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1. Resumen Ejecutivo

El objetivo principal de este trabajo es explicar, en forma de Business Plan, la idea de
Look!, una aplicacion para nuestro tiempo. El funcionamiento consiste en medir el grado
de ocupacion en tiempo real de los lugares de ocio. Esto permitird a los clientes
consultar en cualquier momento el nivel de aforo actual del lugar de ocio que deseen.
Desde un bar de barrio hasta grandes eventos. Ademas, sera posible tanto reservar como
recibir ofertas en funcion de la geolocalizacion de los clientes. No estéa dirigida a ningan
segmento en concreto ya que la idea es que se convierta en una App global y de referencia.
Asimismo, tampoco esta dirigida a un area especifico del ocio, sino que su intencion es
reactivar este sector sin dejarse a nadie por el camino, teniendo muy presente la seguridad

de la ciudadania por encima de todo.

Cada vez es menos habitual reservar en los lugares de ocio. Gracias a Look!, la gente
joven encontrara divertido este asunto. Con esto se pretende facilitar la vida de los
clientes. Conseguimos que los clientes no pierdan tiempo y dinero en acudir a lugares sin
sitio para ellos y los lugares de ocio evitan la pérdida de clientes. Del mismo modo, servira
para reactivar el sector hostelero a un ritmo alto ya que aquellos lugares de ocio que no
generen lo suficiente, podran lanzar campafias promocionales al momento sobre aquellos

usuarios que se encuentren en la periferia del local.

A pesar de que existen varias aplicaciones que ofrecen el servicio de reserva via app,
ninguna de ellas ofrece la posibilidad de consultar exactamente lo que precise en ese
momento el cliente. Carta, concurrencia, distancia, ofertas, y mucha mas informacién

puede consultarse en cuestion de segundos en tiempo real.

La estimacion a futuro es optimista. EI nimero de clientes que puede llegar a tener Look!
es altisimo. Gracias a la mezcla de distintos servicios en una misma aplicacién se
convierte en un atractivo para cualquier persona. Por otro lado, el margen de beneficio en
este tipo de proyectos es muy alto. Requiere cierta inversion inicial pero los costes tanto
fijos como variables van disminuyendo conforme el trafico que genera aplicacion

aumenta.
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1.1 Executive Summary

The main objective of this work is to explain, in a Business Plan form, the idea of Look!,

An application for our time. The project consists in measuring the degree of occupation

in real time of leisure places. This will allow customers to check at any time the current
capacity level of the leisure place they want. From a neighborhood bar to big events. In
addition, it will be possible both to book and receive offers depending on the
geolocation of the clients. It is not directed to any specific segment since the idea is that
it becomes a global reference App. Likewise, it is not aimed at a specific area of leisure,
otherwise its intention is to reactivate this sector without leaving anyone on the road,

keeping in mind people’s safety above all.

It is less and less common to book at leisure venues. Thanks to Look !, young people
will find this issue amusing. This is intended to make life easier for customers. We
ensure that clients do not waste time and money in going to locals without a place for
them and leisure places will avoid the loss of potential clients. In the same way, it will
help to reactivate the hospitality sector at a high rate since leisure places that do not
generate enough, will be able to launch promotional campaigns instantly on users who

are located nearby the premises.

Although there are several applications and programs that offer the reservation service
via app, none of them offers the possibility of consulting exactly what the client needs at
that time. Letter, attendance, distance, offers, and much more information can be

consulted in a matter of seconds in real time.

The future estimations are optimistic. The number of clients that Look! could have is
very high. On the one hand, thanks to the mix of different services in the same
application, it becomes an attraction for everyone. On the other hand, the profit margin
in this type of project would be more than positive. It requires some initial investment
but both fixed and variable costs will decrease as the traffic generated by the

application increases.
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2. Introduccion:

2.1 Contexto:

Esta idea nace a mediados de 2019. Poco a poco veia que mi etapa en la universidad
llegaba a su fin y que me adentraria en el mercado laboral sin apenas experiencia. El
miedo me recorria todo el cuerpo. ¢Qué va a ser de mi? ;A qué me voy a dedicar? ;Y
si...? Realmente no sabia que me depararia. Es aqui cuando decidi que debia hacer algo
al respecto. Lo mas tipico que me viene a la memoria con este tema es que siempre nos
han dicho que todos los emprendedores que han tenido éxito lo han sido por crear nuevas
necesidades. Horas y horas malgastadas tratando de que se me ocurriera una nueva
necesidad hasta el dia en el que un profesor de International Business me hizo recapacitar
de cara a crear nuevos proyectos. Sus palabras fueron: “Lo de crear necesidades es un
mito. Todas las necesidades estan cubiertas. Aquellos que sepan como satisfacer esas
necesidades de manera mas eficiente seran los emprendedores mas exitosos”. Estas

palabras quedaron marcadas en mi mente y mi forma de ver el emprendimiento cambio.

La primera opcion que barajé fue integrar servicio dentro de servicios ya existentes. Esto
surgid a raiz de la alianza que tuvo lugar entre Cabify y Spotify. Me parecié una gran
idea, poco comun, que podria tener un gran éxito. Durante un tiempo estuve dandole
vueltas, intentando encontrar algin servicio que pudiera complementar a otro. Sin
embargo, tampoco dio resultado. Unos meses después, estuve en contacto estrecho con
varios farmacéuticos, incluido mi padre, para estudiar la viabilidad de una aplicacion
movil dirigida a farmacéuticos y pacientes. Esta idea consistia en mejorar esta relacion
entre ambas partes, agilizar la venta de medicamentos, evitar esperas y aumentar las
ventas. Lamentablemente el proyecto no fue a méas. Debido a la legislacion vigente sobre
la venta de farmacos, ésta no permite su venta y distribucion mediante internet.
Unicamente est4 permitida la venta de determinados productos de parafarmacia y otros
productos que no requieran la receta previa de un médico. Cada vez que un apice de

esperanza aparecia sobre algun proyecto, éste se desvanecia con la misma rapidez. Yaera



por falta de recursos, de viabilidad comercial o por tener en ese momento una actitud
poco proactiva de hacer algo nuevo. En vista de los resultados que iba teniendo y la poca

motivacidn que me quedaba, desconecté por completo.

Hoy en dia vivimos en una sociedad con un ritmo de vida frenético. Practicamente no hay
tiempo para descansar ni desconectar. Lo queremos todo al momento. Este efecto es alin
mayor en la gente joven ya que nos tienen mas acostumbrados a este estilo de vida. Un
claro ejemplo de todo esto es el auge de aplicaciones que ofrecen productos y servicios
al momento. Glovo, Tripadvisor, Ubereats o Dija son algunas de estas empresas que han
sabido aprovecharlo. Lo quieres, lo pides y lo tienes en un periodo de tiempo que afos

atras era inimaginable.

Ademas, la Covid-19 ha pronunciado esta practica aun méas. Debido a las restricciones
que debemos cumplir y el miedo que la pandemia ha generado en la sociedad tanto las

compras por internet como la comida a domicilio se han visto muy beneficiadas.

La pandemia ha acelerado el delivery en todas las plataformas, =
especialmente en las tiendas de comida para llevar

Valor total del delivery en Espaiia
Acumulado hasta agosto de 2020

Figura 1. Kantar

Esté claro que este sector ha estado al alza en los ultimos afios, pero este Gltimo afio su
crecimiento ha explotado. Salvo productos y servicios muy puntuales, cualquier cosa que
demande un consumidor puede adquirirlo sin moverse de casa. Hasta vemos iniciativas
tan increibles como las del vendedor de coches Autohero, que entregan el vehiculo
directamente en la puerta de tu casa. Ademas, los tiempos de entrega también han
mejorado. Las principales empresas de reparto han desarrollado su modelo de negocio de



tal forma que practicamente cualquier persona que disponga de un smartphone y un medio
de transporte puede convertirse en un repartidor mas o “rider”, coloquialmente como se
les llama a los repartidores. También apreciamos novedades en los modelos de
suministro. Multinacionales como Amazon, se han dotado de almacenes situados
estratégicamente a lo largo de las ciudades para que el tiempo de entrega sea el mas

minimo posible, aumentando la satisfaccion del cliente ain mas.

Todo lo anterior y lo que més adelante explicaré, han servido para el nacimiento de este
proyecto. Se han dado varias circunstancias a lo largo de este Ultimo afio que
indudablemente han abierto las puertas a innumerables oportunidades de negocio. Y una

de ellas es Look!

2.2 Objetivos del Business Plan:

El objetivo principal de este trabajo es definir la oportunidad de negocio brindada por las

circunstancias actuales y posteriormente estudiar su viabilidad econémica con certeza.

Los demas objetivos los incluyo de manera mas especifica:

1. Descripcion del proyecto

2. Analisis actual del mercado: estudio minucioso del sector y la competencia
existente.

3. Comprender las necesidades de los clientes para intentar cubrirlas.

4. Garantizar que esas necesidades concuerdan con la propuesta de valor.

5. Definir cdmo dar a conocer la propuesta a los clientes.

6. Viabilidad del Plan Financiero

7. Plan estratégico a medio y largo plazo



2.3 Mision, vision y valores

Mision: La mision principal del proyecto es facilitar el ocio de las personas. En la primera
etapa se centrara en el sector de la restauracion. A medida que vaya creciendo se podra
ampliar a todo tipo de lugares de ocio. Dentro de este sector, el potencial y el alcance es
considerable. Ademas, Espafia es un pais con un peso muy grande en el sector de la

hosteleria. El peso sobre el PIB es de mé&s de un 6%. (Statista, 2021)

Vision: En cuanto a la vision de la empresa, se busca ser referente en la gestion del ocio
a nivel nacional, en distintos sectores y no sélo en la restauracion. Es por ello por lo que
Look!, puede dar un paso de gigante en el futuro gracias a su funcionalidad del grado de
ocupacién en tiempo real. El valor afiadido de esta funcién tiene mucho potencial. Quiza
en un futuro podamos consultar la concurrencia no sélo en lugares de ocio sino en sitios
menos esperados como consultas médicas, el lugar de trabajo de una empresa, el

transporte pablico o incluso la A-6 (Autopista Madrid — A Corufia).

Valores: Desde el primer momento se ha querido trabajar sobre ciertas bases
innegociables. Look! no s6lo tendra como objetivo la creacion de valor sino que la idea
surge con el fin de mejorar la vida de las personas. Ademas, otro aspecto importante
del proyecto es crear un departamento exclusivamente para la financiacion de proyectos
solidarios. Se han barajado varias iniciativas y la que mas encaja es la colaboracién
directa con el Banco de Alimentos de Madrid. EI motivo principal de esta eleccién es el
acceso directo que se estableceria con restaurantes y bares para que los excedentes que
tengan puedan ser donados. En cuanto al medio ambiente, Look! se compromete al igual
gue muchas otras empresas a la emision 0% de carbono. Tanto el lugar de trabajo como

los servidores empleados estarian alimentados con energia renovable.

En cuanto a la empresa internamente, las personas estan por encima de cualquier cosa. El
trato cercano, la profesionalidad y sobre todo la libertad, son 3 pilares

fundamentales para el desarrollo de la actividad.



3. Look!:

Look! es un servicio de geolocalizacion de lugares de interés que se ofrece via
aplicacion mavil. Es intuitivo, Gtil y facil de usar.

Con una interfaz en la que se incluye un mapa, se muestran todos los sitios de interés, en
su calle, en su vecindad y alrededor de su ciudad, centrados en el sector del ocio y la
hosteleria.

Ofrece informacion que es relevante para ti, en tiempo real sobre esos lugares, para que

sepas exactamente lo que necesites:

distancia
ocupacion

carta

U 0O U U

promociones

Ademas, cuenta con una busqueda inteligente con filtros como: tipo de ocio, precio,
proximidad, ocupacion, y elementos sociales: uno puede compartir sus experiencias con
amigos y explicar a través del “boca a boca” a donde ir y qué hacer. Cada ciudad tiene
miles de lugares para visitar, pero tanto los viajeros como los locales deben confiar en el
“boca a boca” para recomendaciones de calidad. Las aplicaciones que ya existen te
sobrecargan con mucha informacion, que puede ser engafiosa, irrelevante y obsoleta.
Ademas, en muchos casos, no esta personalizada a tus gustos, deseos, ubicacion, etc., y

es dificil tomar una decision.

En un mundo donde tenemos informacién interminable al alcance de la mano, a menudo
pensamos que necesitamos investigar cada decision que tomamos en linea.

Las personas estamos constantemente recibiendo informacion de todo tipo y sobre
cualquier cosa, pudiendo ser molesto en determinadas ocasiones.

Sin embargo, Look! revolucionard la forma en que tomamos decisiones sobre
nuestro valioso tiempo libre. En lugar de visitar numerosos sitios web, aplicaciones o

foros, Look! hace que las decisiones sean faciles y divertidas.



Independientemente de nuestra economia nacional, los teléfonos inteligentes y la
tecnologia siguen desempefiando un papel méas importante en nuestra vida cotidiana. En
Espafia el 85% de la poblacion esta conectada (Expansion, 2018). Look! intenta introducir
a los clientes a una forma inteligente de vivir en el mundo que les rodea. Existe margen
y espacio para evolucionar, pero no hay mejor momento para ensefiar a una nueva
generacion de consumidores como disfrutar de la vida de una manera mas
inteligente y sencilla teniendo en cuenta el momento en el que nos encontramos y las
facilidades que la tecnologia nos ofrece.

Look! no es solo otra aplicacion que se acomoda en la pantalla de tu teléfono acumulando

polvo, sino que es la primera fase de una revolucion de informacion.

Ofrece la situacion de lugares de interés centrados en el sector del ocio cerca del usuario.
El valor afiadido del servicio es que ofrece informacion en tiempo real sobre esos
lugares como por ejemplo la carta de los restaurantes, la ocupacion actual (nimero de
mesas libres), lo concurrido que esta un establecimiento, la distancia a la que te encuentras
y la ruta para llegar por diferentes vias.

Ademas, incluye la posibilidad de reservar o comprar a través de la aplicacion
directamente. La informacion también se puede filtrar de manera que solo se busque lo
que le interesa al usuario (ejemplo: restaurantes) y también puede filtrar por radio de
metros o kilometros para el perimetro de busqueda, por rango de precios que se desean,

por tipo de ambiente o tematica, etc.

La prestacion que ofrece la App sobre la ocupacion en tiempo real tiene varios enfoques
gue me gustaria desarrollar. En primer lugar, la pandemia ha cambiado nuestras vidas por
completo. Es cierto que muchos deseamos volver a aquella normalidad que tanto
afioramos. Sin embargo, posiblemente nos encontremos en un punto de no retorno. Y no
porque el Sars-Cov-2 haya venido para quedarse de por vida sino porque se tomaran
medidas para que no vuelva a suceder el terrible calvario que se ha vivido en el mundo.

Una de estas medidas es indudablemente la distancia social. Y gracias a Look! podremos
saber en todo momento la concurrencia de los espacios que queramos consultar. Sirve
tanto para los usuarios que prefieran lugares tranquilos o para aquellos usuarios que

disfruten de una concurrencia mas elevada.
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Por otro lado, esta misma caracteristica, dota de beneficios a aquellos lugares de ocio que
formen parte de Look!. Me gustaria plasmarlo con un ejemplo. Lo normal entre la gente
joven es acudir a los lugares de ocio sin reservar. Posiblemente porque lo hayan decidido
con poco tiempo o simplemente porque no estd acostumbrada a eso. Es por ello por lo
gue muchas veces estas personas acuden a un restaurante y no hay mesa disponible. Si
este suceso ocurre en mas de una ocasion con el mismo sitio, posiblemente esta persona
no regrese de nuevo. Esto puede suponer una pérdida de clientes para el restaurante. Pero
gracias a la aplicacion, ésta evitara que el restaurante pierda al usuario y evitara

también que el cliente pierda tiempo y dinero en desplazarse.

En el otro extremo, con lugares en los que exista una baja demanda, también ofrece
grandes posibilidades. Si un restaurante cuenta con 10 mesas, de las cuales s6lo 2 de ellas
estan en uso, el resto de las mesas vacias le estard haciendo perder dinero al duefio del
local. Este problema puede solventarse gracias a Look!. Todo local, en cualquier
momento, puede lanzar promociones y todo usuario que se encuentre en un radio de
distancia asequible podra beneficiarse de ello. Simultaneamente, ambas partes salen
ganando. El local cubre gastos o incluso consigue cierto beneficio y el cliente puede

obtener un precio mas econémico.

En cuanto al tema de las resefias y la puesta en conocimiento de la app, la estimacién de
usuarios se basa en el hecho de que la aplicacion ayuda enormemente en la planificacion
del ocio diario: cenas, salidas nocturnas y eventos especiales. Existen aplicaciones que
dan a conocer sus servicios por medio de resefias y comentarios.

Sitios como Yelp, OpenTable o Google muchas veces pueden sobrecargarte con mucha
informacion que puede dificultar tomar una decision. (Qué pasaria si no tuvieras que
analizar todas esas resefias, leyéndolas una por una tratando de averiguar cuales merecen
la pena? Ahi es donde entra este proyecto. Mientras que estas aplicaciones te ayudan a
tomar una decision supuestamente "informada”, Look! no sélo le proporciona lo que
realmente necesita saber, sino también la experiencia que esta buscando.

También la creacion de una cuenta personal para que pueda seguir a sus amigos para ver
donde han estado y con qué frecuencia. Se integrara un chat para poder preguntar sobre

los distintos sitios.
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Como Look! no es s6lo una aplicacion digital, la empresa tiene oportunidades ilimitadas
de crecer. Tanto si introduce un nuevo modelo de suscripcion para clientes Premium,
como si afiade nuevas lineas de establecimientos, Look! tiene la oportunidad de cambiar

su apariencia y sus ofertas.

4. Estudio de Mercado:

4.1 Andlisis del sector. Demanda y oferta. Analisis PESTEL.:

- Anadlisis politico:

La politica actual en Espafia no atraviesa su mejor momento debido a su inestabilidad en
los dltimos meses. La falta de entendimiento entre partidos politicos y el fin del
bipartidismo esta generando en Espafia una situacion complicada. A todo esto, hay que
sumar el fatidico momento en términos de salud que estamos atravesando. Si bien ha sido
un duro golpe para la ciudadania tanto por motivos sociales como econdémicos, tener tanta
descoordinacion entre comunidades autonomas e incluso dentro del propio gobierno
central, ha puesto en duda la situacion politica en Espafia.

Por otro lado, podemos observar que, en la Comunidad de Madrid, la estabilidad politica
es mas significativa y que un repentino cambio politico es algo remoto.

La mejor opcion para la empresa es registrarla en la Comunidad de Madrid ya que se trata
de la comunidad auténoma con menor presion fiscal de Espafia. (ABC, 2021). Por otro
lado, el gobierno actual apuesta por las nuevas tecnologias y otorga ciertas subvenciones

a pymes para llevar a cabo su actividad y asi poder generar riqueza y valor.

- Andlisis econ6mico:

Cuando veiamos que poco a poco se iba recuperando la economia en Espafia tras las crisis
de 2008, la pandemia ha generado un terrible hundimiento en ella. Ademas, nos hemos
dado cuenta de que dependemos mucho del sector servicios y del turismo. El sector de la
hosteleria ha sido uno de los més afectados. La drastica caida de turistas y las restricciones

tanto de movilidad como las horarias han supuesto el cierre de miles de bares y

12



restaurantes. Como ya he mencionado anteriormente, esto se debe, en parte, a la
inestabilidad politica que estamos atravesando. Las cifras sobre el paro no son buenas y
mas en la hosteleria. Cuando parecia que las cifras del paro mejoraban, la pandemia ha
cambiado la tendencia. (INE, 2021).

Encuesta de Poblacién Activa (EPA), Ambos sexos, Total Nacional, Total
17,00

16,56
16,11
15,67
15,22
14,78
14,33
13,89
13,44

13,00

Figura 2. INE 2021

Un objetivo de este proyecto es revertir esa situacion e intentar reactivar Espafia cuanto
antes. La Comunidad de Madrid es capaz de contrarrestar los datos negativos antes que
cualquier otra comunidad. Se prevé que sea una de las comunidades que mas crezcan.
Esto la convierte también en una de las comunidades que mas facilidades tiene a la hora
de necesitar financiacion.

Por otro lado, Madrid cuenta con la presion fiscal mas baja de todo el territorio y sus

impuestos estan también por debajo de la media espafiola.

- Analisis social:

En cuanto al andlisis social podemos decir que las nuevas tecnologias y el uso de
aplicaciones y smartphones estdn muy de moda por lo que diriamos que es un gran
indicativo. Al tratarse de una de las comunidades con mas riqueza, vemos como el ocio
de las personas presenta un crecimiento continuo a pesar del duro momento que se vive
en Espafia. En cuanto a las creencias y religiones nacionales poco podemos decir ya que
no afectan a la actividad de la empresa. El estilo de vida de los esparfioles impulsado por

las nuevas tecnologias crea mucho valor para empresas centradas en ese sector.
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- Anaélisis tecnoldgico:

El andlisis mas importante de cara a este proyecto presenta varias cuestiones muy
favorables. En primer lugar, la tecnologia en nuestro pais estd atravesando un gran
momento ya que se utilizan a diario para todo tipo de &mbitos y la inversion que se esta
produciendo es considerable. Esto se debe a que nuestro futuro depende en gran parte de
ella. Cabe destacar también que, préacticamente la totalidad de los espafioles cuenta con
acceso a las tecnologias y la educacion sobre ella es muy alta y avanzada.

Podemos asegurar también que, al tratarse de un proyecto tecnoldgico, cuenta con una
mayor facilidad para alcanzar los objetivos. EIl gobierno actual apuesta por las tecnologias
y en los Gltimos afios las ayudas a empresas tecnoldgicas han aumentado.

Gracias a estos avances, con el tiempo, los costes cada vez son méas reducidos por dos
razones. La primera de ellas porque se ha reducido drasticamente la burocracia en las
empresas y la segunda porque el uso de la energia se ha empleado de manera mas

eficiente.

- Analisis ecoldgico:

El compromiso con el medio ambiente es vigilado muy de cerca hoy en dia tanto por el
gobierno como por los consumidores que cada vez estan mas concienciados con este
tema. Al tratarse de un proyecto en gran parte virtual se ve poco afectado por este tema.
Sin embargo, poner los medios suficientes para contribuir en el cuidado de la naturaleza
puede crear valor de cara a los consumidores. Las empresas que apuestan por cuidar el
medio ambiente suelen tener mas aceptacion y el beneficio que puedan obtener esta en

parte sujeto a este tipo de compromisos.

- Analisis legal:

Toda empresa ha de cumplir las leyes actuales y operar siempre dentro de la éticay la
legalidad. Por otro lado, hay que tener siempre todo en regla en cuanto a la seguridad
social, salario minimo, licencias, etc... Por Gltimo, es importante mantener siempre las
cuentas actualizadas para facilitar a hacienda cualquier informacion que demande. Esparia

cuenta con un derecho muy sélido. Es por ello por lo que los mejores despachos de
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abogados del mundo cuentan con sede en el pais. Cada vez es mas facil emprender en

Espafa en este sentido.

4.2 Analisis DAFO

- Debilidades: El desarrollo de una aplicacion movil es complicado, requiere
experiencia y los problemas técnicos estan a la orden del dia. Por otro lado, se
observaria cierta incapacidad para controlar la experiencia real de los usuarios en
los distintos lugares de ocio. Finalmente, una debilidad clara seria la dependencia
de la empresa con los proveedores asociados ya que de ellos depende el futuro de

la compaiiia.

- Amenazas: La competencia actual es notable y la que puede ocasionarse en un
futuro tras el lanzamiento es ain mayor. Otro factor importante es la seguridad.
Hoy en dia la privacidad es muy valiosa y los ciberataques son muy frecuentes.
Por ultimo, el éxito del proyecto esta ligado a la economia. Siendo Espafia tan
dependiente del turismo y de la hosteleria, hay un riesgo elevado teniendo en

cuenta el momento gue estamos atravesando.

- Fortalezas: Si Look! consigue establecerse en Espafia, su internacionalizacion
requeriria menos esfuerzo al tratarse de una aplicaciébn movil. Gracias a las
oportunidad que brinde internet, este proceso es mas sencillo. Ademas, el acceso
a todo tipo de clientes es posible. La transparencia y las relaciones tanto con

clientes como con proveedores son los pilares del proyecto.

- Oportunidades: Puede ocasionarse en un futuro distintas fuentes de ingreso. Las
suscripciones o las comisiones podrian estudiarse a largo plazo. Al tratarse de una

aplicacion, seria facil la implementacion de nuevas caracteristicas. Y como ya he
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mencionado anteriormente en el apartado de vision de la compaiiia, la expansién

a otro tipo de actividades es una gran oportunidad para el negocio.

DAFO

Amenazas

-Competition fuerte (OpenTable -
Problemas de seguridad (informacién
de pago sensible)

-El éxito esté ligado a la economia
(ingreso disponible)

Oportunidades

+Capacidad para replicar en varios +Dos corrientes de inaresos
mercados nacionales e internacionales RQWEGM(LCJPJGMSN(SA,U,SMCA"AQACM'?D, y comision)
+Accesible a la variedad de clientes +Facil de aareagar nuevas caracteristicas

+Transparente con clientes y restaurantes a la aplicacion.
+Expansion a otras actividades

Figura 3. DAFO

4.3 Descripcion de la industria

Para describir la industria me he apoyado en las 5 fuerzas de Porter.

En primer lugar, el poder negociador de los clientes no es muy alto. Es cierto que, al haber
cierta oferta, los clientes puedan presionar un poco y tener un gran margen de decision,
pero es algo que puede estar bajo control si la posicion es buena en comparacion con los
competidores. La rivalidad entre empresas no es muy alta tampoco. Existe mucha oferta
en este sector, pero rivalidad en cuanto a ofertas y precios no es muy significativa. Donde
habria mas problemas seria con los proveedores ya que son los que mas poder negociador
tienen. De ellos depende el futuro del proyecto. La comunicacién y la relacion con ellos
ha de ser excelente. Siendo lo méas profesional posible y sabiendo escuchar siempre sus
propoésitos y objetivos. Depende en gran medida de ellos que proyectos como este
prosperen. Finalmente, vemos que la entrada a este sector es muy atractiva y facil gracias
a las tecnologias de hoy en dia. Cualquier emprendedor, con un minimo de conocimiento
sobre tecnologia puede hacerlo desde cualquier parte.

Apoyandonos en lo mencionado, podemos afirmar que se trata de una industria con un

gran atractivo gracias a las tecnologias que poco a poco se van asentando en nuestro dia
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a dia. Es por ello por lo que la demanda también es muy alta ya que las personas cada vez

se apoyan mas en las tecnologias para cualquier cosa.

4.4 Publico objetivo

El proyecto esta dirigido a un publico objetivo bastante amplio. Sobre todo, va dirigido a
gente joven de entre 18 y 45 afios en las que el ocio acapara una gran parte de su tiempo.
Aunque el servicio es gratuito va dirigido a un segmento con un nivel socioeconémico
medio-alto. También porque es precisamente ese publico el que méas educacion
tecnoldgica posee. Sin embargo, siendo mayor de edad y teniendo el nivel econémico que
tenga, cualquier usuario puede usar la aplicacion. Creemos que al tener un gran atractivo
y tener una posicion de negocio también alta, es interesante la inversion en proyectos
como este. Por otro lado, el ciclo de vida de este sector también es favorable ya que se
encuentra en pleno crecimiento y son muchas las empresas que apuestan por ofrecer

servicios de este tipo e invertir en el ocio de las personas apoyados de las tecnologias.

4.5 Competidores y sustitutivos

Existen muchos competidores en este sector que ofrecen productos y servicios muy
parecidos e incluso los mismos servicios en algunos casos. Es el caso de empresas como
Around Me o Time Out. Sin embargo, existen diferencias con la propuesta de Look!.
Actualmente los competidores ofrecen su servicio indicando ciertos lugares de ocio en
distintas ciudades. A diferencia de Look!, ellos no ofrecen informacidn en tiempo real de
la ocupacién ni tampoco dan la opcion de poder reservar o comprar via app. En ese
aspecto, podria decirse que contaria con una ventaja competitiva sobre ellos. Por Gltimo,
existen otro tipo de aplicaciones que si compiten contra Look! pero en menor medida ya
que solo se centran en la restauracion. Varios ejemplos de este tipo pueden ser El Tenedor,

TripAdvisor o Google My Business.
A diferencia de este Gltimo, Google My Business no ofrece la ocupacion exacta de los

lugares. Ademas, la calidad de las resefias puede ser dudosa ya gque no se requiere una

justificacion de asistencia a ningun lugar para poder resefiar sobre él. Este servicio
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tampoco incluye chat personal con amigos de confianza que puedan compartir sus
opiniones mas sinceras. En cuanto a las ofertas y promociones en funcidn de la ocupacion,
Google My Business no cuenta con esta opcién. Por altimo, no cuenta con el respaldo de

ningun embajador o influencer con los que Look! si contara como més adelante explicaré.

5. Business Canvas Model:

LA APLICACION

RECURSOS CLAVE

ACTIVIDADES CLAVE

M—— SERVIDORES ~ EQUIPOS INFORMATICOS » TG
- e
° Mﬁrﬁgln’cmxismmmlm Efb % g O ﬁ
~5ee  PROVEEDORES DE CONTROL Y MANTENIMIENTO DE LA APP ¢ & ea
"= PLATAFORMAS DE PAGO
RESTAURANTES PROMOCIONES Y OFERTAS \
g w®
o aum  COMPETENCA <
INVERSORES
FUENTES DE INGRESOS
SUSCRIPCION COMISION

GOOGLE PLAY
STORE

LOOKY

>

<
105 RESTUARMNTES L0S INGRESOS POR
B | smowe (O
POR UN DETERMINADD SE RECONDCEN TRANSACCION S
PERIODO D€ TIEWPY POR TRANSACEION,
YAQUE
SONSENTADES POR
L0S CUENTES D€
LOS RESTAURANTES
PAREMS UNVERSITARIOS
{ | ‘ i 2
OPERACIONES TECHNOLOGIA VENTAS Y MARKETING e,
SALARIOS: POCES DEBIO0 A REDUCIDO Q L COSTE ASOCIADO CON
NOMERD DE PERSONAL MANTENER LA APP ENNUEE |1 pROMOCION Y EL MARKETING DE LA APP

Figura 4. Business Canvas Model

Segmentos de clientes: El proyecto va dirigido a los jovenes y adultos. Su
autonomia y manejo de las tecnologias hacen que sean los segmentos adecuados.
Por otro lado, el proyecto también estd pensado para parejas y grupos de jovenes

que requieran de una plataforma donde poder consultar la informacién que
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necesiten de manera instantanea. Creemos que el grupo de clientes mas
beneficiado serdn los universitarios ya que buscan facilidades a la hora de

socializarse y desconectar de las clases de universidad.

Propuesta de valor: Nos centraremos tanto en los restaurantes y lugares de ocio
como en los clientes. Los sitios de ocio generaran mas ingresos debido al alto
trafico de resefias y reservas que tendra la aplicacion y evitaran pérdida de
clientes y altas de clientes en aquellos casos que lancen promociones para como
minimo cubrir gastos en el caso de que su baja ocupacién lo requiera. Por otro
lado, todos los clientes podran acceder a toda la informacion que precisen
beneficiandose de descuentos y promociones. Ademas, evitaran malgastar su
tiempo en acudir a sitios en los que no quede aforo disponible. La atencién al
cliente que se lleve a cabo determinara que los clientes se conviertan en habituales

en Look!

Canales: Los canales de distribucion preestablecidos son las plataformas tanto de
iOS como de Android. Ademas, Look! contard con pagina web propia para asi

poder acceder a un mayor numero de clientes.

Relacién con clientes: En este aspecto destaca la posibilidad que tienen los
clientes de recibir ofertas en todo momento sin ser demasiado excesivas. Contaran
con un servicio de atencién al cliente de primer nivel. Como bien se ha
explicado a lo largo de esta propuesta, el servicio es primordial de cara al éxito
del proyecto. Otro punto importante son las resefias dentro de la aplicacién. Estas
seran clave para aumentar la fidelidad de los clientes y puedan tomar decisiones
con argumentos de calidad. Finalmente, las redes sociales son muy habituales hoy

en diay se pondra la atencion necesaria para estar actualizados en todo momento.

Fuentes de ingresos: Las principales fuentes de ingresos son las suscripciones de
los locales de ocio que deberan abonar por formar parte de Look!. En un futuro se

estudiaran las comisiones en funcién de la cantidad de clientes. A todo esto, habria
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que sumar todo el BigData generado por los usuarios. También estd pensado

incluir publicidad dentro de la aplicacion.

Actividades clave: El marketing en este proyecto toma un papel fundamental para
el éxito. La competencia es muy alta y hay que saber trasmitir de la mejor manera
posible nuestra propuesta de valor. La captacion de los clientes depende en gran
parte de las campafias de marketing que se hagan. Otra actividad muy relevante
es el cuidado y mantenimiento de los servidos y de la aplicacion en si para que no
se vea interrumpida en ningin momento y asi prevenir los fallos técnicos que
puedan ocurrir. Por Gltimo, las ofertas y promociones que se lancen han de ser
justas con los locales y sobretodo viables. Habra que hacer un estudio riguroso de

precios y margenes para que ambas partes se vean beneficiadas.

Recursos clave: Al tratarse de una aplicacion movil, los recursos principales son

los servidores de internet y contar con un equipo de programadores 6ptimo.

Socios clave: En este punto destaco la relacion con todos los proveedores de ocio.
Su importancia es crucial para el desarrollo del proyecto. Afiadir a los proveedores
de las plataformas de pago existentes y aquellos que nos suministren los
servidores. Aungue tengamos competidores, no descarto que puedan ser socios
clave en un futuro en posibles alianzas o acuerdos mutuos que beneficien a ambas

empresas.

Estructura de costes: Destaco tres aspectos importantes. EI primero de ellos el
mantenimiento de los servidores y las comisiones de las plataformas de pago.
Seguidamente, de igual importancia, las operaciones internas en la empresa,
salarios, etc. Finalmente, y de gran peso, las campafas de marketing y ventas que

el proyecto requiera para su lanzamiento y crecimiento.

. Plan de Marketing

6.1 Estrategia global de marketing
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a) Segmentos atendidos y relacion con cada uno de ellos

La segmentacion del servicio se realiza a partir de los dos criterios mas relevantes que he
encontrado para el ocio, que es en lo que se centra el servicio. Estos criterios son la edad
y el nivel socioeconémico. Este servicio se dirige a personas con un nivel socioeconémico
medio-alto y a varios grupos de edad.

Por orden de importancia, el primer segmento al que nos dirigimos es el segmento de
jévenes. Esto incluye al sector de la poblacién que nacié entre el afio 1990 y el 2002, es
decir entre 18 y 30 afios de edad. Con un nivel adquisitivo medio-alto, ya que pueden
permitirse gastar dinero en ocio (restaurantes, bares, cafeterias, cines, teatro.). Ademas,
al tratarse de Millennials y Generacion Z, son personas con una facilidad innata para la
tecnologia y el uso de aplicaciones mdviles. Suelen utilizar Google Maps o aplicaciones
similares de geolocalizacion para orientarse en ciudades. Su estilo de vida es sociable,
dinamico y energético. Estan continuamente moviéndose y haciendo planes.

Por tanto, nuestro Buyer Persona es Pablo. Pablo es un jéven de 25 afios de edad. Vive
en Madrid y tiene una vida social, méas intensa el fin de semana, pero entre semana
también sale a cenar algun dia. Le gusta ir a los sitios “de moda” en la ciudad, pero
también conocer sitios nuevos. Entre sus hobbies e intereses encontramos salir de fiesta,
el cine, el teatro y la gastronomia. Trabaja en Nuevos Ministerios y vive con su novia en
la calle Goya. Ademas, tiene un smartphone, por lo que estd familiarizado con la
utilizacion de aplicaciones moviles. Por ultimo, viaja mucho y le gusta ir a sitios “cool”
y de moda en las ciudades que visita.

Ademas, también esta dirigido a otros dos segmentos poblacionales: el de los adultos y el
de los ancianos.

El segmento de los adultos incluye a los nacidos de 1990 hasta 1955. Es decir que tengan
entre 30 y 65 afios. Ademas, tienen un nivel adquisitivo medio alto y una vida social y de
ocio activa y dinamica. Las tecnologias no son innatas para ellos, pero las han adoptado
en su vida cotidiana y se han adaptado a su uso mediante el aprendizaje.

El segmento de las personas mayores incluye a aquellos que tienen mas de 65 afios. Es
decir, que nacieron antes de 1955. Este segmento es el mas dificil en el que penetrar ya
que a pesar de tener un poder adquisitivo medio alto, es posible que las tecnologias sean

ajenas a ellos. Por lo que no creemos que lleguemos a ellos facilmente.
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b) Posicionamiento global del servicio

El posicionamiento de este servicio se basa en sus dos atributos principales, que son, la
informacion en tiempo real y la posibilidad de reservar o comprar a través de la
propia aplicacién. Estos dos atributos constituyen su ventaja competitiva.

Los competidores principales en el mercado son AroundMe y Time Out. En siguiente eje

muestra el posicionamiento de Look! en el mercado.

Informacién en
tiempo real
A

o Reservasycompras
" dentro de la App

)

Figura 5. Posicionamiento

Como podemos observar, AroundMe tiene una buena interfaz con un amplio nimero de
lugares registrados. Sin embargo, carece de los dos atributos principales que consiguen
el valor afiadido de Look!, la informacién en tiempo real y las reservas y compras dentro
de la app.

Por otro lado, Time Out es similar, pero incluye la posibilidad de reservar y comprar
dentro de la aplicacion ademas de la personalizacion de la plataforma con sitios favoritos,
rutas... etc.

En ultimo lugar, Look! se encuentra en la parte superior derecha del eje porque los dos
atributos elegidos son su ventaja competitiva y esa es la posicion a la que quiere llegar en

el mercado Look!.
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6.2 Politica del producto

Look! es un servicio de geolocalizacién que via aplicacion movil ofrece la busqueda de
lugares de interés. El valor afiadido del servicio es que, a través de tecnologia de
localizacion y con la utilizacion de una interfaz con forma de mapa, ofrece la situacion
de todos los lugares de interés centrados en el sector del ocio, cerca de ellos. Ademas,
ofrece informacidn en tiempo real sobre esos lugares como la carta de los restaurantes, la
ocupacidn actual (nmero de mesas libres) o lo concurrido que esta un bar, la distancia a
la que te encuentras y la ruta para llegar por diferentes vias. También incluye la
posibilidad de reservar o comprar a través de la aplicacion directamente. Asi mismo, la
informacion se puede filtrar de manera que solo se busque lo que le interesa al usuario
(ejemplo: restaurantes) y también puede filtrar por radio de metros o kilémetros para el
perimetro de busqueda, por rango de precios que se desean, por tipo de ambiente o

tematica... etc.

El desarrollo el servicio se resume en los siguientes puntos:

1. Alquilar a Google la interfaz del mapa y los sitios que tiene registrados. La idea
seria contratar los Static Maps que permiten hasta un maximo de 100.000 cargas por $200
mensuales o los Dynamic Maps por el mismo precio, pero con 28.000 cargas. A partir de
ese limite, una media de $4,5 por cada 1.000 cargas.

2. Consecucion y elaboracién de acuerdos con los sitios de cada ciudad, comenzando
en Madrid con M.V.P. (Producto minimo viable). Este paso es necesario para establecer
el flujo de informacion a tiempo real y el método de reservas y compras. Cada
establecimiento podra decidir en ese acuerdo si desea estar gratuitamente en la plataforma
0 quiere pagar por promocionarse.

3. Desarrollo de la aplicacién por un ingeniero informatico.

4. Lanzamiento y Promocion.

En un primer momento, el proyecto esta dirigido al sector del ocio que incluye
gastronomia, es decir, restaurantes, bares y cafeterias; y también discotecas, cines y
teatros, u otros comercios similares. En un comienzo no incluye el sector hotelero ni de

salud y bienestar, pero es el crecimiento natural a futuro.
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a) Servicio Postventa

Servicio de STIC (Sistemas y Tecnologias de Informacion y Comunicacion) para posibles
fallos en la aplicacion. El buen funcionamiento de la aplicacion es esencial para la
fidelizacion de los clientes y proveedores. El coste de este servicio va incluido en el precio

del servidor, que ofrece asistencia 24 horas.

b) Sistemas de garantia

En caso de que la informacion ofrecida en la aplicacion sea errénea o haya un error en
unareserva o compra, el acuerdo con cada establecimiento incluird la responsabilidad del
establecimiento por los posibles errores. Para el cliente esto es muy importante ya que, si
no funciona la reserva a través de la aplicacion o si la informacidn es errdnea, la aplicacion

pierde toda su utilidad y ademas de las molestias que esto podria ocasionar al cliente final.

c) Comparativa con los competidores

Los competidores principales que encuentra Look! son Around Me y Time Out.

° AroundMe es una aplicacion de basqueda de lugares cercanos via geolocalizacion.
Difiere de Look! en que no tiene informacion en tiempo real ni se puede reservar ni
comprar a través de la aplicacion. Su valor afiadido es la comodidad de uso de la interfaz
y el gran nimero y variedad de comercios que incluye. Ademas, no esta centrado

exclusivamente en el sector del ocio. Su gama es muy amplia.

° Time Out es una aplicacion que ofrece un servicio de guia y recomendaciones en
la ciudad. Ademas, incluye la posibilidad de encontrar lugares cercanos al usuario y

personalizar la interfaz de tal forma que se establezcan rutas o lugares favoritos o usuales.

6.3 Politica de precios

La adquisicion de la aplicacion es gratuita ya que el beneficio se obtiene de la publicidad

dentro de la aplicacion y del precio que pagan los comercios por anunciarse o0 ser mas
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promocionados dentro de la plataforma. Por lo tanto, los margenes comerciales no salen
del precio del producto. Las aplicaciones de AroundMe y Time Out son gratuitas también.

Y sus beneficios provienen de la publicidad.
6.4 Canales de distribucion

a) Canales
Nuestros dos canales de distribucion y venta son las dos tiendas de aplicaciones moéviles
correspondientes a los dos sistemas operativos posibles de los dispositivos. Son la App
Store en el caso del sistema iOS y Google Play Store en el caso del sistema Android.

b) Capacidad y alcance
Segun un estudio realizado por Hootsuite, en Espafia el 85% de la poblacion esta
conectada. Si vemos las cifras en todo el mundo vemos que son asombrosas con mas de
4.000 millones de usuarios en internet. (Expansion, 2018)

En cuanto a los sitios de descargas como la App Store y Google Play, entre ellas suman

mas de 200 billones de descargas en los Gltimos afios. (Statista, 2020)
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n hillions
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Annual app downloads

30
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Figura 6. Numero de descargas
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6.5 Comunicacién y promocion

a) Formulas para comunicar la propuesta de valor y captar interés:

Hacer ver al usuario que resolvemos una necesidad que tiene es uno de los objetivos
principales. Generar preguntas del tipo: ¢(Nunca has querido ir a cenar a algun sitio
cercano Yy no sabias a donde o si tendrias sitio?, ¢ Alguna vez te han entrado ganas de ir al
cine repentinamente y has querido comparar los cines cercanos, su cartelera, precios y

disponibilidades?

Para el segmento jovenes y jovenes adultos utilizaremos:

- Redes Sociales: principalmente Instagram
- Eventualmente, anuncios en plataformas de video - YouTube, Netflix, HBO,

Amazon Prime

En el caso de que se observe un crecimiento se iran afiadiendo los demas segmentos y se

emplearan:

- Anuncios por la ciudad: en marquesinas, autobuses, andamios y en el metro

b) Plan de medios:

La promocidn se introducira de forma intensiva, con todos los medios en mismo periodo
de tiempo, el primer mes, para crear un alto impacto y estar en boca de los usuarios. Con
esto buscamos generar curiosidad y, por lo tanto, descargas de prueba.

- Anuncios virtuales en RRSS: se introducird un anuncio dindmico, con
movimientos un video o imagenes con palabras en las Stories de Instagram, (intercaladas
0 como un solo post)

- Anuncios virtuales Plataformas de video: introducir un video anunciando la

aplicacion antes de empezar una pelicula o un video.
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- En el futuro se podra invertir en anuncios fisicos en la ciudad: cartel promocional
con slogan atractivo o controversial en marquesinas, autobuses, obras (andamios) y

metro.
c) Acciones promocionales:

- Anuncios virtuales - crear un video anunciando la aplicacion que sea atractivo,
provoque curiosidad por descargar.

- Anuncios fisicos - carteles con slogans que llamen la atencién del usuario.

7. Plan de operaciones

a) Localizacion de la empresa

Como una nueva y verdadera Start-up, Look! todavia no tiene los recursos adecuados o
el reconocimiento de la marca necesario para lanzar con amplitud, es decir: la localizacion
focal de la empresa en esta etapa del ciclo de vida de la empresa debe ser una ciudad
Unica, distinta con una gran poblacion y la demanda suficiente. Por ello, se ha
seleccionado a Madrid para acoger nuestra sede, ya que el area metropolitana de Madrid
es el hogar de mas de 4.000.000 habitantes, y ve méas de 7.000.000 visitantes al afio y
tiene una escena gastrondmica aclamada y reputacion por la vida nocturna de clase
mundial también. A pesar de la situacioén actual que atraviesa la economia espafiola,
Madrid es la comunidad que mejor resiste las crisis. El PIB es de 240M.€, siendo la
primera economia por volumen. En cuanto al PIB per cépita, que es un buen indicador de
la calidad de vida, en Madrid en 2019, fue de 35.913€ euros, frente a los 23.690€ euros
de PIB per capita en Espafia. Es el mayor de todas las Comunidades Auténomas, asi pues,
podriamos decir que sus ciudadanos son los que mayor riqueza y calidad de vida tienen
de Espaia. (Datosmacro, 2021).

Una vez que se haya demostrado que el modelo de negocio es funcional, atil y, lo que es
maés importante, rentable, Look! buscara oportunidades para una mayor expansion. Las
expectativas para el mercado europeo son ciudades muy pobladas y destinos turisticos

bien establecidos como Londres, Paris, Barcelona, Berlin y Roma, entre otros. En un
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posible lanzamiento en Estados Unidos tendria lugar en la ciudad de Nueva York o Los

Angeles.

b) Descripcién del plan de operaciones

Las operaciones pueden ser divididss entre cuatro divisiones distintas: la programacion
de la aplicacion, el mantenimiento de servidores, ventas y negociaciones al cliente, y

marketing:

- Programacién de la aplicacion:

La aplicacion se basa en una funcion de busqueda de mapas, que se adquirira de Google
Cloud por una tarifa fija. Esto nos dara acceso a un kit de API en la cual se agregara
nuestro propio codigo propietario. El desarrollo de la aplicacion tendra lugar antes del
lanzamiento, y continuard recibiendo actualizaciones para trabajar en los sistemas
operativos mas actualizados del dia. Es fundamental un correcto funcionamiento de la
aplicacién y los servidores para evitar que se produzcan colapsos en la plataforma y, por
consiguiente, una pérdida considerable de clientes.

Nuestro objetivo es ofrecer nuestra aplicacion tanto en mévil (Apple App Store y Google

Play Store) como en ordenador de sobremesa (una pagina web propia).

- Mantenimiento del codigo y servidores:

Durante el lanzamiento del negocio, se alquilara el espacio en la nube de Google,
Microsoft 0 Amazona, segin la opcion més rentable, a fin de concentrarnos en el
desarrollo de nuestra aplicacion. Los programadores trabajardn para mejorar la
funcionalidad de la aplicacion basandose en los comentarios de los usuarios, al
descubierto de los errores de secuencias de comandos, las actualizaciones de sistemas

operativos y necesidades generales en funcién de la direccion de la empresa.

- Ventas y negociaciones con clientes:

Dado que el modelo de ingresos depende en gran medida de la publicidad, el proyecto

contara con un dedicado equipo de ventas que se reunird con las empresas locales para
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crear contratos mutuamente beneficiosos que permitiran la promocion de ciertos
establecimientos por encima de otros en nuestra plataforma. Es importante establecer
relaciones en persona con los negocios de la ciudad para hacer que nuestra presencia sea
soliday clara. De esta forma, todos los locales deberan cuidar detenidamente sus servicios
para que su posicionamiento en la aplicacion se vea reflejado. Con esto se conseguira

ofrecer a nuestros clientes un abanico de posibilidades donde primara la calidad.

- Marketing:

Con el fin de atraer a nuevos usuarios a la aplicacion, se tendréa que anunciar fuertemente
en las redes sociales (principalmente Instagram) a través de imagenes y videos en las
Stories y Posts. Con el transcurso del tiempo, la dependencia del marketing en redes
sociales disminuira después de las etapas iniciales. El proyecto también contara tanto con
Google Ads como con Instagram Ads. Esto supondra una mayor visibilidad. El trafico que
estos anuncios generen otorgara a la aplicacion un mejor posicionamiento tanto en
internet como en los principales lugares de descargas de aplicaciones (AppStore y
Android Store).

Ademas, se pondrd en marcha una campafa de embajadores de la empresa. Esto
consistira en fidelizar a perfiles con cierto caché en las redes sociales para que apadrinen
el proyecto. Es una técnica muy habitual hoy en dia con resultados francamente notables.
Los embajadores o abanderados dardn testimonio publico del funcionamiento de la
aplicacion con el fin de captar nuevos clientes. Para ello, contaran con cupones descuento
personales para que los nuevos clientes puedan probar Look!. Con este método, podremos
verificar y comprobar el nimero exacto de clientes conseguidos por estos embajadores
para posteriormente recompensar su labor. Estas recompensas se traduciran en incluir a
aquellos que més clientes generen, en una seccion de la app donde apareceran los
embajadores mas fieles. Con ello, obtendran una mayor visibilidad, lo que hara que sus
perfiles sociales crezcan y sean mas visibles. Ademas, también se pretende recompensar
con invitaciones a nuestros locales registrados. Estas invitaciones correran a cargo de
Look!. Por otro lado, cualquier proveedor registrado tendra la capacidad de tener sus
propios embajadores exclusivos donde las recompensas seran otorgadas por ellos

mismos.
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8. Plan de organizacion (RRHH)

- Direccion Ejecutiva y Consejo de Administracion

CEO (Director General): EI CEO es responsable de la vision general de Look!.
Responden preguntas e inquietudes de los inversores y transmiten informacion de alto
nivel al resto del equipo. EI CEO es responsable de aprobar cambios estructurales y

sistematicos en la organizacion.

CMO (Director de Marketing): El director de marketing es responsable de la imagen
externa de Look!. Informa directamente al CEO y trabaja en estrecha colaboracion con el
director de tecnologia para garantizar que la marca de Look! sea coherente en todas las

plataformas, tanto digitales como fisicas.

CTO (Director de Tecnologia): El director de tecnologia tiene la responsabilidad critica
de priorizar y desarrollar la plataforma moévil de Look!. Dado que Look! no tiene
escaparate fisico, el CTO controla todos los aspectos de la experiencia del usuario con la

aplicacion movil.

CDO (Director de Asociaciones): Esta posicion es responsable de crear y mantener todas
las relaciones con todas las empresas que aparecen en Look!. Son responsables de
garantizar que todas las empresas que se ofrecen en la plataforma movil estén alineadas
con los valores y el nivel de calidad de Look!. El director de asociaciones se encarga de

abordar todas las preguntas e inquietudes de todos los socios comerciales.
- Posiciones internas

Embajadores del Look!: Esta es una posicién de nivel de entrada que informa
directamente al director de socios. Los embajadores tienen el papel crucial de encontrar
y desarrollar relaciones mutuamente beneficiosas con restaurantes y clubes. Este papel de
embajador es un puesto a tiempo parcial, y sera compensado por las opciones de compra

de acciones en la fase inicial.
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Representantes de servicio al cliente: Esta es una posicion de nivel de entrada donde las
personas estan capacitadas para responder preguntas de los usuarios de la aplicacion y
clientes potenciales. Deben tener una comprension especifica de la plataforma de
aplicaciones moviles, y mantener un alto nivel de profesionalidad al interactuar con los
clientes gque se enfrentan a problemas con la empresa. Al igual que el papel de embajador,
el papel de servicio al cliente es a tiempo parcial y sera compensado por opciones sobre

acciones.

- Consultores externos:

Contable: Se subcontratara a una empresa externa de contabilidad para que asista al
equipo de Look! en su entrada en el mercado espafiol. Esta empresa ayudara a identificar
y mantener los costes operativos, asi como a proyectar los ingresos en el futuro. También
se encargara de las facturas y del flujo de caja. Como no se conoce el alcance de los
servicios de contabilidad que necesitaremos en la fase inicial, y actualmente no se tiene
la capacidad o la necesidad de contratar a un auditor a tiempo completo, se pagara por
horas. Segun la investigacion, el salario por hora de un auditor en Espafa es de 13 euros
la hora. (Salary Explorer, 2021)

Consejo: EI abogado principal es responsable de validar y asegurar todos los contratos
con socios de negocio y asuntos que implican la propiedad intelectual del Look!. Si bien
la mayoria de las asociaciones con siguen un formato distinto, el abogado se encarga de
garantizar que todos los socios sigan sus acuerdos contractuales. Al igual que el auditor,

se le bonificara por hora. Se le pagara 27 euros la hora. (Salary Explorer, 2021)

- Equipo consultivo voluntario

Como empresa joven, se intentara formar una junta consultiva voluntaria. Esta junta no
tendrd ningun poder de decision directo en la estructura de Look!, pero servird como
asesores voluntarios. Este consejo estard compuesto por profesionales de negocios de
toda Espafia con experiencia en la industria de la restauracion, Start-ups y aplicaciones

digitales. Esta junta proporcionara el conocimiento de la industria que hacen falta, y
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explicard los matices de la industria y ayudara a dirigir la vision hacia adelante. Por
ejemplo, el grupo de restaurantes El Barrio, dirigido por el chef Albert Adria, es
responsable de cinco de los restaurantes mas populares y aclamados por la critica de
Barcelona. El hecho de que un miembro del grupo participe en el consejo asesor aportara
una experiencia inestimable a Look! en sus fases iniciales. Este equipo no percibira
ninguna remuneracion. Actualmente, ya existe un acuerdo con varios duefios de
restaurantes de prestigio de la capital como EI Jamon y el Churrasco, Bella Anna y El

Peregrino.

9. Forma juridica

Mientras que en este momento la compafiia no esta dada de alta debido a su etapa inicial,
pronto se solicitara ser una compaiiia limitada. Hay varias razones por las que Look! se
beneficiara de este estatus y estructura legal. En primer lugar, dado que Look! se pondra
en funcionamiento con apenas unos pocos empleados, una sociedad limitada
proporcionara la proteccion financiera que se necesite a medida que crezca y evolucione
rapidamente como empresa. En segundo lugar, el estatus de una "sociedad limitada" es
propio para el método de compensacion que se proporcione a muchos de los empleados,
las opciones sobre acciones. Mientras que en un momento dado se podré estar listos para
constituirse plenamente como empresa, el estatus limitado sera versatil y favorable para

el nivel de crecimiento en este momento.

10. Modelo Econdmico Financiero

a) Hipotesis

La cuenta de pérdidas y ganancias sirve de base para nuestros modelos de rentabilidad
mas detallados. Determina la exactitud de nuestras proyecciones financieras y, por lo
tanto, la viabilidad de nuestro negocio. Por esta razdn, se han elegido cuidadosamente
una serie de compafiias especificas comparables, que comparten caracteristicas esenciales

de la industria con el negocio. Esta lista de empresas comparables incluye: Snapchat,
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Yelp, TripAdvisor y Google Maps. Estas empresas ofrecen servicios similares a través de
plataformas similares. Tienen cuotas de mercado mucho mayores que las de cualquier
empresa, pero todas ellas son empresas relativamente nuevas con datos publicados sobre
sus primeros afios. Para asegurar la exactitud del modelo, la hipdtesis inicial se basa en
los primeros datos disponibles para estas empresas comparables.

Los ingresos del negocio estan determinados por el nUmero de usuarios, pero no se genera
ingresos directamente de los usuarios. Los ingresos de nuestro negocio provienen de los
anuncios de restaurantes, clubes y otras empresas que se promocionan en la aplicacion.
Las empresas que deseen ser destacadas en la aplicacién tendran que pagar por la
priorizacion sobre una base de "coste por clic". Elegimos este modelo de ingresos porque
las empresas mencionadas anteriormente generan ingresos de manera similar. EI nimero
exacto de "coste por clic" que se ha calculado es de 50 céntimos. Se elige esta cifra porque
es la de menor coste a diferencia de lo que cobran las deméas compafiias y es un coste muy
por debajo de la media espafiola. Esta decision se ha tomado con el fin de aumentar el
numero de usuarios posibles en un periodo de tiempo corto. El coste promedio por clic
para servicios digitales similares a los nuestros es de 91 céntimos. (Gorka Garmendia,
2015)

Para determinar el nimero de usuarios, se utilizard un proceso similar al descrito
anteriormente. Se observara el nimero de usuarios en los primeros afios de Yelp y
TripAdvisor, de los servicios comparables mas directos. Los datos de Yelp mostraron que
tuvo un promedio de seis millones de usuarios mensuales en sus primeros afios. (Sebastian
Soffia H., 2014).

Aunque este nimero puede parecer agresivo para los primeros afios, refleja el promedio
de los cinco afos previstos. Seria inexacto desglosar a los usuarios anualmente, por lo
que se simplifica la estimacion a un nimero promedio y se aplica ese nimero a lo largo
de los 5 afos, utilizando una tasa de crecimiento mensual del 10% en el afio inicial.

Para las tasas de crecimiento anual y de conversion, se han hecho estimaciones
conservadoras basadas en promedios de las compafiias comparables. Los calculos exactos
se presentan en nuestro libro de hipoétesis, pero el fundamento de nuestras proyecciones
es que son lo mas conservadoras posible, sin dejar de reflejar los datos publicados por las
empresas comparables. El calculo de la tasa de rotacion anual es la Unica estimacion que

no se ha calculado en base a los promedios. Se estima la tasa de rotacion de clientes
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analizando la mas similar comparable, Yelp. Dado que la tasa de rotacion se refiere a la
rotacion de los clientes, lo mas logico era considerar Gnicamente a la empresa con el
modelo de negocio mas similar. Los otros comparables tienen modelos de negocio que
son demasiado diferentes para ser usados en la estimacion de la tasa de cancelacion. No
hay razdn para que la tasa de rotacion difiera sustancialmente de la tasa de cancelacion
de Yelp.

b) Cuenta de resultados

Para la cuenta de resultados, se presentan predicciones para los primeros 12 meses, asi
como para los primeros cinco afios del negocio. Se utilizan las predicciones de costes
variables para calcular el gasto del "coste de produccion vendido” en nuestro modelo y
los costes fijos para calcular los "costes estructurales™. Utilizamos un tipo impositivo del
35% para el impuesto de sociedades, ya que es aproximadamente el tipo impositivo legal
para una empresa en Espafia. Para la amortizacion de la aplicacion, analizamos los costes
de amortizacién de las compafiias comparables, Yelp y TripAdvisor. El gasto de
amortizacion es una estimacion conservadora de los promedios de las compafiias
comparables. El resultado neto es positivo para cada afio, pero existen riesgos imprevistos

que podrian amenazar la rentabilidad potencial del negocio.

c) Costes

Los costes principales son separados por costes fijos y variables. Para empezar, una app
Start-up implica los costes fijos de la cuota $99 por afio para ofrecer nuestro servicio al
publico (Desarrollo Web lonos, 2019). Se ha decidido que empezar en este sitio porque
tiene la menor cantidad de riesgo. Aunque las descargas de Google Play Store han
aumentado por 14% en el altimo afio en comparacion a Apple App Store con una tasa de
crecimiento de 3%, Google Play Store competencia estandares son muy altas y vamos a
tener cuidado al principio del emprendimiento (Buildfire, 2021). Este coste fijo es
importante especialmente al principio, pero conforme vaya creciendo el proyecto, pasara

a ser minimo.
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Ademas, la intencidn es comprar un servidor para operar el propio sistema y guardar los
datos acumulados. Anticipamos trafico y uso alto en la aplicacion por lo que
necesitaremos un servidor con un CPU (Unidad Central de Proceso) lo suficientemente
grande para que no se sobrecargue y asi evitar colgarse. Existen muchas opciones de
proveedores lo cual es importante para el futuro en el caso de que necesitemos cambiar
el plan. La intencion es alquilar un servidor de ServerMania por 140€ al mes o 1.680€ al
afio. Puesto que no se tendran los recursos o capacidades de ocuparse del hardware y
mantenimiento diario, la opcidn de alquilar significa que podemos tener apoyo 24/7 de
expertos técnicos y con renovaciones con avances tecnologicos y sin costes de reparacion,

proceso de enfriamiento y seguridad. (ServerMania, 2021)

Los costes variables incluyen los salarios de los desarrolladores y Los consultores:
auditores y asesores legales, APl de Google y marketing. Como la intencion es lanzar una
aplicacion fuerte y desarrollada por primera vez, el salario del desarrollador representara
una gran parte de nuestros costes durante los primeros afios. Para el primer afio,

esperamos pagar a los desarrolladores un maximo de 60.000€.

Google API ofrece mapas estaticos en dispositivos moviles de forma gratuita. También
adquiriremos su opcion "Lugares Detalles" que proporciona los nombres, direcciones,
informacidn de contacto, valoraciones, resefias, personajes, ubicaciones geograficas y una
foto. Estas valoraciones y revisiones procederan de Google mientras que nosotros iremos
acumulando datos para nuestro propio algoritmo unico de valoraciones y revisiones. Esta
funcion cuesta 16€ por cada 1.000 usuarios. (Google Cloud, 2021) La interfaz de mapa,
como ya he mencionado anteriormente, seran $200 fijos mas una media de $4,5 por cada
1.000 cargas a partir de las 100.000 cargas si nos referimos a los Static Maps o de 28.000
en el caso de Dynamic Maps. (Google Maps Platform, 2021).

Contrataremos a dos consultores: un auditor y un asesor legal. Basado en los costes por
hora para un auditor promedio y un asesor legal (mencionados anteriormente en el plan
de organizacion), se estima que costara 2,184€ al mes y 1,620€ al mes respectivamente.
Un contable normal en Madrid trabaja 42 horas cada semana a 13€ por hora para la

creacion de pequefias empresas. Un asesor legal normal es de 40€ la hora y se estima sélo
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aproximadamente 10 horas a la semana para ayudar a protegernos de riesgos legales como
demandas y asociaciones defectuosas. (Upcounsel, 2021)

Por ultimo, el marketing: esta es la estrategia mas importante para entrar en este mercado
competitivo. Se concentrard toda la mano de obra en el segmento de clientes
predominante: los adolescentes y adultos jovenes. Con el objetivo de llegar a ser fuertes
y dar cuenta con precision de una gran cantidad de usuarios iniciales, la intencion es tener
un presupuesto de 2.000.000€ al afio. Estimamos que alrededor del 16% del total de
nuestros usuarios provendra de anuncios promocionales en Instagram. Esto es alrededor
de 3.416.000 de usuarios anuales. Sin embargo, 2.000.000€ sélo permiten 353.556
usuarios (10,35%), ya que normalmente se necesitan entre 7 y 13 clics para tener un
cliente activo con 0,20€ por clic. Compensaremos el otro 6% con anuncios estratégicos
persuasivos y llamativos. En un mercado con una gran demanda, la inspiracion para las
compras se producira sin necesidad de hacer clic en ella: casi el 59% de los consumidores
mundiales utilizan los medios sociales como fuente de inspiracion. (Sherman, 2019). Por
lo tanto, mientras que la mayoria de los usuarios habran hecho clic en el anuncio, muchos
también habran aprendido de él simplemente pasando por encima de él o escuchando de
aquellos que lo han hecho. Los anuncios en los medios de comunicacién social crean un

efecto dominé.

d) Balance

Para la porcion del balance de los libros, creamos un modelo muy simple de nuestros
activos y pasivos circulantes con el fin de determinar nuestro cambio en el capital
circulante neto en nuestro DCF. También utilizamos el modelo para ayudar a determinar
cuénto pediremos a nuestros inversores. Como queda claro en el modelo, el capital de la
red es negativo durante los primeros cuatro afios. Esto no es un problema, considerando
el importante flujo de caja que Look! es capaz de generar durante el quinto afio. La
cantidad inicial en efectivo de 40.000€ es el dinero que se invertiria personalmente en el

negocio.

e) DCF
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El proposito del DCF era determinar la capitalizacion bursatil (el valor) del negocio,
utilizando nuestros flujos de efectivo generados durante los cinco afios previstos.
Comenzamos con el EBIT y usamos la formula de flujo de efectivo libre para calcular un
valor aproximado del flujo de efectivo libre no apalancado para nuestros primeros cinco
afios. Luego utilizamos el factor de descuento para descontar los flujos de caja futuros
hasta el dia de hoy. Para el siguiente paso, calculamos el valor terminal utilizando el valor
de EBITDA del ultimo afio y un multiplo de EBITDA de 8x. Elegimos el multiplo 8x
para este ejercicio porque es el multiplo promedio entre nuestras compariias comparables.
(TripAdvisor, 2017). También incluimos una tabla de sensibilidad para demostrar cémo
los diferentes multiplos afectarian nuestro valor final. Para la tercera parte de nuestro
DCF, calculamos el coste de capital, usando la formula Ke. Asumimos una beta de 1.1
porque es la media de la industria y asumimos una prima de riesgo de mercado de 0.06
por la misma razon. Esto nos da un coste de capital de 9.7%. Incluimos una tabla de
sensibilidad junto con nuestra prediccion para demostrar los diferentes escenarios. Para
el cuarto paso, calculamos un valor WACC. Se elige determinar el WACC analizando
los valores del WACC de nuestras empresas comparables, durante los afios pertinentes.
(Infront, 2021). Se obtiene un WACC del 11%, lo cual es muy conservador para este

Caso.

Terminal Value Calculation:

Terminal Multiple Method - -

ARo S EBITDA $ 3,047,129 Enterprise Valuz Calculation

Multiple 8 Terminal Multiple Method

Terminal Value 5 24,377,032 PV of FCF _ > 258,358
WACC 11% PYV of Terminal Malue 5 :|.Jﬂ-fﬂ-'ﬁrﬁlJ 582
Discount Period 5 Enterprise Value & 14,724,940
Discount Factor 0.59

Discounted Terminal Value % 14,466,582

RRENT MARKET CAP CALCULATION CON INVERSION:

¢ 14,809,695
$  (1,459,361)
$ 13,350,334

Tablas 1, 2 y 3. Célculos
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Esto reduce el factor de descuento y da una gran confianza en el valor final descontado.
Después de estimar el valor final descontado, pasamos al valor de la empresa. Utilizamos
el valor final descontado y el valor descontado del flujo de caja libre para calcular el valor
de laempresa de unos 14 millones. Con el valor de la empresa, podemos entonces calcular
la capitalizacién bursatil de nuestro negocio, 13 millones. La deuda que restamos del
limite inicial de mercado de 14 millones refleja el 1.5 millones de euros que
necesitariamos de financiacion externa. Pidiendo un millon de euros nos permitira cubrir
los gastos iniciales durante los primeros dos afios de nuestro negocio. Los inversores
obtendran un retorno de la inversion del 8% (como se refleja en el calculo del coste del
capital) y nos damos cuenta de que 1.5 millones de dolares es mucho dinero, pero esta es

una oportunidad particularmente excepcional.

11. Futuras lineas de negocio

Una vez que el proyecto se consolide se estudiaran nuevas lineas de negocio. He
mencionado anteriormente algunas de ellas. Look! no solo ser& una aplicacion més sino
que puede llegar a convertirse en un nuevo canal para distribuir todo tipo de
productos y servicios. En un futuro no muy lejano, podremos consultar la concurrencia
y cualquier tipo de informacion sobre consultas médicas, vias de transporte como
carreteras, autopistas, estaciones de tren o aeropuertos. Incluso podria barajarse la
opcién de implementar este funcionamiento al sector servicios, para que empresas del
mismo sector puedan competir para posicionarse sobre sus competidores, consultar

tiempos de espera, tarifas, etc.

Por otro lado, otra idea a futuro es la posibilidad de crear acuerdos y alianzas con
otras empresas para mejorar el servicio. Un ejemplo seria una alianza con alguna
empresa privada de transportes para que ofrezca la posibilidad de contratar ese servicio

para acudir a un lugar ofrecido dentro de Look!.
Por ultimo, con un riesgo mayor, pero a su vez un mayor potencial, se ha estudiado la

posibilidad de abrir un departamento o seccidn que integre servicios de autbnomos. Este

sector se esta viendo muy perjudicado por la pandemia y podria ser una solucion.
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Se plantea que clientes y autbnomos puedan encontrarse y comunicarse en una misma
plataforma. Se podra consultar la calidad del trabajo de estas personas en funcion de sus
valoraciones y se baraja que exista también una seccion de subasta de servicios donde
se pueda ofrecer un servicio de calidad al mejor precio posible. Asimismo, gracias a la

funcion de geolocalizacion se podra consultar en todo momento los tiempos de espera.

12. Conclusion

En un mundo donde tenemos informacién interminable al alcance de la mano, a menudo
pensamos que necesitamos investigar cada decision que tomamaos en linea. Sin embargo,
Look! esta revolucionando la forma en que tomamos decisiones sobre nuestro valioso
tiempo libre. En lugar de visitar numerosos sitios web, aplicaciones y foros, Look! hace
que las decisiones sean faciles y divertidas.

Independientemente de nuestra economia nacional, los teléfonos inteligentes y la
tecnologia siguen desempefiando un papel mas importante en nuestra vida cotidiana.
Look! intenta introducir a los clientes a una forma inteligente de vivir en el mundo que
les rodea. Tenemos espacio para evolucionar, pero no hay mejor momento para ensefiar
a una nueva generacion de consumidores como disfrutar de la vida de manera inteligente
y fécil con Look!. Es un servicio que revoluciona completamente el sector de los
servicios y el ocio. Los usuarios de nuestro sitio encontraran lo que quieren, donde

quieren, cuando quieren.

Ademas, no sélo se benefician los usuarios, sino que todo restaurante o local puede sacar
mucho partido de ello. La prestacion de la concurrencia en tiempo real permite a los sitios
de ocio no perder clientes al no hacerles perder ni dinero ni tiempo. Por otro lado, el
lanzamiento de ofertas instantaneas para aquellas mesas o sitios libres logra que estos
pierdan dinero por estar vacias. Podriamos estar hablando de un proyecto que sin lugar a

duda es un win-win para ambas partes.
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14. Anexos

- Anexo 1: Interfaz app
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- Anexo 2: Célculos financieros

$ 14,809,695
5  (1,459,361)
$ 13,350,334

Terminal UaluuiCaln.latim:

Terminal Multiple Method

ABo 5 EBITDA | 5 3,047,129

Multiple : B
|

Terminal Valuei $ 24,377,032

WACC . 11%

Discount Period 5

Discount Fat‘.tnri 0.59

Discounted Terminal Value ~ § 14,466,582

Enterprise "u’aluie Calculation
Termuinal Multiple Method

PV of FCF : g 258,358
PV of Terminal :'u’a lue 5 14,466,582
Enterprise 'll.ll'uhln S 14,724,940
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