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Resumen Ejecutivo:

El sector alimentario ha ido evolucionando con las necesidades cambiantes de los
consumidores y el avance de la tecnologia. En la actualidad, se encuentra en una etapa de
transicion hacia un mercado mas sostenible. Sin embargo, para realizar esta transicion, el
sector afronta dos retos principales. Por un lado, la escasez de tiempo implica que los
consumidores no planifiquen adecuadamente su menu nutricional, ocasionando una
alimentacion deficiente. Por otro lado, pese a los esfuerzos por disminuir las emisiones y
minimizar el impacto ambiental, el desperdicio de alimentos continda siendo un problema
grave, especialmente en los hogares. Para hacer frente a estos retos y brindar una solucion
atractiva y viable a los consumidores, emerge Dineweek, una startup que permite a los
usuarios crear sus propios menus a partir de recetas, tanto propias como ajenas, y solicitar
la entrega de los ingredientes en su domicilio, asistiendo en la elaboracién de menus
saludables y reduciendo el desperdicio de alimentos. Este TFG tiene como objetivo
principal determinar la viabilidad econdmica de Dineweek a través de la elaboracién y

analisis de su plan financiero.

Palabras clave: nutricion, alimentacion, desperdicio de alimentos, planificacion

alimenticia, startup, Foodtech, delivery.
Abstract:

The food industry has been evolving with the changing needs of consumers and
the advancement of technology. Currently, it is in a transition stage towards a more
sustainable market. However, in order to make this transition, the industry faces two main
challenges. On the one hand, time constraints mean that consumers do not adequately
plan their nutritional menu, resulting in poor nutrition. On the other hand, despite efforts
to reduce emissions and minimize environmental impact, food waste continues to be a
serious problem, especially in households. To address these challenges and provide an
attractive and viable solution to consumers, Dineweek emerges, a startup that allows users
to create their own menus from recipes, both their own and others', and request the
delivery of the ingredients to their homes, assisting in the development of healthy menus
and reducing food waste. This final degree project aims to determine the economic
viability of Dineweek through the elaboration and analysis of its financial plan.

Key Words: nutrition, food industry, food waste, meal planning, startup, Foodtech,

delivery.
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1. Introduccién

En la primera parte del Trabajo de Fin de Grado se expondrén las razones que han
motivado la eleccion del tema, los objetivos, la metodologia utilizada y la estructura del

presente trabajo.
1.1.Interés del tema

El mercado de la alimentacion estd experimentando una evolucion hacia la
sostenibilidad, en la que tanto los productores como los consumidores buscan reducir el
impacto en el cambio climatico (Aranceta-Bartrina et al., 2019). Sin embargo, para hacer
frente a esta transformacion, el sector debe superar dos desafios. En primer lugar, la falta
de tiempo lleva a los consumidores a no planificar su dieta adecuadamente, lo que puede
resultar en una mala nutricion y dietas desequilibradas (Kuzbicka & Rachon, 2013). En
segundo lugar, a pesar de la conciencia generalizada sobre el cambio climatico, los
hogares siguen siendo uno de los principales responsables del desperdicio de alimentos

(United Nations Environment Programme, 2021).

Para hacer frente a estos retos emerge Dineweek, una startup de base tecnoldgica,
creada por cinco alumnos de Administracion de Empresas (ADE) y Relaciones
Internacionales en la Universidad Pontificia de Comillas, que surge con el objetivo de
solucionar el problema de la mala alimentacion y el desperdicio de alimentos a través de

un uso optimo de la tecnologia.

Para ello, se esta desarrollando una plataforma en linea, que estard disponible en
formato web y aplicacion movil (Android y Apple), con la que los usuarios podran
planificar su menu a través de recetas propias o elaboradas por terceros consumidores,
maximizando el tiempo invertido y reduciendo el desperdicio de alimentos. Asi, los
usuarios dispondran de una base de datos donde poder conocer, compartir y valorar
recetas de diferentes categorias nutritivas. Al mismo tiempo, podréan planificar su menu
semanal personalizado a través de esas mismas recetas y solicitar la entrega del listado de
ingredientes en el domicilio. Todo ello, permite a Dineweek unificar el tedioso proceso
de planificacion de los menus semanales, simplificando el flujo de compra del

consumidor y potenciando la oferta de valor.

La eleccion del plan de negocio de una startup como tema para la elaboracion del

Trabajo de Fin de Grado (TFG) se debe a dos motivos. En primer lugar, en el &mbito

7



profesional, se ha seleccionado este tema por el interés en conocer el area de
emprendimiento antes de finalizar el grado académico. A través de este Trabajo de Fin de
Grado (TFG) pretende obtener la experiencia de crear una empresa desde cero, y aprender
como una idea evoluciona a un plan de negocio y cuales son los principales retos a los
que se enfrenta un emprendedor. Ademas, otro de los objetivos de este trabajo es
profundizar en el &rea financiera del emprendimiento y analizar como las compafiias de

reciente creacion optimizan sus recursos para alcanzar la viabilidad econémica.

En segundo lugar, en el ambito personal, se ha decidido realizar este trabajo también
por el afan por la idea y el uso de la tecnologia. Por un lado, la necesidad que se pretende
solucionar es un problema constante a nivel personal, lo que incentiva la investigacion de
ideas innovadoras que busquen resolverlo. Por el otro lado, el interés por el uso de la
tecnologia y cdmo esta se integra en el ciclo operativo de la compafiia, es otra de las

razones que han llevado a la eleccion del tema.
1.2.0bjetivos

El objetivo de este Trabajo de Fin de Grado (TFG) es desarrollar un modelo de
negocio sobre la startup de base tecnoldgica Dineweek, centrandose en la parte financiera

de éste. Por tanto, el trabajo tiene los siguientes objetivos:

e Entender cuales son las necesidades de mercado que Dineweek satisface.

e Justificar, mediante el analisis de la literatura, la existencia de estas necesidades
en el sector de la nutricion (la mala alimentacién y el desperdicio de alimentos)
con el proposito de identificar las oportunidades de negocio de Dineweek.

e Explicar el Business Model Canvas (BMC) desarrollando el modelo de negocio
de Dineweek.

e Analizar la estructura de costes e ingresos, asi como sus fuentes de financiacion,
mediante su Balance de Situacidn, la Cuenta de Pérdidas y Ganancias y el Estado
de Flujo de Efectivo.

e Determinar la viabilidad del negocio en el corto y largo plazo.
1.3.Metodologia

El proceso de elaboracion del Trabajo de Fin de Grado (TFG) ha sido dividido en dos

partes. La primera, se ha focalizado en el analisis tedrico del sector de la alimentacién, a



través de un trabajo de investigacion por el que se han recurrido a fuentes secundarias y
primarias. Por un lado, se han utilizado informes y articulos procedentes de consultoras
como KPMG, Deloitte o de fuentes oficiales como la Organizacion de Naciones Unidas
(ONU) o el Instituto Nacional de Estadistica (INE). Por el otro lado, se ha elaborado una
encuesta enfocada a la poblacién madrilefia durante la Ultima semana de noviembre de
2022, la cual fue respondida por 314 individuos en Espafia. Por otro lado, se han utilizado
fuentes secundarias de articulos académicos obtenidos a través de motores de busqueda

como Google Scholar y DialnetPlus.

La segunda parte del Trabajo de Fin de Grado (TFG) se ha focalizado en el plan de
negocio de la startup Dineweek. Para ello, el equipo fundador compuesto por cinco
personas, junto a la mentora externa, Belén Moscoso del Prado, especialista en el mundo
del emprendimiento, han participado en la décima edicion del concurso de Comillas
Emprende, organizado por la Universidad Pontificia de Comillas. El equipo ha ido
completando los pasos necesarios para finalizar el concurso, a través del Panel Goldsmith,
herramienta orientadora que permite organizar y cuantificar el proceso de creacién de un

modelo de negocio.

Figura 1: Panel Goldsmith-Plataforma Comillas Emprende

Estado del

Fuente (Comillas Emprende, 2023)

Todo lo realizado en el concurso se ve reflejado en el Trabajo Final de Grado a traves
del Business Model Canvas, herramienta de organizacion y planificacion estratégica

utilizada para disefiar un modelo de negocio. Esta compuesta por nueve elementos clave
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(propuesta de valor, segmento de clientes, canales, relacion con los clientes, fuentes de
ingresos y de gastos, recursos clave, actividades clave, aliados clave y estructura de costes
e ingresos), que permiten la visualizacion del funcionamiento de una empresa de manera

claray precisa (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Figura 2: Business Model Canvas

The Business Model Canvas

‘ ;

ey % Key
Partners waw | Activitics

structure ‘ Streams
<F

Fuente: Osterwalder, Pigneur, & Clark (2010)

Finalmente, se ha desarrollado el modelo de negocio de Dineweek analizando todos
sus estados financieros: Cuenta de Pérdidas y Ganancias, Balance de Situacién y Estado
de Flujos de Caja. Durante esta parte del Trabajo de Fin de Grado se han utilizado fuentes
primarias como articulos periodisticos procedentes de El Pais, Expansién o New York

Times y textos académicos (“Fundamentos de Contabilidad” de Rafel Mufioz Orcera).
1.4 Estructura

El Trabajo de Fin de Grado esta estructurado en cinco partes diferentes. En primer
lugar, se presentara la introduccion del proyecto, donde se expondran las razones que
motivaron la eleccion del tema, los objetivos y la metodologia utilizada durante la

elaboracion del trabajo.

En segundo lugar, se llevard a cabo un analisis del mercado agroalimentario,
centrandose en dos de sus principales desafios: la mala alimentacién y el desperdicio de
alimentos, y como se pueden convertir en oportunidades, asi como la respuesta que

Dineweek proporciona a estos desafios.
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En tercer lugar, se describird el modelo de negocio de Dineweek utilizando el

Business Model Canvas (BMC) y profundizando en cada una de sus partes.

En cuarto lugar, se analizara detalladamente el plan financiero de Dineweek, a través
de sus Cuentas Anuales, y se expondran los diferentes escenarios planteados: pesimista,
conservador y optimista. Por Gltimo, se presentardn las conclusiones obtenidas y se

determinaré la viabilidad del negocio.
2.Estudio de mercado y respuesta de Dineweek

En la primera parte del Trabajo de Fin de Grado se analizaran los principales retos y
oportunidades que se pueden encontrar actualmente en el sector de la alimentacién. A
continuacion, se estudiara el crecimiento del mercado Foodtech, centrandose en los
segmentos con un desarrollo potencial. Por ultimo, se detallara la respuesta que Dineweek

ofrece, profundizando en el funcionamiento de la aplicacion.
2.1.Retos y oportunidades en el sector de la alimentacion.

La sostenibilidad, en el mundo de la alimentacion, es uno de los objetivos implicitos
de la Agenda 2030 para el Desarrollo Sostenible de las Naciones Unidas (ONU)
(Aranceta-Bartrina et al., 2019). No obstante, el concepto de nutricion sostenible no se
limita a una produccion 100% ecoldgica sin ningn impacto medioambiental, sino que va
mas alld y se extiende a la cadena de suministro alimentaria completa. Segin la
Organizacion de las Naciones Unidas para la Alimentacion y Agricultura (FAO), la
sostenibilidad radica también en una nutricion equilibrada, un desperdicio menor de los
alimentos durante su consumo 0 un mayor acceso a productos asequibles (Aranceta-
Bartrina et al., 2019).

Aunque la sociedad ha evolucionado drasticamente en la forma de alimentarse (se ha
pasado de consumir productos sin preocuparse por los efectos que podrian tener en la
salud a demandar alternativas que permitan mantener una vida saludable) (Aranceta-
Bartrina et al., 2019), todavia queda mucho recorrido para alcanzar la sostenibilidad en el
mundo de la alimentacion. Entre los principales retos, se encuentran dos: la mala

alimentacion y el desperdicio alimenticio (Garnett, 2013).
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2.1.1. La mala alimentacion

Uno de los principales retos son los malos habitos alimenticios de los consumidores
(Garnett, 2013). Esto se ve reflejado principalmente en la poblacion joven, uno de los
sectores con peores habitos alimenticios (Pelletier & Laska, 2012). Un estudio sobre el
estilo de vida de los estudiantes ratifica que el consumo de fruta y verdura por parte de
los jovenes es bastante reducido, solo el 27,8% las incluye en su menu diario (los
nutricionistas recomiendan consumirlas por lo menos una vez al dia). Al mismo tiempo,
los jovenes se alimentan de elevadas cantidades de comida rapida (63,39% lo hace al

menos 1 o 2 veces por semana) (Cerezo Prieto & Frutos-Esteban, 2020).

Este problema también afecta a las familias con padres y madres trabajadores e hijos
pequefios. En estas situaciones, los hogares encuentran mayor dificultad para organizar
el mena semanal, lo que finalmente reduce la frecuencia con la que los miembros de la
familia consumen productos elaborados en el domicilio (Blake et al., 2011). Al no incluir
alimentos caseros, se sustituyen nutrientes esenciales para mantener una dieta equilibrada
(Nielsen et al., 2002). Segun un estudio de Campofrio, para los padres y madres es méas
dificil elaborar un mend planificado que cocinar diariamente. Asimismo, especifica que
aquellas familias con hijos pequefios, generalmente entre 2 y 5 afios, son los que menos
tiempo tienen para realizar esta planificacion (Campofrio, 2017).

2.1.2. El desperdicio de alimentos

Otro de los principales retos es el desperdicio de alimentos (Garnett, 2013). A pesar
de las numerosas campafias de concienciacion sobre el cuidado del medio ambiente y la
reduccion del desperdicio de alimentos, en 2021 un estudio de las Naciones Unidas sobre
el medioambiente afirm6 que el desperdicio de alimentos en la industria alimenticia
alcanzd los 931 millones de toneladas al afio. Lo mas impactante de esta cifra es que 570
millones del total, es decir el 61%, procedian de los hogares. Ademas, este mismo estudio
estimo el impacto del desperdicio de alimentos en los niveles de C02 entre un 8 y 10%.

(United Nations Environment Programme, 2021)

Con el objetivo de verificar estos datos, y de poder validar el modelo de negocio, se
realizo una encuesta durante la tltima semana de noviembre de 2022, dirigida a personas
residentes en Espafia mayores de 18 afios. La encuesta fue respondida por 314 individuos

a través de Microsoft Forms. Una de las preguntas que se formularon fue la siguiente:
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“;Alguna vez ha tenido que tirar algo a la basura porque se habia pasado de la fecha de
caducidad o porque se estaba poniendo malo?”. De los encuestados, el 93% afirmo haber

desperdiciado comida.

Figura 3: ¢ Alguna vez ha tenido que tirar algo a la basura porque se habia pasado

de la fecha de caducidad o porque se estaba poniendo malo?

7%

=Si  No

Fuente: elaboracion propia
2.1.3. Oportunidades del sector

Al mismo tiempo que se han mencionado las dificultades que poseen las familias a la
hora de gestionar menus equilibrados, el mismo informe de Campofrio afirma que el
69,7% de los padres y madres que disponen de mayor tiempo elaboran mejores recetas
(Campofrio, 2017). Por lo tanto, no es la falta de voluntad lo que lleva a no planificar un

menu equilibrado, sino la ausencia de tiempo (Blake et al., 2011).

En la encuesta realizada, el pasado noviembre, también se formul6 la siguiente
pregunta: “; Planifica su menu alimenticio?” con las siguientes opciones: “Si”’; “A veces”;
“No, pero me gustaria”; “No”. S6lo el 27% de las personas mayores de 35 afios respondid
que planifica su menu. No obstante, un 58% mencioné que lo hace con poca frecuencia o
que desea empezar a hacerlo. Una situacién similar ocurre con la poblacion més joven
(menor de 35 afios), debido a que destaca también el bajo porcentaje de personas que
planifican su menu (14%), y el elevado nimero de encuestados que lo hacen a veces 0
que desean hacerlo (74%).
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Figura 4: ¢ Planifica su menua alimenticio?

No planifica su menu

Lo hace con poca frecuencia o le gustaria
hacerlo

Planifica su menu

>35 afos <35 afos

Fuente elaboracion propia

En cuanto al desperdicio de alimentos, aunque los resultados de la encuesta y del
informe de la ONU reflejan una escasa conciencia por parte de los hogares, la sensibilidad
sobre los efectos que produce el cambio climatico ha ido aumentando a lo largo de los
afios (Persson et al., 2021). Los consumidores demandan nuevas alternativas que les
permitan modificar sus habitos hacia un modelo de vida mas sostenible (Persson et al.,
2021).

Un claro ejemplo de ello son los resultados de la encuesta de elaboracion propia en la
que se formulo la siguiente pregunta: ““;Estarias interesado en evitar ese desperdicio?”.
El 98% de los encuestados respondieron que si estarian interesados en reducir sus niveles
de desperdicio, mientras que solo el 2% no mostrd interés en ello. Lo destacable de estos
resultados es que son totalmente parecidos en los dos rangos de edad. Las personas
menores de 35 afios expresan el mismo porcentaje en su voluntad por reducir el
desperdicio que los individuos mayores de 35 afios. Por lo tanto, no solo hay una intencién

de reciclar mas alimentos, sino que esta voluntad es intergeneracional.

En conclusién, la sostenibilidad en el sector de la nutricion es un concepto que
engloba diferentes perspectivas como una dieta equilibrada o la reduccion del desperdicio
de alimentos. Ante la evolucion a un mercado mas sostenible, los retos de la mala
alimentacion y la optimizacion del consumo nutricional se convierten en oportunidades

del sector.
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2.2. El mercado Foodtech

Después de analizar los retos y oportunidades a los que se enfrenta el sector
alimenticio, es importante destacar el mercado Foodtech, ya que a nivel europeo ha
experimentado un crecimiento acelerado en los Gltimos afios. Entre 2015 y 2020, las 10
compafiias mas grandes de este mercado crecieron a un ritmo superior al que lo hicieron
los 10 principales supermercados. Esto se debe, en parte, a que, en 2021, el mercado del
Foodtech representaba 92 mil millones de euros (Five Seasons & Dealroom.co, 2021).

El concepto de Foodtech (empresas y proyectos que aprovechan tecnologias para
transformar la industria agroalimentaria) se empezé a desarrollar en Estados Unidos y
Asia, donde actualmente tiene un valor de mas de 200 mil millones de euros. Esto
demuestra el potencial que se puede alcanzar en el mercado europeo, y especialmente en

Espafia (Five Seasons & Dealroom.co, 2021).

En Europa, una de las principales ramas de crecimiento del Foodtech es el delivery
de productos de supermercado, gracias a las soluciones tecnolégicas e innovadoras que
lo diferencian de alternativas convencionales como los supermercados (Five Seasons &
Dealroom.co, 2021). En 2018 la penetracion del mercado online de reparto de alimentos
aumento un 2%, mientras que en 2020 el incremento fue de mas de un 5% (The Food
Tech, 2019).

Por otro lado, en Espafia el sector del delivery ha experimentado un amplio
crecimiento, en especial en el mundo del retail. Tras la pandemia, el 72% de los
consumidores han pedido productos alimenticios a domicilio (Osorio, 2022). Aunque,
estos provenian principalmente de restaurantes, ya que los supermercados aun tienen
sistemas de reparto a domicilio caros (segun la encuesta de elaboracion propia, un 13%
afirma que no realiza la compra a domicilio porque el delivery es muy caro). A pesar de
ello, segin un informe de KPMG los consumidores durante la pandemia han desarrollado
una tendencia hacia el hogar, convirtiendo al delivery en una herramienta obligatoria para
todo negocio en Espaiia (KPMG, 2021).

En general, surge una oportunidad de crecimiento en un mercado innovador y
tecnoldgico, con éxito en otros paises y que tiene un potencial de desarrollo de productos

relacionados con el delivery de alimentos.
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2.3.Respuesta de Dineweek

Dineweek tiene como objetivo dar respuesta a estas nuevas oportunidades, creando
una plataforma donde el consumidor pueda mejorar sus habitos alimenticios de una
manera sostenible y reduciendo su impacto en el medioambiente, aprovechando el auge
en el mercado Foodtech y su potencial desarrollo. La propuesta de Dineweek es crear una
aplicacion movil que facilite la organizacion de los mends, ya sean diarios o semanales,
mediante la eleccidn de recetas. Una vez planificados los mends, se generara una lista de
ingredientes, la cual se enviara al domicilio del consumidor, contribuyendo a reducir el

tiempo invertido en la organizacion nutricional y el desperdicio de los alimentos.

Como se ha mencionado previamente, la falta de tiempo impide a muchos
consumidores planificar su alimentacion de forma equilibrada y los lleva a consumir
alimentos de baja calidad nutricional (Pelletier & Laska, 2012). Dineweek ofrece una
solucidn a este problema al permitir al consumidor elegir sus menus sanos y equilibrado

a partir de recetas propias 0 ajenas.

Segun la encuesta de elaboracion propia el 56% de las personas encuestadas utilizan
recetas a la hora de cocinar. Por ello, Dineweek quiere aprovechar este habito para ayudar
a los usuarios a organizar sus menuds con recetas propias o ajenas. Adicionalmente, la
plataforma es también una base de datos de recetas donde los usuarios pueden crear,
compartir, valorar y comentar las mismas con otros individuos, ampliando asi su

conocimiento y alternativas culinarias.

Otra de las oportunidades que Dineweek pretende atender es la baja penetracion del
delivery de productos de supermercado (Five Seasons & Dealroom.co, 2021). Este es un
mercado en crecimiento donde todavia existe un gran potencial de desarrollo y que
actualmente cuenta con una elevada demanda por parte del consumidor (la penetracién
del delivery de alimentos en Espafia se incrementd un 3,4% en 2020) (Segura et al., 2020).
Ademas, en la actualidad, cada establecimiento realiza el pedido de productos a domicilio
mediante un sistema de delivery individual, operando con una flota de vehiculos (por lo
general furgonetas de grandes dimensiones) propia y no compartida (Capgemini, 2018).
Esto genera mayores emisiones de CO2 y acumulacion de vehiculos en las ciudades. La
unificacion de los servicios de delivery ayudard a fortalecer los objetivos ESG y a
establecer precios mas competitivos gracias a una reduccién de costes, beneficiando al

consumidor.
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Es importante destacar que Dineweek no sera responsable del delivery, sino que este
sera externalizado a una compafiia. Se ha empezado a trabajar con Revoolt, una startup
que realiza repartos a domicilio de productos de supermercados con una flota 100%
eléctrica (Revoolt, 2023). Sin embargo, no se descarta contactar con otros proveedores.
Mediante la integracion del delivery en el proceso de planificacion, Dineweek unifica el
customer journey, maximizando el tiempo invertido por parte del consumidor en la

planificacion del mend.

Por ultimo, Dineweek permite al usuario registrar los ingredientes que ya dispone en
su domicilio con el objetivo de optimizar todos los productos utilizados durante la
preparacion de alimentos y reducir el desperdicio. Ademas, la aplicacion recomendara
adquirir las cantidades justas y necesarias para poder preparar las recetas y planificar el
menu semanal. El usuario tendrd la posibilidad de registrar el nimero de comensales para
los que cocinard, asi como estimar las sobras que obtendréa durante su semana y la forma

mas eficiente de distribuirlas.
2.3.1. Funcionamiento de la aplicacion

La aplicacion movil estard disponible en Android y Apple Store y también se podra
acceder a través de la pagina web. La plataforma requiere que el usuario se registre con

una cuenta gratuita y un correo electronico para poder acceder a sus funcionalidades.

Una de las caracteristicas que ofrece la aplicacién es la visualizacion de una pestafia
con todas las recetas existentes en una base de datos colectiva, donde los usuarios pueden
compartir y valorar las recetas. El objetivo es que sea una red social donde se puedan

buscar y publicar recetas propias o ajenas. Cada receta tendra los siguientes campos:

e Los ingredientes, con las cantidades necesarias por comensal (el usuario podra
configurar el nimero de personas para las que cocinard).

e Las caracteristicas nutricionales de la receta: valor energético, contenido en
proteinas, grasas...

e Un apartado con contenido audio visual (videos e imagenes) de como elaborar la

receta y del resultado final.
e Laduracién que le llevara al usuario cocinar la receta.

e Un boton de “favorito” donde el usuario puede guardar sus preferidas.
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La base de datos se elaborara a través de recetas ya publicadas en internet y las que
los propios usuarios aporten a la plataforma. Al mismo tiempo, se estableceran acuerdos
con cocineros y editoriales o autores de libros de recetas para promocionar la aplicacion.

La siguiente pestafia a la que podra acceder el usuario, es la de planificacion y
delivery. En ella, el consumidor podra consultar el historial de pedidos, el estado de los
pedidos que estan en curso, y realizar nuevas planificaciones. Para organizar un menu en
la plataforma, el usuario indicaré la periodicidad que desea establecer (semanal, mensual
o0 personalizada), el nimero de comensales y el dia que desea cocinar. Seguidamente,
seleccionard qué recetas desea preparar cada dia y como planificarlas. Finalmente, la
plataforma generaré un listado de ingredientes, donde el usuario podrd marcar aquellos

productos que ya disponga en su domicilio y tramitar el pedido del delivery.

Esta funcionalidad supondra la mayor parte de la inversion en la plataforma, ya que
es necesario un software que permita recomendar a los usuarios recetas acordes a sus
gustos y a lo consumido previamente. Ademas, se debera integrar la aplicacion con la
empresa encargada del delivery a través de una interfaz de programacion de aplicaciones
(API), lo que resulta un proceso costoso y elaborado (Gong et al., 2022). (European

Knowledge Center for Information Technology, 2021).

Adicionalmente a la funcionalidad principal de recomendar recetas personalizadas, la
aplicacion contard con otras opciones como un calendario, que permitira visualizar el
menu planificado, una seccion de “nevera”, donde se podran registrar los ingredientes
disponibles en el hogar y un area de configuracion de usuario, que ofreceréa la posibilidad

de modificar los datos de la cuenta y suscribirse al servicio premium.
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Figura 5: Prototipo de la aplicacion movil Dineweek

{Qué ingredientes sueles
tener en casa?

Elije al
crear s

o0 U .. - -

«

Kiche de calabacin

Proteinas
v & & Bk 0

’ Frutas y verduras Cockunis

con Manuela m
«. B ¢ O 5
DINEWEEK Ingredientes (5 items)
Cocinainternacional
) Pechuga de pollo 3009
¢ = @ & W
] Lechuga 2009
Pescado y marisco
(= ] Tomate 1009
= ®» a ¥ &
& Queso 1509

Fuente: elaboracion propia
3. Business Model Canvas

El analisis del modelo de negocio de Dineweek se ha realizado mediante la
herramienta del Business Model Canvas (BMC), la cual permite organizar y definir el
modelo de negocio de una forma més directa y estructurada. A través de este instrumento,
se analiza como la compafiia crea, capturay ofrece valor a sus consumidores (Osterwalder
& Pigneur, 2010).

3.1.Clientes y Segmento

Los clientes y segmentos del Business Model Canvas son los diferentes grupos e
individuos a los que Dineweek ofrecer su oferta de valor (Osterwalder & Pigneur, 2010).
Uno de los principales retos en el sector de la nutricion es la mala alimentacién que se
produce por la falta de planificacion. Este problema afecta especialmente a dos segmentos

del mercado: los jovenes y las familias con hijos (Kuzbicka & Rachdn, 2013).

La poblacion joven que trabaja y vive fuera de su residencia familiar dispone de
escaso tiempo y voluntad para planificarse, lo que genera una dependencia de alimentos
precocinados, con baja calidad nutritiva y escasa variedad. También, implica un mayor

consumo de comida rapida, que puede producir un deterioro significativo en la salud y
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pérdida de necesidades nutricionales 6ptimos (Abraham et al., 2018). A esto se le suma
el escaso presupuesto del que dispone la poblacion joven, lo que dificulta enormemente
que su alimentacion sea saludable (Cerezo Prieto & Frutos-Esteban, 2020).

Por el otro lado, las familias con el padre y la madre trabajando y con nifios de
temprana edad pueden encontrarse en la misma situacion. La amplia carga de trabajo,
acompariada de las tareas que requieren los hijos pequefios hacen que la gestion del menu
en el domicilio familiar sea muy compleja (Blake et al., 2011). Ademas, la nutricion de
los nifios durante su etapa de crecimiento es extremadamente importante y muchas veces
se subestima por la incapacidad de realizar una buena organizacién alimenticia (Cooke,
2007).

Por lo tanto, los segmentos a los que Dineweek quiere llegar en un primer momento

son dos:

e Personas jovenes trabajadores y profesionales autonomos, que sean ellos
mismos los que elaboran su mend alimenticio y no disponen de mucho
tiempo.

o No se limita a individuos con ocupaciones demandantes, ya que para
aquellos que realicen jornadas de 8 horas, la falta de una planificacién
puede conllevar restricciones en otras actividades ludicas (Funabiki et
al., 2011).

o Jovenes eficientes, que procuran organizarse para poder realizar
diferentes actividades durante la semana.

o Jovenes con habitos saludables e intenciones de mejorar su calidad
alimenticia, y con interés en mantener una nutriciéon equilibrada a lo
largo de la semana.

o Jbévenes concienciados por el cambio climatico con intencién de
reducir su impacto medioambiental, sobre todo con el desperdicio de
alimentos (comprometidos con el reciclaje).

e Las familias con ambos progenitores ocupando posiciones laborales vy, al
igual que los jovenes, buscando una mayor eficiencia del tiempo invertido.

o No se ha reducido a hogares con hijos, ya que, aunque éstos son

potenciales clientes, las familias que no tienen hijos, o no residen con
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sus descendientes, también pueden verse beneficiadas por la
propuesta de valor de Dineweek.

o Familias organizadas y responsables, que pretenden mejorar la
planificacion de sus alimentos para obtener una mayor calidad

nutricional y un mayor ahorro de tiempo.

Los dos segmentos son definidos genéricamente, ya que son muy diversos, y una
mayor especificacion restringiria mucho el mercado a Dineweek. Se han utilizado
términos amplios que permitan evolucionar y adaptarse, siempre enfocandose a los dos

colectivos claros y definidos.

Para estimar el tamafio de mercado que se podra obtener a corto y largo plazo se
ha utilizado la herramienta Serviceable Obtainable Market (SOM). En una primera fase,
Dineweek operara en la Comunidad de Madrid, ya que durante los primeros afios solo se
aceptaran pedidos dentro de la M30. De esta manera, segun el INE, en la Comunidad de
Madrid residen 1.903 nucleos familiares con hijos conviviendo y 903.421 jévenes
(individuos entre 18 y 29 afios). Los nucleos familiares son considerados como usuarios

debida a que, por lo general, solo habra una cuenta registrada por hogar (INE, 2023).
3.2.Propuesta de Valor

La propuesta de valor consiste en productos y servicios que ofrecen valor afiadido al
consumidor (Osterwalder & Pigneur, 2010). En Dineweek, son ayudar a planificar los
menUs semanales, aprovechar al maximo los alimentos, conseguir una dieta saludable y

ofrecer una entrega a domicilio de los ingredientes correspondientes.

Dineweek ha detectado dos problemas comunes entre los consumidores del sector
alimentario: la falta de planificacion y el desperdicio alimentario (Garnett, 2013). Muchos
consumidores tienen una mala alimentacion debido a la falta de organizacidn, y esto suele
ir acompafiado de un alto desperdicio de alimentos, lo que tiene un impacto negativo en

el medio ambiente (Osterwalder & Pigneur, 2010).

El propdsito de Dineweek es ofrecer valor a sus usuarios proporcionandoles una
herramienta de gestion del mend nutricional basada en recetas. Ademas, facilitan la
integracion del servicio a domicilio de los ingredientes y fomentan el reciclaje. Con este

enfoque, Dineweek busca ayudar a los consumidores a planificar y organizar mejor sus
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comidas, lo que a su vez contribuye a reducir el desperdicio de alimentos y mejorar la

calidad de la alimentacion.
3.3.Canales de distribucion

Los canales son las vias por las que la empresa se comunica con sus clientes y encauza
la proposicion de valor (Osterwalder & Pigneur, 2010). En Dineweek el principal canal
de distribucion seran los medios digitales, que han experimentado un crecimiento
exponencial durante los ultimos afios en Espafia (actualmente ocupan la 72 posicion dentro
de la Union Europea) (La Monlcoa, 2022).

La eleccidn de los canales de distribucion responde a tres estrategias adoptadas por
Dineweek en relacion con sus clientes: atraccion, retencion y expansion. En primer lugar,

para atraer inicialmente a los clientes se utilizaran los siguientes canales:

e Redes sociales e influencers. Dineweek estara presente en las plataformas de
Instagram, Twitter y TikTok donde publicara contenido promocionando la
aplicacion (mas del 40% de los usuarios declaran que las redes sociales han
influenciado en su compra final) (Acebes & Montanera, 2022). Al mismo
tiempo, se realizara una colaboracién con influencers en Instagram, donde el
53% de los usuarios siguen, por lo menos, a un creador de contenido (Acebes
& Montanera, 2022).

e Plataformas digitales. Dineweek también estara presente en medios digitales
a través de la implementacion de estrategias de posicionamiento SEO en los
principales motores de busqueda, asi como la realizacion de promociones con
las herramientas de Google Ads.

e Acuerdos con supermercados para promocionar la plataforma en sus
establecimientos y, de esta forma, poder acceder facilmente al publico
objetivo.

e Otros métodos de comunicacion como el Word of Mouth (WOM), que es una
de las herramientas de marketing mas influyentes para los usuarios (Reimer
& Benkenstein, 2016). Con este fin, se aprovechara el hecho de que todos los
socios son miembros de la Universidad Pontificia de Comillas para utilizar la

comunidad universitaria y promover un proceso de venta mas personalizado.
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En segundo lugar, para retener a los clientes no solo se ofrecera una aplicacion de
facil manejo, sino también un servicio para resolver posibles incidencias y cuestiones que
surjan durante su utilizacion. Para ello, se pondra a disposicion de los usuarios un area
dentro de la aplicacion con direcciones de correo electronico y teléfonos de atencidn al
cliente. Ademas, debido a que més del 70% de los consumidores demandan interacciones
personalizadas con las compafiias, se ofreceran canales individualizados a través del
asesor virtual de Microsoft 365 (Arora et al., 2021). Por ultimo, se realizaran encuestas

de satisfaccion periodicas que permitan realizar cambios y mejoras en la plataforma.

En tercer lugar, para expandir el nimero de clientes se optard por canales de
distribucién como las promociones y los eventos. Por un lado, los descuentos exclusivos
o los beneficios adicionales para incentivar a los usuarios a invitar a familiares y
conocidos son una forma efectiva de captar nuevos clientes. Por otro lado, los eventos
con cocineros y especialistas del mundo de la alimentacion y la gastronomia ya sean
presenciales o virtuales, pueden generar visibilidad a la plataforma e incrementar el

ndmero de usuarios.
3.4.Relacion con los clientes

La relacion con el cliente es un componente esencial del Business Model Canvas, ya
que define la forma en que la compafiia interactta con su publico objetivo (Osterwalder
& Pigneur, 2010). En el caso de Dineweek, el objetivo principal sera generar un vinculo
emocional que una al cliente y a la marca, creando una comunidad que promueva el
reciclaje y la sostenibilidad. Para lograr esto, Dineweek debe enfocar tanto su misién y

vision de forma que aporte valor adicional al cliente.

Siguiendo esas lineas, Dineweek proporcionara asistencia post-venta a todos los
usuarios. Cualquier problema relacionado con el delivery sera atendido por la empresa
encargada del reparto a domicilio. Sin embargo, Dineweek garantizara que el proceso de
asistencia esté completamente integrado en la plataforma, y supervisara que todas las
cuestiones sean adecuadamente resueltas. En la plataforma también se habilitard un
apartado de preguntas frecuentes, al igual que una grabacion de videotutoriales, para
cualquier cuestion sobre la utilizacion de la aplicacion, el registro de nuevos usuarios, la

suscripcién, la planificacion y el pedido a domicilio.
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Ademas, Dineweek, creard comunidades donde los diferentes usuarios podran
intercambiar opiniones sobre recetas, habitos alimenticios, planificacion nutricional y
técnicas de reciclaje. La primera pestafia que se encontrara el usuario en la aplicacion es
en si un espacio dedicado a crear y comunicar contenido alimenticio. Esta herramienta se
complementara con otras comunidades como foros sobre gastronomia y nutricion. En el
futuro, se intentara transformar esos foros en eventos donde los usuarios puedan

compartir su aficion por la cocina o aprender sobre diferentes métodos de reciclaje.

El objetivo de Dineweek es establecer relaciones duraderas con sus clientes
habituales, integrandolos en la compafiia y proporcionando un servicio de calidad, ya que
los consumidores recurrentes son cinco veces mas sensibles a cambios en la calidad de

servicio que a divergencias en precios (Tschohl, 2001).
3.5.Recursos clave

Los recursos clave son aquellos activos esenciales que se requieren para implementar
la propuesta de valor ante el cliente y ejecutar eficientemente el modelo de negocio
(Osterwalder & Pigneur, 2010). En el caso especifico de Dineweek, se han identificado

los siguientes recursos clave:

La aplicacion/pagina web: constituye el recurso clave fundamental de Dineweek. ES
el medio principal a través del cual se desarrollara la propuesta de valor al cliente y se
establecera el canal de comunicacion primario con los consumidores. En consecuencia,
su desarrollo, mantenimiento y mejora representara gran parte de la inversion para
Dineweek. Debido a que el equipo de socios no posee la competencia técnica necesaria
para desarrollar internamente este software, se ha decidido externalizar esta tarea a una
empresa especializada en el desarrollo de aplicaciones para Startups como, por ejemplo,
Appyweb o Develoapps (Appyweb, 2019). Ademas, desde el inicio del proyecto se
contratard a un profesional en informatica que colaborara en el mantenimiento de la

plataforma y en la realizacion de las actualizaciones necesarias.

Integracion de plataformas: sera necesaria para la correcta unificacion de todo el
customer journey, desde la planificacion del menu hasta la entrega de los ingredientes en
el domicilio. Como el servicio del delivery sera externalizado a una compafiia
especializada en productos de supermercado que cuente con una flota de transporte

renovable al 100%, se requerird una integracion con su software, lo cual normalmente se
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Ileva a cabo mediante una interfaz de programacion de aplicaciones (API, por sus siglas
en inglés) (Matias Guillén, 2017). Se ha establecido contacto con uno de los principales
candidatos encargados de la entrega, Revoolt, quien ha confirmado que dispone de una
API facilmente integrable con otros softwares (Revoolt, 2023). Cabe destacar que esta
ventaja también esta presente en otros competidores, ya que en el mundo del retail es
bastante comun tener que realizar integraciones entre diferentes plataformas (Wan Shi
Ann & Mohd Igbal, 2017).

Recetas: al abrir la aplicacion, el primer apartado que encontrara el usuario sera la
base de datos de recetas, donde los consumidores podran interactuar con ella 'y contribuir
con su propia informacién. Es esencial contar con un numero inicial de recetas que
resulten atractivas para el consumidor. Aunque constituye un recurso importante, su
adquisicion no resulta muy compleja, ya que existe una gran cantidad de informacion
publica y gratuita en internet, la cual se utilizara para construir la base inicial de recetas
(Solares Vieira, 2017). Ademas, se complementara con la informacion que los usuarios
proporcionen, asi como con colaboraciones futuras con reconocidas personalidades del

sector gastronémico y culinario.

Front y back office: son cruciales para ofrecer al cliente un servicio post venta
accesible y eficaz, asi como negociar con los proveedores de delivery y supermercados.
En el escenario conservador, durante el primer afio solo se contara con un empleado
encargado de mantener la plataforma y realizar actualizaciones, mientras que el equipo
fundador no tendrad posiciones permanentes. En el segundo afio, todos los socios se

incorporaran a la plantilla con las siguientes funciones:

e Javier Esteve como responsable del departamento de estrategia y negociacion
con los proveedores y CEO de la compafiia, tendra un papel clave en la
negociacion con los supermercados y el delivery.

e Lucas Castellanos Lafita supervisara el departamento financiero, optimizando
la estructura de financiacién y controlando los gastos e ingresos.

e Pedro Larrea ocupara la posicion de director de tecnologia e innovacion y
supervisara todas las cuestiones legales y de recursos humanos.

e Ignacio Gémez Miralles y Alvaro Gil Antufiano seran los responsables del
departamento de marketing, dirigiendo todas las campafias comerciales,

acuerdos con influencers y cocineros, asi como la atencion al cliente.
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Para fortalecer el departamento de tecnologia y optimizar la plataforma, ese mismo
afio se incorporara otro informético. En total, en el segundo afio el equipo estard formado

por siete empleados.

Costumer Relationship Management (CRM): Se contratard un software de
gestion de clientes, que permita llevar un seguimiento detallado de las interacciones con
el cliente y gestionar sus incidencias, ademas de realizar campafias automatizadas. Se han
evaluado dos opciones de software, HubSpot y Microsoft Dynamics, con una tarifa
similar de 80 euros mensuales (Microsoft, 2023b) (HubSpot, 2023). El objetivo de la
implementacion de esta herramienta es mejorar la relacion con los clientes, aumentar la

retencion y fidelizacion, y asi contribuir al crecimiento sostenido de la empresa.

Financiacion: estara compuesto por dos fuentes principales: los recursos propios
y financiacion externa. El capital inicial ascendera a 75.000 euros, 66% (50.000 euros)
procedentes del equipo fundador y el 33% (25.000 euros) restante por familiy, friends and
funds (3Fs). Adicionalmente, en el segundo afio se prevé la solicitud de un préstamo de

65.000 euros a través del programa de Jovenes Emprendedores de ENISA.

Nube de datos (AWS): donde poder almacenar la plataforma (aplicacion y pagina
web). Este proceso se llevara a cabo mediante servicios externos como Amazon Web
Services, debido a que la instalacion de los servidores internos es un procedimiento méas
costoso y menos flexible en términos de adaptacion a las variaciones en la demanda
(Hardy, 2012).

3.6.Actividades clave

Las actividades clave son aquellas labores que el equipo de Dineweek debe de ejecutar
con el objetivo de implementar la propuesta de valor (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Estas son las siguientes:

e Campafias de marketing: se elaboraran campafias publicitarias en redes sociales,
con influencers del mundo de la cocina y a través de anuncios en paginas web
utilizando la herramienta de Google Ads.

e Gestion de la base de datos de recetas: Dineweek debera migrar informacion
publica hacia la plataforma y, en el futuro, establecer acuerdos con cocineros para

complementarla con recetas profesionales.
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e Envio a domicilio: aunque esta actividad sera externalizada, es fundamental
supervisar su gestion y realizar una correcta integracion.

e Servicio de atencién al cliente: el equipo de marketing sera el encargado de
gestionar todas las incidencias relacionadas con la plataforma, supervisando
aquellas relacionadas con los proveedores y manteniendo la relacion con el cliente
post-venta para recoger su feedback en todo el proceso del customer journey.

e Mantenimiento de la aplicacion: el equipo informatico de la plantilla se encargara
de subsanar cualquier problema que pueda derivarse después del desarrollo de la
aplicacion.

e Analisis de datos: actividad que coordinara el departamento de estrategia, asistido
por el equipo financiero y el supervisor del departamento de tecnologia, para
proporcionar datos a los supermercados e incentivarlos a integrar sus productos
en la plataforma mediante informes que permitan detectar patrones de
comportamiento en los consumidores del sector retail. El objetivo es aportar valor
a los supermercados proporcionando nuevos puntos de recogida de datos que
solucionen la ausencia de informacion centralizada y actualizada que existe en el

mercado (Jenneson et al., 2021).
3.7.Aliados Clave

Los aliados clave son aquellas terceras compafiias que ayudaran a Dineweek a
desarrollar sus actividades clave (Osterwalder & Pigneur, 2010). Se han identificado,

tanto a corto como a largo plazo, cinco principales aliados clave.

En primer lugar, uno de los principales aliados clave de Dineweek son los inversores
(3Fs) que no forman parte del equipo fundador, es decir, que no ostentaran ningin cargo
dentro de la empresa. Los 3Fs aportaran el 25% de la inversion, lo que equivale a 25.000
euros. Su relacion con los socios fundadores y el equipo directivo de Dineweek resulta
crucial, ya que, ademas de contribuir con liquidez en un primer momento, recibiran el
15% del accionariado. Por tanto, aunque no superaran el 50% de las participaciones de la

compafiia, podran involucrarse en todas las decisiones del consejo de administracion.

En segundo lugar, las empresas de delivery, como la ya considerada Revoolt, seran
tambien un aliado clave para Dineweek. Formaran una parte esencial del customer
journey y un elemento clave en la interaccion de los clientes con la aplicacion. En este

sentido, Dineweek se compromete a ofrecer una serie de beneficios, como el acceso a un
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mercado mas amplio y la posibilidad de aumentar su base de usuarios gracias a la oferta

del plan premium.

En tercer lugar, los supermercados, cuya colaboracion resulta imprescindible para
poder ofrecer sus productos como ingredientes en las recetas de la plataforma. Su
implicacion supondra un reconocimiento para Dineweek, lo que facilitara la atraccion de
nuevos usuarios y se convertird en un elemento diferenciador con respecto a la

competencia.

De hecho, existen empresas competidoras como Hello Fresh, que comenzo a operar
en Esparia durante la pasada Navidad, que tiene un modelo de negocio similar y que lleva
los ingredientes de las recetas a domicilio. No obstante, los productos que ofrece
provienen tnicamente de Hello Fresh (Hellofresh, 2023). Por tanto, uno de los elementos
diferenciadores de Dineweek sera que los ingredientes que utilice en su aplicacion
provendran de los propios supermercados. Para atraer a estos establecimientos a la
plataforma, se ofreceran informes de datos que les permitiran identificar tendencias y

mejorar su proceso de venta mediante el uso de big data.

En un primer momento la colaboracidn se establecera con los supermercados que ya
tienen un acuerdo con Revoolt: Alcampo, Carrefour, Ahorra Mas, BM Supermercados y
Casa Elias. En 2023 estas cadenas representaban mas del 15% de la cuota de mercado de
la distribucion en Espafia (KANTAR, 2023)

Estos tres aliados clave: inversores, supermercados y la empresa del delivery
representan los principales colaboradores de Dineweek, requiriendo una mayor inversion

durante el proceso de negociacion y actividades de promocién y atraccion.

Por ultimo, existen otros dos aliados clave a considerar. Por un lado, se encuentra el
marketplace de aplicaciones moviles, por el que todos los usuarios de Android y Apple
accederan a la aplicacion de Dineweek (mediante la implementacion en ambos sistemas
operativos se alcanza un 98% de cuota de mercado (Turner, 2023). Por otro lado, las
editoriales o autores de recetas y los influencers, con los que se elaboraran camparias

de marketing, tanto a corto como a largo plazo.
3.8.Estructura de ingresos

Antes de explicar la estructura de ingresos es importante clarificar los dos tipos de

suscripcion que Dineweek ofrecera:
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e Plan gratuito: donde el usuario tendra publicidad en la plataforma y se le
cobrara un porcentaje de comision por el delivery. Ademas, tendra algunas
funcionalidades restringidas como es el calendario compartido con otros
usuarios.

e Plan premium: el cliente no tendra publicidad en la aplicacion y no se le
cobraré la comision del delivery. Al mismo tiempo, podra acceder a todas las
funcionalidades que ofrece la plataforma. Previo a la suscripcion, se ofrecera
la opcion de un mes de prueba, por el que el usuario podra disfrutar de todos
los beneficios del plan premium sin abonar la mensualidad (mas del 50% de
los usuarios consideran importante la existencia de un periodo de prueba
durante el proceso de compra) (Meiseberg, 2016). Sin embargo, para ello

deberd registrarse proporcionando la tarjeta de crédito.

La estructura de ingresos se dividira en variables y fijos. En cuanto a los ingresos
variables, procederan de un porcentaje sobre el total de los pedidos que el usuario haga a
través de la plataforma. Este serd uno de los principales ingresos, ya que todo cliente que
haga el pedido a domicilio, este 0 no suscrito al plan premium, tendra que abonar una
comision por el servicio. Otro de los elementos de la estructura de los ingresos variables

sera la publicidad que se mostrara a los usuarios del plan gratuito.

Los ingresos fijos provendran del cobro de la mensualidad a todos los usuarios que

estén suscritos al plan premium.
3.9.Estructura de costes

Una vez analizado Dineweek, su funcionamiento y el segmento objetivo, es
fundamental clarificar a través de la estructura de costes la cantidad de recursos que se
invertiran en cada actividad (Osterwalder & Pigneur, 2010). Los principales costes se

categorizan en fijos y variables.

Los costes fijos se dividen en sueldos y salarios y costes operativos. En primer lugar,
los sueldos y salarios hacen referencia a la remuneracion de los socios fundadores y los
empleados contratados para reforzar el departamento tecnoldgico y de marketing. No
obstante, en el escenario conservador y optimista el equipo fundador no cobrara salario

durante el primer afio. En segundo lugar, los costes operativos fijos son aquellos
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relacionados con el suministro de servicios legales, comunicacion o la licencia de Apple

Store.

Los costes variables se dividiran en el mantenimiento de la plataforma y marketing.
Por un lado, el gasto en mantenimiento de la aplicacién se destinara a la compafiia
proveedora de los servidores, Amazon Web Services (AWS), actualizaciones necesarias
durante el lanzamiento de la plataforma y gastos incurridos durante la integracion con

terceras entidades (Revoolt o supermercados).

Por otro lado, el gasto en marketing se desglosara en diversas partidas, que incluyen
el posicionamiento SEM y SEO, con el objetivo de promocionar la plataforma en los
principales motores de basqueda como Google o Youtube (medio que mejor optimiza la
obtencion de resultados positivos con una inversion minima) (Sustaeta Navarro, 2014).
Ademas, se llevaran a cabo campafias publicitarias con personalidades influyentes del
ambito gastronémico y culinario en las redes sociales. Por ultimo, se realizaran eventos y

anuncios en establecimientos de supermercados mediante acuerdos estratégicos.

La Figura 6 presenta el esquema de todos elementos, anteriormente detallados del

Business Model Canvas.

Figura 6: Business Model Canvas de Dineweek
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4. Plan financiero

Tras el desarrollo del modelo de negocio a través del Business Model Canvas, este
apartado se centrara en el plan financiero de Dineweek. Con el objetivo de reflejar la
viabilidad econémica-financiera de Dineweek, se analizaran: la inversion inicial y las
fuentes de financiacién, la estructura de ingresos y costes, el andlisis de cuentas,
incluyendo el Balance de Situacion, la Cuenta de Pérdidas y Ganancias, el Estado de Flujo
de Efectivo y, por ultimo, el anélisis de sensibilidades durante los cinco primeros afios.

La constitucion de Dineweek se realizara en enero de 2024, ya que los socios
fundadores ain no disponen del capital suficiente para iniciar las operaciones en la
actualidad. En consecuencia, todas las proyecciones seran anuales, incluyendo las del

afio 0 que se iniciara en enero de 2024.
4.1.Financiacién inicial

Dineweek se constituira en el afio 0 con una financiacién inicial de 50.000 euros
dividida equitativamente entre los 5 socios fundadores (10.000 euros por socio). La
estructura accionarial consistird en 50.000 participaciones con un valor nominal de 1 euro,
por consiguiente, en el momento de la constitucion de Dineweek, cada accionista sera

titular de 10.000 participaciones, es decir, un 20% de la sociedad.

Tabla 1: Estructura accionarial en el momento constitutivo de Dineweek

Numero de participaciones 50.000
Valor nominal 1€
Porcentaje propietario fundador 20%
N2 participaciones por fundador 10.000
Valor de las participaciones por fundador 10.000 €

Fuente: elaboracion propia

Nada més constituirse Dinewek, se llevara a cabo una primera expansion de capital,
en la que se ampliaran los fondos propios de la compafiia en 25.000 euros. Para esta ronda
de ampliacion de capital, se recurrira a las 3Fs (Family Funds and Friends), ya que suelen
exigir menores rentabilidades que los inversores de mercado y aportan una mayor
flexibilidad (Cai et al., 2019).
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Debido a que Dineweek se encuentra en una fase inicial (pre-seed), se aplicara una
dilucion estandar del 10% para esta ampliacion de capital y, por lo tanto, de 5.000
participaciones (la dilucion suele ser menor en comparfiias de reciente constitucion)
(Morgan Stanley, 2022). En consecuencia, se emitird 1 nueva accion por cada 10 antiguas,
diluyendo el accionariado del resto de los socios en aproximadamente un 2%. Esto
significa que su participacion en la empresa pasara del 20% al 18%, mientras que las 3Fs
serén propietarios del 9,1% de la compafiia. El resto de los 25.000 euros se cobrara a los

inversores a través de una prima de 20.000 euros.

Tabla 2: Primera ampliacion de capital

‘ Ampliacién de capital 25.000 €
Porcentaje dilucion 10%
N2 de participaciones ampliadas 5.000
Valor de las participaciones ampliadas 5.000 €
Prima 20.000 €

Fuente: elaboracidn propia

Tabla 3: Estructura accionarial una vez realizada la ampliacion de capital

Capital social \ Porcentaje aportado Importe
Socios fundadores 91% 50.000 €
3FS 9% 5.000 €

Total 100% 55.000 €

Fuente: elaboracidn propia
4.2.Inversion inicial

La ampliacion de capital tendra como resultado un aumento de los fondos propios a
75.000 euros, lo que permitira invertir en los tres activos principales. En primer lugar, se
invertiran 34.200 euros en el activo intangible, el software de la aplicacion y pagina web.
El coste del desarrollo de la plataforma, con las funcionalidades que Dineweek demanda
(red social, gestion de contenido, TPV, programacion con funcionalidades avanzadas), se
estima entre 6.000 y 20.000 euros (Yeeply, 2020). No obstante, la inversion estimada
ascenderd a los 34.200 ya que, por un lado, se debe incluir la integracién de la plataforma
del delivery (API) vy, por otro lado, garantizar que este activo sea atractivo para los

usuarios.



En segundo lugar, se invertiran 800 euros en los activos materiales del empleado que
se contratara durante los primeros meses del afio 0. Estos activos consistirdn en un
ordenador HP con 16 GB de ram y un procesador Intel Core 15 de Gltima generacion,
Optimo para realizar tareas de programacion, y un Samsung Galaxy M13. El ordenador
supondra una inversion de 550 euros, mientras que el teléfono movil tendra un valor de
250 euros. (HP, 2023) (PC Components, 2023).

Por ultimo, se destinara el importe restante, 40.000 euros, a tesoreria para hacer frente

a diversos gastos como:

e 3.279 euros en costes legales para constituir la sociedad.

e 20.000 euros en campafas de marketing de lanzamiento de la plataforma, las
cuales se detallaran en la estructura de costes.

e Las primeras 6 mensualidades del técnico en plantilla que equivalen a 15.150
euros.

e 1.571 euros destinados a liquidez para poder sufragar cualquier imprevisto que

surja durante los primeros meses.

Tabla 4: Inversioén inicial de Dineweek

Software: aplicacion y pagina web 34.200 €
Equipos informaticos 800 €
Tesoreria 40.000 €

Fuente: elaboracidn propia
4.3.0tras fuentes de financiacion

Durante el primer mes del afio 1, cuando Dineweek evolucione a una etapa seed, se
solicitard un préstamo bancario que permita reforzar la liquidez de la compafia y
fortalecer el crecimiento de Dineweek. Se recurrird a la entidad financiera ENISA, la cual
ofrece préstamos con condiciones favorables a jovenes emprendedores menores de 40
afios y aporta solvencia y seguridad (las startups que se benefician de este tipo de ayudas
tienen un 30% mas de posibilidades de mantenerse activos en el mercado durante al
menos cuatro afios) (Islam et al., 2018). Los requisitos principales para solicitar el

préstamo son los siguientes:
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e Un proyecto novedoso, con una solucion sostenible y socialmente responsable.
e Que los socios sean jovenes menores de 40 afios

e Que el negocio sea capaz de demostrar la viabilidad técnica y econdmica.

e Que se financien activos fijos y circulante necesario para la actividad.

e Que la solicitud se realice durante los primeros 24 meses desde la constitucion

e Que los socios aporten via capital el 50% del préstamo.

El importe minimo del préstamo es de 25.000 euros y el maximo de 75.000 euros, con un
tipo de interés del Euribor +3,25%, un vencimiento no superior a los 7 afios y una carencia
del principal de hasta 5 afios (ENISA, 2023).

Dineweek cumpliria todos los requisitos, ya que todos los socios fundadores tienen
una edad inferior a 40 afos, el préstamo se solicitaria en el mes 13 después del proceso
constitutivo, iria destinado a reforzar el activo intangible (mejoras en la aplicacion e
integraciones) y sufragar gastos de marketing. Asimismo, se cumplira con el requisito de
contribuir con el 50% del préstamo en fondos propios, ya que, en un escenario

conservador y pesimista se solicitarian 65.000 euros y en el caso optimista 45.000 euros.

Respecto a la duracion del préstamo, en un escenario conservador, se solicitaria un
plazo de tres afios, mas uno adicional de carencia del principal. De esta forma, durante el
primer afio solo se abonara 4.248 euros en intereses. En el supuesto de un escenario
pesimista, el plazo seria el mismo, no obstante, se contemplarian dos afios de carencia del
principal, abonando en el primer afio 4.248 euros y en el segundo 4.140 euros. En cambio,
en un escenario optimista no se solicitaria ninguin periodo de carencia y el préstamo se

amortizaria en tres anos.

En cuanto a las ampliaciones de capital, ya sea para un escenario conservador como
para un optimista, no se contemplan incrementos de los fondos propios. Sin embargo, en
el supuesto de un escenario pesimista, durante los primeros meses del afio 1, y de manera
simultanea a la solicita del préstamo ENISA, se llevaria a cabo una nueva ronda de
ampliacion de capital de 65.000 euros para poder mantener gastos elevados de
penetracion (camparias de marketing) a pesar de la reducida actividad.

Dado que la empresa se encuentra en una etapa mas avanzada que la fase inicial
(seed), la ampliacion de capital se realizara a través de aceleradoras o venture capital. Es

importante destacar que, en estos casos, los estandares de dilucion son significativamente
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mas elevados, con un promedio del 20% (Morgan Stanley, 2023). No obstante, cabe
mencionar que este tipo de financiadores son méas propensos a invertir en startups que

hayan recibido ayudas, como es el caso de la otorgada por ENISA (Islam et al., 2018).

En este sentido, se procederd a la emision de 11.000 nuevas participaciones con un
valor nominal de 1 euro cada una, lo que se traduce en un total de 11.000 euros. El resto
de la aportacion, equivalente a 54.000 euros, se cobrara al inversor en prima. En suma, el

capital total aportado ascendera a 140.000 euros.

Tabla 5: Segunda ampliacion de capital

| Ampliacién de capital 65.000 €
Porcentaje dilucion 20%
N2 de participaciones ampliadas 11.000
Valor de las participaciones ampliadas 11.000 €
Prima 54.000 €

Fuente: elaboracion propia

Tabla 6: Estructura accionarial una vez realizada la ampliacién de capital

Capital social ‘ Porcentaje aportado Importe
Socios fundadores 75% 50.000 €
3FS 8% 5.000 €
Venture capital 17% 11.000 €
Total | 100%  55.000€

Fuente: elaboracion propia
4.4 Estructura de ingresos

En primer lugar, se debe clarificar que el andlisis de la estructura de ingresos y costes,
asi como el analisis de las cuentas anuales se han realizado bajo la premisa del escenario
conservador. Cualquier parametro relacionado con los escenarios pesimista u optimista

serd abordado en la seccion de analisis de sensibilidades.

Con el fin de exponer la estructura de ingresos, es necesario precisar tanto el namero
de usuarios iniciales, como su tasa de crecimiento. Se considerara usuario a todo
individuo que haya completado el registro en la aplicacion, independientemente de si lo

realiza mediante la aplicacion o a través de la pagina web y, por lo tanto, no se



contabilizara el nimero de descargas como medida de usuarios sino el nimero de

individuos registrados.

Se estima que la plataforma contaria con una base de usuarios iniciales de 480
individuos. Este célculo se fundamenta en una encuesta de elaboracion propia, la cual fue
completada por 310 personas. Dentro de este grupo, un 67% de los participantes (210
personas) manifestaron su interés en una plataforma como Dineweek. Debido a que las
respuestas se recopilaron en tan solo cuatro dias, y considerando que no todas las personas
que afirmaron estar interesadas se registrarian en la plataforma, se ha optado por una
estimacion conservadora, segun la cual se alcanzarian 480 usuarios en 30 dias. Esta cifra
representa un 43% menos de los usuarios que se obtendrian si se siguieran los datos de la

encuesta en su totalidad.

Para la estimacion del crecimiento mensual de usuarios, se ha empleado la férmula
del coeficiente viral. Dicha formula se obtiene dividiendo los usuarios virales entre los
usuarios iniciales. En los primeros dos afios, el coeficiente viral estimado seria de 24%,
mientras que a partir del tercer afio se calcula que disminuiria a 19%, 15% y finalmente
a un 10% en el cuarto afo. Esta viralidad representa un célculo conservador, dado que un
coeficiente viral inferior a 25% se considera estandar, mientras que uno superior a 25%

se considera Optimo, y uno superior a 30% se considera excelente (Kerfant, 2014).

También se ha calculado un churn rate, es decir un % de abandono de usuarios que
bien dejan de utilizar la plataforma o se dan de baja como usuarios. En los primeros afos,
este indice es mas elevado, estimandose en un 14% y 8%, pero disminuye con el tiempo
hasta alcanzar el 5%, que es el valor estdndar en el mercado. Es comun que el churn rate
sea mayor durante los primeros afios, debido a que el nimero de usuarios que abandonan
la plataforma es superior debido a la capacidad limitada de la empresa para retenerlos
(problemas con el software, algunas funcionalidades poco atractivas, entre otros factores)
(Sukow & Grant, 2013).

Tabla 7: Estimacion de usuarios Dineweek (escenario conservador)

Coeficiente de vialidad 24% 19% 15% 15% 10%
Churn rate 14% 8% 5% 5% 5%
N2 total de usuarios 1.195 7.569 37.449 117.334 210.237

Fuente: elaboracidn propia
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Una vez analizado el nimero de usuarios, se expondran las fuentes de ingresos de
Dineweek. La principal linea de ingresos es la comision del market place. La plataforma
cobraré por toda transaccion realizada, es decir por cada pedido a domicilio, ya sea por
un usuario del plan premium o gratuito. Para estimar los ingresos procedentes de esta
fuente, se ha utilizado el gasto medio de compra por persona en Espafia, que en 2021 fue
de aproximadamente 134 euros al mes (Aranda & Galindo, 2022). Ademas, el 80% de los
individuos hacen 3,7 compras en el supermercado y, por lo tanto, se calcula que la compra

se realiza de media 4 veces al mes (PWC, 2019).

De acuerdo con los datos proporcionados, el promedio de compra en Dineweek se
estima en 33,5 euros (gasto medio por persona entre nimero de compras realizadas en un
mes). No obstante, cabe destacar que muchos de los usuarios de la plataforma realizan
compras para mas de un individuo, debido a que el publico objetivo de Dineweek esta
compuesto por familias y estudiantes que conviven con varios individuos en un mismo

domicilio. Por lo tanto, se estima que el gasto medio por compra se incrementa a 50 euros,

Para calcular los ingresos del market place, se multiplicaria el nimero de usuarios
totales (premium y no premium) por la comision que se cobra por cada pedido. En el
primer afio, la comision seria del 0,05, lo que equivale a 2,5 euros por pedido. El
competidor mas cercano a Dineweek es HelloFresh, que cobra 55 euros por pedido
semanal, si se resta el coste estimado de compra por semana de 50 euros, se obtiene que
HelloFresh cobra una comision de 5 euros por pedido, el doble que Dineweek
(HelloFresh, 2023).

Por ultimo, se afiaden dos variables de control. Se estima que solo el 60% de los
usuarios compran en la plataforma, y que estos realizan 2 pedidos de media al mes, en

vez de los 4 que es el promedio de compras al mes en Esparia.
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Tabla 8: Fuente de ingresos market place (escenario conservador)

Ao 1
5%
7.569

Aio 2
5%
37.449

Ao 0
5%
1.195

Ingresos market place
Comision por compra

4%
117.334

4%
210.237

N2 total de usuarios

% de usuarios que realizan
pedidos en la plataforma

N2 pedidos que se tramitan en
la plataforma al mes por
usuario

Promedio de compra (semanal)

60% 60% 60% 60% 60%

50 € 50 €

142749 €

| 50 €
681.139 €

| 50 €
2.187.541 €

| 50 €
4.215.053 €

28.289 €

Fuente: elaboracidn propia

La segunda fuente de ingresos de Dineweek es la suscripcion premium. Esta
modalidad se dirigira a los usuarios que deseen optimizar el coste del delivery. Para
estimar el nimero de personas que se adheriran al plan premium, se han empleado dos
ratios. Dado que se ofrecera un mes de prueba gratuito, el primer coeficiente que se
determina es el de adhesion al plan gratuito, que sera del 20% en los dos primeros afios y
ascendera al 30% en el afio 3. Esto significa que en el afio 0 el 20% de los nuevos usuarios
se registraran en el plan gratuito. Cabe destacar que para inscribirse en el plan gratuito es
imprescindible facilitar los datos de la tarjeta de crédito, lo cual puede representar un
obstéaculo para los consumidores (Raventos, 2017).

Para estimar el nimero de personas suscritas al plan premium tras finalizar el mes de
prueba gratuito, se aplica una ratio de conversion del 20% en los dos primeros afios y del
30% a partir del afio 3. Aunque esta ratio de mercado suele estar entre el 30 y 40%, se ha
establecido un 20% debido a que en el modelo negocio de Dineweek el plan premium
esta disefiado para clientes muy recurrentes, los cuales son mas dificiles de atraer durante

los primeros afios (Raventds, 2017).

Tabla 9: Usuarios registrados en el plan premium (escenario conservador)

Usuarios plan premium ‘ Ao 0 Ao 1 Aiio 2 Ao 3 Ao 4
NQ total de usuarios 1.195 7.569| 37.449| 117.334| 210.237
Ratio de conversion plan gratuito 20% 20% 30% 30% 30%
N2 total de usuarios plan gratuito 522 2.027| 12.636| 37.689| 58.696
Ratio de conversion plan premium 20% 20% 30% 30% 30%
Ne total de usuarios suscritos 92 903 3.304 10.385 17.225

Fuente: elaboracidn propia
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El precio de suscripcion se determinard mediante un acuerdo con la empresa del
delivery. Se prevé que sea de 12 euros en el afio 0, aunque aumentard a 14 en el afio 2 y
a 15 en el afio 3. En los primeros afios, como se operara dentro de la M30, el coste del
delivery no excedera los 2 euros por compra (utilizando un coste medio de 0,95 euro por
km y teniendo en cuenta que hay un supermercado aproximadamente cada menos de 2
km) (Cabify, 2023) (Garcia, 2020). Por lo tanto, si cada usuario realiza de media 4
compras en la plataforma, el coste del delivery mensual por persona es de 10 euros. Esta
es la cantidad que se abonara a la empresa encargada del delivery, mientras que Dineweek

obtendra un margen de 2 euros por suscripcion (15%).

Este precio es bastante similar al de la competencia ya que, por un lado, empresas con
el mismo modelo de negocio como Glovo o Uber tienen margenes superiores y, por otro
lado, el coste que se traslada al consumidor también es bastante parecido al de otros
servicios similares como la entrega a domicilio de los supermercados (Casal, 2020)
(Carrera, 2021) .

Tabla 10: Fuente de ingresos plan premium (escenario conservador)

Ingresos plan premium Aiio 0 ‘ Ao 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 ‘
N2 total de usuarios suscritos 92 903 3304 10385 17225
Precio de la suscripciéon 12 € 13 € 14 € 15 € 15 €
Coste del delivery (proveedor) 10 € 10,8 € 11,7 € 12,5€ 12,5€
Margen Dineweek 20% 20% 20% 20% 20%

11.740€  46.261€ 155.787 € 258.381 €

1.112 €

Fuente: elaboracion propia

La publicidad constituye la tercera fuente de ingresos, esta solo se mostrara a los
usuarios que no estén suscritos al plan premium. Se ha estimado sobre la base de que cada
usuario interactta con 3 anuncios como minimo cada mes. Por cada 1.000 impresiones
los ingresos previstos son de 3 euros (Appsflyer, 2023). Por lo tanto, esta linea de negocio

representa un porcentaje muy reducido de los ingresos totales.

39



Tabla 11: Fuente de ingresos publicidad (escenario conservador)

Ingresos publicidad ’ Ao 0 Aio 1 Ao 2 ‘ Aiio 3 Afio 4
N2 total de usuarios no suscritos plan premium 1.125 7.076 | 34.975| 110.934| 202.128
N2 impresiones por usuarios mensuales 3 3 3 3 3
Ingreso por cada 1.000 impresiones 3€ 3€ 3€ 3€ 3€
Total | 76€  384€ 2.031€ 7.482€ 16.926€

Fuente: elaboracion propia
4.5.Estructura de costes

La estructura de gastos se desglosa en cinco grupos de costes: aprovisionamientos,

servicios externos, costos de personal, amortizacion, intereses e impuestos.

En primer lugar, se encuentran los aprovisionamientos. Estos incluyen los trabajos
realizados por otras empresas, es decir la proporcion del plan premium que se acordara
con la comparfiia del delivery. Como se ha mencionado anteriormente, esta ira
evolucionando segun vaya aumentando el precio de suscripcién, comenzando en 10 euros

y alcanzando los 13 euros en el afio 4.

Tabla 12: Trabajos realizados por otras empresas (escenario conservador)

Coste delivery Afo 0 Ao 1 Afo 2 Afo 3 Ao 4
Ne total de usuarios suscritos 92 903 3.304 10.385 17.225

Coste del delivery (proveedor) por usuario al mes 10€ 10,8 € 11,7 € 125 € 12,5€

6.156 € 29.310€ 175.350€ 576.906€ 986.986 €

Fuente: elaboracion propia

Los servicios exteriores son el segundo grupo de costes, que a su vez se desglosa en
cinco costes esenciales para Dineweek. El primer coste de los servicios exteriores son los
gastos legales de constitucion de una compafiia (aproximadamente 200 euros), al que se
le suman el coste de registrar la patente y otros costes legales que en total ascienden a
3.279 euros (EI economista, 2015). El gasto legal ird aumentando a lo largo de los afios,
especialmente después del afio 2 donde se espera que sea superior debido al ritmo de
crecimiento.
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Tabla 13: Servicios de profesionales independientes (escenario conservador)

Costes legales ‘ Aio 0 ‘ Aio 1 Ao 2 Afio 3 Afio 4
Costes legales de constitucion 200 € - - - -
Otros costes legales 3.079€| 3.996€| 12.000€| 12.000 €| 12.000 €

© 3.079€ 3.996€ 12.000€ 12.000€ 12.000 €

Fuente: elaboracion propia

El segundo coste de servicios exteriores son las comisiones y licencias de Apple Store
y Google Play. Disponer de una aplicacion en estas plataformas tiene un coste de 99 euros
y 22 euros anuales respectivamente. Ademas, ambas cobran una comision del 30% por
todos los pagos de suscripcion realizados en su plataforma (Apple Store, 2023) (Google
Play, 2023). Asimismo, se contratara a Stripe como pasarela de pago, que tiene un coste
fijo de 0,25 euros méas 1,5% por transaccion (Stripe, 2023).

Tabla 14: Servicios bancarios y similares (escenario conservador)

Coste licencias ‘ Ao 0 Ano 1 Ao 2 Ao 3 ‘ Ao 4
Licencia Apple Store | 99 €] 99 €| 99 €| 99€|  99¢
Licencia Google play 22 € 22 € 22 € 22 € 22 €
| Total . 121¢€ 121¢€ 121€ 121€  121¢€
| Comisiones Afio0 Aol  Afo2  Afo3  Afo4
Comisiones Apple Store 30% 30% 30% 30% 30%
Comisiones Google Play 30% 30% 30% 30% 30%
Comisiones pasarela pago fijas 0,25 € 0,25 € 0,25 € 0,25€ 0,25 €
Comisiones pasarela pago variable 1,5% 1,5% 1,5% 1,5% 1,5%

5.693 €

5.814 €

24.093 €

24.214 €

Fuente: elaboracion propia

79.651 € 140.382 €

79.772 € 140.503 €

El tercer coste de los servicios exteriores es el marketing. En el afio 0 se invertira

20.000 euros en campafas que den a conocer la plataforma. En el afio 1 este coste

aumentara a 24.000 euros. Los costes de marketing durante estos dos primeros afios seran:

e Acuerdos con influencers: cocineros y editoriales de recetas que promocionen la

plataforma a través de redes sociales y permitan el uso de sus recetas en la

aplicacion. Aunque la agencia contactada ha estimado el presupuesto de estas

camparias en mas de 15.000 euros, durante los primeros afios Dineweek invertira
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10.000 reduciendo su publico objetivo a las personas que residan dentro de la M30
(contratando 10 influencers por un importe de 1.000 euros cada uno).

e Ofertas y descuentos: Independiente de la prueba gratuita de un mes, también se
har&n ofertas de descuentos con acuerdos con los supermercados que atraigan
nuevos usuarios y aumenten el nimero de transacciones que se realizan en la
plataforma. Esta sera otro de los principales componentes del presupuesto de
marketing, ya que se invertird un promedio de 4.000 euros durante los dos
primeros anos.

e Publicidad y eventos: acuerdos con supermercados que permitan publicitar la
plataforma en sus establecimientos o realizar eventos con reconocidos cocineros.
Se estima una inversion de 6.000 euros, ya que en un primer momento servira
como herramienta para dar a conocer la plataforma, sobre todo en circulos mas
reducidos y con publicos méas alcanzables. Se buscara participar en pequefios
eventos cuyo coste de participacion no sea muy elevado y que permita
personalizar la atraccion al cliente, con el objetivo de crear comunidad y promover
la plataforma.

e Posicionamiento SEM y anuncios en RRSS: A través de plataformas como
Google Ads promocionar Dineweek en los motores de bdsqueda y en redes
sociales como Instagram.

e Campaiias de networking en la Universidad Pontificia Comillas con descuentos
especificos para los estudiantes de la universidad, fomentando el Word of Mouth
(WOM) y generando una comunidad de usuarios.

A partir del afio 2 el gasto de marketing aumentara exponencialmente y por ello, se
contrata a una agencia de marketing (ya se ha comenzado trabajos preliminares con
DEKUPLE) que asista con la gestion de campafias masivas.

Tabla 15: Publicidad propaganda y relaciones publicas (escenario conservador)

Campanas de marketing 20.000 €| 24.000€| 70.000€| 360.000€| 720.000 €
Variacion anual - 20% 192% 414% 100%
24.000€ 70.000€ 360.000€ 720.000 €

Fuente: elaboracion propia
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El cuarto coste de los servicios exteriores son los gastos en comunicacion como las
tarifas moviles. En Dineweek se contratara el plan de Lowi con 25GB acumulables por

11,95 euros mensuales (Lowi, 2023) .

Tabla 16: Comunicaciones y otros servicios (escenario conservador)

Coste tarifas méviles ‘ Afio 0 ‘ Aio 1 Aiio 2 ‘ Aiio 3 Afio 4
N° empleados 1 7 7 10 11
Tarifa Lowi 11,95€| 11,95€

 Total | 143€ 1.004€ 1.004€ 1434€ 1577€

Fuente: elaboracion propia

El dltimo gasto de servicios exteriores es el mantenimiento de la plataforma. Se ha
previsto que sea durante el afio 1 un 20% del valor del activo. El coeficiente de
mantenimiento se incrementara durante los afios para poder cubrir los mayores gastos
debido al aumento de la demanda. Estas cifras son conservadoras ya que, de media, una
aplicacion para mantener las funcionalidades similares a las de Dineweek (servidores,
pasarelas de pago, notificaciones...) tiene un coste del 15% al 20% del coste inicial

(Tangram, 2023).

Tabla 17: Reparacidn y conservacion (escenario conservador)

Coste mantenimiento plataforma ‘ Aiio 0 ‘ Aio 1 Aiio 2 Afio 3 Aiio 4
Valor plataforma (sin amortizacion) 34.200 €| 39.200 €| 44.200 €| 54.200 €| 74.200 €
Coste mantenimiento (% plataforma) 20% 20% 40% 80% 120%

. 6.840€ 7.840€ 17.680€ 43.360€ 89.040 €

Fuente: elaboracidn propia

Una vez detallado todos los costes de los servicios exteriores, el siguiente grupo de
gastos son los sueldos y salarios. Al inicio de la actividad, se contratara a un informatico
que colabore con la gestién de la plataforma. El salario del primer empleado seré de 2.525
euros mensuales, lo que supone 30.300 euros brutos anuales. Dicha cantidad se

actualizara anualmente con unas subidas del 2% ajustandose al IPC.

En el afio 1, se ampliara la plantilla contratando a otro informatico mas que tendra el
mismo salario que el empleado ya existente. Asimismo, en el afio 1 el equipo de socios
se incorporara a la empresa con el salario minimo de 1.080 euros mensuales. Este se

incrementara progresivamente hasta equipararlo en el afio 3 al resto de la plantilla. Por
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Gltimo, ese mismo afio se contratara a otro informatico y en el afio 4 a un empleado de
marketing que asista con las campafias y la atencion al cliente. Ambos dispondréan del
mismo sueldo que el resto de los empleados.

Tabla 18: Sueldos y salarios (escenario conservador)

‘ Coste sueldos y salarios Aio 0 Afo 1 Ao 2 Aio 3 Afio 4
N2 empleados 1 7 7 10 11
Sueldos informéticos 2.525 € 2.576 € 2.627 € 2.680 € 2.733 €
Sueldos directivos 1.080 € 2.000 € 2.680 € 2.733 €
Inflacién anual (IPC) 2% 2% 2% 2% 2%

Fuente: elaboracion propia

La amortizacion constituye el siguiente grupo de costes. En Dineweek se compone
por el inmovilizado inmaterial (software) y el inmovilizado material (equipo

tecnoldgico), cuya vida Gtil se ha estimado en 5 afios para ambos activos.

Tabla 19: Dotaciones para amortizaciones (escenario conservador)

Amortizacion inmovilizado

Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4

Inmovilizado inmaterial 34.200 €| 39.200 €| 44.200 €| 54.200 €| 74.200 €
Vida util (afios) 5 5 5 5 5
‘ 6.840 € ‘ 7.840€ 8.840€ ‘ 10.840 € 14.840 €

inmaterial

Amortizacion inmovilizado
material

Ao 0 Afo 1 Ao 2 Ao 3 Aio 4
Inmovilizado inmaterial
Vida util (afios) 5 5 5 5 5

Total 1.960 €

160 € ‘ 1.160€ 1.160€| 1.560¢€

 7.000€ 9.000€ 10.000€ 12.400€ 16.800 €

Total

Fuente: elaboracion propia

El quinto grupo de costes es el desembolso de los intereses, correspondientes al
préstamo ENISA cuyo plazo serd de 3 afios, con un afio adicional de carencia. Se ha
estimado el tipo de interés consolidando el Euribor con la tasa establecida por ENISA del
3,25% (ENISA, 2023). La informacion de mercado utilizada se obtuvo el 30/02/2023 a

través de la empresa de asesoramiento financiero Kenta Capital.
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Tabla 20: Intereses de deudas (escenario conservador)

Desembolso intereses ‘ Afio 0 ‘ Ao 1 Ao 2 ‘ Aiio 3 Afio 4
Préstamo vivo = 65.000 €| 43.333 €| 21.667 € =
Euribor a 30/02/2023 - 3,29% 3,12% 3,01% 2,95%
Tipo de interés a 30/02/2023 6,54% 6,37% 6,26% 6,20%

| 4248€ 2.189€ 2153€ 1.239¢€

Fuente: elaboracion propia asesorado por Kenta Capital

Por ultimo, el pago de impuestos, que representan el 25% del resultado antes de
impuestos. Solo se desembolsaran a partir del break even, es decir, del afio 2 (Agencia
tributaria, 2022).

Tabla 21: Impuesto sobre sociedades (escenario conservador)

Impuesto sobre sociedades ‘ Ao 0 ‘ Aio 1 Ao 2 ‘ Ao 3
Resultados antes de impuestos | -45.112 €| -56.951 €| 233.945€ | 941.240 €| 2.161.439 €
% sobre beneficio 25% 25% 25% 25% 25%
Total - - 58.486 € 235.310€ 540.360 €

Fuente: elaboracion propia
4.6.Anélisis de cuentas

Una vez descritas las necesidades de financiacion de Dineweek, asi como su
estructura de ingresos y gastos, se analizara las proyecciones financieras a 5 afios, a través
de la Cuenta de Pérdidas y Ganancias, el Balance de Situacién y los Flujos de Caja. Como
se ha mencionado anteriormente, todas estas proyecciones se haran en base al escenario

conservador.
4.6.1. Cuenta de pérdidas y ganancias

La Cuenta de Pérdidas y Ganancias es un estado financiero que refleja los gastos, los
ingresos y las pérdidas o ganancias patrimoniales que se produciran durante el ejercicio
econdmico, analizando el resultado de la situacién financiera de Dineweek (Mufioz
Orcera, 2018).

En primer lugar, en la Cuenta de Pérdidas y Ganancias, se encuentran los ingresos de
explotacion. En Dineweek estan compuestos por tres fuentes principales: las comisiones

del Market Place (que representa el ingreso mayoritario), la suscripcion al plan premium
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y la publicidad. Estas tres lineas de ingresos suman el importe neto de la cifra de negocio,

que alcanza en el quinto afio un importe cercano a los 2 millones de euros.

A continuacion, se presentan los gastos de explotacion, que en Dineweek se agrupan

en tres apartados principales:

e Aprovisionamientos: incluye la cuenta de Trabajos Realizados por Otras

Empresas, que corresponde a la cuantia que Dineweek abona a la empresa del

delivery por las suscripciones del plan premium (durante el afio 1 estos gastos

suponian el 83% del total de los ingresos del premium).

e Servicios Exteriores, donde se registran las siguientes cuentas de gastos:

o

Servicios Profesionales Independientes: costes legales de Dineweek, que
son parte de esta cuenta de gasto debido a que son externalizados a terceras
compafiias.

Servicios Bancarios y Similares: comisiones del terminal punto de venta
(Stripe) y el pago de comisiones por transacciones realizadas en el Apple
Store y Google Play.

Publicidad, Propaganda y Relaciones Publicas: esta cuenta que engloba
todos los gastos relacionados con el marketing: camparias, descuentos,
acuerdos con supermercados...

Comunicaciones y otros: todo gasto relacionado con las comunicaciones
y servicios telefénicos (las tarifas moéviles de los empleados).

Reparacion y conversacion: costes de mantenimiento de la plataforma
(aplicacion y pagina web) como actualizaciones o la contratacion de

servidores.

e Gastos de Personal y Prestaciones de Servicios: sueldos y salarios de todos los

empleados en plantilla de Dineweek, al igual que los socios con puestos directivos

(a partir del afio 2 cuando se incorporan a la plantilla).

Al sustraer el importe neto de la cifra de negocios todos los gastos mencionados, se

obtiene el EBDITA, que corresponde a los ingresos antes de depreciacion, intereses,

impuestos y amortizacién y refleja la situacion econdmica de la empresa en relacion con

sus ingresos y gastos en el nucleo del negocio (Mufioz Orcera, 2018). En Dineweek, el

EBDITA es negativo durante los dos primeros afos, pero a partir del afio 3 comienza un

periodo de crecimiento, alcanzando los 2 millones de euros en el afio 5.
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Para estimar el resultado del ejercicio, que es la diferencia entre ingresos, gastos y
pérdidas patrimoniales derivadas de la actividad principal del negocio, se le sustrae al
EBDITA la amortizacion (Mufioz Orcera, 2018). En este caso, la amortizacion esta
formada por la amortizacion del inmovilizado inmaterial (software) y material
(equipamiento tecnoldgico). En Dineweek todos los activos tienen una vida util de 5 afios

y por lo tanto se amortizan dividiendo el importe bruto entre 5.

Posteriormente, se presenta el resultado financiero compuesto por el desembolso de
intereses correspondientes al préstamo ENISA. Este pago es mayor en el primer afio
debido al periodo de carencia del principal. EI préstamo se amortiza durante los tres afios
siguientes al finalizar el afio de carenciay por ello, el desembolso de intereses finaliza en

el ano 4.

Por ultimo, el impuesto de sociedades, el cual comienza a considerarse a partir del
break even, es decir, en el afio 2, representa un 25% sobre el resultado antes de impuestos
(Agencia Tributaria, 2022).

En general, La Cuenta de Pérdida y Ganancias refleja que Dineweek es una empresa
econdémicamente viable ya que consigue un break even en el afio 2 con 5.209 usuarios
registrados en la plataforma. Ademas, en menos de dos afios logra una ratio de beneficio
neto sobre ingresos del 22% y los costes fijos pasan de representar un 25% de los ingresos

a un 15%, determinando la rentabilidad y flexibilidad de la compafiia.
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Tabla 22: Cuenta de Pérdidas y Ganancias (escenario conservador)

 ANlo0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4

Importe neto de la cifra de negocios 29.476 | 154.873| 729.431|2.350.810|4.490.361
Comisiones Market Place 28.289 142.749 681.139 2.187.541 4.215.053
Suscripcion plan premium 1.112 11.740 46.261 155.787  258.381
Publicidad 76 384 2.031 7.482 16.926
Aprovisionamientos 6.156| 29.310| 175.350| 576.906| 986.986
Trabajos realizados por otras empresas 6.156  29.310 175.350 576.906 986.986
Servicios exteriores 31.132  42.654 124.898 496.566 963.121
Servicios de profesionales independientes. 3.279 3.996 12.000 12.000 12.000
Servicios bancarios y similares. 870 5814 24.214 79.772  140.503
Publicidad, propaganda y relaciones publicas 20.000 24.000 70.000 360.000 720.000
Comunicaciones y otros servicios 143 1.004 1.004 1.434 1.577
Reparacidn y conversacion 6.840 7.840 17.680 43.360 89.040
Gastos de personal y prestacion de servicios ‘ 30.300| 126.612| 183.048 | 321.546| 360.775
Sueldos y Salarios 30.300 126.612 183.048 321.546 360.775
Margen Bruto (EBDITA) -43.703 246.135 955.793 2.179.479

Dotaciones para Amortizaciones 7.000 9.000| 10.000 12.400 16.800
Amortizacién del inmovilizado inmaterial 6.840 7.840 8.840 10.840 14.840
Amortizacién del inmovilizado material 160 1.160 1.160 1.560 1.960
Resultado de explotacion (EBIT) -52.703 236.135 943.393 2.162.679

Gastos financieros 0 4.248 2.189 2.153 1.239
Intereses de deudas a corto plazo 4.248 2.189 2.153 1.239

Resultado Financiero -4.248  -2.189 -2.153 -1.239
Resultado antes de impuestos -45.112 -56.951 233.945 941.240 2.161.439‘

Impuestosobresociedades | | | 58486| 235310] 540360

Resultado del ejercicio -45.112 -56.951 175.459 705.930 1.621.079\

Fuente: elaboracion propia
4.6.2. Balance de situacion

El Balance de Situacién es un estado financiero que refleja la situacion econémica y
financiera en un momento determinado de la compafiia. Esta formado por el activo, el

patrimonio neto y el pasivo (Mufioz Orcera, 2018).

El activo se divide en dos. En un lado, el activo no corriente, que son todos los bienes

y derechos que dispone Dineweek en el largo plazo:

e Inmovilizado intangible: la aplicacion informatica, en la cual se invertiran
inicialmente 34.200 euros y se complementaran con 5.000 euros los dos primeros
afios, y 10.000 y 20.000 euros los siguientes afios. Esta se amortizara en base a su
vida til de 5 afios.
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Inmovilizado material: aquellos equipos para el proceso de informacion,
compuesto principalmente por ordenadores y teléfonos. La inversion en el
inmovilizado material empieza en 800 euros e ird aumentando segun se contraten
nuevos empleados, alcanzando un total de 9.800 euros en el afio 5. Al igual que el
inmovilizado intangible, los equipos para proceso de informacion también se

amortizaran en un periodo de 5 afios.

Por otro lado, el activo corriente esta compuesto por todos los recursos que Dineweek

dispone en un corto plazo. En este apartado solo esta la tesoreria, la cual sera una de las

principales cuentas para hacer frente a los dos primeros afios de resultado de ejercicio

negativo.

El patrimonio neto estd compuesto por:

El capital social, que se mantendra siempre en 55.000 euros dividido entre los
socios y los 3Fs.

La prima, aportada durante la primera ampliacion de capital y con un valor de
20.000 euros.

Las reservas donde se acumularén los resultados positivos de la Cuenta de
Pérdidas y Ganancias.

Resultados negativos de ejercicios anteriores, a diferencia de la cuenta de
reservas, se incluirdn los resultados negativos de la Cuenta de Pérdidas y
Ganancias.

El Resultado del Ejercicio, el cual sera positivo a partir del afio 2.

Por ultimo, el pasivo refleja el estado de la deuda de ENISA, la cual se amortizara en

tres aflos, comenzando en el afio 2 y finalizando en el 4 (durante el afio 1 no se amortizara

el principal ya que se solicitara un periodo de carencia).

El balance de Dineweek presenta una situacion estable durante los 5 afios, salvo la

excepcién en el afio 2 cuando la compafia experimentard un breve periodo de

desequilibrio financiero, debido a las elevadas necesidades de financiacion que se exigen

para afrontar los gastos de lanzamiento. Sin embargo, gracias al aumento de la actividad

los afios posteriores se recuperara el equilibro.
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Tabla 23: Balance de situacion (escenario conservador)

Balance de situacion ‘ Aio 0 ‘ Ao 1 ‘ Ao 2 ‘ Aiio 3 ‘ Ao 4
ACTIVO NO CORRIENTE | 28.000 29.000 24.000 23.600 | 28.800
Inmovilizado intangible 27.360| 24.520| 20.680| 19.840| 25.000
Aplicaciones informaticas 34,200 39.200 44.200 54.200 74.200
Amortizacién acumulada inmovilizado intangible 6.840 14.680 23.520 34.360 49.200
Inmovilizado material | 640 4480 3.320] 3760 3.800
Equipos para proceso de informacion 800 5.800 5.800 7.800 9.800
Amortizacién acumulada inmovilizado material 160 1.320 2.480 4.040 6.000
ACTIVO CORRIENTE  1.888  8.937 167.730 852.393 2.446.606
Tesoreria 1.888  8.937 167.730 852.393 2.446.606
TOTAL ACTIVO 29.888 37.937 191.730 875.993 2.475.406
PATRIMONIO NETO 29.888 -27.063 148.396 854.326 2.475.406
Capital Social 55.000 55.000 55.000 55.000  55.000
Prima 20.000 20.000 20.000 20.000  20.000
Reservas 73.396  779.326
Resultados negativos de ejercicios anteriores -45.112 -102.063
Resultado del ejercicio -45.112  -56.951 175459 705.930 1.621.079
PASIVO NO CORRIENTE | 43333 21.667 |
Deudas a largo plazo 43.333  21.667
PASIVO CORRIENTE | | 21.667 21.667 21.667 |
Deudas a corto plazo 21.667 21.667 21.667

TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 29.888 37.937 191.730 875.993 2.475.406

Fuente: elaboracidn propia
4.6.3. Estado de flujos de efectivo

Los Flujos de Caja son un estado financiero que refleja todas las entradas y salidas
netas de dinero que tendré Dineweek durante un afio (Rojas, 2014). Este se divide en tres.

En primer lugar, el flujo de caja operativo que se refiere al conjunto de cobros y pagos
directamente relacionados con la actividad diaria de la empresa (Rojas, 2014). Este se
calcula a partir del EBDITA y restandole los impuestos (25% del resultado antes de
impuestos). Como se ha mencionado antes, el EBDITA es negativo durante los dos

primeros afos, pero alcanza 2 millones de euros en el quinto afio.

En segundo lugar, esté el flujo de caja de inversion (CAPEX), que refleja el capital
invertido en el activo de la empresa con la finalidad de obtener una rentabilidad en el
futuro (Rojas, 2014). EI CAPEX de Dineweek se compone de dos activos: el software y

los equipos tecnolégicos:
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e La plataforma recibira el mayor porcentaje de inversion ya que es un activo
esencial para desarrollar la propuesta de valor de Dineweek. Su inversion
inicial sera de 34.200 euros e incrementara 5.000 euros durante los afios 1y
2 para poder realizar actualizaciones y modificaciones de software. En el afio
3y 4 esta cantidad aumentard a 10.000 y 20.000 euros respectivamente, ya
que se prevé una expansion a otras zonas geograficas y, por lo tanto, se
necesitara una mayor integracion (APIs) con distintas plataformas de
supermercados y empresas de delivery.

e EIl equipamiento tecnoldgico y de comunicacion sera otro de los activos en
los que se invertira. La inversion inicial de este activo serd de 800 euros para
la adquisicién de un ordenador y un teléfono movil. En el afio 1, debido a la
incorporacion de 6 empleados, se incrementara 5.000 euros para la compra de
nuevo equipo tecnolégico. No obstante, en el afio 2 no se realizara ninguna
inversion ya que no contratara a nuevos empleados. Finalmente, en el afio 3
y 4 se reclutara a 4 empleados por lo que se incrementara 2.000 euros anuales

para poder dotar de equipamiento a los nuevos empleados incorporados.

En tercer lugar, esté el flujo de caja de financiacién, cuya variacion depende del resultado
de las operaciones relacionadas con el capital, asi como inyecciones de capital, préstamos,
intereses... (Rojas, 2014). Por consiguiente, los cobros son los 75.000 euros de fondos
propios, méas 65.000 euros del préstamo ENISA. Por otro lado, estan el desembolso de
intereses y la amortizacion del principal durante los afios 2,3 y 4.
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Tabla 24: Estados de Flujo de caja (escenario conservador)

Flujo de caja operativo ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3
EBDITA -38.112 -43.703 246.135 955.793  2.179.479
Impuestos -58.586  -235.310  -540.360
Total -38.112 -43.703 187.101 719.945| 1.638.809

Flujo de caja de inversién
Inversion en activos:

Plataforma -34.200 -5.000 -5.000 -10.000 -20.000
Equipamiento tecnolégico -800 -5.000 -2.000 -2.000
Total -35.000 -10.000 -5.000 -12.000 -22.000
Flujo de caja de financiacion
Fondos Propios 75.000
Deuda 65.000 -21.667 -21.667 -21.667
Intereses -4.248 -2.189 -2.153 -1.239
Total 75.000 60.752 -23.309 -23.282 -22.596

Total flujo de caja 7.049 158.792 684.663 1.594.213

Fuente: elaboracion propia
4.7.Andlisis de sensibilidades

Una vez analizado el escenario conservador, a continuacion, se estudiaran dos nuevas
proyecciones en base a un escenario optimista y pesimista, modificando el namero de
usuarios iniciales, el coeficiente de viral y el churn rate. Con este objetivo, podran
apreciarse las variaciones en las cuentas anuales de Dineweek, en caso de que las

asunciones del caso conservador sean mejores o peores de las esperadas.
Escenario optimista

Para el escenario optimista se ha establecido un nimero de usuarios iniciales de
700 clientes registrados, esta cifra representa un 16% menos de usuarios que si se
estimasen con las respuestas del cuestionario de elaboracion propia. El coeficiente viral
seria de un 25% durante los dos primeros afios, y después descenderia los siguientes afios
hasta llegar a un 12% en el afio 4. El churn rate seria también menor, disminuyendo a un
12% en el afio 0, un 8% en el afio 1y un 5% a partir del afio 2. Por tltimo, se mantendrian
las mismas comisiones del market place y el mismo precio del plan premium que el

establecido en escenario conservador.

Gracias al ritmo elevado ritmo de crecimiento de usuarios, Dineweek adelantaria
el break even al afio 1 con 5.032 usuarios y obtendria una ratio de beneficio neto sobre
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ingresos en el afio 2 del 36% (un 14% superior al del escenario conservador). En el afio 4
alcanzaria un EBIDTA de 5 millones de euros y un beneficio neto de 3 millones de euros,
el doble que en el escenario conservador. Esto reduciria las necesidades de financiacion,
solicitando un importe menor en el préstamo de ENISA, y permitiria un mayor gasto en

marketing e inversion de la plataforma.

Tabla 25: Cuenta de Pérdidas y Ganancias (escenario optimista)

Importe neto de la cifra de negocios 58.022 | 348.291|1.275.609 | 4.325.455|9.600.791
Comisiones Market Place 55.986 322.070 1.190.220 4.021.070 8.933.553
Suscripcidn plan premium 1.883 25.351 81.339 290.572 631.630
Publicidad 152 871 4.050 13.813 35.608
Aprovisionamientos 10.604 | 63.568| 303.113|1.012.799|2.321.782
Trabajos realizados por otras empresas 10.604 63.568 303.113 1.012.799 2.321.782
Servicios exteriores 41.763  56.445 250.068 716.646 1.578.642
Servicios de profesionales independientes. 3.279 3.996 12.000 12.000 12.000
Servicios bancarios y similares. 1.501 12.605 42.384 147.852 324.024
Publicidad, propaganda y relaciones publicas 30.000 30.000 169.000 480.000 1.080.000
Comunicaciones y otros servicios 143 1.004 1.004 1.434 1.577
Reparacidn y conversacion 6.840 8.840 25.680 75.360 161.040
Gastos de personal y prestacion de servicios ‘ 30.300| 126.612| 183.048| 321.546| 360.775
Sueldos y Salarios 30.300 126.612 183.048 321.546 360.775
Margen Bruto (EBDITA) -24.646 101.666 539.380 2.274.464 5.339.593
Dotaciones para Amortizaciones 7.000| 10.000 14.400 20.800 32.800
Amortizacién del inmovilizado inmaterial 6.840 8.840 12.840 18.840 26.840
Amortizacidn del inmovilizado material 160 1.160 1.560 1.960 5.960
Resultado de explotacion (EBIT) -31.646 91.666 524.980 2.253.664 5.306.793

Gastos financieros 1.560 1.524 1.488

Intereses de deudas 1.560 1.524 1.488

Resultado Financiero ‘ -1.560 -1.524 -1.488
Resultado antes de impuestos -31.646 90.106 523.456 2.252.176 5.306.793

Impuesto sobre sociedades | 22526 130.864| 563.044]1.326.698

Resultado del ejercicio -31.646 67.579 392.592 1.689.132 3.980.095

Fuente: elaboracidn propia
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Tabla 26: Balance de situacién (escenario optimista)

Balance de situacion Ao 0 Ao 1 Afio 2 Ao 3 Aiio 4

ACTIVO NO CORRIENTE 28.000 33.000 40.600 51.800 79.000
Inmovilizado intangible 27.360| 28.520| 35.680 46.840 60.000
Aplicaciones informaticas 34.200 44.200 64.200 94.200 134.200
Amortizacién acumulada inmovilizado intangible 6.840 15.680 28.520 47.360 74.200
Inmovilizado material 640 4.480 4.920 4.960 19.000
Equipos para proceso de informacion 800 5.800 7.800 9.800 29.800
Amortizacién acumulada inmovilizado material 160 1.320 2.880 4.840 10.800
‘ ACTIVO CORRIENTE 15.354 107.933 477.925 2.140.857 6.093.752
Tesoreria 15.354 107.933 477.925 2.140.857 6.093.752
‘ TOTAL ACTIVO 43.354 140.933 518.525 2.192.657 6.172.752
PATRIMONIO NETO 43.354 110.933 503.525 2.192.657 6.172.752
Capital Social 55.000 55.000 55.000 55.000 55.000
Prima 20.000 20.000 20.000 20.000 20.000
Reservas 35.933  428.525 2.117.657

Resultados negativos de ejercicios anteriores -31.646

Resultado del ejercicio -31.646  67.579 392.592 1.689.132 3.980.095

\ PASIVO NO CORRIENTE 15.000

Deudas a largo plazo 15.000

\ PASIVO CORRIENTE 15.000 15.000

Deudas a corto plazo 15.000  15.000
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 43.354 140.933 518.525 2.192.657

6.172.752

Fuente: elaboracidn propia

Tabla 27: Estados de Flujo de Caja (escenario optimista)

Flujo de caja operativo ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
EBDITA -24.646 101.666 539.380 2.274.464 5.339.593
Impuestos -22.526 -130.864 -563.044 -1.326.698
Total -24.646 78.749 408.135| 1.711.048| 4.012.895

Flujo de caja de inversidn
Inversion activos -35.000 -15.000 -22.000 -32.000 -42.000
Total -35.000 -15.000 -22.000 -32.000 -42.000
Flujo de caja de financiacion

Fondos Propios 75.000

Deudas 30.000 -15.000 -15.000

Intereses -1.560 -1.524 -1.488

Total 75.000 28.830 -16.143 -16.116

Total flujo de caja 15.354 92.579 369.992 1.662.932 3.970.895

Fuente: elaboracion propia
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Escenario pesimista

Para el escenario pesimista, se ha establecido un nimero de usuarios iniciales de 300
clientes registrados, esta cifra supone un 64% menos que si se estimasen con las
respuestas del cuestionario de elaboracion propia. El coeficiente viral seria de un 20%
durante los dos primeros afios, y después descenderia los siguientes afios hasta llegar a un
10% en el afio 4. El churn rate seria mayor, aumentando a un 14% en el afio 0, un 10%
en el afio 1 y un 6% a partir del afio 2. Por Gltimo, debido al descenso del ritmo de
crecimiento, Dineweek se veria obligado a subir las comisiones del market place a un

8%, y el precio del plan premium a 16 euros.

Estas alteraciones en la demanda atrasarian el break even al afio 3, con 5.451 usuarios.
En cambio, la ratio de beneficio neto sobre ingresos seria muy parecida a la alcanzada en
el escenario conservador ese mismo afo. En el afio 4 obtendria un EBDITA de medio
millon de euros y un beneficio neto de 300.000 euros, menos del doble gue en el escenario
conservador. No obstante, a pesar de la reducida actividad se mantendrian las inversiones
en el activo, asi como el gasto en marketing con el objetivo de intentar incrementar el
ritmo de crecimiento. Esto conllevaria una necedad de financiacién superior a la estimada
en el escenario conservador, por lo que en el afio 1 se realizaria una ampliacion de capital
de 65.000 euros.
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Tabla 28: Cuenta de Pérdidas y Ganancias (escenario pesimista)

 ANOO ANO1 ANO2 AfNO3

Importe neto de la cifra de negocios 25.940| 65.596| 184.677| 551.292| 849.537
Comisiones Market Place 25.199 62.052 175.876 527.546 815.300
Suscripcion plan premium 698 3.437 8.504  22.845 32.322
Publicidad 43 107 297 901 1.914
Aprovisionamientos 2.833 6.380| 24.360| 70.723| 107.575
Trabajos realizados por otras empresas 2.833 6.380 24.360 70.723 107.575
Servicios exteriores 30.959 38913 41.314 90.460 125.031
Servicios de profesionales independientes. 3.279 3.996 12.000 12.000 12.000
Servicios bancarios y similares. 697 2.073 5.261 14.696 21.714
Publicidad, propaganda y relaciones publicas 20.000 24.000 12.000 48.000 72.000
Comunicaciones y otros servicios 143 1.004 1.004 1.004 347
Reparacién y conversacion 6.840 7.840 11.050 14.760 18.970
Gastos de personal y prestacion de servicios ‘ 30.300| 61.812| 127.848| 129.109| 130.395
Sueldos y Salarios 30.300 61.812 127.848 129.109 130.395
Margen Bruto (EBDITA) -38.151 -41.510 -8.846 261.000 486.535

Dotaciones para Amortizaciones 7.000 8.160 9.160| 10.160| 12.760
Amortizacién del inmovilizado inmaterial 6.840 7.840 8.840 9.840 10.840
Amortizacién del inmovilizado material 160 320 320 320 1.920
Resultado de explotacion (EBIT) -45.151 -49.670 250.840 473.775

Gastos financieros 4.248 4.140 2.153 2.129
Intereses de deudas 4.248 4.140 2.153 2.129

Resultado Financiero ‘ -4.248  -4.140  -2.153  -2.129
Resultado antes de impuestos -45.151 -53.918 -22.146 248.687 471.646

Impuesto sobresociedades | | | | 62172] 117.911]

Resultado del ejercicio -45.151 -53.918 -22.146 186.515 353.734‘

Fuente: elaboracion propia
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Tabla 29: Balance de situacién (escenario pesimista)

Balance de situacion Ao 0 Afo 1 Ao 2 Aio3  Afo4 ‘
ACTIVO NO CORRIENTE 28.000 25.640 21.480 16.320 16.560
Inmovilizado intangible 27.360| 24.520| 20.680| 15.840| 10.000
Aplicaciones informaticas 34200 39.200 44.200 49.200  54.200
Amortizacién acumulada inmovilizado intangible 6.840 14.680 23.520 33.360 44.200
Inmovilizado material 640 1.120 800 480 6.560
Equipos para proceso de informacion 800 1.600 1.600 1.600 9.600
Amortizacién acumulada inmovilizado material 160 480 800 1.120 3.040
ACTIVO CORRIENTE 1.849 100.291 82.306 252.852 584.724 ‘
TOTAL ACTIVO 29.849 125.931 103.786 269.172 601.284 ‘
PATRIMONIO NETO 29.849 60.931 38.786 225.301 579.035
Capital Social 55.000 66.000 66.000 66.000 66.000
Prima 20.000 94.000 94.000 94.000 94.000
Reservas 65.301
Resultado negativo de ejercicios anteriores -45.151 -99.069 -121.214
Resultado del ejercicio -45.151 -53.918 -22.146 186.515 353.734
PASIVO NO CORRIENTE 65.000 43.333 21.667 0 ‘
Deudas a largo plazo 65.000 43.333 21.667
PASIVO CORRIENTE 21.667 21.667 21.667 ‘

Deudas a corto plazo 21.667 21.667 21.667
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 29.849 125.931 103.786 268.634 600.702 \

Fuente: elaboracidn propia

Tabla 30: Estado de Flujos de Caja (escenario pesimista)

Flujo de caja operativo ANOO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
EBDITA -38.151 -41.510 -8.846 261.000 486.535
Impuestos -62.172 -117.911
Total -38.151 -41.510 -8.846 198.290 368.091

Flujo de caja de inversidn
Inversion activos -35.000 -5.800 -5.000 -5.000 -13.000
Total -35.000 -5.800 -5.000 -5.000 -13.000
Flujo de caja de financiacion
Fondos Propios 75.000 85.000
Deudas 65.000 -21.667 -21.667
Intereses -4.248 -4.140 -2.153 -2.129
Total 75.000 145.752 -4.140 -23.282 -23.264

Total flujo de caja 1.849 98.442 -17.986 170.009 331.828

Fuente: elaboracion propia
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5. Conclusiones

Dineweek es una startup que emerge con el propdsito de reducir la mala nutricién y
el desperdicio de alimentos en el mercado de la alimentacion, brindando a los usuarios
con una herramienta tecnologica que les permita crear sus propios menus de recetas, tanto

propias como ajenas, Y solicitar la entra de ingredientes en su domicilio.

Una vez desarrollado toda la estructura del Trabajo Final de Grado, se expondran las

conclusiones en base a los objetivos establecidos en la parte introductoria.

El primer objetivo pretendia comprender y analizar cuéles son las necesidades del
mercado alimenticio. Tras el estudio de la literatura y la encuesta de elaboracion propia,
se han determinado que existen tres tendencias en el mundo de la nutriciéon. En primer
lugar, los consumidores no planifican su mena alimenticio, lo que conlleva a una mala
alimentacion por la ausencia de dietas equilibradas. En segundo lugar, al no disponer de
tiempo para organizarse muchas familias y jovenes acaban recurriendo a métodos de
cocina que sustituyen nutrientes esenciales para mantener una dieta equilibrada
(Kuzbicka & Rachdn, 2013). Finalmente, la tercera tendencia es el desperdicio de los
alimentos, con 570 millones de toneladas de alimentos desperdiciados por los hogares y
un 93% de los encuestados reconociendo haber desperdiciado comida (United Nations

Environment Programme, 2021).

El segundo objetivo procuraba identificar las oportunidades del sector y detallar la
respuesta que Dineweek ofrece. Ante los retos identificados anteriormente se ha
comprobado que existe voluntad por parte de los consumidores para planificar su mend
alimenticio y reducir el desperdicio de alimentos. Por lo tanto, se convierten en
oportunidades para desarrollar en el sector de la alimentacién, especificamente en el
mercado Foodtech, el cual ofrece un potencial de desarrollo en Espafia (The Food Tech,
2019).

El tercer objetivo consistia en analizar el modelo de negocio a través de la herramienta
del Business Model Canvas. Dineweek es una plataforma que se dirige a dos tipos de
clientes, estudiantes y jovenes que quieren mejorar sus habitos alimenticios, y familias
que buscan una mayor eficiencia en la planificacion de menus semanales. Su propuesta
de valor incluye la optimizacion del uso de alimentos, la entrega a domicilio de

ingredientes y la mejora de los habitos alimenticios. Para ello, requiere de canales tanto
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digitales como presenciales que le permitan conectar con sus clientes y crear un vinculo

emocional con la marca.

La compafia dispondrd de recursos tecnologicos, financieros y humanos para
desarrollar sus actividades clave, asi como para atraer y retener a los principales aliados
clave (inversores, la empresa de delivery y supermercados). Finalmente, Dineweek
generara ingresos a través de tres fuentes: comision por cada pedido realizado en la
plataforma, suscripciones y publicidad destinada a usuarios no registrados, lo que
permitira cubrir tanto los costes fijos como variables (sueldos, salarios, marketing,

comisiones de pago...).

El cuarto objetivo pretendia analizar Dineweek a nivel financiero para determinar su
viabilidad econdmica. Para ello, tras determinar inversion y fuentes de financiacion
iniciales y estructura de costes e ingresos, se elaboraron los estados financieros
principales, Balance de Situacion, la Cuenta de Pérdidas y Ganancias y el Estado de Flujo
de Efectivo, con proyecciones a 5 afios y en escenarios conservador, optimista y

pesimista.

De este modo, tras realizar un analisis exhaustivo, se ha demostrado la viabilidad de
Dineweek. Incluso en el escenario mas pesimista, se alcanza el break even en el tercer
afio con 5.451 usuarios. En el escenario conservador, esta cifra se reduce un afo, y en el
optimista se adelanta ain mas, logrando el break even en el primer afio con tan solo 5.032
usuarios. Estas conclusiones confirman que Dineweek es un proyecto econdémica y

tecnoldgicamente viable, incluso cuando las asunciones son peores que las estimadas.

En general, Dineweek es una idea de negocio moderna e innovadora, que aporta una
solucion a dos problemas fundamentales en el mundo de la alimentacion (la mala
alimentacion y el desperdicio de alimentos) a través de una herramienta util y
tecnolégicamente viable. Dineweek presenta un crecimiento potencial y una escalabilidad

que lo convierten en un proyecto atractivo.
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7. Anexo

Encuesta de elaboracion propia:
1. ¢Convive usted con alguien mas en su domicilio?
a. No, vivo solo
b. Si, vivo con compafieros de piso
c. Si, vivo con mi pareja
d. Si, vivo en familia
2. ¢Es lafalta de alimentacion para usted un problema ligado a cocinar y/o acudir al
supermercado?
a. Si
b. No
3. ¢Planifica su menu alimenticio?
a. Si
b. A veces
c. No, pero me gustaria
d. No
4. ¢Pide frecuentemente la compra a domicilio?
a. Si
b. No
5. ¢Por qué no?
a. Muy caro
b. Mi area no tiene posibilidad de reparto
c. Me gusta ir al supermercado
d. El reparto no tiene flexibilidad de horarios
6. ¢Utiliza recetas para cocinar?
a. Si
b. No
7. Del 1 al 10, siendo el 1 muy poco atractivo, y el 19 muy atractivo ¢como de
conveniente seria para usted recibir los ingredientes de sus platos diarios a
domicilio?
a 1
b. 2
c. 3
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10.

11.
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I.
j. 10
¢Alguna vez ha tenido que tirar algo a la basura porque se habia pasado la fecha
de caducidad o porque se estaba poniendo malo?
a. Si
b. No
¢Estaria interesado en evitar ese desperdicio?
a. Si
b. No
¢Estaria usted interesado en una plataforma que le permita planificar su mena con
un servicio de reparto a domicilio integrado?
a. Si
b. No
indique su edad
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