afio, 60.000€ el segundo y 100.000€ el tercer afo. Esta

informacion se explicara en detalle en el capitulo 11.

Por ultimo, en relacidon con los recursos financieros, para la puesta en marcha del proyecto se
necesitara una aportacion de capital de 10.000€ por parte de cada socia, ademas de un préstamo
bancario con valor de 10.000€ y un 6% de tipo de interés (BBVA, s.f.) amortizado a 3 afos.
También, se usara el préstamo ENISA, destinado a fomentar el emprendimiento femenino
digital por valor de 30.000€. A mayores se contard con lineas de crédito o rondas de inversion
segun las necesidades del negocio en cada etapa. El detalle de los recursos financieros se puede

ver en el epigrafe 12.

Para poder evaluar el alcance necesario de la plataforma, se ha estimado el punto muerto del
proyecto, es decir, el nimero minimo de usuarios necesario para cubrir la totalidad de los
costes. Dado que bond&go cuenta con varias fuentes de ingresos (suscripciones, comisiones,
eventos y publicidad), se ha optado por utilizar un enfoque basado en el ingreso medio por
usuario (ARPU). En el escenario normal del afio 1, con una estimacion de 550 usuarios (de
acuerdo con el SOM) y unos ingresos totales de 10.107 € (ver en Cuenta de Resultados en el

capitulo 12), el ingreso medio por usuario se situa en aproximadamente 18,38 €. Por otro lado,
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los costes variables, asociados principalmente a la organizacion de eventos y a las pasarelas de
pago, ascienden a 2.674 €, lo que equivale a un coste variable unitario de 4,86 € por usuario. A
partir de estos datos, el margen de contribucion por usuario es de 13,52 €. Considerando unos

costes fijos de 66.400 €, el punto muerto se sitiia en torno a los 4.900 usuarios.

Pero es cierto, que el ano 1 es el que menos alcance tiene la plataforma y en el que solo se
desarrolla una prueba piloto. A medida que la plataforma crece, se incrementa tanto el nimero
de transacciones por usuario como la participacién en eventos y el uso de funcionalidades
premium, lo que se traduce en un aumento significativo del ingreso medio por usuario y, por
tanto, del margen de contribucion. En este sentido, en el escenario del afio 3, el punto muerto
se reduce de forma considerable, aproximandose a los 2.000 usuarios, lo que refleja el fuerte
caracter escalable del modelo. Este comportamiento es coherente con el funcionamiento de las
plataformas digitales, donde la rentabilidad se alcanza una vez se supera una determinada masa

critica de usuarios.

Para garantizar el correcto funcionamiento de bond&go desde una perspectiva operativa, se
han establecido una serie de indicadores clave de rendimiento (KPIs). Estos indicadores se han
establecido teniendo en cuenta las actividades principales del modelo de negocio: captacion de
usuarios, funcionamiento del algoritmo de matching, experiencia dentro de la plataforma,
atencion al cliente y generacion de comunidad.En la siguiente tabla (10) se presenta un resumen

de los KPIs definidos, junto con sus objetivos y frecuencia de control:

Area operativa KPI especifico Objetivo Frecuencia

% de usuarios que
Activacién completan el perfil y test >80 % Mensual
de afinidad

N° medio de matches por
Matching . > 3 matches Mensual
usuario

% de matches que
Matching . > 60 % Mensual
generan conversacion

% de disponibilidad de la
Tecnologia ) >99 % Mensual
App (uptime)

N° medio de mensajes por )
Engagement . . > 10 mensajes Mensual
usuario activo

. % de usuarios activos tras
Retencion >40 % Mensual
30 dias

Tiempo medio de
Atencién al cliente . o . <48h Mensual
resolucion de incidencias

Tabla 10. KPIs de seguimiento operativo. Fuente: elaboracion propia
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En primer lugar, en el area de activacion, se mide el porcentaje de usuarios que completan su
perfil y el test de afinidad. Este indicador es fundamental, ya que el algoritmo de matching
depende directamente de la calidad de la informacion proporcionada. Se establece como

objetivo que al menos el 80% de los usuarios completen este proceso.

Desde el punto de vista del matching, nicleo del modelo de negocio, se definen dos KPIs clave:
el nimero medio de matches por usuario y el porcentaje de matches que derivan en
conversacion. Estos indicadores permiten evaluar la eficacia del algoritmo y la calidad de las
recomendaciones, fijando objetivos superiores a 3 matches por usuario y un 60% de conversion

a interaccion.

En relacion con la tecnologia, se mide la disponibilidad de la aplicacion (uptime), con el
objetivo de mantenerla por encima del 99%. Esto garantiza una experiencia fluida y sin

interrupciones, clave en plataformas digitales.

En cuanto al engagement, se mide el nimero medio de mensajes por usuario activo, lo que
permite evaluar el nivel de interaccion dentro de la plataforma. Un objetivo superior a 10

mensajes refleja una comunidad activa y dinamica.

Respecto a la retencion, se analiza el porcentaje de usuarios activos tras 30 dias. Este KPI es
clave en modelos digitales, ya que mide la capacidad de la plataforma para generar valor

sostenido en el tiempo. Se establece como objetivo superar el 40%.

Por ultimo, en el area de atencion al cliente, se controla el tiempo medio de resolucion de
incidencias, fijando un méaximo de 48 horas para garantizar una experiencia de usuario

satisfactoria.

11. Plan de Recursos Humanos y forma legal

Este apartado tiene como objetivo definir la estructura organizativa de bond&go, asi como los
procesos de gestion del talento y, la retribucion, tanto extrinseca como intrinseca y la forma

legal que adoptara la empresa.

11.1 Estructura organizativa y funcional

La estructura organizativa de bond&go en su fase inicial se caracteriza por ser reducida, y

eficiente, adaptada a un modelo de startup digital en etapa temprana.
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La direccion estratégica del proyecto serd liderada por una de las socias fundadoras, que
asumird el rol de Chief Executive Officer (CEO), encargada de la toma de decisiones clave y
de la definicion del rumbo estratégico de la empresa. El resto de las socias desempenaran
funciones especificas dentro de las principales areas del negocio, asumiendo roles

diferenciados que permiten una organizacion clara y eficiente.

A nivel funcional, la empresa se organiza en cuatro areas principales, cada una liderada por
una de las socias, junto con un perfil técnico especializado (programador) que desempefia un
papel fundamental en el desarrollo del producto. Este modelo organizativo es coherente con la
fase inicial del proyecto, donde las propias fundadoras asumen multiples roles hasta que el
crecimiento de la empresa justifique la incorporacion de nuevos perfiles especializados, tal y

como hacen startups digitales similares. En la figura 47 se representa el organigrama de

bond&go.
1de las socias \

l

AREA DE
MARKETING Y

AREA
FINANCIERA

AREA DE

AREA
OPERACIONES

TECNOLOGICA
CRECIMIENTO

CMO cO0

PROGRAMADOR

Figura 47. Organigrama de bond&go. Fuente: elaboracion propia

El drea de marketing estard liderada por la Chief Marketing Officer (CMO), responsable de
la captacion, adquisicion y fidelizacion de usuarios. Entre sus principales funciones destacan
el disefio y ejecucion de campaiias de marketing digital, gestion de redes sociales y generacion
de contenido, desarrollo de la identidad de marca y posicionamiento, gestion de colaboraciones
con universidades, asociaciones y seleccion de embajadores y andlisis de métricas de
adquisicion, engagement y conversion. El objetivo principal de esta area es impulsar el

crecimiento de la base de usuarios y construir una comunidad activa en torno a la plataforma.

El area tecnologica estard liderada por la Chief Technology Officer (CTO), quien sera
responsable de definir la estrategia tecnologica de la empresa y supervisar el desarrollo de la
plataforma. Dentro de este departamento, trabajara el programador y este sera el encargado del

desarrollo, mantenimiento y mejora continua de la aplicacion, la implementacion técnica del
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algoritmo de matching, la optimizacion del rendimiento y la experiencia de usuario, la gestion
de la infraestructura cloud y bases de datos y la implementacion de medidas de ciberseguridad
y proteccion de datos. Por su parte, la CTO coordinara este trabajo, asegurando la evolucion
del producto, la incorporacion de nuevas funcionalidades y la adaptacion tecnologica al

crecimiento del negocio y a las innovaciones que se presenten en la industria.

El drea financiera estard dirigida por la Chief Financial Officer (CFO), quien se encargara de
la gestion econdmica y financiera del proyecto. Sus funciones principales incluyen control de
ingresos y gastos, gestion del flujo de caja, balance y cuenta de resultados, elaboracion y
seguimiento de presupuestos, analisis de la viabilidad financiera del proyecto, busqueda de
opciones continuas de financiacion (préstamos, subvenciones, inversores) y cumplimiento de

obligaciones fiscales y contables.

El 4area de operaciones estard liderada por la Chief Operating Officer (COO), responsable del
funcionamiento diario de la plataforma y de la experiencia del usuario. Entre sus funciones
destacan: supervision del correcto funcionamiento de la aplicacion, gestion de la atencion al
cliente y resolucion de incidencias, coordinacion de eventos y actividades en destino, control
de la calidad del servicio y experiencia del usuario, andlisis del comportamiento de los usuarios

dentro de la plataforma e implementacion de mejoras en los procesos operativos.

Ademas, como ya hemos mencionado, las cuatro socias fundadoras asumiran conjuntamente el
rol de CEO, definiendo la estrategia global, llevando a cabo la toma de decisiones clave, la
supervision del crecimiento del negocio y la representacion de la empresa ante inversores y

colaboradores.

A medida que bond&go crezca y aumente su base de usuarios, se prevé una evolucion hacia
una estructura organizativa mas compleja, incorporando nuevos perfiles en areas clave, pero

durante los tres primeros afios se mantendra esta estructura organizativa.

11.2 Proceso de seleccion, formacion del personal y planes de carrera

En los primeros afos de actividad de bond&go, como hemos mencionado, la gestién del
negocio serd asumida principalmente por las cuatro socias fundadoras junto con el perfil
técnico (programador). No obstante, a medida que la empresa crezca y aumente su base de
usuarios, se priorizara la incorporacion de talento cualificado que permita escalar el modelo de

negocio de forma eficiente.
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En este sentido, una de las principales prioridades en el &mbito de los recursos humanos sera
la captacion y retencion de talento, especialmente en perfiles con competencias digitales,
capacidad de adaptacion y orientacion al usuario. Dado el caracter tecnologico del proyecto, se
valorara especialmente que los candidatos cuenten con habilidades en entornos digitales,
analisis de datos, marketing online y desarrollo tecnoldgico, asi como se valorara positivamente

el haber vivido una experiencia internacional.

Con el fin de garantizar la incorporacion de perfiles adecuados, bond&go implementara un
proceso de seleccion estructurado, el cual se compondra de varias fases detalladas a
continuacion. En la figura 48 se observa un resumen de estas fases. Primero, se llevara a cabo
la definicioén del perfil profesional, identificando las competencias técnicas, experiencia y
habilidades necesarias para el puesto en concreto. Se elaboraran descripciones detalladas que
incluyan las funciones, responsabilidades y expectativas. A continuacion, se procedera a la
publicacion de las ofertas de empleo en plataformas digitales como LinkedIn, InfoJobs y redes

sociales.

Posteriormente, se realizard una criba curricular, seleccionando aquellos candidatos que mejor
se ajusten al perfil requerido para el puesto. Los candidatos preseleccionados participaran en
un proceso de entrevistas personales, en las que se evaluaran tanto las habilidades técnicas
como las soft skills, prestando especial atencion a la motivacion, y capacidad de trabajo en
equipo. En funcion del puesto, se podran incluir pruebas practicas, especialmente en perfiles
tecnoldgicos, de marketing digital o financieros con el objetivo de evaluar el desempeio y
conocimiento practico real del candidato. Finalmente, se realizara la seleccion del candidato

mas adecuado, quien recibird una oferta formal de incorporacion.

Una vez incorporados, los nuevos empleados participaran en un proceso de formacion inicial,
disefiado para facilitar su integracion en la empresa. Este proceso incluira formacion sobre el
funcionamiento de la plataforma, comprension del algoritmo de matching y su logica (en el
caso de perfiles técnicos) y uso de herramientas digitales internas y bases de datos. Asimismo,
se implementardn mecanismos de seguimiento y evaluacion continua, con el objetivo de
garantizar una correcta adaptacion del empleado y detectar posibles areas de mejora. En linea
con el caracter del proyecto, bond&go apostard por un modelo de aprendizaje continuo,
fomentando la actualizacién constante de conocimientos en areas clave como tecnologia,

marketing digital y analisis de datos.

97



Aunque en la fase inicial la estructura organizativa es pequefia, se prevé que, a medida que la
empresa crezca, se incorporen nuevos perfiles en areas clave como desarrollo tecnologico,

atencion al cliente, marketing digital y departamento financiero.

Proceso de
entrevistas

Definicion del Publicacion Criba
perfil de la oferta curricular

Pruebas
practicas (si
aplica)

Seguimientoy
evaluacion

Seleccion Incorporacion
final y formacion

Figura 48. Fases del proceso de seleccion. Fuente: elaboracion propia

A medida que la empresa vaya creciendo, se contemplard la implementacion de planes de
desarrollo profesional, que permitan la promocion interna y el crecimiento dentro de la
organizacion, ademas de reducir la rotacion. Estos programas de formacion orientados tanto al
desarrollo técnico como a las habilidades interpersonales permitirdn mejorar la eficiencia
operativa, la calidad del servicio y la toma de decisiones. La figura 48 muestra 3 programas de

formacion y desarrollo que la empresa llevara a cabo en los proximos afios.

Programa de marketing Programa de soft skills y Programa de ciberseguridad
digital y crecimiento atencion al usuario y proteccion de datos

Formato: online

Formato: online Formato: presencial / online

Duracion: 20 horas

Duracion: 25 horas Duracion: 1h mensual

Presupuesto: 800 € Presupuesto: 500 € Presupuesto: 500 €

Contenido: campa redes S, Contenido: comunicacion con usuarios, Contenido: RGPD aplicado a plataformas
adquisicion ds e gestion de conflictos entre usuarios y digitales, gestion de datos personales y

crecimiento y gestion de embajadores mejora de experiencia de cliente seguridad en apps

Figura 49. Programas de formacion y desarrollo. Fuente: elaboracion propia

11.3 Retribucion extrinseca e intrinseca
La politica de retribucién de bond&go se ha disefiado con un enfoque progresivo, adaptado a

la fase inicial en la que esta el proyecto y alineado con la evolucion esperada. En este sentido,
se ha optado por una estructura salarial contenida en los primeros afos, priorizando el

crecimiento de la empresa.

Fijandonos en el escenario normal durante el primer afio de actividad, la estructura salarial

estard compuesta por el equipo fundador y un perfil técnico especializado. El programador,
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como perfil clave para el desarrollo de la aplicacion, recibird una retribucién anual de 20.000€
mientras que las cuatro socias fundadoras recibirdn una retribucion anual de 8.000€ cada una

ya que compaginaran el desarrollo de la idea con mantener sus propios empleos.

En el segundo afio, se contempla un incremento del sueldo del programador, acorde con el
crecimiento del negocio y la mayor carga de trabajo, mientras que las socias mantendran una
retribucion contenida, priorizando el crecimiento del proyecto a sus beneficios propios. El
salario anual del programador pasara a ser de 28.000€.

En el tercer afio, se prevé un aumento tanto en la retribucion del programador como en la de
las socias, reflejando el crecimiento esperado del negocio. El programador pasard a cobrar

36.000€ anuales y las cuatro socias 16.000 € cada una.

Considerando una cotizacion a la Seguridad Social aproximada del 30% sobre el salario bruto
(Aniorte, 2025) el coste total de personal ha sido estimado incluyendo dichas cargas sociales.
Estas cifras representan el coste total empresa, incluyendo las cotizaciones a la Seguridad
Social, lo que garantiza la coherencia con las previsiones financieras que se presentaran en el
capitulo siguiente. La tabla 11 muestra de forma detalla la evolucion de la retribucion

extrinseca del equipo.

ANO 1 ANO 2 ANO 3
Socia 1 6.154 € 6.154 € 12.308 €
Socia 2 6.154 € 6.154 € 12.308 €
Socia 3 6.154 € 6.154 € 12.308 €
Socia 4 6.154 € 6.154 € 12.308 €
Informatico 15.385 € 21.538 € 27.692 €
TOTAL 40.000 € 46.154 € 76.923 €
Cotizacién Seguridad Social 12.000 € 13.846 € 23.077 €
TOTAL GASTOS 52.000 € 60.000 € 100.000 €

Tabla 11. Tabla resumen de retribuciones extrinsecas. Fuente: elaboracion propia

Ademas de la retribucion extrinseca, bond&go apuesta por una retribucion intrinseca, siendo
estos el conjunto de elementos no monetarios que contribuyen a la motivacion, satisfaccion y
compromiso del equipo. La empresa situa al empleado en el centro de su estrategia,
considerandolo un elemento clave para el éxito sostenible del proyecto. Se potenciara un
entorno de trabajo dindmico y participativo, donde todos se sientan escuchados y participen de
forma activa en la toma de decisiones. Teniendo en cuenta la estructura reducida de la empresa,
todos los miembros tendran la oportunidad de aportar ideas, participar en el desarrollo del
producto y contribuir directamente a la evolucion del negocio. Asimismo, se adoptard un

modelo de trabajo basado en la flexibilidad y la autonomia, con opciones de teletrabajo y
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adaptaciones al horario. Ademads, como comentamos anteriormente, se planea desarrollar
diferentes programas de formacioén con el objetivo de fomentar el aprendizaje continuo,
ofreciendo la posibilidad de desarrollar nuevas habilidades, lo que contribuira al crecimiento
profesional del equipo. Ademas, para la mejora continua se implementaran herramientas de

feedback continuo, valoracion de logros individuales y colectivos.

Por tultimo, para mejorar la experiencia del equipo bond&go incorporard algunas practicas
innovadoras como la rotacion de roles y aprendizaje transversal, en fases iniciales, los
miembros del equipo podran participar en distintas areas (marketing, producto, operaciones),
desarrollando una vision global del negocio o el “Dia de la innovacién”, una vez al mes cada
miembro del equipo podrd dedicar una jornada para proponer y desarrollar nuevas ideas o

mejoras para la plataforma, fomentando la creatividad y la innovacioén interna.

Con el objetivo de asegurar una buena gestion del equipo y garantizar el bienestar, desarrollo
y retencion del equipo se han establecido una serie de indicadores clave de rendimiento (KPIs)
especificos para el area de Recursos Humanos. Con ellos se podra evaluar el clima del entorno
laboral, detectar areas de mejora y facilitar la toma de decisiones. En la tabla 12 se puede ver

un réesumen.

Area operativa KPI especifico Objetivo Frecuencia

Encuesta de satisfaccion
Clima y cultura >8 Semestral
(escala del 0-10)

% de empleados que
Activacion del equipo participan en el “dia de >80 % Mensual

innovacioén”

% del equipo con
Desarrollo digital formacion en herramientas >90 % Anual

digitales/analytics

N° de mejoras
Productividad implementadas propuestas > 2 por trimestre Semestral

por el equipo

. Permanencia media .
Retencion > 2 afos Anual
en la empresa

Tiempo medio de

Adaptabilidad incorporacion efectiva <15 dias Trimestral

(onboarding)

Tabla 12. KPIs de seguimiento de RRHH. Fuente: elaboracion propia

En primer lugar, en relacion con el clima y la cultura organizativa, se medira la satisfaccion del

equipo a través de encuestas internas utilizando una escala de 0 a 10. El objetivo sera alcanzar
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una puntuacion media superior a 8, lo que indicard un entorno de trabajo positivo. Este

indicador se controlara de forma semestral para detectar posibles problemas y actuar a tiempo.

En cuanto a la activacion del equipo, se analizara el porcentaje de empleados que participan en
el denominado “dia de innovacion”. Este KPI permite medir la implicacion del equipo en la
mejora del proyecto y en la aportacion de nuevas ideas. Se establece como objetivo que mas
del 80% del equipo participe de forma activa, con un seguimiento mensual, cada vez que se

celebre una sesion.

Desde el punto de vista del desarrollo digital, se evaluara el porcentaje del equipo que cuenta
con formacién en herramientas digitales y analiticas. Dado el caracter tecnoldgico del proyecto,
se fija como objetivo que al menos el 90% de los empleados disponga de competencias en estas

areas, revisandose este indicador de forma anual.

En relacion con la productividad, se mediré el nimero de mejoras implementadas que han sido
propuestas por el propio equipo. Este KPI permite valorar la capacidad de innovacion interna
y la contribucion del equipo al desarrollo de la plataforma. Se establece como objetivo

implementar al menos dos mejoras por semestre.

Por otro lado, la retencion del talento sera clave para una empresa que cuenta con poco
personal, se analizara a través de la permanencia media de los empleados en la empresa. El
objetivo serd mantener una permanencia superior a dos afios, lo que reflejara un alto nivel de

compromiso y estabilidad.

Por ultimo, en términos de adaptabilidad, se medira el tiempo medio necesario para que un
nuevo empleado alcance el nivel de desempefio adecuado. Este indicador, conocido como
tiempo de onboarding efectivo, tendrd como objetivo mantenerse por debajo de 15 dias,

garantizando asi una rapida integracion del talento.

11.4 Forma legal
bond&go adoptara la forma juridica de Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.L.),

conforme a la legislacion espanola actual. Esta eleccion se justifica por razones estratégicas
como la limitacidon de responsabilidad de las socias, la flexibilidad en la gestién y toma de
decisiones, la facilidad de constitucion y menores costes iniciales y el control que permite tener

sobre la entrada de nuevos socios.
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Ademas, esta forma juridica permite establecer acuerdos internos entre las socias mediante los
estatutos sociales y regular aspectos clave como la distribucion de participaciones o la entrada

de inversores en fases futuras.

La constitucion de la sociedad se realizard mediante escritura publica ante notario y su posterior
inscripcion en el Registro Mercantil, cumpliendo con los requisitos legales establecidos. En
este sentido, se ha estimado un coste de 1.000 €, que incluye gastos de notaria, inscripcion en
el Registro Mercantil, publicacion en el BORME (Ministerio de Industria y Turismo, 2024) y
servicios de gestoria, en linea con los costes habituales en la Comunidad de Madrid. Se destaca
que gracias a la Ley Crea y Crece, actualmente no es necesario un capital social minimo de
3.000 € para la constitucion de una S.L., el capital minimo se reduce a 1€ (AECOC, s.f.) lo que
facilita la creacion de empresas como bond&go y reduce significativamente los costes de

entrada.

En cuanto al capital social, estard formado por una aportacion de 10.000€ realizada por cada

una de las cuatro socias fundadoras, lo que har4 que ascienda a un total de 40.000€.

Las socias fundadoras de bond&go seran Maria Verdugo Olea, Maria Robles Sanz, Marta
Cervero Castilla y Elena Garcia Matheo, quienes compartiran las participaciones de manera

equitativa y cuya responsabilidad quedara limitada al capital aportado.

También, se llevara a cabo el registro de la marca comercial, con un coste estimado de 350 €,
incluyendo la tasa oficial de la Oficina Espafiola de Patentes y Marcas (OEPM), asi como los
servicios asociados a la busqueda previa y asesoramiento para evitar posibles oposiciones
(Oficina Espafiola de Patentes y Marcas, s.f.). Este registro resulta clave para proteger la

identidad de la marca y garantizar su uso exclusivo en el mercado.

12. Plan Financiero

12.1 Inversion Inicial

La inversion inicial es un elemento muy importante dentro del andlisis de la viabilidad
financiera de bond&go, ya que recoge los recursos necesarios para poner en marcha la empresa
y empezar a operar. Tal y como se recoge en la tabla 13, la inversion inicial total asciende a

41.150 €.
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Esta inversion se estructura en dos grandes bloques: creacion de la empresa e inversion en
tecnologia, en linea con las necesidades de un modelo de negocio digital. En primer lugar,
dentro del apartado de creacion de la empresa, se incluyen los costes asociados a la constitucion
legal y la proteccion de la marca y del software. En concreto, se contempla un importe de 1.000
€ para la constitucion de la sociedad, incluyendo gastos de notaria, Registro Mercantil,
publicacion en el BORME vy gestoria (Madrid Emprende, 2025). Asimismo, se destina una
inversion de 350 € al registro de la marca comercial (Oficina Espafiola de Patentes y Marcas,
2026), que permite proteger la identidad de la empresa, y 800 € a la proteccion de la propiedad
intelectual del software (Universidad de La Rioja, 2012), incluyendo el registro del codigo y la

elaboracion de documentacion legal (términos de uso, politica de privacidad, etc.).

En segundo lugar, la mayor parte de la inversion se destina al bloque tecnoldgico, coherente
con la naturaleza digital del proyecto. Este apartado asciende a un total de 39.000 €, de los
cuales el desarrollo de la aplicacion movil (MVP) supone 30.000 € (GooApps, s.f.)
incorporando funcionalidades clave como la creacion de perfiles, cuestionario de afinidad,
sistema de matching, mensajeria y verificacion de usuarios.

Adicionalmente, se destinan 5.000 € al desarrollo de una prueba de concepto del algoritmo de
matching y a la implementacion de herramientas de analitica de comportamiento,
fundamentales para mejorar la calidad de las recomendaciones y la toma de decisiones basada
en datos (Content Square, s.f.). Por otro lado, se incluyen 4.000 € destinados a la adquisicién
de equipos informaticos (ordenadores), necesarios para el desarrollo y gestion de la plataforma

(Amazon, s.f.).

Desde el punto de vista contable, es importante diferenciar entre las partidas que constituyen
una inversion capitalizable y aquellas que se consideran gasto del ejercicio. En este sentido, la
inversion tecnologica (39.000 €) se registra como activo no corriente y se amortiza a lo largo
del tiempo, mientras que los costes de constitucion y proteccion legal se reconocen como gasto

en el primer ejercicio.
En conjunto, la estructura de inversion refleja un modelo de negocio intensivo en tecnologia,

donde la mayor parte de los recursos se destinan al desarrollo del producto, elemento clave

para generar ventaja competitiva.
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INVERSION INICIAL

Creacion de la empresa

Constitucion de la sociedad 1.000 €
Registro de la Marca Comercial 350 €
Proteccion de Propiedad Intelectual (software) 800 €
Inversion en tecnologia

Desarrollo de la App (MVP) 30.000 €
PoC de matching/ML + analitica de eventos (cohorts) 5.000 €
Equipos (ordenadores) 4.000 €
TOTAL 41.150€

Tabla 13. Inversion inicial. Fuente: elaboracion propia
12.2 Plan de financiacion
Para financiar la inversion inicial y garantizar la operatividad durante los primeros afios, se ha
disefiado una estructura de financiacion diversificada, combinando recursos propios y

financiacion externa.

Tal y como se recoge en la tabla 14, que refleja la financiacion en un escenario “normal” las
entradas de financiacion ascienden a 120.000 € en el afio 1 y 49.000 € en el afio 2, permitiendo

que a partir del afio 3 no sea necesario contar con financiacion extra.

En primer lugar, se contempla una aportacion de capital por parte de las socias fundadoras de
40.000 €, como ya explicamos anteriormente, esto permite financiar una parte relevante de la
inversion inicial sin recurrir a endeudamiento. También, se ha incluido un préstamo bancario
por importe de 10.000 €, con un tipo de interés estimado del 6% (BBVA, s.f.) acorde con las
condiciones habituales para proyectos emprendedores con cierto nivel de riesgo. Este préstamo
se amortizara en un plazo de tres afios, generando un coste financiero asumible dentro de las

previsiones del negocio.

Como otras fuentes de financiacion externa, se ha considerado la obtencion de un préstamo
ENISA por valor de 30.000 €. Este préstamo esta destinado a Pymes lideradas por jovenes
emprendedores/as menores de 40 afios con proyectos de emprendimiento innovador. (ENISA,
s.f.). Por otro lado, se incorpora una linea de crédito como instrumento de financiacién a corto
plazo, con una disposicion estimada de 40.000 € en el afio 1 y 24.000€ en el afio 2. A diferencia
del préstamo bancario, que se recibe en su totalidad desde el inicio y se amortiza de forma
periodica, la linea de crédito permite disponer unicamente del capital necesario en cada
momento. Esto la convierte en una herramienta muy util para cubrir desajustes temporales de

tesoreria, frecuente en startups en fase de crecimiento. De este modo, mientras el préstamo
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bancario y el préstamo ENISA permiten financiar inversiones iniciales y necesidades
estructurales del negocio, la linea de crédito aporta flexibilidad financiera para reducir el riesgo
de tensiones de liquidez. Adicionalmente, en el segundo afio se contempla la realizacion de una
ronda de inversion por importe de 25.000 €, con el objetivo de impulsar la expansion del
proyecto una vez validado con el modelo inicial en el primer afo. Esta ronda permitira reforzar
la estructura financiera y acelerar el crecimiento en términos de usuarios y posicionamiento en

el mercado.

Por ultimo, en relacién con la financiacion el balance incorpora una partida denominada
necesidades de financiacion a corto plazo, que asciende a 32.850 € en el afio 2 y 31.850 € en el
afio 3. Esta partida refleja el déficit de recursos generado en aquellos ejercicios en los que los
flujos de caja operativos no son suficientes para cubrir la totalidad de las necesidades del
negocio. En este sentido, representa financiacion adicional que la empresa deberia obtener a
corto plazo para garantizar su continuidad, ya sea a través de instrumentos como poélizas de
crédito, financiacion bancaria adicional o acuerdos de pago con terceros (MicroBank, s.f.). Esta
partida es habitual en startups en fase inicial, donde los ingresos todavia no han alcanzado un
nivel suficiente para sostener completamente la estructura de costes. De este modo, se consigue
reflejar de forma realista la evolucion financiera del proyecto y asegurar la coherencia entre los

estados.

En conjunto, esta combinacion de recursos propios, deuda a largo plazo, financiacion flexible
y necesidades adicionales de liquidez permite garantizar la viabilidad financiera y refleja una
estructura coherente con la evolucion esperada de una startup en fase de crecimiento, donde la
dependencia de financiacion externa disminuye progresivamente a medida que se consolidan

los ingresos.

Préstamo bancario recibido 10.000 € 0€ 0€
Aportacion socios 40.000 € 0€ 0€
Préstamo ENISA 30.000 € 0€ 0€
Linea de crédito 40.000 € 24.000 € 0€
Ronda de inversiéon 0€ 25.000 € 0€
TOTAL ENTRADAS FINANCIACION 120.000 € 49.000 € - €

Tabla 14. Estructura de Financiacion escenario normal. Fuente: elaboracion propia

En el caso del escenario pesimista, se incrementa el uso de financiacién a corto plazo con el
objetivo de cubrir mayores tensiones de tesoreria derivadas de un menor crecimiento de
ingresos. En concreto, la linea de crédito aumenta a 57.000 € en el afio 2 y 80.000 € en el ano

3, reflejando una mayor dependencia de este instrumento para garantizar la liquidez operativa.
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Como consecuencia, el total de entradas de financiacion se eleva a 92.000 € en el afo 1, 57.000
€ en el afio 2 y 80.000 € en el afio 3, manteniéndose el resto de las fuentes sin variacion respecto

al escenario base (Ver detalle en la tabla 15).

Asimismo, el balance incorpora necesidades de financiacion a corto plazo por importe de 7.000

€ en el afo 2 y 54.000 € en el afio 3, lo que evidencia el déficit de liquidez en este escenario

pesimista.
Préstamo bancario recibido 10.000 € 0€ 0€
Aportacion socios 40.000 € 0€ 0€
Préstamo ENISA 30.000 € 0€ 0€
Linea de crédito 12.000 € 57.000 € 80.000 €
Ronda de inversiéon 0€ 0€ 0€
TOTAL ENTRADAS FINANCIACION 92.000 € 57.000 € 80.000 €

Tabla 15. Estructura de Financiacion escenario pesimista. Fuente: elaboracion propia

En el escenario optimista, se reduce la necesidad de financiacion a corto plazo como
consecuencia de una mayor generacion de ingresos y una mejor evolucion del negocio. En
concreto, la linea de crédito se sittia en 30.000 € en el afio 1, 35.000€ en el afio 2 y no se utiliza
en el afio 3. Como resultado, el total de entradas de financiacion es de 110.000 € en el afio 1y

60.000€ en el afio 2, no siendo necesaria financiacion adicional en el afio 3 (Ver tabla 16).

Asimismo, en este escenario no se identifican necesidades de financiacion a corto plazo en el
balance, lo que evidencia una situacion de mayor equilibrio financiero y una generacion de

recursos suficiente para sostener la actividad.

Préstamo bancario recibido 10.000 € 0€ 0€
Aportacion socios 40.000 € 0€ 0€
Préstamo ENISA 30.000 € 0€ 0€
Linea de crédito 30.000 € 35.000 € 0€
Ronda de inversiéon 0€ 25.000 € 0€
TOTAL ENTRADAS FINANCIACION 110.000 € 60.000 € - €

Tabla 16. Estructura de Financiacion escenario optimista. Fuente: elaboracion propia
12.3 Proyecciones Cuenta de pérdidas y ganancias (P&L)
Las proyecciones financieras de bond&go se han elaborado con el objetivo de estimar la

evolucion econdmica del proyecto a partir del crecimiento esperado de la base de usuarios.

A partir del SOM estimado para el primer afio, situado en torno a 520—600 usuarios iniciales,
se ha realizado una proyeccion del nimero de descargas de la aplicacion bajo tres escenarios:
pesimista, normal y optimista.
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En el escenario normal, se estima alcanzar 550 descargas en el afio 1, 1.500 en el afio 2 y 3.500
en el afio 3. Estas proyecciones se basan en una hipdtesis de crecimiento progresivo impulsado
por la captacion inicial en universidades, el desarrollo de acuerdos con instituciones
académicas y el efecto red propio de las plataformas digitales, que incrementa el valor del
servicio a medida que aumenta el numero de usuarios. En términos de crecimiento, esto supone
un incremento del 172,7% entre el primer y segundo afio (al expandirse por toda Espafia), que
se modera al 133,3% en el tercer afio, reflejando una evolucidon coherente con la fase inicial de

expansion y posterior consolidacion.

Por su parte, el escenario pesimista se sitlia en torno a un 65% por debajo del escenario normal
y cuenta con una evolucion mas moderada, con 200, 450 y 800 descargas, respectivamente, lo
que implica crecimientos del 125% y 77,8%, asociados a una menor efectividad de las acciones

de marketing y a una adopciéon mas lenta.

En contraste, el escenario optimista proyecta una situacion mas favorable, con un 80% mas de
adopcion en el primer afo que el escenario normal, alcanzando 1.000, 3.750 y 7.000 descargas
en cada uno de los afios, con crecimientos del 275% y 86,7%, impulsados por una rapida

adopcion inicial, campafias de marketing eficaces y un fuerte efecto red.

Estas estimaciones se han realizado tomando como referencia el comportamiento habitual de
plataformas digitales en fases iniciales donde el crecimiento viene impulsado por los efectos
de red, de forma que cada nuevo usuario incrementa el valor del servicio y acelera la adopcion
por parte de otros usuarios y luego tiende a moderarse (NFX, 2021) y el tamafio del mercado

objetivo identificado en el andlisis previo. En la tabla 17 se observa un resumen de estos

nameros.
N° DESCARGAS APLICACION
ANO 1 (Madrid) ANO 2 (Espaiia) AN (E‘s’;;‘l;l;?ac“’“ en
Pesimista 200 450 800
Normal 550 1.500 3.500
Optimista 1.000 3.750 7.000

Tabla 17. Cantidad de descargas cada afio. Fuente: elaboracion propia

El numero de descargas constituye la variable clave sobre la que se construye todo el modelo
de ingresos de bond&go. En este sentido, las cuatro fuentes de ingreso con las que contamos:

suscripciones premium, comisiones por servicios, ingresos por eventos y publicidad, dependen
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directamente del volumen de usuarios de la plataforma. De este modo, un mayor nimero de
descargas no solo implica una mayor capacidad de monetizacion, sino también un incremento
del valor de la plataforma derivado de los efectos de red, lo que refuerza el crecimiento futuro.
Por tanto, la estimacion de descargas no solo permite proyectar la evolucion de los ingresos,
sino que constituye el punto de partida fundamental para evaluar la viabilidad economica y

escalabilidad del modelo de negocio.

12.3.1 Prevision de ingresos

Con el fin de entender las proyecciones completas de la Cuenta de Resultados, se expone
primero la estimacion de los ingresos respectiva a los tres escenarios definidos: optimista,

normal y pesimista.

A partir de la estimacion del nimero de descargas de la aplicacion, se ha construido el modelo
de ingresos de bond&go, estructurado en cuatro fuentes principales: suscripciones premium,

comisiones por servicios, ingresos por eventos y publicidad.

En primer lugar, los ingresos por suscripcion (debido a la naturaleza freemium de la plataforma)
dependen del porcentaje de usuarios que optan por la version premium, que aumenta
progresivamente del 20% al 40% a medida que la plataforma gana valor percibido y
funcionalidades. Este crecimiento permite generar ingresos recurrentes, aunque con un peso

todavia limitado dentro del modelo global.

Por otro lado, los ingresos por servicios, basados en comisiones por transacciones realizadas
en la propia aplicacion; como la compra de vuelos, seguros médicos o reservas de alojamiento;
constituyen la principal fuente de ingresos del modelo. En este caso, bond&go actiia como
plataforma intermediaria, obteniendo una comision sobre cada transaccion realizada por el
usuario. A efectos de estimacion, se ha considerado una comision media que equivale
aproximadamente a un rango del 10%—15% sobre el valor de las transacciones, en linea con las
comisiones aplicadas por plataformas digitales similares en sectores como el alojamiento o los
viajes (Lagos, 2025). Este porcentaje se ha estimado a partir de una comisién media por
transaccion de entre 8€ y 15€ (segun el escenario) sobre un ticket medio aproximado de entre
100€ y 150€ por servicio. En el escenario optimista, la comision media por transaccion se
reduce ligeramente en términos relativos, como consecuencia de acuerdos con proveedores y

economias de escala derivadas del mayor volumen de operaciones
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En cuanto a los ingresos por eventos, estos evolucionan de forma paralela al crecimiento de la
comunidad, aumentando tanto el nimero de eventos que se celebran como el nimero de

asistentes y el precio medio de las entradas.

Laultima de las fuentes de ingresos son los ingresos por publicidad, estos dependen del nimero
de usuarios y del volumen de impresiones generadas. Se espera un crecimiento progresivo a

medida que aumenta la base de usuarios y mejora la capacidad de monetizacion publicitaria.

En conjunto, el modelo de ingresos de bond&go muestra una evoluciéon coherente con el
crecimiento del proyecto. Las comisiones por servicios se consolidan como la principal fuente
de ingresos, mientras que los eventos actian como complemento relevante para la generacion
de comunidad. Por su parte, las suscripciones aportan ingresos recurrentes y la publicidad
adquiere mayor peso a medida que crece la base de usuarios. Este enfoque diversificado

permite reducir el riesgo y aumentar la sostenibilidad a largo plazo.

En la tabla 18 se muestra la evolucion de los ingresos de bond&go en el escenario normal. Los
ingresos se componen de: suscripciones premium (en funcion del porcentaje de usuarios y el
precio fijo de la suscripcion, este se abona una Unica vez al activar la cuenta premium),
servicios (segun el porcentaje de usuarios que realizan transacciones, nimero de compras y
comision media), eventos (en base al nimero de eventos, asistentes y precio de entrada) y

publicidad (dependiente de usuarios activos, impresiones, ingreso por CPI y fill rate).

NORMAL
Ao 1 Afio 2 Ao 3
Usuarios 550 1.500 3.500
% Premium 20% 30% 40%
Precio (€) 9,99 € 9,99 € 9,99 €
Ingresos Suscripcion 1.099 € 4.496 € 13.986 €
% Servicios 30% 45% 55%
Compras por comprador 2,00 3,00 5,00
Comision media (€) 15 € 15 € 15 €
Servicios 4.950 € 30375 € 144.375 €
N° eventos por aiio 8 18 30
Media de entradas vendidas 100 200 300
Precio por entrada (€) 5€ 6 € 7€
Eventos 4.000 € 21.600 € 63.000 €
Usuarios Activos 60% 65% 70%
Impresiones anuales 300 420 600
ingreso por impresion 0,00090 € 0,00100 € 0,00120 €
Fill rate 65% 70% 75%
Publicidad 58 € 287 € 1.323 €
TOTAL INGRESOS 10.107 € 56.757 € 222.684 €

Tabla 18. Prevision de Ingresos escenario Normal. Fuente: elaboracion propia
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En el escenario pesimista (ver tabla 19), se plantea una evolucion mas negativa del proyecto,
con un crecimiento progresivo de usuarios desde 200 (menor que el SOM estimado) en el
primer afio hasta 800 en el tercero, reflejando una adopcion mas lenta y una menor penetracion
en el mercado. En términos de monetizacion, el porcentaje de usuarios premium aumenta del
15% al 35%, manteniendo un precio fijo en todos los escenarios de 9,99 € al suscribirte a la
version premium, lo que permite que los ingresos por suscripcion crezcan de 300 € a 2.797 €
en el periodo analizado. Por su parte, los ingresos por servicios tienen menor porcentaje que en
el escenario normal, menor media de compras y una comision media mas baja, esta linea
alcanza los 16.800 € en el tercer afio. Ademas, los eventos contribuyen de forma creciente al
modelo de negocio, pasando de 800 € a 7.200 €, pero también se celebran menos y acuden
menos asistentes. Finalmente, la publicidad presenta un peso reducido en este escenario,
alcanzando 129 € en el tercer afio, en linea con una base de usuarios activos aun limitada. En

conjunto, los ingresos totales evolucionan de 1.710 € en el afo 1 a 26.926 € en el afio 3.

PESIMISTA
Aiio 1 Ao 2 Ao 3
Usuarios 200 450 800
% Premium 15% 25% 35%
Precio (€) 9,99 € 9,99 € 9,99 €
Ingresos Suscripcion 300 € 1.124 € 2797 €
% Servicios 20% 30% 40%
Compras por comprador 1,00 2,00 3,50
Comision media (€) 15€ 15€ 15 €
Servicios 600 € 4.050 € 16.800 €
N° eventos por aiio 4 8 12
Media de entradas vendidas 50 70 100
Precio por entrada (€) 4€ 5€ 6 €
Eventos 800 € 2.800 € 7.200 €
Usuarios Activos 50% 55% 60%
Impresiones anuales 240 300 420
ingreso por impresion 0,00070 € 0,00075 € 0,00085 €
Fill rate 60% 65% 75%
Publicidad 10 € 36 € 129 €
TOTAL INGRESOS 1.710 € 8.010 € 26.926 €

Tabla 19. Prevision de Ingresos escenario Pesimista. Fuente: elaboracion propia

Por ultimo, en el escenario optimista (tabla 20), se contempla una adopcion mas acelerada del
servicio, comenzando a operar con 1.000 usuarios en el primer afio (por encima del SOM) y
llegando hasta los 7.000 en el tercero. Este crecimiento se traduce en un incremento
significativo de todas las fuentes de ingresos. Por un lado, los ingresos por suscripcion
aumentan hasta 34.965 €, impulsados por una mayor conversion a premium, ya que se conserva
el mismo precio. Por otro, los servicios se consolidan como el principal motor del modelo,

alcanzando los 294.000 €, gracias a un mayor porcentaje de usuarios compradores, una mayor
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frecuencia de uso y una comision media creciente. Los eventos adquieren un peso relevante,
generando hasta 216.000 € en el tercer afio, en linea con el aumento del nimero de eventos, la
asistencia y el precio medio. La publicidad, aunque menos significativa, también crece hasta
3.226 €, gracias a una mayor base de usuarios activos y volumen de impresiones. En conjunto,
los ingresos totales llegan a alcanzar los 548.191 € en el afio 3, evidenciando el potencial del

modelo en un contexto de crecimiento favorable.

OPTIMISTA
Ao 1 Aiio 2 Aiio 3
Usuarios 1.000 3.750 7.000
% Premium 30% 40% 50%
Precio (€) 9,99 € 9,99 € 9,99 €
Ingresos Suscripcion 2.997€ 14.985 € 34.965 €
% Servicios 30% 50% 60%
Compras por comprador 4,00 6,00 7,00
Comision media (€) 8 € 9¢€ 10 €
Servicios 9.600 € 101.250 € 294.000 €
N° eventos por aiio 12 24 36
Media de entradas vendidas 250 400 600
Precio por entrada (€) 7€ 8 € 10 €
Eventos 21.000 € 78.720 € 216.000 €
Usuarios Activos 70% 75% 80%
Impresiones anuales 384 480 720
ingreso por impresion 0,00085 € 0,00090 € 0,00100 €
Fill rate 70% 75% 80%
Publicidad 160 € 911 € 3.226 €
TOTAL INGRESOS 33.757 € 195.866 € 548.191 €

Tabla 20. Prevision de Ingresos escenario Optimista. Fuente: elaboracion propia

12.3.2 Prevision de gastos

Tras analizar los ingresos, se expone la estimacion de los gastos correspondiente a los tres
escenarios definidos: optimista, normal y pesimista. El objetivo es reflejar de forma realista los
costes necesarios para poner en marcha y escalar el proyecto durante sus tres primeros afos de
actividad. Para ello, se han identificado y clasificado los principales gastos entre costes fijos,

variables y financieros.

En primer lugar, los costes fijos incluyen aquellos necesarios para garantizar el funcionamiento
de la plataforma, independientemente de la cantidad de usuarios. Dentro de esta categoria
destacan los sueldos y salarios del equipo, que constituyen la partida de gasto mas elevada, asi
como los costes tecnoldgicos asociados a servidores, herramientas software y mantenimiento
técnico. También hay otros gastos operativos como gestoria, ciberseguridad, espacio de trabajo
y gastos administrativos, todos ellos necesarios para el funcionamiento de la empresa. Cabe

destacar que, en los primeros afios, el peso de los costes fijos es significativamente elevado en
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relacion con los ingresos, lo que explica los resultados negativos iniciales. Esta situacion es
habitual en startups digitales, donde la estructura de costes se anticipa al crecimiento de la base

de usuarios.

Por otro lado, los costes variables estan directamente vinculados al ntimero de usuarios.
Principalmente son los costes asociados a la organizaciéon de eventos y las comisiones
derivadas del uso de pasarelas de pago. Esta estructura permite al modelo adaptarse al
crecimiento, manteniendo cierta flexibilidad en los costes. Adicionalmente, se han incluido los

gastos financieros derivados del préstamo.

En el escenario normal (ver tabla 21), la evolucién de los gastos refleja el crecimiento
progresivo del proyecto, pasando de 69.674 € en el afio 1 a 174.438 € en el afio 3. La principal
partida de coste corresponde a los sueldos y salarios, ya comentada en el capitulo 11. También
aumentan los costes tecnologicos (servidores, software y mantenimiento), para dar soporte al
incremento de usuarios. Por su parte, los costes variables, especialmente los asociados a
eventos y pasarelas de pago, muestran un crecimiento mas sostenido, directamente ligado al
aumento del volumen de actividad. El gasto en marketing se mantiene como una inversion
relevante durante los primeros afios, mientras que el resto de los costes operativos (gestoria,
administracion, ciberseguridad o coworking) presentan una evoluciéon mas estable. Finalmente,

los gastos financieros se mantienen decrecientes, reflejando una estructura de financiacion

controlada.
NORMAL
ANO 1 ANO2 ANO 3
Mantenimiento técnico 1.000 € 2.500 € 4.000 €
Servidores cloud 2.500 € 6.000 € 10.000 €
Herramientas software 1.000 € 2.500 € 4.000 €
Marketing adicional 2.750 € 4.750 € 6.000 €
Gestoria / asesoria 1.500 € 2.000 € 2.500 €
Coste eventos 2.600 € 14.040 € 37.800 €
Embajadores 1.000 € 2.000 € 3.000 €
Gastos administrativos 800 € 1.500 € 2.500 €
Pasarelas de pago (costes transaccion) 74 € 302 € 938 €
Proteccion de datos y ciberseguridad 700 € 1.000 € 1.500 €
Espacio de trabajo/coworking 1.000 € 1.500 € 2.000 €
Gastos de constitucion y lanzamiento 2.150 € 0€ 0€
Sueldos y salarios 52.000 € 60.000 € 100.000 €
Intereses préstamo 600 € 400 € 200 €
TOTAL GASTOS 69.674 € 98.492 € 174.438 €

Tabla 21. Prevision de Gastos escenario Normal. Fuente: elaboracion propia

En el escenario pesimista (tabla 22), los gastos presentan una evolucién mas contenida, pasando

de 33.875 € en el afio 1 a 94.538 € en el afio 3, en linea con un menor nivel de actividad. Los
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sueldos y salarios siguen siendo la principal partida, los costes tecnoldgicos y operativos se
reducen respecto al escenario normal, adaptandose al menor volumen de usuarios. Por su parte,
los costes variables, especialmente los asociados a eventos y pasarelas de pago también
presentan un crecimiento limitado, coherente con una menor utilizacién de la plataforma. La

estructura de costes refleja un crecimiento mas reducido.

PESIMISTA
ANO 1 ANO2 ANO 3
Mantenimiento técnico 1.000 € 2.500 € 4.000 €
Servidores cloud 1.700 € 3.825€ 6.800 €
Herramientas software 400 € 900 € 1.600 €
Marketing adicional 2.000 € 4.000 € 6.000 €
Gestoria / asesoria 1.200 € 2.500 € 3.500 €
Coste eventos 560 € 1.960 € 5.040 €
Embajadores 500 € 800 € 1.200 €
Gastos administrativos 700 € 1.200 € 1.800 €
Pasarelas de pago (costes transaccion) 20 € 84 € 211 €
Proteccion de datos y ciberseguridad 345 € 575 € 920 €
Espacio de trabajo/coworking 500 € 800 € 1.200 €
Gastos de constitucion y lanzamiento 2.150 € 0€ 0€
Sueldos y salarios 22.000 € 40.000 € 62.000 €
Intereses préstamo 800 € 533 € 267 €
TOTAL GASTOS 33.875 € 59.677 € 94.538 €

Tabla 22. Prevision de Gastos escenario Pesimista. Fuente: elaboracion propia

En el escenario optimista (tabla 23), la evolucion de los gastos estd marcada por una mayor
intensidad en la actividad y el crecimiento del proyecto, alcanzando los 336.867 € en el afio 3.
Este incremento responde principalmente al aumento de los sueldos y salarios, asi como a una

mayor inversion en tecnologia y marketing, necesarios para la expansion de la plataforma.

A su vez, las partidas ligadas directamente a la actividad, como los costes de eventos y las
pasarelas de pago, tienen un crecimiento elevado, en linea con el incremento de usuarios. En

conjunto, se muestra una estructura donde el aumento de los costes permite el desarrollo.
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_ OPTIMISTA _
ANO 1 ANO 2 ANO 3
Mantenimiento técnico / programador 2.000 € 5.000 € 10.000 €
Servidores cloud 6.000 € 10.000 € 20.000 €
Herramientas software 3.000 € 4.800 € 8.000 €
Marketing adicional 4.000 € 11.000 € 13.000 €
Gestoria / asesoria 2.500 € 3.500 € 5.000 €
Coste eventos 12.600 € 43.296 € 129.600 €
Embajadores 3.000 € 6.000 € 10.000 €
Gastos administrativos 2.000 € 5.000 € 9.000 €
Pasarelas de pago (costes transaccion) 201 € 900 € 2.100 €
Proteccion de datos y ciberseguridad 1.500 € 2.500 € 4.000 €
Espacio de trabajo/coworking 1.500 € 3.000 € 6.000 €
Gastos de constitucion y lanzamiento 2.150 € 0€ 0€
Sueldos y salarios 60.000 € 86.000 € 120.000 €
Intereses préstamo 500 € 333 € 167 €
TOTAL GASTOS 100.951 € 181.324 € 336.867 €

Tabla 23. Prevision de Gastos escenario Optimista. Fuente: elaboracion propia

12.3.3 Cuenta de resultados

Una vez analizadas las previsiones de ingresos y gastos, se presentan las Cuentas de Pérdidas
y Ganancias para los tres escenarios, con el objetivo de evaluar la rentabilidad del modelo de
negocio y su evolucion. En el escenario normal (tabla 24), el modelo muestra una evolucion
progresiva hacia la rentabilidad. Durante el primer afio, los ingresos (10.107 €) no son
suficientes para cubrir los costes operativos, lo que genera un EBITDA negativo de -58.967 €
y un resultado neto de -69.317 €, algo habitual en la fase inicial de startups. En el segundo afio,
el crecimiento de los ingresos permite reducir significativamente las pérdidas, aunque el
resultado sigue siendo negativo (-51.484 €), reflejando una consolidacion del modelo. Es en el
tercer afio cuando se alcanza la rentabilidad, con unos ingresos de 222.684 €, un EBITDA
positivo de 48.446 € (margen del 21,76%) y un resultado neto de 32.722 € (margen del
14,69%). Esta evolucion refleja la capacidad del modelo para generar beneficios a medida que

crece la base de usuarios y se expande el negocio.
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NORMAL

ANO 1 ANO2 ANO 3
Ingresos por comisiones 4.950 € 30375 € 144.375 €
Ingresos por suscripcion premium 1.099 € 4.496 € 13.986 €
Ingresos por publicidad y colaboraciones 58 € 287 € 1.323 €
Ingresos eventos 4.000 € 21.600 € 63.000 €
TOTAL INGRESOS DE EXPLOTACION 10.107 € 56.757 € 222.684 €
Mantenimiento técnico 1.000 € 2.500 € 4.000 €
Servidores cloud 2.500 € 6.000 € 10.000 €
Herramientas software 1.000 € 2.500 € 4.000 €
Marketing adicional 2750 € 4.750 € 6.000 €
Gestoria / asesoria 1.500 € 2.000 € 2.500 €
Coste eventos 2.600 € 14.040 € 37.800 €
Embajadores 1.000 € 2.000 € 3.000 €
Gastos administrativos 800 € 1.500 € 2.500 €
Pasarelas de pago (costes transaccion) 74 € 302 € 938 €
Proteccion de datos y ciberseguridad 700 € 1.000 € 1.500 €
Espacio de trabajo/coworking 1.000 € 1.500 € 2.000 €
Sueldos y salarios 52.000 € 60.000 € 100.000 €
Gastos de constitucion y lanzamiento 2.150 € 0€ 0€
TOTAL GASTOS DE EXPLOTACION 69.074 € 98.092 € 174.238 €
EBITDA -58.967 € -41.334 € 48.446 €
Margen EBITDA -583,44% -72,83% 21,76%
Amortizacion (desarrollo tecnolégico) 9.750 € 9.750 € 9.750 €
EBIT -68.717 € -51.084 € 38.696 €
Margen EBIT -679,91% -90,01% 17,38%
Gastos financieros (intereses préstamo) 600 € 400 € 200 €
EBT (resultado antes de impuestos) -69.317 € -51.484 € 38.496 €
Impuesto sobre beneficios (15%) 0€ 0€ 5.774 €
RESULTADO NETO -69.317 € -51.484 € 32.722 €
Margen de Beneficio Neto -685,84% -90,71% 14,69%

Tabla 24. Cuenta de PyG escenario Normal. Fuente: elaboracion propia

En el escenario pesimista (tabla 25), el reducido nivel de ingresos impide cubrir los costes

durante todo el periodo analizado, lo que se traduce en resultados negativos. En concreto, los

ingresos evolucionan desde 1.710 € en el afio 1 hasta 26.926 € en el afio 3, un crecimiento

insuficiente para compensar los costes. Como consecuencia, el EBITDA se mantiene en valores

negativos (-31.365 €, -51.134 € y -67.345 €), reflejando la incapacidad de alcanzar la

rentabilidad. Asimismo, el resultado neto también empeora evidenciando que el aumento de

los ingresos no es suficiente para absorber los costes. No obstante, los margenes muestran una

ligera mejora (margen EBITDA de -1834,47% a -250,12%). Esto se explica porque los ingresos

crecen a un ritmo superior en términos porcentuales, aunque partiendo de niveles muy bajos.

Este escenario muestra que, sin alcanzar una masa critica de usuarios, el modelo de negocio no

es sostenible en el corto plazo, siendo necesario recurrir a financiacion externa adicional para

garantizar la continuidad. Pero la evolucion de los margenes sugiere que el modelo podria

acercarse al punto de equilibrio en el largo plazo si se logra incrementar la base de usuarios.
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PESIMISTA
ANO 1 ANO 2 ANO 3

Ingresos por comisiones 600 € 4.050 € 16.800 €

Ingresos por suscripcion premium 300 € 1.124 € 2.797 €

Ingresos por publicidad y colaboraciones 10 € 36 € 129 €

Ingresos eventos 800 € 2.800 € 7.200 €

TOTAL INGRESOS DE EXPLOTACION 1.710 € 8.010 € 26.926 €

Mantenimiento técnico 1.000 € 2.500 € 4.000 €
Servidores cloud 1.700 € 3.825€ 6.800 €
Herramientas software 400 € 900 € 1.600 €
Marketing adicional 1.200 € 1.750 € 2.450 €
Gestoria / asesoria 1.380 € 2.000 € 2.300 €
Coste eventos 560 € 1.960 € 2.800 €
Embajadores 500 € 800 € 1.200 €
Gastos administrativos 700 € 1.200 € 1.800 €
Pasarelas de pago (costes transaccion) 20 € 84 € 211€
Proteccion de datos y ciberseguridad 345 € 575 € 920 €
Espacio de trabajo/coworking 500 € 800 € 1.200 €
Sueldos y salarios 22.000 € 40.000 € 62.000 €
Gastos de constitucion y lanzamiento 2.150 € 0€ 0€
TOTAL GASTOS DE EXPLOTACION 33.075 € 59.144 € 94.271 €

EBITDA -31.365€ -51.134 € -67.345 €
Margen EBITDA -1834,47% -638,37% -250,12%
Amortizacion (desarrollo tecnolégico) 9.750 € 9.750 € 9.750 €
EBIT -41.115€ -60.884 € -77.095 €
Margen EBIT -2404,71% -760,09% -286,33%
Gastos financieros (intereses préstamo) 800 € 533 € 267 €
EBT (resultado antes de impuestos) -41.915 € -61.417 € -77.362 €
Impuesto sobre beneficios (15%) 0€ 0€ 0€
RESULTADO NETO -41.915 € -61.417 € -77.362 €
Margen de Beneficio Neto -2.451,50% -766,75% -287,32%

Tabla 25. Cuenta de PyG escenario Pesimista. Fuente: elaboracion propia

Por ultimo, en el escenario optimista (tabla 26), el fuerte crecimiento de los ingresos permite
alcanzar la rentabilidad de forma mas temprana. Ya en el segundo afio se obtiene un EBITDA
positivo (14.870 €), que se incrementa significativamente hasta 211.491 € en el tercer afio, con
un margen del 38,58%. Este cambio refleja el punto de inflexion del modelo, en el que los
ingresos comienzan a crecer a mayor ritmo que los costes operativos. El resultado neto sigue
la misma tendencia, pasando a ser positivo en el segundo afio y alcanzando 171.338 € en el
tercero (margen del 31,26%). Este comportamiento evidencia el elevado apalancamiento
operativo del modelo, caracteristico de plataformas digitales, donde una vez cubiertos los
costes fijos, el crecimiento de los ingresos se traduce rapidamente en beneficios. En contextos
de alta adopcion se puede mejorar rapidamente la rentabilidad y consolidar un modelo de

negocio sostenible a medio plazo.
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OPTIMISTA
ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ingresos por comisiones 9.600 € 101.250 € 294.000 €
Ingresos por suscripcion premium 2.997 € 14.985 € 34.965 €
Ingresos por publicidad y colaboraciones 160 € 911 € 3.226 €
Ingresos eventos 21.000 € 78.720 € 216.000 €
TOTAL INGRESOS DE EXPLOTACION 33.757 € 195.866 € 548.191 €
Mantenimiento técnico 2.000 € 5.000 € 10.000 €
Servidores cloud 6.000 € 10.000 € 20.000 €
Herramientas software 3.000 € 4.800 € 8.000 €
Marketing adicional 4.000 € 11.000 € 13.000 €
Gestoria / asesoria 2.500 € 3.500 € 5.000 €
Coste eventos 12.600 € 43.296 € 129.600 €
Embajadores 3.000 € 6.000 € 10.000 €
Gastos administrativos 2.000 € 5.000 € 9.000 €
Pasarelas de pago (costes transaccion) 201 € 900 € 2.100 €
Proteccion de datos y ciberseguridad 1.500 € 2.500 € 4.000 €
Espacio de trabajo/coworking 1.500 € 3.000 € 6.000 €
Sueldos y salarios 60.000 € 86.000 € 120.000 €
Gastos de constitucion y lanzamiento 2.150 € 0€ 0€
TOTAL GASTOS DE EXPLOTACION 100.451 € 180.996 € 336.700 €
EBITDA -66.694 € 14.870 € 211491 €
Margen EBITDA -197.57% 7,59% 38.,58%
Amortizacion (desarrollo tecnolégico) 9.750 € 9.750 € 9.750 €
EBIT -76.444 € 5.120 € 201.741 €
Margen EBIT -226,45% 2,61% 36,80%
Gastos financieros (intereses préstamo) 500 € 333 € 167 €
EBT (resultado antes de impuestos) -76.944 € 4.787 € 201.574 €
Impuesto sobre beneficios (15%) 0€ 718 € 30.236 €
RESULTADO NETO -76.944 € 4.069 € 171.338 €
Margen de Beneficio Neto -227,94% 2,08% 31,26%

Tabla 26. Cuenta de PyG escenario Optimista. Fuente: elaboracion propia

En definitiva, mientras que el escenario pesimista evidencia la falta de sostenibilidad en
ausencia de una masa critica de usuarios, el escenario normal muestra una evolucion progresiva
hacia la rentabilidad, alcanzando beneficios en el tercer afio. Por su parte, el escenario optimista
pone de manifiesto el elevado potencial de escalabilidad del modelo, permitiendo alcanzar
rentabilidad de forma temprana y generar elevados margenes. Esto confirma que el éxito de
bond&go depende en gran medida de su capacidad para crecer en nimero de usuarios, dado
que el modelo presenta un alto componente de costes fijos y un fuerte apalancamiento

operativo.

12.4 Balance de Situacion

Tras el andlisis de la Cuenta de Resultados, se presentan los Balances de Situacion de los tres
escenarios planteados. Su analisis permite evaluar la liquidez, la solvencia y la sostenibilidad
financiera del proyecto, asi como comprobar la coherencia entre los distintos estados

financieros.
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En el escenario normal, el balance refleja una estructura financiera propia de una startup en
fase inicial, caracterizada por una fuerte inversion inicial, resultados negativos en los primeros
afios y una progresiva mejora a medida que el negocio escala. En primer lugar, el activo no
corriente se mantiene constante, ya que estd compuesto principalmente por el desarrollo
tecnologico de la plataforma y los equipos informdticos. No obstante, su valor contable
disminuye de forma progresiva debido a la amortizacion acumulada, pasando de 29.250 € en
el afio 1 a 9.750 € en el afio 3. Por otro lado, el activo corriente, representado principalmente
por la tesoreria, muestra una evolucion positiva. La caja y bancos crecen de forma significativa,
reflejando la mejora en la generacion de flujos de caja operativos, especialmente a partir del
tercer ano. Esta evolucion esta directamente vinculada al flujo de caja acumulado en el estado

de tesoreria, evidenciando la coherencia entre ambos estados financieros.

En cuanto al patrimonio neto, se observa una situacion negativa en los primeros ejercicios,
como consecuencia de las pérdidas acumuladas derivadas de la fase inicial del proyecto. No
obstante, esta situacion mejora progresivamente gracias a la reduccion de pérdidas y la
obtencion de resultados positivos en el tercer afio. Este comportamiento refleja el ciclo habitual
de las startups digitales, donde la inversion inicial y los costes fijos elevados generan pérdidas

iniciales que se compensan con el crecimiento posterior del negocio.

Respecto al pasivo, el pasivo no corriente, correspondiente principalmente al préstamo
bancario y al préstamo ENISA, se mantiene relativamente estable, reduciéndose ligeramente
en el caso del préstamo bancario debido a su amortizacion. Por su parte, el pasivo corriente
estd compuesto fundamentalmente por la linea de crédito utilizada y por las necesidades de
financiaciéon a corto plazo. Estas ultimas reflejan los desajustes temporales de tesoreria
derivados de la actividad, especialmente en los primeros afos, cuando los flujos operativos no
son suficientes para cubrir todas las necesidades del negocio. En conjunto, el balance en el
escenario normal muestra una evolucion coherente hacia una mayor estabilidad financiera. La
generacion progresiva de caja, la mejora de los resultados y la reduccion del endeudamiento
estructural permiten anticipar una transicion hacia una situacion de equilibrio, aunque todavia
apoyada en instrumentos de financiacion. En la tabla 27 se presenta el detalle del Balance para

este escenario.
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NORMAL
ANO 1 ANO 2 ANO 3
Activo no corriente

Software plataforma (valor bruto) 35.000 € 35.000 € 35.000 €
Equipos 4.000 € 4.000 € 4.000 €
Amortizacion acumulada (software y equipos) -9.750 € -19.500 € -29.250 €
Total activo no corriente 29.250 € 19.500 € 9.750 €

Activo corriente
Caja y bancos 21.433 €| 20.365 €| 34.504 €
Clientes 0€ 0€ 0€
Total activo corriente 21.433 € 20.365 € 34.504 €
TOTAL ACTIVO 50.683 € 39.865 € 44.254 €

Patrimonio neto
Capital social 40.000 € 40.000 € 65.000 €
Ronda de inversion 0€ 25.000 € 0€
Resultado de ejercicios anteriores 0€ -69.317 € -118.651 €
(acumulado)

Resultados del ejercicio -69.317 € -51.484 € 32.722 €
Total Patrimonio Neto -29.317 € -53.651 € -20.930 €
Pasivo no corriente
Préstamo bancario 10.000 € 6.667 € 3333 €
Préstamo ENISA 30.000 € 30.000 € 30.000 €
Total pasivo no corriente 40.000 € 36.667 € 33.333 €
Pasivo corriente
Proveedores 0€ 0€ 0€
Linea de crédito (saldo vivo) 40.000 € 24.000 € 0€
Necesidades de Financiacion a CP 0€ 32.850 € 31.850 €
Total pasivo corriente 40.000 € 56.850 € 31.850 €
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO NETO 50.683 € 39.865 € 44.254 €

Tabla 27. Balance de situacion escenario Normal. Fuente: elaboracion propia

En el escenario pesimista, el balance (tabla 28) refleja una situacion financiera mas tensionada,
ya que, al contar con menos ingresos, la empresa tiene menor capacidad para sostener la
actividad con recursos propios. El activo total muestra una reduccion progresiva, pasando de
50.085 € en el afio 1 a 26.639 € en el afo 3, debido principalmente a la amortizacion del activo
no corriente y a la disminucién de la tesoreria, que desciende de 20.835 € a 16.889 €, en linea

con los resultados negativos obtenidos en la Cuenta de Resultados.

En cuanto al pasivo, el no corriente se reduce progresivamente debido a la amortizacion del
préstamo, mientras que el préstamo ENISA se mantiene constante. Sin embargo, el elemento
mas relevante se encuentra en el pasivo corriente, donde se observa una fuerte dependencia de
financiacion a corto plazo. En concreto, la linea de crédito refleja una creciente necesidad de
liquidez para sostener la actividad. Asimismo, la partida de necesidades de financiacion a corto
plazo cobra especial importancia, alcanzando los 54.000 € en el tercer afio, lo que evidencia la

existencia de déficits estructurales de tesoreria.
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En conjunto, este escenario pone de manifiesto que, sin alcanzar una masa critica de usuarios,
el modelo de negocio no es sostenible en el corto plazo. La empresa depende de forma creciente
de financiacion externa para mantener su operativa, lo cual es habitual en startups en fases

iniciales, aunque en este caso con un nivel de riesgo elevado.

PESIMISTA
ANO 1 ANO 2 ANO 3
Activo no corriente

Software plataforma (valor bruto) 35.000 € 35.000 € 35.000 €
Equipos 4.000 € 4.000 € 4.000 €
Amortizacién acumulada (software y equipos) -9.750 € -19.500 € -29.250 €
Total activo no corriente 29.250 € 19.500 € 9.750 €

Activo corriente
Caja y bancos 20.835 € 17.834 € 16.889 €
Clientes 0€ 0€ 0€
Total activo corriente 5.495 € 0€ 0€
TOTAL ACTIVO 34.745 € 19.500 € 9.750 €

Patrimonio neto
Capital social 40.000 € 40.000 € 40.000 €
Resultado de ejercicios anteriores
(acumulado) 0€ -41.915 € -103.332 €
Resultados del ejercicio -41915€ -61.417 € -77.362 €
Total Patrimonio Neto -1.915 € -63.332 € -140.694 €

Pasivo no corriente

Préstamo bancario 10.000 € 6.667 € 3333 €
Préstamo ENISA 30.000 € 30.000 € 30.000 €
Total pasivo no corriente 40.000 € 36.667 € 33.333 €

Pasivo corriente
Proveedores 0€ 0€ 0€
Linea de crédito (saldo vivo) 12.000 € 57.000 € 80.000 €
Necesidades de Financiacion externa a CP 7.000 € 54.000 €
Total pasivo corriente 12.000 € 64.000 € 134.000 €
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO NETO 50.085 € 37.334 € 26.639 €

Tabla 28. Balance de situacion escenario Pesimista. Fuente: elaboracion propia

En el escenario optimista (tabla 29), el balance refleja una evolucion muy favorable, impulsada
por una solida generacion de ingresos. El activo experimenta un crecimiento significativo,
pasando de 53.056 € en el afio 1 a 221.796 € en el afio 3, debido principalmente al aumento del
activo corriente. En concreto, la tesoreria crece de forma notable desde 23.806 € hasta 212.046
€, lo que evidencia una elevada capacidad de generacion de caja y una clara mejora de la
liquidez. Por su parte, el patrimonio neto muestra una evolucién muy positiva, pasando de un
valor negativo de -36.944 € en el afio 1 a 163.463 € en el afio 3. Este cambio se debe a la
cantidad de beneficios acumulados, lo que refuerza la solvencia de la empresa. En cuanto al
pasivo, se observa una reduccion progresiva del uso de la financiacion externa. La linea de

crédito utilizada disminuye hasta desaparecer en el tercer afio, mientras que no se registran
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necesidades adicionales de financiacidon a corto plazo. Esto refleja que el crecimiento del

negocio permite financiar la actividad con recursos propios, mejorando la estructura financiera.

En conjunto, este escenario muestra una estructura financiera solida y equilibrada, donde el

crecimiento genera liquidez y refuerza el patrimonio neto.

OPTIMSTA
ANO 1 ANO 2 ANO 3
Activo no corriente

Software plataforma (valor bruto) 35.000 € 35.000 € 35.000 €
Equipos 4.000 € 4.000 € 4.000 €
Amortizacion acumulada -9.750 € -19.500 € -29.250 €
Total activo no corriente 29.250 € 19.500 € 9.750 €

Activo corriente
Caja y bancos 23.806 € 69.291 € 212.046 €
Clientes 0€ 0€ 0€
Total activo corriente 23.806 € 69.291 € 212.046 €
TOTAL ACTIVO 53.056 € 88.791 € 221.796 €

Patrimonio neto
Capital social 40.000 € 40.000 € 65.000 €
Ronda de inversion 0€ 25.000 € 0€
Resultado de ejercicios anteriores (acumulado) 0€ -76.944 € -72.875 €
Resultados del ejercicio -76.944 € 4.069 € 171.338 €
Total Patrimonio Neto -36.944 € -7.875 € 163.463 €

Pasivo no corriente

Préstamo bancario 10.000 € 6.667 € 3333 €
Préstamo ENISA 30.000 € 30.000 € 30.000 €
Total pasivo no corriente 40.000 € 36.667 € 33.333 €

Pasivo corriente
Proveedores 0€ 0€ 0€
Linea de crédito (saldo vivo) 50.000 € 60.000 € 25.000 €
Total pasivo corriente 50.000 € 60.000 € 25.000 €
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO NETO 53.056 € 88.791 € 221.796 €

Tabla 29. Balance de situacion escenario Optimista. Fuente: elaboracién propia
12.5 Analisis de flujos de caja
El anélisis del estado de tesoreria o de flujos de caja (Cash Flow) mide la capacidad de
bond&go para generar liquidez y hacer frente a sus obligaciones de pago a lo largo del tiempo.
Refleja los movimientos reales de efectivo, lo que resulta clave para analizar la viabilidad
financiera del proyecto. En la tabla 30 se presenta el escenario normal de tesoreria, donde se
observa una dindmica tipica de startups digitales, con tensiones iniciales que se van corrigiendo

a medida que el negocio crece.

En el primer afio, el flujo de caja operativo es claramente negativo (-58.967 €), debido a que
los cobros aun son reducidos frente a una estructura de costes elevada, a lo que se suma la

inversion inicial de 39.000 € en desarrollo tecnologico. No obstante, esta situacién se compensa
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con las entradas de financiacion (120.000 €), lo que permite cerrar el ejercicio con una caja

positiva de 21.433 €.

En el segundo afio, aunque la actividad crece, el flujo operativo contintia siendo negativo (-
41.334 €), lo que refleja que el negocio todavia no genera suficiente efectivo para sostenerse
por si mismo. Aun asi, el impacto en la caja es limitado (-1.068 € de variacion) gracias al apoyo

financiero adicional, manteniéndose una posicion de liquidez relativamente estable (20.365 €).

Es en el tercer afio cuando se produce el punto de inflexion, con un flujo de caja operativo
positivo (48.446 €), impulsado por el fuerte crecimiento de los ingresos. Esto permite cubrir
las salidas de financiacion, incluyendo la devolucién de deuda y el pago de impuestos,
generando una variacion neta de caja positiva (14.138 €) y alcanzando una caja final de 34.504
€. En conjunto, el estado de tesoreria refleja una evolucion coherente con el resto de los estados
financieros: una fase inicial dependiente de financiacion externa, una progresiva mejora
operativa y, finalmente, una capacidad de generacion de caja suficiente para sostener la

actividad.
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NORMAL
ANO 1 ANO 2 ANO 3

Cobros por comisiones 4.950 € 30.375 € 144.375 €

Cobros por suscripciones 1.099 € 4.496 € 13.986 €

Cobros por publicidad y colaboraciones 58 € 287 € 1.323 €

Cobros por eventos 4.000 € 21.600 € 63.000 €

TOTAL COBROS OPERATIVOS 10.107 € 56.757 € 222.684 €

Mantenimiento técnico 1.000 € 2.500 € 4.000 €
Servidores cloud 2.500 € 6.000 € 10.000 €
Herramientas software 1.000 € 2.500 € 4.000 €
Marketing adicional 2.750 € 4.750 € 6.000 €
Gestoria / asesoria 1.500 € 2.000 € 2.500 €
Coste eventos 2.600 € 14.040 € 37.800 €
Embajadores 1.000 € 2.000 € 3.000 €
Gastos administrativos 800 € 1.500 € 2.500 €
Pasarelas de pago (costes transaccion) 74 € 302 € 938 €
Proteccion de datos y ciberseguridad 700 € 1.000 € 1.500 €
Espacio de trabajo/coworking 1.000 € 1.500 € 2.000 €
Sueldos y salarios 52.000 € 60.000 € 100.000 €
Gastos de constitucion y lanzamiento 2.150 € 0€ 0€
TOTAL PAGOS OPERATIVOS - 69.074 € - 98.092 € -174.238 €
FLUJO DE CAJA OPERATIVO - 56.967€ - 41.334¢€ 48.446 €
Inversion inicial (desarrollo tecnologico) | 39.000€ 0€ 0€
FLUJO DE CAJA DE INVERSION - 39.000 € - € - €
Préstamo bancario recibido 10.000 € 0€ 0€
Aportacion socios 40.000 € 0€ 0€
Préstamo ENISA 30.000 € 0€ 0€
Linea de crédito 40.000 € 24.000 € 0€
Ronda de inversiéon 0€ 25.000 € 0€
TOTAL ENTRADAS FINANCIACION 120.000 € 49.000 € - €
Amortizacion del préstamo 0€ 3.333 € 3.333 €
Pago de intereses 600 € 400 € 200 €
Devolucion crédito 0€ 5.000 € 25.000 €
TOTAL SALIDAS FINANCIACION -600 € -8.733 € -28.533 €
FLUJO DE CAJA DE FINANCIACION 119.400 € 40.267 € -28.533 €
Impuestos | 0€ 0€ -5.774 €
VARIACION NETA DE CAJA 21.433 € -1.068 € 14.138 €
Caja inicial 0€ 21.433 € 20.365 €
CAJA FINAL 21.433 € 20.365 € 34.504 €

Tabla 30. Tesoreria escenario Normal. Fuente: elaboracion propia

El estado de tesoreria en el escenario pesimista (tabla 31) refleja una situacion de liquidez
tensionada, ya que el negocio no logra generar flujos de caja operativos positivos en ningin

afio (-31.365 €, -51.134 €y -67.345 €).

Esto se debe a que los cobros, aunque crecen, siguen siendo insuficientes para cubrir los costes.
En el primer afio, la inversion inicial agrava esta situacion, pero se compensa con las entradas
de financiacion (92.000 €), permitiendo cerrar con caja positiva (20.835 €). Sin embargo, en
los afios siguientes, la empresa sigue dependiendo de financiacion externa, especialmente de la

linea de crédito, para sostener su operativa.
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Como consecuencia, la tesoreria se reduce progresivamente hasta situarse en 16.889 € en el
afio 3, reflejando la incapacidad del modelo para autofinanciarse en este escenario y su elevada

dependencia de recursos externos.

PESIMISTA
ANO 1 ANO 2 ANO 3
Cobros por comisiones 600 € 4.050 € 16.800 €
Cobros por suscripciones 300 € 1.124 € 2.797 €
Cobros por publicidad y colaboraciones 10 € 36 € 129 €
Cobros por eventos 800 € 2.800 € 7.200 €
TOTAL COBROS OPERATIVOS 1.710 € 8.010 € 26.926 €
Mantenimiento técnico 1.000 € 2.500 € 4.000 €
Servidores cloud 1.700 € 3.825€ 6.800 €
Herramientas software 400 € 900 € 1.600 €
Marketing adicional 2.000 € 4.000 € 6.000 €
Gestoria / asesoria 1.200 € 2.500 € 3.500 €
Coste eventos 560 € 1.960 € 2.800 €
Embajadores 500 € 800 € 1.200 €
Gastos administrativos 700 € 1.200 € 1.800 €
Pasarelas de pago (costes transaccion) 20 € 84 € 211 €
Proteccion de datos y ciberseguridad 345 € 575 € 920 €
Espacio de trabajo/coworking 500 € 800 € 1.200 €
Sueldos y salarios 22.000 € 40.000 € 62.000 €
Gastos de constitucion y lanzamiento 2.150 € 0€ 0€
TOTAL PAGOS OPERATIVOS 33.075 € 59.144 € 94.271 €
FLUJO DE CAJA OPERATIVO - 31.365€ - 51.134 € - 67.345€
Inversion inicial (desarrollo tecnologico) | 39.000 € 0€ 0€
FLUJO DE CAJA DE INVERSION - 39.000 € - € - €
Préstamo bancario recibido 10.000 € 0€ 0€
Aportacion socios 40.000 € 0€ 0€
Préstamo ENISA 30.000 € 0€ 0€
Linea de crédito 12.000 € 57.000 € 80.000 €
Ronda de inversiéon 0€ 0€ 0€
TOTAL ENTRADAS FINANCIACION 92.000 € 57.000 € 80.000 €
Amortizacion del préstamo 0€ 3.333 € 3.333 €
Pago de intereses 800 € 533 € 267 €
Devolucion crédito 0€ 5.000 € 10.000 €
TOTAL SALIDAS FINANCIACION -800 € -8.867 € -13.600 €
FLUJO DE CAJA DE FINANCIACION 91.200 € 48.133 € 66.400 €
Impuestos | 0€ 0€ 0€
VARIACION NETA DE CAJA 20.835 € -3.000 € -945 €
Caja inicial 0€ 20.835 € 17.834 €
CAJA FINAL 20.835 € 17.834 € 16.889 €

Tabla 31. Tesoreria escenario Pesimista. Fuente: elaboracion propia

En el escenario optimista (tabla 32), se observa una rapida capacidad del negocio para generar
flujos de caja operativos positivos. Aunque el primer afio presenta un flujo operativo negativo
(-66.694 €) debido a la inversion inicial, a partir del segundo afio se vuelve positivo (14.870 €)
y crece con fuerza en el tercero (211.491 €). Como resultado, la tesoreria mejora

significativamente, alcanzando 212.046 € en el afo 3. Ademas, se reduce la dependencia de
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financiacion externa. En conjunto, este escenario refleja la capacidad del modelo para generar

caja de forma sostenida y financiar su crecimiento.

OPTIMISTA
ANO 1 ANO2 ANO 3
Cobros por comisiones 9.600 € 101.250 €  294.000 €
Cobros por suscripciones 2.997 € 14.985 € 34,965 €
Cobros por publicidad y colaboraciones 160 € 911 € 3.226 €
Cobros por eventos 21.000 € 78.720 € 216.000 €
TOTAL COBROS OPERATIVOS 33.757 € 195.866 €  548.191 €
Mantenimiento técnico 2.000 € 5.000 € 10.000 €
Servidores cloud 6.000 € 10.000 € 20.000 €
Herramientas software 3.000 € 4.800 € 8.000 €
Marketing adicional 4.000 € 11.000 € 13.000 €
Gestoria / asesoria 2.500 € 3.500 € 5.000 €
Coste eventos 12.600 € 43.296 € 129.600 €
Embajadores 3.000 € 6.000 € 10.000 €
Gastos administrativos 2.000 € 5.000 € 9.000 €
Pasarelas de pago (costes transaccion) 201 € 900 € 2.100 €
Proteccion de datos y ciberseguridad 1.500 € 2.500 € 4.000 €
Espacio de trabajo/coworking 1.500 € 3.000 € 6.000 €
Sueldos y salarios 60.000 € 86.000 € 120.000 €
Gastos de constitucion y lanzamiento 2.150 € 0€ 0€
TOTAL PAGOS OPERATIVOS 104.451 € 180.996 €  336.700 €
FLUJO DE CAJA OPERATIVO - 66.694 € 14.870 €  211.491 €
Inversion inicial (desarrollo tecnologico) 39.000 € 0€ 0€
FLUJO DE CAJA DE INVERSION - 39.000 € - € - €
Préstamo bancario recibido 10.000 € 0€ 0€
Aportacion socios 40.000 € 0€ 0€
Préstamo ENISA 30.000 € 0€ 0€
Linea de crédito 50.000 € 35.000 € 0€
Ronda de inversion 0€ 25.000 € 0€
TOTAL ENTRADAS FINANCIACION 130.000 € 60.000 € - €
Amortizacion del préstamo 0€ 3333 € 3333 €
Pago de intereses 500 € 333 € 167 €
Devolucion crédito 0€ 25.000 € 35.000 €
TOTAL SALIDAS FINANCIACION -500 € -28.667 € -38.500 €
FLUJO DE CAJA DE FINANCIACION 129.500 € 31.333 € -38.500 €
Impuestos 0€ -718 € -30.236 €
VARIACION NETA DE CAJA 23.806 € 45.486 € 142.755 €
Caja inicial 0€ 23.806 € 69.291 €
CAJA FINAL 23.806 € 69.291 €  212.046 €

Tabla 32. Tesoreria escenario Optimista. Fuente: elaboracion propia

En conjunto, el andlisis financiero realizado muestra que bond&go presenta un modelo con
potencial de crecimiento y escalabilidad, aunque condicionado al ritmo de adopcion de la
plataforma y a la capacidad de alcanzar una masa critica de usuarios. La comparacion entre
escenarios permite extraer una conclusion clara. En el escenario pesimista, el proyecto no
alcanza la rentabilidad ni genera flujos de caja suficientes para sostenerse con recursos propios,
lo que obliga a depender de financiacion externa de forma continuada. En cambio, el escenario

optimista evidencia el elevado potencial del modelo, al permitir alcanzar rentabilidad de forma
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temprana, reforzar el patrimonio neto y generar una posicion de liquidez solida. El escenario
normal muestra una evolucion gradual y razonable, alcanzando beneficios, mejorando la
tesoreria y avanzando hacia una estructura financiera mas equilibrada en el tercer afio.En
definitiva, bond&go puede considerarse un proyecto financieramente viable en un contexto de
crecimiento medio o alto, siendo determinante la correcta ejecucion de la estrategia de

captacion, monetizacion y escalado durante los primeros ejercicios.

Con el fin de asegurar un control eficaz sobre la evolucion econdmica de bond&go, se han
definido una serie de KPIs financieros que permitiran evaluar la rentabilidad, la liquidez, la
eficiencia operativa y la dependencia de financiacion externa del proyecto. Estos indicadores
facilitan el seguimiento del desempefio financiero y permiten detectar posibles desviaciones a

tiempo.

Area operativa KPI especifico Objetivo Frecuencia

Margen de beneficio neto
Rentabilidad > 15% Anual
(%)

Eficiencia operativa Margen EBITDA (%) >20% Anual

Liquidez Tesoreria / Caja final (€) >30.000 € Trimestral

Generacion de caja Flujo de caja operativo (€) Positivo Trimestral

Necesidades de
o Tendencia decreciente / 0
Dependencia financiera financiacién externa a Anual
€ a medio plazo

corto plazo (€)

Tabla 33. KPIs de seguimiento financiero. Fuente: elaboracion propia

En primer lugar, el margen de beneficio neto permitird medir la capacidad para generar
beneficios una vez descontados todos los costes. Se ha fijado como objetivo superar el 15%,
ya que resulta coherente con el escenario normal en su fase de maduracion y al alcanzarlo la

situacion seria de una actividad rentable y sostenible.

En segundo lugar, el margen EBITDA se utilizard para evaluar la eficiencia operativa del
proyecto, al centrarse en la rentabilidad generada por la actividad principal sin considerar
amortizaciones, intereses € impuestos. Se establece como referencia un valor superior al 20%,

al ser indicativo de una estructura de costes suficientemente optimizada.

En cuanto a la liquidez, se controlaré a través del nivel de tesoreria o caja final disponible. En
este caso, se ha fijado como objetivo mantener una caja superior a 30.000 €, lo que permitiria

a la empresa afrontar pagos con mayor seguridad y reducir el riesgo de tensiones de liquidez.
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Asimismo, se considera especialmente relevante controlar el flujo de caja operativo, ya que
este indicador muestra si el negocio es capaz de generar efectivo a partir de su actividad. El
objetivo serd mantenerlo en positivo para poder sostener la actividad sin depender de

financiacion externa.

Por ultimo, se incluye la necesidad de financiacion externa a corto plazo, con el objetivo de
que muestre una tendencia decreciente hasta su desaparicion en el medio plazo. Importante en
una startup como bond&go, ya que permite evaluar hasta qué punto el crecimiento del negocio

reduce su dependencia de recursos ajenos.

13. Cuadro de Mando Integral

A continuacidn, se presenta el cuadro de mando integral o balanced scorecard (tabla 34) para
el modelo de negocio de bond&go. Este modelo cuenta con cuatro perspectivas clave:
financiera, clientes, procesos internos y personas. Para cada una de estas areas se han definido
objetivos estratégicos concretos, junto con sus correspondientes indicadores (KPIs),
controladores, responsables y niveles de desempeiio esperados. Esto permite realizar un
seguimiento continuo y detallado de la evolucion del proyecto. El balanced scorecard facilita
la vision global del negocio y permite anticiparse a posibles desviaciones. Ademas, permite
tomar decisiones de manera mas 4gil, adaptando la estrategia del proyecto a su evolucion y a

las necesidades del mercado.

OBJETIVO KPI CONTROL PESIMISTA MEDIO OPTIMO RESPONSABLE FUENTE DE DATOS
Alcanzar
L Margen EBITDA (%) Anual <5% 5%-20% >20% CFO Cuenta de resultados
rentabilidad
- . Generar
Financiero L. Cajafinal (€) Trimestral <0€ 0-30Ke > 30K€ CFO Estado de tesoreria
Impulsar
B Ingresos totales (€) Anual <50K€ 50K-200KE  >200K€E CFO Cuenta de resultados
ingresos
Mejorar % usuarios activos Analytics de la app
Mensual <40% 40% - 65% >65% (e]0]6}
retencion (MAU/descargas) ° ° ° (Firebase/Mixpanel)
Clientes Aumentar N° conversacliones Mensual <5 5-10 >10 coo Base de datosinterna/
engagement por usuario backend
Fomentar % usuarios que Registro de eventos/
) ? d Trimestral <10% 10% -25% >25% CcMO g
comunidad asisten a eventos ventas entradas
% matches que
Optimizar Base de datos a
ptimi: generan Mensual <40% | 40%-60%  >60% cTo € PP
matching ) (matching + chats)
conversacion
. Mejorar X
Procesos internos Ti hasta
experiencia |§mpo S Mensual >72h 24h-72h <24h CTO Analytics de la app
L primer match
inicial
Garantizar Uptime de la app Herramientas técnicas
M L < % — 99% > 99% CTO
estabilidad (%) ensua R °5%-9%% SR (AWS, logs)
NO
Mejorar . X . A i
mejoras/iteracion Trimestral <1 1-3 >3 CTO Roadmap producto/ Jira
producto
Personas CEmY
Satisfaccion  Encuestainterna
) neu ‘ntern Semestral <3,5 3,5-4,5 >4,5 (ef0]0] Encuestasinternas
del equipo (1-5)

Tabla 34. Cuadro de Mando Integral. Fuente: elaboracion propia.
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En el d&mbito financiero, se establecen tres objetivos clave, responsabilidad del CFO: mejorar
la rentabilidad, generar liquidez y aumentar los ingresos. El margen EBITDA debera situarse
por encima del 20% en un escenario 6ptimo. Ademads, se busca mantener una caja superior a
30.000 €, garantizando la liquidez del proyecto, y alcanzar ingresos por encima de 200.000 €,

impulsados por el crecimiento de la base de usuarios.

En la perspectiva de clientes, el foco se sitia en mejorar la retencion, el engagement y la
creacion de comunidad. Se pretende alcanzar mas del 65% de usuarios activos, aumentar el
nimero de conversaciones por usuario por encima de 10 y lograr que mas del 25% de los

usuarios participen en eventos, reforzando el valor social de la plataforma.

En cuanto a los procesos internos, se prioriza la eficiencia del matching y la calidad de la
experiencia de usuario. Se establece como objetivo que mas del 60% de los matches generen
conversacion y que el tiempo hasta el primer match sea inferior a 24 horas. Asimismo, se busca
garantizar la estabilidad técnica de la aplicacion, con un porcentaje de tiempo en el funciona

correctamente superior al 99%.

Por ultimo, en el d&mbito de personas, los objetivos se centran en la mejora continua del
producto y la satisfaccion del equipo. Se pretende mantener un ritmo de mas de tres mejoras
de la aplicacion por trimestre y asegurar un nivel de satisfaccion interna superior a 4,5 sobre 5,

como base para sostener el crecimiento del proyecto.

14. Matriz de Riesgos
Es fundamental identificar y gestionar los riesgos a los que bond&go podria enfrentarse. Con

el objetivo de garantizar la viabilidad y sostenibilidad del proyecto, se ha elaborado una Matriz
de Riesgos especifica para el modelo de negocio. En la tabla 35 se recogen los principales
riesgos, junto con su probabilidad de ocurrir, su impacto, las posibles consecuencias, asi como

las medidas correctoras y los mecanismos de control.

El primer riesgo es la ciberseguridad y proteccion de datos, con probabilidad media-alta e
impacto elevado, ya que cualquier fallo podria afectar a la confianza del usuario y generar
sanciones legales. En segundo lugar, destaca el riesgo de no alcanzar una masa critica de
usuarios. Sin un volumen suficiente de usuarios la aplicacion pierde valor, reduciendo las

posibilidades de generar matches y por lo tanto del éxito de la aplicacion.
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Otro riesgo relevante es la baja calidad del matching, que podria reducir la interaccion y
provocar el abandono de la aplicacion, haciendo necesaria una mejora continua del algoritmo.
También se identifica el riesgo reputacional por una mala experiencia de usuario, con alto
impacto debido a la rdpida difusion de opiniones negativas. El mal funcionamiento técnico de
la app supone otro riesgo importante, ya que afecta directamente a la experiencia del usuario y
a la retencion. Por tltimo, tensiones de liquidez pueden ocasionar graves problemas para seguir
adelante con el proyecto. En conjunto, la gestion de estos riesgos permite anticipar problemas

y reforzar la solidez del modelo de negocio.

MEDIDAS
RIESGO PROBABILIDAD | IMPACTO | CONSECUENCIAS CONTROLES
CORRECTORAS
Implementacion de
Auditorias
. . cifrado de datos,
Ciberseguridad Pérdida de confianza, periodicas, tests de
. verificacion de .
y proteccion de Media-alta sanciones legales, S seguridad,
identidad segura, o
datos dafio reputacional o actualizacion de
cumplimiento )
sistemas
RGPD
Estrategia de
Bajo numero de captacion intensiva Seguimiento de
Falta de masa
matches, poca (RRSS, descargas, tasa de
critica de Media-alta
actividad, pérdida de embajadores, retencion y
usuarios
valor de la app universidades), crecimiento
incentivos iniciales
Mejora continua del
Poca interaccion algoritmo, o
Baja calidad del . o Analisis de %
Media entre usuarios, optimizacion del )
matching matches exitosos
abandono de la app test de afinidad, uso
de feedback
Mejora UX/UI, Monitorizacion de
Resefias negativas, . .
Mala experiencia atencion al cliente encuestas de
Baja pérdida de usuarios, . .
de usuario rapida, sistema de satisfaccion,
dafio reputacional ) )
valoraciones comentarios ...
Infraestructura
Interrupcion del Monitorizacion de
robusta, pruebas
Fallos técnicos en servicio, frustracion ) de fallos, logs
Baja continuas, .
la app del usuario, pérdida o técnicos, alertas en
mantenimiento y .
de confianza tiempo real
optimizacion
Mejora de o
Seguimiento de
Ingresos inferiores a propuesta de valor )
) o tasa de conversion
Baja conversion lo esperado, premium, pricing o
Media Medio-alto y analisis de
a premium dificultad para atractivo, )
comportamiento de
alcanzar rentabilidad funcionalidades .
) usuarios
exclusivas
Planificacion de
Problemas Seguimiento
Tensiones de caja, linea de
Media financieros para . mensual de Cash
liquidez ) crédito y control de
seguir operando Flow
costes

Tabla 35. Matriz de riesgos. Fuente: elaboracion propia
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15. Conclusiones y futuras lineas

Tras el desarrollo del presente Trabajo Fin de Grado, se puede concluir que bond&go es una
propuesta coherente y alineada con las necesidades actuales del mercado de movilidad
internacional. A través de los distintos andlisis realizados, se ha demostrado que el proyecto
responde a un problema real: la dificultad de los estudiantes para encontrar compaieros de piso
y construir relaciones afines en sus experiencias en el extranjero al que el proyecto da respuesta
mediante una solucion digital basada en la afinidad, la confianza y la mejora de la experiencia

del usuario.

Desde una perspectiva critica, la principal aportacion de bond&go no reside tnicamente en su
viabilidad econdmica, sino en su capacidad para generar valor social, al facilitar relaciones mas
positivas y entornos de convivencia mdas saludables. En este sentido, puede vincularse
especialmente con el ODS 3 (Salud y bienestar), al contribuir al bienestar emocional de los

estudiantes y a la creacion de comunidades mas integradas.

En términos econdmico-financieros, el modelo presenta potencial de rentabilidad a medio
plazo, alcanzando resultados netos positivos en el tercer afo, con un beneficio aproximado de
32.700 € y un margen de beneficio neto cercano al 14,7% en el escenario base. Este
comportamiento se sustenta en una estructura de ingresos diversificada y en el carécter
escalable del modelo. No obstante, este potencial estd condicionado por la capacidad de
alcanzar una masa critica de usuarios (4.000 si quisiéramos conseguir ser rentables desde el
afio uno), lo que constituye el principal reto del proyecto. Asimismo, factores como la
generacion de confianza, la calidad del matching o la competencia indirecta suponen elementos

clave que deberan ser gestionados de forma estratégica.

Entre las principales limitaciones del estudio destaca el uso de una muestra reducida en el
analisis de segmentacion, al tratarse de una muestra entre gente de nuestro mismo entorno que
no representan a toda la sociedad y con 296 observaciones lo que puede limitar la
generalizacion de los resultados. Ademas, al tratarse de un proyecto en fase conceptual, las
proyecciones financieras estan sujetas a incertidumbre, especialmente en lo relativo al ritmo de
adopcion por parte de los usuarios. Como futura linea de investigacion, seria recomendable
ampliar el estudio mediante una muestra mas diversa y representativa, una muestra con margen
de error del 3% necesitaria cerca de 1.000 observaciones. No obstante, mas alla del tamario, el

aspecto clave seria garantizar un procedimiento de seleccién mas representativo.
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Como lineas futuras, se plantea la validacion del modelo mediante un lanzamiento piloto en
Madrid, que permita observar el comportamiento real de los usuarios y ajustar el algoritmo de
matching. Posteriormente, el proyecto podria escalar progresivamente a nivel nacional e
internacional, incorporando nuevas funcionalidades orientadas a reforzar la comunidad y

mejorar la experiencia del usuario.

En definitiva, bond&go se configura como un proyecto con una base sélida, pero cuyo €xito
dependera fundamentalmente de su capacidad de ejecucion, adaptacion y generacion de
confianza. Mas alla de los resultados financieros, el verdadero valor del proyecto reside en su
capacidad para mejorar la experiencia de los estudiantes internacionales, facilitando
conexiones mas afines, seguras y enriquecedoras desde el inicio de su estancia. Sin embargo,
para que esta idea se lleve a cabo, serd necesario alcanzar lo mas dificil: generar confianza real
entre los potenciales usuarios y convertir esa confianza en conexiones auténticas. Ese sera, sin

duda, el verdadero factor diferencial que determinara el éxito del proyecto.
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17. Anexo

Anexo 1: Figura ampliada en detalle de los competidores de bond&go:
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Anexo 2: Codigo en R studio para los resultados del clustering:

rsion2.R © @ Clustering_bong&go.R | data_cluster + | data_cluster_final + @ Untitled5* ~ @ Untitled6* ~ @] versionl. r
A [ ISourceonSave = 4 /| ° ~=Ri
1 #bond&go andlisis en R
2 ~ BHBARBEARABURARBHBHABEARAGURARBHARAH AR RARBEARABGRARTURR
3 # 0. LIMPIAR ENTORNO + LIBRERIAS
4~ BEARABURARTHURAGEARRBURARGRARAG ARG RABGEARAB G RARBURABGEARR
5 rm(list = 1s())
6
7 # Instalar las librerias necesarias:
8 # install.packages(c("readxl","dplyr","cluster","factoextra","ggplot2","reshape2","corrplot"))
9
10 library(readxl)
11 library(dplyr)
12 library(cluster)
13 library(factoextra)
14 library(ggplot2)
15 library(reshape2)
16 library(corrplot)
17
18 ~ HHRHRBHBARBEARABURARBHBRABEARABURARBEARABGEARRBURABBEARABGRAR
19 # 1. CARGA DE DATOS (EXCEL) + COMPROBACIONES
20 ~ HHABABERARTHRARHEARAR BB AR ERARTU TR EARBRHRARGUARAR AR
21 ruta <- file.choose()
22 df <- read_excel(ruta)
23
24  names(df)
25 nrow(df)
26 head(df)
gy
28 ~ BUHRHRBHBARBEARABURARBHBRAG AR URARBEARABGEARRBURABBEARABGRAR
29 # 2. PREPARACION DE VARIABLES (NUMERICAS) + LIMPIEZA TECNICA
30 ~ HURHARBHBARBEARABURARBHRRABEARRBURARBEARABUARRBURARBEARABGRAR
31 # Usar todas las numéricas
32 df_num <- df %% select(where(is.numeric))
33
34 # Convertir "por si acaso" algo vino como texto raro
35 df_num[] <- lapply(df_num, function(x) as.numeric(as.character(x)))
36
37 # Chequeos bdsicos
38 dim(df_num)
39 summary(df_num)
40 sapply(df_num, class)
41 sum(duplicated(df_num))
42 colSums(is.na(df_num)) # debe salirnos todo @
43
44 # Quitar variables con varianza @ (para evitar NaN/Inf en scale y kmeans)
45 sds <- apply(df_num, 2, sd, na.rm = TRUE)
46 vars_zero_var <- names(sds[sds == @])
47
48 cat("Variables con varianza @ (se eliminan del clustering):\n")

49 print(vars_zero_var)

51 df_cluster <- df_num[, sds > @, drop = FALSE]

52

S3 v HURARHURRAT R RRRT AR R R ARR U RARH U RARH YRR RRATHRRRB AR RGNS
54 # 3. ESCALADO + EXPLORACION (CORRELACION / BOXPLOTS)

S5 ~ BHRRABEHARTURARGEARABRHR ARG ARG AR T RARGGEARBRURARGGARARERAHR
S6  Af crnload ~. cralarfdf Fluctar)
55:61 @ (Untitled) ¢
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© | Clustering_bong&go.R ' |data_cluster © | | data_cluster_final © @ | Untitled5* ~ @] Unti
) ISourceonSave = 4/ ~

BURRRBRRUABUARRBRRAATURARBRRBRBUAARGERBRA G RARGERBRBRRARBERAR
# 3. ESCALADO + EXPLORACION (CORRELACION / BOXPLOTS)
BURRRBRRUARUARRBERRRATURARB R RBRBUERARGERBRA G RARGERBRBGRARBEARAR
df_scaled <- scale(df_cluster)

par(mar = c(10, 4, 4, 2)) # abajo, izgquierda, arriba, derecha

boxplot(df_scaled,
las = 2, # texto vertical
cex.axis = 0.9, # tamafo del texto del eje

main = "Boxplots variables (escaladas)",
ylab = "Valor escalado")

par(mar = c(5, 4, 4, 2))

# Correlacion ( para ver redundancias)

cor_mat <- cor(df_cluster, use = "pairwise.complete.obs")
corrplot(cor_mat, method = "color", type = "upper"”, tl.cex = 0.8)

distancias <- dist(df_scaled, method = "euclidean")

HHRURG ARG ARG EARAG EARAH EARAR EARARCEARARGEARBRGEARBRERABRGRAR
# 4. PCA
HHRURG ARG ARG ARG EARTAH EARAR EARARCEARARCEARBRGERARBRERRBRGRAHR

fviz_pca_biplot(
pca,
label = "var",
repel = TRUE,
geom.ind = "point",
pointsize = 1,
alpha.ind = 0.4
)+
ggtitle("PCA - Biplot con observaciones")

TR R R R A AR AR R AR R A RAREHARARRRARIARRRARAR
# 5. K-MEANS: ELEGIR K

TR R R R A AR AR R AR R RAR R RAREHARARIARRRIRARBARAR
set.seed(123)

# 5.1 Método del codo

P Y Y ¥ .
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103 # 5. K-MEANS: ELEGIR K

104 ~ HHARRBHABRHHRRRHEURBRBURBRBURARB U RARBUERRRBERARTBEAARTBEAART AR
105 set.seed(123)

106

107 # 5.1 Método del codo

108 wss <- numeric(10)

109 - for (k in 1:10) {

110 km <- kmeans(df_scaled, centers = k, nstart = 25, iter.max = 100)
111 wss[k] <- km$tot.withinss

112+ }

113

114 plot(1:10, wss, type = "b",

115 xlab = "Numero de clusters (k)",

116 ylab = "Suma de cuadrados intra-cluster (WSS)",
117 main = "K-means - Método del codo")

118

119 # 5.2 Silhouette medio para k

120 sil_avg_km <- numeric(9)

121

122 set.seed(123)

123~ for (k in 2:10) {

124 km <- kmeans(df_scaled, centers = k, nstart = 25)

125 sil <- silhouette(km$cluster, distancias)

126 sil_avg_km[k - 1] <- mean(sil[, 3])

127~ }

128

129 plot(2:10, sil_avg_km, type = "b",

130 xlab = "k",

131 ylab = "Silhouette medio”,

132 main = "K-means - Silhouette medio por k")
133

134 best_k_km <- which.max(sil_avg_km) + 1
135 cat("Mejor k segln silhouette (K-means):", best_k_km, "\n")
136
137 ~ HHARRHBHARRHURBRBURBRBURRRBURARBURARBERARBERARTBEAARBEAART AR
138 # 6. K-MEANS FINAL (FIJAMOS k = 3)
139 v HHHRRBHRR R R R R ARRRERAR B U RARB U RARHURARHURAAGURRAA AR
140 set.seed(123)
141 k_final <- 3
142
143 kmeans_final <- kmeans(df_scaled, centers = k_final, nstart = 50)
144
145 df_result <- df
146 df_result$Cluster_kmeans <- as.factor(kmeans_final$cluster)
147
148 table(df_result$Cluster_kmeans)
149
150 # 6.1 Silhouette plot
151 sil_km <- silhouette(kmeans_final$cluster, distancias)
152
153 fviz_silhouette(sil_km) +
154 ggtitle(paste@("K-means silhouette plot (k=", k_final, ")\nAverage silhouette width: ",
155 round(mean(sil_km[, 31), 2))) +
156 theme_minimal()
157
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| |Source on Save = 4 / -

perfil_kmeans <- df_cluster %%
mutate(Cluster = df_result$Cluster_kmeans) %>¥%
group_by(Cluster) %>%
summarise(across(everything(), mean))

print(perfil_kmeans)

centprofile_kmeans <- melt(kmeans_final$centers)

ggplot(centprofile_kmeans,

aes(x = Var2, y = value, group = Varl, colour = as.factor(Varl))) +

geom_line() +
geom_point() +
theme_minimal() +

labs(title = paste@("Perfil de los centroides (k-means) - k = ", k_final),

X = "Variables (escaladas)",
y = "Valor escalado",
colour = "Cluster") +
theme(axis.text.x = element_text(angle = 45, hjust = 1))

HHRHRBEHRAB G HARTUHABBEARAG U RARGUUABBEARAGUERARTARRABEARBRGURAR

sil_jerarquico_k <- functionChc_obj, k, dist_obj) {
grupos <- cutreeChc_obj, k = k)
sil <- silhouette(grupos, dist_obj)
mean(sil[, 37)

}

res_sil_hc <- data.frame()

for (m in metodos_enlace) {
hc_tmp <- hclust(distancias, method = m)
for (k in 2:10) {
s <- sil_jerarquico_kChc_tmp, k, distancias)
res_sil_hc <- rbind(res_sil_hc,

©'| Untitleds*

data.frame(metodo = m, k = k, sil = s))

}
}

# Ver tabla resumen

ggplot(res_sil_hc, aes(x = k, y = sil, color = metodo)) +
geom_line(linewidth = 1) +
geom_point(size = 2) +

theme minimal () +
E3 (Untitled) ¢

@] Untitled6*
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-
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207
208
209 ggplot(res_sil_hc, aes(x = k, y = sil, color = metodo)) +

210 geom_line(linewidth = 1) +

211 geom_point(size = 2) +

212 theme_minimal() +

il labs(title = "Clustering jerdrquico - Silhouette medio por k y método",

214 x = "k",

215 y = "Silhouette medio",
216 color = "Enlace")

217

218 # Elegir el mejor (método, k) por silhouette medio

219 best_row <- res_sil_hc[which.max(res_sil_hc$sil), ]
220 best_method_hc <- as.character(best_rowSmetodo)

221 best_k_hc <- best_rowsk

222 best_sil_hc <- best_row$sil

223

224 cat("Mejor jerarquico segun silhouette:\n",

225 "Método =", best_method_hc, "I k =", best_k_hc,

226 "| silhouette medio =", round(best_sil_hc, 3), "\n")

227

228 ~

229 ARQUICO FINAL: DENDROGRAMA + CLUSTERS + PERFIL

230 do = "average" por utilidad de resultado y k = 3)
231~

232

233 best_method_hc <- "average"

234 k_hc_final <- 3

235

236 # Clustering jerdrquico

237 hc_final <- hclust(distancias, method = best_method_hc)
238

239 # Dendrograma

240 plotChc_final, hang = -1,

241 main = paste@("Dendrograma - Jerarquico (", best_method_hc, ")"),
242 xlab = "", sub = "", labels = FALSE)

243

244 rect.hclustChc_final, k = k_hc_final, border = "")

245

246 # Asignar clusters jerdrquicos

247 df_result$Cluster_hc <- as.factor(cutreeChc_final, k = k_hc_final))
248 table(df_result$Cluster_hc)

249

250 # Perfil jerdrquico (medias en escala ORIGINAL)

251 perfil_hc <- df_cluster %%

252 mutate(Cluster = df_result$Cluster_hc) #>%
253 group_by(Cluster) %>%

254 summarise(across(everything(), mean))

255

256 print(perfil_hc)

257

258 # Silhouette plot del jerdrquico final

259 sil_hc <- silhouette(as.numeric(df_result$Cluster_hc), distancias)

260
® 261 fviz_silhouette(sil_hc) +

262 aatitle(paste@d("Jerarquico silhouette plot (", best_method_hc, ", k=", k_hc_final, ")\nAverage silhouette width: ",
55:61  [E3 (Untitled) + R

Console

257
258 # Silhouette plot del jerdrguico final
259 sil_hc <- silhouette(as.numeric(df_resultsCluster_hc), distancias)
260

® 261 fviz_silhouette(sil_hc) +
262 gatitle(paste@("Jerdrquico silhouette plot (", best_method_hc, ", k=", k_hc_final, ")\nAverage silhouette width: ",
263 round(mean(sil_hc[, 31), 2))) +
264 theme_minimal()
265
266 ~
267 #9. COMPARACION VISUAL DE CLUSTERS EN 2D
268
269 # fviz_cluster usa PCA interno para pintar en 2D (NO es PCA analitico, es visualizacién)
270 fviz_cluster(list(data = df_scaled, cluster = kmeans_final$cluster),
271 geom = "point", main = paste@("K-means (k=", k_final, ") - Visualizacién 2D"))
272
273 fviz_cluster(list(data = df_scaled, cluster = as.numeric(df_result$Cluster_hc)),
274 geom = "point", main = paste@("Jerarquico (", best_method_hc, ", k=", k_hc_final, ") - Visualizacién 2D"))
275
276~
277 #FIN
278 ~
279

196:28 3 (Untitled) * R Script ¢
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Anexo 3: Preguntas formulario enviado (base de la base de datos usada):

Perfil del encuestado

1. ;Tienes mas de 18 afos?

2. (Has realizado o vas a realizar un intercambio académico o una estancia en el

Si
No

extranjero?

Si
No

3. (En qué etapa te encuentras?

Estoy preparando mi intercambio
Estoy actualmente de intercambio
Ya he realizado un intercambio
Solo me interesa el tema

4. ;Qué tipo de estudiante eres actualmente?

Estudiante de grado
Estudiante de master
Graduado

Otro:

5. (Cual es tu campo de estudios?

Ciencias, Tecnologia e Ingenieria
Ciencias Sociales, Econdmicas y Juridicas
Ciencias de la Salud

Artes, Humanidades y Comunicacion
Educacion y Ciencias Humanas

Turismo, Geografia y Medio Ambiente

Experiencia de intercambio

6. ;Qué importancia tiene para ti conocer gente afin antes de irte de intercambio?
(Escalade 1 a5, donde 1 = Nada importante y 5 = Muy importante)

DA W -
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7. (Cual es tu principal objetivo al irte de intercambio? (Puedes seleccionar varias
opciones)

e Megjorar el nivel de idioma

e Conocer una cultura nueva

e Hacer nuevos amigos

e Crecer personal y emocionalmente

e Mejorar el rendimiento académico

o Conseguir oportunidades profesionales o practicas
e Viajar y vivir nuevas experiencias

e Otro:

8. Antes de irte, ;cOmo intentaste conocer a otras personas que iban al mismo destino?
(Puedes seleccionar varias opciones)

e Grupos de Facebook o Twitter

e Instagram o TikTok

e Aplicaciones o webs de intercambio (ErasmusU, etc.)
e Amigos o contactos que ya habian ido

e Nolo hice

e Otro:

9. ;Has tenido algun problema de convivencia durante tu intercambio?
e Si
e« No
e No aplica
10. En caso afirmativo, describe brevemente el problema:
Percepcion de la solucion (bond&go)
11. ;Qué tan util te pareceria una herramienta que te conectase con otros estudiantes

por afinidad antes del intercambio?
(Escalade 1 a5, donde 1 =Nada util y 5= Muy util)

[ ]
DB~ WN =

12. ;En qué formato preferirias esta herramienta?

e Aplicacion movil
o Pégina web

e Ambas

e Otro:

13. ;Te gustaria que la herramienta te conectara también con estudiantes
internacionales?
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e Si, me encantaria
e Me daigual
e No, solo con personas de mi pais

14. ;Te gustaria que la herramienta también te conectara con alojamientos o
residencias?

e Si
e No

Funcionalidades y uso

15. ;Qué caracteristicas valorarias mas en una herramienta como esta? (Puedes
seleccionar varias opciones)

o Test de afinidad para generar “matches”

e Busqueda de compafieros de piso

e Grupos por universidad o destino

e Sistema de verificacion de perfiles

o Chat o foros para organizarse antes del viaje
e Actividades o eventos organizados

16. Si esta herramienta existiera, ;la usarias?

e Si
e No
o Talvez

17. ;Estarias dispuesto/a a pagar por una version premium?

o Dependeria del precio o beneficios

18. ;Qué funcionalidades premium te interesarian mas? (Puedes seleccionar varias
opciones)

o Filtros avanzados de afinidad
e Mensajeria ilimitada

e Acceso a eventos exclusivos
e Ver quién ha visitado tu perfil
e Ninguna

19. ;Qué canal consideras mas eficaz para promocionar esta herramienta? (Puedes
seleccionar varias opciones)

e Redes sociales (Instagram, TikTok)

e Colaboraciones con universidades

e Publicidad en webs de estudiantes

e Recomendaciones de otros estudiantes
e Otro:
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Datos demograficos
20. ;Cual es tu género?
e Hombre

e Mujer
e Prefiero no decirlo

21. ;En qué rango de edad te encuentras?
e 18 —22 afios
e 23126 afios
e Mas de 26 afios
22. ;A qué zona te gustaria irte de intercambio? (Puedes seleccionar varias opciones)
e Europa

e Norteamérica
o Latinoamérica

e Asia
¢ QOceania
e Africa

Comentarios finales

23. ;Tienes alguna recomendacion o sugerencia sobre la herramienta?
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18. Declaracion de Uso de Herramientas de Inteligencia Artificial Generativa en
Trabajos Fin de Grado

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

Por la presente, yo, MARTA CERVERO CASTILLA, estudiante de BUSINESS ANALYTICS Y RELACIONES
INTERNACIONALES de la Universidad Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo Fin de Grado titulado
"PLAN DE EMPRESA BOND&GO", declaro que he utilizado la herramienta de Inteligencia Artificial
Generativa ChatGPT u otras similares de IAG de cddigo sélo en el contexto de las actividades descritas
a continuacion:
1. Brainstorming de ideas de investigacion: Utilizado para idear y esbozar posibles areas de
investigacion.
2. Critico: Para encontrar contra-argumentos a una tesis especifica que pretendo defender.
3. Referencias: Usado conjuntamente con otras herramientas, como Science, para identificar
referencias preliminares que luego he contrastado y validado.
4. Metoddlogo: Para descubrir métodos aplicables a problemas especificos de investigacion.
5. Interpretador de cédigo: Para realizar analisis de datos preliminares.
6. Estudios multidisciplinares: Para comprender perspectivas de otras comunidades sobre
temas de naturaleza multidisciplinar.
7. Constructor de plantillas: Para diseiar formatos especificos para secciones del trabajo.
8. Corrector de estilo literario y de lenguaje: Para mejorar la calidad lingiiistica y estilistica del
texto.
9. Generador previo de diagramas de flujo y contenido: Para esbozar diagramas iniciales.
10. Sintetizador y divulgador de libros complicados: Para resumir y comprender literatura
compleja.
11. Generador de datos sintéticos de prueba: Para la creacion de conjuntos de datos ficticios.
12. Generador de problemas de ejemplo: Para ilustrar conceptos y técnicas.
13. Revisor: Para recibir sugerencias sobre cdmo mejorar y perfeccionar el trabajo con
diferentes niveles de exigencia.
14. Generador de encuestas: Para disefiar cuestionarios preliminares.
15. Traductor: Para traducir textos de un lenguaje a otro.

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

Fecha: 20 de abril del 2026

==

Firma:
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