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Resumen

Este trabajo presenta el disefio y anélisis de viabilidad de ReceiptVault, una solucion
digital orientada a la digitalizacion, almacenamiento y gestion de recibos. El proyecto
parte de la identificacion de un problema identificado poco atendido: la dificultad de los
consumidores para conservar y organizar sus recibos, asi como para acceder a ellos

cuando lo requieran.

Este trabajo combina el planteamiento de una idea emprendedora con el desarrollo de un
analisis de viabilidad, incorporando herramientas de marketing, estrategia, validacion de
hipétesis y disefio de modelo de negocio. En su conjunto, el proyecto pone de manifiesto
cdmo una solucién sencilla puede tener un alto impacto si responde a una necesidad
concreta del usuario con una ejecucion clara, accesible y alineada con los habitos digitales

actuales.

Palabras clave: gestion de recibos, digitalizacion, fintech, modelo de negocio, blue

ocean, experiencia del usuario, OCR.
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1. Introduccion

1.1. Planteamiento del problema

El problema que aborda este proyecto radica en la dificultad que enfrentan tanto los
consumidores como las empresas para gestionar de manera eficiente los recibos, tanto en
formato fisico como digital. A pesar del avance de la digitalizacion en multiples sectores,
la administracién de recibos sigue siendo un proceso fragmentado, con soluciones
parciales que no ofrecen una integracion completa en la gestion financiera personal y
empresarial (Gomber, Koch & Siering, 2017). Este problema no solo afecta a los
consumidores en casos de devoluciones o garantias, sino que también genera dificultades

en el control de gastos y la organizacion financiera.

La digitalizaciobn de documentos financieros adn enfrenta barreras debido a la
fragmentacion del ecosistema y la ausencia de un estandar universal para su emision y
procesamiento (Emagia, 2025). Esto obliga a los usuarios a depender de soluciones
dispersas como correos electronicos, fotografias de recibos o aplicaciones bancarias, lo
que incrementa la carga administrativa y el riesgo de errores contables (Pousttchi &
Dehnert, 2018). La digitalizacion de recibos no solo optimizaria su acceso y organizacion,
sino que también mejoraria la transparencia y el control financiero. Asimismo, la
reduccion del uso de papel y la optimizacion de procesos digitales representan un
beneficio tanto a nivel de sostenibilidad como de eficiencia operativa (Gomber et al.,
2017).

En este contexto, ReceiptVault surge como una solucién innovadora que aborda estos
desafios mediante la creacion de una plataforma digital unificada para la gestion de
recibos. Su propuesta permite a los usuarios almacenar, organizar y recuperar
comprobantes de manera eficiente, reduciendo la dependencia de documentos fisicos y
simplificando la gestion financiera. Al facilitar el control de gastos para los

consumidores, ReceiptVault se posiciona como un actor clave dentro del ecosistema



fintech, alineandose con la creciente tendencia hacia la digitalizacion y sostenibilidad en

la gestion financiera (Singh & Johri, 2024).

1.2. Objetivos del proyecto

Este trabajo tiene como propdsito analizar la viabilidad y el impacto de una solucion
fintech enfocada en la digitalizacion y gestion de recibos, asi como desarrollar un plan de
marketing estratégico para su posicionamiento en el mercado. Se busca combinar el
analisis tedrico con una aplicacion practica que permita comprender los desafios y

oportunidades de la digitalizacion en la gestion financiera.

A continuacion, se enumeran los principales objetivos:

1. Implementar un modelo innovador de digitalizacion en la gestion financiera para
optimizar la administracién y almacenamiento de recibos.

2. Desarrollar un modelo de negocio viable y escalable que garantice la
sostenibilidad y el crecimiento de ReceiptVault.

3. Definir una estrategia competitiva eficaz para posicionar la empresa en el mercado
y diferenciarla de las soluciones existentes.

4. Disefar e integrar planes de marketing, operaciones y finanzas alineados con los
objetivos estratégicos de la empresa.

5. Establecer Indicadores Clave de Rendimiento (KPIs) y mecanismos de
evaluacion para medir el éxito y la adopcion de la solucion.

6. Definir objetivos estratégicos a corto y largo plazo que orienten el desarrollo y la
consolidacion del proyecto.

7. Mitigar los principales riesgos del proyecto mediante la identificacion de desafios

y la implementacién de estrategias preventivas.

1.3. Metodologia empleada

Este Trabajo de Fin de Grado se ha desarrollado a partir de una metodologia mixta que

combina enfoques cualitativos y cuantitativos, con el objetivo de evaluar la viabilidad y



necesidad de ReceiptVault en el ecosistema fintech. La investigacion ha integrado
distintas herramientas de analisis estratégico, junto con estudios de mercado Yy

validaciones empiricas, asegurando un enfoque integral en la justificacion del proyecto.

En primer lugar, se ha llevado a cabo un trabajo de investigacién tedrica, basado en la
aplicacion de modelos estratégicos tradicionales, como pueden ser el modelo Porter o
Pestel. Este marco tedrico ha sido complementado con un analisis de fuentes académicas
y reportes de consultoras especializadas, proporcionando una vision actualizada del

mercado y de las posibilidades de desarrollo.

Ademas del estudio documental, se ha realizado una investigacion de mercado aplicada,
explorando distintas aplicaciones existentes de gestion de recibos y finanzas personales
para identificar sus fortalezas, debilidades y posibles oportunidades de diferenciacion
para ReceiptVault. Este analisis comparativo ha permitido evaluar las limitaciones de las

soluciones actuales y detectar necesidades no cubiertas en el sector.

A nivel empirico, se han llevado a cabo encuestas dirigidas a usuarios, con el fin de
recopilar informacién sobre los habitos y dificultades en la gestidn de recibos, asi como
el interés en una solucién digital que optimice este proceso. La informacién obtenida de
estos estudios ha sido clave para validar la demanda del producto y ajustar su propuesta

de valor a las expectativas del mercado.

Finalmente, la combinacion de estos enfoques ha permitido estructurar una propuesta de
negocio fundamentada tanto en el analisis teérico como en la validacion practica. De este
modo, la metodologia utilizada no solo ha facilitado una comprension profunda del
entorno fintech y sus desafios, sino que también ha asegurado que el desarrollo
de ReceiptVault responda a una necesidad real y esté alineado con las tendencias del

sector financiero digital.

1.4 Modelo de negocio

ReceiptVault se presenta como una solucion digital innovadora enfocada en la gestion
eficiente y segura de recibos electronicos, con el objetivo de reducir la dependencia del

papel y optimizar la organizacién financiera para individuos. Su modelo de negocio se



sustenta en la digitalizacién de documentos mediante tecnologias avanzadas como el
reconocimiento éptico de caracteres (OCR, por sus siglas en inglés) y la automatizacion

de procesos administrativos.

ReceiptVault tiene como mision simplificar y modernizar la administracion de recibos a
través de una solucion digital intuitiva y eficiente. La plataforma no solo pretende reducir
el uso de documentos fisicos, sino que también busca garantizar la seguridad y
accesibilidad de la informacion, promoviendo la sostenibilidad y el cumplimiento
normativo en la gestion financiera personal y empresarial. Este enfoque esté alineado con
los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) de las Naciones Unidas, especialmente en
lo que respecta al consumo y la produccion responsables (ODS 12) (Naciones Unidas,
2015).

La vision de ReceiptVault consiste en convertirse en la plataforma lider en digitalizacién
y gestion de recibos, estableciendo nuevos estandares en sostenibilidad, accesibilidad y
seguridad financiera. La empresa busca transformar la manera en que los usuarios

gestionan sus documentos financieros, facilitando su organizacion y facilidad de acceso.

La propuesta de ReceiptVault se basa en los siguientes valores fundamentales:

- Simplicidad: Un disefio intuitivo y centrado en la experiencia del usuario (UX)
que permita maximizar la adopcidn y retencion de clientes. La facilidad de uso es
un factor determinante en la digitalizacion de procesos financieros (Vidal &
Martin, 2020).

- Confianza y transparencia: La seguridad y la privacidad de los datos son
esenciales en la gestion financiera digital. Estudios han demostrado que la
confianza es uno de los principales factores que influyen en la adopcion de
herramientas fintech (Lévy Mangin, Bourgault, Calvo Porral & Trudel, 2020).

- Eficiencia: La automatizacién de la captura y organizacion de recibos reduce
significativamente la carga administrativa, permitiendo a los usuarios optimizar
su tiempo y mejorar la gestion de gastos.

- Innovaciodn: ReceiptVault integra inteligencia artificial y big data para
proporcionar insights financieros personalizados y mejorar la toma de decisiones

economicas (Kanaparthi, 2024).



- Sostenibilidad: La digitalizacion de recibos contribuye a la reduccién del uso de
papel, disminuyendo la huella de carbono y promoviendo précticas mas
ecoldgicas. Al eliminar la dependencia de documentos fisicos, se conservan
recursos naturales y se minimiza el impacto ambiental asociado a la produccion y
desecho de papel (Pacto Mundial de la ONU, 2025).

ReceiptVault se posiciona como una solucién digital enfocada en la gestion de recibos,
dirigida principalmente a consumidores individuales que buscan optimizar su control
financiero. La propuesta de valor de ReceiptVault radica en la digitalizacion y
organizacion automatica de recibos mediante tecnologia OCR, permitiendo una
clasificacion eficiente y una integracién con métodos de pago y aplicaciones bancarias
que optimiza la trazabilidad de los gastos. Al proporcionar acceso rapido y categorizacion
inteligente, la aplicacion facilita el control financiero personal y promueve una

experiencia de usuario optimizada en el ecosistema digital.

El acceso a ReceiptVault se realiza a través de una aplicacion movil y una plataforma
web. La relacion con los usuarios se mantiene mediante un sistema de asistencia digital
en tiempo real, soporte técnico eficiente y notificaciones personalizadas. Ademas, se
implementa un programa de fidelizacion para incentivar el uso recurrente y fortalecer la
confianza del usuario en la plataforma. Asimismo, la seguridad y la privacidad de los
datos juegan un papel fundamental, cumpliendo con normativas como el GDPR para

garantizar la proteccion de la informacion financiera.

El modelo de ingresos de ReceiptVault se basa en un enfoque freemium, con una version
gratuita que permite la digitalizacion de un nimero limitado de recibos, mientras que una
suscripcion premium, con un coste aproximado de entre tres y cinco euros mensuales,
ofrece funcionalidades avanzadas como informes de gasto detallados (Golan, 2024).
Ademas, se contempla que ReceiptVault incorpore publicidad dentro de la plataforma,
una vez establecida en el mercado, como una fuente adicional de ingresos. La publicidad
permite generar ingresos sin aumentar el coste directo para los usuarios, lo que refuerza
la estrategia freemium al ofrecer una opcion gratuita sostenible. Estudios recientes han
demostrado que la integracion de anuncios en aplicaciones puede ser altamente rentable
si se implementa de manera estratégica, priorizando la experiencia del usuario y evitando
formatos intrusivos que afecten la usabilidad (Gao et al., 2015). Dado que ReceiptVault

esta disefiada para un uso recurrente, la retencion de usuarios es clave para la efectividad



del modelo publicitario. Un estudio sefiala que las aplicaciones con una base de usuarios
activa y un disefio optimizado para la integracion publicitaria no solo pueden maximizar
su rendimiento econdémico, sino también utilizar esta infraestructura como una fuente de
informacion valiosa para analizar el comportamiento de sus clientes. (Ahasanuzzaman et
al., 2022). Por lo que, la diversificacion de fuentes de ingresos es una estrategia clave en
el sector fintech, donde la sostenibilidad financiera depende de la combinacion de

modelos de suscripcion y servicios adicionales (Lee & Shin, 2018).

Para garantizar la operatividad y escalabilidad de la plataforma, ReceiptVault se apoya en
recursos clave como tecnologia de reconocimiento Optico de caracteres que convierte
imagenes de texto manuscrito o impreso en datos digitales editables y capaces de ser
encontrados por motores de busqueda (Islam, Islam & Noor, 2017). Asimismo, emplea a
su vez inteligencia artificial para la automatizacién de procesos y una infraestructura
cloud para el almacenamiento seguro de datos. La implementacion de medidas robustas
de ciberseguridad es esencial para proteger la informacion de los usuarios y cumplir con
la regulacion vigente en materia de proteccion de datos (Union Europea, 2016). A nivel
operativo, las actividades clave incluyen el desarrollo y mantenimiento de la aplicacion,
la mejora continua de la experiencia del usuario y la aplicacion de protocolos de seguridad

para la proteccion de los datos financieros.

Los socios estratégicos de ReceiptVault incluyen proveedores de servicios en la nube,
como AWS, Google Cloud y Microsoft Azure, que garantizan escalabilidad y
optimizacion de costes. Asimismo, colabora con desarrolladores de APIs, entendidas
como interfaces de programacion que facilitan la comunicacion e integracion entre
aplicaciones, permitiendo la automatizacion y eficiencia en la gestién de recibos (Pérez
Alvarez & Anias Calderon, 2024). Estas alianzas permiten la expansion de la plataforma
y fortalecen su propuesta de valor en el mercado. En términos financieros, la estructura
de costes de ReceiptVault estd compuesta por el desarrollo y mantenimiento de la
tecnologia, el coste de servidores y almacenamiento en la nube, inversién en
ciberseguridad, gastos de personal y estrategias de adquisicion de clientes. La
optimizacion de estos gastos es fundamental para garantizar la rentabilidad y

sostenibilidad del negocio en un entorno competitivo como el fintech (Papp, 2001).



Tabla 1

Business Model Canvas

Designed for: Designed by.
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+ Publicidad segmentada de comercios y servicios financieros.
« Servicios personalizados para clientes que requieran informes
avanzados.

Nota. Elaboracion propia

2. Analisis Externo e Interno

2.1. Analisis interno de la empresa

ReceiptVault se posiciona como una plataforma innovadora en la gestion digital de
recibos, destacando por su uso de tecnologia avanzada y un enfoque centrado en la
experiencia del usuario. La implementacién de un modelo de Software como Servicio
(SaaS) basado en la nube permite a los usuarios acceder a sus recibos desde cualquier
dispositivo con conexion a Internet, garantizando actualizaciones automaticas y una
seguridad robusta mediante protocolos de encriptacion y autenticacion multifactorial
(Lépez-Sevilla, et al., 2018). Esta infraestructura tecnoldgica no solo mejora la eficiencia
operativa, sino que también fortalece la confianza del usuario en la proteccion de sus

datos financieros (Nutanix, 8 de junio de 2023).
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Sin embargo, como startup en sus etapas iniciales, ReceiptVault enfrenta desafios
financieros que pueden limitar su capacidad para contratar personal técnico altamente
especializado y ejecutar campafias de marketing efectivas. Esta limitacion de recursos
puede afectar la velocidad de desarrollo y la competitividad en un mercado fintech en
constante evolucion. Ademas, la integracion con otras plataformas externas, como bancos
y pasarelas de pago, presenta complejidades técnicas y regulatorias significativas, dado
que cada entidad maneja estandares y protocolos de seguridad distintos (KPMG, 2017).
La falta de reconocimiento de marca también representa un obstaculo, requiriendo
inversiones estratégicas en posicionamiento y alianzas para aumentar la visibilidad y

credibilidad en el mercado (Bank for International Settlements, 2018).

El entorno actual ofrece oportunidades notables para ReceiptVault, especialmente con la
creciente digitalizacion de procesos financieros y la adopcién de normativas que
promueven el uso de documentos electronicos. La colaboracion con entidades bancarias,
plataformas de pago y despachos contables puede ampliar la funcionalidad de la
aplicacion y atraer a una base de usuarios mas amplia. Ademas, la creciente conciencia
sobre la sostenibilidad y la gestién financiera responsable posiciona a ReceiptVault como
una herramienta alineada con las tendencias actuales de consumo responsable (CEPAL,
2020).

No obstante, la empresa debe navegar en un sector altamente competitivo, donde actores
consolidados poseen recursos y bases de clientes establecidas (KPMG, 2017). La
seguridad cibernética es otra preocupacion critica; cualquier vulnerabilidad podria
comprometer la confianza de los usuarios y dafiar la reputacién de la empresa (Nurmara
et al., 2023). Asimismo, las variaciones en las regulaciones financieras y de proteccion
de datos entre diferentes jurisdicciones pueden complicar la expansion y requerir

adaptaciones costosas para garantizar el cumplimiento normativo.
En resumen, ReceiptVault posee fortalezas significativas en innovacion tecnoldgica y

enfoque en la experiencia del usuario, pero debe abordar proactivamente sus desafios

internos y externos para consolidarse en el mercado.
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Tabla 2

Matriz Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades de ReceiptVault

Matriz DAFO

DEBILIDADES

- Limitaciones financieras
- Interoperabilidad con sistemas bancarios:

largos procesos de adaptacion a protocolos
de seguridad y normativas regulatorias

- Baja notoriedad de marca

Interno

OPORTUNIDADES

- Crecimiento del sector fintech: Alta demanda
de soluciones tecnoldgicas

- Tendencia hacia la automatizacion
financiera: Simplificacién de la gestién de
gastos

- Mayor conciencia sobre sostenibilidad:
Argumento clave para atraer usuariosy
diferenciarse en elmercado

FORTALEZAS

- Experiencia de usuario optimizada: Interfaz
intuitiva y funciones automatizadas

- Seguridad de datos: Encriptacion avanzada
y autenticacion multifactorial

- Innovacion tecnolégica: Modelo SaaS

- Sostenibilidad y digitalizacion

- Escalabilidad: Estrategia freemiumcon
opcidn premium

Externo

AMENAZAS

- Alta competencia en el sector fintech:
Empresas consolidadas

- Ciberseguridad y privacidad de datos:
Necesidad constante de inversion en
protocolos de seguridad para evitar
ciberataques

- Regulacion y cumplimiento normativo:
normativas de proteccion de datosy
regulaciones financieras pueden suponer una
barrera de entrada

Nota. Elaboracion propia

2.2. Analisis externo del entorno

2.2.1 Analisis PESTEL

El anélisis PESTEL, cuyo objetivo es examinar el entorno macroeconémico en el que

opera una empresa, considerando factores politicos, econémicos, socioculturales,

tecnoldgicos, ecoldgicos y legales, permite identificar las oportunidades y amenazas

(Amador-Mercado, 2022) que pueden afectar a la adopcion de ReceiptVault en el sector

Fintech.

La regulacion financiera y de proteccion de datos es un factor clave en el desarrollo y

adopcion de soluciones como ReceiptVault. La normativa del Reglamento General de
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Proteccion de Datos (GDPR) de la Union Europea establece principios de transparencia,
minimizacién de datos y estrictas medidas de seguridad, lo que representa tanto un desafio
como una oportunidad para las empresas del sector. La creciente vigilancia sobre la
privacidad de los usuarios y la necesidad de cumplir con normativas de ciberseguridad
obligan a las Fintech a priorizar la seguridad y la transparencia como elementos

diferenciadores en el mercado (Sanchez & Quintanero, 2022).

En términos econdmicos, la digitalizacion de los servicios financieros ha sido impulsada
por la creciente demanda de soluciones accesibles y eficientes. La adopcion de
tecnologias emergentes como la inteligencia artificial y blockchain ha permitido reducir
significativamente los gastos operativos, lo que ha llevado a las Fintech a ofrecer
servicios mas competitivos en comparacién con la banca tradicional. Esta transformacion
del sector ha facilitado la inclusion financiera y ha fomentado un ecosistema de
innovacion en el que las startups pueden desafiar el dominio de las instituciones

financieras convencionales (KPMG, 2017).

Desde una perspectiva social, el cambio en los hé&bitos de consumo ha favorecido la
adopcion de plataformas digitales para la gestion financiera. Un nimero creciente de
usuarios busca herramientas que simplifiquen la organizacién de sus finanzas, minimicen
la carga administrativa y reduzcan el uso de papel. Estas tendencias se alinean con la
creciente preocupacion por la sostenibilidad y la digitalizacion, dos factores que influyen
en la toma de decisiones de los consumidores y en la evolucion del sector Fintech
(Cardona, 2020).

El desarrollo tecnoldgico también juega un papel central en la transformacion de las
Fintech. La automatizacién de procesos y el uso de reconocimiento 6ptico de caracteres
(OCR) han mejorado significativamente la eficiencia de las plataformas de gestidn
documental, eliminando tareas manuales y optimizando la digitalizacién de recibos
(Forbes, 2024).

Los factores ecoldgicos también influyen en la evolucion del sector financiero digital, ya
que la reduccién del uso de papel en la gestion de transacciones y documentos se ha
convertido en un objetivo clave. La sostenibilidad ha pasado a ser un aspecto fundamental
en latoma de decisiones de las empresas, impulsando el desarrollo de modelos de negocio

mas responsables con el medio ambiente. Esta transicion hacia un sistema financiero méas
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sostenible no solo responde a una mayor conciencia ambiental, sino que también permite
a las fintech diferenciarse al alinearse con las expectativas de los consumidores y
reguladores (Del Rio, 2024).

Por ultimo, el marco legal determina las condiciones bajo las cuales operan las Fintech y
afecta directamente la adopcién de soluciones digitales. La evolucién de la normativa
sobre servicios financieros digitales, como la Directiva de Servicios de Pago 2 (PSD2) en
Europa, impone requisitos de seguridad més estrictos y fomenta una mayor transparencia
en la gestion de datos bancarios (Tapia Hermida, 2018). Aunque estas regulaciones
pueden representar un reto para las startups del sector, también suponen una ventaja
competitiva para aquellas empresas que logren garantizar altos estandares de seguridad y
cumplimiento normativo, consolidando la confianza de los usuarios y las entidades

reguladoras.

2.2.2 Anélisis PORTER

El modelo de las cinco fuerzas de Porter permite analizar la intensidad competitiva dentro
del sector fintech, proporcionando una vision estratégica sobre los factores que influyen

en la rentabilidad y sostenibilidad de las empresas en este mercado (Porter, 2008).

En primer lugar, la amenaza de nuevos entrantes (fuerza 1) en el sector fintech se
considera media-alta. La accesibilidad de tecnologias en la nube y la escalabilidad de los
modelos de negocio han facilitado la aparicion de nuevas startups, reduciendo las barreras
técnicas de entrada. Sin embargo, el cumplimiento normativo representa un desafio
significativo, ya que las empresas deben adaptarse a regulaciones como la PSD2 vy el
GDPR para operar dentro del mercado financiero. Ademas, la confianza del usuario es un
factor determinante, lo que obliga a las nuevas empresas a invertir en seguridad y

transparencia para ganar credibilidad en el sector (Gimpel, Rau & Rdéglinger, 2017).

El poder de negociacién de los clientes (fuerza 2) es alto, dado que los usuarios cuentan
con una amplia oferta de servicios financieros digitales. La proliferacion de aplicaciones
y plataformas que permiten gestionar pagos, inversiones y préstamos ha incrementado las

expectativas de los consumidores, quienes demandan productos innovadores, accesibles
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y seguros. Segun De Ledn (2024), la facilidad para cambiar de proveedor y la creciente
importancia de la experiencia del usuario obligan a las fintech a desarrollar estrategias de

diferenciacion para retener clientes y mejorar su competitividad.

Por otro lado, el poder de negociacion de los proveedores (fuerza 3) se encuentra en un
nivel medio. La dependencia de infraestructuras tecnoldgicas, como proveedores de
servicios en la nube o pasarelas de pago, puede generar costes adicionales para las fintech,
especialmente en términos de ciberseguridad y cumplimiento normativo. Sin embargo, la
diversidad de proveedores y la competencia en este segmento reducen el riesgo de
concentracion, permitiendo que las fintech negocien mejores condiciones y diversifiquen

sus opciones de suministro (Bank for International Settlements, 2018).

En cuanto a la amenaza de productos sustitutivos (fuerza 4), esta es alta debido a la rapida
digitalizacion de los bancos tradicionales. Las entidades financieras han implementado
soluciones innovadoras que compiten directamente con las fintech, integrando
herramientas de pagos digitales, agregadores financieros y plataformas de inversion
automatizadas. La consolidacion de bancos con grandes recursos tecnoldgicos y la
capacidad de ofrecer servicios integrados representa un desafio para las fintech, que deben
encontrar nichos de mercado y aportar valor afiadido a través de la personalizacion y la

innovacion (Fernandez de Lis y Urbiola Ortan, 2018).

Por ultimo, la rivalidad entre competidores (fuerza 5) en el sector es intensa. Empresas
consolidadas como PayPal, Bizum y Revolut dominan segmentos clave del mercado,
estableciendo altos estandares de servicio e innovacion. Para competir en este entorno,
las empresas del sector, y por tanto ReveiptVault, deben desarrollar propuestas de valor
diferenciadas y aprovechar nuevas tecnologias como la inteligencia artificial y el
blockchain para optimizar sus servicios. La constante evolucion del mercado impulsa a
las empresas a innovar y establecer alianzas estratégicas que les permitan escalar y

consolidar su posicion en el sector (Silicon Valley Bank, 2024).
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Grafico 1

ReceiptVault y las cinco fuerzas de Porter

- Sector Fintech

Analisis de las 5 Fuerzas de Porter y el Posicionamiento de ReceiptVault %
- = ReceiptVault

uerza 2

Fuerza 1

Nota. Elaboracién propia con Pyhton

En este contexto, ReceiptVault se esta consolidando dentro del ecosistema fintech como
una solucién especializada en la gestion digital de recibos. Su crecimiento estara ligado a
su capacidad para responder a las necesidades del usuario, garantizar la seguridad de los

datos y establecer alianzas estratégicas con actores clave del sector financiero.

2.3. Analisis de la competencia

2.3.1 Identificacion de competidores directos e indirectos

Con el fin de comprender las dindmicas del mercado y desarrollar estrategias efectivas,
es esencial realizar un analisis exhaustivo de los competidores directos e indirectos a los
que se enfrentaria ReceiptVault. Segun la Comision Federal de Competencia Econdmica

(2024), las empresas fintech se caracterizan por operar en entornos altamente digitales,
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diferenciandose de las instituciones financieras tradicionales que han adaptado procesos
digitales a su oferta. Este entorno digital ha permitido la entrada de nuevos actores que,
mediante la innovacion tecnoldgica, ofrecen servicios financieros mas eficientes y
accesibles. Sin embargo, la presencia de barreras de entrada propias del sector financiero,
como las asimetrias de informacion y los sesgos de comportamiento, puede limitar la
competencia efectiva en el mercado Fintech (Carbd Valverde & Rodriguez Fernandez,
2023).

Para comprender el posicionamiento de ReceiptVault en el mercado fintech, es esencial
analizar tanto a los competidores directos como a los indirectos. Los competidores
directos son aquellas aplicaciones que ofrecen servicios similares de gestion de gastos y
recibos (Vera Martinez & Diaz Ruiz, 2010). Por ejemplo, Expensify es una herramienta
basada en la nube que simplifica todo el proceso de gastos, desde las compras hasta los
informes. Otra aplicacién destacada es Fintonic, que se centra en la gestion de finanzas
personales, ofreciendo herramientas para el seguimiento de gastos y la planificacion
financiera. Asimismo, Pleo brinda tarjetas de empresa inteligentes y una plataforma para
la gestion de gastos corporativos, facilitando el control y la automatizacion de procesos

financieros.

Por otro lado, los competidores indirectos incluyen aplicaciones y servicios que, aunque
no se enfocan exclusivamente en la gestion de recibos, pueden satisfacer parcialmente las
necesidades de los usuarios de ReceiptVault. Entre estos se encuentran las aplicaciones
bancarias tradicionales, que permiten a los usuarios visualizar sus transacciones, saldos
y, en algunos casos, categorizar gastos. Ademas, existen aplicaciones de gestion
financiera personal que ayudan a los usuarios a monitorear sus finanzas, como puede ser
la app Mint que establece presupuestos y realiza un seguimiento de los gastos del usuario.
Otra alternativa comun es el uso del correo electronico para almacenar y buscar recibos
electronicos, ya que muchas marcas y comercios ofrecen la opcion de enviar los tickets
de compra directamente a la bandeja de entrada del cliente. Sin embargo, este método
carece de organizacion y automatizacion, lo que dificulta la gestion eficiente de los
recibos y su posterior recuperacion. Finalmente, las aplicaciones de escaneo de
documentos, como CamScanner, permiten digitalizar recibos fisicos y almacenarlos en
formato digital, pero no suelen ofrecer funcionalidades avanzadas de organizacion o

andlisis financiero.
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2.3.2 Analisis de la estrategia Blue Ocean

Dado el panorama competitivo descrito, resulta fundamental identificar oportunidades
para innovar y diferenciarse en el mercado. En este sentido, la identificacion del océano
azul, estrategia desarrollada por Kim y Mauborgne (2005), nos ayuda a identificar nuevos
espacios de mercado no concentrados en lugar de competir directamente en sectores
saturados. En el sector fintech, donde predominan aplicaciones de contabilidad y gestion
de gastos altamente especializadas, la mayoria de las soluciones estan dirigidas a
empresas o profesionales con conocimientos avanzados en finanzas (Quintero & Godoy-
Troya, 2024). ReceiptVault busca aplicar esta estrategia para diferenciarse y generar valor
en un segmento poco explotado: la digitalizacion de recibos dirigida a consumidores
finales mediante una plataforma intuitiva, automatizada y centrada en la experiencia del

usuario.

Para llevar a cabo el analisis del Blue Ocean Strategy, es esencial realizar un estudio de
nuestros competidores en base a los factores criticos de éxito (FCE). Para ello, se han
identificado siete areas clave: automatizacion de recibos, integracion con bancos,
facilidad de uso, anélisis de gastos, orientacion al particular, coste para el usuario y
personalizacion y funcionalidades, que se consideran determinantes para el éxito de
ReceiptVault. Con el fin de comparar estos FCE frente a sus principales competidores, se
ha llevado a cabo una investigacion basada en las valoraciones de los usuarios de estas

aplicaciones.

Pleo es una de las soluciones mejor valoradas para la gestion de gastos corporativos, con
una puntuacion de 4.8/5 en la plataforma Capterra, destacando especialmente por su
facilidad de uso, que recibe una calificacion de 4.9/5, y por su relacion calidad-precio,
valorada con 4.7/5. Los usuarios resaltan su integracion con herramientas de contabilidad
y la automatizacién en el seguimiento de gastos como aspectos clave que mejoran la
eficiencia en la gestién financiera de empresas. No obstante, algunos mencionan que las
opciones de personalizacion podrian mejorarse y que su precio mensual de 45 GBP, que
serian 53,50€, resulta elevado para pequefias empresas, lo que podria suponer una barrera

de entrada para algunos usuarios.
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Por otro lado, Expensify cuenta con una calificacion de 4.4/5 en Capterra, siendo una
herramienta popular entre empresas que buscan optimizar la gestion de gastos mediante
la automatizacion del escaneo de recibos y la integracién con multiples plataformas
contables. Sin embargo, los usuarios reportan que la facilidad de uso, valorada con 4.4/5,
y la relacion calidad-precio, con 4.2/5, podrian mejorar, especialmente considerando su
precio de 20 USD al mes, 18,41€, que para algunos usuarios no justifica completamente
el servicio ofrecido. Ademas, la atencidn al cliente recibe una calificacion de 4.0/5, lo que

indica que existe margen de mejora en la asistencia a los usuarios.

En cuanto a Fintonic, la aplicacién se ha consolidado como una de las principales
opciones en el mercado espafiol para la gestion de finanzas personales. Segun el analisis
del periédico 20 Minutos (Sanchez, 2025), destaca por su interfaz intuitiva y la
categorizacion automatica de gastos, lo que facilita a los usuarios el control de sus
finanzas. No obstante, una de las principales criticas que recibe es su estrategia de
monetizacion, ya que promueve productos financieros como préstamos y seguros, lo que
genera dudas sobre la imparcialidad de sus recomendaciones. Asimismo, algunos
usuarios han reportado problemas con la sincronizacion bancaria, lo que afecta la
experiencia general de uso. Aunque Fintonic es una aplicacion gratuita, su modelo de
negocio basado en la comercializacion de productos financieros puede no gustar a todos

los usuarios.

Este analisis comparativo permite a ReceiptVault identificar su “océano azul” dentro del
mercado. Mientras que aplicaciones como Expensify y Pleo estan disefiadas
principalmente para empresas, centrandose en la automatizacion de gastos corporativos y
la integracidn con herramientas contables, ReceiptVault se orienta a un segmento poco
explotado centrado en los consumidores particulares. Esta caracteristica le permite
posicionarse en un espacio de mercado menos saturado, donde la automatizacion de

recibos no estd ampliamente desarrollada para el usuario final.

Por otro lado, aunque Fintonic ofrece una solida integracion con bancos y proporciona a
los usuarios una vision centralizada de sus finanzas, su enfoque se basa en la gestion de
cuentas bancarias y la recomendacion de productos financieros, sin priorizar la
digitalizacion eficiente de recibos. En este sentido, ReceiptVault busca ofrecer una
solucion intuitiva y accesible, combinando la facilidad de uso con una experiencia

personalizada para la gestion de documentos financieros. Esta estrategia responde a una
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necesidad creciente entre los usuarios particulares, quienes requieren herramientas que

automaticen la organizacion de sus recibos sin la complejidad de software empresarial.

Gréfico 2
Analisis del Blue Ocean Startegy

Blue Ocean Analysis
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Automatizacion de  Integracion con bancos  Facilidad de uso Analisis de gastos Orientacién al Coste para el usuario Personalizacion y
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Nota. Elaboracion propia

3. Estrategia de Marketing de Receipt Vault

3.1. Andlisis del mercado

En los dltimos afios, la digitalizacion de los servicios financieros ha impulsado la
necesidad de herramientas que mejoren la trazabilidad y el almacenamiento seguro de
documentos asociados a transacciones comerciales. La creciente adopcion de pagos
digitales y la automatizacion contable han incrementado la demanda de soluciones que
permitan una gestion mas eficiente de los recibos y facturas electronicas. La propuesta
de ReceiptVault se alinea con esta transformacién digital y mejora de la organizacion

financiera.
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La tecnologia financiera ha emergido como un motor de transformacion en la gestién
financiera, integrando innovaciones tecnoldgicas que optimizan la eficiencia operativa y
mejoran la experiencia del cliente. Segun Goyal et al. (2023), se proyecta que los ingresos
globales de las fintech alcanzardn 1,5 billones de dolares para 2030, representando
aproximadamente el 7% de los ingresos totales de servicios financieros a nivel mundial.
Este crecimiento se atribuye a la capacidad de las fintech para ofrecer soluciones
personalizadas y accesibles, adaptandose a las necesidades cambiantes de los
consumidores. Segun el informe de BCG, el sector financiero destaca por ser uno de los
mas rentables a nivel global, con un margen neto del 18%, superando la media del 10%
entre industrias. Esta alta rentabilidad ha fomentado un ecosistema propicio para la
innovacion fintech, ya que ofrece un entorno con amplias oportunidades de crecimiento

y escalabilidad.

Graéfico 3
Rentabilidad de la industria financiera frente a otras industrias

Net Margin (%) by Industry, Global

Represents a Banks have a
$2.37T profit pool ~ 30% net margin

~10%
average
net margin

FI RE Energy Consumer Manufact. TMT Pharma Other Retail

Nota. BCG, Global Fintech 2023

Ademas, la adopcion de tecnologias emergentes, como la inteligencia artificial y el
aprendizaje automatico, no solo a liberalizado el acceso a este sector, sino que ha
permitido a las fintech ofrecer servicios personalizados y mejorar la toma de decisiones
financieras, generando mas valor de cara a la experiencia del usuario (Gémez Alvarez,
2023). Asimismo, el desarrollo de estos ecosistemas digitales ha permitido que las fintech
adopten modelos de negocio mas flexibles y escalables. Esto ha sido clave en el

crecimiento del sector, permitiendo que los usuarios accedan a servicios financieros de
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manera inmediata y con una experiencia personalizada (Silicon Valley Bank, 2024). En
este contexto, los bancos tradicionales han debido adaptarse a la creciente competencia,
desarrollando estrategias de colaboracion con startups fintech (Sdnchez & Quintanero,

2022), lo cual puede ser beneficioso para ReceiptVault.

A nivel del mercado en el que opera ReceiptVault, el ecosistema fintech espafiol ha
experimentado una evolucion significativa en la Gltima década, consolidandose como un
mercado en expansion con un gran potencial de disrupcién. La mayor parte de las
empresas fintech en Espafia se concentran en Madrid, Barcelona y Valencia, con una
fuerte presencia de soluciones enfocadas en préstamos, pagos, inversion y digitalizacion
de la gestion fiscal y contable (EY, 2021). Dentro de esta Gltima categoria, la optimizacion
de procesos administrativos y financieros ha adquirido una importancia creciente. En este
contexto, han surgido soluciones tecnologicas dirigidas a facilitar la automatizacion de la
gestion documental y la digitalizacion de transacciones, lo que representa una

oportunidad clave para iniciativas como ReceiptVault.

Sin embargo, el acceso a financiacion sigue siendo uno de los desafios mas relevantes
para las fintech en Espafia. A pesar del crecimiento del sector y del interés creciente por
parte de inversores nacionales e internacionales, muchas startups enfrentan dificultades
para obtener los recursos necesarios que les permitan escalar sus modelos de negocio.
Entre 2018 y 2021, el mercado fintech espafiol registré una inversién acumulada de 949
millones de dolares a través de 340 transacciones, con un fuerte impulso de capital en
fases iniciales (EY, 2021). Esta dindmica sugiere que modelos innovadores como
ReceiptVault podrian captar el interés de inversores estratégicos en busca de soluciones

diferenciadas dentro del ecosistema financiero digital.

3.2. Perfil del cliente basado en datos de la encuesta

La identificacion del perfil del cliente es fundamental para el éxito de cualquier solucién
tecnoldgica orientada al consumo masivo, ya que permite comprender las necesidades y
preferencias del publico objetivo. Los resultados de la encuesta realizada (Anexo A 'y B)

proporcionan informacion valiosa sobre los potenciales usuarios de ReceiptVault,
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destacando patrones de comportamiento y expectativas en torno a la gestion digital de

recibos.
Gréfico 4 Gréafico n°5
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A partir de los resultados de la encuesta, el publico objetivo de ReceiptVault debe
centrarse en aquellos segmentos que presentan una mayor disposicion a utilizar la

herramienta y que enfrentan problemas recurrentes en la gestion de sus recibos.

Los datos sugieren que los estudiantes y jovenes profesionales son el segmento mas
receptivo a esta solucion (Grafico 6). Este grupo no solo muestra una mayor disposicion
a utilizar una aplicacion para gestionar recibos, sino que también tiene un comportamiento
de compra frecuente, con un 50% de los encuestados realizando entre 1y 3 compras por
semana y un 23% entre 3 y 5 compras semanales. Dado que el 73% de los encuestados
encuentra dificultades para localizar un recibo especifico cuando lo necesitay que el 31%
ha experimentado problemas econdmicos debido a la mala gestidn de estos, se confirma

la existencia de una necesidad real en el mercado.

En contraposicidn, los jubilados muestran una menor inclinacion a adoptar una aplicacion
para este problema. Este hallazgo sugiere que la estrategia de captacion de usuarios
deberia priorizar a un publico mas joven y digitalmente familiarizado en lugar de

enfocarse en segmentos con una menor propension al uso de herramientas tecnolégicas.
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Otro aspecto relevante es que tanto los jévenes de entre 18 y 22 afios como los mayores
de 40 tienen un seguimiento de sus gastos, lo que implica que hay un interés en la
monitorizacién de sus finanzas. Sin embargo, el 86% de los encuestados no usa ninguna
plataforma especifica para llevar un seguimiento, y el 14% restante lo hace manualmente
a través de Excel, lo que indica que no existe una solucion masiva y eficiente en el

mercado que resuelva este problema de manera automatizada.

El 87% de los encuestados estaria interesado en usar una aplicacion que simplifique la
organizacion de los recibos, validando la propuesta de valor de ReceiptVault. Entre las
funcionalidades més demandadas se encuentran la busqueda répida de recibos, la
organizacion automatica por categorias y las notificaciones para devoluciones o
vencimientos de garantias. Ademas, el 50% de los encuestados valoraria la integracion
de este servicio dentro de una aplicacion bancaria, lo que abre la posibilidad de

colaboraciones con entidades financieras para aumentar la adopcion del servicio.

Desde una perspectiva de monetizacion, el 56% de los encuestados, mayoritariamente
estudiantes (Gréafico 7) no estaria dispuesto a pagar por este servicio, mientras que el
porcentaje restante no pagaria mas de 5 euros al mes. Esto valida la adopcién de un
modelo freemium, que permite abarcar distintos segmentos de mercado al ofrecer una
version gratuita accesible para jovenes con ingresos limitados y, al mismo tiempo, una
opcion de pago con funciones avanzadas para profesionales con mayor poder adquisitivo.
Esta estrategia no solo amplia la base de usuarios y facilita la adopcion del servicio, sino
que también garantiza una fuente de ingresos sostenible adaptada a las diferentes

capacidades y necesidades del publico objetivo.
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Grafico 6
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Grafico 7
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3.3. Estrategia de las 7Ps del marketing de servicios

Para satisfacer esta necesidad identificada y fomentar la adopcion de la aplicacion, es
crucial desarrollar una estrategia de marketing que responda a las expectativas y
comportamientos del publico objetivo. En este contexto, el modelo de las 7Ps del
marketing de servicios ofrece un andlisis esencial para disefiar una propuesta de valor
atractiva y escalable. Este enfoque permite estructurar la estrategia comercial desde una
perspectiva integral, abordando tanto los elementos tangibles como intangibles del
servicio (lvy, 2008).

La propuesta de producto de ReceiptVault responde a una necesidad creciente de
digitalizacion y automatizacion en la gestion de recibos. La aplicacion ofrece
funcionalidades avanzadas de OCR, organizacion automatica de documentos y buasqueda
rapida de recibos. Estudios sobre digitalizacion financiera han demostrado que la
simplificacion de procesos es clave para la adopcion de nuevas tecnologias (Venkatesh,
Thong & Xu, 2012), por lo que el disefio de la plataforma prioriza una interfaz intuitiva
y una experiencia de usuario eficiente. Ademas, la aplicacién proporciona una
visualizacion clara y estructurada de los gastos mediante graficos interactivos, permite
recibir alertas sobre vencimientos de garantias y facilita la integracion con herramientas

de contabilidad personal.

La estrategia de monetizacion de ReceiptVault se basa en un modelo freemium con
enfoque de value-based pricing, alineando el precio del servicio con la percepcion de
valor del usuario en lugar de Unicamente con el coste de desarrollo o la competencia
(Partida, 2025). En primera instancia, la aplicacion ofrecerd acceso gratuito a
funcionalidades esenciales, como el almacenamiento basico de recibos y la busqueda
répida, reduciendo las barreras de entrada y fomentando la adopcion inicial.
Paralelamente, los usuarios podran acceder a una version premium con caracteristicas
avanzadas, como categorizacion automatica, almacenamiento ilimitado y visualizacion
detallada de patrones de gasto, incentivando la conversion de usuarios gratuitos en
clientes de pago. Este enfoque permite justificar un precio competitivo de entre 1-3€

mensuales o0 un pago anual reducido, similar a otros servicios digitales en el sector,
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como Fintonic Premium, que combina accesibilidad con funcionalidades diferenciadas

para usuarios premium.

La distribucién del servicio se centrara en canales digitales, facilitando la descarga de la
aplicacion en i0S, Android y version web. La adopcidn masiva de servicios financieros
digitales ha sido impulsada por la facilidad de acceso y la integracion con otras
plataformas (Anckaert, Sah, Tan & Varadarajan, 2024). En una primera fase,
ReceiptVault enfocard su crecimiento en la adquisicion directa de usuarios a traves de
estrategias digitales y campafias dirigidas a consumidores interesados en optimizar su
gestion de recibos. Paralelamente, se exploraran colaboraciones con pequefios comercios
y negocios locales, incentivando el uso de la aplicacion como alternativa digital para la
conservacion de recibos. A medida que la base de usuarios crezcay la propuesta de valor
se consolide, serd viable negociar alianzas estratégicas con fintechs y retailers mas
grandes, permitiendo la integracion automatica de compras y la emisién digital de recibos

dentro de la plataforma.

La estrategia de promocion se centrara en la captacion digital, optimizando la adquisicion
de usuarios a través de publicidad en redes sociales y campafias dirigidas en Google Ads
y Meta Ads. La segmentacion basada en habitos de compra y uso de aplicaciones
financieras permitira alcanzar un publico altamente interesado en la optimizacion de sus
finanzas personales. Ademas, para maximizar la efectividad de estas acciones,
ReceiptVault implementara una estrategia de performance marketing, un enfoque
publicitario basado en resultados que incluye modelos como PPC (Pago por Clic), CPA
(Coste por Adquisicion) y CPI (Coste por Instalacion). Estos permiten que los
anunciantes solo paguen por interacciones concretas, como clics en anuncios, descargas
de la aplicacion o registros en la plataforma, en lugar de pagar simplemente por la
exposicion (More, 2023). Asimismo, el marketing de influencers y microinfluencers en
el ambito de las fintech ha demostrado ser una estrategia efectiva para generar confianza
en productos digitales (Gupta & Mahajan, 2019). A esto se suma la posibilidad de
implementar un programa de referidos, en el que los usuarios actuales obtienen beneficios
al invitar a nuevos usuarios “invita a un amigo”, estrategia que ha sido clave en la

expansion de aplicaciones como Revolut.
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El factor humano en los servicios financieros es determinante para la percepcién de
confianza y satisfaccion del usuario (Tenesaca-Machucala & Rodriguez-Pillaga, 2022).
La estrategia de personas en ReceiptVault se centrara en un servicio de atencion al cliente
agil, con un equipo de soporte via chat y correo electrénico, complementado con chatbots

inteligentes que resuelvan consultas béasicas.

El proceso de uso de ReceiptVault debe ser intuitivo y eficiente, facilitando la
digitalizacion y organizacion de recibos sin generar friccion para el usuario. Dado que en
esta primera fase no sera posible la integracion con entidades bancarias, la aplicacion se
centrara en la captura de recibos mediante escaneo, permitiendo a los usuarios digitalizar
sus tickets fisicos con la camara del dispositivo. Mediante tecnologia OCR, la aplicacion
extraera automaticamente los datos esenciales, como fecha, importe y nombre del
comercio, clasificandolos en categorias predefinidas. Este enfoque optimiza la gestion de
recibos sin requerir de un ingreso manual de informacion, lo que mejora la experiencia
de usuario y fomenta la adopcion del servicio. Una vez que la aplicacion haya alcanzado
una adopcidn estable, se explorardn mejoras tecnologicas para ampliar las capacidades de

automatizacion y ofrecer una experiencia mas completa.

Finalmente, la evidencia fisica, aunque menos tangible en servicios digitales, desempefia
un rol crucial en la confianza del usuario. La aplicacion debe reflejar un disefio
profesional y moderno, con una interfaz clara y accesible. La presencia en marketplaces
confiables como Google Play y App Store, respaldada por valoraciones positivas,
refuerza la percepcion de seguridad. Ademés, obtener certificaciones de entidades
financieras y asociaciones de proteccion al consumidor permitira consolidar la reputacion
del servicio (Sobrino, 2020).

3.4. Estrategia de Posicionamiento, Branding y Comunicacion

Para consolidarse en el mercado, ReceiptVault debe diferenciarse como la solucién méas
intuitiva y eficiente para la gestion de recibos digitales. Su posicionamiento, branding y
comunicacion deben estar alineados con las expectativas del publico identificado,
destacando la simplicidad, la automatizacién y la seguridad como ejes centrales de su

propuesta de valor.
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Posicionamiento

El posicionamiento de ReceiptVault debe centrarse en su capacidad para transformar un
proceso tradicionalmente manual y tedioso en una experiencia rapida y sin esfuerzo. Su
valor diferencial reside en la facilidad con la que los usuarios pueden digitalizar,
almacenar y recuperar sus recibos sin necesidad de conservar documentos fisicos. A
diferencia de plataformas como Expensify o Fintonic, que integran funcionalidades
financieras mas complejas, ReceiptVault se especializa exclusivamente en la organizacién
eficiente de recibos, evitando la sobrecarga de herramientas innecesarias y garantizando
una experiencia simple y efectiva. Para lograr una adopcién masiva, la comunicacion del
posicionamiento debe resaltar tres atributos clave: comodidad, rapidez y seguridad. La
aplicacion debe presentarse como una herramienta que elimina el desorden y el estrés
asociado a la acumulacion de recibos, ofreciendo una solucion accesible para cualquier

usuario, sin importar su nivel de familiaridad con herramientas digitales.

Branding

La identidad de ReceiptVault refleja innovacién, accesibilidad y confiabilidad. El disefio
de laaplicacion se centra en la simplicidad, con una interfaz minimalista y una navegacion
intuitiva que permite al usuario comprender su funcionamiento sin necesidad de tutoriales
complejos. La paleta de colores, dominada por tonos azules y blancos, refuerza la
sensacion de seguridad y profesionalismo, mientras que el logotipo evoca organizacion y
eficiencia, asi como el nombre de la marca, ReceiptVault, reflejo de su proposito
principal. La palabra “Vault”, que significa "caja fuerte" en inglés, evoca seguridad,
almacenamiento y proteccion, conceptos clave en la propuesta de valor de la aplicacion.
Asi como una caja fuerte resguarda documentos valiosos, ReceiptVault se posiciona como
el espacio digital mas seguro para almacenar y gestionar recibos sin riesgo de pérdida o
deterioro. A continuacion, se presenta el logo de ReceiptVault que recoge las ideas

anteriormente mencionadas.
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Imagen 1

Logo de ReceiptVault

Receipt
Vault

11\

Nota. Elaboracion propia

Comunicacién y promocion

El tono de comunicacién de ReceiptVault es claro, actual, accesible y orientado a la
accion, transmitiendo confianza y facilidad de uso sin tecnicismos innecesarios. En base
a esto, la estrategia de comunicacion combina educacion del usuario, publicidad digital
segmentada y estrategias de viralizacion para maximizar la captacion y retencion de

clientes.

Por un lado, se implementara una estrategia de marketing de contenido que combina
publicaciones en el blog, redes sociales y plataformas de video como TikTok, Instagram
y YouTube, destacando cémo la digitalizacion de recibos optimiza la gestién financiera
personal. Ademas, se integraran testimonios reales, permitiendo que los propios usuarios
compartan su experiencia y beneficios, reforzando la credibilidad del servicio y la
actividad en la comunidad de usuarios. Paralelamente, se desarrollaran demostraciones
interactivas que muestren la facilidad de uso de la aplicacidn, eliminando barreras de

adopcion y generando confianza en nuevos usuarios.

Por otro lado, para maximizar la adquisicién de usuarios, ReceiptVault, combina
publicidad digital segmentada, un programa de referidos y colaboraciones estratégicas. A
través de camparias publicitarias en Google y Meta, optimizadas mediante modelos PPC,
CPA y CPI, se alcanza a usuarios con un alto interés en soluciones de organizacion
financiera, asegurando un uso eficiente del presupuesto publicitario. El programa de
referidos refuerza el crecimiento orgéanico, incentivando a los usuarios actuales a invitar

a nuevos clientes a cambio de beneficios exclusivos (Alvarado, 2024).
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3.5. KPIs y métricas de seguimiento del plan de marketing

El desarrollo y la consolidacion de ReceiptVault requieren un seguimiento detallado de
su desempefio en cada fase de implementacion. Este apartado se enfoca en la medicion
de las métricas clave derivadas del plan de marketing, proporcionando una vision
cuantificable de su impacto y efectividad. Més alla de lanzar estrategias de adquisicion y
fidelizacién, es fundamental medir su impacto con indicadores cuantificables que
permitan identificar oportunidades de mejora y optimizar recursos. En este sentido,
los Indicadores Clave de Rendimiento (KPIs) proporcionan una vision objetiva del
rendimiento en areas criticas como la captacion de usuarios, el engagement, la conversion
a pago Y la satisfaccion del cliente (Cernisevs, 2023). A través de métricas realistas y
alineadas con la naturaleza de una Fintech en fase de Producto Minimo Viable, es posible
monitorear el progreso de la aplicacion y tomar decisiones estratégicas basadas en datos
(Kaganski et al., 2017).

La captacion de usuarios es un pilar fundamental en la estrategia de crecimiento de
ReceiptVault. Para medir su efectividad, se emplean métricas que reflejan el rendimiento
de las campafas de adquisicion y su impacto en la conversién de usuarios. EI Coste de
Adquisicién de Cliente (CAC) es un indicador clave que permite determinar la inversién
necesaria para captar un nuevo usuario. Este calculo se realiza dividiendo la inversién
total en marketing y ventas entre el nimero de usuarios adquiridos en un periodo
determinado. Dado que la estrategia de marketing de ReceiptVault se basa en un enfoque
de performance marketing, que incluye modelos de CPC, CPA 'y CPI, el calculo del CAC
considera estos costes junto con la inversion en campafias adicionales destinadas a la
promocion de la aplicacion. Segun las estimaciones realizadas en forma de rangos, el
coste total del plan de marketing, escogiendo las cifras mas restrictivas asciende a 3.600
euros, lo que resulta en un CAC de 18 euros por usuario adquirido. Este valor refleja la
inversion necesaria en esta etapa inicial del proyecto, en la que la dependencia de
estrategias de pago es mayor y aun no se ha consolidado un canal de adquisicién orgénica.
Sin embargo, es importante destacar que en fases tempranas de una startup, especialmente
en un MVP, es habitual que el CAC sea relativamente més alto debido a la necesidad de
generar visibilidad y atraer los primeros usuarios. A medida que ReceiptVault optimice

sus campafas publicitarias, mejore la conversion de usuarios y refuerce estrategias de
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crecimiento organico, como el programa de referidos y la captacion a través de contenido
digital, se espera una reduccién progresiva de este coste. La combinacion de una mejor
segmentacion en la publicidad, un incremento en la tasa de retencion y la fidelizacion de
usuarios permitira que el CAC se acerque a valores mas sostenibles, mejorando asi la

rentabilidad y escalabilidad del negocio a largo plazo.

Tabla 3
Composicion del presupuesto de Marketing
Indicador Rango

Coste medio por click (CPC) 0,2-0,3€
Numero total de clicks 2000-4000
Coste medio de instalacion (CPI) 5,5-10,5€
Numero medio de instalaciones/mes 200
Coste por accidn (CPA) 3-4€
Eventuales campanas de marketing 1.500€
Coste total del plan de marketing* 3.600€
CAC 18,00 €
*Composicion del presupuesto del plan de marketing: CPC+CPA+CPIl+campanas

Nota. Elaboracién propia

Otro KPI relevante es la Tasa de Conversion (CVR), que mide el porcentaje de visitantes
que completan el registro en la aplicacion tras interactuar con campafias de captacion. En
aplicaciones startups fintech, este valor oscila entre 5% y 8%, reflejando la capacidad de
la plataforma para convertir trafico en usuarios activos (Irvine, 2024). Ademas, el nUmero
de usuarios activos en los primeros 6 meses proporciona una vision clara del volumen de
usuarios recurrentes, estableciéndose como un objetivo inicial alcanzar entre 1.000 y

2.000 usuarios activos en los primeros seis meses, es decir aproximadamente 160 al mes.

Maés alla de la captacion, la viabilidad del modelo de negocio depende de la capacidad de
ReceiptVault para retener usuarios y fomentar su uso recurrente. La tasa de retencion mide
el porcentaje de usuarios que contintan utilizando la aplicacion después de un periodo

determinado. Estudios sobre aplicaciones Fintech sugieren que una retencion mensual del
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25% es un indicador comun de adopcion y fidelizacion (Argyle, 2024). En contraste,
la tasa de cancelacion, conocida en inglés como churn rate, evalda la proporcion de
usuarios que abandonan el servicio; en Fintech con modelo freemium, un churn anual

inferior al 20% es considerado un estandar competitivo (Rahman et al., 2024).

El modelo de monetizacion de ReceiptVault se basa en un enfoque freemium, con una
conversion progresiva de usuarios gratuitos a clientes premium. Para medir esta
evolucion, se considera latasa de conversion a premium (CVR), que representa el
porcentaje de usuarios que optan por la version de pago. En startups espafiolas con
modelos similares, esta cifra suele situarse entre el 2%y 3% en etapas iniciales (Giménez,
2025). El valor de vida del cliente (CLV) es otro indicador clave de monetizacion, ya que
estima los ingresos generados por cada usuario a lo largo de su permanencia en la
aplicacion (Beaudin, Dennehy & Grudnowski, 2017). Teniendo en cuenta que el ciclo de
vida de un usuario en fintechs es de entre 12 a 18 meses, realizando el célculo estimamos

un CLV de 48€ por usuario.

Finalmente, en relacién a la satisfaccion de los usuarios, el denominado Net Promoter
Score (NPS) mide la lealtad de los usuarios y su disposicion a recomendar la aplicacion
(Dawes, 2024). Segun sefiala Raileanu (2024), en el sector de servicios financieros, la
media del NPS es de 73 lo cual refleja una sélida satisfacciéon y confianza en este tipo de
servicios, por lo que se considera que un NPS realista para ReceiptVault oscilaria entre
50y 60.

Tabla 4
Principales métricas del plan de Marketing
Plan de marketing KPls Rango
C . Coste de adquisicion de usuarios (CAC) 18€
Adquisicion de usuarios =

Tasa de conversion (CVR) 3-5%
Usuarios activos los 6 primeros meses 1000
Retenci6én de usuarios Tasa de retencién 25%
Tasa de cancelacién (Churn Rate) 20%
Monetizacion Client Lifetime Value (CLV) 45 €
Satisfaccion del cliente (CRM) Net Promoter Score (NPS) 50-60

Nota. Elaboracién propia
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Si bien los KPIs iniciales de ReceiptVault no son aun totalmente competitivos, reflejan
una fase temprana en la que es habitual que métricas como el CAC, la retencion y la
conversidn a premium sean menos Optimas. A medida que la startup evolucione, se espera
reducir progresivamente estos costes y mejorar la retencion mediante la optimizacion de
campanfias, el crecimiento organico y el fortalecimiento del engagement del usuario. Esta
evolucion permitira alinear las métricas con estandares mas sostenibles y competitivos en

el sector.

4. Plan de Operaciones, Recursos Humanos y Financiero

4.1. Plan de Operaciones y RRHH

En esta parte del trabajo vamos a definir tanto el plan operacional como el de recursos
humanos para ReceiptVault, en el que se establecen las bases para el desarrollo e
implementacion de la aplicacion garantizando su viabilidad y una sostenibilidad de este

funcionamiento gracias a un equipo humano cualificado.

Para la constitucion legal de ReceiptVault, se ha elegido la figura de Sociedad de
Responsabilidad Limitada (S.L.) debido a su flexibilidad y a la proteccion que ofrece a
los socios. Este modelo permite limitar la responsabilidad de los fundadores al capital
aportado, minimizando riesgos personales en caso de deudas o dificultades financieras.
Ademas, tras la entrada en vigor de la Ley 18/2022, el capital social minimo se ha
reducido a 1 euro, aunque hasta alcanzar los 3.000 euros se deben cumplir ciertas
condiciones, como destinar parte de los beneficios a reservas y asumir una
responsabilidad solidaria en caso de liquidacién con deudas; lo cual facilita su creacion y
operatividad en etapas iniciales (Garrigues, 2022). Dado que la empresa cuenta con dos
socios, esta opcidn resulta mas adecuada que el régimen de autbnomo, ya que proporciona
una mayor seguridad juridica y favorece el crecimiento del negocio (Fernandez, 2021).
Ademaés, la S.L. facilita la entrada de inversores mediante ampliaciones de capital y ofrece

un régimen fiscal competitivo para pequefias empresas en crecimiento (L6opez, 2008).

En términos de arquitectura, ReceiptVault se construye como una plataforma escalable

gue combina almacenamiento en la nube con procesamiento de datos avanzado mediante
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IA y OCR. Este ultimo componente resulta esencial para automatizar la digitalizacion de
recibos y extraer informacion de forma precisa, permitiendo que los usuarios no solo
almacenen sus tickets, sino que puedan categorizarlos y analizarlos con facilidad. La
integracion de una base de datos estructurada y un sistema de busqueda optimizado es
clave para que la aplicacion no solo sea un repositorio digital, sino una herramienta de

gestion eficiente (Naeem, 2024).

El desarrollo de ReceiptVault se llevara a cabo con un equipo reducido pero altamente
especializado, alineado con las mejores practicas de startups tecnoldgicas exitosas. La
estructura inicial del equipo estara compuesta por cuatro personas clave: un desarrollador
con experiencia en software y ciberseguridad, responsable del disefio y mantenimiento de
la infraestructura tecnoldgica; dos CEOs encargados de la direccion estratégica, la toma
de decisiones clave y la captacion de inversion; y un especialista en marketing, cuya labor
sera disefiar e implementar estrategias de adquisicion y fidelizacion de usuarios. Esta
configuracién se basa en el modelo de adhocracia, caracterizado por su flexibilidad y
capacidad de adaptacién en entornos dindmicos y competitivos (Mintzberg, 1980). En
funcion de las necesidades del proyecto y de la evolucién de la aplicacion, se valorara la
incorporacion puntual de profesionales adicionales que contribuyan al crecimiento y
mejora del sistema. Esta estructura organizativa estd disefiada para fomentar la
innovacion, agilidad y eficiencia, elementos fundamentales para el éxito de ReceiptVault

en el competitivo mercado de las aplicaciones Fintech.
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Imagen 2

Estructura de organizacion de ReceiptVault

Unicos accionistas

Desarrollador

Marketing y ventas

Colaboradores

externos

Soporte técnico o
asesoramiento legal

Nota. Elaboracion propia

Dado que la empresa opera con una estructura reducida en sus primeras fases, se prioriza
la flexibilidad laboral, la cultura de innovacion y un sistema de incentivos alineado con
el crecimiento del negocio. La combinacién de estos factores no solo mejora la
productividad del equipo, sino que también fomenta un ambiente dinamico que favorece
la creatividad y la toma de decisiones agiles (Baron & Hannan, 2002). Uno de los pilares
fundamentales de la estrategia de gestion de talento es la implementacién de un modelo
de trabajo hibrido o remoto, lo que permite atraer perfiles altamente cualificados sin
restricciones geogréaficas. Esta modalidad no solo optimiza los costes operativos, sino que
también responde a las expectativas de los profesionales del sector tecnoldgico, quienes
valoran la autonomia y la conciliacion entre la vida personal y laboral (Bloom et al.,
2015). Para fortalecer la cohesion del equipo en este entorno descentralizado, se

estableceran encuentros periddicos presenciales, actividades de team building y
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herramientas de comunicacion efectivas que garanticen la coordinacion y el compromiso
de los empleados. Ademaés, se implementara un sistema de incentivos basado en
participacion en equity, una estrategia habitual en startups tecnoldgicas para atraer talento
clave sin incurrir en elevados costes salariales iniciales (Kaplan & Strémberg, 2003). Este
modelo permite que los empleados se involucren activamente en el crecimiento de la

empresa, alineando sus intereses con los objetivos estratégicos de ReceiptVault.

Para medir la efectividad de esta estrategia de RRHH, se han definido las métricas
esperadas que se presenta en la siguiente tabla, para reflejar los objetivos estratégicos en
la atraccion, retencion y desarrollo del talento. Se busca optimizar el coste y tiempo de
contratacion, asegurando procesos agiles y eficientes. La calificacion del talentoy
el nivel de satisfaccion laboral seran indicadores clave para garantizar un equipo
altamente cualificado y motivado. Ademas, la empresa prioriza la retencion del talento y
el crecimiento interno, fomentando un periodo de promocién interna reducido como
incentivo para los empleados. Estos objetivos aseguran un entorno laboral sélido y

alineado con el crecimiento de ReceiptVault.

Tabla 5

Principales métricas del plan de RRHH
...k _
Coste por contratacién Menos de 5000 €
Tiempo medio de contratacion Entre 30 y 45 dias
Calificacion del talento contratado Evaluacion de desempeno: +80% con sobresaliente
Nivel de satisfaccién laboral | =~ Masdel75%
Tasa de retencion del talento Entreel 80 y95%deretencionanual
Indice de promociéninterna | 20-30% de los empleados promovidos inetrnamente cada afio

Nota. Elaboracion propia

El roadmap de desarrollo de ReceiptVault sigue una planificacion en fases para garantizar
una implementacion efectiva. En una primera etapa, se trabajara en la conceptualizacion
del producto, la definicion de la arquitectura del sistema y la elaboracion de prototipos
que permitan validar la experiencia de usuario (Kutub, 2024). A continuacion, se presenta
el prototipo desarrollado con la aplicacion Marvel, una herramienta que ha permitido
conceptualizar y visualizar el disefio de la aplicacion de manera interactiva. Ademas, se

ha creado una cuenta de Instagram con el objetivo de establecer un MVP y analizar la
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percepcion del mercado, permitiendo evaluar el interés de los potenciales usuarios y

ajustar la propuesta de valor en funcién de sus interacciones y feedback.

Imagen 3

Instagram de ReceiptVault

rv_receiptvault

rv_receiptvault 4 Help Us Build ReceiptVault - Take Our
Survey!

We're on a mission to revolutionize receipt management, and
we need YOUR help! Take just 2 minutes to fill out our quick
survey and share your thoughts. Your feedback will shape the
future of ReceiptVault.

[ Click here to participate:
https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSd9MzJkzykvPLm
EhKRk7dsZHuzzoH1JNC6In2rzubmSbs6SfA/viewform?
usp=sf_link

Every response brings us closer to creating a tool that
simplifies life and transforms how you manage receipts. Thank
you for being part of our journey! @'

#ReceiptVault #Innovation #Survey #BePartOfTheChange

5 sem Ver traduccién

Qv W

@ Afade un comentario...

Nota. Instagram de ReceiptVault

Imagen 4

Prototipo de la app

Receipt Vault Receipt Vault
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Nota. Elaboracion propia con la herramienta Marvel

Posteriormente, en la fase de desarrollo, se procedera a la programacion del backend y

frontend, asi como a la integracion de los médulos de procesamiento de imagenes y

almacenamiento de datos. El backend serd el nucleo de la aplicacion, encargado de

procesar la informacidn, gestionar la base de datos y garantizar la seguridad del sistema,

mientras que el frontend se centrara en la interfaz grafica y la experiencia de usuario,
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asegurando una navegacion intuitiva y fluida en dispositivos méviles (Ferry Mestre, s.f.).
Una vez finalizado el desarrollo inicial, se llevara a cabo una fase de pruebas en la que se
evaluard el rendimiento del sistema, la precision del OCR y la estabilidad de la
plataforma. Finalmente, la aplicacion sera lanzada en una version beta con un grupo
reducido de usuarios para detectar posibles mejoras antes de su despliegue en el mercado
(Andion, s.f.).

Para orientar el desarrollo y asegurar el éxito de ReceiptVault, se han definido una serie
de KPIs operativos que establecen expectativas de desempefio clave. Estos indicadores
sirven como referencia sobre el nivel de eficiencia que debe alcanzar la aplicacion para
diferenciarse en el mercado. Para su definicion, se han tomado como referencia los
valores promedio del sector (Rao, 2024; OmniAl, 2025; Ravoof, 2020; Martinez, 2025;
Angulo, 2019), estableciendo métricas optimizadas que mejoren el desempefio de la
aplicacién. Para asegurar una experiencia de usuario fluida, se han establecido métricas
como el tiempo de respuesta de la aplicaciéon y el tiempo de carga de la interfaz. Estos

KPIs servirdan como base para la optimizacién continua de la plataforma y la mejora de

su usabilidad.

Tabla 6

Principales métricas del plan operacional

KPI ReceiptVault Referencia mercado

Tiempo medio de procesamiento de un recibo 2-3 segundos 3-5 segundos
Precision del OCR en extraccién de datos 95-98% 90-95%
Tiempo de respuesta de la aplicacion Menos de 1 segundo 1-2 segundos
Tasa de éxito en la exportacidon de recibos 95% 90-95%
Tiempo de carga de la interfaz Menos de 1.5 segundos 1.5-2 segundos

Nota. Elaboracién propia

4.2. Plan econdmico-financiero

Finalmente, para el desarrollo del plan financiero. Para la proyeccion de los primeros tres
afos, se han tomado como referencia los estudios de Fuertes-Callén, Cuellar-Fernandez
y Serrano-Cinca (2020), asi como el analisis de Gavin Cassar (2014). Estas fuentes han

servido como base metodoldgica para la modelizacion econdémica de la empresa,
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garantizando estimaciones alineadas con la realidad del mercado y las dindmicas propias
de startups tecnoldgicas. Ademas, las proyecciones incorporan datos sectoriales y

supuestos de crecimiento derivados del analisis de mercado desarrollado en este trabajo.

Cuenta de pérdidas y ganancias

Para evaluar la viabilidad del proyecto, se han elaborado proyecciones financieras que
incluyen el Estado de Resultados (P&L), el Estado de Flujos de Efectivo y el Balance
General, modelados de forma mensual para asegurar una vision mas detallada de la
evolucion de la compaiiia. No obstante, para una presentacion méas general, se exponen
los resultados anuales. EI modelo financiero parte de la hip6tesis de un precio medio anual
por usuario premium de 14,63 € en el primer afio, con un crecimiento proyectado del 43%
anual, alcanzando los 29,74 € en el tercer ano. Este incremento se fundamenta en la
mejora del producto y la creciente demanda del servicio. La tasa de conversién
de usuarios de pago se estima en un 16% en el primer afio, aumentando progresivamente
hasta el 20% en el tercer afio, reflejando la consolidacion del modelo de negocio. Para
determinar el total de usuarios activos, se considera el flujo neto entre nuevas altas y

usuarios que abandonan el servicio, con un churn rate proyectado entre el 3% y 4% anual.

En términos de costes, los costes de ventas se desglosan en infraestructura y gestion de
datos, representando un 2% y 3% de los ingresos, respectivamente. A esto se suman
los gastos de personal, que incluyen roles clave en operaciones, marketing, ventas,
tecnologia y administracion, asi como los gastos operativos relacionados con licencias,
publicidad, software y otros servicios esenciales. El EBITDA resultante tras consolidar
estos factores proporciona una visién clara sobre la rentabilidad operativa de
ReceiptVault.

Estado de Flujos de Efectivo

El flujo de caja se construye partiendo del EBITDA, al cual se le aplican ajustes
por CAPEX, estimado en un 1% del EBITDA para cubrir inversiones en equipamiento
tecnoldgico. Asimismo, se han contemplado otras salidas de caja, incluyendo el pago de
impuestos, fijados en un 10% del EBITDA, reflejando los beneficios fiscales habituales

en startups en fase inicial.
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Balance de Situacion

Para la construccion del balance, se ha estimado un nivel de caja suficiente para garantizar
la operatividad de la empresa, ajustado anualmente segun la generacién de flujo de caja.
El modelo sigue un enfoque asset-light, minimizando la inversion en activos fijos
mediante la subcontratacion de infraestructura, priorizando en su lugar la inversion

en activos intangibles, como el software y el desarrollo tecnoldgico.

Tabla 7
Los tres estados financieros de ReceiptVault (Escenario base)
vi ¥2
P&L Personnelcosts (61,649) Operating costs (15,433)
Y1 Y2 Y3| |[Operations (5,475) Operations (3,600)
Revenue 28,993 179,166 490,105 |Sales (17,411 Sales (2,073)
Ticket 14.63 20.86 29.74 Marketing (9,198) Marketing (2,000)
9% growth 43% 43% R&D (13,797) R&D (2,700)
Paying users 1,982 8,588 16,478| [Admin (13,359) Admin (5,060)
9% paying users 16% 19% 20% Data Protection (2,409) |
Active users EoP 12,385 45,203 82,390 |, s Lt;;';sse per CS 2,600
New users 1,800 5,500 5,000 Operations 2 Traveling 293
Churned users 441 1,228 2,393 |sates 6 Transport 880
% Churn 4% 3% 3% | |Marketing 3 Events 900
Active users BoP 11,026 40,931 79,783 |R&D 4 Meta and Google 1,500
Cost of sales 1,450 8,958 24,505 |Admin 3 PR 500
Infrastructure 580 3,583 9,802 |Data Protection 1 Software 2,700
% on revenue 2% 2% 2% Office 2,000
Data 870 5,375 14,703 | |Staff Accounting 540
% on revenue 3% 3% 3% | [CS1 25,000 Legal 720
Gross Margin 27,543 170,208 465,600| |CS2 25,000 Other 1,800
% Margin 95% 95% 95% | [CS3 -
Personnel costs (61,649) (83,220) (96,032)| [CS4 -
Operating costs (15,433) (19,753) (20,353) | |Head of sales 40,000
EBITDA (49,538) 67,235 349,215| [AE 25,000
EBITDA Margin % -171% 38% 719% | | 25,000
AE 25,000
Cash Flow Statement AE -
Y1 Y2 Y3| |AE -
EBITDA (49,538) 67,235 349,215 |SDR 22,000
Capex (Maintenance) (495) 672 3,492| [SDR 22,000
Other Adjustments (8,392) (48,767) 2,101 |VP Marketing 40,000
Taxes 4,954 (6,723) (34,922) [PR 22,000
Net Change in Cash (53,471) 12,417 319,887/ |BOR 22,000
Check ~ ~ ~ CTO 60,000
Developer 22,000
Balance Sheet B:X::zg:: iiggg
Y1 Y2 Y3| |ceo eo:ooo
Current Assets 354,529 369,946 691,833 Head of finance 40,000
Cash 346,529 358,946 678,833 HR 22,000
Account Receivables 8,000 11,000 13,0001 |office manager _
Non-Current Assets 55,000 160,000 465,000| |7 22,000
PPE 5,000 10,000 15,000
Intangible Assets 50,000 150,000 450,000
Total Assets 409,529 529,946 1,156,833
Current Liabilities 18,000 22,000 25,000
Short Term Liabilities 10,000 11,000 12,000
Account Payables 8,000 11,000 13,000
Non-Current Liabilities 15,000 20,000 25,000
Long Term Debt 15,000 20,000 25,000
Equity 361,529 405,711 704,711
Retained Earnings 15,000 82,235 402,122
Total Liabilities 409,529 529,946 1,156,833

Nota. Elaboracion propia
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Tabla 8

Principales métricas del plan financiero (Escenario base)

Key Metrics

Operating Metrics

LTV 348 661 942
Avg ticket 15 21 30
Gross margin 1 1 1
Lifetime 25 33 33
Churn 0 0 o]
CAC 17 8 10
Acquisition cost 30,682 42,448 47,674
New accounts 1,800 5,500 5,000
LTV/ CAC 0.86 2.70 3.12

Profitability Metrics

Gross Profit Margin 95% 95% 95%
EBITDA Margin (171%) 38% 71%
ROA (12%) 13% 30%
ROE (14%) 17% 50%

Liquidity Metrics
Current Ratio 19.7x 16.8x 27.7x
Cash Ratio 0.8x 0.7x 0.6x

Nota. Elaboracién propia

Escenarios Financieros

Dado el impacto de factores externos en la evolucion del negocio, se han desarrollado tres
escenarios: base, positivo y negativo, ajustando variables clave como el precio del

servicio, la conversién de usuarios de pago y la tasa de abandono.

En el escenario positivo, se proyecta un incremento del precio un 10% por encima del
escenario base, con un crecimiento mas acelerado de los usuarios de pago, alcanzando
un 28% en el tercer afio, mientras que el churn rate se mantiene estable en el 3-4%. En
contraste, el escenario negativo contempla un crecimiento del precio un 10% inferior al
modelo base, con una conversién de usuarios de pago estancada en el 16%, y un churn

rate elevado al 6%, lo que impactaria la rentabilidad y la liquidez de la empresa.
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Tabla 9

Los tres estados financieros de ReceiptVault (Escenario optimista)

Positive Case Scenario Cash Flow Statement

P&L Y1 Y2 Y3
Y1 Y2 Y3 EBITDA (49,538) 110,075 644,882
Revenue 28,993 222,006 785,772 Capex (Maintenance) (495) 672 3,492
Ticket 14.63 29,32 34.06 Other Adjustments (8,392) (48,767) 2,101
% growth 53% 53% Taxes ; 4,954 (6,723) (34,922)
Paying users 1,082 9,945 23,069 Net Change in Cash (53,471) 55,257 615,554
% paying users 16% 22% 28%
Active users EoP 12,385 45,203 82,390 Balance Sheet
New users 1,800 5,500 5,000 Y1 Y2 Y3
Churned users 441 1,228 2,393 Current Assets 354,529 369,946 691,833
% Churn 4% 3% 3% Cash 346,529 358,946 678,833
Active users BoP 11,026 40,931 79,783 Account Receivables 8,000 11,000 13,000
Cost of sales 1,450 8,958 24,505 Non-Current Assets 55,000 160,000 465,000
Infrastructure 580 3,583 9,802 PPE 5,000 10,000 15,000
Intangible Assets 50,000 150,000 450,000
% on revenue 2% 2% 2% Total Assets 409,529 529,946 1,156,833
Data 870 5,375 14,703 o
9% on revenue 30 30 30 Current Llab.llltfels. 18,000 22,000 25,000
R Short Term Liabilities 10,000 11,000 12,000
;";:;;:rg'" 275;:;? 2 ‘z;gf: 761;;7 Account Payables 8,000 11,000 13,000
Non-Current Liabilities 15,000 20,000 25,000
Personnel costs (61,649) (83,220) (96,032) Long Term Debt 15,000 20,000 25,000
Operating costs (15,433) (19,753) (20,353) Equity 361,529 405,711 704,711
EBITDA (49,538) 110,075 644,882 Retained Earnings 15,000 82,235 402,122
EBITDA Margin % -171% 50% 82% Total Liabilities 409,529 529,946 1,156,833

Nota. Elaboracion propia

Tabla 10

Principales métricas del plan financiero (Escenario optimista)

Key Metrics

Operating Metrics

LTV 348 661 942
Avg ticket 15 21 30
Gross margin 1 1 1
Lifetime 25 33 33
Churn 0 0 0
CAC 17 8 10
Acquisition cost 30,682 42,448 47,674
New accounts 1,800 5,500 5,000
LTV/ CAC 0.86 2.70 3.12

Profitability Metrics

Gross Profit Margin 95% 96% 97%
Net Profit Margin (171%) 50% 82%
ROA (12%) 21% 56%
ROE (14%) 27% 92%

Liquidity Metrics
Current Ratio 19.7x 16.8x 27.7x
Cash Ratio 0.8x 0.7x 0.6x

Nota. Elaboracién propia
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Tabla 11

Los tres estados financieros de ReceiptVault (Escenario pesimista)

Negative Case Scenario Cash Flow Statement

P&L Y1 Y2 Y3
Y1 Y2 y3| |EBITDA (50,054) 24,552 188,274
Revenue 28,477 136,484 329,164 Capex (Maintenance) (495) 672 3,492
Ticket 14.63 19.40 25.72 Other Adjustments (8,392) (48,767) 2,101
% growth 33% 23% Taxes ) 4,954 (6,723) (34,922)
Paying users 1,946 7,036 v 12,799 Net Change in Cash (53,988) (30,265) 158,946
% paying users 16% 16% 16%
Active users EoP 12,164 43,975 79,996 Balance Sheet
New users 1,800 5,500 5,000 Y1 Y2 Y3
Churned users 662 2,456 4,787( |Current Assets 354,529 369,946 691,833
% Churn 6% 6% 6% Cash 346,529 358,946 678,833
Active users BoP 11,026 40,931 79,783|  |Account Receivables 8,000 11,000 13,000
Cost of sales 1,450 8,958 24,505 Non-Current Assets 55,000 160,000 465,000
Infrastructure 580 3,583 9,802| |PPE 5,000 10,000 15,000
Intangible Assets 50,000 150,000 450,000
% on revenue 2% 2% 2% | |Total Assets 409,529 529,946 1,156,833
Data 870 5375 14,708 Current Liabilities 18,000 22,000 25,000
% on revenue 3% 3% 3% | |Short Term Liabilities 10,000 11,000 12,000
?’°ss iargin 27’°f7 127’5f5 304’65’9 Account Payables 8,000 11,000 13,000
% Margin 95% 93% 93% | [Non-Current Liabilities 15,000 20,000 25,000
Personnel costs (61,649) (83,220) (96,032) Long Term Debt 15,000 20,000 25,000
Operating costs (15,433) (19,753) (20,353)[  |Equity 361,529 405,711 704,711
EBITDA (50,054) 24,552 188,274 Retained Earnings 15,000 82,235 402,122
EBITDA Margin % -176% 18% 57% Total Liabilities 409,529 529,946 1,156,833

Nota. Elaboracion propia

Tabla 12

Principales métricas del plan financiero (Escenario pesimista)

Key Metrics

Operating Metrics

LTV 348 661 942
Avg ticket 15 21 30
Gross margin 1 1 1
Lifetime 25 33 33
Churn 0 0 0
CAC 17 8 10
Acquisition cost 30,682 42,448 47,674
New accounts 1,800 5,500 5,000
LTV/ CAC 0.86 2.70 3.12

Profitability Metrics

Gross Profit Margin 95% 93% 93%
Net Profit Margin (176%) 18% 57%
ROA (12%) 5% 16%
ROE (14%) 6% 27%

Liquidity Metrics
Current Ratio 19.7x 16.8x 27.7x
Cash Ratio 0.8x 0.7x 0.6x

Nota. Elaboracién propia
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4.3. Objetivos a corto y largo plazo

Tras analizar las diferentes estrategias de ReceiptVault y establecer unos objetivos para
los primeros afios, resulta imprescindible contar con una herramienta que permita
monitorear el desempefio de la empresa en todas sus dimensiones. Para ello, se ha
desarrollado un Balanced Scorecard (BSC) de Norton y Kaplan (1992) que, si bien otorga
un peso central a la rentabilidad y estabilidad financiera —pilares fundamentales para la
supervivencia de una startup—, también reconoce el impacto de otros factores clave en
la generacion de ingresos. El crecimiento sostenible de ReceiptVault no depende
Unicamente de su salud financiera, sino de una estrategia equilibrada que impulse la

captacion de clientes, la eficiencia operativa y la gestion del talento.

Por ello, el BSC integra ademas métricas de captacion de clientes, eficiencia internay del
clima organizacional, asegurando que cada area contribuya a la consolidacion de la
empresa (Sydle, 2022). Dado que se trata de una startup, los objetivos establecidos a corto
plazo, fijados a un afio, permiten evaluar el progreso inmediato y realizar ajustes
estratégicos con rapidez, mientras que los objetivos a largo plazo, proyectados a cinco
afios, estan orientados a la expansion y consolidacién de la empresa (Gudova, 2024). Esta
doble perspectiva garantiza que la planificacion operativa sea medible en el presente, pero
también alineada con el crecimiento proyectado, asegurando coherencia entre las

decisiones actuales y la vision de futuro.

La seleccion de Indicadores Clave de Rendimiento se ha realizado en base a su relevancia
dentro de cada una de estas dimensiones estratégicas, priorizando aquellas métricas que
permiten evaluar el cumplimiento de los objetivos planteados. En este sentido, la
perspectiva financiera se ha centrado en medir la rentabilidad, la liquidez y la conversion
de usuarios de pago, dado que estos factores son esenciales para la sostenibilidad de la
empresa. No obstante, el crecimiento de ReceiptVault no puede sostenerse Unicamente
sobre su desempefio financiero, por lo que se han integrado métricas orientadas a
la adquisicion y fidelizacion de clientes, la optimizacion de los procesos internos y la
retencion del talento, elementos que influyen directamente en la generacidn de ingresos

y la estabilidad del negocio. Cada KPI ha sido acompafiado de objetivos a corto plazo,
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permitiendo evaluar avances en periodos reducidos y realizar ajustes estratégicos en
funcion de los resultados obtenidos. Ademas, se ha definido un peso relativo para cada
métrica, priorizando aquellas con mayor impacto en la estrategia global de ReceiptVault.
Finalmente, se han establecido acciones correctivas para responder a posibles
desviaciones en los indicadores, garantizando que la empresa pueda reaccionar de manera

agil y efectiva ante cambios en el entorno competitivo.

De este modo, el BSC no solo permite monitorear el desempefio de ReceiptVault en sus
diferentes areas, sino que también se convierte en una herramienta clave para la toma de
decisiones estratégicas, asegurando que todas las dimensiones de la empresa trabajen en
conjunto hacia un crecimiento estructurado y sostenible, tanto en el presente como en el

futuro.
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Tabla 13

Balance Scorecard

Desempeiio
financiero
-Plan Financiero-

Conocimiento del

cliente
- Plan de Marketing -

Procesos interno
- Plan Operacional-

Aprendizaje y
crecimiento

-Plan de RRHH -

Objetivo Estratégico KPI

Maximizar la rentabilidad EBITDA
Asedy ﬁzm m.mSc__ama Flujo de caja operativo
financiera
Incrementar la conversion de . .
. Porcentaje de usuarios de pago
usuarios de pago

Aumentar la adquisicion de Crochiilento da Uslianos actvos

usuarios
Mejorar laretencion y
fidelizacion Chum Bate
Optimizar mxumza fciade: Satisfaccion del usuario
usuario
Reducir tiempos de Tiempo medio de procesamiento de
procesamiento y carga un recibo
Garantizar disponibilidad y 4 3 s
seguridad Disponibilidad del sistema (uptime)
Optimizar costes operativos Coste de infraestructura
Atraery retener talento clave indice de retencion del talento
Fomentar la promocién intema fndice de promocién intema
AssguE]e sbleccon del Nivel de satisfaccién laboral
equipo

Objetivos a corto plazo

Positivo y en crecimiento

Flujo de caja positivo en Y2

3-5%de conversion

Crecimiento >50% anual

Chum Rate <20%

Satisfaccion >85%

<3 segundos

99.9%

Méximo 10% de ingresos

Retencién del 85-90%

20-30% promocion intema anual

Satisfaccion >75%

Peso Relativo

14%

12%

9%

36%

12%

9%

6%

27%

6%

6%

6%

18%

9%

5%

6%

21%

Accién correctiva Objetivos alargo plazo

Optimizar gastos y explorar nuevas fuentes ~ Alcanzar una facturacién anual de 10M€ y
deingresos rentabilidad en 5 anos

Reducir gastos innecesarios y mejorar Lograr un flujo de caja positivo sostenido a

eficiencia operativa partir del tercer afio y diversificar ingresos

Ajustar gias de pricingy ting para Sup un 35% de conversion de usuarios
aumentar conversion de pago en 7 afos

Consolidar ReceiptVault como lider en
gestion digital de recibos con mas de 5M
de usuarios
Reducirel chum pordebajo del 2%y
aumentar la fidelizacién con estrategias
avanzadas de retencion
Construir una plataforma con engagement
superior al 80% de usuarios activos

Reforzar campanas de adquisicion y mejorar
SEO/ASO

Optimizar retencién con mejoras en UX y
estrategias de fidelizacién

Implementar encuestas y mejoras en la

experiencia del usuario e aes
Optimizar algoritmos de OCRy Automatizar el 90% de los procesos
procesamiento de datos intemos para maximizar la escalabilidad
Fortalecer servidores y itoreo para un uptime del 99.99% con
garantizar estabilidad infraestructura altamente optimizada

. Reducir los costes operativos al 3% de los
ingresos totales mediante la optimizacién
deinfraestructura

Negociar coste de p res y opti
uso de recursos

Crear una cultura organizativa de alto

Melorar hanefich .r Baaba !
2 = .owMo:na: = pers impacto con mas de 200 empleados
altamente cualificados
1mnl “ e N F lap ion interna hasta
e ST y alcanzarun 50% de ascensos generados
planes de carrera
dentro de laempresa

Ajustar condiciones laborales y cultura Serreconocidacomo unade las mejores
interna segun feedback startups fintech para trabajar en Europa

i6n propia

Nota. Elaborac
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4.4. Matriz de riesgos Yy estrategias de mitigacion

Finalmente, se ha realizado una matriz de riesgos que identifica, clasifica y evalla los
posibles factores que podrian afectar la operatividad y sostenibilidad del proyecto. Este
analisis permite anticiparse a las amenazas, disefiando estrategias de mitigacion

adecuadas para minimizar su impacto.

La matriz de riesgos elaborada ha diferenciado los riesgos en funcion de su probabilidad
de ocurrencia y el nivel de consecuencia, permitiendo distinguir aquellos que son
aceptables o tolerables de los que representan una amenaza significativa para la viabilidad
del negocio. Entre los riesgos mas criticos se encuentran la pérdida de confianza de los
usuarios, el incumplimiento normativo, fallos en la infraestructura tecnologica y la fuga
de datos, los cuales podrian afectar seriamente la continuidad del proyecto. Asimismo,
otros factores como el aumento del churn rate, los problemas legales o la falta de
escalabilidad de la plataforma han sido clasificados como riesgos altos, lo que hace

necesario un enfoque preventivo y correctivo para minimizar su impacto.

Ante este panorama, ReceiptVault ha definido una serie de estrategias orientadas a mitigar
estos riesgos y garantizar la estabilidad de la empresa. En el &mbito tecnoldgico, se ha
priorizado la implementacion de una infraestructura escalable y redundante que reduzca
la posibilidad de fallos criticos en los servidores, asi como el refuerzo de la seguridad de
los datos mediante protocolos de cifrado avanzados y auditorias continuas que permitan
identificar vulnerabilidades antes de que puedan ser explotadas. En el plano normativo,
se ha adoptado un enfoque de cumplimiento proactivo, asegurando que la empresa opere
bajo los estandares regulatorios aplicables, como el GDPR, y estableciendo mecanismos

de asesoramiento legal continuo para anticiparse a posibles cambios en la normativa.

Ademas de estos aspectos técnicos y regulatorios, la retencién de usuarios se ha
convertido en un pilar fundamental dentro de la estrategia de mitigacion de riesgos. Para
reducir el churn rate y fortalecer la relacién con los clientes, ReceiptVault apuesta por la
mejora continua de la experiencia del usuario, el desarrollo de incentivos personalizados
y la optimizacion del servicio de atencion al cliente. A través de campafias de fidelizacion

y una escucha activa de las necesidades del mercado, la empresa busca generar confianza
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y compromiso entre sus usuarios, minimizando asi la posibilidad de abandono de la

plataforma.

Tabla 14

Matriz de riesgos

Probabilidad
Muy Alta 5
Alta 4
Media 3
Baja 2
Muy Baja 1

1

= N W A O

2
10

N A~ O

Impacto

4
20
16
12

8

MATRIZ DE RIESGOS

o
\\\\ éMl'nima Menor Moderada Mayor Maxima

8
40
32
24
16

8

16
80
64
48
32
16

Nota. Elaboracién propia

Riesgo Extremo
Riesgo Alto
Riesgo Tolerable

Riesgo Aceptable

Por otro lado, la entrada de nuevos competidores con tecnologia avanzada supone un

desafio que requiere una estrategia basada en la diferenciacion y la innovacion.

ReceiptVault se enfoca en el desarrollo de nuevas funcionalidades que aporten valor a los

usuarios, asi como en la consolidacion de alianzas estratégicas que permitan fortalecer su

posicién en el mercado. La capacidad de adaptacion y la mejora constante del producto

se presentan como elementos clave para mantener una ventaja competitiva sostenible a lo

largo del tiempo.
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Tabla 15

Riesgos para ReceiptVault y su nivel de riesgo

Riesgo ﬂ; Probabilidaffgl Consecuenciffgl Nivel deriesgo

Pérdidade la confianza de usuarios MuyAlta Mayor Riesgo Extremo
Denuncias porincumplimiento normativo Media Maxima Riesgo Extremo
Pérdida significativade usuarios activos Alta Méxima Riesgo Extremo
Fallo totalen lainfraestructuratecnoldgica MuyAlta Méxima Riesgo Extremo
Entradade un competidor con tecnologia superior Alta Mayor Riesgo Extremo
Fugadedatos declientes o hackeo de laplataforma Baja Méaxima Riesgo Extremo
Problemas legales que afecten la continuidad delnegocio |MuyAlta Moderada Riesgo Alto
Aumento delchurn rate més alto de lo esperado Alta Moderada Riesgo Alto
Problemas en lalectura OCR derecibos Muybaja Maxima Riesgo Alto
Incremento en los costes de adquisicion de clientes Baja Moderada Riesgo Alto
Dificultad para escalar lainfraestructura Media Mayor Riesgo Alto
Cambios regulatorios que compliquen la operativa MuyAlta Menor Riesgo Tolerable
Problemas de UX que afectan laretencidon MuyAlta Minima Riesgo Tolerable
Dificultad de adopcién de nuevas funciones Alta Menor Riesgo Tolerable
Riesgo de retencién de talento Media Moderada Riesgo Tolerable
Valoraciones negativas de laapp Muybaja Mayor Riesgo Tolerable
Resistenciadel plblico objetivo a digitalizarse Baja Moderado Riesgo Tolerable
Variaciones en eltiempo de procesamientos derecibos Media Menor Riesgo Tolerable
Demoradel lanzamiento de laapp MuyBaja Menor Riesgo Aceptable
Pocainteraccion en redes sociales Baja Menor Riesgo Aceptable
Retrasos en laimplementacion de nuevas funcionalidades 'Muybaja Moderada Riesgo Aceptable
Riesgo de problemas administrativos menores Alta Minima Riesgo Aceptable
Riesgo dereduccién de lademanda Baja Menor Riesgo Aceptable
Riesgo de menor engagement en usuarios nuevos Media Minima Riesgo Aceptable
Riesgo de errores menores en UX MuyBaja Minima Riesgo Aceptable

Nota. Elaboracién propia

Este analisis de riesgos y las estrategias definidas para su mitigacion permiten concluir
que ReceiptVault no solo cuenta con una base solida para afrontar los desafios del
mercado, sino que también ha desarrollado un enfoque resiliente y dindmico que le

permitird ajustarse a las condiciones cambiantes del sector.
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5. Conclusiones y Recomendaciones

5.1. Principales hallazgos del proyecto

La elaboracion de este trabajo ha permitido no solo conceptualizar una solucion digital

innovadora, sino también analizar su viabilidad en un contexto de transformacion

tecnoldgica, creciente preocupacion ambiental y evolucion de los habitos de consumo. A

través del estudio y trabajo realizado, ReceiptVault se ha configurado como una propuesta

que responde a una necesidad real, aportando valor tanto funcional como estratégico al

ecosistema fintech. Las conclusiones obtenidas a lo largo del proceso reflejan la solidez

del planteamiento inicial y las oportunidades que este tipo de soluciones presenta en el

mercado actual.

ReceiptVault nace de la identificacion de una problemaética cotidiana aun no
resuelta de forma efectiva: la gestion de recibos de compra. Este tipo de
documentos continta almacenandose de manera fragmentada e ineficiente por
la mayoria de los usuarios. Este hecho revela una oportunidad clara de
digitalizacion que, a diferencia de otros sectores, no ha alcanzado todavia una

solucion estandarizada ni masiva.

La propuesta desarrollada se sustenta en una vision centrada en el usuario
final, que combina la simplicidad en el uso con la automatizacion de procesos
y la capacidad de integracion en los habitos digitales actuales. A diferencia de
otras aplicaciones con funcionalidades similares, ReceiptVault aspira a ofrecer
una solucidn global que integre en una Unica plataforma el almacenamiento,

la organizacion y el acceso inteligente a los recibos.

A lo largo del analisis se ha evidenciado que, si bien existen competidores en
el mercado, pocas soluciones ofrecen una experiencia completa, adaptada a

las necesidades reales de los particulares.

El trabajo realizado, a través de encuestas y analisis del entorno competitivo,
ha permitido confirmar el interés de los potenciales usuarios en una

herramienta de este tipo, especialmente si responde a tres condiciones
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esenciales: facilidad de uso, seguridad y automatizacion. Este interés, junto
con la falta de soluciones consolidadas que cubran todos estos aspectos de

forma integrada, refuerza la validez de la idea planteada.

5.2. Aportaciones, limitaciones y posibles lineas de futuro

A partir del analisis realizado y de las conclusiones extraidas, resulta fundamental

establecer una serie de recomendaciones que guien el futuro desarrollo e implementacion

de ReceiptVault. Estas sugerencias tienen como objetivo no solo maximizar las

probabilidades de éxito del proyecto, sino también anticipar los principales retos

operativos, tecnoldgicos y estratégicos a los que debera enfrentarse. A continuacion, se

detallan las principales lineas de accion recomendadas para avanzar en el crecimiento

sostenible y competitivo de la solucidn propuesta.

La posibilidad de integrar nuevas funcionalidades —como los recordatorios
asociados a garantias o la conexion con aplicaciones de finanzas personales—

puede fortalecer la propuesta de valor y aumentar la recurrencia de uso.

Se recomienda, como mencionado anteriormente, iniciar el desarrollo del
producto con una version beta centrada en un caso de uso especifico que
permita validar hipdtesis clave del modelo de negocio. Esta estrategia
permitira ajustar la propuesta antes de escalar a funcionalidades mas

complejas.

Asimismo, la viabilidad del proyecto podria verse fortalecida mediante
alianzas con comercios u otras plataformas digitales, no solo como via de
distribucion, sino también como mecanismo para generar legitimidad,
conectividad e integraciones. No obstante, establecer este tipo de
colaboraciones representa un desafio significativo, especialmente en fases

iniciales.
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IV.  Finalmente, conviene subrayar que la viabilidad del proyecto depende en gran
medida de dos factores criticos: una ejecucion operativa rigurosa y eficiente,
y una aceptacion favorable por parte del mercado objetivo. Ambos elementos
constituyen pilares esenciales para el éxito, pero también representan desafios

de considerable complejidad.

La correcta implementacion técnica y estratégica del servicio, asi como la capacidad de
generar confianza y habito de uso entre los consumidores, seran determinantes para
transformar esta propuesta con alto potencial en un modelo de negocio sostenible y

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

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

metodologicamente sea correcto, y es altamente probable que no lo sea.

Por la presente, yo, Sara Viesca Calero, estudiante de ADE y Relaciones Internacionales
de la Universidad Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo Fin de Grado titulado “Plan
de negocio para una idea de emprendimiento: Receipt Vault”, declaro que he utilizado la
herramienta de Inteligencia Artificial Generativa ChatGPT u otras similares de 1AG de

cddigo sélo en el contexto de las actividades descritas a continuacion:

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

2. Critico: Para encontrar contra-argumentos a una tesis especifica que pretendo
defender.

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

4. Metoddlogo: Para descubrir métodos aplicables a problemas especificos de
investigacion.

5. Interpretador de codigo: Para realizar andlisis de datos preliminares.

6. Corrector de estilo literario y de lenguaje: Para mejorar la calidad linglistica y
estilistica del texto.

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

8. Generador de datos sintéticos de prueba: Para la creacion de conjuntos de datos
ficticios.

9. Generador de encuestas: Para disefiar cuestionarios preliminares.
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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: 22/03/2025

Firma: Sara Viesca Calero
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Anexo

Anexo A

Encuesta de ReceiptVault

Buscamos crear una app para organizar y gestionar recibos de manera automatica,

facilitando el acceso y control financiero de nuestros usuarios.

Pregunta 1: Edad
- 18-22
- 22-30
- 30-40
- 40-50
- 50+

Pregunta 2: Género
- Femenino
- Masculino

- Prefiero no decirlo

Pregunta 3: Ocupacion

- Estudiante

- Trabajador por cuenta ajena
- Auténomo

- Desempleado

- Oftra: ...

Pregunta 4: Frecuencia de compras
- Ninguna
- Entre 1y 3 por semana
- Entre 3y 5 por semana
- Entre 5y 10 por semana
- Mas de 10 por semana
- Oftra: ...
Pregunta 5: ¢ Qué haces actualmente con tus recibos de compra?

- Los guardo en formato fisico
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- Los organizo en una carpeta digital
- No suelo conservarlos
- Oftra: ...

Pregunta 6: ¢ Te resulta dificil encontrar un recibo especifico cuando lo necesitas?

- No
- Si
- Aveces

Pregunta 7: ¢Has tenido alguna vez un problema o pérdida econémica por una mala
gestion de tus recibos?

- No
- Si

[N

Pregunta 8: Si respondiste “si”: ;Cual/es?
Texto de respuesta larga

Pregunta 9: ¢ Utilizas alguna aplicacion o herramienta para gestionar tus finanzas
personales o recibos?

- Si, uso una app o herramienta digital
- Si, pero lo hago manualmente
- No

[TPNLIN

Pregunta 9: Si respondiste “si”: ;Cudles y como lo haces?
Texto de respuesta larga

Pregunta 10: ;Considerarias utilizar una aplicacion que te ayudara a organizar tus
recibos de manera automatica?

- Si
- No
- Talvez

Pregunta 10: ;Qué funcionalidad te resultaria mas Gtil en una aplicacion para organizar
recibos? (Selecciona las que consideres mas importantes)

- Busqueda rapida de recibos

- Organizacién automatica de recibos por categorias

- Notificaciones para devoluciones o vencimientos de garantias
- Integracidn con otras apps de finanzas (app del banco, etc.)

- Acceso a reportes para impuestos

- Oftra: ...

Pregunta 11: Cuénto estarias dispuesto a pagar por una herramienta que te ayude a
organizar tus recibos?
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- No estaria dispuesto a pagar por este servicio
- Entre 1-3 € mensuales

- Entre 1-3 € mensuales

- Entre 5-10 € mensuales

- Entre 5-10 € mensuales

- Anadir opcion o anadir respuesta a “otro”

Pregunta 12: ; Tienes alguna sugerencia sobre coémo podriamos mejorar este tipo de
servicio?

Texto de respuesta larga

Anexo B

Enlace a la base de datos del formulario: https://docs.google.com/respuestas RV
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