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RESUMEN EJECUTIVO

Con la creciente inflacién causada por la escasez de suministros y los efectos de la
pandemia, los jovenes tienen la necesidad de encontrar opciones econémicas de ocio.

UptoYou es un software que permite a los usuarios comparar precios de bares y
locales de restauracion y encontrar aquel que se alinee mas con sus intereses y
presupuesto. Proporciona informaciéon a tiempo real y ofrece acceso a descuentos y
promociones. En este trabajo de investigacion, se realiza un andlisis del entorno externo
e interno de la start-up, se elaboran planes estratégicos y se analiza la viabilidad financiera

de la compaiiia.

Palabras clave: restauracion, software, bares, descuentos, plataforma

ABSTRACT

With rising inflation caused by supply shortages and the effects of the pandemic,
young people are in need of finding affordable entertainment options.

UptoYou is a software that allows users to compare prices of bars and eateries and
find the one that aligns most with their interests and budget. It provides real-time
information and offers access to discounts and promotions. In this research work, an
analysis of the external and internal environment of the start-up is carried out, strategic

plans are elaborated, and the financial viability of the company is analysed.

Key words: catering, software, bars, discounts, platform.
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1. Introduccion

1.1 Justificacion del tema

La crisis econdmica y la pandemia han desencadenado unos niveles de inflacion
elevados. Esta situacion impacta especialmente en los jovenes que estan estudiando y
carecen de sueldo fijo estable. Es por ello, que entre este grupo de individuos ha surgido

la necesidad de btisqueda de opciones asequibles de ocio que se ajusten a su presupuesto.

UptoYou, una start-up creada por cinco estudiantes de ultimo curso de carrera, surge
con la intencion de satisfacer esa necesidad mediante la oferta de descuentos y
promociones en su plataforma, asi como de informacion actualizada acerca de los precios

de los locales de restauracion.

Desde el punto de vista personal, esta idea de negocio surgio entre cinco amigas que
se encontraban con el problema de precios elevados al salir a tomar algo. Al formar parte
del publico objetivo, entendemos bien cuales son las expectativas de los usuarios y
comprendemos mejor que funciones debe ofrecer la plataforma para destacar en el

mercado.

1.2 Objetivo

El objetivo principal de este TFG es el desarrollo del plan de negocio de la start-up
Uptoyou, una app interactiva que compara geograficamente precios de bares. El propdsito
de la empresa es cubrir la necesidad de los estudiantes de entre 18 y 27 afios de querer
tomarse una copa o cerveza con amigos y no saber donde les puede salir barato,
especialmente cuando no conocen la zona. Este trabajo tiene como base el concurso de

Comillas Emprende.
Objetivos especificos:
-Analizar el sector de ocio donde se encuadra la idea de negocio.

-Explicar el funcionamiento de la app “Uptoyou” y los factores determinantes

en la creacion de la empresa.

-Desarrollar un Business Model Canvas para analizar los factores importantes

del modelo de negocio.

-Analizar el entorno competitivo donde se va a introducir “Uptoyou”.



-Investigar el plan de marketing mas eficiente para comercializar “Uptoyou”.

-Estudiar la viabilidad financiera de la aplicacion, mediante la estimacion de

las fuentes de ingresos y costes.

1.3 Metodologia

Para llevar a cabo el desarrollo de esta idea de negocio y cumplir con los objetivos
establecidos, se va a hacer un repaso de articulos académicos mediante el uso de los
buscadores Google Scholar, Dianet y Business Source Complete. Esto permitira recopilar
informacion acerca del contexto actual en el que se encuentra el sector de restauracion
concretamente en Espana, ademds de investigar sobre las herramientas que se van a

implementar en este TFG para analizar el modelo de negocio.

A continuacion, se hard uso de la herramienta Google forms con el propdsito de
realizar una encuesta a una muestra de jovenes estudiantes y estudiar los factores mas

importantes que exigirian ellos para descargarse la aplicacion.

Al participar en el concurso de Comillas Emprende, se seguira el programa
estructurado establecido en la plataforma Elevatorfy. Esta herramienta actuara como guia
para el desarrollo de la idea UptoYou, estableciendo el orden de pasos a seguir y sirviendo
como formacion en las metodologias y herramientas usadas por los emprendedores de las
mejores start-ups. Elevatorfy es una plataforma intuitiva que pone a disposicion del
estudiante webinars y ejemplos de start-up reales, asi como otras herramientas de trabajo
por las que los usuarios obtienen feedback de los mentores. Ademas, este aprendizaje se
complementard con dos speed datings con mentores y un pitch workshop donde los
alumnos podran obtener ayuda de primera mano acerca de cOémo comunicar

efectivamente su idea de negocio en el concurso.

Para el andlisis del mercado, se usara la herramienta PESTEL. Este método permite
analizar los factores macroecondémicos externos de un sector para conocer el entorno
donde va a operar la compania, ademas de proporcionar informacidén acerca de las

circunstancias que podrian afectar al negocio en el futuro.

Con el proposito de realizar una campaiia de marketing efectiva, se llevard a cabo un
analisis DAFO con el objetivo de identificar las debilidades y fortalezas del entorno

interno de la compaiia y las oportunidades y amenazas del entorno externo de la empresa.



Para estudiar los elementos clave del modelo de negocio en un punto estatico, se
usara la herramienta Business Model Canvas. Constituida por nueve bloques, este método
consiste en la insercion de notas adhesivas con la informacion correspondiente de cada
bloque y el andlisis de las interacciones entre los elementos que lo componen. Y, por
ultimo, se hard uso también de la herramienta de Porter con el objetivo de estudiar el

entorno competitivo de la compaiiia.

Para elaborar el plan de comercializacion, se ha realizado el andlisis del marketing
mix considerando las 7Ps. Por ultimo, se han proyectado los estados financieros y los

flujos de caja del proyecto a cinco afios en tres escenarios (neutral, optimista y pesimista).

1.4 Estructura

El trabajo de investigacion se ha estructurado de la siguiente forma:

Primero, se ha incluido un analisis del sector de restauracion en Espafia. A
continuacion, se ha usado la herramienta PESTEL para estudiar los factores externos que
afectan al negocio. Ademas, se ha investigado la competencia y se han evaluado las
fuerzas de Porter para estudiar el sector. También se ha realizado un anélisis DAFO para

comprender las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades del negocio.

En segundo lugar, se ha elaborado el Business Model Canvas para comprender

modelo de negocio de UptoYou.

Por tultimo, se han elaborado una serie de planes estratégicos, incluyendo el de
marketing, operaciones, legal, recursos humanos y financiero. Este tltimo incluye las
proyecciones financieras de los estados financieros y el célculo de la tasa interna de
retorno (TIR), el valor actual neto (VAN) y el periodo de recuperacion de la inversion.

Ademas, se han presentado tres escenarios: neutral, optimista y pesimista.

2. Marco Teorico: el sector de la restauracion

2.1 El sector de la restauracion

A continuacidn, se va a proporcionar un analisis de la industria de la restauracion
para examinar como este influird en la utilidad de nuestra plataforma. Al comprender
mejor el sector, nuestra aplicacion se podréa adaptar mejor a las necesidades de los usuarios

y a las particularidades y demandas especificas de la industria de restauracion.
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En este sector, encontramos tres categorias de empresas: restaurantes, cafeterias y
bares. A estos tipos basicos, habria que sumar también las empresas de catering y las de
colectividades. Respecto estos grupos, los bares conforman el conjunto mas numeroso,
representando este un 60% y siendo el mas heterogéneo respecto a los locales que lo

componen. No obstante, llevan varios afos en descenso.

El sector se compone principalmente por autbnomos y pequeiias empresas por lo que
los negocios familiares cobran mucha importancia. Estos negocios tienen una larga
tradicion de donacion o herencia. Sin embargo, en los tltimos afios, las cadenas de comida
rapida han ido cobrando mayor importancia como consecuencia de la necesidad de los

jovenes de reducir el tiempo para comer.

Esta industria supone un peso muy relevante en la generacion de riqueza nacional,
contribuyendo destacablemente a la cifra de PIB nacional. Este sector contribuy¢ al 4,3%
del PIB nacional en 2022, como se muestra en el grafico adjunto (Statista, 2024). Ademas,
genera una importante cantidad de empleos en el pais, cerca del 8,7% del empleo total de
Espafia, aunque este presenta un caracter temporal con maximos entre los meses de mayo

y agosto. Ademas, esta industria resulta clave para el desarrollo turistico del pais.

Figura 1: Contribucion al Producto Nacional Bruto
Contribucion de los sectores de la restauracion y el alojamiento turistico

al PIB en Espafia en 2017 y 2022
5,5%

4,7% 4,7% N
3,8% 4,3%
3,1%
1,7% 1,5% 1,5% 1,5%
o 4% 0,6%
2017 2018 2019 2020 2021 2022
M Restauracién Alojamiento

Fuente: Statista

El sector de la restauracion fue uno de los mas afectados por la pandemia al tener que
cumplir con las medidas restrictivas establecidas para frenar la expansion del COVID19.
Esta situacion genero enormes pérdidas y dificultades a la industria. Sin embargo,
impulso la digitalizacion del sector, promoviendo opciones como el servicio de comida

para llevar (Armanext, 2022).

A medida que se eliminaban las restricciones, el consumo aument6 debido a la

necesidad de la gente de recuperar las libertades sociales. Esto ha llevado a los diferentes

11



establecimientos de restauracion a aumentar su capacidad a través de la utilizacion de

espacios de estacionamiento o la ampliacion de terrazas (Armanext, 2022).

Pese a la crisis atravesada por el sector de la restauracion en Espafia durante los afios
2020y 2021 a causa de la pandemia del COVID, esta industria ha logrado alcanzar niveles
superiores a los de la prepandemia, indicando asi su gran contribucién a la economia
espafola. Dentro del sector hostelero, los restaurantes, bares, cafeterias y pubs emplean a
casi 1,4 millones de personas y tiene una facturacion cercana a 91 mil millones de euros,
aportando el 4,3% al PIB nacional (La Confederacion Espafiola de Hoteles y

Alojamientos Turisticos, s.f.).

Respecto a la evolucion anual de las ventas en el sector de la restauracion en Espaia
de 2015 a 2022, se destaca un descenso significativo en el afio 2020 como consecuencia
de la pandemia. No obstante, en los afios posteriores se observa una recuperacion notable,
registrando unas ventas de niveles similares a los prepandémicos. Este patron refleja la

tendencia positiva y resalta el potencial de crecimiento de este sector.

Figura 2: Evolucion anual de ventas en sector de restauracion

Evolucion anual de las ventas en el sector de la
restauracion en Espaina de 2015 a 2022(en millones de

euros)
34.483 35.131 36.024 36.763 37.390 37.600
28.988
21.860
2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

Fuente: Statista

Se prevé que la recuperacion de la rentabilidad del sector hotelero no ocurrird hasta
dentro de dos o tres anos. Sin embargo, el sector esta optimista con respecto al 2024. A
pesar de la inflacién y la disminucidn del trafico de clientes desde el verano, el afio 2023
terminé siendo un ejercicio positivo, recuperando las expectativas en términos de ventas

y mostrando una mejora gradual (Osorio, 2023).
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2.2 Analisis PESTEL del sector

El analisis Pestel es una herramienta usada en andlisis estratégico para evaluar el
impacto de los factores macroambientales en una organizacidn tanto en el presente como
en el futuro. Sirve para describir el entorno donde opera la empresa y asi poder analizar

las fuerzas externas que influyen en ella (Amador-Mercado,2022).

La tabla I resume el andlisis PESTEL ilustra el impacto de los distintos factores en
el entorno de la empresa. UptoYou se enfrenta a algunos retos como las tensiones
geopoliticas a causa de la guerra entre Ucrania y Rusia, asi como las politicas
gubernamentales para reducir sus efectos. Ademas, la inflacion y medidas del Banco
Central Europeo influyen negativamente en el entorno, contrayendo el consumo. No
obstante, la aplicacion se beneficia de los avances tecnoldgicos y de las tendencias de

consumo de los clientes. Para un analisis mas detallado de los factores, consultar el anexo

1.

Tabla 1: Analisis PESTEL

IMPACTO

FACTORES (- Neutro o=

Politicos
Guerra Ucrania L
Guerra Israel o
Miembro de la UE y OECD o
Econdémicos
Plan de Recuperacion o
Inflacién [
Incremento tipos de interés o
Tipo impositivo alcohol o
Sociales
Tendencias de consumo
Pautas de comportamiento
Avances Tecnoldgicos
Legales
RGPD
Directiva UE
Tratamiento de datos
Tecnologicos
Avances Tecnoldgicos
Fondos Next Generarion EU
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Sector Hostelero o

Ecolégicos
CEHE Py
Tendencias de consumidores ()
Plataforma digital ()

Fuente: Elaboracion propia

3. Analisis del entorno

3.1 Las cinco fuerzas de Porter

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter es una herramienta estratégica muy util para
evaluar el mercado de aplicaciones moviles, enfocandose en la industria de restauracion
donde UptoYou opera. Al proporcionar una visién general de la industria, la empresa
puede establecer una estrategia para posicionarse frente a la competencia (Michaux &

Cadiat, 2016).

La figura 3 resume las cinco fuerzas de Porter del sector. Como podemos observar,
el sector donde opera UptoYou se caracteriza por ser intenso en competencia, con una
rivalidad marcada entre competidores y una amenaza alta de productos sustitutivos.
Ademas, el poder de negociacion de los clientes es alto, mientras que el de los
proveedores es moderado. Este analisis refleja un entorno dindmico y competitivo con
desafios, pero también oportunidades potenciales para diferenciarse. Para un analisis mas

detallado, consultar el anexo 2.

Figura 3: Las cinco fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos
competidores Moderado

Poder de negociacion de Rivalidad entre Poder de negociacion

proveedores  Moderado competidores Alta de clientes Alto

Amenaza de productos
sustitutivos Alta

Fuente: Elaboracion propia
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3.2 Analisis de la competencia

Este analisis brindara a Upto You un conocimiento mayor de las dindmicas del entorno

y como los competidores responden ante ellas.

A continuacion, procederemos a analizar los competidores directos de Upto You:

Untappd: es una aplicacion movil disponible para iOS y Android destinada a
los amantes de la cerveza. Te permite explorar cervecerias, bares o tiendas de
cervezas con renombre cercanas a ti y te proporciona informacion actualizada
acerca de lo que ofrecen en cada una de ellas. Ademas, los usuarios pueden
compartir en la aplicacion resefias y calificaciones del 0 al 5 de las cervezas
que han ido probando (Chorley, Rossi, Tyson & Williams, 2016).

Por otra parte, esta aplicacion incentiva a sus usuarios a probar nuevas
cervezas para poder obtener insignias, subir de nivel e ir desbloqueando logros
a lo largo del camino. Yendo maés alld, esta aplicacion también ofrece a sus
usuarios menus actualizados, recomendaciones basadas en sus calificaciones
realizadas previamente y sus intereses de busqueda, y proporciona
informacion acerca de eventos relacionados con el consumo de cerveza
(Chorley, Rossi, Tyson & Williams, 2016).

Por ultimo, este software actia también a modo de red social permitiendo
a sus usuarios conectar con otros a través de un mecanismo de amistad donde
ambos usuarios implicados deben aceptarla. Untappd te permite interactuar
con tus amigos y ver lo que consumen (Chorley, Rossi, Tyson & Williams,
2016).

Bebelo: es una aplicacion mévil que te muestra a través de un mapa hecho con
Google My Maps los precios de copas de locales en Madrid. Cuenta con un
modo “Live” que permite a los usuarios ver en tiempo real los horarios de los
bares, las mesas disponibles en terraza, cuales cuentan con tapa gratis de
acompafiamiento con la bebida o cuales estan ofreciendo algiin descuento o

promocion. Esta disponible en App Store o Google Play.

Respecto a competidores indirectos, nos encontramos con las siguientes companias:

Google Maps: aplicacion cuyo uso principal es la planificacion de rutas de
viaje mediante distintos medios de transporte a través de un sistema de
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geolocalizacion con vistas interactivas de 360°. Sin embargo, también nos
permite buscar restaurantes y bares proximos a nosotros. Este software nos
proporciona informacion acerca de la distancia a la que se encuentra el local
que buscamos, imagenes del establecimiento, valoraciones y resefias que han
compartido otros usuarios acerca de este e informacion util como puede ser el
horario, contacto y sitio web del local. Ademas, permite a sus usuarios valorar
su experiencia y compartirla con otros.

El Tenedor: esta plataforma, creada en 2007, pertenece a la empresa
estadounidense TripAdvisor desde 2014. La empresa opera en 22 paises y
presta servicios a mas de 88.000 restaurantes. Ademas, cuenta con mas de 900
trabajadores, generando mas de 350 empleos en Espaifia. El modelo de negocio
del Tenedor consiste en una aplicacion con interfaz sencilla que permite a sus
usuarios hacer reservas en los diferentes restaurantes ofrecidos segun sus
diferentes criterios de busqueda como localizacion, precios o calidad. La
plataforma pone a disposicion del cliente toda la informacion actualizada
sobre los restaurantes (horario, disponibilidad, resefias, imagenes...) y ofrece
descuentos y promociones especiales a sus usuarios. El Tenedor también
ofrece un software de gestion llamado “The Fork Manager” dirigido a los
gerentes de restaurantes para optimizar sus reservas y operaciones (Villar
Sanchez, 2021).

Yelp: es una empresa con sede en San Francisco fundada en 2004. Consiste
en una plataforma que se encuentra en el contexto del movimiento de
crowdsourcing donde los usuarios pueden compartir resefias de negocios
locales al igual que leer resefias de otros usuarios. Los clientes pueden realizar
la busqueda de negocios que superen una puntuacion media determinada (de
1-5 estrellas) o buscar negocios dentro de una categoria o localizacion
especifica. La compaifiia ofrece incentivos a sus usuarios, como invitacion a
eventos ocasionales o promociones especiales, si comparten un nimero
suficiente de criticas. Ademas, proporciona informacion detallada sobre cada
negocio y permite a sus usuarios compartir fotos de sus experiencias en los
distintos locales, asi como conectar con sus amigos y poder comentar o dar me

gusta en sus publicaciones.
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A continuacion, vamos a utilizar el mapa de posicionamiento para visualizar como
se situan en el mercado los competidores de UptoYou en términos de calidad (eje y) y

precio (eje Xx).

Figura 4: Mapa de posicionamiento de competidores

Calidad (+)
El Tenedor Untappd
Google Maps
Precio (-) Precio (+)
Yelp
Bebelo
Calidad (-) Fuente: Elaboracion propia

A continuacidn, se presenta una tabla resumen que destaca las caracteristicas
principales, ventajas y desventajas tanto de los competidores directos como de los

indirectos de UptoYou.

Tabla 2: Resumen analisis competidores

Competidores Caracteristicas Principales Ventajas Desventajas
Competidores
directos
- Presenta las ubicaciones de moda Permite
y las cervezas y cervecerias mejor interaccion social,
calificadas. sistema de Centrado
- Permite compartir resefias y geolocalizacion, especificamente en
calificaciones de cervezas. recomendacionesy  cervezas, no en todo
Untappd - Actua como red social. premios tipo de bebidas
- Muestra precios de copas de
locales en Madrid en un mapa. Limitado a
- Ofrece informacion en tiempo Informacionen  Madrid y centrado
real sobre horarios, mesas disponiblesy tiempo real y sistema  especificamente en
Bebelo promociones de geolocalizacion copas
Competidores
indirectos
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-Planificacion de rutas y busqueda Amplia cobertura No se enfoca

de restaurantes y bares. geografica e exclusivamente en
-Proporciona informacion detallada integrado en establecimientos de
Google Maps y valoraciones de usuarios. dispositivos moviles restauracion
-Reservas en restaurantes. Limitacion: solo
- Ofrece informacion detallada y ofrece reservas de
descuentos. Amplia oferta de restaurantes, no
- Software de gestion para restaurantes y incluye interaccion
El Tenedor restaurantes. descuentos social

No se enfoca
exclusivamente en

- Compartir y leer resefias de establecimientos de
negocios locales. restauracion y no
- Ofrece incentivos a usuarios. Gran cantidad de  ofrece descuentos
- Proporciona informacion informacion y resefias directos en
Yelp detallada sobre negocios sobre negocios establecimientos

Fuente: Elaboracion propia

3.3 Consumidores

Se realiz6 una encuesta a 91 jovenes con una edad entre 20 y 26 afios, teniendo el 61,
5% de ellos veintidos afios para comprobar su interés en encontrar opciones baratas para
tomar algo con amigos. El 68,1% de los encuestados fueron mujeres y el 83,5%

presentaban un nivel de estudios de grado universitario.

El 26,4% de los encuestados revelaron que gastan mensualmente entre 50 y 80€ en
bares/restaurantes, siendo esta la cifra mayoritaria. Un porcentaje ligeramente menor, el
25,3%, indico un gasto de entre 80 y 110€. Por el contrario, solo un 5,5% indic6 un gasto
mensual de entre 0 y 20€ en estos establecimientos. Esto refleja que la mayoria de los

encuestados gastan una cantidad significativa de dinero en bares y restaurantes cada mes.

La mayoria de los encuestados, un 70,3%, reveld salir a tomar algo 2-3 dias por
semana, reflejando una frecuencia regular de salidas en nuestro publico objetivo. Ademas,
un 96,7% menciond que realizan actividades de "pre" con amigos antes de ir a una
discoteca. Esta tendencia de socializacion previa a salir de fiesta es muy favorable para

nuestra plataforma.

Por otro lado, el 69,2% de los encuestados no utiliza aplicaciones para buscar
restaurantes o hacer reservas. Entre las aplicaciones mas utilizadas para esta funcion se
destacan Google Maps y El Tenedor. Ademas, un 63,8% de los encuestados tiene en
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cuenta las resefias al elegir un establecimiento, lo que resalta la importancia de las

opiniones de otros usuarios en la toma de decisiones de nuestro publico objetivo.

Los encuestados identificaron el buen ambiente como el factor mas importante a la
hora de elegir donde tomar algo, seguido por el precio. Estos factores tienen un peso
significativo en la decision de consumo de nuestro publico. Ademas, la mayoria de ellos
han destacado la inclusion de descuentos exclusivos y recomendaciones personalizadas
como caracteristica mas atractiva de una aplicacion de comparacion de precios para bares

y copas.

En conclusion, el 92,3% de los encuestados indicd que si estarian dispuestos a
descargarse una APP que les permita comparar los precios de bebidas en diferentes
bares/restaurantes. El fuerte interés demostrado por los encuestados en utilizar una
aplicacion para comparar precios destaca la demanda del mercado y la oportunidad que
tiene UptoYou de satisfacer una demanda no cubierta en el mercado. Para ver los

resultados de la encuesta en mas detalle, consultar el anexo 3.

4. Analisis Interno
4.1. Analisis DAFO
El analisis DAFO es una herramienta estratégica implementada por las empresas para

identificar tanto aspectos internos de la misma como aspectos externos del entorno donde

opera (Speth, 2016).

A continuaciodn, describiremos el modelo DAFO aplicado a UpfoYou con el objetivo

de facilitar la toma de decisiones y elaborar un plan estratégico mas efectivo.

4.1.1 Fortalezas
UptoYou destaca en su innovacion tecnolégica al proporcionar a los usuarios
informacion en tiempo real y un sistema de geolocalizacion que permite la busqueda de

bares y locales de restauraciones cercanos a la ubicacion del cliente.

Ademas, esta plataforma tiene potencial para crear una comunidad donde los
usuarios puedan compartir resefias y opiniones acerca de sus experiencias en los

diferentes locales, asi como otorgar una calificacion de los productos consumidos.

Al centrarse en un nicho especifico de mercado, la compaiiia puede focalizar sus

esfuerzos en alcanzar un conocimiento profundo acerca del comportamiento y habitos de
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consumo de éste. Con esta informacion, la empresa podra dirigir su estrategia a la
personalizacién del servicio ofrecido y al desarrollo de programas de lealtad para la

retencion de este segmento de clientes.

La compaiiia podria entablar alianzas estratégicas con marcas de bebidas o empresas
populares relacionadas con el sector del ocio para promocionar sus productos u ofertas en
la plataforma. Esto permitiria a la empresa ofrecer contenido exclusivo y atractivo a sus

usuarios, asi como aumentar su oferta de servicios.

Por ultimo, la colaboracion estratégica con bares permitird a la empresa
diferenciarse de la competencia y posicionarse en el mercado. UptoYou podrd negociar
acuerdos con los bares para que ofrezcan promociones exclusivas o descuentos a los

clientes.

4.1.2 Oportunidades

En los ultimos afios, y sobre todo a partir de la pandemia, el desarrollo de
aplicaciones moviles se ha disparado lo que favorece el éxito de la aplicacion UptoYou
en el mercado. Ademas, el movimiento del crowdfounding estd jugando un papel
importante. Uptoyou puede utilizar plataformas de este tipo para involucrar y conectarse
con sus usuarios potenciales mas cercanos, recopilar comentarios utiles y formar una

comunidad comprometida desde el principio.

Proporcionando a los usuarios los precios de las bebidas e informacion y resefias de
los establecimientos comerciales, la compaiia satisface la demanda creciente de los
usuarios de toma de decisiones informadas. Los usuarios podran apreciar la relacion
calidad-precio que ofrecen los distintos bares y locales y llevar un mayor control de sus
gastos en ocio. La plataforma podria incluir informacion sobre opciones no alcohdlicas
como refrescos o mocktails para aquellos usuarios que buscan un plan de ocio que no
conlleve el consumo de alcohol. Ademas, podria incluir el grado de alcohol que presentan
las bebidas y ofrecer opciones mas saludables para los usuarios que estén preocupados

por su salud.

Por ultimo, si la compaifiia lograr establecerse y destacar en el mercado nacional,
“UptoYou” podria plantearse la expansion internacional. Para ello, la plataforma tendria
que adaptarse a los habitos de consumo de los usuarios internacionales, asi como a la

cultura e idioma de los distintos paises. Seria conveniente realizar previamente un estudio
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de mercado para identificar aquellos paises con mayor potencial de acogida de la
aplicacion. Posteriormente, UptoYou tendria que lograr acuerdos estratégicos con los
bares y establecimientos locales de cada pais y llevar a cabo una personalizacion de la
oferta para cada mercado comprendiendo las diferencias culturales y alineandose con las

demandas de los usuarios en diferentes partes del mundo.

4.1.3 Debilidades

Entre las debilidades que presenta la aplicacion, encontramos la dependencia
tecnologica. UptoYou podria enfrentarse a fallos técnicos en la aplicacion que
interrumpirian el servicio ofrecido generando insatisfaccion a los usuarios. Esto podria
desencadenar en malas resefas sobre la aplicacion por parte de los usuarios formando una

mala reputacion de ésta.

Al depender de la participacion activa de los usuarios compartiendo calificaciones
y resefias de los locales, si los usuarios optan por no contribuir o involucrarse
compartiendo sus opiniones, la calidad y cantidad de la informacién disponible en la
plataforma serd baja. Esto generard inseguridad entre los usuarios al no disponer de
informacion suficiente para guiar su toma de decisiones y la confianza en la plataforma
serda nula. Upto You podria verse afectada por el sesgo de opiniones si la muestra de resefias
se concentra en un area geografica determinada o el perfil de usuarios que comparten la
informacion es el mismo. Esto alteraria la forma en que los clientes ven los

establecimientos en general.

Entre las debilidades presentadas por la plataforma, se encuentra la escala de base
de usuarios. La aplicacion puede enfrentarse a dificultades, especialmente al principio,
para captar a clientes lo que limitaria su funcionalidad al haber menos informacion
compartida en la plataforma. Esto afectaria negativamente a la empresa a la hora de
establecer acuerdos estratégicos con los bares y locales pues si éstos no perciben que la

aplicacion vaya a ser exitosa, puede que se nieguen a colaborar con UptoYou.

Al ser una aplicacion creada por jovenes que carecen de experiencia previa en el
mercado de las aplicaciones y gestion de start-ups, la posibilidad de incurrir en errores es
alta y probablemente el tiempo para impulsar la aplicacion y que estd tenga éxito entre su

publico objetivo serd mayor. La inexperiencia dificultaria comprender mejor las

21



necesidades de cada usuario. Al inicio, existira por ende una dependencia en consultoras

externas como por ejemplo el desarrollo del software por parte de Appnovation.

Ademas, el factor de que los creadores de la aplicacion sean jovenes implicard un
mayor riesgo pues estos contaran con una menor red de contactos profesionales, una
mayor dificultad entablando negociaciones con los bares y un bajo presupuesto inicial.
La falta de fondos limitara el progreso tecnoldgico de la aplicacion y la capacidad de

atraer usuarios mediante campanas de marketing.

4.1.4 Amenazas

UptoYou se enfrenta a la amenaza de un entorno muy competitivo donde hay muchas
empresas similares ofreciendo el mismo servicio de comparacion de precios en el sector
de ocio lo que intensifica la competencia. Ademas, las barreras de entrada son bajas lo
que implica que muchas empresas pueden acceder facilmente al mercado. Esto impone
una mayor presion en la plataforma para diferenciarse de la competencia y destacar en un
mercado saturado. Ante la falta de proteccion contra la imitacion, la aplicacion tendra

dificultades para mantener una ventaja competitiva sostenible.

Ademas, la rapidez en la evolucion tecnoldgica supone una amenaza para la
empresa. Puede ser que las tecnologias empleadas por UptoYou en su aplicacion se
vuelvan obsoletas y dejen de ser relevantes en el mercado perdiendo su competitividad.
Ademas, la plataforma se verd obligada a mantenerse actualizada y a estar informada a
tiempo real sobre las tecnologias emergentes y modelos de negocios innovadores si quiere

destacar y diferenciarse de la competencia.

UptoYou se enfrenta a la amenaza de incumplir las normativas y regulaciones legales
de proteccion de datos que podria resultar en sanciones financieras. Ademas, la empresa
podria verse obligada a cumplir con las regulaciones sobre la publicidad y promocion

de bebidas alcohdlicas, lo que podria limitar su estrategia de marketing.

Por otro lado, cambios en los habitos de consumo de los clientes podrian resultar en
pérdidas de la empresa y en la necesidad de adaptacion de los servicios para poder

satisfacer las necesidades de los clientes y mantenerse relevante en el mercado.

Por ultimo, pero no menos importante, un aumento en el impuesto sobre bebidas

alcohdlicas aumentaria los gastos de los establecimientos. Este impacto econdémico en sus
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negocios podria llevar a los bares a cancelar los acuerdos con la aplicacion. Ademas, este
aumento de precios podria restringir el consumo y la demanda por parte de los usuarios

lo que llevaria a una menor actividad y participacion en la plataforma.

Figura 5: Analisis DAFO
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Fuente: Elaboracion propia

5. Business Model Canvas
El Business Model Canvas es una herramienta estratégica que describe la logica
de como una empresa crea, captura y entrega valor. Describe el modelo de negocio de una
compaiiia. Estd constituida por 9 mddulos que engloban las 4 areas principales de una
empresa: infraestructura, oferta, clientes y la estructura financiera (Vicedo & Rodriguez,

2015).
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Ademas, la organizacion podria crear multiples Business Model Canvas para analizar
coémo evoluciona su modelo de negocio a lo largo del tiempo o para evaluar diferentes

escenarios y cambios en el modelo de negocio (Fritscher & Pigneur, 2014).

5.1 Propuesta de Valor
En el caso de nuestra aplicacion UptoYou, el problema o necesidad sin resolver al que
se enfrenta su mercado objetivo, los estudiantes de entre 18 y 27 afios, es querer ir a tomar
una cerveza o copa con amigos y desconocer en qué sitio la puedes obtener por un precio

inferior, especialmente cuando no conoces la zona.

Actualmente, los jovenes se enfrentan a este problema de diferentes maneras:
moviéndose de bar en bar, asistiendo a botellones donde pueden llevar su propia bebida

o bien comparando precios mediante la biisqueda en internet.

La propuesta de valor de nuestra aplicacion incluird tanto el ahorro de dinero y
tiempo como el aumento del tiempo de ocio. Este software interactivo proporcionara una
comparativa geografica de precios de bares y locales de restauracion a tiempo real lo que
llevara a los jovenes a poder analizar donde encontrar mejor calidad precio de forma

sencilla.

Entre las tareas de los clientes de UptoYou, estudiantes entre 18 y 27 afios, se
incluye la busqueda de informacion en tiempo real sobre precios de cervezas y copas en
los distintos locales de restauracion para poder tomar decisiones informadas acerca de
que opcidn es mas econdmica para salir. Los estudiantes buscan ahorrar dinero cuando
salen a disfrutar de sus veladas nocturnas intentando acceder a descuentos, promociones

y ofertas.

Otra tarea de los estudiantes es intentar encontrar un lugar donde quedarse
tomando algo con amigos, evitando tener que cambiar de local por precios muy altos u
otro factor y poder asi ahorrar tiempo. Mas alla, los usuarios quieren poder tomar
decisiones informadas de forma eficiente teniendo acceso a resefias y calificaciones de

otros usuarios y evitando busquedas ineficientes en Internet que resultan tediosas.

Los beneficios que la aplicacion “UptoYou” ofrece a los clientes implican el
ahorro de dinero y de tiempo en la busqueda de opciones de locales de restauracion

econdmicos, el acceso a informacion en tiempo real y l1a toma de decisiones informada.
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La plataforma pone a disposicion del usuario resefias y calificaciones de otros usuarios,
datos actualizados de precios e informacion general sobre los establecimientos y

descuentos y promociones para que los usuarios disfruten de ellos.

Por ultimo, los dolores a los que se enfrentan los usuarios en la realizacion de sus
tareas son la pérdida de tiempo y dinero por falta de informacion, la dificultad para
localizar opciones econdmicas en zomas por las que no suelen frecuentar y el
desconocimiento sobre precios de cervezas y copas en los diferentes locales de
restauracion. Para aliviar estos dolores, la plataforma hace uso de un sistema de
geolocalizacion que permite mostrar a modo de mapa informacién en tiempo real de los
locales de restauracion de la zona geografica buscada por el usuario. Ademas, personaliza
su producto adaptandose a las preferencias del usuario mediante la oferta de promociones
y acceso a eventos segun sus intereses.

Figura 6: Propuesta de valor
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Fuente: Elaboracion propia
5.2 Segmentos de clientes
UptoYou debe hacer una segmentacion de clientes agrupando a aquellos con
caracteristicas similares segun criterios geograficos, demograficos u otros y luego
analizar a cudl dirigirse. Una vez identificado el nicho de clientes especifico, la empresa

podra adaptar su oferta y personalizar sus esfuerzos de marketing eficazmente

(Sonderegger, 2020).

En el caso de UptoYou, la aplicacion va dirigida a estudiantes de entre 18 y 27
afios, incluyendo a aquellos que estudian un grado universitario, un ciclo profesional, un
master o que estdn haciendo un doctorado. Como podemos ver en el grafico, hay

25



aproximadamente 1,7 millones de estudiantes registrados en el Sistema Universitario

Espaiiol.

Figura 7: Estudiantes del SUE
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En el curso 2022-2023, el sistema universitario espafol registrd6 un total de
1.722.247 estudiantes matriculados. De ellos, un 78,58% corresponden a estudiantes de
grado y ciclo, seguido de un 16,06% de master y, por tltimo, un 5,36% de doctorado. De
los estudiantes de grado, un 54,6% corresponde a jovenes de entre 18 y 21 afios y tan solo
un 13,7% tienen mas de 30 afios. En las universidades publicas, es mas comun que los

estudiantes de grado tengan una media de edad superior (Gob.es.,2023).
Figura 8: Estudiantes de Grado por edad

Estudiantes matriculados en Grado por grupo de edad. Curso 2021-2022
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Como podemos ver, en las matriculas en grado hay un porcentaje ligeramente
mayor de mujeres. Un 78,08% de los estudiantes en grado tienen una edad entre 18 y 25

afios. Y tan solo un 14,03% tienen una edad superior a 30 afios.

Cada vez hay mas estudiante de formacion profesional en Espaia, de hecho, se ha
registrado un incremento de 4,9% respecto al afio anterior. Para este curso actual 2023-
2024, se han matriculado 1.132.364 estudiantes, alcanzando un pico historico. Dentro de
los grados, ha habido un incremento de 5,3% en las titulaciones superiores, un 4% en las
de grado medio, 4,6% en grado basico y por ultimo un 40,5% en los cursos de

especializacion-titulaciones que comenzaron en 2019 (Gob.es, s.f.).

Respecto a los opositores, la edad media esta en los 30 afios. El 23% de los
hombres y el 19% de las mujeres tienen una edad entre 18 y 25 afios, siendo esta franja
de edad el grupo mayoritario. El 42% de los opositores de 2023 tenian esta edad. La
mayoria de las oposiciones en este grupo son para el ejército, la policia nacional y la

educacion primaria e infantil (Europa Press, s. f.).

Durante los dos primeros afios, la plataforma solo se enfocara en los bares y locales
de restauracion de Madrid. Por lo tanto, el nimero de potenciales usuarios estara limitado
a los 353.275 jovenes registrados en el sistema universitario madrilefio (Sistema
Universitario Madrilefio, 2023). A partir del tercer afio, UptoYou expandiréd su cobertura

por el resto de Espaiia.

Por ultimo, también incluimos a los bares como clientes pues la plataforma de
UptoYou impulsara su negocio al proporcionarles mayor visibilidad y la posibilidad de
atraer a nuevos clientes, generando mayores beneficios. De hecho, a partir del tercer afio
de operaciones de UptoYou, el software se encontrard posicionado en el mercado y
diferenciado de la competencia, lo que permitird a la empresa cobrar a los bares una tarifa

por promocionarles en su plataforma.

5.3 Canales
UptoYou podria hacer uso de las redes sociales para dar a conocer su producto.
Como su publico objetivo son estudiantes universitarios, la empresa podria aliarse con
influencers para que promocionen la plataforma pues los jovenes confian mucho en las

opiniones de sus similares. La organizacion podria aliarse también con organizaciones
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estudiantiles y clubs universitarios para participar en los eventos que éstos organicen y

promocionar la aplicacion.

UptoYou estara presente de forma gratuita en las tiendas de aplicaciones mas
populares como son App Store para dispositivos de la marca Apple y Google Play para
dispositivos Android. De esta forma, la visibilidad de la plataforma se incrementara y los

usuarios tendran mucha facilidad para acceder a ella.

Respecto al servicio post-venta, se podria implementar un chat en vivo dentro de
la aplicacion para resolver cualquier inconveniente que le pudiese surgir al usuario.
Ademas, el equipo de atencion al cliente atendera dudas mas concretas o inusuales que
requieran atencion mas personalizada. Por otro lado, la empresa podria avisar a los
usuarios de la aplicacion de actualizaciones o nuevas versiones disponibles y podrian
realizar encuestas periddicamente para recibir feedback por parte de los usuarios de los

aspectos que deberian mejorar y mantener.

Por ultimo, para captar y entablar alianzas con los bares, UpfoYou visitara los
establecimientos en persona para explicarles la idea de negocio y mostrarles el valor que
podria generar el uso de la plataforma para su negocio a largo plazo. Ademas, la empresa
podria presentar directamente la plataforma a los propietarios de los bares en ferias o

eventos de la industria de la restauracion.

5.4 Relaciones con los clientes
Las relaciones que mantiene UptoYou con los clientes son de cardcter mixto pues

incluye tanto contactos personales como automatizados.

El chat en vivo de la plataforma y las notificaciones en la aplicacién o correos
programados constituyen relaciones automatizadas. El chatbot devuelve respuestas
automaticas a las preguntas de los usuarios en tiempo real. Ademas, la aplicacién envia

notificaciones y correos automaticos para avisar de actualizaciones o nuevas ofertas.

Por otro lado, las relaciones directas incluyen el contacto con los clientes a través
de las redes sociales y la participacion en eventos promocionales. La empresa mantiene
una presencia activa en redes sociales mediante comentarios, mensajes directos y
publicaciones para crear una comunidad donde se fomenten la participacion activa del

usuario
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Ademas, realiza eventos en los bares con los que tiene acuerdos para promocionar
la aplicacion y entablar una comunicacion directa con los usuarios, fomentando asi la
retencion de usuarios. En esta linea de fidelizacion, la empresa podré incluir programas
de lealtad orientados a clientes mas antiguos como por ejemplo un sistema donde el

cliente gane mas puntos para obtener descuentos u ofertas cuanto mas gaste.

5.5 Fuentes de ingresos
A continuacion, vamos a analizar las diversas fuentes de ingresos con las que

podriamos monetizar nuestro modelo de negocio.

UptoYou establece acuerdos con los bares para una colaboracion inicial donde los
locales proporcionan su informacion y ofertas disponibles. Como al principio, la base de
clientes es pequefia y no parece una idea atractiva, se ofrece a los bares un pequefio
importe, de 2000 € el primer afio y 1000 € el segundo. Una vez la aplicacion se haya
posicionado en el mercado y haya obtenido popularidad, la empresa podria comenzar a

cobrar a los bares una comision por promocionarles.

UptoYou adopta un modelo de negocio freemium. Este consiste en ofrecer las
funciones basicas de la aplicacion con anuncios sin costes para aquellos que no quieran
pagar y luego una version premium para aquellos que quieran acceso a funciones mas
avanzadas de la aplicacion como pueden ser ofertas mas exclusivas, eliminacion de

anuncios o invitacion a eventos Unicos (Martinez, 2013).

Ser4 importante estudiar la elasticidad de la demanda a cambios en los precios y
habra que ser prudente con la frecuencia de los descuentos pues corremos el riesgo de que

el usuario solo busque ofertas y aumente su sensibilidad al precio (Abad, 2007).

5.6 Recursos Clave
Estos recursos son criticos para el negocio al no poder ser sustituidos con facilidad

ni duplicarse sin incurrir en significantes costes (Osterwalder & Pigneur, 2010).
Respecto a los recursos intelectuales:

Las aplicaciones méviles no se pueden patentar segin estipula un subapartado del
articulo 4 de la ley publicada el 24 de julio de 2015 de Patentes. BOE (2015): “No se
consideraran invenciones en el sentido de los apartados anteriores, en particular los

planes, reglas y métodos para el ejercicio de actividades intelectuales, para juegos o para
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actividades econdmico-comerciales, asi como los programas de ordenadores.” Dentro de
este articulo del BOE, se incluyen las aplicaciones moviles. La excepcion a esto es aquella
aplicacion que no solo cumple con los requisitos fundamentales de novedad, actividad
inventiva y aplicacion industrial, sino que también presenta un caracter técnico (Martinez

& Asociados, s.f.).

La aplicacion UptoYou no es una excepcion a la regla. A continuaciéon, menciono
algunas medidas de proteccion para proteger la plataforma y evitar el plagio de la misma

por parte de otras organizaciones:

L. Derechos de autor (“Copyright”): esto puede incluir la interfaz de usuario,
cualquier texto original de la aplicaciéon como reseias u elementos visuales
distintivos como el mapa mostrado los diferentes precios de bares.

IL. Registro de marca comercial: la empresa debera registrar el nombre de la
marca, asi como el logotipo para evitar que otra compaiiia use algin nombre
similar.

III.  Elregistro del disefio: la empresa puede proteger los aspectos externos de la
plataforma para que sean Unicos y distintivos como por ejemplo los iconos

graficos.

Dentro de los recursos humanos clave de la empresa se encontrarian los socios
fundadores. Estos son los mas importantes pues son los inversores iniciales del proyecto
y los que han puesto en funcionamiento la idea de la aplicacion. Los desarrolladores del
software también jugarian un papel muy importante al ser los que han dado forma y han

hecho real el prototipo de la plataforma.

Mas adelante, cuando la empresa vaya posicionandose en el mercado, también se
volveran relevantes el equipo de servicio y atencion al cliente encargado de mejorar la
experiencia del usuario y incrementar la fidelizacion. Junto a ellos, el equipo de marketing
y ventas también sera clave para seguir atrayendo a nuevos consumidores e ir

expandiendo la aplicacién por nuevos segmentos demograficos o geograficos.

En tercer lugar, en cuanto a recursos fisicos, se incluye el espacio que alquilaremos

para que nuestro equipo trabaje y los ordenadores que contrataremos mediante leasing.
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Para finalizar, respecto a los recursos financieros, sera clave la inversion inicial por

parte de los socios para el desarrollo de la aplicacion. Cuando la idea este mas avanzada

y haya tenido éxito en el mercado, se podra considerar la obtencidén de financiamiento

externo con el objetivo de impulsar y mejorar la plataforma. Sera muy importante también

los flujos de ingresos que generemos, siendo conscientes de que al principio estos seran

escasos. Y, por ultimo, habrd que llevar un registro correcto de los costes en los que

incurrimos buscando su optimizacion y mayor reduccion posible.

5.7 Actividades Clave

Entre las actividades clave de la aplicacion “UptoYou”, encontramos las

siguientes:

II.

III.

IV.

Crear la plataforma y mantenerla actualizada serda muy importante. La
empresa tendrd que contratar a un desarrollador de software que se encargue
de incluir tecnologias emergentes en la aplicacion para que esta no se vuelva
obsoleta.

Recopilacion actualizada de datos de los bares y locales de restauracion para
poder proporcionar informacion en tiempo real a los usuarios. Habré que estar
pendiente de incluir las nuevas promociones y descuentos en la aplicacion, asi
como la notificacion de eventos.

Establecer acuerdos con bares y otros establecimientos del sector para
colaborar juntos. A cambio de informacion actualizada sobre su negocio, la
empresa promocionard a los bares en su plataforma aumentando su visibilidad.
Asociarse con organizaciones estudiantiles y colegios mayores para
promocionar la aplicacion entre el publico objetivo. Se podrian realizar
eventos donde participasen ambos y la compaiia pudiese obtener feedback de
los jovenes lo que ayudaria a comprender mejor las expectativas que tendrian

que cumplir para satisfacer la necesidad de sus clientes.

Mas adelante, también se podria volver critica la actividad de buscar financiacién

externa con el objetivo de poder invertir mas en el desarrollo y mejora de la plataforma.

5.8 Socios Clave

Los bares y locales de restauracion jugaran un papel clave como socios al ofrecer

descuentos y promociones exclusivas a cambio de promocion en la aplicacion. Esta
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colaboracion permitird a la empresa acceder a informacién privilegiada acerca de sus
productos, ofertas y eventos, otorgando una ventaja competitiva a la plataforma al
proporcionar datos exclusivos a sus usuarios. A cambio, la empresa ofrecera a los bares
un andlisis detallado de los patrones de comportamiento de los consumidores y
asesoramiento sobre la atraccion de clientes a sus locales, asi como la promocién de sus

productos en la plataforma.

Otra asociacion clave podria ser con la empresa tecnoldgica especializada en el
desarrollo de software. Esta podria compartir su conocimiento y experiencia en el sector
con UptoYou, ampliando el know-how de la empresa. Ademas, la empresa podria
asociarse con proveedores de servicios de almacenamiento de informacion en la nube

para gestionar eficientemente grandes volumenes de datos.

Por ultimo, la empresa podria asociarse con colegios mayores y asociaciones
universitarias para la realizacion de eventos conjuntos donde promocionar su plataforma.
Las organizaciones estudiantiles podrian utilizar sus canales de comunicacion y crear
campafias de concienciacion para informar a los estudiantes sobre los beneficios de la

aplicacion y como participar en los programas de incentivos.

5.9 Estructura de costes
Dentro de los costes operativos de UptoYou, se encuentran tanto los gastos fijos
como los variables. Los costes fijos incluyen el alquiler de la oficina, que es un gasto
recurrente independiente del volumen de operaciones de la empresa. Ademas, los costes
de almacenamiento de datos en la nube y las licencias para tener la aplicacion en los
sistemas operativos 10S y Android también se consideran fijos, ya que generalmente

tienen tarifas preestablecidas y no varian significativamente con el uso de la aplicacion.

Por otro lado, los costes variables comprenden el gasto en el paquete empresarial
estandar de Microsoft 365 y el contrato de leasing de los ordenadores. Estos costes son
variables porque pueden cambiar en funcion del uso de los servicios o del nimero de
equipos arrendados. Por ejemplo, el gasto en Microsoft 365 puede aumentar si se agregan
mas usuarios a la plataforma, y el contrato de leasing de los ordenadores puede variar

segun el nimero de equipos adicionales necesarios para el crecimiento de la empresa.

Los costes de marketing de UpfoYou abarcan estrategias digitales, la organizacion

de eventos promocionales y el establecimiento de alianzas con bares. Durante los dos
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primeros afios de operacion, la empresa pagara un importe a los bares para obtener

informacion de sus negocios y ofrecer descuentos en la plataforma. Sin embargo, a partir

del tercer afio, se espera un cambio en este modelo, ya que seran los bares quienes paguen

comisiones a la empresa por la promocion de sus productos en la plataforma. En cuanto

a los gastos en eventos y marketing digital, se prevé un aumento anual hasta el cuarto afio,

momento en el que se estabilizaran.

Los gastos de recursos humanos de UptoYou aumentaran conforme la base de

usuarios crezca, lo que requerird expandir el equipo para manejar la carga de trabajo

adicional. Ademas, la empresa incurrira en gastos legales para su registro en el Registro

Mercantil y la proteccion de su nombre comercial. Se destinard un presupuesto para

obtener asesoramiento legal durante los primeros cinco afios de operaciones. Por tltimo,

la empresa afrontard gastos financieros relacionados con la deuda adquirida con

familiares, amigos e inversores iniciales para obtener financiacion.

Figura 9: Business Model Canvas
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Fuente: Elaboracion propia

El plan de marketing sirve a la empresa para identificar las oportunidades del

mercado, planificar una estrategia de penetracion en el sector y obtener una ventaja

competitiva frente a sus competidores (Westwood, 2010).
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6.1 Marketing Mix

Al principio, el marketing mix consistia en solo cuatro P: producto, precio, punto de
venta y promocion. Posteriormente, al considerar que los servicios por ser de tipo
intangible necesitaban otro tipo de marketing, se agregaron otras 3P: personas, proceso y

presencia (Jain, 2013).

6.1.1. Producto

El término "producto" se refiere a todo aquello que capta la atencion de un cliente
para su adquisicién o consumo con el objetivo de satisfacer sus necesidades o deseos
(Khan, 2014). UptoYou es una aplicacion interactiva que compara precios de cervezas y
copas de bares mediante un sistema de geolocalizacioén. La plataforma ofrece un mapa
que permite al usuario ver los precios de los bares cercanos en funcion de la zona que

busca.

El software presenta una interfaz intuitiva que resulta facil de usar a los clientes, asi
como de un disefio caracteristico. Ademas, la plataforma cuenta con un Chatbot para

atender cualquier inconveniente o duda que le surja al cliente.

UptoYou sigue un modelo freemium, ofreciendo dos tipos de subscripciones:
premium, acceso a descuentos y promociones mas exclusivas, asi como a funciones mas
avanzadas; gratuita, acceso a una version basica de la aplicacion con las funciones

principales. A continuacidn, se muestra un prototipo de la plataforma:

Figura 10: Prototipo de la aplicacion
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6.1.2 Precio
UptoYou, al inicio de su lanzamiento, presenta una estrategia de monetizacion
basada en la publicidad. El objetivo de la compafiia es aumentar la visibilidad de la
aplicacion entre su publico objetivo por lo que eliminar la barrera financiera para

descargarla es esencial.

Como se ha descrito antes, entre las principales fuentes de ingresos de la
aplicacion estan las comisiones pagadas por las empresas que deseen mostrar sus
anuncios en la plataforma. Por otro lado, como se ha mencionado antes, la empresa sigue
un modelo freemium en el cual los usuarios estaran dispuestos a pagar cuotas por obtener
una version mejorada y sin anuncios al acceder a la version premium. Este método
permitird a la empresa generar ingresos recurrentes y diversificar sus fuentes de
financiamiento. Ademas, a partir del tercer afio, se generaran ingresos a través de las

comisiones cobradas a los bares por promocionar sus establecimientos en la aplicacion.

Para destacar el valor anadido que proporciona la aplicacion, la empresa podria
resaltar con una cifra estimada el ahorro potencial que genera el uso de la plataforma entre

los jovenes.
UptoYou va a tener cuatro fuentes de financiacion disponibles:

I. Modelo suscripcion Premium: Los usuarios pueden acceder a la version
premium de la plataforma sin anuncios y obtener acceso a descuentos y
eventos especiales exclusivos. Para estudiantes, esta version supondra un
importe de 1,50€ al mes. Cuando la empresa se expanda internacionalmente,
este precio se ird ajustando en funcion del poder adquisitivo de los usuarios de
€sos paises.

Como bien hemos mencionado previamente, hay 1.722.247 estudiantes
matriculados en el sistema universitario espafiol. Este nimero representa el
alcance maximo que puede tener la plataforma. Suponiendo que, durante los
dos primeros afios, la aplicacion solo operara en la Comunidad de Madrid, esta
cifra se reduce a 353.275 estudiantes.

De una encuesta realizada a 91 jovenes, en la cual se les pregunt6 si se

descargarian UptoYou, el 92,3% respondid que si. Esto refleja el potencial de

35



alcance y aceptacion que logrard tener la plataforma entre su publico objetivo.

Los resultados de la encuesta se encuentran en el anexo 3.

Tabla 3: Ingresos Premium

Ne %Captacion % Captacion Usuarios
€/mes  Cuotas Espafia Usuarios Premium Premium Espafia Total
Afio 1 1,50 € 12 21% 1% 42.393 63.589,50 €
Afio 2 1,50 € 12 21% 5% 211.965 317.947,50 €
Afio 3 1,50 € 12 35% 5% 361.672 542.507,81 €
Afio 4 1,50 € 12 53% 5% 542.508 813.761,71 €
Afio 5 1,50 € 12 79% 5% 813.762 1.220.642,56 €

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla, observamos cémo UptoYou opera exclusivamente en la Comunidad de
Madrid durante los dos primeros anos, alcanzando un maximo del 21% de los estudiantes
universitarios en Espafa. De ese grupo de 353.275 estudiantes potenciales, la empresa
espera convertir al 1% en usuarios premium en el primer afo. Esto se debe a que, aunque
la plataforma tiene mucho potencial de crecimiento segun la encuesta realizada,
estimamos que el porcentaje de conversion a premium sea mas reducido debido a que el
publico alin no estard muy familiarizado con la plataforma. Para el segundo afio, esta cifra
aumenta al 5%. A partir del tercer afo, la plataforma se expande a nivel nacional,
ampliando su alcance maximo de clientes potenciales y llegando a un mayor numero de
usuarios en todo el pais. Aunque el porcentaje de captacion de usuarios premium se
mantiene constante en un 5%, el aumento en el alcance de la empresa resulta en un mayor

numero total de usuarios premium y, por lo tanto, un aumento en los ingresos generados.

I1. Modelo de anuncios CPM: para monetizar la version gratuita de la
aplicacion, los anunciantes podran mostrar sus anuncios en la plataforma de
Uptoyou pagando una tarifa de 0,25 € cada vez que su anuncio reciba mil
impresiones. Se ha estimado un incremento anual del 25% en el nimero de
impresiones mensuales. Este sistema ird orientado a aquellos anunciantes que

prefieran llegar a la mayor cantidad posible de personas.

Tabla 4: Ingresos CPM

Tarifa N° Impresiones
Mensual Cuotas Mensuales Total
Afo 1 0,25 € 12 50.000 150,00 €
Afio 2 0,25 € 12 62.500 187,50 €
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I11.

IV.

Afio 3 0,25 € 12 78.125 234,38 €

Afio 4 0,25 € 12 97.656 292,97 €

Afio 5 0,25 € 12 122.070 366,21 €

Fuente: Elaboracion propia

Modelo de anuncios CPC: para monetizar la version gratuita de la aplicacion,
la empresa cobrard a los anunciantes una tarifa de 0,50 € cada vez que un
usuario haga clic en sus anuncios dentro de la plataforma. Se ha estimado un
incremento anual del 10% en el nimero de clics mensuales. Este sistema ira
orientado a aquellos anunciantes que prefieran pagar solo por aquellas

interacciones directas con el usuario.

Tabla 5: Ingresos CPC

Tarifa N° N° Clics
Mensual Cuotas Mensuales Total
Afo 1 0,50 € 12 1.000 6.000,00 €
Afio 2 0,50 € 12 1.100 6.600,00 €
Afio 3 0,50 € 12 1.210 7.260,00 €
Afo 4 0,50 € 12 1.331 7.986,00 €
Afio 5 0,50 € 12 1.464 8.784,60 €

Fuente: Elaboracion propia

Comisiones por promocionar a los bares dentro de la plataforma: A partir
del tercer afio, Upfoyou cobraréd una tarifa mensual de 50 € a los bares y demas
establecimientos de restauracion por promocionarlos y asegurar su posicion
superior en la plataforma. La empresa comenzard a generar esta fuente de
ingresos cuando tenga una base de usuarios significativa y se haya establecido
en el mercado, lo que estimamos que serd en el tercer ao. Se ha estimado un
incremento anual del 25% en el nimero bares con los que entablara acuerdos

comerciales la empresa.

Tabla 6: Ingresos Comisiones a Bares

Tarifa N° N°
Mensual Cuotas Bares Total
Afo 1
Afio 2
Afio 3 50,00 € 12 500 300.000,00 €
Afio 4 50,00 € 12 625 375.000,00 €
Afio 5 50,00 € 12 781 468.750,00 €

Fuente: Elaboracion propia
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6.1.3 Punto de venta
Al ser un software, Upto You no cuenta con punto de venta presencial. El acceso a
la aplicacion seria mediante las tiendas de aplicaciones donde esta disponible, App Store
para IoS y Google Play Store para Android. La pagina web de la empresa serviria también
como un punto adicional de acceso para los usuarios que prefieran utilizar un navegador

web en lugar de la aplicacion movil.

6.1.4 Promocion
Para promocionar la aplicacion entre el publico objetivo, la empresa podria
colaborar con influencers para que anuncien la plataforma en sus redes sociales. Este
medio seria muy efectivo entre los jévenes pues estos confian mucho en las opiniones de
sus iguales por lo que se verian incentivados a probar la aplicacion. Ademas, la empresa
manteniéndose activa en su propia cuenta de redes sociales y fomentando la participacion

de los usuarios mediante concursos y sorteos tendria un impacto positivo.

Respecto a las actividades de marketing que se llevaran a cabo, las tres principales
seran marketing digital, la organizacion de eventos estudiantiles para la promocion directa
de la aplicacion entre el publico objetivo y las alianzas con bares para la promocion de la

plataforma en sus locales mediante acuerdos comerciales.

Tabla 7: Presupuesto Marketing

Ano 1 Ao 2 Ano 3 Afo 4 Afo 5

Marketing Digital 2.000 € 3.000 € 8.000 € 8.000 € 8.000 €
Eventos

promocionales 3.000 € 5.000 € 8.000 € 10.000 € 10.000 €

Alianzas con bares 2.000 € 1.000 € -€ -€ -€

TOTAL 7.000 € 9.000 € 16.000 € 18.000 € 18.000 €

Fuente: Elaboracion propia

El marketing digital incluird dos estrategias: el inbound marketing, que usa las
redes sociales para aumentar la visibilidad de la plataforma sin costes, y el outbound
marketing, que invierte en las herramientas SEO y SEM para conseguir que la empresa
aparezca entre las primeras posiciones en los resultados de motores de bisqueda como
Google. Considerando que todavia estaremos ganando exposicion en el mercado y

atrayendo a clientes, se estima que el coste del marketing digital aumentara un poco del
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primer al segundo afio. Se prevé que, en el tercer afio, el gasto aumentara mas del doble
debido a la reinversion de parte de los ingresos de los dos primeros afios, y esta cantidad

se mantendra estable para los afios siguientes.

Los gastos relacionados con la produccion de materiales promocionales, como
folletos y merchandising, asi como las tarifas de inscripcion en los eventos, se incluirdn
en la asignacion de recursos financieros para la participacion en eventos estudiantiles. La
empresa podria presentar sus productos en ferias universitarias con stands promocionales

o0 patrocinar eventos deportivos organizados por universidades o asociaciones juveniles.

Por ultimo, respecto a las alianzas con bares, durante los dos primeros afios la
empresa tendrd que pagar una cuantia a los establecimientos para entablar relaciones
comerciales con ellos y que estén dispuestos a promocionar la plataforma en sus locales
mediante la exposicion de carteles y folletos. Ademés, podrian organizar eventos
colaborativos, como noches de karaoques con musica en vivo, happy hours tematicos o
torneos de juegos de bar como billar o futbolin. La intenciéon es que los usuarios de
UptoYou tengan acceso a descuentos exclusivos durante estos eventos, asi como

promover el evento en la plataforma para que los jovenes participen.

6.1.5 Personas

Las personas constituyen un elemento clave en la prestacion del servicio a los
clientes. Una interaccion positiva entre los empleados de la organizacion y los clientes
puede aumentar considerablemente la satisfaccion de estos Ultimos, incrementando los
retornos de la compania. UptoYou cuenta con un equipo diverso y especializado que
impulsa el éxito de la plataforma. El equipo de desarrolladores de software se ocupa de
crear la plataforma, mantenerla actualizada y resolver problemas técnicos. La empresa
también cuenta con un equipo de marketing, que se ocupa de las redes sociales y de

organizar eventos promocionales para aumentar la visibilidad de la plataforma.

Los establecimientos locales, como bares y restaurantes, también pueden formar
parte de la "P" de las personas colaborando con la aplicacion compartiendo informacion
sobre precios y descuentos, participando en eventos promocionales o dando visibilidad a
la plataforma en sus locales mediante la implementacion de carteles en los escaparates o

grs en las cartas que te dirigen a la tienda de aplicaciones para la descarga del software.
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6.1.6 Proceso
El proceso incluye todas aquellas acciones y funciones realizas para aumentar el
valor de entrega del servicio al cliente. Uptoyou debera asegurarse que la plataforma
funciona de forma Optima y resulta facil de usar. Para ello, debera realizar pruebas de
usabilidad de forma periodica y realizar encuestas a los usuarios para recibir feedback de

los aspectos que deben mejorarse.

La empresa debe brindar un servicio de atencion al cliente continuo para que los
clientes tengan una experiencia mejorada en cualquier momento. Esto incluird responder

a las preguntas de los usuarios y ofrecer soluciones practicas a sus problemas.

Ademas, la empresa debe realizar evaluaciones internas para garantizar el
cumplimiento de los estdndares y normativas del sector. También debe reflejar su
compromiso con la sostenibilidad al establecer acuerdos con bares que operan de forma
sostenible. Mediante todo este proceso, la empresa lograra satisfacer las necesidades de

sus clientes y podra lograr posicionarse en el mercado manteniéndose competitiva.

6.1.7 Presencia
Todos los elementos tangibles que facilitan la prestacion del servicio se incluyen
en este bloque, asi como los elementos fisicos del entorno donde se presta el servicio
(Khan, 2014). En el caso de UptoYou, esto incluye el disefio de la propia aplicacion. Para
tener un impacto positivo en los usuarios, debe ser atractivo y facil de usar. Ademas, esta
evidencia tangible se completara con todas las resefias y calificaciones de los usuarios,

asi como con la informacion disponible en la plataforma.

Por otro lado, los carteles que se utilizan para publicitar el software en diferentes
establecimientos de restauracion tendrdn un impacto positivo en la percepcion de los
clientes, al igual que otros materiales promocionales que se utilizan en las redes sociales

o medios digitales.

7. Plan de Operaciones
7.1 Diseno de la aplicacion y financiacion
El plan de operaciones se inicia con el disefio del software. Se realizard un
“Minimum Viable Product” para probar el prototipo inicial de la plataforma entre unos

primeros consumidores. Esta version preliminar de disefio incluird las caracteristicas
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fundamentales de la aplicacion. Los clientes que la prueben le dardn a la empresa
feedback para que pueda mejorar las cosas que mencionan y hacerse una idea mejor de

las expectativas que los clientes tienen de la plataforma.

UptoYou entregara a familia y amigos el prototipo inicial de la plataforma con el
fin de obtener parte de la financiacion requerida, detallando sus caracteristicas y la
reaccion del mercado al disefio inicial. Ademads, le enviara las proyecciones financieras
de la empresa para los proximos cinco afios. El objetivo de presentarle esta informacion
serd obtener un préstamo de 39.626€. Los detalles del préstamo se explicaran mas

adelante.

Para el disefo de la aplicacion, contrataremos a un equipo de desarrolladores de
software. No obstante, las 5 socias estaremos involucradas en el proceso de creacion y
disefio de la plataforma. El minimun viable product se llevara a cabo siguiendo las
indicaciones y recomendaciones de la consultora tecnolégica que contratemos. Aparte
del préstamo solicitado a las tres F, las socias invertirdn 92.461€ de sus ahorros para el

desarrollo de la plataforma, 18.492 € cada una.

7.2 Desarrollo de la plataforma
Para el desarrollo de la plataforma, contrataremos a la empresa Appnovation para
que nos asesore y realice el desarrollo de nuestra idea de negocio de acorde al presupuesto
y cronograma que queremos. El desarrollo del software supondrd una inversion inicial

estimada de 15.000€.

Appnovation es una consultoria digital y desarrolladora de software que crearia la
aplicacion completa con las funciones y caracteristicas que le indicara el equipo de
UptoYou. Ademas, ayudaria a nuestra empresa a incorporar nuevas tecnologias en la
plataforma, como el sistema de geolocalizaciéon requerido. Al brindar a UptoYou
instrucciones sobre como mejorar la satisfaccion del usuario al usar el software, esta
consultora desempenaria un papel importante en el disefio de la experiencia del usuario

(UX).

7.3 Creacion del sitio web
Con el objetivo de aumentar la confianza y la credibilidad entre los usuarios, una
pagina web se desarrollard junto con la aplicacion. Los clientes podran acceder a esta

pagina para obtener informacion sobre la empresa y resolver cualquier pregunta que
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tengan antes de descargar la aplicacion. Al ser nuestro producto intangible, un software,
la pagina web servird como evidencia fisica donde los usuarios puedan acceder a mas
informacion sobre Upto You desde diferentes dispositivos. y serviria como una plataforma
adicional para la promocion del software. Esta herramienta digital también puede usarse
para presentar la idea de negocio a socios comerciales potenciales y facilitar la

colaboracion.

La pagina web incluiréd seis pestafias principales: quiénes somos, qué hacemos,
equipo, noticias, politica de cookies y proteccion de datos y soporte al cliente. El primer
apartado, "Quiénes somos", explicara el origen de la idea de Uptoyou, como se fundo la
empresa y como estamos respondiendo a la necesidad de los jovenes de encontrar
opciones de ocio a precios razonables. Todas las funciones de la plataforma y los usos
potenciales de la aplicacion se detallaran en la segunda pestafia de “Qué hacemos”.
Ademas, al final de este apartado se incluird un QR que te dirija a la tienda de aplicaciones
para descargarte la aplicacion. El tercer apartado incluye fotos de los miembros del equipo

y una breve descripcion de la formacion académica y trayectoria profesional de cada uno.

El bloque de noticias incluird el anuncio de eventos y promociones especiales,
noticias del sector de restauracion, historias de éxito de algunos usuarios, alianzas con
organizaciones locales o empresas y actualizaciones de la aplicacién. En la penultima
pestafia, se detallara la politica de cookies y de proteccion de datos de la empresa. Por
ultimo, habra un bloque de soporte al cliente que incluye un formulario de contacto, una
seccion de preguntas frecuentes, un foro de usuarios, un chat en vivo y tutoriales sobre

como usar la aplicacion o acceder a los diferentes descuentos.

7.4 Requisitos técnicos y operativos para el funcionamiento de la empresa

Para el funcionamiento diario de nuestras operaciones, utilizaremos dos
herramientas. La primera, Microsoft 365 para comunicarnos internamente entre los
miembros del equipo y mantener reuniones. Por otro lado, haremos uso de Google Cloud
Services a través de nuestra colaboracion con Appnovation para alojar los perfiles creados

en la aplicacion Uptoyou.

A través de la integracion de tecnologias emergentes y la implementacion de
actualizaciones en el sistema, el equipo de Appnovation se encargara de garantizar que la

aplicacion no se vuelva obsoleta. Por otro lado, el equipo de marketing se encargara de
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gestionar las ventas, promocionar el software en las diversas plataformas disponibles y la

organizacion de eventos.
7.5. Decision de autoproduccion y externalizacion de actividades

UptoYou debera decidir sobre qué actividades realizar con sus propios recursos y
competencias y qué tareas externalizar porque carece de las habilidades o capacidades
necesarias para llevarlas a cabo internamente. Como resultado, la empresa podra
maximizar su propuesta de valor al cliente, aprovechando sus ventajas internas y
concentrando sus recursos financieros en aquellas actividades que desempefie mejor.
Ademas, la compafiia optimizara su eficiencia mediante la alianza con socios externos
para el desarrollo de actividades que resultarian imposibles de duplicar internamente o

que serian muy costosas de desarrollar por si misma (Quinn & Hilmer, 1994).

UptoYou ha optado por externalizar el desarrollo de software a la consultora digital
Appnovation y la gestion de marketing a una agencia especializada al carecer de

experiencia y presentar un desempefio mas débil en esas areas.

7.6 Control de Calidad

Para evaluar el desempefio de la aplicacion, se enviaran formularios a los usuarios de
vez en cuando para recibir comentarios sobre aspectos que deberian mejorarse y que
deberian mantenerse. Ademas, el servicio al cliente estaria disponible constantemente

para atender todas las dudas e inconvenientes que les surja a los usuarios.

Por otro lado, para incrementar la satisfaccion de los clientes, la empresa trabajara
para mantenerse actualizada y estar al dia con todas las tendencias tecnologicas. El equipo
de UptoYou realizard pruebas periddicas para verificar si la aplicacion funciona
correctamente. Ademas, la empresa revisara la proteccion de datos para asegurarse de que

los datos de los usuarios estan protegidos.
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7.7 Presupuesto de produccion y operaciones
En la siguiente tabla, he detallado los gastos estimados de producciéon y
operaciones en los que la empresa incurrird en los proximos 5 afios

Tabla 8: Costes Operativos
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Mantenimiento y
actualizaciones aplicacion

Alquiler Espacio

3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 €

8.316,00 €  11.880,00€  14.256,00€  17.820,00 €

Coworking
GoogleCloud 229 43¢ 177948€  1.77948€  1.77948€  1.779.48€
Services
Microsoft 365 702,0 € 982,80 € 1.404,0 € 1.684,80 € 2.106,0 €
Leasing Ordenadores 4.200 € 6.000 € 7.200 € 9.000 €
Licencias Tienda Apps 114,46€ 91,38 € 91,38 € 91,38 € 91,38 €

TOTAL 259594€ 18.369,66€ 24.15486€ 28.011,66€  33.796,86 €
Fuente: Elaboracién propia
El coste de desarrollo del software ha sido considerado como inversion al suponer
el activo mas importante de la empresa. Para ello, hemos contratado a la consultora digital
AppNovation que ofrece el servicio de desarrollo de web y aplicaciones y ademas
colabora con empresas tecnoldgicas lideres como pueden ser Google, Amazon o
Salesforce. Este supondrd un desembolso inicial aproximado de 15.000€ (Cuénto Cuesta

Mi App, s.f.).

Al querer tener la aplicacion disponible para los sistemas operativos 10S y
Android, la empresa pagara una licencia anual de 99$ (91,38€) para App Store y realizara
un pago unico de 253 (23,08€) para tenerla en Play Store (Yeeply, s.f.). Para los siguientes
4 afos, se han estimado unos costes de mantenimiento de 3.000€, lo que supone un 20%

del coste de desarrollo de la aplicacion.

Durante el primer afio, al estar el negocio en etapa de crecimiento, los socios
teletrabajardn con el objetivo de ahorrar en costes de alquiler de oficina. Para los
siguientes 4 afios, se han estimado unos costes de 99€ pers/mes (idealista,2024). Esta
renta se ha calculado en funcion del precio por persona que supondria alquilar un espacio

de coworking en C/Veldzquez 34.
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Tabla 9: Costes Alquiler Co-working

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Precio por persona 99,00 € 99,00 € 99,00 99,00
€ €
NUmero de empleados 7 10 12 15
Numero de meses 12 12 12 12
TOTAL 5.940,0 8.316,00 € 11.880,00 17.820,0
0€ € 0€

Fuente: Elaboracion propia

UptoYou contratara el paquete Microsoft 365 Empresa Estandar que supondra un
coste mensual de 11,70€ por usuario al mes. Esta version incluye los servicios de Word,
Excel, Powerpoint, Outlook al mismo tiempo que la herramienta de teams para participar
en reuniones y comunicarse internamente. Ademas, nuevas funciones se han integrado
como areas de trabajo colaborativas y herramientas de edicion y disefio de video
(Microsoft,2024). Respecto al equipo de oficina, los socios se han comprometido a usar
sus propios ordenadores durante el primer afio para mantener los costes al minimo. A
partir del segundo afio, se alquilaran los ordenadores de la empresa HP por 50€/mes (HP,

2024).

8. Plan de Recursos Humanos
8.1 Estructura Organizacional
La estructura organizacional de una compafiia determina las relaciones formales
que existen en una compaiiia y disefia el sistema para coordinar a las distintas unidades
(Ahmady, Mehrpour & Nikooravesh, 2016). En el caso de UptoYou, hemos elegido un
organigrama funcional pues su estructura es sencilla y al contar con una sola linea de

negocio la division se ha realizado por departamentos.

Figura 11: Organigrama
CEO

Departamento Departamento Departamento finanzas Departamento atencién
desarrollo del producto marketing v ventas v administracion al cliente

Fuente: Elaboracion propia
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Durante los dos primeros afios de operaciones, Upto You contara exclusivamente con
las 5 socias fundadoras que desarrollaremos las actividades clave de la empresa. A medida
que la empresa crezca y expanda sus operaciones, se contrataran nuevos empleados para

unirse al equipo. Este plan de expansion se detalla en el apartado 7.3.

Carmen Gomez, como CEO de UpfoYou, lidera la empresa y se encarga de tomar
todas las decisiones estratégicas que influyan en el negocio. Su responsabilidad sera
establecer los objetivos de crecimiento a largo plazo de la empresa, gestionar la relacion

con inversores y supervisar el rendimiento general de la organizacion.

El departamento de desarrollo del producto se encargard de monitorear y hacer
seguimiento del progreso del desarrollo del software por parte de Appnovation. Ademas,
sera su responsabilidad comunicar a la consultora digital qué caracteristicas y funciones

se deben implementar en la plataforma.

El departamento de marketing y ventas se encargara de entablar los acuerdos con
los bares y demas locales de restauracion. Ademas, llevara toda la gestion de las redes
sociales, marketing digital y organizacion de eventos para promocionar la aplicacion entre

el publico objetivo y captar una base de usuarios rentable.

El departamento de finanzas y administracion se encargan de garantizar una
gestion efectiva de los estados financieros de la empresa. Este equipo es responsable de
llevar un registro administrativo de todos los flujos de caja que existan, asi como de
realizar las tareas contables, financieras y administrativas necesarias para que UptoYou

mantenga estabilidad financiera.

Por ultimo, el departamento de atencion al cliente y soporte técnico estd a cargo
de resolver problemas técnicos y brindar atencion personalizada a los usuarios. Este
equipo brinda un servicio de alta calidad las 24 horas y responde a las incidencias y
inquietudes de los clientes. Ademas, es responsable de monitorear los comentarios de los

usuarios con el fin de mejorar continuamente la experiencia del cliente en la plataforma.

8.2 Plan de Seleccion y atraccion de talento
Es muy importante que la organizacion cuente con empleados cualificados y con
talento. Para ello, la empresa contard con un apartado en la pagina web donde el potencial

candidato pueda enviarnos su curriculum y carta de presentacion. Ademas, se le realizaran
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algunas preguntas para analizar cémo nos ha conocido. UpfoYou también hard uso de
Linkedin para contactar con aquellos perfiles que encajen en los puestos de trabajo

disponibles e informarles de la oferta.

Para reclutar a nuevos empleados, la empresa acudira a ferias de empleo
organizadas en las universidades mas prestigiosas de Espafia. Alli, podran dar a conocer
la cultura y la forma de trabajar de la empresa y atraer a potenciales candidatos. Ademas,
se proporcionara informacion mas detallada sobre el proceso de seleccion y se podra

informar a aquellos estudiantes que muestres interés de las vacantes disponibles.

El proceso de seleccion incluird la criba del curriculum, unas pruebas de inglés y
comportamiento, una entrevista personal por videollamada y finalmente una entrevista
presencial con el director del departamento al que esté aplicando. En estas pruebas, se
evaluaran los intereses del candidato y su experiencia previa o habilidades técnicas que
presenta para tratar de definir que valor puede aportar en la empresa y qué rol le encaja

mas.

Para los puestos de junior, se buscaré principalmente que los candidatos muestren
motivacion y ganas de aprender y una formacion alineada con el puesto al que aplican.
Sin embargo, para los puestos superiores, se requerira una experiencia previa de al menos
dos afios en un puesto similar, y se valorard positivamente un master o un curso de

formacion relacionado con el departamento al que se aplique.

8.3 Politica Retributiva
La politica de retribucion de nuestros empleados consistird en un salario fijo y una
prima variable. Con la inclusion de una bonificacion variable, los empleados se veran
motivados a desempefiar mejor sus funciones, aumentando la productividad y eficiencia
en la organizacion. La cuantia fija se determinara en funcion de la posicidon que tenga el

empleado dentro de la compaiiia.

Respecto a la prima variable, esta serd de un 15% para los juniors y de un 25%
para los seniors y el CEO a partir del afio 2. Esto se debe a que la aportacion de los seniors
y del CEO a la consecucion de los objetivos de la empresa es mayor. Ademas, esto servird
de incentivo para que los juniors quieran permanecer y crecer en la empresa, aspirando a

subir de cargo y percibir los mayores beneficios que ello conlleva.
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Para reducir los costes al méximo, durante los dos primeros afios de operaciones,
la empresa estara constituida exclusivamente por las socias fundadoras. En el primer afio,
la remuneracion serd el salario minimo interprofesional. Este supone una cuantia de
1.134€ en 14 pagas (SEPE, 2024). En el segundo afio, en los departamentos de marketing
y ventas, desarrollo del producto y finanzas y administrativo, los seniors percibirdn una
cuantia anual de 38.000€ y la CEO de 45.000€. Sin embargo, en el departamento de
atencion al cliente & soporte técnico, al no ser tan esencial, el senior percibira una cuantia

anual de 34.000€.

Los salarios iran aumentando a lo largo del tiempo para contrarrestar la inflacion
con el objetivo de que los empleados mantengan su poder adquisitivo. En el afio tres se
realizard un aumento del 20% en el salario fijo de todos los empleados por mostrar su
compromiso con la empresa y apremiar el esfuerzo. En la siguiente tabla, podemos ver el
salario correspondiente a la suma de la parte fija mas la variable (bonus) pero sin incluir

el importe de la seguridad social.

Tabla 10: Salarios excluyendo importe seguridad social

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
CEO 15.876,00 € 56.250,00 € 67.500,00 € 67.500,00 € 67.500,00 €
Equipo desarrollo del producto
Senior 15.876,00 € 47.500,00 € 57.000,00 € 57.000,00 € 57.000,00 €
Junior - € - € 34.500,00 € 34.500,00 € 34.500,00 €
Equipo de marketing y ventas
Senior 15.876,00 € 47.500,00 € 57.000,00 € 57.000,00 € 57.000,00 €
Junior - € - € 34.500,00 € 34.500,00 € 34.500,00 €
Equipo de finanzas y administracion
Senior 15.876,00 € 47.500,00 € 57.000,00 € 57.000,00 € 57.000,00 €
Junior - € - € 34.500,00 € 34.500,00 € 34.500,00 €
Equipo de atencion al cliente y soporte técnico
Senior 15.876,00 € 42.500,00 € 51.000,00 € 51.000,00 € 51.000,00 €
Junior - € - € 28.980,00 € 28.980,00 € 28.980,00 €

Fuente: Elaboracion propia
La siguiente tabla representa la ampliacion del nimero de empleados en el equipo
en los siguientes afios. Como he mencionado previamente, las cinco socias fundadoras

estaran a cargo de la empresa durante los dos primeros afios. Cada departamento contara
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con una de las otras cuatro socias fundadoras como lider senior, mientras que Carmen

Gomez asumira el cargo de directora ejecutiva.

A partir del afio 3, la empresa se expandirad a otras regiones de Espaia, lo que
resultard en una mayor captacion de usuarios y por ende, un incremento en el volumen de
operaciones. Para hacer frente a esta mayor carga de trabajo, UptoYou aumentaré el
personal. En cinco afios, el equipo habra aumentado de 5 a 12 empleados. Del personal
total, cuatro trabajaran en el equipo de marketing y ventas, cinco en el departamento de
desarrollo del producto, tres en finanzas y administracion y dos en atencion al cliente y

soporte técnico.

Tabla 11: Plan de ampliacion de personal

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
CEO 1
Equipo desarrollo del producto
Senior 1 1
Junior - - 1 1 3
Equipo de marketing y ventas
Senior 1 1
Junior - - 1

Equipo de finanzas y administracion

Senior 1 1
Junior - - 1

Equipo de atencion al cliente y soporte técnico

Senior 1 1
Junior - - 1 1 1
TOTAL 5 5 10 12 15

Fuente: Elaboracion propia

En el afio 3, la empresa expandird sus operaciones a otras regiones de Espafia, por
lo que serd necesario incorporar a un junior en el departamento de marketing y ventas
para ayudar en la negociacion con los nuevos bares y en la promocion de la plataforma
en las nuevas regiones. Ademads, un senior y un junior se incorporaran al equipo de
desarrollo del producto para identificar oportunidades de mejora en la aplicacion y

asegurar que las funciones de la plataforma satisfacen las necesidades de los usuarios.

Al estar ampliando los ingresos y los costes de la empresa, UptoYou contratara a

un analista junior en el departamento de finanzas para que pueda dar soporte al analista
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senior en la gestion financiera de la sociedad, incluido el analisis de costes, la proyeccion
de ingresos y la preparacion de informes financieros. Ademads, colaboraré en el registro
administrativo preciso de todas las transacciones financieras, garantizando la integridad
de los datos. Por ultimo, en el departamento de atencion al cliente y soporte técnico, se
contratard a un junior para ayudar en atender las peticiones de los usuarios y dar un

servicio personalizado.

En los afios 4 y 5, se sumaran al equipo 2 juniors en el departamento de desarrollo
del producto, un senior y un junior en el de departamento de marketing y ventas y un
senior en el de finanzas y administrativo. Estas nuevas incorporaciones se deben al
aumento previsto en el porcentaje de captacion de usuarios en Espafa, que se estima que

incremente del 35% al 53% en el cuarto afio y del 53% al 79% en el quinto afio.

El presupuesto de recursos humanos se ha calculado incluyendo la prima variable
a la cantidad fija, asumiendo el aumento del 20% a partir del tercer afio e incluyendo la

contribucion a la seguridad social.

Tabla 12: Salarios incluyendo importe de seguridad social y considerando plan de ampliacion

Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5

CEO 20.715,00 € 73.395,00 € 84.765,70 € 84.765,70 € 84.765,70 €
Equipo desarrollo del producto

Senior 20.715,00 € 61.978,00 € 148.531,40 € 148.531,40 € 148.531,40 €

Junior € 37.513,00 € 45.015,60 € 45.015,60 € 135.046,80 €
Equipo de marketing y ventas

Senior 20.715,00 € 61.978,00 € 74.265,70 € 148.531,40 € 148.531,40 €

Junior € 37.513,00 € 45.015,60 € 45.015,60 € 90.031,20 €
Equipo de finanzas y administracion

Senior 20.715,00 € 61.978,00 € 74.265,70 € 148.531,40 € 148.531,40 €

Junior € € 45.015,60 € 45.015,60 € 45.015,60 €
Equipo de atencion al cliente y soporte técnico

Senior 20.715,00 € 55.454,00 € 66.544,80 € 66.544,80 € 66.544,80 €

Junior € € 37.813,10 € 37.813,10 € 37.813,10 €
TOTAL 103.575,02 € 389.809,00 € 621.233,21 € 769.764,61 € 904.811,41 €

Fuente: Elaboracion propia
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9. Plan Legal: modelo de sociedad

UptoYou se ha constituido como una sociedad de responsabilidad limitada. Esto

implica un desembolso inicial minimo de 3.000€ en el momento de constitucion de la

sociedad. Se requiere escritura publica, inscripcion en el registro, declaracion censal y

obtencion del CIF para obtener personalidad juridica (INE, s.f.). Las socias fundadoras

van a depositar una cantidad mayor para cubrir la inversiéon minima.

En cuanto a los costes legales, Uptoyou deberd afrontar una serie de gastos durante

el proceso de constitucion y para cumplir con la normativa legal:

L.

II.

III.

IV.

Estos

Certificacion negativa de denominacion social: Para registrar el nombre de
la empresa en el Registro Mercantil, la empresa debe obtener este certificado.
El coste inicial estimado de este procedimiento es de 16 €.

Registro mercantil: Para formalizar la constitucion de la empresa, Uptoyou
debera darse de alta en el Registro Mercantil, lo que implica un desembolso
aproximado de 200 €.

Gastos de notaria: El proceso de constitucion de la sociedad limitada
requerira los servicios de un notario, lo que conlleva unos costes notariales
estimados de alrededor de 700 €.

Asesoramiento legal externo: Uptoyou deberd contratar a un asesor legal
externo para garantizar que la compafiia cumple con la normativa establecida
y redactar documentos legales como contratos de empleados o supervisar el
cumplimiento de la proteccion de datos. Se estima un gasto recurrente mensual

de 250 € para cubrir este servicio.

gastos legales son necesarios para garantizar que la empresa funcione

correctamente y evite posibles futuros problemas legales.

Tabla 13: Costes legales

Afio 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Certificacion negativa de
denominacion social 16,00 € - € - € - € - €
Gastos Notaria 700,00 € - € - € - € - €
Alta en el registro mercantil 200,00 € - € - € - € - €
Asesoramiento 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,

TOTAL

Fuente: Elaboracion propia

3.916,00 € 3.000,00 € 3.000,vv € 3.UVU,UV T 3.UvU,UV T©
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10. Plan financiero

10.1 Fuentes de financiacion
Al inicio del lanzamiento de la aplicacion, la empresa intentara reducir su
inversion al minimo y no incurrir en gastos innecesarios. Para ello, obtendremos los
materiales de oficina mediante contratos de leasing en lugar de comprarlos. Ademas,
alquilaremos un lugar como oficina en lugar de gastar dinero para comprar un local donde

instalarnos.

Los costes totales estimados que tendrd UptoYou durante el primer afo, de
117.087€, y los costes de desarrollo de software, de 15.000€, constituyen una inversion
inicial de 132.087€. Los socios y fundadores de “UptoYou” hemos decidido invertir el
70% del capital requerido en el desarrollo de la aplicacion lo que supone un total de

92.461€. Cada socia fundadora aportara 18.492€, un 14% del total.

Tabla 14: Capital Social

Capital Social 92.461 €
Namero de acciones 9.246
Valor Nominal 10€
% controlador por fundador 20%
N° acciones por fundador 1.849
Valor acciones por fundador 18.492 €

Fuente: Elaboracion propia
No obstante, considerando que acabamos de iniciarnos en el mundo laboral y
carecemos de los recursos financieros suficientes, hemos decidido financiar el 30%
restante mediante inversiones realizadas por familia y amigos que supondran un importe
de 39.626 €. Estos individuos tienen como motivo de inversion apoyar tu idea de negocio

motivados por la relacion personal que tienen contigo mas que por obtener altos retornos.

Se ha llegado a un acuerdo con ellos sobre una tasa de interés del 1,5% que se
devolvera en un plazo de cinco anos, lo cual es bastante baja en comparacion con las tasas

de interés tipicas del mercado (Euribor ronda en torno al 3 %).
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Tabla 15: Fuentes de financiacion

Fuente Cantidad (€) % del total
Capital Social 92.461€ 70%
Préstamo 39.626 € 30%
TOTAL 132.087 €

Fuente: Elaboracion propia

Figura 12: Fuentes de financiacion
Fuentes de Financiacion

30%

14%

-
e

B Carmen Gomez M Paula Gomez M Carmen Garcia Cucala M Beatriz Diaz & Cristina Hernandez i 3Fs (family, friends & fools)

Fuente: Elaboracion propia

10.2 Estimacion de Ingresos
Durante los cinco primeros afios de operacion, los ingresos de la empresa han
experimentado un crecimiento positivo y significativo. Esto demuestra un sélido
desempefio comercial y una estrategia efectiva para aumentar el numero de clientes. Los
ingresos Premium son los que experimentan mayor crecimiento pasando de 63.589,50€
en el primer afio a 1.220.642,56€ en el quinto afio como consecuencia de la mayor

captacion de usuarios y la expansion a otras regiones de Espafia.

Este incremento refleja que la empresa ha logrado posicionarse en el mercado y
lograr diferenciarse de la competencia al estar sus clientes dispuestos a pagar por obtener
una version premium con funciones mejoradas de la plataforma. A partir del tercer afio,
la percepcion de calidad de la propuesta de valor por parte de los usuarios ha permitido a
la empresa cobrar una comision a los bares y otros establecimientos de restauracion por
la promocion que reciben a través de la aplicacion. Estos ingresos adicionales generados
de las asociaciones comerciales con bares resaltan la confianza y aceptacion que la

plataforma ha logrado obtener en el mercado.
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Tabla 16: Estimacion Ingresos

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos Premium 63.589,50 € 317.947,50 € 542.507,81 € 813.761,71 € 1.220.642,56 €
Ingresos CPM 150,00 € 187,50 € 234,38 € 292,97 € 366,21 €
Ingresos CPC 6.000,00 € 6.600,00 € 7.260,00 € 7.986,00 € 8.784,60 €
Ingresos comisiones bares 300.000,00 € 375.000,00 € 468.750,00 €
TOTAL 69.739,50 € 324.735,00 € 850.002,18 € 1.197.040,68 € 1.698.543,37 €

Fuente: Elaboracion propia

10.3 Estimacion de Costes

En la siguiente tabla, adjunto el resumen de los costes estimados para los cinco
primeros afios de operaciones de la compafiia. Podemos observar una tendencia alcista
constante en los gastos. Durante los cinco afos, los costes aumentan significativamente,

pasando de 117.566,90 € en el primer afno a 959.635,77 € en el quinto.

Este incremento de gastos puede deberse al crecimiento de la empresa, la expansion
de operaciones, la inflacion, el aumento de plantilla o una mayor asignacioén de recursos
en las campafias de marketing. Es importante que UptoYou lleve un control adecuado de
los costes para mantener la sostenibilidad financiera y que compruebe que este

incremento de costes esta justificado con un aumento en las ventas e ingresos.

Tabla 17: Estimacion costes

Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Costes Operativos 2.481,48 € 18.278,28 € 24.063,48 € 27.920,28 € 33.705,48 €
Costes Marketing 7.000,00 € 9.000,00 € 16.000,00 € 18.000,00 € 18.000,00 €
Costes RRHH 103.575,02 € 314.783,00 € 621.233,21 € 769.764,61 € 904.811,41 €
Costes Legales 3.916,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 €
Costes Financieros 594,39 € 475,51 € 356,63 € 237,76 € 118,88 €
TOTAL 117.566,90 € 345.536,79 € 664.653,32 € 818.922,65 € 959.635,77 €

Fuente: Elaboracion propia



10.4 Cuenta de Pérdidas y Ganancias

Tabla 18: Cuenta de Pérdidas y Ganancias

Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Importe neto de la cifra de 324.735,00 850.002,18 1.197.040,68
negocios 69.739,50 € € € € 1.698.543,37 €
317.947,50 542.507,81
Ingresos por suscripcién 63.589,50 € € € 813.761,71 € 1.220.642,56 €
Ingresos por publicidad 6.150,00 € 6.787,50 € 7.494.38 € 8.278.97 € 9.150,81 €
300.000,00
Ingresos por comisiones a bares € 375.000,00 € 468.750,00 €
(116.972,50 (345.061,28 (664.296,69 (818.684,89
Gastos de explotacion €) €) €) €) (959.516,89 €)
(13.397,48 (30.278,28 (43.063,48 (48.920,28
Costes operativos €) €) €) €) (54.705,48 €)
(103.575,02 (314.783,00 (621.233,21 (769.764,61
Costes laborales €) €) €) €) (904.811,41 €)
EBITDA (47'233'03 (20'326*25 185'705'42 378.355,79 € 739.026,48 €
Amortizacién del inmovilizado
intangible (3.000,00 €) (3.000,00 €) (3.000,00 €) (3.000,00 €) (3.000,00 €)
Amortizacién del inmovilizado
material
(50.233,00 (23.326,28 182.705,49
EBIT €) €) € 375.355,79 € 736.026,48 €
Gastos Financieros (594,39 €) (475,51 €) (356,63 €) (237,76 €) (118,88 €)
(50.827,40 (23.801,79 182.348,86
EBT €) €) € 375.118,03 € 735.907,60 €
(11.690,30
Impuesto de Sociedades €) (5.474,41 €) 41.940,24 € 86.277,15 € 169.258,75 €
(39.137,09 (18.327,38 140.408,62
Beneficio Neto €) € € 288.840,88 € 566.648,86 €

Los ingresos por suscripcion, que representan la mayor parte de los ingresos
totales, impulsan el crecimiento constante del importe neto de la cifra de negocios. Del
segundo al tercer afo, el crecimiento anual aumenta significativamente, lo que coincide
con un aumento significativo de la cifra de ingresos. Este incremento se debe
principalmente a las comisiones que UpfoYou empieza a cobrar a los bares y otros locales
de restauracion por promocionarles en su plataforma. Ademas, los gastos financieros van
disminuyendo a lo largo de los afios reflejando una eficiente gestion de devolucion de la
deuda con familiares y amigos. Al registrar un volumen de negocios inferior a un millén
de euros, UptoYou se beneficia de un tipo de gravamen reducido del 23% en el impuesto
de sociedades, seglin la modificacion introducida en el articulo 29 de la LIS por la LPGE
a partir del 1 de enero de 2023 (Novedades de normativa 2023, s/f). En una hipdtesis mas

optimista, el resultado del ejercicio en el quinto afio alcanzaria un valor de 828.634,21 €,
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mientras que en un escenario mas pesimista apenas alcanzaria ese valor y se situaria en

282.566,59 €. Esto se puede ver en detalle en el anexo 4 donde se incluyen las cuentas de

pérdidas y ganancias para los escenarios optimista y pesimista.

10.5 Balance de situacion

Tabla 19: Balance de Situacion

Ao 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
132.086,96 85.083,15 59.203,95 191.872,45 472.911,52 1.031.820,26

ACTIVO € € € € € €
Activo Corriente 132.086,96 € 73.083,15 € 46.453,95 € 177.434,95 € Fuente: Elaboracion propia
Tesoreria 132.086,96 € 67.271,52 € 19.392,70 € 106.601,44 € 355.861,25 € 868.653,88 €
Cuentas por cobrar 5.811,63 € 27.061,25 € 70.833,52 € 99.753,39 € 141.545,28 €
Otros activos liquidos

12.000,00 12.750,00 14.437,50 17.296,88
Activo No Corriente - € € € € € 21.621,09 €

15.000,00 18.750,00 23.437,50 29.296,88
Sistema Software € € € € 36.621,09 €
Amortizacion
acumulada Il -3000 € -6000 € -9000 € -12000 € -15000 €

132.086,96 85.083,15 59.203,95 191.872,45 472.911,52 1.031.820,26

PASIVO & PN € € € € € €
Pasivo Corriente - € 58,50 € 431,90 € 617,00 € 740,40 € 925,50 €
Cuentas a pagar 58,50 € 431,90 € 617,00 € 740,40 € 925,50 €
Impuestos diferidos

31.700,87 23.775,65 15.850,44
Pasivo no corriente 39.626,09 € € € € 7.92522 € - €

31.700,87 23.775,65 15.850,44
Acreedores financieros 39.626,09 € € € € 7.92522 € - €
Patrimonio neto 92.460,87 € 53.323,78 € 34.996,40 € 175.405,02 € 464.245,90 € 1.030.894,76 €
Capital 92.460,87 € 92.460,87 € 92.460,87 € 92.460,87 € 92.460,87 € 92.460,87 €
Reservas 39.137,09 € 57.464,48 € 82.944,15 € 371.785,03 €
Resultado del ejercicio 39.137,09 € 18.327,38 € 140.408,62 € 288.840,88 € 566.648,86 €

del segundo afio reflejando la capacidad de la empresa para cubrir sus obligaciones a corto
plazo. Por otro lado, el software como activo no corriente, va aumentando su valor a lo

largo de los cinco afios lo que refleja una inversion por parte de la empresa para mejorar

sus funciones.
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El pasivo corriente experimenta un incremento en este periodo de tiempo,
indicando una expansion de operaciones que genera mayores gastos. Sin embargo, el
pasivo no corriente ird disminuyendo de afio en afio reflejando una eficiente gestion de la
deuda. Por ultimo, el patrimonio neto ira incrementando anualmente impulsado por un

mayor resultado de ejercicio.

Los activos son superiores a los pasivos reflejando la solidez financiera de
UptoYou y su capacidad para cubrir sus obligaciones de pago. Este balance positivo
atraerd a inversores al reflejar estabilidad financiera. Ademas, al tener mas activos
disponibles, la organizacién tendra mas capacidad de inversion en el futuro. En una
hipotesis mas optimista, el activo de la empresa en el quinto afo alcanzaria un valor de
1.579.625,61 €, mientras que en un escenario mas pesimista apenas alcanzaria ese valor
y se situaria en 461.917,99 €. Esto se puede ver en detalle en el anexo 5 donde se incluyen

los balances de situacion para los escenarios optimista y pesimista.

Tabla 20: Flujos de caja

Afo 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Afo 5
A) Flujo de caja de las actividades - - 99.821 263.044
de explotacién 41.890 € 36.204 € € € 528.042 €
- - 140.409 288.841
Beneficio Neto 39.137 € 18.327 € € € 566.649 €
Adiciones a la tesoreria 2.753 € 17.876 € 40.587 € 25.796 € 38.607 €
Amortizaciones 3.000 € 3.000 € 3.000 € 3.000 € 3.000 €
Disminucion de deudores 5.812 € 21.250 € 43772 € 28.920 € 41.792 €
Aumento de cuentas a pagar 59 € 373 € 185 € 123 € 185 €
Aumento de impuestos a pagar
Substracciones de tesoreria
Aumento de existencias
B) Flujo de caja de actividades de - - - - -
inversion 15.000 € 3.750 € 4.688 € 5.859 € 7.324 €
Software 15.000 € 3.750 € 4.688 € 5.859 € 7.324 €
C) Flujo de caja de actividades de - - - - -
financiacién 7.925 € 7.925 € 7.925 € 7.925 € 7.925 €
Reembolso financiacion 3 Fs 7.925 € 7.925 € 7.925 € 7.925 € 7.925 €
- - 87.209 249.260
Flujo de caja neto (A+B+C) 64.815 € 47.879 € € € 512.793 €
132.087 19.393 106.601
Caja inicial € 67.272 € € € 355.861 €
106.601 355.861
Caja final 67.272 € 19.393 € € € 868.654 €
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10.6 Flujos de caja

En su primer afo de operacion, la empresa experiment6 pérdidas tanto en el flujo
de caja como en el beneficio neto. Como resultado, su efectivo disponible disminuyd
significativamente, pasando de una caja inicial de 132.087 € a 67.272 €. En el segundo
afo, las pérdidas se reducen de (39.137 €) a (18.327 €). No obstante, la cantidad de dinero
disponible se reduce. Esto se debe al aumento de costes, particularmente los de recursos

humanos, que la empresa experimenta a medida que se expande.

A partir del tercer afio, UptoYou experimenta una transformacion notable,
logrando alcanzar un flujo de caja positivo y comenzando a generar beneficios. Este
cambio significativo se debe principalmente al aumento de los ingresos y el
posicionamiento exitoso en el mercado. La empresa comienza a cobrar a los bares una
comision por promocionarlos en la plataforma, lo que resulta en un incremento
significativo en los ingresos. Esta nueva fuente de ingresos no solo contribuye a la mejora
del flujo de caja, sino que también impulsa la rentabilidad de la empresa. Esta
consolidacion en el mercado permite a la empresa captar una base de clientes mas amplia
y aumentar su cuota de mercado en la industria. En una hipdtesis mas optimista, el flujo
de caja neto de la empresa en el quinto afio alcanzaria un valor de 774.778 €, mientras
que en un escenario mas pesimista apenas alcanzaria ese valor y se situaria en 228.710 €.

El anexo 6 incluye los flujos de caja para estos escenarios optimista y pesimista.

10.7 Valoracion de la empresa
La estructura de capital de la empresa se compone de recursos propios (E) y deuda
(D). El capital propio representa aproximadamente el 70,0% del valor total de la empresa
(E/V), mientras que la deuda representa aproximadamente el 30,0% del valor total (D/V).
Esto indica una estructura de capital equilibrada, con una significativa participacion de
recursos propios en la financiacion de las operaciones de la empresa. El coste de los
recursos propios (Re) se situa en el 8,0%, mientras que el coste de la deuda (Rd) es del

1,5%.
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Tabla 21: WACC

Inputs Valor
Re 10,7%
Rd 1,5%
E 92.461
D 39.626
V(D+E) 132.087
E/V 70,0%
DIV 30,0%
T 25,0%

Fuente: Elaboracion propia
El coste de los fondos propios (Re) se ha calculado usando el modelo de
valoracion de activos de capital (CAPM). En este modelo, se ha seleccionado el
rendimiento del 3,32% del bono espafiol a 10 afios (tradingeconomics.com, 2024) para
tener en cuenta la rentabilidad de los activos sin riesgo y la prima de riesgo, y el 5,72%
se ha como prima de riesgo implicita de la renta variable para el 1 de marzo de 2024
(Damodaran, 2022a). La beta no apalancada de otras empresas que operan en el sector del

software para sistemas y aplicaciones es del 1,29 (Betas, s.f.).

Tabla 22: Coste fondos propios

Inputs Valor
rf 3,32%
Rm-rf 5,72%
B 1,29
Re 10,7%

Fuente: Elaboracion propia

El coste de los fondos propios ha resultado en 10,7%. Teniendo en cuenta que el coste

de la deuda es del 1,50%, el WACC de UptoYou ha resultado en un 7,83%.

Para valorar la empresa y calcular el VAN y la TIR, se han utilizado los siguientes

flujos de caja libres (FCF):

Tabla 23: FCFs

Afo 0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
FCF 132.087 € 64.815 € 47.879 € 87.209 € 249.260 € 512.793 €
FCF - - - -
Acumulado 132.087 € 196.902 € 244.781 € 157.572 € 91.687 € 604.480 €

Fuente: Elaboracion propia
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Aplicando el WACC de 7,83%, el VAN de la empresa para sus primeros cinco afnos
es de 372.392 € (sin valor terminal). Por ultimo, la TIR refleja la rentabilidad prevista
para los cinco primeros afios y se prevé que sea del 38,03%. El periodo de recuperacion

(‘payback’) de la inversion realizada es de cuatro afos.

11. Conclusiones

UptoYou es una idea de negocio dirigida a jovenes estudiante entre 18 y 27 afios, que
surge para responder a la necesidad de los jévenes de encontrar opciones econdmicas de
ocio. La propuesta de valor se centra en el ahorro de dinero y tiempo, asi como en el
aumento del tiempo de ocio de los usuarios. Mediante un sistema de geolocalizacion, la
plataforma permite al usuario visualizar a modo de mapa los precios de los bares que se
encuentran en la localizacion que ha buscado. Ademas, le ofrece informacion detallada
acerca de los diferentes establecimientos, asi como los descuentos que ofrece cada uno y

las resefas de otros usuarios acerca de ellos.

En este trabajado de investigacion, se ha analizado el entorno interno y externo en el
que opera la empresa. En Espana, el sector de la restauracion es muy relevante y
contribuye significativamente al PIB nacional por lo que sera un buen pais donde
empezar. Durante los dos primeros afios, la empresa solo operara en Madrid. A partir del
tercer afo, se expandira a otras regiones de Espafia. Esta industria se caracteriza por ser
intensa en competencia por lo que hemos definido estrategias de diferenciacion que
UptoYou debera implementar para obtener una ventaja competitiva y posicionarse en el

mercado.

A continuacion, se ha elaborado un plan de marketing en el que se ha definido la
estrategia de precios, asi como el disefio del producto. La estrategia de monetizacion de
la compaiiia incluye los ingresos de publicidad a través de anuncios CPM y CPC, los
ingresos generados por suscripciones premium y a partir del tercer afio, comisiones por
la promocion de bares en la plataforma. La promocion se realizara a través de marketing
digital, eventos estudiantiles y alianzas con bares que supondran un gasto total de 7.000€

en el primer afo de operaciones de la empresa.

El plan de operaciones de UptoYou se centra en el desarrollo de su aplicacion,
comenzando con la creacion de un "Minimum Viable Product" para obtener feedback de

los usuarios. Para ello, las socias invertiran parte de sus ahorros y buscaran un préstamo
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por parte de familiares y amigos. La empresa externalizara el desarrollo del software, que

supondra una inversion inicial de 15.000€. y la gestion de marketing.

Ademas, se detalla un plan de recursos humanos que incluye la expansion del equipo
a partir del tercer afio, junto con una politica retributiva que combina salarios fijos y
bonificaciones variables para motivar al personal. En cuanto al aspecto legal, se establece
la constitucion de la empresa como una sociedad de responsabilidad limitada, con los

gastos asociados al proceso de constitucion de esta y al asesoramiento externo.

En cuanto a la proyeccion de ingresos y costes, se observa un crecimiento constante
en los ingresos a lo largo de los cinco anos, impulsado principalmente por los ingresos
premium y las comisiones de los bares. Es importante que la empresa mantenga un control
de los costes de recursos humanos para optimizar el crecimiento de los beneficios. La
valoracion de la empresa muestra un VAN positivo (372.392 €) y una TIR atractiva
(38,03%). Estos resultados indican que UptoYou recuperara la inversion realizada y tiene

el potencial de generar rendimientos significativos para sus inversores en el futuro.

12. Declaracion de Uso de Herramientas de Inteligencia Artificial Generativa en
Trabajos Fin de Grado

Por la presente, yo, Carmen Gémez Garcia-Atance estudiante de ADE y Business Analytics
de la Universidad Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo Fin de Grado titulado "Plan de
negocio de la startup: UptoYou", declaro que he utilizado la herramienta de Inteligencia Artificial
Generativa ChatGPT u otras similares de IAG de cédigo sélo en el contexto de las actividades

descritas a continuacion:

1. Brainstorming de ideas de investigacion: Utilizado para idear y esbozar posibles areas
de investigacion.

2. Referencias: Usado conjuntamente con otras herramientas, como Science, para
identificar referencias preliminares que luego he contrastado y validado.

3. Interpretador de cddigo: Para realizar analisis de datos preliminares.

4. Corrector de estilo literario y de lenguaje: Para mejorar la calidad lingliistica y estilistica
del texto.

5. Sintetizador y divulgador de libros complicados: Para resumir y comprender literatura
compleja.

6. Revisor: Para recibir sugerencias sobre cdmo mejorar y perfeccionar el trabajo con
diferentes niveles de exigencia.
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Afirmo que toda la informacidon y contenido presentados en este trabajo son producto de
mi investigacion y esfuerzo individual, excepto donde se ha indicado lo contrario y se han dado
los créditos correspondientes (he incluido las referencias adecuadas en el TFG y he explicitado
para que se ha usado ChatGPT u otras herramientas similares). Soy consciente de las
implicaciones académicas y éticas de presentar un trabajo no original y acepto las consecuencias

de cualquier violacion a esta declaracion.
Fecha: 18 de marzo de 2024
Firma: Carmen Gomez Garcia-Atance
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Anexos

Anexo 1. Analisis PESTEL

Factores Politicos

Toda ley y politica que afecta a la empresa ya sea a nivel nacional, regional e
internacional. Estos factores determinan como las decisiones del gobierno afectan a la
empresa. Pueden incluir politicas monetarias y fiscales, conflictos bélicos y leyes entre

otros (Amador-Mercado,2022).

Respecto a la guerra entre Ucrania y Rusia que estallo en 2022, Espafia apoya todas
las sanciones impuestas desde la UE contra Rusia. Ademas, respecto a la politica nacional,
el gobierno ha tomado medidas para minorar los impactos negativos de las tensiones
geopoliticas que incluyen la proteccion de las familias més vulnerables y los sectores mas
afectados. Estas politicas nacionales influiran en el sector hostelero por lo que habra que

tenerlas en cuenta al desarrollar la aplicacion.

Por otro lado, la guerra entre Israel y Palestina ha disparado el precio del crudo.
Consecuentemente, el crecimiento econémico mundial se ha ralentizado y la inflacion se
ha incrementado, alcanzando una variacion anual del 3,4% en enero (INE, 2024). El
sector de restauracion espafniol podria verse afectado negativamente por este conflicto
bélico, ya que los elevados precios reduciran los gastos en consumo. No obstante, la
aplicacion podria beneficiarse de esta situacion al fomentar el ahorro, lo que podria

incentivar a los consumidores a usarla en este contexto de inflacion.

Como miembro de la Union Europea y la OCDE, Espafia tendra que cumplir con las
regulaciones y normativas comunes establecidas. Ademads, la colaboracion internacional
facilitara la inversion y el comercio entre los paises miembros. Esto puede facilitar la
expansion de UptoYou a nuevos mercados dentro de la Union Europea cuando haya

consolidado su base de usuarios nacional y est¢ lista para expandirse geograficamente.
Factores Economicos

Durante estos dos ultimos afios, la economia espafiola se ha visto impactada por el
COVID-19 y la guerra entre Rusia y Ucrania. Las medidas de politica econdmica
adoptadas durante 2020 y 2021 y el Plan de Recuperacion establecido con fondos

europeos Next Generation EU han permitido la recuperacion de la actividad econdmica.
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Pese al complejo escenario internacional, Espafia logra mantener un fuerte crecimiento
economico respaldado en la intensa recuperacion del turismo, la inversion en bienes de
equipo y propiedad intelectual, la mejora de las cuentas publicas y el buen

comportamiento del mercado de trabajo.

La inflacion conforma el mayor desafio de la economia espafiola en la actualidad
como consecuencia del alza de precios de la energia y otras materias primas en los
mercados internacionales. Medidas como la bonificacion al transporte o la bajada de
impuesto indirectos han sido implementadas con el objetivo de contener los precios. Esta
subida general sostenida de precios afecta negativamente al sector hostelero al aumentar
sus costes y consecuentemente reducir sus margenes. Ademas, reduce el poder adquisitivo
de los consumidores y al ser estos un sector muy sensible a los cambios en los precios, el

consumo se contrae.

Para frenar la creciente inflacion, el BCE ha establecido una politica monetaria mas
agresiva, incrementando los tipos de interés. En septiembre de 2023, los tipos de interés
de las operaciones principales de financiacion, la facilidad marginal de crédito y la
facilidad de deposito aumentaron a 4.50%, 4.75% y 4.00% respectivamente (BCE, 2023).
Esto ha reducido la demanda agregada, llevando a una reduccion del consumo. Esto puede
afectar negativamente a la aplicacion al ver un descenso de consumo en los bares por

parte de los espaiioles.

Con respecto a la imposicion sobre bebidas alcoholicas, en Espafia el consumo per
capita de cerveza es mayor que en el resto de los paises de la Unién Europea y, sin
embargo, presenta una menor imposicion, por lo que puede resultar un mercado atractivo
para la aplicacidon. Sin embargo, es importante recordar que, en octubre de 2023, la OCDE
solicitd a Espafia que aumentara el impuesto especial sobre el alcohol y el tabaco a cambio
de reducir los impuestos al trabajo (Socorro, 2023). Esta posible subida en las tasas
impositivas sobre el alcohol provocaria una caida en el consumo dado que la demanda de
estos productos es eléstica, es decir, sensible a cambios de precios, aunque dependerd del

tipo de bebida alcohoélica (Mora, 2018).
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Factores Sociales

En los ultimos afos, la aparicion de las nuevas Tecnologias de la Informacion y la
Comunicacién, TIC, han modificado las pautas y habitos de consumo y la forma de

relacionarse entre individuos, empresas u Administraciones Publicas.

La crisis econémica y el auge de las nuevas tecnologias han condicionado los hébitos
de consumo de los jovenes de la sociedad. Esta nueva generacion de consumidores vive
en una situacion de independencia protegida al depender econdémicamente de sus padres
al mismo tiempo que mantienen libertad en la decision de elegir su ocio. El ocio digital
supone una de las principales formas de consumo entre los jovenes, especialmente
participar en redes sociales, navegar por Internet o jugar a videojuegos. Ademas, la mala
situacién econdmica ha llevado a los jovenes a limitar su consumo a sus posibilidades
econodmicas prevaleciendo el factor del precio a la hora de comprar (Tardivo, Suarez-

Vergne, & Cano, 2018).

La pandemia del COVID-19 incrementd la virtualizacion de las relaciones
interpersonales y actividades cotidianas. Se observa un desplazamiento del ocio y el
consumo hacia los medios sociales, lo que indica una tendencia hacia practicas digitales
novedosas que son muy atractivas para el mercado. Ha habido una proliferacion de
aplicaciones digitales que ha propiciado el consumo online por lo que nuestra aplicacion
tendra buena acogida entre este publico joven pionero. Este fendmeno ha generado
riesgos como la adiccidn a compras compulsivas al estar expuestos a una enorme cantidad
de informacion nueva y variada a tiempo real de forma constante (Moral Pérez, Guzmam

Duque & Bellver Moreno, 2021).

Por otro lado, ha habido un aumento en el nimero de plataformas digitales donde
cualquier joven puede publicar valoraciones de servicios de restauracion y hosteleria para
que otros las vean, lo que da confiabilidad a los servicios y empresas online. Este factor
es muy positivo para nuestra aplicacion ya que al ser destinada a jovenes esto

incrementard la confianza depositada en la aplicacion por parte de los usuarios.

Las nuevas generaciones buscan una experiencia cada vez mas personalizada del
servicio donde el cliente sea el centro de atencion. Para ello, las empresas de restauracion

deberan responder a las necesidades del cliente a tiempo real y deberan implementar
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practicas ecologicas en su negocio de forma que este sea sostenible y atienda a las

exigencias sociales (Carrillo Serrano & Canal Pérez, 2022).
Factores Legales

La Agencia Espafiola de Proteccion de Datos (AEPD) es el organismo encargado de
la regulacion de las aplicaciones. La informacion que se proporciona a los usuarios sobre
el tratamiento de sus datos personales tiene que cumplir con los requisitos establecidos
en los articulos 13 y 14 del Reglamento General de Proteccion de datos (RGPD) y el
articulo 11 de la Ley Orgénica de Proteccion de Datos y Garantia de Derechos Digitales

(LOPDGDD) (Iglesias, Lazo & Velasco, 2023).

Antes de la instalacion o durante su uso, el usuario debe poder tener acceso de forma
sencilla, con un numero reducido de pasos, a la politica de privacidad en la aplicacion y
en la tienda de aplicaciones. La politica de privacidad debe incluir toda la informacién
relevante acerca del tratamiento de datos personales que va a llevar a cabo la aplicacion,
asi como de informar al usuario como puede modificar los permisos otorgados en

cualquier momento (Iglesias, Lazo & Velasco, 2023).

Ademas, hay que informar a los usuarios de sus derechos en materia de proteccion
de datos y de como pueden ejercer estos. Y se deberd evitar la difusion de datos personales
a los servicios de analitica y publicidad, asi como el envio de datos personales a
destinatarios no especificados o informados en la politica de privacidad (Iglesias, Lazo &

Velasco, 2023).

La Directiva (UE) 2016/2102, del Parlamento Europeo y del Consejo, de 26 de
octubre de 2016 (Parlamento Europeo y del Consejo, 2016), sobre la accesibilidad de los
sitios web y aplicaciones para dispositivos moviles de los organismos del sector publico
establece que las autoridades pueden estimular los mercados de contenidos
proporcionando informacion del sector publico de manera transparente, eficiente y no
discriminatoria. La accesibilidad debe entenderse como un conjunto de principios y
técnicas que se deben seguir al disefiar, construir, mantener y actualizar sitios web y
aplicaciones para dispositivos moviles para hacerlos mas accesibles para los usuarios,

especialmente para las personas con discapacidades (BOE, 2016).
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Factores Tecnoldgicos

La tecnologia ha revolucionado el sector hostelero con la integracion en el mercado
de algunos avances como robots, la realidad aumentada, las redes sociales, los algoritmos
de machine learning, etc. Entre los avances tecnoldgicos implementados encontramos los
equipos de limpieza como por ejemplo “la Roomba”, un dispositivo programado para
limpiar grandes espacios lo que reduce los costes de limpieza de los bares y restaurantes.
Ademas, la implementacion de sistema de pago con mévil ha incrementado la eficiencia,
seguridad y comodidad en los pagos lo que ha supuesto un aumento de ventas en la

hosteleria (Carrillo Serrano & Canal Pérez, 2022).

Por otro lado, mediante el uso de inteligencia artificial, se podria predecir la demanda
de bebidas que va a tener un bar y asi reducir costes de inventario, o predecir cuantos
empleados son necesarios para atender el bar y asi no incurrir en sobrecostes de personal.
Ademas, se podrian ofrecer experiencias inmersivas al cliente a través de la realidad
virtual o implementar robots en los locales para la automatizacion de tareas y atencion al
cliente. Y, por ultimo, se podria invertir en redes 5G para una mejor conectividad en el

entorno hostelero.

Como resultado de la pandemia, el Consejo Europeo otorgd los fondos Next
Generation EU a los paises miembros con el objetivo de abordar los efectos sociales y
economicos del COVID-19. UpfoYou se vera beneficiado por estos fondos destinados a
la recuperacion digital y ecologica mediante la adopcion de tecnologias innovadoras y
sostenibles en la plataforma. La organizacion podra usar estos recursos para mejorar sus

servicios y actualizar su infraestructura (Ministerio de Hacienda, s.f.).

No obstante, hay que tener en consideracion que dentro del sector servicios, las
empresas hosteleras presentan una menor tasa de adopcion de innovaciones tecnologicas
debido a que consideran que la demanda en este sector es menor o que no es necesaria la
inversion en nuevas tecnologias. En el caso de la hosteleria, la innovacion se centra mas
en la forma de proveer los servicios que en los productos, es decir, donde se concentran
los esfuerzos de innovacion es en la comercializacion del producto o servicio (Gil
Corbalan, 2016). Esto es positivo para nuestra aplicacion, ya que esta resultard innovadora
entre el publico objetivo por lo que tendrd una mayor aceptacion y serd percibida por los

restaurantes y bares como un medio innovador donde promocionar sus productos.
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Factores Ecoldgicos

En los ultimos afios, ha surgido una tendencia entre los consumidores de adquirir
productos ecoldgicos. Como consecuencia de la creciente conciencia social acerca del
impacto ambiental, los consumidores han reflejado en su demanda de productos
sostenibles una necesidad de cuidar el medioambiente. Esto ha llevado a muchas
empresas a implementar medidas ecoldgicas en su producciéon para mostrar a los
consumidores que apoyan este movimiento social y asi posteriormente que estos deseen

comprar sus productos.

A nivel estatal, la industria de la hosteleria estd representada por la Confederacion
Empresarial de Hosteleria de Espana. Este organismo trabaja en los 17 Objetivos para el
Desarrollo Sostenible que establecié Naciones Unidas. En linea con los objetivos del
Acuerdo de Paris, el sector de la hosteleria se compromete a combatir el cambio climatico
para el afo 2030. Esto implica reconocer los establecimientos que participan en el
programa y tomar medidas para reducir su impacto ambiental (Confederacion Espafiola
de Hoteles y Alojamientos Turisticos, s.f.). Esto se podria integrar en la aplicacion
mediante la inclusion de una seccidon que destaque los criterios ESG implementados por

cada establecimiento de restauracion.

En el caso de nuestra aplicacion, al tratarse de una plataforma digital no vamos a
tener problemas con dejar huella de contaminacion. No obstante, nos comprometemos a
incentivar la participacion de bares y restaurantes con los que establezcamos acuerdos en
el programa mencionado anteriormente. En la informacion ofrecida en la plataforma
acerca de cada establecimiento, destacaremos las acciones medioambientales

implementadas por cada uno.
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Anexo 2. Las cinco fuerzas de Porter

El analisis de Porter destaca la intensa competencia del sector. Upfo You tendra que

tratar de diferenciarse de la competencia ofreciendo una herramienta innovadora que se

adapte a las expectativas de los jovenes en términos de ahorro y actividades de ocio.

L

IIL

Amenaza de nuevos competidores: hace referencia a las dificultades o

facilidades con las que nuevas empresas pueden introducirse en un sector
especifico (Cristerna, Calderon, Ortiz & Lara, 2013).

En nuestro sector, la amenaza de nuevos competidores es media ya que,
aunque la tecnologia no es dificil de replicar, si la empresa consigue obtener
acuerdos estratégicos con los bares y algiin acuerdo de exclusividad con ellos
podra posicionarse con una ventaja competitiva sostenible frente al resto.

Amenaza de productos sustitutives: aquellos que se comportan de la misma

manera o cumplen funciones similares a los productos que ya estan
disponibles en el mercado, pero utilizando métodos diferentes (Cristerna,
Calderon, Ortiz & Lara, 2013).

La industria presenta un nivel alto de amenaza de productos sustitutivos
pues los clientes cuentan con mas aplicaciones similares para satisfacer su
necesidad de ahorro o con el auge de redes sociales donde encontrar resenas
de sus iguales. Ademas, el coste para cambiarse de producto es bajo. No
obstante, si la empresa lograr obtener una calidad mayor que sus comparables
y mantener un precio competitivo podra obtener un nivel bajo de amenaza.

Rivalidad entre competidores existentes: esta fuerza evalua la intensidad

con la que las empresas compiten en la industria y hace referencia a las bases
en las que la competencia se da (Cristerna, Calderon, Ortiz & Lara, 2013).

El sector donde opera Uptoyou se caracteriza por ser intenso en
competencia. Con el movimiento crowdfounding y el auge del desarrollo de
aplicaciones, hay cada vez mas servicios ofreciendo funciones similares. El
desarrollo de plataformas donde compartir opiniones y resefias por parte de
los usuarios ha aumentado en los ultimos afios, asi como la inversion en
softwares, especialmente como consecuencia del Covidl9. Por lo que la
compaiiia debera desarrollar una estrategia de posicionamiento eficaz para
diferenciarse y destacar frente a la competencia.
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IV. Poder de negociacion de clientes: hace referencia a la capacidad de los

consumidores para afectar en los precios y condiciones del mercado

(Cristerna, Calderén, Ortiz & Lara, 2013).

Teniendo en cuenta que el publico objetivo mayoritario del sector son jovenes
y que estos tienen a su disposicion numerosas aplicaciones gratuitas, el poder de
negociacion de éstos es alto pues tienen mucha facilidad en cambiarse de
plataforma si una no les convence.

V. Poder de negociacion de proveedores: analiza el impacto de los

suministradores en la industria (Cristerna, Calderon, Ortiz & Lara, 2013).

El poder de negociacion de los bares en la industria serd moderado. Al
principio, éste sera mas alto al no depender sus beneficios de la aplicacion.
Pero a medida que la aplicacion se vaya convirtiendo en una herramienta
esencial para los usuarios y se posicione en el mercado, este poder sera menor

pues seran los bares los que quieran estar promocionados en la plataforma.
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Anexo 3. Encuesta realizada a publico objetivo mediante herramienta Google

Forms

Edad

91 respuestas

60
56
(61,5 %)

40

20
4 (44 %) 12 10 (11 %) 3(33%) 1(11%)

(13.2 %) | 5 (5,5 %) l
0
20 21 22 23 24 25 26
Género

91 respuestas

@ Femenino
@ Masculino
@ Otro

Nivel de estudios (en proceso)
91 respuestas

@ Formacién profesional
@ Grado Superior

@ Grado Universitario
@ Otro
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¢Cuanto dinero te gastas tomando algo en bares/restaurantes mensualmente?

91 respuestas
@ 0-20€
9.9% @ 20-50€
® 50 - 80€
@ 80-110€
@ 110 - 130€

® > 130€

26,4%
19,8%

¢Cudntos dias de la semana sales a tomar algo?
91 respuestas

@ 1 vez por semana

@ 2 - 3 veces por semana
@ 4 -5 veces por semana
@ Diariamente

¢Sueles hacer ‘pre’ con tus amigos antes de salir de fiesta?

91 respuestas
@ Si
® No
96,7%
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En caso de que sea si ;Cudles?
27 respuestas

2 (7,4 %) 2(7,4.%) 2(7:4 %) 2(7,4.%) 2 (7,4 %)

13,7 %) 1(3,70(3,71%(3,7 %) 1 (3,71%3,7 %) 1 (3,713, 713,713, 70(3,71(3,71%(3,7 %) 1 (3,71%(3,7 %) 1 (3,7143,7 ¥
1

0
Busco muchos re...  Flipeat web del pr... Google maps Reviews de google The fork Uber
El tenedor, Googl... Google Maps, Inst... Instagram Tenedor- FlipEat TheFork, Google...

¢ Tienes en cuenta las resefias a la hora de elegir un restaurante, hotel, Airbnb, bar, etc. ?
91 respuestas

@ Nunca

@ A veces

@ Casi siempre
@ Siempre
30,8%

———

Del 1 al 10, ¢cuanto conoces los precios de las bebidas en tu zona?
91 respuestas

30

21(23,1 %)

20 17 (18,7 %)

6 (6,6 %)

v 2P e 2@2% 3GR%
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Ordena las siguientes opciones por importancia sobre lo que tienes en cuenta a la hora de elegir
dénde tomar algo (4 méas importancia 1 menos importancia):

N1 EN> W3 .4
60

40

20

Bebidas baratas Buen ambiente Alcohol de calidad Picoteo incluido

¢Cudntas cervezas/tinto/vino tomas a la semana?
91 respuestas

@0
®1-3
®4-6
®-6

(;Cuéntas copas te tomas a la semana?
91 respuestas

@0
®1-3
®3-6
®>6
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:Cual de las siguientes caracteristicas te resultaria mas atractiva en una aplicacion de comparacion

de precios para bares y copas?
80 respuestas

Actualizacion en tiempo real de
porea’ 37 (46,3 %)

precios

Valoraciones y resenas‘de 35 (43,8 %)

usuarios

Mapas y direcciones de los 26 (32,5 %)

lugares

Descuentos exclusivos,

” - —49 (61,3 %)
recomendaciones personalizadas

0 10 20 30 40 50

¢ Te descargarias una APP que te permita comparar los precios de bebidas en diferentes

bares/restaurantes?
91 respuestas

®si
® No

A
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Anexo 4. Cuenta de pérdidas y ganancias en los escenarios optimista y pesimista

Tabla 24: Asunciones para andlisis de sensibilidades

Escenario Optimista: % Incremento de

ingresos por publicidad y suscripcién

Escenario Pesimista: % Disminucion de

ingresos por publicidad y suscripcién

Afio 1 Ano 2 Afo 3 Afo 4 Ano 5
10% 15% 25% 30%
10% 15% 25% 30%

Fuente: elaboracion propia

En la tabla 24, se reflejan los porcentajes de aumento y disminucidén que se han

asumido en los escenarios optimista y pesimista para la partida de ingresos por publicidad

y de ingresos por suscripcion.

Tabla 25: Cuenta P&G en escenario optimista

Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Importe neto de la cifra de 76.713,45 € 373.445,25 960.002,62 1.402.550,85 2.067.481,38 €
negocios € € €
69.948,45 € 365.639,63 651.009,37 1.017.202,13 1.586.835,33 €
Ingresos por suscripcién € € €
Ingresos por publicidad 6.765,00 € 7.805,63 € 8.993,25 € 10.348,71 € 11.896,05 €
300.000,00
Ingresos por comisiones a bares € 375.000,00 € 468.750,00 €
(116.972,50 (345.061,28 (664.296,69 (818.684,89
Gastos de explotacién €) €) €) €) (959.516,89 €)
(13.397,48 (30.278,28 (43.063,48 (48.920,28
Costes operativos €) €) €) €) (54.705,48 €)
Costes laborales (103.575,02 (314.783,00 (621.233,21 (769.764,61
€) €) €) €) (904.811,41 €)
(40.259,05 295.705,93
EBITDA €) 28.384 € 583.865,96 € 1.107.964,49 €
Amortizacion del
inmovilizado intangible (3.000,00 €) (3.000,00 €) (3.000,00 €) (3.000,00 €) (3.000,00 €)
Amortizacion del
inmovilizado material
(43.259,05 292.705,93
EBIT €) 25.384 € € 580.865,96 € 1.104.964,49 €
Gastos Financieros (594,39 €) (475,51 €) (356,63 €) (237,76 €) (118,88 €)
(43.853,45 292.349,29
EBT €) 24.908 € 580.628,20 € 1.104.845,62 €
(10.086,29
Impuesto de Sociedades €) 5.729 € 67.240,34 € 133.544,49 € 276.211,40 €
(33.767,15 225.108,96
Beneficio Neto €) 19.179,51 € € 447.083,71 € 828.634,21 €
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Tabla 26: Cuenta P&G en escenario pesimista

Afio 1 Afio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Importe neto de la cifra de 276.024,75 740.001,74 991.530,51
negocios 62.765,55 € € € € 1.329.605,36 €
270.255,38 434.006,24 610.321,28
Ingresos por suscripcién 57.230,55 € € € € 854.449,79 €
Ingresos por publicidad 5.535,00 € 5.769,38 € 5.995.50 € 6.209,23 € 6.405,57 €
300.000,00 375.000,00
Ingresos por comisiones a bares € € 468.750,00 €
(116.972,50 (345.061,28 (664.296,69 (818.684,89
Gastos de explotacion €) €) €) €) (959.516,89 €)
(13.397,48 (30.278.,28 (43.063,48 (48.920,28
Costes operativos €) €) €) €) (54.705,48 €)
(103.575,02 (314.783,00 (621.233,21 (769.764,61
Costes laborales €) €) €) €) (904.811,41 €)
(54.206,95 (69.036,53 172.845,62
EBITDA €) © 75.705,06 € € 370.088,47 €
Amortizacion del
inmovilizado intangible (3.000,00 €) (3.000,00 €) (3.000,00 €) (3.000,00 €) (3.000,00 €)
Amortizacion del
inmovilizado material
(57.206,95 (72.036,53 169.845,62
EBIT €) €) 72.705,06 € € 367.088,47 €
Gastos Financieros (594,39 €) (475,51 €) (356,63 €) (237,76 €) (118,88 €)
(57.801,35 (72.512,04 169.607,86
EBT €) € 72.348,42 € € 366.969,59 €
(13.294,31 (16.677,77
Impuesto de Sociedades €) €) 16.640 39.010 84.403
(44.507,04 (55.834,27 130.598,05
Beneficio Neto €) €) 55.708,28 € € 282.566,59 €

Fuente: elaboracion propia

Las tablas 25 y 26 muestran la cuenta de pérdidas y ganancias proyectada de la
empresa para un horizonte de cinco afios para los escenarios optimista y pesimista
respectivamente. En el escenario optimista, la empresa comienza a obtener beneficios a
partir del segundo afio. Por otro lado, en el escenario pesimista, las pérdidas se acentiian
en el segundo afio y los ingresos son significativamente menores que en los otros

escenarios al final del quinto afio.
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Anexo 5. Balance de situacion en los escenarios optimista y pesimista

Tabla 27: Balance de situacion en escenario optimista

Ao 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
ACTIVO 132.086,96 € 90.453,09 €  102.080,78 € 319.449,62 € 758.731,52 € 1.579.625,61 €
Activo Corriente 132.086,96 € 78.453,09 € 89.330,78 € 305.012,12 € 741.434,64 € 1.558.004,52 €
Tesoreria 132.086,96 € 72.641,46 € 62.269,53 € 234.178,61 € 641.681,25 € 1.416.459,24 €
Cuentas por cobrar 5.811,63 € 27.061,25 € 70.833,52 € 99.753,39 € 141.545,28 €
Otros activos liquidos
Activo No Corriente - € 12.000,00 € 12.750,00 € 14.437,50 € 17.296,88 € 21.621,09 €
Sistema Software 15.000,00 € 18.750,00 € 23.437,50 € 29.296,88 € 36.621,09 €
Amortizacion
acumulada Il -3000 € -6000 € -9000 € -12000 € -15000 €
PASIVO & PN 132.086,96 € 90.453,09 €  102.080,78 € 319.449,62 € 758.731,52 € 1.579.625,61 €
Pasivo Corriente - € 58,50 € 431,90 € 617,00 € 740,40 € 925,50 €
Cuentas a pagar 58,50 € 431,90 € 617,00 € 740,40 € 925,50 €
Impuestos diferidos
Pasivo no corriente 39.626,09 € 31.700,87 € 23.775,65 € 15.850,44 € 7.92522 € - €
Acreedores financieros 39.626,09 € 31.700,87 € 23.775,65 € 15.850,44 € 7.925,22 € - €
Patrimonio neto 92.460,87 € 58.693,72 € 77.873,23 € 302.982,19 € 750.065,90 € 1.578.700,11 €
Capital 92.460,87 € 92.460,87 € 92.460,87 € 92.460,87 € 92.460,87 € 92.460,87 €
Reservas 33.767,15€ 14.587,64 € 210.521,31 € 657.605,03 €
Resultado del ejercicio 33.767,15 € 19.179,51 € 225.108,96 € 447.083,71 € 828.634,21 €

Fuente: elaboracion propia

En el escenario optimista, el balance de situacion refleja un crecimiento constante

del activo de la empresa. Esto significa que la empresa cuenta con recursos y capacidades

suficientes para operar. El incremento en el patrimonio neto se debe principalmente al

aumento en el resultado del ejercicio, reflejando un incremento en los ingresos generados

por suscripciones premium y por publicidad. En este escenario, la empresa mantiene una

posicion financiera saludable y un crecimiento sélido.
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Tabla 28: Balance de situacion en escenario pesimista

Ao 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
ACTIVO 132.086,96 € 79.713,21 € 16.327,12 € 64.295,28 € 187.091,52 € 461.917,99 €
Activo Corriente 132.086,96 € 67.713,21 € 3.577,12 € 49.857,78 € 169.794,64 € 440.296,89 €
Tesoreria 132.086,96 € 61.901,58 € -23.484,13 € -20.975,73 € 70.041,25 € 298.751,61 €
Cuentas por cobrar 5.811,63 € 27.061,25 € 70.833,52 € 99.753,39 € 141.545,28 €
Otros activos liquidos
Activo No Corriente - € 12.000,00 € 12.750,00 € 14.437,50 € 17.296,88 € 21.621,09 €
Sistema Software 15.000,00 € 18.750,00 € 23.437,50 € 29.296,88 € 36.621,09 €
Amortizacion
acumulada Il -3000 € -6000 € -9000 € -12000 € -15000 €
PASIVO & PN 132.086,96 € 79.713,21 € 16.327,12 € 64.295,28 € 187.091,52 € 461.917,99 €
Pasivo Corriente - € 58,50 € 431,90 € 617,00 € 740,40 € 925,50 €
Cuentas a pagar 58,50 € 431,90 € 617,00 € 740,40 € 925,50 €
Impuestos diferidos
Pasivo no corriente 39.626,09 € 31.700,87 € 23.775,65 € 15.850,44 € 7.92522 € - €
Acreedores financieros 39.626,09 € 31.700,87 € 23.775,65 € 15.850,44 € 7.925,22 € - €
Patrimonio neto 92.460,87 € 47.953,.84€ - 7.880,44 € 47.827,85 € 178.425,90 € 460.992,49 €
Capital 92.460,87 € 92.460,87 € 92.460,87 € 92.460,87 € 92.460,87 € 92.460,87 €
Reservas - 44.507,04 € 100.341,31 € 44.633,02 € 85.965,03 €
Resultado del ejercicio 44.507,04 € - 55.83427€ 55.708,28 € 130.598,05 € 282.566,59 €

Fuente: elaboracion propia
En el escenario pesimista, el balance de situacidbn muestra una disminucioén
significativa en los activos de la empresa lo que indica una situacion financiera
comprometida. La disminucion de los resultados del ejercicio influye negativamente en
el patrimonio neto. En esta situacion, la empresa enfrenta dificultades para mantener su

estabilidad financiera.
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Anexo 6. Flujos de caja en los escenarios optimista y pesimista

Tabla 29: Flujos de caja en escenario optimista

Afo 1 AR 2 Afo 3 Afo 4 ARo 5

A) Flujo de caja de las actividades
de explotacion -36.520 € 1.303 € 184.522 € 421.287 € 790.027 €
Beneficio Neto -33.767 € 19.180 € 225.109 € 447.084 € 828.634 €
Adiciones a la tesoreria -2.753 € -17.876 € -40.587€ -25.796 € - 38.607 €
Amortizaciones 3.000 € 3.000 € 3.000 € 3.000 € 3.000 €
Disminucion de deudores - 5812¢€ - 21.250€ - 43.772€ -28.920 € -41.792 €
Aumento de cuentas a pagar 59¢€ 373 € 185 € 123 € 185 €

Aumento de impuestos a pagar

Substracciones de tesoreria

Aumento de existencias

B) Flujo de caja de actividades de
inversion -15.000 € -3.750 € -4.688 € -5.859 € -7.324 €
Software 15.000 € 3.750 € 4.688 € 5.859 € 7.324 €

C) Flujo de caja de actividades de
financiacién -7.925 € -7.925 € -7.925 € -7.925 € -7.925 €
Reembolso financiacién 3 Fs 7.925€ 7.925€ 7.925 € 7.925€ 7.925 €
Flujo de caja neto (A+B+C) -59.445 € -10.372 € 171.909 € 407.503 € 774.778 €
Caja inicial 132.087 € 72.641 € 62.270 € 234179 € 641.681 €
Caja final 72.641 € 62.270 € 234.179 € 641.681 € 1.416.459 €
Fuente: elaboracion propia

Tabla 30: Resumen flujos de caja en escenario optimista
Afo 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
FCF -132.087 € -59.445 € -10372€ 171.909 € 407.503 € 774.778 €
FCF
Acumulado - 132.087 € -191.532 € -201.904 € -29.995 € 377.507 € 1.152.285 €

Fuente: elaboracion propia

En el escenario optimista, aplicando el WACC de 7,83%, el VAN de la empresa para
sus primeros cinco afios es de 773.998 € (sin valor terminal). Por ultimo, la TIR refleja la
rentabilidad prevista para los cinco primeros afios y se prevé que sea del 61,11%. El

periodo de recuperacion (‘payback’) de la inversion realizada es de cuatro afios.
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Tabla 31: Flujos de caja en escenario pesimista

Ao 1 Ao 2 Afo 3 Ao 4 Afo 5

A) Flujo de caja de las actividades
de explotacion -47.260 € -73.710 € 15.121 € 104.802 € 243.960 €
Beneficio Neto -44.507 € -55.834 € 55.708 € 130.598 € 282.567 €
Adiciones a la tesoreria -2.753 € -17.876 € -40.587 € -25.796 € -38.607 €
Amortizaciones 3.000 € 3.000 € 3.000 € 3.000 € 3.000 €
Disminucion de deudores -5812€ -21.250€ -43.772 € -28.920 € -41.792 €
Aumento de cuentas a pagar 59¢€ 373 € 185 € 123 € 185 €

Aumento de impuestos a pagar

Substracciones de tesoreria

Aumento de existencias

B) Flujo de caja de actividades de
inversion -15.000 € -3.750 € -4.688 € -5.859 € -7.324 €
Software 15.000 € 3.750 € 4.688 € 5.859 € 7.324 €

C) Flujo de caja de actividades de
financiacién -7.925 € -7.925 € -7.925 € -7.925 € -7.925 €
Reembolso financiacion 3 Fs 7.925 € 7.925 € 7.925€ 7.925 € 7.925 €
Flujo de caja neto (A+B+C) -70.185 € - 85.386 € 2.508 € 91.017 € 228.710 €
Caja inicial 132.087 € 61.902 € -23484 € -20.976 € 70.041 €
Caja final 61.902 € -23.484 € -20.976 € 70.041 € 298.752 €

Fuente: elaboracion propia

Tabla 32: Resumen flujos de caja en escenario pesimista

Afo 0 Ano 1 Ao 2 Ao 3 Afio 4 Afo 5
FCF -132.087 € -70.185 € -85.386 € 2.508 € 91.017 € 228.710 €
FCF
Acumulado -132.087 € -202.272 € -287.658 € -285.150 € -194.133 € 34.578 €

Aplicando el WACC de 7,83%, el VAN de la empresa para sus primeros cinco
afios es de -44.374 € (sin valor terminal) lo que indica que los ingresos generados no son
suficientes para cubrir la inversion inicial. Por ultimo, la TIR refleja la rentabilidad
prevista para los cinco primeros afos y se prevé que sea del 2,98%. El periodo de

recuperacion (‘payback’) de la inversion realizada es de cinco afos.
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