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RESUMEN:

La tendencia al alza de estudiantes internacionales participando en programas de intercambio,
especialmente a raiz de la pandemia del Covid-19, junto con los desafios de adaptacion y la
carencia de apoyo en destinos extranjeros, ha inspirado la creacion de una plataforma que busca
mejorar la integracion y proporcionar un respaldo completo a estos estudiantes. Maria Bueno,
una estudiante de E-2 Bilingiie en ICADE, ha experimentado personalmente las dificultades de
adaptacion y falta de apoyo en entornos extranjeros. En respuesta a esta necesidad, surge
WellKm, una plataforma multicultural disefiada para facilitar la transicién de los estudiantes,
abordando no solo los aspectos sociales, sino también los administrativos y financieros. Con
una vision de negocio enfocada en crear una comunidad global, inicialmente dirigida a areas
con mayor choque cultural, se busca proporcionar una solucion integral y escalable para
mejorar la experiencia de intercambio y fomentar el networking entre estudiantes
internacionales. Para alcanzar los objetivos de este TFG, se llevara a cabo un analisis tanto
interno de la empresa como externo del sector, utilizando herramientas como la Matriz de
Evaluacion de Factores Internos, el anélisis PESTEL, las 5 Fuerzas de Porter y la estrategia del
"Blue Ocean" para evaluar la competencia. Ademas, se elaboraran planes detallados para el
marketing, las operaciones, los recursos humanos y la viabilidad econdmico-financiera. Tras
completar estos analisis, se ha llegado a la conclusion de que WellKm cuenta con una solida
posicidn tanto interna como externa, lo que le permite abordar sus debilidades y enfrentar las
amenazas identificadas. A lo largo del proceso de desarrollo, también se identificaron diversos
riesgos, como las amenazas cibernéticas, las responsabilidades legales y los cambios en las
politicas migratorias. Sin embargo, estos desafios no han obstaculizado la viabilidad financiera,
operativa, de marketing y de recursos humanos de la plataforma, que se ha logrado mediante
la contratacion de profesionales competentes y con la proyeccion de que WellKm alcance un
margen de beneficio neto del 66% en el quinto afio de operaciones. En definitiva, la realizacién
de este TFG ha presentado una gran oportunidad de aprendizaje para la autora, brindandole la
posibilidad de aplicar los conocimientos adquiridos a lo largo de su carrera universitaria, y
guiandole hacia un futuro como emprendedora.

Palabras clave: estudiantes de intercambio, comunidad, aplicacion, transicion, integracion,
universalizacion, plan de empresa



ABSTRACT:

The upward trend of international students participating in exchange programs, especially in
light of the Covid-19 pandemic, along with the challenges of adaptation and lack of support in
foreign destinations, has inspired the creation of a platform aimed at improving integration and
providing comprehensive support to these students. Maria Bueno, an E-2 Bilingual ICADE
student, has personally experienced the challenges of adaptation and lack of support in foreign
environments. In response to this need, WellKm emerges, a multicultural platform designed to
facilitate the transition of students, addressing not only social aspects but also administrative
and financial ones. With a business vision focused on creating a global community, initially
targeting areas with greater cultural shock, the goal is to provide a comprehensive and scalable
solution to enhance the exchange experience and foster networking among international
students. To achieve the objectives of this TFG, an internal analysis of the company and an
external analysis of the sector will be carried out, using tools such as the Internal Factors
Evaluation Matrix, PESTEL analysis, Porter's Five Forces, and the "Blue Ocean" strategy to
assess competition. Additionally, detailed plans will be developed for marketing, operations,
human resources, and economic-financial viability. After completing these analyses, it has
been concluded that WellKm has a solid position both internally and externally, allowing it to
address its weaknesses and face identified threats. Throughout the development process,
various risks were also identified, such as cyber threats, legal responsibilities, and changes in
migration policies. However, these challenges have not hindered the financial, operational,
marketing, and human resources viability of the platform. This has been achieved by hiring
competent professionals and projecting that WellKm will achieve a net profit margin of 66%
in the fifth year of operations. Ultimately, the completion of this TFG has presented a great
learning opportunity for the author, providing the chance to apply knowledge acquired
throughout her university career and guiding her towards a future as an entrepreneur.

Keywords: exchange students, community, application, transition, integration,
universalization, business plan
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1. Introduccion al modelo de negocio

Las cifras de estudiantes que deciden embarcar en una experiencia de intercambio han crecido
significativamente en los Gltimos afios. Prueba de ello son los datos revelados por el UNESCO
Institute for Statistics (UIS), que muestran como en 2020, habia mas de 6,3 millones de
estudiantes internacionales comparado a los 2 millones del afio 2000 (UIS, 2022). Esto supone
que la cifra de alumnos de intercambio se ha triplicado en las tltimas dos décadas afos.

Actualmente, me encuentro entre esta cifra creciente de estudiantes internacionales. Soy una
estudiante de intercambio en la Universidad de SISU en Shanghai, ello hace que haya vivido
de primera mano lo duro que puede ser estar de intercambio en paises donde hay una gran
dificultad para relacionarse, integrarse y desarrollarse e incluso comunicarse. Por lo tanto, las
dificultades no solo emergen a nivel de relaciones sociales, sino también a la hora de obtener
otro tipo de apoyos o informacion. En mi caso personal, me he dado cuenta de que, pese a la
enorme poblacion existente, Shanghai es un destino de intercambio en el que es muy
complicado conocer a gente. Yo, siendo una persona extrovertida, he notado enormes carencias
en cuanto a este aspecto de mi intercambio. He vuelto de mi experiencia con cinco amigas
cuando igual podria haber wvuelto con treinta. Aparte de otro sinfin de problemas
administrativos, financieros y en general de falta de informacion respecto al pais con los que
he tenido que bregar sin practicamente ayuda.

Teniendo en cuenta tanto las cifras del incremento de estudiantes de intercambio, y también
como consecuencia de mis propias vivencias. nuestra idea de negocio para este Trabajo de Fin
de Grado consiste en la creacion de una plataforma multicultural y plurinacional, cuyo nombre
sera “WellKm”, para mejorar el “aterrizaje” de los estudiantes, fundamentalmente
universitarios, en sus destinos de intercambio, acompafniandolos igualmente en toda su estancia,
haciéndosela mas facil mediante diversas herramientas y servicios.

Por lo tanto, esta idea de negocio supone una propuesta que va mas alla de las universidades.
Esta enfocada a mejorar la calidad de vida del estudiante que se va de intercambio, brindado
mas oportunidades para conocer a gente, con la que poder congeniar, en sitios donde es muy
complicado hacerlo sin tener una herramienta que te pueda prestar ayuda para ello. Asimismo,
este modelo de negocio pretende a su vez solventar otro tipo de problemas que, le puedan surgir
al estudiante en diversos ordenes (tramitacion bancaria y tarjetas, sistemas de comunicacion,
residencias, visados, ...).

La idea, o nuestra vision de futuro, es crear una plataforma mundial, pero inicialmente
comenzaremos dirigiéndola a aquellos paises donde exista un mayor choque cultural. Esto es
asi, es en estos lugares donde pueden surgir mas problemas relacionales, administrativos y de
gestion en el dia a dia. Asi, en una primera fase orientariamos la plataforma a grandes ciudades,
donde al existir tanta gente, en muchos casos, resulta complicado crear amistades y relaciones,
aparte de otro sinfin de problematicas con las que te puedes encontrar.

De esta manera, WellKm se podria convertir en una plataforma muy 1til con gran posibilidad
de escalar, con un componente sostenible y social, creadora a su vez de una comunidad de



miembros internacional muy interesante con perspectivas de aprovechamiento a futuro muy
importante, todo ello en un marco de excelente networking.

1. Objetivos generales

El principal objetivo de este Trabajo de Fin de Grado, en adelante, TFG, es el disefio tedrico
de un modelo de negocios para WellKm, con el fin de comprobar la factibilidad y conveniencia
del mismo para estudiantes de intercambio en el mercado real.

Para poder cumplir este objetivo principal, se necesitara llevar a cabo una serie de objetivos
especificos, entre los que cabe destacar:

e Establecer cudl es nuestra vision, mision y valores.

e Presentar un modelo de negocio, utilizando la herramienta Business Model Canvas.

e Realizar un anélisis interno de la empresa en creacidon, estudiando tanto sus
debilidades como sus ventajas. Para ello, haré uso de una matriz de evaluacién de
factores internos.

e FEjecutar un analisis del entorno general (macro) y el entorno especifico (meso) para
poder identificar las posibles amenazas y oportunidades que puede tener la empresa.
Para lograrlo, se utilizaran una variedad de herramientas que como hemos
mencionado en el anterior punto, se detallaran en el apartado metodologico.
Asimismo, se llevara a cabo un analisis detallado de la competencia para evaluar su
intensidad y descubrir oportunidades para obtener una ventaja competitiva.

e Desarrollar un plan de marketing y un estudio de viabilidad comercial que permita
determinar el publico objetivo de la empresa y difundir su crecimiento a nivel
mundial, especificamente a través del uso de las redes sociales.

e Elaborar un plan de operaciones que nos ayude a conocer como se desarrollara la
aplicacion, los principales recursos necesarios para su implementacion y las
actividades que se llevaran a cabo.

e Analizar la forma juridica més adecuada para el tipo de la compaiia que estamos
proponiendo, asi como un plan de recursos humanos para conocer las necesidades
del capital humano y sus requisitos para que la empresa funcione de manera
correcta.

e Efectuar un estudio econdmico-financiero que nos permita conocer la viabilidad del
modelo de negocio planteado en términos econdmicos.

e FElaborar un modelo de riesgos para poder estimar los posibles peligros y las
consecuencias que podrian tener y establecer posibles medidas para poder hacer
frente a los mismos.

2. Metodologia:

Elemento trascendental para que el proyecto pueda salir adelante y que sea exitoso es establecer
y definir una metodologia clara y elaborada que trate todos los requisitos necesarios para su
buen funcionamiento. Esto comienza con una descripcion del servicio que se esta prestando,
seguido por su mision, vision y valores que muestran qué es exactamente lo que diferencia a la
empresa con respecto a posibles competidores, todo esto después de realizar un detallado
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analisis de mercado. Utilizaremos la herramienta Business Model Canvas, que nos ofrecera
una vision integral del plan de negocio. Esto se concentra en elementos como la propuesta de
valor, las asociaciones, actividades y recursos clave. También se exploraran los segmentos de
mercados a los que nos vamos a dirigir, las relaciones con los posibles clientes, la distribucion
de nuestro servicio y la evaluacion de costes e ingresos significativos.

Después de establecer el fondo tedrico necesario, se procede a un analisis de entorno. Esto
incluye un analisis interno y externo, que nos ayudard a desarrollar una posicion estratégica en
el mercado donde se incorporaria esta aplicacion. En este analisis se utilizardn como
herramientas de analisis interno, la matriz de evaluacion de factores internos que nos permitira
conocer cuales son las fortalezas y debilidades de la compaiia y cuantificar como de fuerte o
débil esta nuestra empresa (David & David, 2017). Por su parte, para el andlisis externo,
haremos uso de varias herramientas. Por un lado, para el andlisis del entorno general, nos
apoyaremos en el PESTEL, que nos permitird conocer cudles son las posibles amenazas y
oportunidades a nivel Politico, Econémico, Social, Tecnologico, del Entorno y Legales. Por
otro, para el analisis del entorno especifico, es decir, de la industria en la que se movera nuestra
empresa, utilizaremos le herramienta de las 5 Fuerzas de Porter. Esta herramienta nos permitira
desarrollar un analisis de nivel de competencia de esta industria, y asi poder determinar cudl es
el atractivo de la industria.

Ademas, para el analisis de la competencia vamos a emplear la Estrategia CANVAS (Blue
Ocean) gracias a la misma conseguiremos ver cudles son los posibles espacios vacios dentro
del mercado. Esta herramienta fue creada por W. Chan Kim y Renée Mauborgne para medir el
nivel de competencia en el mercado, buscando diferenciacion y abriendo nuevo territorio de
mercado con la finalidad de crear una nueva demanda. (IONOS, 2023). Finalmente, todo este
analisis externo quedard resumido en la matriz de evaluacion de los factores externos, que nos
permitira conocer lo bien o lo mal que responde nuestra empresa tanto a las amenazas como a
las oportunidades

Después de realizar el analisis interno y externo emplearemos la matriz DAFO; esta nos
permitird conocer de un modo mi visual cuales son las principales Debilidades, Amenazas,
Fortalezas y Oportunidades a las que la empresa debera prestar atencidon para conseguir
destacar en el mercado y para obtener ventajas competitivas a nivel interno y asi aprovechar
las oportunidades brindadas, sin perder de vista las posibles amenazas existentes. Todo este
analisis se completara con el disefio de la matriz de CAME, una herramienta estratégica creada
en 1982 por Heniz Weihrich para identificar las dreas de mejora en una organizacion bajo las
palabras: Corregir, Afrontar, Mantener y Explotar (Seo, 2022). Utilizando esta matriz, la
empresa puede identificar y analizar cuales son las acciones que debe de llevar a cabo para
corregir las debilidades, afrontar las amenazas, mantener las fortalezas y explotar al maximo
las oportunidades que el mercado le brinda. Todo ello con el fin de poder hacer una correcta
planificacion.

A continuacion, el siguiente paso del TFG implica analizar la viabilidad comercial de la
empresa en el mercado. Para ello, se desarrollard un plan de marketing. Este plan de marketing
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estara formado por varias partes. La primera, conociendo que nuestro publico objetivo
potencial serd, en un principio, estudiantes de 18-24 afios que estdn o comenzando su ciclo
universitario, o ya con la carrera comenzada empezando a plantearse donde irse de intercambio,
consistira en la elaboracion de un cuestionario a través de la herramienta de Google Forms.
Esta herramienta nos permitird no solo el desarrollo de este cuestionario para conocer las
necesidades y deseos de estos usuarios, sino también ver su posible aceptacion de la App. Dicho
cuestionario serd difundido por las redes sociales mas influyentes del momento (Instagram,
Twitter, Whatsapp y TikTok) y por email. Cuando el proceso se acabe, verificaremos la
informacion obtenida para evaluar como adaptar los servicios propuestos a las necesidades de
los estudiantes cuando embarcan en su intercambio universitario. Para seguir analizando la
viabilidad comercial, y como otra estrategia para ayudar a crear el plan de marketing, se va a
llevar a cabo un analisis de las 7Ps donde evaluaremos como la aplicacioén consigue satisfacer
las necesidades y deseos de nuestros consumidores. Después de realizar eso, estableceremos
nuestros KPIs para la evaluacion y seguimiento de la aplicacion.

Después de analizar la viabilidad comercial, elaboraremos un plan de operaciones que
englobara varias partes. Comenzaremos creando un disefio para la aplicacion. Para ello
utilizaremos Canvas. Asimismo, en este plan, estableceremos cudles son las actividades claves
por llevar a cabo y cuadl es el flujo de las mismas. Por otro lado, se elaborara un plan de recursos
necesarios para poder empezar a funcionar. Estos recursos incluyen no solo los financieros,
sino también los tecnologicos, los fisicos y los de personal. Al igual que hicimos con el plan
de marketing, en este caso también estableceremos cudles son los KPIs mas apropiados que
nos permitan evaluar de la mejor manera posible los aspectos mas relevantes dentro de esta
area.

A continuacion, procederemos a llevar a cabo el Plan de Recursos Humanos y decidiremos la
forma juridica que va a adoptar nuestra compafiia. En el Plan de Recursos Humanos se
incluirian cuéles son los procesos de seleccion y contratacion. En este sentido se incluiria el
sistema de publicacion de vacantes y sus posteriores entrevistas para la eleccion de los
candidatos, usando un proceso acorde con la diversidad y la inclusion. De ahi, se construiria
una planificacion de la plantilla y su respectivo plan de formacién y retribucion. Después, de
un modo tedrico y basandonos en referencias bibliograficas estableceremos cual es la estructura
juridica mas adecuada para nuestra empresa.

Seguidamente, se hard un andlisis de viabilidad financiera, con la creacion de un plan
econdmico-financiero donde la herramienta principal utilizada sera el Excel. En esta seccion
llevaremos a cabo un analisis de los flujos de caja. Para ello estableceremos un Cash-Flow a
cinco afos que se creard a partir del EBITDA que nos servira para explicar los flujos de entrada
y salidas de caja en el periodo establecido mostrando asi la liquidez de la compafiia (Banco
Santander, s.f.). Del mismo modo, elaboraremos las cuentas de resultados a 5 afios vista, donde
se analizaran tres escenarios: optimista, estandar y pesimista bajo ciertas hipotesis. Asimismo,
estableceremos el balance de situacion de la compaiia. Por otro lado, elaboraremos un
Balanced Scorecard en Excel, una herramienta desarrollada por Kaplan y Norton donde se
estableceran los objetivos a corto plazo que servirdn como guia para lograr los objetivos a largo
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plazo (Alvarez., Chavez & Moreno, s.f.). De manera similar, crearemos una matriz de riesgos,
donde se mostrardn cudles son los riesgos a los que se enfrenta nuestra empresa. Esta
herramienta nos permitird evaluar tanto la probabilidad como la severidad del riesgo y
establecer medidas para poder dar solucion a los mismos.

3. Idea de negocio

A continuacion, pasamos a mostrar cual es la vision, mision y valores de WellKm, dado que
ellos nos permitirdn establecer un punto de partida de hacia donde vamos y qué es lo que
queremos conseguir.

Vision: WellKm quiere ser la plataforma global de referencia para estudiantes de intercambio,
enriqueciendo sus experiencias académicas y culturales, y construyendo puentes de conexion
y colaboracion a nivel mundial.

Mision: WellKm quiere revolucionar la experiencia de los estudiantes de intercambio a nivel
global, mediante el desarrollo de una plataforma internacional innovadora y accesible. Nos
dedicamos a facilitar la integracion cultural y académica de los estudiantes en sus nuevos
entornos, proporcionando una red de apoyo integral que abarca desde conexiones con
comunidades locales y otros estudiantes, hasta asistencia en tramites bancarios, migratorios y
académicos. Nos esforzamos por enriquecer la vida estudiantil a través de servicios
personalizados y experiencias de ocio, promoviendo un intercambio cultural enriquecedor. Con
un firme compromiso hacia la sostenibilidad econémica y social, aspiramos a ser un referente
en el sector, respetando los valores de nuestra empresa relacionados con la inclusion,
colaboracion y conectividad entre otros y fomentando un ambiente laboral positivo y
enriquecedor para nuestros empleados, todo ello mientras contribuimos activamente al
bienestar de la sociedad y al desarrollo tecnologico del ambito educativo.

Valores:
Inclusion - Incluir a los estudiantes de intercambio de diversos contextos

y culturas, asegurando que todos tengan acceso a Servicios y apoyo
completo, sintiéndose arropados independientemente de su origen.

Conectividad - Conectar a los estudiantes con comunidades locales, otros
O O O estudiantes y recursos que ayuden a facilitar su integracion, con el fin de
promover una experiencia de intercambio enriquecedora.
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Sostenibilidad — Crear un compromiso de responsabilidad sostenible a
través de la operacion la plataforma, considerando los efectos a largo
plazo en la sociedad y el medio ambiente debido a su compromiso con la
sostenibilidad econdmica y social.

Colaboracion - Establecer colaboraciones estratégicas con instituciones
académicas, entidades financieras y empresas de servicios para brindar

\ / a los estudiantes un apoyo integral.

Universalizacion — Ser un referente en la industria y ayudar al progreso
tecnologico en la educacion implica el objetivo de mejorar la
accesibilidad y la calidad de la experiencia de intercambio para todos.

4. Business Model Canvas
El Business Model Canvas de nuestro modelo de negocio se muestra en la Figura 1,
dividiéndose en nueve apartados que responden a cuatro preguntas clave que son las que
mostramos a continuacion:

.QUE OFRECEMOS?

Propuestas de valor:

e Conectividad: Crear una herramienta de contacto que permita a los estudiantes
conectarse entre si mismos y con la comunidad local.

e Red de apoyo integral innovadora: Ofrecer al estudiante de intercambio asistencia para
necesidades diarias, tales como la apertura de cuentas bancarias, orientacion migratoria,
movilidad, asesoramiento financiero y actividades recreativas, entre otras. Asimismo,
proporcionar recursos y orientacion para facilitar la adaptacion e integracion de los
estudiantes en su nuevo entorno.

e Personalizacion de la experiencia del usuario: Adaptaciéon de los servicios y
recomendaciones segun las preferencias y necesidades individuales de los usuarios.

e Ser una plataforma “Environmentally Friendly”.
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e Sistemas de “mentoring” donde los estudiantes mas experimentados guien a los
estudiantes recién llegados.

A QUIEN SE LO OFRECEMOS?

Segmentos de clientes:

e Estudiantes de intercambio que participan en programas de intercambio académico.

e Empresas de servicios que puedan brindar servicios especializados a estudiantes de
otros paises (entidades financieras, aseguradoras, gestorias, transporte, ...).

e Lugares de ocio (bares, discotecas, museos, centros de diversion, ...).

Relaciones con los clientes:

e Facilitacion de interaccion entre los estudiantes de intercambio y la comunidad local.

e Organizacion de actividades y eventos de ocio y culturales para fomentar la integracion
y ayudar a construir una sensacion de comunidad.

e Soporte en linea las 24 horas del dia ofreciendo ayuda en caso de necesidad de
resolucion de dudas o problemas.

e C(Creacion de un ecosistema de estudiantes con vocacidon de permanencia y nexo
permanente.

e Sistema de “feedback” y evaluacidon continua para mejorar constantemente los servicios
teniendo en cuenta las experiencias de los usuarios.

e (Creacion o construccion de una comunidad o foro en linea donde los estudiantes puedan
compartir las experiencias y dar consejos a otros usuarios.

Canales de distribucion:

e Plataforma en linea que tiene acceso a través de aplicacion movil (App) y un sitio web
(dominio).

e Alianzas con instituciones académicas para promocionar la aplicacion entre los
estudiantes de intercambio en sus instalaciones o pagina web.

e (olaboraciones con empresas de servicios (financieros, logisticos, transporte, gestion,
...) y de otros sectores (ocio, hosteleria, restauracion, ...) para suscribir acuerdos y asi
integrar sus servicios en la plataforma.

e Redes sociales

e Relaciones publicas y networking: participacion en ferias educativas o eventos de
intercambio cultural de modo que se pueda promocionar dicha aplicacion.

;COMO LO OFRECEMOS?

Socios clave:

15



e Instituciones educativas (universidades, escuelas superiores, fundaciones, ...) que
ofrecen o forman parte de programas de intercambio con otras instituciones de otros
paises.

e Comunidades locales (residentes y organizaciones locales) que quieran conectarse y
apoyar a los estudiantes internacionales, participando en la creacion de actividades de
integracion particulares.

e Entidades financieras locales (bancos, emisores de tarjetas, ...).

e Agencias de publicidad.

e Servicios de hosteleria y restauracion.

e Agencias de viaje.

e Lugares de ocio como discotecas, atracciones turisticas locales, museos, ...

e (estorias y empresas especializadas en servicios migratorios

e (Compaiiias de seguros (médicos, vida, viajes, ...)

e Instituciones administrativas locales que quieran impulsar la llegada de estudiantes
internacionales (Ayuntamientos, Estados autonomicos y Estado central).

e Compaiiias de transporte para desplazamientos de corta, media y larga distancia.

e Sistemas operativos 10S y Android

e ONGs

Actividades clave:

e Planificacion y gestion de eventos y actividades para fomentar la participacion y
contacto de los estudiantes de intercambio.

e Disefio y mantenimiento de la aplicacion para permitir el desarrollo y la mejora
continua.

e Mantener y desarrollar relaciones con instituciones académicas y empresas asociadas.

e Tareas de publicidad y marketing para dar a conocer nuestra App.

e QGestion de los datos y analisis de los mismos para poder entender mejor las necesidades
y comportamiento de los usuarios.

e Actividades relacionadas con la seguridad y privacidad de los datos.

Recursos clave:

e Recursos personales:

- Equipo directivo con experiencia en educacion, tecnologia, gestion intercultural y
sostenibilidad para liderar el desarrollo y la implementacion de la plataforma.

- Equipo de personal de soporte y atencion al cliente para proporcionar la asistencia
de los usuarios.

- Expertos en asesoramiento sobre asuntos académicos, migratorios y financieros que
ayuden a brindar un apoyo completo a los estudiantes de intercambio.

- Expertos en legalidad internacional.

16



e Recursos tecnoldgicos:

- Desarrollo y mantenimiento de un sistema sé6lido y seguro para la aplicacion.

- Plataforma tecnolodgica: creacion y mantenimiento de una plataforma en linea
ingeniosa y accesible que permita conexiones comunitarias, servicios académicos y
ayuda con tramites.

- Herramientas de comunicacion efectivas para mantener canales de comunicacion
abiertos con los estudiantes y las comunidades locales.

e Recursos financieros:

- Préstamos de los bancos y entidades financieras

- FFF: Familiares, amigos y personas cercanas

- Dinero propio

e Recursos fisicos:

- Espacio de coworking para que el equipo directivo, el personal administrativo y de
soporte tenga lugares fisicos para trabajar.

- Equipo tecnoldgico bajo un contrato de “renting”: incluye ordenadores, servidores,
smartphones, impresoras y otros componentes necesarios para el desarrollo y
mantenimiento de la plataforma.

{CUANTO SUPONE Y CUANTO OBTENEMOS POR ELLO?

Estructura de costes:

e Costes asociados con el disefio, desarrollo, mantenimiento y soporte técnico de la
plataforma tecnologica.

e Coste del espacio de coworking.

e (Costes de marketing y publicidad para promocionar la aplicacion.

e (Costes de personal y estructura interna.

e (Costes legales asociados con los distintos paises en los que opera la aplicacion.

e Costes de intereses

e Otros (viajes, asesores, ...).

Lineas de ingresos:

e (Cuotas de suscripcion en forma de tarifas mensuales pagadas por los estudiantes de
intercambio (usuarios).

e Paquetes premium que desbloqueen otros servicios que puede proporcionar la
aplicacion, como tener acceso a los nombres y las fotos de los estudiantes que estan
apuntados a cada actividad, mayores descuentos, ...

e (Generacion de ingresos por publicidad que pueda subirse a la plataforma para
promocionar negocios 0 empresas.

e Subvenciones obtenidas de fondos publicos locales y/o internacionales, aunque este
seria un ingreso no recurrente.
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En la figura 1 se pueden observar los nueve apartados desarrollados arriba de forma
esquematica del Business Model Canvas.

Figura 1. Business Model Canvas.

Socios Clave

 Instituciones educativas

« Entidades financieras
locales

« Comunidades locales
(residentes y
organizaciones locales)

* Agencias de publicidad

« Servicios de hosteleria

* Agencias de viaje

* Lugares de ocio

* Gestorias especializadas
en servicios migratorios

* Instituciones
administrativas locales

« Compafias de transporte

« Sistemas operativos 10s y
Android

* ONGs

Actividades Clave

« Planificacién y gestién de eventos
« Disefio y mantenimiento

aplicacion

* Desarrollo relaciones

instituciones académicas

« Publicidad y Marketing
« Gestion de datos y andlisis
« Seguridad y privacidad de datos

Recursos Clave

Recursos personales
Recursos tecnolégicos
Recursos financieros
Recursos fisicos

Propuesta de Valor
Conectividad

Red de apoyo integral
innovadora

Personalizacion de la
experiencia del usuario

Plataforma
Environmentally

Friendly

Sistemas de mentoring

Relaciones con Clientes

* Facilitan de interaccién

* Organizacion de actividades
* Soporte en linea 24h

* Creacion ecosistema de

estudiantes

* Sistema de feedback
* Foroen linea

Canales de Distribucién

« Plataforma en linea
* Alianzas con instituciones

académicas

* Colaboraciones con empresas

de servicios

* Redes sociales
* Relaciones

publicas/networking

Clientes

¢ Estudiantes de
intercambio

e Empresas de servicios

e Lugares de ocio

Estructura de Costes

Fuentes de Ingresos

Costes asociados con el disefio, desarrollo, mantenimiento y soporte
técnico de la plataforma tecnoldgica

Costes de marketing y publicidad para promocionar la aplicacion
Costes de personal y estructura interna

Otros (viajes, asesores, ...).

Costes legales asociados con los distintos paises en los que opera la
aplicacion

Cuotas de suscripcion

Paquetes premium

Obtencién de comisiones por los servicios que brinden los usuarios a las
empresas asociadas a la plataforma

Publicidad que pueda subirse a la plataforma para promocionar
negocios o empresas

Subvenciones fondos publicos locales y/o internacionales

Fuente: Elaboracion propia

5. Analisis interno y externo

Para ambos anélisis, como se ha mencionado anteriormente en la metodologia, hemos utilizado
herramientas para estudiar informacion y recopilar resultados. Por un lado, se ha analizado la
informacion interna de la empresa con la ayuda de la Matriz de Evaluacion de Factores
Internos. Sin embargo, para estudiar la industria en la que operamos y de ahi hacer el analisis
externo, se han utilizado herramientas adicionales como el andlisis de entorno general
(PESTEL) y el analisis de entorno especifico (Las 5 Fuerzas de Porter).

Al terminar este proceso, se construira la matriz DAFO. Esta matriz nos permitira agrupar toda
la informacion recogida y evaluar los puntos fuertes y débiles de nuestra plataforma, asi como
sus posibles oportunidades y amenazas. (Arimetrics, s.f.).

Finalmente, realizaremos un analisis CAME que nos permitira establecer medidas para corregir

las debilidades, afrontar las amenazas, mantener las fortalezas y explorar las oportunidades
detalladas en el DAFO.

6.1 Analisis interno
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El andlisis interno de WellKm ayuda a identificar sus puntos fuertes y débiles. Este analisis nos
permitira actuar para corregir las debilidades y mantener las fortalezas (Muente, 2019).

FORTALEZAS INTERNAS DE WELLKM

o Propuesta de valor integral: Brindar a los estudiantes de intercambio una solucion
completa que incluya aspectos académicos, logisticos, sociales y financieros,
desarrollando una plataforma global innovadora y facil de usar, que puede ser una
fortaleza competitiva al proporcionar a los estudiantes de intercambio soluciones
Unicas y accesibles, siempre adaptandose a sus preferencias individuales.

o Comprension hacia el usuario y sus necesidades: Al vivir de primera mano esta
carencia en mi intercambio y saber cudl es la solucion efectiva necesaria para
abordarla, se podra lograr cumplir con los objetivos de la aplicacion de manera
efectiva, ofreciendo servicios especializados a través de alianzas estratégicas con
instituciones académicas, empresas de servicios y entidades financieras, creando
una red de colaboracidn solida y enriquecedora a los involucrados.

o Enfoque en la comunidad e inclusion global: La plataforma se distingue de otras
soluciones al centrarse en la creacion de la conectividad en una comunidad global,
promocionando la comprension intercultural y la importancia de la diversidad.

o Canal de comunicacion y promocion abierto: Mantener un canal de
comunicacion abierto con estudiantes fomenta la retroalimentacion constante, lo
que facilita la mejora continua de los servicios y la satisfaccion del cliente. En este
caso se haria principalmente a través de las redes sociales, ya que es la herramienta
mas usada por los jovenes hoy en dia, y mediante los foros que estaran incluidos
dentro de la aplicacion.

DEBILIDADES INTERNAS DE WELLKM

o Dependencia tecnologica: El proyecto depende en gran medida de la tecnologia,
lo que podria ser una debilidad si hay interrupciones de servicio o problemas
técnicos en la plataforma. De ese modo, se debe de tener en cuenta la necesidad de
contratar un equipo de tecnologia de la informacion (T1) efectivo que esté al tanto
de esta gestion.

o Exigencia de financiacion externa: Toda empresa necesita un capital inicial para
comenzar y luego poder expandirse, ya que hay que tener en cuenta la constitucion
de la sociedad, los gastos del personal inicial necesario y el desarrollo tecnologico
de la aplicacion, entre otras cosas. Al no haber generado recursos todavia, la
empresa tendra que recurrir a financiacion externa que serd reembolsada en cuanto
se haya comenzado la actividad y empiece a crear sus propios ingresos.

o Cambio en las politicas migratorias: La viabilidad y la demanda de los servicios
ofrecidos pueden verse afectadas por cambios en las politicas migratorias y de
aceptacion de estudiantes de los paises, conflictos internacionales como los que
ahora mismo ocurren en Ucrania o Israel o eventos globales negativos como la
ultima pandemia por el COVID-19. Asimismo, paises de Asia como China tienen
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grandes filtros en cuanto a qué aplicaciones internacionales se pueden usar en su
territorio.

Complejidad de los servicios ofrecidos por la aplicacion: El desarrollo de la
aplicacion se puede ver afectado por la falta de experiencia de la fundadora
principal, ya que la aplicacion esta siendo fundada por una estudiante universitaria
en su ultimo grado de ADE. Al realizar su intercambio en Shanghai, la fundadora
conoce de primera mano la situacion a la que le quiere dar una solucion, pero su
falta experiencia laboral pueden ser un punto débil que puede obstaculizar el
progreso de la empresa, ya que la variedad de servicios, como conexiones locales y
asistencia en tramites bancarios y migratorios, puede aumentar la complejidad

operativa.

Tras detallar las fortalezas y debilidades en la Tabla 1, se integrard esta informacion en la
Matriz de Evaluacion de Factores Internos, una herramienta que nos facilita el anélisis de tanto
la solidez como la vulnerabilidad de nuestra plataforma. Para elaborar esta matriz, hemos
asignado un peso a cada fortaleza y debilidad identificada, basdndonos en su relevancia para el
¢éxito de la empresa. Cada peso varia entre 0 y 1, y es importante recordar que la suma total de
los pesos asignados a todos los factores no debe exceder 1.

Ademas, hemos calificado cada fortaleza y debilidad. Las fortalezas se han calificado en una
escala de 3 a 4, donde 4 indica una fortaleza méas sé6lida que 3. Por otro lado, las debilidades se
han calificado con 1 o 2, siendo 1 una debilidad mas significativa que 2. Estas calificaciones
nos ayudan a comprender mejor la intensidad de cada factor y su impacto en la organizacion.

Tabla 1- Matriz De Evaluacion De Factores Internos

Factores Internos

Peso (0-1)

Calificacion (1-4)

Puntuacion Ponderada

Fortalezas (3-4)

Propuesta de valor
integral

0,17

0,68

Comprension hacia el
usuario y sus
necesidades

0,15

0,45

Enfoque en la
comunidad e inclusion
globales

0,12

0,48

Canal de
comunicacion y
promocion abierto

0,10

0,30

Debilidades (1-2)

Dependencia
tecnologica

0,15

0,15
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Exigencia de 0,10 2 0,20
financiacion externa

Cambio en las 0,10 2 0,20
politicas migratorias
Complejidad de los 0,11 1 0,11

servicios ofrecidos por
la aplicacion
TOTAL 1,00 2,57

Fuente: Elaboracion propia

Basandose en la puntuacion obtenida de 2,57 puntos en la matriz de evaluacion de factores
internos, se puede concluir que la empresa posee una posicion moderadamente fuerte, pero con
areas significativas de mejora. Aunque no se considera débil en su totalidad, la puntuacion
indica que esta ligeramente por encima del umbral de equilibrio entre fortalezas y debilidades.
Esto sugiere que, mientras la empresa tiene varios puntos fuertes en los que puede apoyarse,
también enfrenta desafios criticos que requieren atencidon y que tendremos en cuenta en nuestro
analisis CAME (ver epigrafe 8).

6.2 Analisis externo

6.2.1 Analisis de entorno general

El analisis del entorno general consiste en el andlisis del macroentorno. Este analisis, como ya
hemos comentado, lo llevaremos a cabo a través del PESTEL, una herramienta estratégica que
analiza los factores politicos, economicos, sociales, tecnologicos, ambientales y legales que
pueden afectar a una organizacion, ayudando a comprender su entorno externo y tomar
decisiones informadas. En el caso de WellKm, inicialmente nos centraremos en el continente
asiatico donde habra mas dificultad de integracion para el alumno de intercambio. Todo el
analisis PESTEL se puede ver resumida en la figura 3.

Factores Politicos:

Para poder analizar los factores politicos que afectaran a WellKm, es importante destacar la
importancia que se le da a la movilidad de personas y talentos a nivel internacional, ya que esta
generando una relacion cultural que valora la diversidad y abre nuevas perspectivas para la
creatividad (BOE, 2023). Esta teoria se puede aplicar al flujo de estudiantes de intercambio, y
de ahi la creacion de la Ley organica 2/2023 del Sistema Universitario, fundada para fomentar
las conexiones de formacion y conocimiento compartidos con el Espacio Iberoamericano de
Educacion Superior y del Conocimiento y establecer nuevas conexiones con centros de
educacion superior en América del Norte, Asia y Oceania (BOE, 2023). Estos acuerdos
bilaterales de colaboracion brindan una gran oportunidad para la plataforma, dado que su
existencia puede facilitar la expansion de la misma, estableciendo asociaciones estratégicas y
programas de intercambio mas fluidos. En su discurso de las Naciones Unidas en 2015, el
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presidente de China enfatizd la necesidad de establecer una comunidad para un futuro
compartido, con el objetivo de fomentar relaciones internacionales nuevas que se caractericen
por el respeto mutuo, la equidad, la justicia y la cooperacion. En la figura 2, podemos ver como
han evolucionado las cifras en lo que se refiere a los estudiantes internacionales en China desde
2015 hasta 2018 segun titulacién académica. (CVEC, 2022):

Figura 2. Estudiantes internacionales en China segin el tipo de programa académico
desde 2015 a 2018.

Grafico 1: Estudiantes internacionales en China de
acuerdo al tipo de programa académico. Periodo 2015-18.
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Fuente: CVEC (2022)

Asimismo, otra oportunidad politica es la existencia de politicas de Visa favorables. En el
caso de Espana, Francia, Alemania, Italia, Holanda y Malasia, desde el 1 de diciembre de 2023
hasta el 30 de noviembre de 2024, los portadores del pasaporte ordinario nacional de esos paises
estaran exentos de los requerimientos de Visas para entrar en China por un periodo que no
exceda 15 dias (Embajada de la Republica Popular China en el Reino de Espafia, 2023). Estos
convenios muestran como los paises asidticos estan continuamente abriéndose al mundo
exterior y mejorando relaciones con Europa, fortaleciendo de manera directa a que sus
programas de intercambio sean mas atractivos para los alumnos y sus padres.

En cuanto a amenazas politicas que debe combatir WellKm, se deben analizar las
modificaciones en las politicas migratorias. Las restricciones a la movilidad estudiantil podrian
tener un grave impacto en el funcionamiento de WellKm, ya que pueden chocar con la facilidad
que se les da a los estudiantes internacionales para que puedan cursar su intercambio en el pais
que deseen. A esto se suman las tensiones politicas y diplomaticas. Después de varios afios de
una creciente conexion econdmica entre China y los paises occidentales, se ha producido un
aumento en la tension geopolitica y en los peligros ambientales, tomando como ejemplo la falta
de confianza que naci6 por la pandemia del Covid-19. Las tensiones politicas entre los paises
de la region podrian dificultar las operaciones transfronterizas y generar incertidumbre en los
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estudiantes sobre la seguridad y estabilidad de los programas de intercambio. (Garcia-Herrero
y otros, 2022).

Factores Econdmicos:

Algunos ejemplos de factores econdmicos que se pueden asociar a oportunidades para el
desarrollo de la aplicacion son: el crecimiento de economias emergentes, el aumento de la
financiacion para la educacion y las ventajas derivadas del bajo costo de vida en Asia en
comparacion a otros continentes, incitando un atractivo hacia esos paises para los estudiantes
internacionales.

El crecimiento econdmico en economias emergentes puede abrir nuevos mercados para la
plataforma ya que la demanda de estudiantes buscando oportunidades de intercambio
aumentard. Si ponemos a China como ejemplo, su reapertura tras el Covid-19 ha comenzado a
recuperar su economia, a un ritmo del 5%, en comparacion con el 3 % de 2022, acelerando
asimismo el crecimiento de los paises en desarrollo de Asia oriental y el Pacifico del 3,5 % en
2022 al 5,1 % en 2023 (World Bank, 2023). Este aumento contribuye a la credibilidad que se
les da a los paises asiaticos, y se combina con el siguiente punto, el aumento de la financiacion
para la educacion. En cuanto a Japon y Corea del Sur, El Fondo Monetario Internacional (FMI)
prevé que la economia japonesa crezca un 1,4% en 2023, lo cual es una cifra significativa para
un pais cuya poblacion ha estado disminuyendo constantemente en los ultimos 14 afios
(Rogoff, 2023), y en cuanto a Corea del Sur, su PIB creci6 un 0,6 % en el tercer trimestre de
2023, en comparacion con el segundo trimestre de 2023 (Datosmacro, 2024). También es
notable destacar la importancia que le da el ministro consejero de Corea del Sur a la educacion,
indicando que el pais invierte el 5% del PIB en el area de educacion (Vargas, 2023). Estos
datos indican que hay mas fondos disponibles para programas de intercambio estudiantil
resultando de estas politicas gubernamentales que fomentan la inversion en la educacion. Los
estudiantes internacionales no solo contribuyen a la internacionalizacion del sistema educativo
y al intercambio cultural, sino que también son una importante fuente de ingresos en muchas
naciones de caracter mundial (REM/OECD, 2020).

Otra oportunidad econdmica que se debe de tener en cuenta es el costo de vida relativamente
bajo que tiene Asia. Unos ejemplos claros que podemos observar al comparar las grandes
ciudades de Asia con las de Europa es como por ejemplo el costo de vida en Shanghdi es un
43% mas barato que el de Paris, destacando especificamente en comida (46%) y vivienda
(37%). Asi como el de Seul es un 51% mas barato que el de Londres, destacando también en
vivienda (51%) y en transporte (72%) (Expatistan, 2024). Estos datos indican como muchos
paises asiaticos tienen costos de vida mas bajos que respectivos paises occidentales en
importancia. Los estudios relativos a estudiantes internacionalmente moviles tienden a
centrarse en las condiciones a las que van a estar expuestos (Portal de Datos sobre Migracion,
2023), atrayendo a estudiantes de intercambio que buscan experiencias mas economicas. Esto
indica que el mercado para la plataforma WellKm en esos paises es de un gran tamafio, y de
esa manera es beneficioso para que la aplicacion sea exitosa.
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Cabe destacar que también hay amenazas econdmicas que afectarian a WellKm, como la
inestabilidad en el clima econdmico global. Recesiones econdémicas mundiales podrian afectar
la disponibilidad de fondos para estudios internacionales y crear restricciones financieras que
impidan la capacidad de los estudiantes para participar en programas de intercambio. En el
mundo occidental, hay cada vez més descontento con las expectativas que se tienen de China
como parte responsable del orden mundial. El modelo econémico de China esta siendo
impulsado por el Estado y ain hay muchos sectores que no estan abiertos a la competencia
extranjera y no hay suficiente reciprocidad, siendo la falta de cooperacion durante la pandemia
un ejemplo (Garcia-Herrero y otros, 2022).

Factores Sociales:

Asia es conocida por su amplia gama de culturas. Para brindar a los estudiantes de intercambio
experiencias unicas y enriquecedoras al conectarse con diferentes comunidades y participar en
actividades culturales, la plataforma puede aprovechar esta diversidad. Esto también propulsara
la creacion de un ecosistema de alumnos de perfil académico alto con vocacion internacional
que se convierta en una verdadera red de networking a futuro. La fundadora de la empresa vivio
de primera mano su intercambio en la universidad de SISU en Shanghdi, y pudo observar
durante sus diversos viajes la importancia que le dan los locales de estos paises a la interaccion
social con los extranjeros. Esto puede servir como oportunidad para desarrollar funciones
interactivas en la plataforma, como foros de discusion y eventos en linea, fomentando también
un sentido de pertenencia a los estudiantes en el mundo asiatico.

El aumento de nimero de alumnos de intercambio de caracter mundial ha derivado en un
crecimiento del mercado debido a la demanda mundial de programas para estudiantes de
intercambio, especialmente después de la pandemia del Covid-19, ya que los estudiantes estan
mas ansiosos de salir de sus paises respetivos y explorar mundo. En comparacion a los 2
millones de estudiantes internacionales en 2000, en 2020 habia mas de 6,3 millones (UIS,
2022). A esta ecuacion también se suma la ayuda de becas ofrecidas para los estudiantes de
intercambio. En 2020, la asistencia oficial para el desarrollo destinada a becas alcanz6 los 1.020
millones de délares (OECD, 2022). En cuanto a Asia, los estudiantes de intercambio espanoles
pueden optar por becas ofrecidas por el gobierno chino, que han incrementado en los ultimos
afnos. El Ministerio de Educacion de la Republica Popular China ofrece 14 nuevas becas para
el curso académico 2023-2024 a personas de nacionalidad espafiola o de un pais de la UE que
acrediten su residencia en Espafia y cumplan con los requisitos especificos (Ministerio de
Educacion, Formacion Profesional y Deportes, 2023). Asimismo, el gobierno coreano fomenta
el intercambio de estudiantes internacionales otorgando alrededor de 200 becas al afio
(Martinez, 2023).

En lo que respecta a las barreras culturales y lingliisticas, estas discrepancias pueden
representar un obstaculo para la plena integracion de los estudiantes de intercambio. Sin
embargo, segiin una encuesta realizada por el China Youth Daily, el 67,2 % de los nifios chinos
comienzan a aprender inglés antes de los cinco afos (Xinhua, 2016) y un estudio en 2018
realizado por Cambridge University Press también publico que hasta 350 millones de personas
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en China tienen un conocimiento del inglés (Lustig, 2018). Estas cifras indican que un pais tan
grande como es China est4 preparado para acoger a estudiantes de intercambio y hace frente a
la idea de que la aplicacion sea creada para tener todo en inglés, el idioma mas hablado del
mundo. (ASTEX, s.f.)

Factores Tecnologicos:

Desde WellKm consideramos que una gran oportunidad tecnologica es la adopcion actual de
los smartphones. La mejora constante de la infraestructura de tecnologias en Asia permite una
conectividad mas rapida y confiable, asi como la rdpida adopcion de tecnologias emergentes
que integran innovaciones tecnoldgicas de vanguardia en la plataforma, lo que permite a los
estudiantes de intercambio acceder a servicios en linea mas eficientes. Un estudio realizado por
Statista indic6 que el 90% de la poblacion mundial posee un smartphone (Statista, 2022). La
alta penetracion de teléfonos moéviles en Asia ofrece una oportunidad para desarrollar
aplicaciones moviles que faciliten el acceso y la participacion de los estudiantes en la
plataforma.

A pesar de esta oportunidad, hay amenazas que pueden afectar el funcionamiento de la
plataforma en algunos paises asiaticos, como China, donde todavia hay una brecha digital
derivada de la censura (Gonzalez, 2017). Las aplicaciones moviles dependen completamente
del gobierno chino, el cual decide si estan restringidas o no. La presentacion de una licencia
ICP es legalmente obligatoria para poseer una pagina web en China. Cualquier proveedor de
contenido de Internet debe registrarse para obtener esa licencia del Ministerio de Industria y
Tecnologia de la Informacion de China (MIIT), y asi poder publicar informaciéon o hacer
negocios en linea (Perrenoud, 2023). Estas limitaciones derivan en diversos tramites juridicos
que se deben abordar para garantizar que los estudiantes puedan acceder a WellKm desde todas
las areas de Asia. Es una amenaza muy importante de combatir ya que China es un gran foco
de destino de intercambio con alumnos que se beneficiarian del servicio ofrecidos por esta
plataforma.

Otra amenaza tecnoldgica que necesita ser regulada nace de que a medida que aumenta la
conectividad también aumenta la amenaza hacia la seguridad cibernética. Tras un estudio
realizado por Accenture, el 43% de los ciberataques van dirigidos a las pequefas empresas,
como puede ser una empresa emergente, y solo el 14% se considera preparado para defender
sus redes y datos (Accenture, s.f). Esto significa que para proteger la informacién confidencial
de los estudiantes la plataforma debe implementar medidas de seguridad robustas.

Factores Ambientales:

En cuanto a los factores ambientales que afectan a la plataforma WellKm, una oportunidad es
la adopcidn de tecnologias sostenibles en el desarrollo de plataformas. Hoy en dia, la capacidad
de tener todo en plataformas online es muy positivo en cuanto a la reduccion de la huella
ambiental y la alineacion de la plataforma con précticas empresariales responsables. Toda
solucion tecnologica, ya sea una herramienta, plataforma, o software, que pueda reducir el

25



impacto ambiental de las operaciones comerciales, promover la eficiencia en el uso de recursos
y contribuir al desarrollo sostenible, permite a las organizaciones maximizar su aportacion a la
sociedad (Otero, 2023).

En cambio, es importante destacar una gran amenaza ambiental que puede afectar a WellKm.
El impacto de eventos globales o desastres naturales. Debido a la diversidad geografica de
Asia, la region es vulnerable a los desastres naturales. Para garantizar la continuidad del
servicio en caso de eventos catastroficos, la plataforma debe tener medidas de contingencia.
Asimismo, puede surgir la amenaza de catastrofes mundiales como la pandemia del Covid-19,
que causo un freno completo en el movimiento de estudiantes de intercambio. Es cierto que la
cantidad de estudiantes con movilidad internacional ha aumentado significativamente, pasando
de 300 000 en 1963 a 2 millones en 2000 y hasta 6 millones en 2019. Sin embargo, esta cantidad
representa solo el 2,6 % del total de estudiantes en todo el mundo. La pandemia de COVID-19
obligd a 1.500 millones de estudiantes a abandonar escuelas e instituciones de educacion
superior en 185 paises, pero la pandemia también demostr6 cémo las innovaciones en la
ensefianza y el aprendizaje en linea impulsaron el intercambio internacional (UNESCO, 2022).

Factores Legales:

En este apartado se evaluara el impacto de los factores legales en la plataforma WellKm. Es
muy importante establecer colaboraciones legalmente solidas con instituciones educativas en
Asia, ya que pueden abrir oportunidades para asociaciones mutuamente beneficiosas y
facilitar la integracion de la plataforma en entornos académicos locales. Un ejemplo de esto es
el programa llamado Erasmus Mundu, un programa de excelencia en ensefianza superior
financiado por la Comisiéon Europea para la cooperacion y movilidad internacional (Sepie,
2014). Asimismo, existen convenios internacionales bilaterales entre universidades, como por
ejemplo el de la Universidad Complutense de Madrid que brinda a sus alumnos la oportunidad
de completar su formacién académica realizando una estancia semestral o anual en
instituciones de educacidn superior con las que existe un convenio de colaboracion vigente
durante el curso académico correspondiente (UCM, 2023).

Asimismo, es fundamental que la plataforma cumpla con las leyes de proteccion de datos y
privacidad de Asia. La confianza del usuario puede aumentar al implementar practicas solidas
para proteger la informacion personal y de ahi privacidad de los estudiantes. El 10 de junio de
2021, la Asamblea Popular Nacional de China aprob6 la Ley de Seguridad de Datos, que
comenzo a aplicarse el 1 de septiembre de 2021. La Ley tiene como objetivo controlar la
recopilacion, almacenamiento, procesamiento, uso y transferencia de datos,
independientemente de si son datos personales (Fernandez y Adrogué, 2021). En cuanto a
Japon, la ley principal sobre la proteccion de datos personales es la Ley de Proteccion de la
Informacion Personal (APPI). La Comision Europea adopt6é una decision de adecuacion en
Japon el 23 de enero de 2019, lo que permitid que los datos personales circularan libremente
entre dos sistemas econdémicos con garantias de proteccion sélidas (Act on the Protection of
Personal Information — PPC, 2016). Por ultimo, es importante saber que el incumplimiento de
estas leyes de privacidad se atiene a consecuencias serias. Si tomamos a Corea del Sur de
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ejemplo, su ley de proteccion de datos es la Ley de Proteccion de Informacion Personal (PIPA),
y su Capitulo 9 establece castigos severos hacia las infracciones de seguridad de datos,

incluyendo multas de hasta 50 millones de won y encarcelamiento de hasta cinco afios (Entrust,
s.f.).

Por ultimo, otro factor legal que se debe de tener en cuenta, mencionado anteriormente como
amenaza tecnologica, son las restricciones en el contenido y la comunicacion en linea en
algunos paises asiaticos. La plataforma debe modificarse para cumplir con estas regulaciones

y evitar asimismo problemas legales.

Figura 3. Resumen analisis PESTEL de WellKm.
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6.2.3 Anadlisis de entono especifico

Este andlisis consiste en analizar el atractivo de la industria a través de la herramienta de Las 5
Fuerzas de Porter. Estas 5 Fuerzas son el poder de negociacion de los proveedores, el poder de
negociacion de los clientes, la rivalidad entre los competidores existentes, las amenazas de
nuevos entrantes y las amenazas de productos sustitutivos. A continuacion, procederemos a
analizar la influencia que tiene cada uno en la plataforma.
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1. Poder de negociacion de los proveedores | BAJO

Para expandir nuestro negocio, WellKm debe establecer acuerdos con varios proveedores que
le brinden los recursos necesarios y le permitan cubrir todas las necesidades a la hora de operar
su negocio. El poder de negociacion puede disminuir si la plataforma depende de los servicios
de terceros. Sin embargo, para garantizar la calidad de los servicios ofrecidos, son necesarios
acuerdos solidos y relaciones estratégicas. Para desarrollar nuestra aplicacion, necesitaremos
un proveedor de desarrolladores de plataformas. Esto sera accesible de encontrar debido a la
enorme demanda que se ofrece actualmente gracias a la digitalizacion de todos los sectores.
La plataforma también puede considerar como proveedores a instituciones educativas, que son
cruciales ya que son el enlace directo con los estudiantes extranjeros. Su poder de negociacion
puede ser alto debido a su influencia directa sobre el publico objetivo. También a las entidades
financieras locales que tienen un poder de negociacion moderado. Dichas instituciones a pesar
de ser importantes para las transacciones financieras existen varias opciones disponibles en el
mercado. Por otro lado, podemos contemplar a las agencias de publicidad. Su poder de
negociacion puede variar. Si bien son importantes para la promocion, hay muchas agencias
disponibles, lo que podria disminuir su poder. Todos estos proveedores trabajaran en conjunto
con WellKm para facilitar la integracion de los estudiantes, y su poder de negociacion sera bajo
ya que no existe ninguna alternativa a esta plataforma que les pueda influir.

2. Poder de negociacion de los clientes MEDIO - BAJO

En el caso de la platatforma WellKm, los principales clientes son los estudiantes de intercambio
que buscan una experiencia completa y enriquecedora mientras se encuentran en un entorno
académico y cultural diferente. Ellos son los usuarios directos que se benefician de los servicios
ofrecidos y son esenciales para el éxito de la plataforma. El poder de negociacion de los
estudiantes de intercambio es bajo, dado que no existen alternativas viables para tener este
poder. Su decision de utilizar la aplicacion se vera influenciada por la calidad y exclusividad
de sus servicios, ya que es la Unica aplicacion existente que ofrecera todos los servicios que
necesitan en una sola aplicacion.

3. Rivalidad entre competidores existentes MEDIO - BAJO

Las caracteristicas unicas de la aplicacion, como la integracion con la comunidad local y los
servicios logisticos, se diferencian de la competencia existente y de esa manera, reducen la
rivalidad entre competidores. Existen plataformas como TripAdvisor, Event Brite y Fever
(Egali, 2022) que abordan distintos servicios que ofrece WellKm. En cambio, es preferible en
cuanto a comodidad una aplicacion que englobe todo y se adapte de manera individual a las
necesidades de sus usuarios.

Asimismo, existe una aplicacion llamada Internations que se categoriza como la red social para
extranjeros (Echeverri, 2017), pero su publico estd mas focalizado hacia los expatriados que
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van a vivir en un nuevo destino durante un largo tiempo y buscan encontrar personas y eventos
que evoquen tradiciones tanto de otros paises como de su misma cultura.

4. Amenazas de nuevos entrantes MEDIO - BAJO

Debido al aumento de estudiantes de intercambio tras la pandemia, y de ahi, el nimero de esos
estudiantes que deciden cursar sus estudios en Asia, puede surgir una inminente amenaza de
nuevos entrantes como este tipo de plataforma en el mercado.

Sin embargo, la entrada de nuevos competidores requiere inversiones significativas en
tecnologia, asociaciones estratégicas y complicaciones legales que implican un gran esfuerzo
para solucionar. Ademas, la presencia establecida de WellKm y sus conexiones ya creadas con
instituciones académicas dificultan el acceso debido al compromiso que se creard con la
plataforma. Por estas razones, se prevé que la dificultad de crear una aplicacion asi,
especialmente en un entorno tan diferente como es Asia, ayudara a disminuir las amenazas de
nuevos entrantes en este sector. A pesar de considerar que es bajo, WellKm debe centrarse en
construir fuertes barreras de entrada y conseguir crear esa fidelidad, ofreciendo unos servicios
muy diferentes a los que ya hay en el mercado para que asi, gracias a mi pericia, se hara mas
compleja la entrada a nuevos entrantes.

5. Amenazas de productos sustitutos | MEDIO

Como se ha mencionado anteriormente, la creacion de un producto sustituto es poco probable.
Ello es asi porque WellKm brinda a los estudiantes de intercambio una solucion completa y
satisfactoria, dada su naturaleza integral que aborda tanto aspectos académicos, logisticos,
sociales y financieros.

Sin embargo, los foros en linea o redes sociales como Facebook, Reddit, Instagram y Tiktok,
son fuentes existentes donde los estudiantes pueden obtener consejos de otros estudiantes y
hacer preguntas, asi como las agencias de viaje, que brindan ayuda en cuanto a buscar
informacion sobre actividades de ocio y excursiones que los estudiantes pueden hacer.
Asimismo, hay muchas universidades que ofrecen servicios de orientacion a sus estudiantes de
intercambio que ayudan tanto en la adaptacion cultural como aconsejandoles sobre donde
alojarse, dudas médicas, ayuda con tramites administrativos y financieros, etc.

En conclusion, el andlisis de Las 5 Fuerzas de Porter muestra una posicion estratégica solida
para la plataforma WellKm, resultando ser un mercado muy atractivo. Para garantizar acuerdos
solidos, la plataforma debe administrar cuidadosamente la capacidad de negociacidon con
proveedores. A su vez, debido a la falta de alternativas viables, el poder de negociacion de los
clientes es medio-bajo, si bien es necesario que se sigan manteniendo unos niveles de calidad
y exclusividad altos de nuestros servicios, pues ello es lo que hard que dicho poder no
incremente. Las caracteristicas distintivas de WellKm hacen que la competencia entre los
competidores existentes sea reducida, mientras que las amenazas de entrada de nuevos
competidores se consideran minimas en la actualidad debido a las inversiones y las conexiones
establecidas. Ademas, es importante afiadir que WellKm ofrece una solucion integral para los
estudiantes de intercambio, haciendo que las amenazas de productos sustitutos sean limitadas.
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Para garantizar la fidelidad y el éxito continuo en el mercado, sera fundamental enfocarse en
construir barreras de entrada solidas y mantener una fuerte diferenciacion.

6.2.3 Analisis de la competencia: Estrategia CANVAS (Blue Ocean)

La estrategia del océano azul, ideada por W. Chan Kim y Renée Mauborgne, propone un
enfoque que difiere de la competencia directa entre empresas, enfocandose en la expansion del
mercado a través de la innovacion para generar valor. Esta estrategia se compara con la creacion
de nuevos negocios que aun no han sido explorados, ofreciendo oportunidades de crecimiento
sostenible y rentable al no estar definidas por las reglas competitivas convencionales. Los
principios fundamentales de esta estrategia son la creacion de nuevos espacios de mercado, la
globalizacion de las ideas y la validacion de la viabilidad comercial para reducir riesgos de
implementacion (Asociacion Espaiiola para la Calidad, s.f.).

Para poder ejecutar de manera efectiva la estrategia del océano azul, es imperativo llevar a cabo
una minuciosa comparacion de los factores que identificamos como fundamentales para el
éxito en el sector en el que operaremos. A partir de los resultados obtenidos de la encuesta
dirigida al segmento de clientes que constituird nuestro mercado objetivo en la plataforma,
hemos logrado identificar varios factores criticos (ver Figura 19) que hemos integrado en
nuestro analisis. Estos incluyen una asistencia integral, servicios personalizados, una
conectividad global efectiva, la incorporacion de innovaciones tecnologicas, una comunidad
participativa y el establecimiento de colaboraciones estratégicas. Una vez identificados estos
elementos, hemos procedido a una evaluacion interna, analizando nuestra capacidad para
abordar cada uno de ellos de manera eficaz. Ademas, hemos llevado a cabo una evaluacion
exhaustiva de nuestros competidores en funcion de estos mismos criterios, lo que nos ha
permitido obtener una vision mas amplia y precisa de nuestro posicionamiento en el mercado.

El primer paso esencial en la implementacion de esta estrategia implica una comprension
detallada de los principales competidores de nuestra empresa, asi como de los servicios que
ofrecen, junto con un analisis de sus similitudes y diferencias con respecto a WellKm. Como
se sefiald en el analisis del entorno especifico utilizando el modelo de las 5 Fuerzas de Porter,
actualmente no existe una plataforma integral que ofrezca todos los servicios (académicos,
logisticos, sociales y financieros) requeridos por los estudiantes que participan en programas
de intercambio, todo en una misma aplicacion. Por lo tanto, WellKkm no enfrenta una
competencia directa como la que enfrentan otras aplicaciones en diferentes sectores del
mercado. Aunque hay plataformas como TripAdvisor, Eventbrite y Fever (Egali, 2022) que
abordan aspectos de los servicios ofrecidos por WellKm, y también Internations, que se
presenta como una red social para extranjeros (Echeverri, 2017), su enfoque estd mas dirigido
hacia los expatriados que planean residir en un nuevo destino durante periodos prolongados,
buscando conectar con personas y eventos que reflejen tanto tradiciones extranjeras como
locales. Ademas, existen foros en linea y redes sociales como Facebook, Reddit, Instagram y
TikTok, donde los estudiantes pueden obtener consejos de otros estudiantes y plantear
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preguntas. Asimismo, las agencias de viaje ofrecen asistencia en la busqueda de informacion
sobre actividades recreativas y excursiones disponibles para los estudiantes.

Para ampliar nuestra comprension de la competencia y obtener una vision mas completa de los
servicios que se ofrecen en nuestra industria, hemos categorizado a nuestros competidores
segun el tipo de servicios que brindan a sus clientes. Con el fin de abarcar una amplia gama de
competidores, hemos seleccionado una empresa lider de cada sector relevante: TripAdvisor,
Instagram, Internations y Eventbrite. Es importante destacar que todos estos competidores
comparten una caracteristica fundamental: operan a través de aplicaciones moviles, siendo este
el canal principal para la prestacion de sus servicios. En la tabla 2, podemos apreciar el detalle
de dicha competencia, asi como una descripcion de detallada de los servicios que prestan.

Tabla 2. Analisis de WellKm y sus competidores

WellKm TripAdvisor Instagram Internations Eventbrite
Tipo de servicios Plataforma de Resefias, viajesy | Red social, Red social para Gestion de
ayuda a recomendaciones | fotografiay expatriados eventos
estudiantes de compartir
intercambio
Subscripcion y Exige Ofrece un paquete | Exige Exige registrarse. No exige
precios registrarse. Hay | premium llamado | registrarse. Hay un paquete registrarse,
un mes gratuito | TripAdvisor Plus | Ofrece una basico que es gratis. | pero esta
de prueba que cuesta 83€ subscripcion de | Y hay un paquete recomendado
incluyendo anuales. 9,99€ al mes y premium que cuesta | para recibir
todos los 6€ adicionales 83€ al aflo. notificaciones.
servicios y para afiadir otra
luego los cuenta en la
usuarios subscripcion.
deberan pagar
6,50€ al mes.
Interaccion social Conectar a No. Compartir fotos | Conectar a personas | No.
estudiantes de y videos de diferentes
intercambio y nacionalidades
ayudarles con
temas
académicos,
logisticos,
sociales y
financieros
Contenido Compartir Reseiias, Fotos y videos, | Publicaciones y Creary
generado por el experiencias, calificaciones y para mostrar sus | comentarios, para compartir
usuario recomendar fotos de hoteles, experiencias, compartir eventos. Dejar
lugares, prestar | restaurantes y intereses y experiencias y reseflas y
ayuda a otros atracciones estilo de vida consejos sobre la comentarios
estudiantes y turisticas. vida en el extranjero | sobre las
participar en experiencias

31



actividades vividas en
comunitarias dichos
eventos
Recomendaciones | Proporciona Sugiere lugares Muestra Facilita la conexion | Ofrece
y oportunidades informacion para visitar y contenido con eventos y opciones para
sobre sitios donde relevante segun | actividades locales descubrir
actividades hospedarse. los intereses del eventos de
culturales y usuario ocio cercanos
recreativas en
las areas donde
se encuentran
los estudiantes
de intercambio
Acceso a eventos y | Proporciona No. No. Ayuda a los Organizacion
actividades informacion expatriados a y acceso a
sobre eventos conectarse y eventos
culturales, participar en locales ej.
sociales y eventos sociales y Conciertos y
recreativos en culturales en sus musicales.
las areas donde nuevas ubicaciones.
se encuentran
sus usuarios.

Fuente: Elaboracion propia

Tras examinar a fondo a nuestros competidores, procederemos a evaluar como afectan las
implicaciones de la tabla 2 en los diferentes aspectos para cada uno de ellos. Asignaremos una
calificacion del 1 al 5 a cada seccion para posteriormente elaborar la tabla definitiva de la
Estrategia del Océano Azul.

ASISTENCIA INTEGRAL:

WellKm destaca con una puntuacion de 5 términos de asistencia integral. WellKm ha sido
cuidadosamente disefiada para satisfacer las necesidades especificas de los estudiantes de
intercambio, ofreciendo una plataforma que aborda una amplia gama de aspectos
académicos, logisticos, sociales y financieros.

Tripadvisor, aunque no esta especificamente orientado a la asistencia integral, ain ofrece
una amplia gama de informacion util para los viajeros. Con una puntuacion de 2,
Tripadvisor brinda resefias, consejos de viaje y recomendaciones sobre hoteles, restaurantes
y atracciones turisticas, lo que puede ser valioso para los estudiantes de intercambio,
aunque su enfoque principal no sea proporcionar asistencia integral.

Instagram, con una puntuacion de 1, se centra en el aspecto social y de compartir
contenido visual. Aunque permite a los usuarios compartir sus experiencias y conectar con
otros, no ofrece una gama completa de servicios para satisfacer las necesidades integrales
de los estudiantes de intercambio y expatriados.
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e Internations tiene una puntuacion de 3 ya que se enfoca en proporcionar una red social
solida y recursos utiles en sus nuevas ubicaciones, pero esta mas focalizada en expatriados
que en estudiantes, facilitando su transicion e integracion en la vida en el extranjero.

e Eventbrite obtiene una puntuacion de 1, ya que, si bien su objetivo principal es la gestion
de eventos, también contribuye indirectamente a la asistencia integral al facilitar el acceso
a eventos locales. A través de esta plataforma, los estudiantes de intercambio pueden
descubrir eventos culturales, sociales y recreativos en sus nuevas ubicaciones, lo que les
permite participar en la vida comunitaria y establecer conexiones significativas.

SERVICIOS PERSONALIZADOS:

WellKm lidera con una puntuacion de 5 en la categoria de servicios personalizados, ya que
ofrece una experiencia adaptada a las necesidades especificas de los estudiantes de intercambio.
La plataforma se centra en brindar un soporte individualizado que aborda las preocupaciones
y requisitos unicos de cada usuario.

Tripadvisor recibe una puntuacion de 1 en esta area, ya que, si bien proporciona
recomendaciones generales sobre hoteles, restaurantes y atracciones turisticas, no ofrece
servicios personalizados para cada usuario. Su enfoque se centra mas en la recopilacion y
presentacion de informacion general para ayudar a los viajeros a tomar decisiones informadas.
Instagram obtiene una puntuacion de 4 en servicios personalizados, ya que permite a los
usuarios personalizar sus perfiles y compartir contenido segiin sus intereses. Aunque la
plataforma no ofrece servicios personalizados en el sentido tradicional, brinda a los usuarios la
libertad de expresarse y compartir contenido que refleje sus gustos y preferencias individuales.
Internations recibe una puntuacion de 3, ya que permite a los usuarios compartir experiencias
y consejos personalizados sobre la vida en el extranjero. Como se ha mencionado antes, la
plataforma fomenta la interaccion entre expatriados en vez de entre los estudiantes, entonces
no entraria en el mismo segmento de clientes que WellKm. Por tltimo, Eventbrite obtiene una
puntuacion de 1 en esta area, ya que, si bien ofrece opciones para crear y personalizar eventos,
no proporciona servicios personalizados para cada usuario en términos de experiencias
individuales. Su enfoque se centra mas en facilitar la organizacioén y promocion de eventos para
una audiencia mas amplia.

CONECTIVIDAD GLOBAL EFECTIVA:

WellKm tiene una puntuacion de 3 en la categoria de conectividad global efectiva, ya que su
plan inicial es conectar a estudiantes de intercambio que eligen Asia como destino,
focalizandose solo en esta parte del mundo en los primeros afios de su aplicacion. Aunque su
intencion sea extender estos horizontes de caracter global, solo comenzard por Asia.
Tripadvisor recibe una puntuacion de 2 en esta area, ya que, si bien proporciona informacion
sobre destinos turisticos globales, su enfoque se centra en proporcionar resefias y
recomendaciones sobre hoteles, restaurantes y atracciones en diferentes partes del mundo.
Instagram también obtiene una puntuacion de 5, ya que permite a los usuarios conectarse y
compartir contenido a nivel global. La plataforma actia como un medio para compartir
experiencias, intereses y momentos de la vida con personas de todo el mundo, facilitando asi
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la conexion entre personas de diferentes culturas y ubicaciones geograficas. Internations
recibe una puntuacion de 2 ya que la plataforma esta disenada especificamente para conectar
a expatriados de diferentes nacionalidades en todo el mundo, proporcionandoles una
plataforma para compartir experiencias, hacer preguntas y establecer conexiones significativas
con personas que se encuentran en situaciones similares en todo el mundo. En este mercado,
no entran los estudiantes ya que la plataforma esté disefiada para gente mas mayor. Finalmente,
Eventbrite obtiene una puntuacion de 2 en esta area, ya que facilita la organizacion y el
acceso a eventos tanto locales como globales. Si bien la plataforma se centra en eventos locales,
también ofrece la oportunidad de participar en eventos de alcance internacional,
proporcionando asi una conexion global a través de experiencias en vivo y en persona.

INCORPORACION DE INNOVACIONES TECNOLOGICAS:

WellKm destaca con una puntuacion de 4 en la incorporacion de innovaciones tecnologicas,
ya que utiliza tecnologia de vanguardia para proporcionar una plataforma integral de ayuda a
los estudiantes de intercambio, aprovechando herramientas digitales para facilitar su
adaptacion y ofrecerles servicios personalizados. Tripadvisor obtiene una puntuacion de 3
en esta area, ya que, si bien utiliza tecnologia para recopilar y mostrar resefias de hoteles,
restaurantes y atracciones turisticas, su enfoque no se considera altamente innovador en
comparacion con otras plataformas. Instagram recibe una puntuacion de 4 en incorporacion
de innovaciones tecnoldgicas, ya que utiliza tecnologia para permitir a los usuarios compartir
fotos y videos de manera facil y rdpida, brindando asi una experiencia de red social visualmente
atractiva. Internations también obtiene una puntuacion de 4 en esta categoria, ya que utiliza
tecnologia para conectar a personas de diferentes nacionalidades en todo el mundo,
proporcionando una plataforma digital para compartir experiencias, consejos y establecer
relaciones significativas entre expatriados. Eventbrite se sitia en una puntuacion de 3 en la
incorporacién de innovaciones tecnologicas, ya que utiliza tecnologia para gestionar y
organizar eventos, ofreciendo a los usuarios una plataforma digital para descubrir, reservar y
participar en una amplia gama de eventos locales y globales.

COMUNIDAD PARTICIPATIVA:

WellKm se destaca con una puntuacion de 5 en el aspecto de comunidad participativa, ya que
fomenta activamente la participacion y el intercambio de experiencias entre los estudiantes de
intercambio, creando asi una comunidad sélida y colaborativa. Tripadvisor obtiene una
puntuacion de 3 en este aspecto, ya que permite a los usuarios dejar resefias y comentarios
sobre sus experiencias en hoteles, restaurantes y atracciones turisticas, lo que contribuye a la
interaccion dentro de la plataforma. Instagram recibe una puntuacion de 5 en comunidad
participativa, ya que fomenta la participacion a través de la interaccion social y el intercambio
de contenido visual entre los usuarios, creando una comunidad dindmica y comprometida.
Internations se sitlia en una puntuacion de 4 en esta categoria, ya que facilita la participacion
y el intercambio de consejos entre expatriados de diferentes nacionalidades, promoviendo asi
una comunidad activa y solidaria de personas que comparten experiencias similares.
Eventbrite obtiene una puntuacion de 2 en comunidad participativa, ya que permite a los
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usuarios crear y compartir eventos, lo que fomenta la participacion en la comunidad local y la
colaboracion entre organizadores y asistentes.

Figura 4. Estrategia del Océano Azul.
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Fuente: Elaboracion propia

Una vez que hemos analizado a los competidores y coémo responden a los aspectos que hemos
elegido, podemos construir finalmente la Estrategia del Océano Azul. A partir de la
informacion detallada en la figura 4, podemos ver claramente los huecos en el mercado en los
que WellKm puede moverse. Se trata principalmente de tres: asistencia integral, servicios
personalizados y comunidad participativa. WellKm se destaca por ofrecer una experiencia
integral, personalizada y participativa para los estudiantes de intercambio. Proporciona
asistencia en todas las areas de sus vidas, desde tramites hasta actividades recreativas. La
plataforma se adapta a las necesidades individuales de cada usuario, brindando
recomendaciones personalizadas y permitiendo la interaccion entre estudiantes. Esto crea una
comunidad activa y colaborativa donde los usuarios comparten experiencias y se apoyan
mutuamente.

6. Matriz DAFO

El analisis DAFO es un marco analitico que evalia los puntos fuertes y débiles de una
organizacion, asi como sus oportunidades y amenazas potenciales. Toma los datos de un
analisis ambiental y los divide en fortalezas y debilidades internas, asi como oportunidades y
amenazas externas (Arimetrics, s.f.). Como hemos dicho, en nuestro caso dicha matriz la
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emplearemos de manera visual para poder ver a golpe de vista un resumen de todo el analisis
interno y externo realizado. En la figura 4 mostramos dicha matriz.

Figura S. Matriz DAFO de WellKm.

DEBILIDADES

* DEPENDENCIA TECNOLOGICA

* EXIGENCIA DE FINANCIACION
EXTERNA

* CAMBIO EN LAS POLITICAS
MIGRATORIAS

» COMPLEJIDAD DE LOS SERVICIOS
OFRECIDOS POR LA APLICACION

FORTALEZAS

* PROPUESTA DE VALOR INTEGRAL

* COMPRENSION HACIA EL
USUARIO Y SUS NECESIDADES

* ENFOQUE EN LA COMUNIDAD E
INCLUSION GLOBAL

* CANAL DE COMUNICACION Y
PROMOCION ABIERTO

Fuente: Elaboracion propia

7. Analisis CAME

CORREGIR - DEBILIDADES

D

F

AMENAZAS

INESTABILIDAD ECONOMICA GLOBAL Y
TENSIONES POLITICAS

BRECHA DIGITAL DERIVADA DE LA CENSURA
AMENAZA A LA SEGURIDAD CIBERNETICA
IMPACTO DE EVENTOS GLOBALES Y
DESASTRES NATURALES

LEYES DE PROTECCION DE DATOS Y
PRIVACIDAD

MODIFICACIONES EN POLITICAS
MIGRATORIAS

UNICAMENTE FUNCIONA EN ASIA

OPORTUNIDADES

INEXISTENTE AMENAZA DE COMPETIDORES O
SUSTITUTOS

SERVICIOS PERSONALIZADOS

ACUERDOS ENTRE UNIVERSIDADES

BAJO COSTO DE VIDA EN ASIA

POLITICAS DE VISA FAVORABLES

ADOPCION DE SMARTPHONES Y REDES
SOCIALES - INNOVACIONES TECNOLOGICAS
AUMENTO MUNDIAL DE ALUMNOS DE
INTERCAMBIO

* ACCESO A PROGRAMAS DE BECAS
* ASISTENCIA INTEGRAL
* COMUNIDAD PARTICIPATIVA

o Dependencia tecnologica: Se creard un plan de contingencia s6lido que incluya
medidas para hacer frente a interrupciones tecnologicas como redundancia de

servidores, sistemas de respaldo y protocolos de recuperacion rapida. También se
realizardn inversiones estratégicas en la mejora continua de la infraestructura
tecnologica para garantizar la estabilidad y el rendimiento de la plataforma y reducir la

vulnerabilidad ante posibles problemas técnicos.
o Exigencia de financiacion externa:

Se propone diversificar las fuentes de

financiacion. Considerar varios posibles enfoques y optimizar el modelo de negocio
para aumentar la rentabilidad. Ademas, se buscard mejorar la eficiencia operativa,
descubrir oportunidades para generar ingresos a corto plazo mediante asociaciones
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estratégicas y servicios premium, y mantener una comunicacion transparente con los
inversores.

o Cambio en las politicas migratorias: Se plantea ampliar la gama de servicios para
incluir asesoramiento proactivo sobre posibles cambios en las politicas migratorias,
proporcionando a los estudiantes informacidn actualizada y estrategias para adaptarse.
También se pueden crear relaciones estratégicas con organizaciones gubernamentales
y especialistas en politicas migratorias para que se mantengan informados y asi puedan
anticipar y abordar cualquier cambio que afecte la demanda de los servicios.

o Complejidad de los servicios ofrecidos por la aplicacion: Se propone simplificar y
optimizar la interfaz y los procesos de la plataforma para asegurar una experiencia de
usuario intuitiva y reducir la complejidad operativa sin comprometer la calidad de los
servicios. Ademads, se plantea brindar un soporte online dedicado a estudiantes y
colaboradores, garantizando una comprension clara y utilizacion efectiva de los
servicios ofrecidos, revisando regularmente la variedad de servicios para asegurarse de
que sigan siendo pertinentes y adaptados a las demandas cambiantes del mercado.

AFRONTAR - AMENAZAS

o Inestabilidad econémica global y tensiones politicas: Se propone establecer alianzas
con autoridades gubernamentales, instituciones académicas y otras organizaciones para
prepararse para posibles cambios en las politicas migratorias. También, es importante
que WellKm tenga un equipo responsable que se mantenga informado sobre las
regulaciones, vigilando continuamente el entorno global para reducir los efectos
perjudiciales. Este monitoreo continuo sera muy beneficioso. A su vez, para enfrentar
posibles recesiones econdmicas globales, se puede explorar otras formas de obtener
financiacion y darle mucha importancia a la creacion de estas grandes alianzas que
puedan brindar un apoyo adicional en momentos de incertidumbre politica y
economica.

o Brecha digital derivada de la censura: Se plantea trabajar estratégicamente con
autoridades gubernamentales y proveedores de servicios chinos para cumplir con los
requisitos legales y obtener las licencias requeridas en ese pais. Esto podria incluir tener
unos especialistas legales en el equipo que se dediquen especificamente a China. Seria
importante que hablasen el idioma para poder colaborar cercanamente con el Ministerio
de Industria y Tecnologia de la Informacion (MIIT) y de ahi garantizar el cumplimiento
de sus leyes. Esto podria incluir brindar orientacion sobre como obtener la licencia ICP
requerida y ayudar a entender las regulaciones locales de China, y en el caso de que sea
necesario, modificar elementos especificos de la plataforma para cumplir con las
regulaciones locales.

o Amenaza a la seguridad cibernética: Para proteger la informacion confidencial de los
estudiantes, se implementaran medidas avanzadas de seguridad cibernética como
firewalls, encriptacion de datos y autenticacion de dos factores. WellKkm también va a
colaborar con especialistas en ciberseguridad para obtener asesoramiento especializado
y estar al tanto de las ultimas amenazas y soluciones de seguridad, estableciendo un
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plan de répida respuesta a ciberataques y todos los sistemas de la aplicacion
actualizados mediante el uso de los parches de seguridad mas recientes.

o Impacto de eventos globales y desastres naturales: Se propone mantener un modelo
de negocio adaptable, pudiendo ajustar sus ofertas a situaciones adversas a las que se
puedan exponer los estudiantes de intercambio. Esto podria ocurrir mediante
plataformas en linea que mantengan la conectividad y el apoyo a los estudiantes, incluso
en situaciones de crisis o restricciones de movimiento. También se plantea conservar
una posicion financiera estable con reservas para enfrentar situaciones de incertidumbre
como la disminucion de la movilidad de los estudiantes.

o Leyes de proteccion de datos y privacidad: Se recomienda implementar medidas de
seguridad y privacidad rigurosas en la plataforma. Esto implica la creacion de un equipo
especializado en seguridad de datos y el cumplimiento estricto de las regulaciones
pertinentes en Asia. Ademas, WellKm debe obtener el consentimiento de los usuarios,
ofreciendo opciones claras para controlar informacion personal a través de la adopcion
de politicas de privacidad en la plataforma, y asi garantizar la transparencia en la
recopilacion y el uso de datos.

o Modificaciones en las politicas migratorias: Se recomienda un enfoque adaptable que
implica mantener al equipo central informado sobre los cambios en las politicas
migratorias en las diferentes areas donde opera WellKm, asi como establecer relaciones
solidas con las autoridades gubernamentales pertinentes a través de los agentes de cada
ciudad. Ademas, WellKm ampliara sus servicios para ayudar a los estudiantes afectados
por estas modificaciones. WellKm se posicionard como un defensor activo de la
movilidad estudiantil internacional y colaborara con otras partes interesadas, como
instituciones educativas y organizaciones de la sociedad civil, para anticipar y adaptarse
a estos cambios para reducir su impacto negativo en su funcionamiento y continuar
cumpliendo con su mision de enriquecer la experiencia de los estudiantes de
intercambio a nivel mundial.

o La aplicacion unicamente funciona en Asia: La aplicacion estd disefiada para
comenzar su operacion en las ocho ciudades mas destacadas de Asia, cuidadosamente
seleccionadas por su receptividad hacia los estudiantes de intercambio. Entre estas
metropolis se encuentran Shanghai, Pekin, Hong Kong, Tokio, Seul, Bangkok,
Singapur y Bombay. Sin embargo, este es solo el primer paso de un proyecto de alcance
global. La vision a largo plazo es expandir la plataforma a otros continentes, incluyendo
Oceania, Estados Unidos y Europa, una vez que se haya evaluado su desempefio y
evolucion durante los primeros afios de operacion en Asia. Este enfoque estratégico nos
permite establecer una base solida antes de aventurarnos hacia nuevos horizontes
geograficos.

MANTENER - FORTALEZAS
o Propuesta de valor integral: Se continuara invirtiendo en investigacion y desarrollo
para mantener la plataforma actualizada y adaptada a las necesidades cambiantes de los

estudiantes de intercambio. También, se mantendrd un enfoque agil que permita
adaptarse rapidamente a las preferencias y demandas particulares de los usuarios.
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o Comprension hacia el usuario y sus necesidades: Implementaremos estrategias
avanzadas de analisis de datos, invirtiendo en herramientas analiticas que nos permitan
examinar detalladamente los comentarios en linea de los usuarios. Este enfoque nos
facilitard identificar sus necesidades, permitiéndonos anticiparnos y responder con
rapidez a estas, asi como detectar y abordar proactivamente problemas emergentes. Esta
capacidad de respuesta no solo mejorard la satisfaccion del cliente, sino que también
reforzard nuestra competitividad en el mercado. Ademads, fomentaremos una cultura
organizacional centrada en el usuario, donde las decisiones estratégicas y el desarrollo
de productos estén guiados por las necesidades y preferencias de nuestros usuarios.
Estas medidas aseguraran que nuestra empresa continue aprovechando la capacidad
distintiva de la fundadora para transformar y enriquecer la experiencia de los
estudiantes.

o Enfoque en la comunidad e inclusion global: Se fortaleceran las iniciativas de
construccidon de comunidad, promoviendo la participacion y la diversidad cultural en la
plataforma. También, se realizardn evaluaciones regulares para garantizar que las
practicas y politicas reflejen los valores de diversidad e inclusion.

o Canal de comunicacion y promocion abierto: Se desarrollardn herramientas y
procedimientos efectivos para recopilar y analizar de manera regular las opiniones de
los estudiantes. Asimismo, para garantizar la mejora continua de los servicios y la
satisfaccion del cliente, se mantendran canales de comunicacion abiertos, como
encuestas y sesiones de retroalimentacion.

EXPLOTAR - OPORTUNIDADES

o Inexistente amenaza de competidores o sustitutos: Se construira una estrategia de
marketing que enfatice las caracteristicas distintivas de la aplicacion, como los servicios
logisticos y la participacion con la comunidad local. También se enfatizara la
comodidad de tener todo en una sola plataforma, en comparacion con la competencia
que ofrece servicios fragmentados. Para poder lograr esto, WellKm participard en
eventos educativos y ferias de intercambio para darse a conocer mejor.

o Acuerdos y tratados bilaterales entre universidades: WellKm tratara de comunicar
activamente las oportunidades que se generan como resultado de la existencia de
politicas y acuerdos favorables, como la existencia de un gran nimero de programas de
becas. La plataforma también estara al tanto de los cambios en la ley de movilidad de
los estudiantes y ajustara la plataforma en funcidon de esto. WellKm también adaptara
la plataforma a las necesidades especificas de cada region asidtica en la que opera,
aprovechando las diferencias culturales y los requisitos locales para ofrecer un servicio
mas personalizado y atractivo.

o Bajo costo de vida en Asia: Se personalizara la plataforma para destacar los beneficios
econdmicos de estudiar en Asia, centrandose en los precios de los alimentos, la vivienda
y el transporte. Esta visibilidad se puede dar mediante la creacion de campafas de
marketing para estudiantes internacionales que buscan opciones mas econdmicas de
intercambio. Se explorara la opcion de colaborar con proveedores locales en Asia para
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brindar a los usuarios de WellKm unos servicios y productos a precios competitivos,
llegando a acuerdos que beneficien tanto a los estudiantes como a las empresas locales.
Adopcion de smartphones y redes sociales — incorporacion de innovaciones
tecnoldgicas: WellKm priorizara desarrollar una aplicacion movil que sea facil de usar
y compatible con los sistemas operativos de smartphone mas populares, aprovechando
las mejoras en la infraestructura de tecnologia en Asia para optimizar la plataforma.
Priorizara la proteccion y la privacidad de los datos, creando medidas de seguridad
solidas para proteger la informacion de sus usuarios.

Aumento de alumnos de intercambio de caracter mundial: Se creardn cuentas en
las redes sociales mas influentes de hoy en dia, Instagram y TikTok, para darle més
visibilidad a la plataforma y sus funciones. También se creardn campanas de
concienciacion que hagan hincapié en las oportunidades de becas para estudiantes de
intercambio, alinedndonos con gobiernos y organizaciones que ofrecen becas para
garantizar una visibilidad adecuada. Otra idea seria comunicar en la plataforma
testimonios de éxito de usuarios que resalten como WellKm ha aumentado su confianza
y ha mejorado su experiencia de intercambio.

Servicios personalizados: WellKm puede destacarse en el mercado y fortalecer su
posicidon como lider al ofrecer una experiencia adaptada a las necesidades especificas
de cada estudiante de intercambio. Se recomienda implementar servicios de
recopilacion activa de comentarios y sugerencias de los usuarios para mejorar y ampliar
los servicios personalizados dentro de la misma aplicacion. Esto ayudaria a maximizar
esta oportunidad. Para ofrecer servicios aun mas especializados y diferenciados, se
plantean desarrollar alianzas estratégicas con empresas asociadas e instituciones
académicas.

Politicas de Visa favorables: Se sugiere implementar acciones concretas para atraer a
estudiantes de intercambio a Asia, aprovechando la infraestructura existente de la
plataforma. A través de una estrategia de marketing dirigida, WellKm puede enfocarse
en destacar las ciudades donde opera como destinos privilegiados que se benefician de
estas politicas favorables, resaltando sus atributos y la facilidad de acceso para estudiar
alli en programas de intercambio. Asimismo, WellKm colaborard estrechamente con
instituciones académicas y entidades gubernamentales para garantizar que los
estudiantes estén debidamente informados y preparados para aprovechar estas
oportunidades.

Asistencia integral: Se plantea que WellKm se enfoque en promocionar activamente
su amplia gama de servicios, destacando su capacidad para ayudar en una variedad de
campos, como lo logistico, social, financiero y académico. Ademas, para garantizar que
los estudiantes estén plenamente informados y preparados para aprovechar al maximo
los recursos disponibles a través de la plataforma, WellKm fortalecera sus alianzas con
universidades y entidades gubernamentales.

Comunidad participativa: Se propone concentrarse en fomentar la participacion de
los estudiantes de intercambio y el intercambio de experiencias a través de la plataforma
de manera mas amplia. Esto se lograra mediante la organizacion regular de eventos y
actividades que fomenten la conexion entre los usuarios, asi como mediante la creacion
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de un espacio en linea donde los estudiantes puedan compartir sus experiencias,
CONSEjOS y recursos.

8. Analisis de viabilidad comercial — Plan de marketing

Para la planificacion de la empresa y su posterior desarrollo, es esencial realizar un analisis
completo de la situacion de la compaifiia, tanto interna como externa. El nimero de estudiantes
de intercambio estd aumentando, como ya se ha mencionado en el andlisis de entorno general
desarrollado en forma de PESTEL, y Asia como destino elegido estd ganando mucha maés
popularidad. Por lo tanto, ademés de comprender la situacion interna de la empresa, es crucial
comprender la posicion de WellKm en comparacion con sus competidores, asi como
comprender las expectativas y necesidades de sus clientes para crear una estrategia de
marketing efectiva. Las conclusiones obtenidas en los analisis internos y externos, junto con la
investigacion de las necesidades de nuestros clientes a través de conversaciones y encuestas,
nos permitirdn desarrollar la mejor estrategia de marketing.

9.1 Analisis del mercado

Para poder hacer un andlisis de nuestro publico objetivo o segmento de clientes en el que nos
vamos a enfocar hemos llevado a cabo una encuesta en Google Forms (Ver Anexo 1). Este
cuestionario incluye 19 preguntas que nos han permitido extraer conclusiones sobre la utilidad
de la aplicacion que estamos desarrollando y conocer las opiniones del mercado objetivo sobre
las caracteristicas incorporadas en su interior.

Tras realizar la encuesta mediante la aplicacion de Google Forms se ha podido llegar a
conclusiones muy interesantes que podran influir hacia el anélisis del mercado. La encuesta la
han realizado 132 personas, mayoritariamente entre 20 y 22 afios y exactamente un 87,2%
provienen de Espaifia. De los participantes en la encuesta, el 75,8% de los participantes de la
encuesta estan actualmente inscritos o han estado inscritos en un programa de intercambio. Son
estos los que han realizado la encuesta entera, 119 personas.

Lo primero que se puede observar en las respuestas del cuestionario es que el 62,8% de los
participantes describirian como negativa o regular su experiencia de intercambio en términos
de apoyos o facilidades. Cabe destacar que el nimero mas elevado de respuestas estd en el 1
sobre 5, la opcion mas baja. Esto muestra como una aplicaciéon como WellKm podria ser de
gran ayuda para los estudiantes de intercambio.

Figura 6. Respuesta a la pregunta: Si has participado en programas de intercambio antes,
.como describirias tu experiencia en términos de apoyo y facilidades?
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Si has participado en programas de intercambio antes, ;cdmo describirias tu experiencia en

términos de apoyo y facilidades?
102 respuestas

30

28 (27.5%) 27 (26.5%)

24 (23.5%)
20

14 (13.7%)

10
9 (8.8%)

Fuente: Elaboracion propia

De hecho, tal y como se puede apreciar en la figura 6, el 95,8% de los encuestados expresaron
interés en acceder a una plataforma similar a WellKm, que facilite la conexion con otros
estudiantes de intercambio.

Figura 7. Respuesta a la pregunta: ;Te gustaria o te hubiese gustado tener una
plataforma que facilitase la conexion con otros estudiantes de intercambio?

¢Te gustaria o te hubiese gustado tener una plataforma que facilitase la conexién con otros

estudiantes de intercambio?
119 respuestas

®si
® No

Fuente: Elaboracion propia

También es relevante también senalar, que un 79,8% de los participantes en la encuesta estarian
dispuestos a participar en actividades organizadas para estudiantes de intercambio tal y como
podemos apreciar en la figura 7 donde se han tomado los valores 4 y 5 como aquellos
estudiantes que si que estarian interesados.

Figura 8. Respuesta a la pregunta: ;Te gustaria o te hubiese gustado participar en eventos
y actividades organizadas para estudiantes de intercambio?
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¢ Te gustaria o te hubiese gustado participar en eventos y actividades organizadas para estudiantes

de intercambio?
119 respuestas

60

53 (44.5%)

40 42 (35.3%)

20
15 (12.6%)

Fuente: Elaboracion propia

Asimismo, un 74,8% de los estudiantes que respondieron la encuesta (37,8% con valoracién
de 5y 37% con valoracion de 4) indicaron que tener una plataforma de apoyo como WellKm,
con todos los servicios que ofrece, durante su intercambio, tendria un impacto significativo en
su decision de estudiar en el extranjero. (Ver figura 8).

Figura 9. Respuesta a pregunta: ;En qué medida la disponibilidad de una plataforma de
apoyo influiria en tu decision de participar en un programa de intercambio académico?

¢En qué medida la disponibilidad de una plataforma de apoyo influiria en tu decision de participar

en un programa de intercambio académico?
119 respuestas

60

44 (37%) 45 (37.8%)

40

20

Fuente: Elaboracion propia
Ademas, un 97,5% considera que las instituciones académicas deberian respaldar este tipo de

plataformas para facilitar la estancia de los estudiantes que participan en sus programas de
intercambio. (Ver figura 9).
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Figura 10. Respuesta a pregunta: ;Crees que tu institucion académica deberia apoyar
una plataforma de asistencia de este tipo?

¢Crees que tu institucién académica deberia apoyar una plataforma de asistencia de este tipo?
119 respuestas

® si
® No

Fuente: Elaboracion propia

Por otro lado, en la figura 10, podemos observar que los tipos de informacion que los
estudiantes consideran mas esenciales durante su estancia en el extranjero son las
recomendaciones relacionadas con la salud y la seguridad, que suponen un 60,5%, junto con la
informacion sobre actividades y lugares de entretenimiento, que representan un 64,7%.
Adicionalmente son los tipos de informacion que los estudiantes consideran mas esenciales
durante su estancia en el extranjero. Asimismo, el 50,4% de los encuestados también subrayan
la importancia del asesoramiento financiero y de la logistica de transporte. Después de analizar
estos resultados de la encuesta, se hace evidente que estos cuatro aspectos son los principales
enfoques que la aplicacion debe priorizar.

Figura 11. Respuesta a pregunta: ;Qué tipo de informacion consideras crucial acerca del
destino al que vas a ir antes de comenzar el programa de intercambio?

¢Qué tipo de informacién consideras crucial acerca del destino al que vas a ir antes de comenzar el

programa de intercambio?
119 respuestas

Recomendaciones de salud/seg... 72 (60.5%)

Asesoramiento financiero —60 (50.4%)
Transporte y logistica 60 (50.4%)
Servicios de hosteleria y restau... 41 (34.5%)
Actividades y lugares de ocio 77 (64.7%)
Normativas y regulaciones locales 49 (41.2%)
Red de apoyo local 37 (31.1%)

0 20 40 60 80
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Fuente: Elaboracion propia

En relacion con las actividades de entretenimiento, que fue la opcidn mas popular en la seccion
anterior, hemos optado por solicitar detalles sobre las preferencias especificas de los
estudiantes en cuanto a las actividades que les gustaria conocer durante su intercambio. Las
actividades mas votadas, tal y como podemos apreciar en la figura 11, fueron la vida nocturna,
la gastronomia y las excursiones a lugares cercanos. Este conocimiento nos ayuda a determinar
en qué aspectos del ocio la aplicacion debe centrarse la aplicacion al organizar eventos para los
estudiantes.

Figura 12. Respuesta a pregunta: ;Qué tipo de eventos o actividades consideras mas
atractivos?

¢Qué tipo de eventos o actividades consideras mas atractivos?
1 .2

alaxdl

Museos y monumentos Vida nocturna Espectaculos y teatro Eventos deportivos Gastronomia Excursiones a sitios
cercanos

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto al uso frecuente de la tecnologia para actividades sociales o académicas, es notable,
tal y como podemos apreciar en la figura 12, que el 80,7% (24,4% con valoracién de 4 y 56,3%
con valoracién de 5) de los encuestados indicaron que la utilizan con mucha frecuencia. La
razon principal es la facilidad de uso de estas plataformas en linea (Ver figura 13). Esto sugiere
que la aplicacion de WellKm deberia ser intuitiva y facil de usar para todos los usuarios, con
funciones basicas que clarifiquen los servicios ofrecidos y faciliten el acceso a ello.

Figura 13. Respuesta a pregunta: ;Con que frecuencia utilizas plataformas en linea para
actividades sociales 0 académicas?
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¢Con qué frecuencia utilizas plataformas en linea para actividades sociales o0 académicas?
119 respuestas

80

67 (56.3%)

60

40

29 (24.4%)
20

6 (5% )
1(0.8%) (‘ o) 16 (13.4%)

|
1 2 3 4 5

Fuente: Elaboracion propia

Figura 14. Respuesta a pregunta: ;En una escala del 1 al 5, qué caracteristicas te resultan
mas utiles en una plataforma en linea?

¢Enuna escala del 1 al 5, qué caracteristicas te resultan mas Utiles en una plataforma en linea?

80
T .2 3 EN4 EES
60

40

20

0 —

Facilidad de uso Variedad de servicios Servicio de apoyo al cliente Comunidad en la plataforma

Fuente: Elaboracion propia

En conclusion, los resultados de la encuesta confirman que los estudiantes de intercambio estan
muy interesados en WellKm. Podemos observar que la aplicacion tiene un gran potencial en el
mercado gracias al alto porcentaje de participantes que expresaron su disposicion a utilizar la
plataforma y participar en actividades organizadas, asi como a la creencia generalizada en el
respaldo institucional para este tipo de iniciativas. Los datos también indican que priorizar
aspectos como la seguridad, el entretenimiento y la facilidad de uso de la platatorma es crucial.
Esto guiaréd nuestra atencidn en el desarrollo futuro de la aplicacion.

9.2 Analisis y segmentacion de clientes

46



Un aspecto de vital importancia para el desarrollo y la consolidacidon del éxito de nuestra
iniciativa empresarial radica en la segmentacion efectiva de los usuarios, un proceso esencial
que nos permite comprender a profundidad las necesidades, preferencias y caracteristicas
especificas de nuestro publico objetivo. En este contexto, la realizacion de una encuesta a través
de Google Forms se erige como una herramienta fundamental.

De los 132 usuarios que participaron activamente en esta encuesta, la mayoria, 119 personas,
respondieron a la gran parte de las preguntas. Esto se debe a que las preguntas se filtraron y
dejaron de aparecer si se respondia "no" a la pregunta 3: ";Estas actualmente inscrito o has
estado inscrito en algin programa de intercambio académico?". Estas 119 personas ahora
conforman nuestro mercado objetivo, y sus opiniones serdn de gran utilidad para el desarrollo
de la aplicacion.

Figura 15. Respuesta a la pregunta: ;En qué pais te encuentras actualmente?

¢En qué pais te encuentras actualmente? Escribalo
132 respuestas

150

100 109 (
82.6%
)
50
0,
1(0.8%) 1(0.8%) 1(0.8%) 1(0.8%) 3(23%) 7(53%) 108%) 1(08%) 50B8% 2(15%)
0 | | — —
Alemania Australia Espafia Inglaterra Polonia UK
Argentina Copenhagen Estados Unidos México Reino Unido

Fuente: Elaboracion propia

Adicionalmente, y tal y como hemos mencionado supra, el 87,2% de los encuestados tienen
entre 20 a 22 afios (ver figura 15), un segmento demografico que se alinea perfectamente con
el publico al que nuestra aplicacion, WellKm, se dirige. Este segmento de edad coincide
precisamente con el periodo en el cual los estudiantes muestran un mayor interés y
participacion en programas de intercambio académico, lo que subraya la pertinencia y
relevancia de nuestra plataforma en la facilitacion y mejora de su experiencia durante esta etapa
crucial de sus vidas. Por lo tanto, la realizacion de esta encuesta y la recopilacion de datos
especificos de esta franja de edad nos han brindado una valiosa vision sobre las preferencias,
expectativas y necesidades de nuestro publico objetivo, sirviendo como base solida para la
optimizacién continua de nuestros servicios y la adaptacion de nuestra oferta a las demandas
del mercado.

Figura 16. Respuesta a la pregunta: ;Cual es tu edad?
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¢Cudl es tu edad? Escribala en formato nimero
132 respuestas

80
60
40

20

1(0.8%) 3(2.3%) 2(1.5%) 2 (1.5%
( | ) ( | ) 2( | )

13 14 16 19

1(0.8%) 2(1.5%) 2(1.5%) 1(0.8%) 3 (2:3%)
Op =1 P 108%)

23 25 26 27 29

Fuente: Elaboracion propia

De los 119 encuestados, resulta notable que el 75,8% de los usuarios han tenido experiencia
previa o se encuentran actualmente inscritos en programas de intercambio académico, (ver
figura 16) lo cual proporciona una valiosa perspectiva sobre sus antecedentes y expectativas en
relacion con los servicios que aspiramos brindar a través de nuestra plataforma en linea,
WellKm. Esta reveladora estadistica nos permite comprender mejor como las vivencias
pasadas o las proyecciones futuras de nuestra audiencia se alinean con la propuesta de valor
que hemos delineado. Al tener en cuenta este importante aspecto, estamos en posicion de
adaptar y ajustar nuestros servicios de manera mas precisa para satisfacer las necesidades
especificas de este segmento de usuarios, garantizando asi una experiencia Optima y altamente
relevante para cada individuo que utilice nuestra plataforma.

Figura 17. Respuesta a la pregunta: ;Estas actualmente inscrito o has estado inscrito en
alglin programa de intercambio académico?

¢Estds actualmente inscrito o has estado inscrito en algin programa de intercambio académico?
132 respuestas

®si
® No

Fuente: Elaboracion propia
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Es relevante destacar que nuestra plataforma esta especificamente disefiada para atender las
necesidades de estudiantes que deciden realizar sus estudios de intercambio en paises asiaticos
seleccionados, incluyendo China, Japon, Corea del Sur, Tailandia, Singapur e India. Esta
focalizacion del mercado nos permite dirigir nuestros esfuerzos hacia un publico objetivo
especifico, compuesto tanto por hombres como por mujeres, con edades comprendidas entre
los 18y 25 aios, que se encuentran inmersos en experiencias de intercambio en alguna de estas
ocho naciones. A través de un exhaustivo andlisis de mercado, hemos logrado identificar las
preferencias de servicios, los desafios anticipados y las ideas de actividades que los estudiantes
consideran valiosas para mejorar su experiencia. Estos hallazgos han proporcionado una
comprension mas profunda y holistica de los gustos y necesidades de este segmento del
mercado, lo que permitira al equipo de WellKm diseiar y desarrollar la aplicacion de manera
mas efectiva y acorde a las expectativas de nuestros usuarios potenciales.

9.3 Analisis de las 7Ps

Utilizaremos el enfoque de las 7Ps para elaborar una estrategia de marketing para WellKm.
Para lograrlo, es fundamental analizar nuestro Producto/Servicio, Precio, Promocion, Posicion,
Personas, Procesos y Pruebas (Gomez, 2023).

Producto/Servicio:

WellKm proporciona una plataforma innovadora que facilita la integracion social y cultural,
permitiendo a los estudiantes de intercambio conectarse entre si y con la comunidad local.
Ademas, con el objetivo de hacer que la experiencia de intercambio sea mas facil y gratificante,
brindarda asistencia en una variedad de areas, como tramites bancarios, migratorios,
asesoramiento financiero y actividades recreativas. La plataforma también se adapta a las
preferencias y necesidades individuales de los wusuarios, ofreciendo servicios y
recomendaciones personalizados e implementando un sistema de "mentoring" donde los
estudiantes mas experimentados brindan orientacion y apoyo a los recién llegados. En el
apartado del Plan de Operaciones se puede ver el disefio de la aplicacién y como funciona la
misma.

Precio:

Tras la encuesta efectuada, es importante sefalar que el 48,8% (26,1% con valoracién de 4 y
22,7% con valoracion de 5) de los encuestados expresaron una probabilidad de pagar por los
servicios de una plataforma en linea como WellKm, mientras que el 21,8% (10,9% con
valoracién de 1y 10,9% con valoracion de 2) indicaron estar menos dispuestos a hacerlo. (Ver
figura 18).

Figura 18. Respuesta a la pregunta: ;Estarias dispuesto a pagar por servicios adicionales
que faciliten tu experiencia de intercambio?
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¢Estarias dispuesto a pagar por servicios adicionales que faciliten tu experiencia de intercambio?
119 respuestas

40

35 (29.4%)
30 31 (26.1%)

27 (22.7%)

20

10 13 (10.9%) 13 (10.9%)

Fuente: Elaboracion propia

Estas cifras también se reflejan en las preferencias de precios, (ver figura 19), donde un 25%
preferiria que la aplicacion fuera gratuita, el 48,8% estaria dispuesto a pagar entre 1€y 10€, y
el 18,5% estaria dispuesto a adquirir un paquete premium. Estos datos proporcionan una guia
util para agregar opciones de pago a la aplicacion, generando ingresos adicionales.

Figura 19. Respuesta a la pregunta: ;Cuanto estarias dispuesto a pagar mensualmente
por una plataforma integral de apoyo para estudiantes de intercambio?

¢Cuanto estarias dispuesto a pagar mensualmente por una plataforma integral de apoyo para

estudiantes de intercambio?
119 respuestas

@ 0€ (Gratuita)

® 1€-5€
5€-10€

@ Mas de 10€

@ Solo estaria dispuest@ a pagar si
ofrecen un pack premium.
28.6% @ Solo estaria dispuest@ a pagar si ofrece
o un pack premium.

Fuente: Elaboracion propia

Considerando estos datos, hemos determinado que la estrategia Optima para establecer un
sistema de precios en la plataforma es ofrecer a los usuarios un periodo de prueba gratuito de
un mes, seguido de una suscripcion mensual de 6,50 euros. Esta tarifa ha sido determinada tras
examinar y comparar detenidamente los precios de aplicaciones competidoras como
TripAdvisor e Internations, que ofrecen paquetes premium por 83 euros al afio,
aproximadamente 6,92 euros al mes. En nuestro andlisis de la competencia, hemos observado
que WellKm es una plataforma tnica que abarca todos los servicios que carecen otras
aplicaciones, lo que la convierte en pionera en el mercado de aplicaciones para estudiantes de
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intercambio. Creemos firmemente que esta tarifa es competitiva y atractiva para los usuarios,
al tiempo que nos permite cubrir los costos operativos y mantener la calidad de nuestros
Servicios.

Promocion:

El uso de las redes sociales serd esencial como medio principal de difusion para la plataforma
en linea. Esta estrategia es fundamental para promover la plataforma y atraer usuarios,
empleando tacticas de networking, presencia en redes sociales y relaciones publicas. En el
inicio, se estableceran perfiles en Instagram, TikTok y Facebook para la aplicacion, con el fin
de aumentar su visibilidad y utilizar publicaciones y stories para proporcionar actualizaciones
sobre sus servicios. Ademas, se llevaran a cabo actividades de marketing y publicidad para
presentar WellKm al ptblico objetivo, como participacion en ferias educativas y eventos de
intercambio en instituciones educativas. Asimismo, se formara un equipo compuesto por
estudiantes mas experimentados que se encargaran de promocionar la aplicacion en sus
respectivas universidades, dirigido a aquellos estudiantes que estan a punto de embarcarse en
su experiencia de intercambio.

Posicion:

El enfoque del servicio estard dirigido hacia estudiantes de intercambio que elijan Asia como
su destino preferido, centrandose principalmente en China, Japon, Corea del Sur, Tailandia,
Singapur e India. La intencién es que los servicios de WellKm se expandan a nivel mundial,
pero inicialmente comenzaran a operar en estos paises, ya que la fundadora considera que la
aplicacion sera mas util en ellos, habiendo experimentado de primera mano el intercambio en
estas regiones y las dificultades que enfrent6. Para posicionar nuestro startup WellKm de
manera efectiva en los paises asidticos mencionados, es fundamental que los agentes
establezcan conexiones en varias areas:

e Institucionales: En cada pais objetivo, deben establecer relaciones con universidades,
instituciones educativas y organizaciones relacionadas con intercambios estudiantiles. Esto
nos permitira conectarnos con futuros estudiantes y colaborar en programas de intercambio.

e Redes de estudiantes: conectarse con lideres estudiantiles y grupos de intercambio en
todas las universidades de cada nacion para promover nuestra plataforma y recibir
comentarios directos de la comunidad estudiantil.

e Asociaciones gubernamentales: establecer relaciones con organismos gubernamentales
responsables de la educacidon y los intercambios estudiantiles para garantizar el apoyo
institucional y la colaboracion en iniciativas relacionadas con el intercambio estudiantil.

e Marketing digital localizado: Crear estrategias de marketing digital adaptadas a cada
mercado objetivo utilizando plataformas populares en cada pais y trabajando con
“influencers” locales para aumentar la visibilidad de WellKm.
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o Eventos y ferias educativas: Participar en eventos y ferias educativas en cada nacion para
promocionar nuestra plataforma, conectarse con posibles socios y estudiantes interesados,
y aumentar la conciencia de marca.

Personas:

Nuestra prioridad es el servicio al cliente, por lo que haremos todo lo posible para satisfacerlos.
El servicio de atencion al cliente fomenta una buena experiencia y promueve la marca. Por el
momento, y al menos hasta que la compafia crezca, Maria, la fundadora de la aplicacion, y el
equipo que la desarrollara seran los primeros en comunicarse con nuestros consumidores. Sera
necesario contratar a personas que compartan los valores de la empresa y las ideas que
queremos que WellKm proyecte. Ademads, nos aseguraremos de que todos los empleados
involucrados tengan la experiencia necesaria para atender a los estudiantes con todas las
preguntas que puedan tener cuando usen la aplicacion, ya sean sobre sus servicios o sobre los
problemas que puedan encontrar durante su funcionamiento, asegurandonos de que sean
capaces de resolver cualquier problema que pueda surgir. Todo lo relacionado con las
“personas” se podra ver en mas detalle en el epigrafe 11.1 del Plan de Recursos Humanos.

Procesos:

La facilidad y la fluidez son dos caracteristicas importantes de cualquier proceso exitoso. Como
resultado, el proceso de uso de WellKm es extremadamente sencillo. El proceso implica
simplemente descargar la aplicacion en el dispositivo movil del usuario y completar los
campos basicos requeridos durante el registro. Una vez completado el proceso, los usuarios
tendran acceso a todos los servicios proporcionados por la plataforma, permitiéndoles
seleccionar aquellos que mejor se adapten a sus necesidades individuales. Esto se verd en mas
detalle en el epigrafe 10, en el Plan de Operaciones.

Pruebas:

Esta categoria es esencial y se refiere a las pruebas fisicas o evidencias concretas que respaldan
la calidad y confiabilidad del servicio proporcionado, ya que representa todo lo que los clientes
pueden percibir al interactuar con la empresa. Antes de su lanzamiento, la plataforma seré
sometida a rigurosas pruebas para asegurar su funcionalidad, seguridad y facilidad de uso.
Ademas, se recopilaran y analizaran datos sobre la experiencia del usuario en los espacios de
discusion creados dentro de la plataforma, permitiendo a los usuarios compartir sus opiniones
y evaluar sus experiencias. Esto proporcionara informacion valiosa sobre la eficacia de los
servicios ofrecidos, lo que permitira realizar mejoras continuas en la plataforma.

9.4 KPIs
Una vez que hayamos delineado nuestra estrategia de marketing, estableceremos los

Indicadores Clave de Desempefio (KPIs por sus siglas en inglés), los cuales representan una
serie de medidas utilizadas para resumir la efectividad y la productividad de las acciones
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realizadas en el negocio, evaluando el progreso hacia las metas establecidas por la plataforma.
Estos indicadores nos brindaran la capacidad de evaluar la eficacia de nuestra estrategia y
evaluar el rendimiento de la aplicacion a lo largo del tiempo, lo que nos permitird tomar
decisiones mas informadas y alcanzar los objetivos de la empresa de manera mas efectiva.
(Logicalis, 2017).

Para establecer estos KPI’s, en primer lugar, mediremos la tasa de conversion que se define
como el porcentaje de usuarios que llevan a cabo una accidon determinada, como hacer uso de
una aplicacion, y dividiéndolo entre los usuarios individuales que se la han descargado la
aplicacion y se han registrado en ella (Giménez, 2023). A largo plazo, un alto nivel de
compromiso contribuird a retener a los clientes y aumentar nuestros beneficios, ya que, el hecho
de que los usuarios usen la plataforma y sus respectivos servicios es evidencia de que estamos
cumpliendo con sus necesidades mediante nuestros servicios. Para poder medir esto
correctamente, se debe realizar un seguimiento. Este seguimiento se hara usando una serie de
métricas que estimen la frecuencia con la que los subscriptores mensuales de la plataforma
utilizan sus servicios en un periodo determinado. Estos son los Usuarios Activos Mensuales
(MAU) y los Usuarios Activos Diarios (DAU). Al combinar MAU y DAU, obtenemos la tasa
de retencion de usuarios, conocida como "pegajosidad". Esta medida representa la propension
de los usuarios a regresar periodicamente al servicio debido a su atractivo o valor percibido
(Busquets, 2022). Lo que realmente buscamos es obtener un resultado lo mas cercano al 100%
posible. En todo caso, nuestro objetivo minimo seria lograr alcanzar un valor que esté situado
por encima del 20%, ya que este seria considerado un rendimiento satisfactorio (Alcaide,
2022).

Por otro lado, otro indicador clave de desempeiio importante a considerar una vez que la
actividad esta en marcha es el Indice de Promotores Netos (NPS), una métrica que evalua la
lealtad de los clientes hacia una empresa mediante una encuesta de una sola pregunta que indica
su grado de satisfaccion con los servicios y su disposicion a recomendar el servicio a otros
(Qualtrics, 2023). En el caso de WellKm, usaremos el NPS al finalizar la actividad recreativa
a la que se haya inscrito el estudiante o después de utilizar nuestro servicio de atencion al
cliente para ser conectado con los agentes correspondientes en cada pais (financiero,
administrativo, etc.), se mostrard una pestafia donde podra expresar su opinion sobre nuestro
servicio a base de estrellas sobre 10. Especificamente, se les preguntara: ";Esté satisfecho con
nuestros servicios?" y ";Con qué probabilidad recomendaria esta plataforma digital a un amigo
o conocido?".

Gracias a la opinion de los usuarios, se podra evaluar el NPS. Los encuestados dan una
calificacion entre 0 (nada probable) y 10 (extremadamente probable) y, segun su respuesta, se
dividen en una de las 3 categorias para establecer una puntuacién de NPS. Los promotores
responden con una puntuacion de 9 o 10 y suelen ser clientes leales y entusiastas. Los pasivos
responden con una puntuacion de 7 u 8. Estan satisfechos con el servicio, pero no lo
suficientemente contentos como para considerarse promotores. Y los detractores responden
con una puntuacion de 0 a 6. Estos son clientes insatisfechos y es poco probable que vuelvan a
usar el servicio, e incluso pueden disuadir a otros clientes de usarlo (Qualtrics, 2023). Como
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se puede observar en la figura 20, si la calificacion otorgada cae entre 0 y 8, el sistema
desplegara una pregunta de seguimiento para indagar sobre el motivo de esa valoracion, ";Cual
ha sido el motivo de su valoracion?" De este modo, garantizaremos que estamos al tanto de las
deficiencias y podremos mejorar nuestro servicio aprendiendo de errores anteriores. La meta
de WellKm es asegurar al menos un puntaje superior a 8 en la primera ronda de encuestas,
dentro de un espacio de dos meses. Se busca que esta calificacion aumente gradualmente v,
sobre todo, que nunca se vuelva negativa. Tras recopilar la retroalimentacion de los clientes y
llevar a cabo las adaptaciones necesarias, la frecuencia de estas encuestas serd cada dos meses,
permitiendo a los usuarios notar las mejoras o incorporaciones que estamos introduciendo de
manera gradual.

Figura 20. indice de Promotores Netos (NPS)

DETRACTORES PROMOTORES
N

Fuente: Garcia Real (2018)

Tabla 3. KPI’s del Plan de Marketing

KPI MEDICION OBJETIVO
Tasa De Conversion Numero de usuarios que hacen >70%
uso de la aplicacion sobre
numero de usuarios registrados

Frecuencia De Uso De La Ratio de adherencia >20%
Aplicacion
Satisfaccion De Los Usuarios NPS > 8
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Fuente: Elaboracion propia

10. Plan de operaciones

10.1 Disefio de la aplicacion

La aplicaciéon WellKm es una herramienta crucial para ayudar a sus usuarios, estudiantes de
intercambio, a hacer frente a los posibles problemas con los que se encuentren al llegar a su
destino, proporcionandoles todos los servicios que necesiten y desarrolldndose de acuerdo con
los requisitos de nuestros clientes. Se puede descargar gratuitamente en Apple Store y Google
Play, pero solo podran hacer uso de sus servicios aquellos usuarios que se encuentren en unos
paises especificos. La primera version de la aplicacion sera destinada hacia esos alumnos
alrededor del mundo que eligen Asia como destino, funcionando especificamente en Shanghai,
Pekin y Hong Kong en China, Tokyo en Japon, Seoul en Corea del Sur, Bangkok en Tailandia,
la ciudad de Singapur en Singapur y Bombay en India.

Uno de los objetivos del desarrollo de la aplicacion es que sea lo mas facil de entender para los
usuarios. La aplicacion constard de una primera pantalla de inicio y la siguiente pantalla sera
un menu con los diferentes servicios con los que se puede encontrar el usuario. Después de
descargar la aplicacion, se mostrara la pestafia de inicio. El usuario debe ingresar su nombre de
usuario y contrasefia si tiene una cuenta. En caso contrario, presionara el boton “Register Now”
en la parte inferior de la pantalla. Para abrir una cuenta se requieren dos pasos.

o El usuario debe ingresar su nombre y apellido, foto de perfil, email, edad, sexo,
nacionalidad, pais y ciudad donde se encuentra el intercambio, asi como el niimero de
contacto para poder verificar la cuenta. Como manera de doble verificacion, también se
pedira una fotografia en formato “selfie” del usuario para verificar la foto de perfil al
igual que una foto de su DNI/Pasaporte por delante y por detras. El equipo de soporte
las tendra que verificar antes de poder darle acceso a una cuenta, y asi evitar problemas
de suplantacion de identidad.

o Al seruna aplicacion de pago, el siguiente paso serd agregar una opcion de pago donde
el usuario tendré que agregar una tarjeta bancaria. Solo necesita agregarla una vez y ya
quedara registrada en la aplicaciéon. Como la aplicacion dispone de un mes gratuito, en
el caso de que el usuario quiera darse de baja después del primer mes, solo tendréa que
cerrar su cuenta y su tarjeta se eliminara automaticamente de la aplicacion. Podra
navegar libremente por la aplicacion una vez se registre y acepte los términos y
condiciones de la plataforma, el Gltimo paso del registro de usuario.

Después de completar el proceso de registro, se accedera a la pagina principal de la aplicacion.
En esta pagina principal, se destacara un icono en el centro, presentando la foto de perfil
seleccionada por el usuario junto con su informacion correspondiente. También se desplegaran
cinco burbujas con una variedad de opciones:
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* Explorar eventos y actividades: Los usuarios pueden explorar una amplia gama de
eventos y actividades disponibles en su area local o en otros lugares, incluidos eventos
culturales, sociales, deportivos y académicos, entre otros.

* Interactuar con la comunidad: Permite a los usuarios conectarse con otros estudiantes
de intercambio y con la comunidad local, participar en foros de discusion, grupos de
interés y chats grupales.

* Solicitar asistencia y soporte: Los usuarios pueden solicitar asistencia y soporte para
necesidades diarias, como orientacidn migratoria, asesoramiento financiero y
recomendaciones de lugares.

* Personalizacion del perfil: Los usuarios tienen la posibilidad de personalizar su perfil
para incluir informacion relevante, intereses y preferencias, lo que ayuda a adaptar las
recomendaciones y experiencias ofrecidas por la aplicacion.

* Retroalimentacion: Los usuarios tienen la oportunidad de ofrecer “feedback” acerca
de la aplicacion, eventos y actividades, ademés de evaluar su experiencia global y
ofrecer sugerencias para mejorar. En esta seccion, se proporcionard un enlace URL de
acceso a la aplicacion, permitiendo a los usuarios compartirlo directamente a través de
plataformas como Whatsapp, Mensajes, Email, Instagram, Tiktok o Facebook, con el
objetivo de atraer a mas usuarios.

Figura 21. Pantalla 1 y 2 de la aplicacion respectivamente

SIgn in!
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Fuente: Elaboracion propia

10.2 Actividades principales
Creacion de la aplicacion:

Con un capital inicial de 200.000 euros (ver detalles en el epigrafe 10.3), obtenido a través de
la inversion inicial, se llevara a cabo el disefo y desarrollo de la aplicacion WellKm, con una
interfaz facil de entender y navegacion intuitiva para asegurar una experiencia de usuario
optima. Esta aplicacion contard con funciones clave, incluyendo el registro de usuarios, la
exploracion de eventos y actividades, la interaccion comunitaria, la asistencia y soporte, la
personalizacion de perfiles y la retroalimentacion. El equipo de desarrollo estard compuesto
por dos amigas cercanas de la fundadora, quienes son compafieras de master en Ingenieria de
Disefio en el Imperial College London, encargadas del disefio, desarrollo y mantenimiento de
la aplicacion. Ademas del desarrollo de la plataforma, parte del capital se destinara al desarrollo
de la marca, el registro de propiedad de la marca, traducciones, gestorias y proteccion de datos,
asegurando asi una ejecucion integral y exitosa del proyecto.

Analisis del consumidor objetivo y puesta en contacto con los principales aliados:

WellKm se enfocara en identificar y analizar a su mercado objetivo principal: los estudiantes
de intercambio en Asia. Para lograr una penetracion efectiva en este mercado, se estableceran
contactos estratégicos con instituciones educativas, agencias de viaje y organizaciones locales,
como los lugares de ocio. Estos contactos no solo servirdn para promover la aplicacion, sino
también para obtener retroalimentacion valiosa de los usuarios y adaptar continuamente la
plataforma a sus necesidades.

Establecimiento de acuerdos y eventos promocionales:

Se estableceran convenios con los principales aliados para que ofrezcan descuentos a los
usuarios que demuestren haber visitado sus establecimientos a través de recomendaciones de
la aplicacion. A cambio de estos descuentos, los aliados veran un aumento en su base de clientes
y una mayor visibilidad en el mercado. Ademas, se negociaran convenios con las principales
universidades del area, quienes se encargaran de fomentar la participacion de la comunidad
estudiantil. A cambio de esta colaboracion, la aplicacion proporcionard beneficios para el
bienestar estudiantil. Esta promocion puede tener lugar dentro de las instalaciones
universitarias, en ferias educativas o a través de las redes sociales de la institucion. Los
encargados de establecer estos contactos seran los ocho agentes distribuidos en las ciudades
donde estara disponible la aplicacion, quienes actuardn como representantes locales de
WellKm, facilitando la comunicacién y colaboracion con las entidades pertinentes en cada
ubicacion especifica. Esta estrategia de enfoque local asegurard una mayor efectividad en la
promocion y adopcion de la aplicacion en el mercado objetivo.
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Promocion y marketing:

Se implementardn estrategias de marketing digital para dar a conocer la aplicacion en
plataformas clave como redes sociales, blogs y sitios web pertinentes. Ademas, se organizaran
eventos promocionales en las principales ciudades objetivo para fomentar la conciencia y la
adopcion de la aplicacion entre la comunidad estudiantil. Para llevar a cabo estas acciones, se
contratara a especialistas en marketing y publicidad que seran responsables de promocionar la
aplicacion y captar la atencion de estudiantes de intercambio, comunidades locales y otros
interesados en la propuesta de WellKm.

Mantenimiento de la App:

Se llevard a cabo una actualizacion regular de la aplicacion con el objetivo de mejorar
continuamente la experiencia del usuario y corregir cualquier error que pueda surgir. Ademas,
se implementaran rigurosas medidas de seguridad y proteccion de datos para garantizar la
confidencialidad y seguridad de la informacion del usuario. Esto incluird la encriptacion de
datos, el acceso restringido a informacion sensible y la adopcion de protocolos de seguridad
avanzados para prevenir posibles brechas de seguridad. Estas acciones reflejan el compromiso
de WellKm con la privacidad y la seguridad de sus usuarios, asegurando una experiencia
confiable y segura en su plataforma. Asimismo, se establecera un plan de pruebas de
mantenimiento mensuales durante el primer afo, y a partir del segundo afio, se evaluara la
posibilidad de realizarlas de manera trimestral para garantizar un funcionamiento 6ptimo de la
aplicacion a lo largo del tiempo.

Soporte y atencion al cliente:

Se implementara un sistema de resolucion eficiente de problemas técnicos y asistencia en
tiempo real para garantizar la maxima satisfaccion del cliente. Los ocho agentes designados en
cada pais se encargaran de atender las consultas y necesidades de los usuarios de la aplicacion
en sus respectivas ciudades, actuando como primer punto de contacto para resolver cualquier
inconveniente. Bajo la supervision directa de Maria, CEO de la empresa, se garantizara que
todas las operaciones se desarrollen sin contratiempos. Ademads, Maria intervendra
personalmente en casos mas complejos o delicados que requieran una atencion especial,
asegurando asi una experiencia 6ptima para todos los usuarios. Esta estructura de atencion al
cliente refleja el compromiso de WellKm con la excelencia en el servicio y la satisfaccion del
cliente.

10.3 Recursos principales

Recursos humanos
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Ademas del equipo principal conformado por la socia fundadora Maria, el responsable de
finanzas Sergio y los ocho agentes locales encargados de la atencion al cliente y coordinacion
de actividades en las principales ciudades de cada pais donde estara disponible la plataforma,
necesitaremos colaboracion externa para impulsar el negocio. Contaremos con el apoyo de dos
amigas cercanas de la fundadora, compaieras de master en Ingenieria de Diseflo en el Imperial
College London. Su labor principal sera el disefio, desarrollo y mantenimiento de la aplicacion.
Todo ello sera visto en mayor detalle en el epigrafe 11. en el Analisis de Recursos Humanos.

Recursos financieros

Como fundadora, Maria pondra 20.000€. Ademas de eso, recurrira a su banco de confianza en
Espana, Abanca Corporacion Bancaria, para pedir un préstamo de 30.000€ a un interés del
5,5% anual y asi poder iniciar su actividad. Por su parte, FFF (Familiares, Amigos y Personas
Cercanas), haran una aportacion de 150.000€.

Recursos tecnolégicos

En cuanto a recursos tecnologicos, para operar a través de nuestra aplicacion, requeriremos
implementar un software disefiado especificamente para satisfacer las demandas tanto de la
empresa como de los usuarios. Como empresa nos esforzamos por garantizar que sea altamente
accesible y de uso intuitivo, priorizando la facilidad de uso como nuestra maxima prioridad. Es
fundamental que la aplicacion tenga la flexibilidad necesaria para ajustarse y crecer en paralelo
con las cambiantes necesidades y la evolucion del mercado.

Recursos fisicos

Se necesita un entorno de trabajo idoneo para el equipo directivo, el personal administrativo y
de soporte. Esto serd un espacio de coworking en Madrid que supondra un coste de 200€ al
mes. Asimismo, los equipos tecnoldgicos (ordenadores, smartphones y sus requeridos
servidores e impresoras para el desarrollo y mantenimiento de la plataforma) estaran
disponibles mediante un contrato de “renting”, suponiendo un gasto de 500€ al mes. Por otro
lado, los agentes en cada pais trabajaran telematicamente de forma remota, ya que no se
requiere una oficina fisica en cada ubicacion, dado que la empresa se basa en una aplicacién
movil.

10.4 KPIs

En relacion con los indicadores clave de rendimiento (KPIs) de esta seccion, utilizaremos
métricas de desempeiio para evaluar la efectividad de nuestro plan operativo. Durante los
primeros dos afos, nos centraremos en dos medidas especificas relacionadas con el servicio al
cliente a través de la aplicacion. Estas métricas son fundamentales para garantizar que los
clientes se sientan valorados y comprendidos, y que sus necesidades sean atendidas de manera
efectiva. La cantidad de quejas recibidas sera monitoreada trimestralmente para asegurar
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que, ademas de alcanzar nuestros objetivos, los usuarios estén satisfechos con el servicio, lo
que se reflejara en un niamero reducido o nulo de quejas recibidas (Alcaide, 2022). Ademas,
evaluaremos el servicio al cliente a través de la aplicacion, como se menciono
anteriormente. Esto se llevard a cabo al finalizar cualquier actividad recreativa en la que el
estudiante haya participado o después de utilizar nuestro servicio de atencion al cliente para ser
conectado con los agentes correspondientes en cada pais (ya sea financiero, administrativo,
etc.). Se proporcionara una pestaiia donde los usuarios podran expresar su opinién sobre
nuestro servicio, otorgando una puntuacion basada en una escala del 1 al 10. Se les preguntara:
"Esta satisfecho con nuestros servicios?" y ";Con qué probabilidad recomendaria esta
plataforma digital a un amigo o conocido?". Este proceso de seguimiento nos permitird
entender la percepcion del cliente con respecto a nuestro servicio y observar como
evolucionamos a medida que implementamos mejoras.

Tabla 4. KPI’s del Plan de Operaciones

KPI MEDICION OBJETIVO

Cantidad de quejas recibidas

Numero de quejas publicadas
y/o recibidas por los canales de
comunicacion que dispone la
plataforma

5% sobre el total de usuarios
que utilizan la plataforma de
manera trimestral

Servicio al cliente a través de
la aplicacion

Valoracion entre el 1 y el 10
con dos preguntas después de

Media de puntuacion: >7.5

uso de servicios en la App

Fuente: Elaboracion propia

11. Analisis de procesos

11.1 Planificacion de la plantilla

En sus inicios, WellKm operard como una empresa de pequefia escala, al menos durante los
primeros afios, manteniendo una estructura organizacional simple y efectiva. El equipo
principal estard compuesto por la socia fundadora Maria Bueno, quien supervisard todas las
operaciones de la empresa. Sergio, un compaiiero de Maria, se encargara de las finanzas de la
plataforma. Ademas, habra un representante en cada pais asiatico donde la empresa opera,
incluyendo Shanghai, Pekin, Hong Kong, Tokyo, Seoul, Bangkok, Singapur y Bombay. Los
agentes seran profesionales en gestion intercontinental y cultural, brindando un soporte integral
a los estudiantes de intercambio en asuntos académicos, migratorios y financieros, asi como
para facilitar su adaptacion cultural.

Figura 22. Organigrama del Personal de WellKm.
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ORGANIGRAMA DE PERSONAL DE WELLKM
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Fuente: Elaboracion propia

Maria se encargara de dirigir las operaciones y estrategias de marketing de la empresa, asi
como de gestionar el servicio de atencion al cliente de manera integral. Su labor estara
respaldada por los agentes locales de WellKm en los ocho paises respectivos. Estos agentes, al
ser locales, desempefiaran un papel crucial en la integracion de la empresa en cada pais,
facilitando la comunicacion con las autoridades gubernamentales, reguladores y entidades
académicas, asi como con las empresas colaboradoras y los lugares de ocio asociados a la
plataforma. Por otro lado, Sergio, al igual que Maria, sera responsable desde Espafia de las
funciones financieras de la empresa.

11.2 Procesos de seleccion y contratacion

Para poder establecer un proceso de seleccion y contratacion optimo, es muy importante que
se identifiquen las areas de la empresa donde existan necesidades tanto presentes como futuras.
Los primeros afios de actividad de la plataforma seran clave para poder distinguir estas

necesidades, y de ahi, buscar y contratar a profesionales o entidades adecuadas para poder
llevar a cabo las tareas requeridas (Alcaide, 2022).

11.3 Plan de retribucion

La forma de distribucion de los salarios sera la siguiente:

61



. Por ser la fundadoras e impulsora de la empresa, Maria, CEO recibird los primeros
cinco afios un salario de 1.500 € mensuales. Este salario ocurrira después del primer afio de
operacion.

. Por su parte, Sergio cobrara 1.500 € mensuales. Este salario también ocurrird después
del primer afio de operacion.
. Los ocho agentes de los ocho paises cobraran 10.000 € anuales el primer afio, 90.000

€ anuales el segundo afio, y a partir del tercer afo, 96.000 € anuales.

Ademas, como parte de los incentivos para los colaboradores, WellKm implementa una politica
de flexibilidad laboral que permite opciones de trabajo remoto y horarios adaptables. Estas
medidas buscan atender las necesidades personales de los empleados y promover un mayor
equilibrio entre su vida profesional y personal. Ademads, se estableceran bonificaciones
adicionales en forma de bonos anuales y aumentos salariales para motivar a los empleados a
alcanzar metas y mantener un alto desempefio en sus funciones laborales.

11.4 Plan de formacion

Dado que WellKm es una empresa emergente y de tamafo reducido, resulta fundamental
disponer de recursos que fomenten tanto el desarrollo de la empresa como el crecimiento
profesional de su equipo. Por este motivo, se llevaran a cabo cursos de capacitacion de forma
mensual por cada area, que sumara un gasto de 100€ mensuales a partir del sexto meses
del primer afio, para brindar a los agentes de cada pais las habilidades necesarias para abordar
las inquietudes de los usuarios de la plataforma. Estos incluirdn cursos de ética y valores,
psicologia del consumidor, aprendizaje de uso de herramientas como Excel, y “team-building.”
Estos cursos también serviran para inspirar nuevas ideas sobre las diversas actividades
recreativas que la plataforma puede ofrecer, facilitando asi una mejor interaccion entre los
estudiantes.

11.5 Plan de externalizacion de funciones

Para garantizar el optimo desarrollo de nuestras operaciones, serd fundamental contar con
servicios externos especializados que nos respalden en distintas areas clave de nuestra
actividad:

* Desarrolladores de aplicaciones moviles: Estaran encargados de disefiar, desarrollar
y mantener nuestra plataforma tecnologica, abarcando tanto la aplicacién movil como
el sitio web. Como se ha mencionado anteriormente, este equipo sera formado por dos
amigas cercanas de la fundadora, compaferas de master en Ingenieria de Disefio en el
Imperial College London.

* Especialistas en marketing y publicidad: Responsables de promocionar nuestra

aplicacion y atraer la atencion de estudiantes de intercambio, comunidades locales y
otros entes interesados en nuestra propuesta.
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* Expertos en asuntos legales internacionales: Encargados de brindar asesoramiento
legal sobre las complejidades operativas en multiples paises y la salvaguarda de datos.

+ [Especialistas en seguridad informatica y proteccion de datos: Su tarea sera
garantizar la seguridad y confidencialidad de la informacion de nuestros usuarios
almacenada en la plataforma.

Ademas, se forjaran alianzas estratégicas con agencias de viaje, establecimientos de ocio y
entretenimiento para coordinar la realizacion de actividades recreativas y culturales. Asimismo,
se ofreceran descuentos y promociones exclusivas a los usuarios de la aplicacion. También se
estableceran colaboraciones con organizaciones no gubernamentales e instituciones educativas
para promover la aplicacion y organizar eventos de integracion.

11.6 KPI’s

En cuanto a los KPI’s de esta seccion, evaluaremos tanto la asistencia a los cursos de formacion
previamente mencionados como las compensaciones que se otorgaran a los empleados en
forma de bonificaciones anuales y aumentos salariales.

Ademas, llevaremos a cabo encuestas trimestrales de satisfaccion entre los empleados,
calificadas sobre una escala de 10 puntos, para evaluar su nivel de satisfaccion y detectar areas

de mejora en nuestro entorno laboral.

Tabla 5. KPI’s del Plan de Recursos Humanos

KPI MEDICION OBJETIVO
Participacion en cursos de Numero de cursos atendidos De los 12 cursos anuales que
formacion por los empleados hay (en el primer afio serian 6),

haber atendido a la mitad o
mas cursos impartidos cada

afo.
Compensaciones Ingresos adicionales en la Si se permite debido a los
némina proporcionales a los beneficios extras, se dard un
beneficios adicionales de la bono anual de 750€ por
empresa empleado
Satisfaccion de los empleados Encuestas trimestrales Obtener una puntuacion

superior a 8 tras realizar la

encuesta

Fuente: Elaboracion propia
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12. Analisis de la forma juridica

Después de analizar las diferentes opciones para la estructura legal de nuestra empresa, hemos
optado por una Sociedad Limitada (S.L.), considerando tanto nuestras necesidades como las de
la compafia como una empresa de pequena escala. Una Sociedad Limitada ofrece la ventaja
de que los socios no estan obligados a comprometer su patrimonio personal para cubrir posibles
deudas, lo que los protege de cualquier responsabilidad financiera que pueda surgir en el curso
de las operaciones comerciales de la empresa. Este tipo de estructura es perfectamente
adecuado para la creacion de WellKm, ya que cumple con el requisito de capital minimo
obligatorio de 3.000€ (Fernandez, 2022).

Entre las numerosas ventajas que ofrece una Sociedad Limitada se encuentran su agilidad, dado
que los tramites administrativos son minimos y la constitucién puede llevarse a cabo en
cuestion de dias. Ademas, proporciona flexibilidad gracias a su marco legal adaptable, lo que
permite realizar modificaciones sin necesidad de procedimientos complejos. También implica
menos riesgos para los socios, ya que no tienen que comprometer su patrimonio personal, sino
unicamente las inversiones que consideren oportunas. En términos fiscales, una Sociedad
Limitada también ofrece beneficios, ya que tributa a través del Impuesto de Sociedades a una
tasa fija del 25%, lo que resulta en una carga impositiva mas baja en comparacién con otros
tipos de estructuras empresariales (Fernandez, 2022).

Una vez determinada la estructura legal para WellKm, es fundamental abordar las diversas
obligaciones y trdmites administrativos asociados a ella. Dado que nuestra empresa es de origen
espaiol, pero opera en Asia, se hace imprescindible contar con un equipo legal internacional
capaz de gestionar los asuntos legales en los paises donde operamos. Cada pais tiene sus propias
regulaciones y normativas, por lo que contar con expertos legales nos ayudara a garantizar el
cumplimiento normativo y evitar posibles problemas legales. Es especialmente crucial en
paises como China, donde las restricciones y bloqueos de aplicaciones moviles internacionales
pueden ser significativas y se requieren permisos especificos mencionados en el andlisis
PESTEL.

13. Plan econdmico financiero

13.1. Inversiones iniciales

En el primer afio de operaciones de la aplicacion se realizaron diversas inversiones clave para
impulsar su desarrollo y establecer una base sélida de 200.000€ para su crecimiento. Esto
incluy6 una inversion significativa de 100.000€ en el desarrollo de la plataforma. Ademas, se
asignaron 80.000€ para el desarrollo de la marca, destacando la importancia de establecer una
identidad distintiva en el mercado en el que operamos hoy en dia. También se destinaron
10.000€ para traducciones, 3.000€ en la proteccion legal de la marca, 3.000€ en el registro de
propiedad de la marca, 5.000€ para gestorias y 2.000€ para proteccion de datos.
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Estas inversiones estratégicas reflejan el compromiso de WellKm con el desarrollo solido y
sostenible de su negocio en sus etapas iniciales. Se podran ver plasmadas en el Anexo 2.

13.2 Plan de financiacion

Los aportes de capital para la aplicacion incluyen un préstamo de 30,000 euros de Abanca con
un interés del 5.5% a devolver en 3 afios, asi como contribuciones de capital de 20,000€ por
parte de Maria Bueno, fundadora y CEO de la empresa, y 150,000€ del FFF.

En el primer mes del préstamo de Abanca, se paga una cuota de capital de 833€ y los intereses
son de 138€. Esta cuota se mantiene constante a lo largo de los 36 meses, disminuyendo
gradualmente el capital pendiente y los intereses pagados cada mes. Al final del plazo, el capital
pendiente se reduce a cero. Por otro lado, los aportes de capital de Maria Bueno y el FFF no
requieren reembolso ni generan intereses. Esto es beneficioso para la estabilidad financiera a
largo plazo de la empresa. Estos datos se podran ver reflejados en el Anexo 3.

13.3 Estimacion de los usuarios, de la demanda y de los ingresos

Después de realizar un exhaustivo andlisis de mercado, hemos evaluado el nimero de
estudiantes que participan en programas de intercambio académico en las ocho ciudades
donde WelllKm estara disponible durante sus primeros afios de funcionamiento: Shanghai,
Pekin, Hong Kong, Tokio, Setl, Bangkok, Singapur y Bombay. Los datos anuales de
estudiantes para estos destinos son los siguientes: Shanghai con 65,000 alumnos, Pekin con
85,000 alumnos (Erudera, 2022), Hong Kong con 22,000 alumnos (Tse, 2023), Tokio con
231,000 alumnos (Statista Research Department, 2023), Setl con 206,000 alumnos (Colbran,
2023), Bangkok con 20,000 alumnos, Singapur con 76,000 alumnos (Expatriate, s.f.) y Bombay
con 22,000 alumnos (Hindustan Times, 2024). Esto implica que un total de 727,000
estudiantes podrian potencialmente utilizar nuestros servicios. Estos datos se podran
observar en el Anexo 4.

Para cada ciudad, hemos desarrollado una estrategia de penetracion de mercado para los
primeros cinco afios de funcionamiento de la aplicacion. En cada escenario (normal, pesimista
y optimista), esta estrategia varia.

En el escenario normal, la penetracion aumenta en un 0,50% cada seis meses hasta
alcanzar un 5,00% en el quinto afio. Este patron se mantiene durante los cinco afos, excepto
en la segunda mitad del primer afio al segundo afo, donde aumenta de 0,50% a 1,50%, un
aumento del 1% completo. Hemos establecido estos niveles de penetracion basandonos en la
creencia de que habra un crecimiento continuo en la popularidad y visibilidad de la aplicacion
en el mercado de estas ciudades, impulsado por la satisfaccion de los clientes anteriores, asi
como por la publicidad y el marketing. Dado que el mercado es abundante, una penetracion del
5,00% al final de los cinco afios se considera un gran éxito, ya que, segin nuestras
proyecciones, esto resultaria en un total de 1,119,580 usuarios de la aplicaciéon al final del
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quinto afio. Hemos establecido una tarifa mensual en la aplicacion de 6,50 euros, con un primer
mes de prueba gratuito. Los ingresos por suscripciones se calculan multiplicando la tarifa
mensual por el niimero de suscripciones mensuales en las ocho ciudades, obtenido al sumar el
numero de estudiantes en cada ciudad por la penetracion mensual correspondiente. Tras este
analisis, proyectamos que al final del quinto afio, los ingresos por suscripciones ascenderan a
7,277,270 euros, teniendo en cuenta las proyecciones de penetracion establecidas.

En el escenario pesimista, la penetracion solo aumentaria en un 0,25% cada seis meses, lo
que tendria un impacto significativo tanto en el nimero de usuarios de la aplicacion, que se
estimaria en 692,468 usuarios, un poco mas de la mitad del escenario normal, como en los
ingresos por suscripciones durante esos 5 anos, que se reducirian a 4,501,039 euros.

Por otro lado, en el escenario optimista, la penetracion aumentaria en un 1% cada seis
meses, lo que tendria un impacto extremadamente positivo en el nimero de usuarios de la
aplicacion, estimado en 1,897,470, y en los ingresos por suscripciones durante esos 5 afios, que
alcanzarian los 12,333,555 euros, casi duplicando los ingresos del escenario normal.

13.4 Proyecciones de la cuenta de resultados

En este apartado se pasard a la elaboracion de la cuenta de resultados en tres escenarios
distintos: normal, optimista, pesimista. El escenario normal serd el punto de referencia para
evaluar tanto las pérdidas como las ganancias de nuestra plataforma en adelante. Estos
escenarios se definiran con base al nimero de subscripciones mensuales que tiene la aplicacion,
las cuales se calculardn mediante la penetracion mensual en cada una de las ocho ciudades
donde opera WellKm. Los ingresos de WellKm se veran afectados por estas suscripciones,
pudiendo aumentar o disminuir en consecuencia.

13.4.1 Escenario Normal

En la figura 23 se presenta la proyeccion de la cuenta de resultados correspondiente al escenario
estandar, que sera nuestra referencia para el negocio. Aqui se detallan los ingresos y gastos
asociados a la plataforma creada.

En la parte de ingresos, a parte de las ganancias por nimero de subscripciones mensuales es
importante mencionar los ingresos por publicidad y por proveedores. La inversion en
publicidad aumenta gradualmente de 1,818 euros en el mes 8 a 18,175 euros en el mes 48. Se
asigna un 10% del universo de suscriptores a la captacion de publicidad, lo que resulta en una
cantidad fija de 5 euros asignados a la publicidad por suscriptor. Debido a esto, el gasto en
publicidad aumenta gradualmente, partiendo de 9,088 en el primer afio y llegando a 203,560
en el quinto afio. Asimismo, se estima un gasto promedio de 10 euros en proveedores
recomendados, con un 10% de comisiéon comercial. Esta cifra aumenta con el tiempo,
empezando por 1.818 en el primer afio y llegando a 40.712 en el quinto afio. Ademas, se
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observa una asignacion inicial de subvenciones a fondo perdido en el primer afio, que luego se
elimina en los afios posteriores.

En cuanto a los gastos, como se menciono anteriormente, se subcontrataran diversos servicios,
como marketing y publicidad, asesoria legal, desarrollo y mantenimiento de la plataforma.
También se incluyen los gastos asociados a espacios de coworking, equipos informaéticos
mediante un contrato de “renting”, seguros y otros gastos diversos.

Tanto los ingresos como los gastos contribuyen al calculo del EBITDA. Para obtenerlo, se resta
la suma de todos los gastos a la de todos los ingresos. Luego, sé restan las amortizaciones
iniciales de las inversiones realizadas a lo largo de los cinco afios del plan financiero. En cuanto
al margen del EBITDA, debemos comentar que esta cifra proporcionara informacién sobre la
rentabilidad y salud financiera de la empresa en términos de sus procesos operativos. Podemos
notar una tendencia al alza en el margen del EBITDA, que pasa del 12% al 65% en el segundo
afo y alcanza un 88% en el quinto afio. Esto sugiere un aumento significativo en la rentabilidad
de la plataforma a partir del segundo afio, indicando que la aplicacion esta generando un alto
nivel de ganancias en relacion con sus ingresos totales (IONOS, 2023).

Finalmente, para obtener el resultado neto del ejercicio, se resta el EBIT a los gastos
financieros, derivados del préstamo otorgado por Abanca, y los impuestos. Para las Sociedades
de Responsabilidad Limitada en Espafia, el tipo impositivo del Impuesto de Sociedades es del
25% sobre los beneficios en general. Sin embargo, se considera que, durante los primeros afios
de actividad, el tipo impositivo aplicable es del 15% sobre los primeros 300,000 euros de base
imponible y del 25% para el exceso de esa cantidad. En relacion con el margen del beneficio
neto, que representa la eficacia de rendimiento de la plataforma, es notable observar que se
sitia en un 9% en el primer afio, aumenta al 51% en el segundo afio y alcanza un 66% en el
quinto afo. Esto refleja la excelente eficiencia operativa de la plataforma a partir del segundo
afo, indicando una notable capacidad para convertir una parte significativa de sus ingresos en
beneficios netos, mostrando asimismo su viabilidad en el mercado.

Usando los datos obtenidos también computaremos el ROI, que luego sera usado para
establecer los KPIs del Plan Financiero en el epigrafe 13.7. Para poder calcular el ROI, se debe
tener en cuenta el beneficio neto y las inversiones totales de la plataforma. Para llegar a su
porcentaje, se divide el beneficio neto de cada afio entre sus respetivas inversiones totales, y la
cifra obtenida se multiplica por 100 para adquirir el porcentaje. En el caso del escenario normal
de WellKm, las cifras quedarian asi:

Tabla 6. Calculo del ROI

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Calculo (15.794/117.600) | (516.710/308.800) | (972.750/314.400) | (1.437.561/314.400) | (1.902.114/314.400)
ROI x 100 x 100 x 100 x 100 x 100
ROI Total | =13,42% =167,32% =309,56% =45731% = 605,46%

67



Fuente: Elaboracion propia

Con base en estos datos, se puede inferir que, a partir del segundo afo, la empresa comienza a
obtener un rendimiento que supera el 100% de la inversion inicial, lo que sefiala su creciente
rentabilidad en el mercado. Para el quinto afio, los resultados indican que por cada unidad de
inversion se han generado seis unidades de retorno, lo que sugiere un rendimiento excepcional
por parte de la empresa y, por ende, asegura su €xito en la expansion del negocio a largo plazo.

Figura 23. Cuenta de resultados — Escenario normal

Variacién Afio 2 | Variacién Afio 3 | Variacién Afio 4 | Variacién Afio 5
vs Afio 1 vs Aiio 2 vs Aiio 3 vs Afio 4
Suscripciones mensuales 118,138 921,473 1,512,160 2,079,220 2,646,280 680% 64%) 38%) 27%
Publicidad 9,088 70,883 116,320 159,940 203,560 680% 64%) 38%) 27%
Subvenciones a fondo perdido 50,000 0 0 0 0
Proveedores 1,818 14,177 23,264 31,988 40,712 680% 64%) 38%) 27%
Gmm i waw waw e w0 v v
Desarrollo y mantenimiento Plataforma 10,000 24,000, 24,000 24,000 24,000 140% 0% 0% 0%
Marketing y Publicidad 15,000 36,000] 36,000 36,000 36,000 140% 0% 0% 0%
Personal 27,200 180,400 186,000 186,000 186,000 563% 3% 0% 0%
Equipos informaticos ( Renting) 3,000 6,000 6,000 6,000 6,000 100% 0% 0% 0%
Oficina 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 0% 0% 0% 0%
Asesorias 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 0% 0% 0% 0%
Seguros 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 0% 0% 0% 0%
Gastos Varios 36,000] 36,000] 36,000] 36,000 36,000 0% 0% 0% 0%
92%) 46% 32%)
Margen Ebitda 34% 69% 81% 86% 89%
Amortizaciones 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000
Margen EBIT 12% 65% 9% 84% 88%
Gastos Financieros | 1,302] 894] 344] o] 0 -31% -62% -100%.
T S S S S v
Impuestos [ 4,346] 140,127] 324,250] 479,187] 634,038 3124% 131% 48% 32%
Margen Beneficio Neto 9% 51% 59% 63% 66%

Fuente: Elaboracion propia

13.4.2 Escenario 6ptimo

La figura 24 presenta la proyeccion de la cuenta de resultados en el escenario optimista, el cual
representa nuestra aspiracion, si bien no podemos asegurar su realizacion. Como mencionamos
anteriormente, nos basaremos en el escenario normal para ser prudentes. La estructura es
similar a la del escenario normal, pero a diferencia de este, en el escenario optimista se
comienza a obtener beneficios a partir del primer afio. En el escenario éptimo del margen del
EBITDA, se proyecta que nuestra plataforma alcance un margen del 60% en el primer afio,
aumentando hasta el 94% en el quinto afio. Estos niveles reflejan como WellKm lograria
generar un alto rendimiento en relacion con sus ingresos desde el inicio de sus operaciones en
el primer afio. En cuanto al margen de beneficio neto, los cinco afios indicarian como la
empresa es financieramente solida y rentable, ya que puede generar ganancias a partir de sus
actividades operativas.

Figura 24. Cuenta de resultados — Escenario 6ptimo
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Variacién Afio 2 | Variacién Afio 3 | Variacién Afio 4 | Variacion Afio 5
vs Afio 1 vs Afio 2 vs Aiio 3 vs Aiio 4
Suscripciones mensuales 236,275 1,323,140 2,457,260 3,591,380 4,725,500 460% 86% 46% 32%
Publicidad 9,088 70,883 116,320, 159,940 203,560 680% 64% 38% 27%
Subvenciones a fondo perdido 50,000 0 0 0 0
Proveedores 1,818 14,177 23,264 31,988 40,712 680% 64% 38% 27%
2% 0% 0%
Desarrollo y mantenimiento Plataforma 10,000 24,000, 24,000 24,000 24,000 140% 0% 0% 0%
Marketing y Publicidad 15,000 36,000 36,000 36,000 36,000 140% 0% 0% 0%
Personal 27,200 180,400, 186,000 186,000 186,000 563% 3% 0% 0%
Equipos informaticos ( Renting; 3,000 6,000 6,000 6,000 6,000 100% 0% 0% 0%
Oficina 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 0% 0% 0% 0%
Asesorias 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 0% 0% 0% 0%
Seguros 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 0% 0% 0% 0%
Gastos Varios 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 0% 0% 0% 0%
108% 52% 34%
Margen Ebitda 60% 8% 88% 92% 94%
Amortizaciones 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000
Margen EBIT 47% 5% 86% 91% 93%
Gastos Financi | 1,302] 894] 344] o] 0 31% -62% -100%
T e —— i A
Impuestos | 22,469] 233,512] 615,482] 1,022,089] 1,153,843 939% 164% 66% 13%
Margen Beneficio Neto 39% 59% 63% 64% 70%

Fuente: Elaboracion propia

13.4.3 Escenario pesimista

La figura 25 ilustra la proyeccion de la cuenta de resultados en el escenario mas desfavorable.
En esta situacion, podemos apreciar el impacto significativo del amplio mercado en el que
operamos. Aunque el primer afio arroje un resultado negativo, gradualmente comienza a
recuperarse y alcanza cifras positivas a partir del segundo afio de operacion. Este fenomeno se
debe al vasto nimero de estudiantes de intercambio que abarca nuestro mercado. Aunque la
penetracion pueda ser baja, como mencionamos anteriormente, sigue siendo suficiente para
cubrir las pérdidas de la empresa y, ademas, permite avanzar con el negocio. En el escenario
pesimista del margen del EBITDA, se observa que, en los primeros dos afios, los valores son
notablemente inferiores en comparacion con los otros escenarios, siendo del 2% en el primer
afio y del 26% en el segundo afio. Sin embargo, para el quinto afio, este margen casi alcanzaria
el nivel del escenario normal. En cuanto al margen del beneficio neto, en el primer afio, la cifra
seria negativa, alcanzando un -32%, pero, al igual que el margen del EBITDA, comenzaria a
generar beneficios de manera significativa a lo largo de los afios, alcanzando el 63% en el afio
5.

Figura 25. Cuenta de resultados — Escenario pesimista
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Variacién Afio 2 vs | Variacién Afio 3 | Variacién Afio 4 | Variacién Afio 5

Aiio 1 vs Afio 2 vs Aiio 3 vs Afio 4

Suscripciones mensuales 59,069 330,785 803,335 1,370,395 1,937,455 460% 143% 71%) 41%
Publicidad 9,088 70,883 116,320 159,940 203,560 680% 64% 38% 27%
Subvenciones a fondo perdido 50,000 0 0 0 0]
Proveedores 1,818 14,177 23,264 31,988 40,712/ 680% 64% 38% 27%
S TS 7Y TS 7Y TR T 7 7
Desarrollo y mantenimiento Plataforma 10,000 24,000 24,000 24,000 24,000 140% 0% 0% 0%
A ing y Publicidad 15,000 36,000] 36,000 36,000 36,000 140% 0% 0% 0%
Personal 27,200 180,400 186,000 186,000 186,000 563% 3% 0% 0%
Equipos informaticos ( Renting) 3,000 6,000] 6,000 6,000] 6,000 100% 0% 0% 0%
Oficina 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 0% 0% 0% 0%
Asesorias 18,000 18,000 18,000 18,000] 18,000 0% 0% 0% 0%
Seguros 6,000 6,000] 6,000 6,000 6,000 0% 0% 0% 0%
Gastos Varios 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 0% 0% 0% 0%

487% 99% 50%
Margen Ebitda 2% 26% 67% 80% 86%
Amortizaciones 40,000, 40,000] 40,000 40,000] 40,000
Margen EBIT -31% 16% 62% 1% 84%
Gastos Financieros [ 1,302] 894] 344 o] 0 31% -62% -100%
* 789% 105% 51%
Impuestos | of 6,559 129,425] 351,659] 456,832 #DIV/0! 1873% 172% 30%

Margen Beneficio Neto -32% 14% 49% 55% 63%

Fuente: Elaboracion propia

13.5 Balance de situacion

La figura 26 presenta la proyeccion del Balance de Situacion durante los primeros tres afios de
actividad de la empresa. Este balance nos proporciona una vision clara de la situacion
econdmica de la empresa en un periodo determinado, lo que nos permite tomar decisiones
acertadas para su desarrollo futuro.

En el apartado de activos, se dividen en dos subgrupos. En el activo no corriente, se encuentra
exclusivamente el inmovilizado intangible, ya que la empresa no posee inmovilizado material.
Esto incluye el desarrollo de la plataforma, que comienza con una inversion inicial de 100.000
euros en el primer afio y se suma con 20.000 euros adicionales por afio hasta el quinto afio de
operacion. También se contempla en este apartado la marca, abarcando su desarrollo, registro
de propiedad, traducciones, gestiones y proteccion de datos. Como mencionamos en la cuenta
de resultados, la aplicacion tendrd una amortizacién acumulada de 40.000 euros anuales. En el
activo corriente, encontramos la caja y bancos, que registra todos los flujos monetarios de
WellKm, es decir, los cobros y pagos de la compafiia. Esta cifra se detallara mas adelante en la
proyeccion de los flujos de efectivo.

En la parte inferior del balance, se situa el bloque de pasivo y patrimonio neto. El patrimonio
neto representa el valor total de la empresa después de deducir sus deudas. Se compone de los
aportes de capital, que suman un total de 20.000 euros provenientes de la fundadora Maria
Bueno, y las aportaciones de “Friends, Family and Fools”, que alcanzan los 150.000 euros. En
cuanto al pasivo, se refiere al dinero prestado por terceros que la empresa debe reembolsar en
un plazo determinado con sus respectivos intereses. Se puede clasificar en pasivo a corto plazo
o a largo plazo. Aqui se refleja el préstamo de 30.000 euros de Abanca, que se pagara en un
periodo de 3 anos. En el largo plazo, encontramos una parte del préstamo, y en los afios 2 y 3,
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las otras dos partes hasta llegar a 0, lo que indica que el préstamo ha sido completamente
amortizado.

Figura 26. Balance de situacion

|ANO 1 |ANO2 |ANO3 |ANO 4 |ANO5 |
[ACTIVO NO CORRIENTE e 160,000.00 | € 140,000.00 | € 120,000.00 | € 100,000.00 | € 80,000.00 |
Inmovilizado intangible
Aplicacién € 100,000.00 €  120,000.00 € 140,000.00 € 160,000.00 € 180,000.00
Marca e 100,000.00 €  100,000.00 € 100,000.00 € 100,000.00 € 100,000.00
Amortizacién acumulada aplicacion € (40,000.00) €  (80,000.00) €  (120,000.00) € (160,000.00) € (200,000.00)
Inmovilizado material € - € - € - € - € -
[ACTIVO CORRIENTE [€ 45793.69 [€  572,504.04 [€  1555254.23 [ € 3,012,81523 [€  4,934,929.23 |
Caja y bancos € 45793.69 €  572,504.04 € 155525423 € 3,012,81523 €  4,934,929.23
€ 205,793.69 € 71250404 € 167525423 € 3,112,81523 €  5,014,929.23
PATRIMONIO NETO [€ 185,793.69 [ € 702,504.04 | €  1,675.254.23 [ € 3,112,81523 [ € 5,014,929.23 |
Fondos propios
Aportes de Capital € 170,000.00 €  170,000.00 € 170,000.00 € 170,000.00 € 170,000.00
Resultado del ejercicio € 15,793.69 € 51671035 €  972,750.19 € 1,437,561.00 €  1,902,114.00
Resultado acumulado € 15,793.69 € 532,504.04 € 1,505,254.23 € 294281523
[PASIVO [e 20,000.00 [€  10,000.00 [ € 0.00]€ - e -
Deudas a largo plazo
Deudas con bancos € 20,000.00
Deudas a corto plazo
Deudas con bancos € 10,000.00 € 0.00

205,793.69 €  712,504.04 € 1,675254.23 € 3,112,815.23 € 5,014,929.23

Fuente: Elaboracion propia
13.6 Proyeccion de los flujos de caja

En la Figura 27 se presenta una proyeccion detallada de los flujos de efectivo en el escenario
normal, representando todos los movimientos de pagos y cobros realizados por WellKm
durante sus primeros cinco afios de operacion. En este escenario, la plataforma es capaz de
generar flujos de efectivo positivos desde el primer afo, ascendiendo a 45,794 enel afio 1 y a
4,934,929 en el afo 5. Estas cifras destacan la solida capacidad de WellKm para cubrir sus
gastos operativos diarios y su posibilidad de reinvertir parte de los fondos en el crecimiento
continuo de la plataforma.

En el escenario 6ptimo, como se muestra en la Figura 28, este mismo patron se mantiene. Sin
embargo, en el escenario pesimista, los flujos de efectivo positivos comienzan a generarse a

partir del tercer, cuarto y quinto afo.

Figura 27. Flujos de caja — Escenario normal
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Momento 0 [ Aiio 1 Aiio 2 [ Aiio 3 Aiio 4 [ Aiio § ]
EBITDA 61,443 697,732 1,337,344 1,956,748 2,576,152 ]
Intereses -1,302 -894 -344 0 0
Impuestos -4,346 -140,127 -324,250 -479,187 -634,038
Inversiones -20,000 -20,000 -20,000 -20,000
Pago préstamos -10,000 -10000 -10000
Caja afio anterior 45794 572504 1555254 3012815
Flujo de Caja 0 45,794 572,504 1,555,254 3,012,815 4,934,929
Aportes de Capital
Maria Bueno 20,000
FFF 150,000
Flujo de Caja TRAS Ap Cap 170,000 45,794 572,504 1,555,254 3,012,815 4,934,929
Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Desarrollo plataforma 100,000} 20000! 20000] 20000} 20000
Desarrollo de marca 80,000}
Traducciones 10,000
Registro propiedad marca 3,000
Gestorias 5,000
Proteccion de Datos 2,000
Total 200,000 20,000 20,000 20,000 20,000
.y .
Fuente: Elaboracion propia
. . . . 7 .
Figura 28. Flujos de caja — Escenario optimo
Momento 0 [ Aiio 1 A2 | Aio3 Aiod [ AioS
EBITDA 179,580 1,099,399 2,282,444 3,468,908 4,655,372
Intereses 1,302 894 344 0 0
22,469 233,512 615,482 1,022,089 1,153,843
Inversiones -20,000 -20,000 -20,000 -20,000
Pago préstamos -10,000 -10000 -10000
Caja afio anterior 193351 1497156 4365426 8836423
Flujo de Caja 0 193,351 1,497,156 4,365,426 8,836,423 14,625,638
Aportes de Capital
Maria Bueno 20,000
FFF 150,000
Flujo de Caja TRAS Ap Cap 170,000 193,351 1,497,156 4,365,426 8,836,423 14,625,638
Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5
Desarrollo plataforma 100,000 20000 20000 20000 20000
Desarrollo de marca 80,000
Traducciones 10,000
Registro propiedad marca 3,000
Gestorias 5,000
Proteccion de Datos 2,000
Total 200,000 20,000 20,000 20,000 20,000
.y .
Fuente: Elaboracion propia
. . . . o .
Figura 29. Flujos de caja — Escenario pesimista
Momento 0 [ Afio Aio2 |  Ado3 Aod [ Aios
EBITDA 2,374 107,044 628,519 1,247,923 1,867,327
Intereses 1,302 894 344 0 0
Impuestos 0 6,559 129,425 351,659 456,832
Inversiones -20,000 -20,000 -20,000 -20,000
Pago préstamos -10,000 -10000 -10000
Caja aiio anterior -6324 78173 806461 2386043
Flujo de Caja 0 -6,324 78,173 806,461 2,386,043 4,690,201
Aportes de Capital
Maria Bueno 20,000
FFF 150,000
Flujo de Caja TRAS Ap Cap 170,000 -6.324 78,173 806,461 2,386,043 4,690,201
Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio §
Desarrollo plataforma 100,000 20000 20000 20000 20000!
Desarrollo de marca 80,000
Traducciones 10,000
Registro propiedad marca 3,000/
Gestorias 5,000/
Proteccion de Datos 2,000
Total 200,000] 20,000 20,000] 20,000 20,000

Momento 0
Saldo inicial 0
| Aportaciones de capital 170,000
Préstamos 30000
Inversiones -200,000
Total saldo caja -Aiio 0 0)
Momento 0
Saldo inicial 0
de capital 170,000
Préstamos 30000
Inversiones 200,000
Total saldo caja -Aiio 0 0]
Momento 0
Saldo inicial 0
de capital 170,000
Préstamos 30000
Inversiones 200,000
Total saldo caja -Afio 0 0)

72




Fuente: Elaboracion propia

13.7 Cuadro de Mando Integral — Balance Scorecard

Tras finalizar el Plan Financiero, se deben identificar sus respetivos KPI’s. Para ello, se ha
elaborado un Cuadro de Mando Integral donde saldran retratados los diversos objetivos a
cumplir y sus respetivas metas (Optima, aceptable y deficiente). En este cuadro, se tendran en
cuenta cuatro perspectivas: la financiera, los clientes, los procesos internos y las personas detras
de la empresa (Delgado, s.f.). En cuanto al plan financiero, los KPIs a los que se les dard un
especial hincapié seran el aumento de ingresos, el aumento de subscripciones mensuales y la
rentabilidad del proyecto, determinado por el ROI.

La encargada de monitorizar el desarrollo de estas perspectivas sera Maria Bueno, fundadora
y CEO de WellKm. Este proceso se puede observar en la tabla 7 de manera visual.

Tabla 7. Cuadro de mando integral

Perspectiva Objetivo Indicador Frecuenci Meta Optimo Aceptable
Estratégico ade
medida
Financiera Aumento de Numero de Anual 3.000.000 | 3.000.000 | 2.000.000
ingresos subscripciones
anuales
Financiera | Aumentar % del Penetracion Anual 10% 10% 5%
numero de
subscripciones
mensuales
Financiera | Rentabilidad del ROI Anual >100% >100% > 50%
proyecto
Clientes Satisfaccion de NPS Bimensual >8 >8 >6
los usuarios
Clientes Frecuencia de Ratio de Anual > 85 > 85 >50
uso de la adherencia
aplicacion
Procesos Obtencion de Servicio al Tras >9 >9 >175
internos alta puntuacion cliente de dos | finalizar el
en servicio de preguntas con uso de
atencion al puntuacion del | cualquier
cliente 1 al 10 via App servicio
ofrecido
por la
aplicacion
Procesos Disminuir la Quejas Trimestral | 1% delos | 1%delos | 5% de los
internos cantidad de recibidas por usuarios usuarios usuarios
quejas recibidas | cualquier canal
de
comunicacion
Personas Participacion en Numero de Anual 10 10 6
detras de la cursos de cursos atendido
empresa formacion por los
empleados.

73



Hay un curso al

mes.
Personas Aumentar Encuestas de Trimestral >8 >8 >17
detras de la satisfaccion de satisfaccion
empresa los empleados

Fuente: Elaboracion propia

14. Matriz de Riesgos

La elaboracion de una Matriz de Riesgos es fundamental para poder solucionar a tiempo
cualquier tipo de riesgo al que se pueda afrontar la plataforma WellKm. Este plan nos permitira
conocer los posibles riesgos, su probabilidad y su impacto. También nos dara a conocer las
consecuencias de los riesgos, y las medidas y controles que podemos tomar para prevenirlos
de manera efectiva (Asana, 2024).

Esta matriz estd representada en la tabla 8 de manera visual y con una escala de colores, verde
siendo de probabilidad/impacto bajo, amarillo de probabilidad/impacto medio y rojo de

probabilidad/impacto alto (Alcaide, 2022).

Tabla 8. Matriz de riesgos

Riesgo Probabilidad Impacto Consecuencias Medidas Controles
Disminucion del Dedicar Realizar
uso de los mayores encuestas
servicios recursos a regularmente
proporcionados mejorar la con el objetivo
Insatisfaccion de Bajo relacion y el de mejorar la
los clientes Reduccion en la servicio al calidad de
entrada de fondos | cliente nuestros
de la empresa servicios
Controlar los
ingresos
regularmente
para ver los
impactos
generados en
ellos
Comprometer la Crear sistemas Regular las
privacidad de los | de encriptacion | revisiones de
Seguridad de Medio usuarios y la de datos, manera mas
datos - confianza en la autenticacion de | continua
Amenazas plataforma de la dos factores y
cibernéticas empresa. reforzar el
personal de
ciberseguridad

74



Multas y Reforzar Revisiones
demandas por asesoramiento regulares de
negligencia legal para politicas de
implementar cumplimiento
Responsabilidad Medio Compromete correctamente por parte del
legal — reputacion y procedimientos | equipo legal
Regulaciones y estabilidad de la de
cumplimiento plataforma cumplimiento
normativo
Realizar
auditorias
internas
Incapacidad de Garantizar la Seguimiento
llevar a cabo la sincronizacion meticuloso de
Falta de liquidez Bajo actividad y/o entre el flujo de | las actividades
servicios efectivo financieras de
planeados proyectado y los | la plataforma
plazos de pago
Disminucion de Monitorizacion | Regular las
movimiento de activa de los revisiones en
estudiantes de cambios los cambios
intercambio normativos y normativos y
geopoliticos geopoliticos
Impacto en la de manera mas
Cambios en Medio operatividad y Adaptar continua
politicas legales acceso de la estrategia y
y plataforma establecer
gubernamentales asociaciones
estratégicas para
garantizar la
continuidad
operativa y el
cumplimiento
normativo de la
plataforma

Fuente: Elaboracion propia

15. Conclusion

El proposito de este TFG es transformar la experiencia de los estudiantes de intercambio a nivel
mundial a través de la plataforma innovadora y accesible denominada WellKm. Nuestra meta
es facilitar su integracion cultural y académica mediante una red de apoyo integral, que va
desde la conexion entre estudiantes hasta la asistencia en tramites bancarios, migratorios y
académicos. Aspiramos a enriquecer la vida estudiantil con servicios personalizados y
experiencias de ocio, promoviendo asi un intercambio cultural enriquecedor. La filosofia de
WellKm se centra en la creacion de una aplicacién movil que sirva de guia en el dia a dia de
sus usuarios, comprometiéndonos firmemente con la sostenibilidad econdomica y social.
Buscamos liderar el sector, respetando valores de inclusion, colaboracion y conectividad,
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mientras creamos un ambiente laboral positivo para nuestros empleados. Contribuimos
activamente al bienestar de la sociedad y al desarrollo tecnoldgico en el ambito educativo.

Para asegurar el éxito del proyecto, hemos realizado un exhaustivo analisis del mercado en el
que operara la aplicacion, asi como de la situacion interna de la empresa, con el fin de
comprender su posicion en la industria. Este analisis nos ha permitido identificar sus fortalezas
y debilidades, asi como las amenazas y oportunidades que enfrenta.

Aunque es natural que una empresa pequeia y en plena fase de crecimiento presente ciertas
limitaciones, como la dependencia tecnologica, la necesidad de financiacion externa, los
cambios en las politicas migratorias y la complejidad de los servicios ofrecidos, hemos
determinado que la empresa mantiene una posicion interna solida. Destacamos fortalezas como
su propuesta de valor integral, su profundo entendimiento del usuario y sus necesidades, su
enfoque en la comunidad y la inclusion global, asi como su canal de comunicacion y promocion
abierto para fomentar la retroalimentacion.

El profundo entendimiento de las necesidades de los usuarios por parte de la fundadora es uno
de los pilares mas so6lidos de la empresa, fortalecido por su experiencia de intercambio en
Shanghai, donde experiment6 las carencias que aborda la plataforma. Este conocimiento del
usuario, adquirido como parte activa del nacleo estudiantil de intercambio en Asia, no solo
equilibra las debilidades de la empresa, sino que también impulsa su enfoque en la inclusion
global y en el mantenimiento de un canal de comunicacion abierto para recibir
retroalimentacidén de los usuarios. Ademas, se han tomado medidas, tras realizar el CAME,
para mitigar la dependencia tecnoldgica con un sélido plan de contingencia, diversificar las
fuentes de financiacion y adaptarse a los cambios en las politicas migratorias mediante
asesoramiento estratégico y alianzas gubernamentales. Se ha destacado la propuesta de valor
de la aplicacion, explorando alianzas estratégicas y adaptando la plataforma para resaltar los
beneficios econdmicos de estudiar en Asia, todo ello aprovechando las oportunidades presentes
en el mercado.

Tras llevar a cabo un analisis exhaustivo tanto interno como externo y obtener conclusiones
pertinentes, se desarrollo un plan de marketing que ha resultado ser crucial. Este plan no solo
ha permitido evaluar las expectativas de los usuarios respecto a nuestros servicios, sino también
definir la estrategia a seguir. Gracias a este enfoque, hemos podido verificar una de las
fortalezas identificadas en el analisis DAFO: una sélida capacidad de promocion y marketing
por parte de las fundadoras.

En lo que respecta al plan de marketing, el analisis minucioso de la situacion de WellKm ha
sido fundamental para su disefio y ejecucion, especialmente en un contexto donde el nimero
de estudiantes de intercambio esta creciendo, sobre todo en destinos asiaticos. Las encuestas
realizadas han revelado un evidente interés en una plataforma como WellKm, que facilite la
conexion entre estudiantes de intercambio y ofrezca servicios de apoyo durante su experiencia.
Los datos obtenidos muestran que la mayoria de los encuestados valorarian positivamente una
plataforma de este tipo, proporcionando informacion valiosa sobre sus preferencias y
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necesidades, asi como su disposicion a pagar por servicios que mejoren su experiencia de
intercambio. La estrategia de precios ha sido disefiada teniendo en cuenta la disposicion de los
usuarios a pagar y la competencia en el mercado. Por ello, hemos decidido ofrecer un mes de
prueba gratuito y luego establecer un precio de 6,50 euros mensuales. Estos descubrimientos
han orientado el enfoque de marketing de WellKm, que se enfocara en promocionar la
plataforma a través de redes sociales, eventos educativos y asociaciones institucionales,
principalmente en paises asiaticos seleccionados.

En lo que respecta al plan de operaciones, es importante resaltar nuestra capacidad para
negociar acuerdos con socios estratégicos clave, impulsando activamente la aplicacion a través
de estrategias de marketing digital y eventos promocionales en las principales ciudades
objetivo. Damos prioridad al mantenimiento constante de la aplicacion, asegurando
actualizaciones regulares y un sistema de soporte al cliente eficaz. Ademas, contamos con un
equipo humano y tecnologico solido, que incluye a dos especialistas en disefio de aplicaciones,
y disponemos de los recursos financieros y fisicos necesarios para respaldar las operaciones de
la empresa. Este enfoque integral garantiza una base so6lida para el éxito de WellKm en el
mercado de intercambio estudiantil en Asia.

Respecto al marco legal cabe mencionar la ventaja que supone haber constituido la empresa
como una Sociedad Limitada (S.L.), proporcionando proteccion del patrimonio personal de los
socios y flexibilidad en tramites administrativos.

Ademas, en lo que respecta al plan de recursos humanos, es importante destacar la excelente
relacion dentro del equipo inicial, liderado por la fundadora Maria y su compafiero Sergio,
quien se encarga de las finanzas. Asimismo, la presencia de un representante en cada pais
asiatico donde operamos brinda un soporte integral y mas cercano a los usuarios de la
aplicacion. El proceso de seleccion y contratacion se centrara en identificar las habilidades
necesarias y reclutar a profesionales altamente calificados. También se ofreceran cursos de
capacitacion mensuales para fomentar el desarrollo profesional del equipo. Las funciones
clave, como el desarrollo de aplicaciones, el marketing, los asuntos legales y la seguridad
informatica, seran gestionadas por especialistas externos, incluyendo dos amigas de confianza
de la fundadora, quienes se encargaran del desarrollo de la plataforma.

Para garantizar la viabilidad econdmica y financiera, hemos desarrollado tres escenarios
diferentes para estimar usuarios e ingresos, respaldados por proyecciones detalladas de la
cuenta de resultados, el balance de situacion y los flujos de caja. Estas proyecciones nos
permiten una planificacion financiera precisa y una adaptacion estratégica a diversas
condiciones del mercado, estableciendo asi una base solida para el éxito futuro de la empresa.
Después de un andlisis exhaustivo, hemos llegado a la conclusion de que no se anticipan
problemas significativos en ninguno de los escenarios planteados. En el escenario mas
optimista, proyectamos un margen del beneficio neto del 39% al final del primer afio y del 70%
al final del quinto afio. En un enfoque maés realista, estimamos un margen del beneficio neto
del 9% para el primer afio y del 66% para el quinto afio. Por ultimo, en el peor de los casos,
prevemos un margen del beneficio neto inicial negativo del -32%, pero con una recuperacion
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notable hasta alcanzar el 63% en el quinto afio, similar al escenario normal. Para asegurar el
seguimiento y cumplimiento de los objetivos, hemos creado un Balanced Scorecard a un afio
vista, junto con una matriz de riesgos que nos permite tener claros los pasos a seguir en caso
de que se presente alguno de ellos.

Considerando todas las razones expuestas anteriormente, llegamos a la conclusion en este TFG
del plan de negocio de WellKm representa una propuesta realista y prometedora para la
creacion y consolidacion de la plataforma. Dada la solida fundamentacion en el analisis de
mercado, las estrategias operativas y financieras, asi como la comprension profunda de las
necesidades de los usuarios y el entorno competitivo, es evidente que este proyecto posee un
alto potencial de éxito y se presenta como una oportunidad de inversion atractiva y viable en
el mercado actual.

Ademas de consolidar el plan de negocio de WellKm, es importante considerar su potencial
para la escalabilidad y su impacto a largo plazo en la sostenibilidad del negocio. Dado que
nuestra plataforma es facilmente escalable a otras regiones y paises, podemos ampliar nuestro
alcance y generar un impacto ain mayor en la sociedad y el medio ambiente.

La escalabilidad de nuestro negocio no solo nos permite expandirnos a nuevas areas
geograficas, sino que también nos brinda la oportunidad de promover la inclusion y la
diversidad en una escala global. Al facilitar la integracion cultural y académica de estudiantes
de intercambio en todo el mundo, contribuimos a crear una comunidad mas diversa e inclusiva,
en linea con los principios de los Objetivos de Desarrollo Sostenible de las Naciones Unidas.

Ademas, nuestra plataforma se ha disefiado teniendo en cuenta la accesibilidad para personas
con discapacidad. Al ofrecer una experiencia de usuario accesible y adaptada a las necesidades
individuales, estamos promoviendo la inclusion de personas con discapacidad en la sociedad y
eliminando barreras para su participacion plena y efectiva.

Al integrar estos aspectos en nuestra estrategia de negocio, no solo estamos construyendo una

empresa sostenible a largo plazo, sino que también estamos contribuyendo positivamente al
desarrollo social y ambiental de nuestras comunidades y del mundo en general.
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16. Anexos

16.1 Anexo 1

19 preguntas para el cuestionario de Google Forms:

10.

(Cuadl es tu edad? Escribala en formato ntimero.

(En qué pais te encuentras actualmente? Escribalo.

(Estas actualmente inscrito o has estado inscrito en algin programa de intercambio
académico?

Si has participado en programas de intercambio antes, ;cdmo describirias tu experiencia
en términos de apoyo y facilidades? Escala del 1-5, 1 siendo muy mala y 5 siendo muy
buena.

(Qué tipo de informacion consideras crucial acerca del destino al que vas a ir antes de
comenzar el programa de intercambio?

Recomendaciones de salud/seguridad social

Asesoramiento financiero

Transporte y logistica

Servicios de hosteleria y restauracion

Actividades y lugares de ocio

Normativas y regulaciones locales

Red de apoyo local

(Que dificultades anticipas o te encontraste al llegar al destino?

Barreras idiomaticas

Falta de informacion sobre la restauracion y el ocio

Adaptacion académica

Dificultades financieras

Problemas de integracion social

Tramites administrativos

(Con que frecuencia utilizas plataformas en linea para actividades sociales o
académicas? Escala del 1-5, 1 siendo muy poco a menudo y 5 siendo muy a menudo.
(En una escala del 1 al 5, qué caracteristicas te resultan mas ttiles en una plataforma
en linea?

Facilidad de uso

Variedad de servicios

Servicios de apoyo al cliente

Comunidad en la plataforma

Seguridad y privacidad

(Como de importante es para ti la seguridad de tus datos en plataformas en linea? Escala
del 1-5, 1 siendo muy poco importante y 5 siendo extremadamente importante.

[ Te gustaria o te hubiese gustado tener una plataforma que facilitase la conexion con
otros estudiantes de intercambio?
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16.

17.

19.

Si
No

. ( Te gustaria o te hubiese gustado participar en eventos y actividades organizadas para

estudiantes de intercambio? Escala del 1-5, 1 siendo muy poco probable y 5 siendo muy
probable.

. ( Te gustaria o te hubiese gustado tener la oportunidad de interactuar con la comunidad

local durante la estancia de intercambio?
Si
No

. {Qué servicios logisticos consideras esenciales durante tu tiempo en el extranjero?

Transporte local

Orientacion sobre el entorno local

Comunicacién y conectividad ej. Uso de tarjeta SIM
Asesoramiento financiero/administrativo

Servicios médicos/seguros

Apoyo cultural y social

. {Qué tipo de eventos o actividades consideras mas atractivos?

Museos y monumentos

Vida nocturna

Espectéculos y teatro
Eventos deportivos
Gastronomia

Excursiones a sitios cercanos

. (En qué medida la disponibilidad de una plataforma de apoyo influiria en tu decision

de participar en un programa de intercambio académico? Escala del 1-5, 1 siendo muy
poco probable y 5 siendo muy probable.

(Estarias dispuesto a pagar por servicios adicionales que faciliten tu experiencia de
intercambio? Escala del 1-5, 1 siendo muy poco probable y 5 siendo muy probable.
(Cuanto estarias dispuesto a pagar mensualmente por una plataforma integral de apoyo
para estudiantes de intercambio?

0€ (Gratuita)

1€-5€

5€-10€

Mas de 10€

Solo estaria dispuest(@ a pagar si ofrece un pack premium

. (Crees que tu institucion académica deberia apoyar una plataforma de asistencia de este

tipo?

Si

No

(Tienes alguna sugerencia adicional o cometario sobre lo que deberia ofrecer una
plataforma para estudiantes de intercambio? Puede escribir su respuesta en el espacio
ofrecido debajo.
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Fuente: Elaboracion propia

16.2 Anexo 2

Inversiones iniciales:

Aiio 1
Desarrollo plataforma 100,000
Desarrollo de marca 80,000
Traducciones 10,000
Registro propiedad marca 3,000
Gestorias 5,000
Proteccion de Datos 2,000
Total 200,000

Fuente: Elaboracion propia

16.3 Anexo 3

Financiacion:

Pestamo de Abanca | MES

12

24

36

Capital 30000.00

Intereses 5.50%

Plazo afios 3

Capital

30,000

-833

-833

-833

Capital pendiente

30,000

20833

10833

833

Interes

99

53

Fuente: Elaboracion propia

16.4 Anexo 4

Estimacion de los usuarios, de la demanda y de los ingresos:
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|mMES
1 8 14 20 26 32 38 44 50 56
Ingresos por 0 23.628 70.883 94,510) 118,138 141,765 165393 189,020 212,648 236275
Cuota mensual 65 65 65 65 65 65 65 65 65 6.5
0 3635 10,905 14,540 18,175 21,810 25.445 29.080] 32715 36.350|
0.00%) 0.50%) 1.50%) 2.00%) 2.50%) 3.00%) 3.50%] 4.00%) 4.50%) 5.00%)
Destino
Shanghai 0 325 975 1.300) 1625 1.950] 2275 2,600 2925
i 65.000) 65.000) 65.000] 65.000) 65.000 65.000 65.000) 65.000) 65.000)
Penetracion 0.00%] 0.50%] 1.50%) 2.00%] 2.50%) 3.00%| 3.50%] 4.00%) 4.50%)
Pekin [ 425| 1275 1,700 2,125 2,550) 2975 3.400] 3.825]
i 85 m‘ 85,000 85,000 85, og' 85 % 85,000 85,000 85,000/ 85,000
Penetracion 0.00%] 0.50%] 1.50%) 2.00%] 2.50%] 3.00%] 3.50%] 4.00%] 4.50%)
Hong Kong of 110] 330) 440 550, 660) 770] 880, 990
i 2 m_)o' 22,000 22,000 22,000 22,000 22,000 22,000 22,000 22,000
Penetracion 0.00%] 0.50%] 1.50%) 2.00%] 2.50%] 3.00%] 3.50%] 4.00%] 4.50%)
Tokyo o 1,155] 3,465 4,620 5.775] 6.930) 8,085 9,240 10,395
2310ﬂ| 231,000 231(@' 231,000 23l0ﬂ| 231,000 231,000 231,000 231,000
Penetracion 0.00%) 0.50%) 1.50%) 2.00%) 2.50%) s,oo'_/.| 3.50%] 4.00%) 4.50%)
Seoul of 1,030/ 3,090 4,120 5.150) 6.180] 7210 8.240) 9270
i 206,000 206,000 206,000 206,000 206,000 206,000 206,000 206,000 206,000
Penetracion 0.00%] 0.50%) 1.50%) 2.00%) 2.50%) 3.00%| 3.50%] 4.00%) 4.50%)
Bangkok of 100] 300) 400| 500 600] 700) 800] 900}
i 20,000 20,000 20,000 20, og’ 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000
Penetracion 0.00%] 0.50%] 1.50%) 2.00%| 2.50%) 3.00%| 3.50%] 4.00%) 4.5@1
C. de Singapur o 380[ 1,140) 1,520] 1.900! 2,280 2.660) 3,040) 3.420]
i 76, m‘ 76, % 76,000 76, og' 76,000 76.000) 76,000 76,000 76.000]
[Penetracion 0.00%] 0.50%] 1.50%) 2.00%] 2.50%] 3.00%] 3.50%] 4.00%] 4.50%)
Bombay o| 110] 330) 440 550, 660) 770] 880, 990
i 22,000] 22,000( 22,000 22,000 22,000 22,000 22,000] 22,000 22,000
Penetracion 0.00%] 0.50%] 1.50%) 2.00%] 2.50%] 3.00%] 3.50%] 4.00%] 4.50%)
Otros 0 0| 0 0 0 0| 0 0 0|
0%, 0%) 0%) 0%, 0%, 0%| 0% 0% 0%|
Penetracion 0.00%] 0.50%) 1.50%) 2.00%) 2.50%) 3.00%] 3.50%] 4.00%) 4.50%)
Publicidad 0 1.818] 5453 7.270] 9,088] 10,905 12,723 14,540 16.358] 18,175
Numero Suscri 0| 3635 10.905 14,540 18,175 21,810 25.445 29,080] 32,715 6.350
% captacion Publicidad 10%) 10%) 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10% 10%
€ sobre universo s s 5 5 5 s s 5 3 5
Subvenciones
Proveedores 0 364 1,091 1.454) 1.818] 2,181 2,545 2908 3272 3,635
Numero 0| 3635 10.905 14,540 18,175 21,810 25445 zo.@ 32715 36,350
% de suseri que contrata serv 10%) 10%) 10%) 10% 10% 10%) 10%) 0% 10% 10%
Gasto promedio en 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10
% fee comercial 10%) |o~7! urjl IO‘/.I 10% 10%) |o~7! ur/.l nrﬁl 10%

Fuente: Elaboracion propia

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

ADVERTENCIA: Desde la Universidad consideramos que ChatGPT u otras herramientas
similares son herramientas muy utiles en la vida académica, aunque su uso queda siempre bajo
la responsabilidad del alumno, puesto que las respuestas que proporciona pueden no ser
veraces. En este sentido, NO est4 permitido su uso en la elaboracion del Trabajo fin de Grado
para generar cddigo porque estas herramientas no son fiables en esa tarea. Aunque el codigo
funcione, no hay garantias de que metodoldgicamente sea correcto, y es altamente probable
que no lo sea.

Por la presente, yo, Maria Bueno Alejandre, estudiante de E2 Bilingiie de la Universidad
Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo Fin de Grado titulado "Plan de Negocio y Analisis
de la Viabilidad de WellKm", declaro que he utilizado la herramienta de Inteligencia Artificial
Generativa ChatGPT u otras similares de IAG de cddigo sélo en el contexto de las actividades
descritas a continuacion [el alumno debe mantener solo aquellas en las que se ha usado
ChatGPT o similares y borrar el resto. Si no se ha usado ninguna, borrar todas y escribir “no
he usado ninguna”]:
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1. Brainstorming de ideas de investigacion: Utilizado para idear y esbozar posibles
areas de investigacion.

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

3. Revisor: Para recibir sugerencias sobre como mejorar y perfeccionar el trabajo con
diferentes niveles de exigencia.

4. Traductor: Para traducir textos de un lenguaje a otro.

Afirmo que toda la informacion y contenido presentados en este trabajo son producto de mi
investigacion y esfuerzo individual, excepto donde se ha indicado lo contrario y se han dado
los créditos correspondientes (he incluido las referencias adecuadas en el TFG y he explicitado
para que se ha usado ChatGPT u otras herramientas similares). Soy consciente de las
implicaciones académicas y éticas de presentar un trabajo no original y acepto las
consecuencias de cualquier violacion a esta declaracion.

Fecha: 18/03/2024

Firma: ‘ !%I
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