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RESUMEN EJECUTIVO

En la actualidad, un 42% de los jovenes ahorra aproximadamente el 10% de su salario para
dedicarlo principalmente a necesidades a corto plazo, como viajar o salir a comer fuera. Para
este grupo, alcanzar la independencia econdmica a través del ahorro es cada vez mas dificil
y el ambito de la inversion financiera es percibido como complejo, arriesgado y desconocido.
A raiz de esta realidad social nace la start-up INVERTING, una aplicacion de ahorro-
inversion creada por cinco alumnos de ICADE en el marco del concurso Comillas Emprende
destinada a jovenes que tienen curiosidad por el mundo de la inversion, pero no se atreven a

iniciarse en este &mbito por falta de medios econdmicos o por desconocimiento del sector.

A lo largo de este trabajo se desarrollard el modelo de negocio de INVERTING a través de
la aplicacion de la metodologia del Business Model Canvas. Este modelo pretende
incrementar la libertad econdmica de los jovenes a través de los rendimientos de las
inversiones realizadas, a la vez que ofrecer esa seguridad mediante el desarrollo de la

capacidad de ahorro y la formacidn financiera.

Palabras Clave: ahorro, inversion, jovenes, formacidon financiera, objetivos, start-up,

aplicacion movil, finanzas, tecnologia, fintech, emprendimiento, Business Model Canvas.



ABSTRACT

Currently, 42% of young people save approximately 10% of their salary to devote it mainly
to short-term needs, such as travelling or eating out. For this group, achieving financial
independence through savings is increasingly difficult and the field of financial investment
is perceived as complex, risky and unknown. As a result of this social reality, the start-up
INVERTING was born, a savings-investment application created by five ICADE students in
the framework of the Comillas Emprende contest and aimed at young people who are curious
about the world of investment, but do not dare to start in this field due to lack of economic

means or lack of knowledge of the sector.

Throughout this work, the INVERTING business model will be developed through the
application of the Business Model Canvas methodology. This business model aims to
increase the economic freedom of young people through the returns on investments made,
while offering that security through the development of savings capacity and financial

training.

Key words: savings, investment, youth, financial education, goals, start-up, mobile

application, finance, technology, Fintech, entrepreneurship, Business Model Canvas.
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1. INTRODUCCION

1.1.  Justificacién del interés de la cuestién

Aunque deberia ser normal que una persona entre los 25 y los 35 afios fuese capaz de
solventar por si mismo sus obligaciones econdmicas y financieras a través de la actividad
profesional que desempefia, la realidad social es totalmente distinta. E1 40% de los jovenes
entre 18 y 34 afos atin dependen de sus padres (Semana, 2015). Si analizamos la capacidad
de ahorro de los jovenes, un reciente estudio sefiala que, a partir de la realizacion de mas de
800 encuestas a jovenes entre 25 y 35 afios residentes en Espana, el 76% afirma destinar una
parte de sus ingresos al ahorro, siendo la media 155 euros al mes (Rubio, 2016). De acuerdo
con Amil (Tintoré, 2020), hay que fomentar mas el ahorro individual, especialmente el de

los jovenes, siendo la formacion financiera esencial para ello.

Entre los objetivos de los jovenes para ahorrar, se encuentran alcanzar la estabilidad
econdmica, tener proteccion ante imprevistos y poder viajar (Rubio, 2016), pero cuando
hablamos de ahorrar para invertir, existe escasa cultura financiera entre los jovenes
espanoles. De acuerdo con el creador de OpSeeker, una start-up destinada a ensefiar a los
millennials la cultura de la inversion, es primordial hacer entender a los jovenes que “guardar
los ahorros sin moverlos es una forma de perder dinero” (Sepulveda, 2019). Con este
objetivo, se debe trabajar para que los jovenes pierdan el miedo a la inversion y las finanzas
movidos por su desconocimiento del funcionamiento del sector o la poca seguridad y gran
asuncion de riesgos de los métodos tradicionales de inversion. Con la llegada de la tecnologia
a todos los sectores, se presentan cambios muy rapidos y disruptivos que hacen que invertir
sea algo muy sencillo, sin necesidad de grandes cantidades o asuncion de riesgos

desproporcionados.

La idea de INVERTING surge por un denominador comun entre los cinco alumnos
del ultimo afio de carrera de la Universidad Pontificia Comillas: la curiosidad por el mundo
de la aplicacion tecnologica a las finanzas. Durante la fase de investigacion de la idea a
desarrollar, descargamos y utilizamos durante un mes las aplicaciones tecnologicas de
ahorro-inversion mas famosas y mejor valoradas del mercado actual. En este proceso, nos

dimos cuenta de que la totalidad de estas utilidades estaban destinadas a personas que cuentan



con unos ingresos fijos derivados de su actividad profesional, por lo que los métodos y
objetivos utilizados estaban adaptados a este grupo. Desde nuestra perspectiva individual,
observamos la falta de formacion generalizada sobre conocimientos basicos y el
funcionamiento del mundo de las finanzas, lo que, sumando a la falta de aplicaciones de
ahorro-inversion destinadas a jovenes con pocos o nulos ingresos/ahorros, percibimos como
una oportunidad para crear un modelo de negocio util y destinado a solucionar esta carencia
existente. Toda nuestra ilusidon, conocimiento y motivacion fue puesta para desarrollar

INVERTING.

INVERTING ha sido disefiada y desarrollada en el marco del concurso Comillas
Emprende (8" Edicion) que organiza la Universidad Pontificia Comillas, una iniciativa que
tiene como objeto impulsar el emprendimiento en la comunidad universitaria. A lo largo del
concurso, cada equipo ha tenido la oportunidad de desarrollar su idea de negocio a través de
la plataforma Adventurees (2020), concretamente siguiendo el Panel Goldsmith. Este
Trabajo de Fin de Grado es el resultado de mi participacion en el concurso, en el que expondré

el proceso seguido en la fase de investigacion y desarrollo de INVERTING.

1.2.  Objetivos

Este Trabajo de Fin de Grado tiene como objetivo general disefar y analizar el modelo
de negocio de una start-up destinada a solucionar la problematica anteriormente descrita
como resultado de integrar el uso de la tecnologia en el sector de las finanzas. Los objetivos
especificos son:

. Analizar el impacto de Internet en las nuevas TIC y la aplicacion de la

tecnologia al mundo financiero.

. Realizar un analisis de algunas aplicaciones fintech en el marco de la

transformacion digital aplicada al sector financiero.

. Presentar la propuesta de valor y el Business Model Canvas de INVERTING,

explicando brevemente cada una de sus partes.

. Identificar los aspectos clave del Plan Estratégico de INVERTING mediante:

o El analisis de las Cinco Fuerzas de Porter

o) El analisis PESTEL



o) El andlisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas vy
Oportunidades)
o El andlisis CAME (Corregir, Afrontar, Mantener y Explotar)

o Las prioridades estratégicas y el plan de accion

1.3. Metodologia

Este trabajo presenta la start-up INVERTING como un modelo de negocio que se
encuentra en fase de disefio y desarrollo con el objetivo tltimo de su implementacion y uso
publico. Para alcanzar los objetivos planteados, se ha realizado una investigacion dividida en

tres partes:

En primer lugar, una revision de la literatura en la que se profundiza en la
transformacion digital y el sector de las fintech. Se ha estudiado como la aparicion de Internet
ha supuesto el auge de un nuevo concepto de TIC, asi como el concepto, evolucion, tipos,
oportunidades y desafios en algunas aplicaciones fintech. Para ello, se ha seguido un método
inductivo, partiendo de la observacion de la realidad social y sus situaciones concretas para
obtener conclusiones que permiten un 6ptimo desarrollo del modelo de negocio de acuerdo
con las necesidades existentes en este ambito. Para realizar esta revision, el estudio se ha
apoyado en fuentes académicas, principalmente a través de buscadores como Google Scholar
y articulos de Internet. De igual modo, también se ha contado con la ayuda del mentor del
equipo. La conclusion general que se ha obtenido es la posibilidad de incentivar el ahorro
destinado a la inversion en los jovenes, asi como mitigar la desinformacion sobre el mundo
de las finanzas a partir de la creacion de una start-up basada en la tecnologia de las

aplicaciones moviles.

La segunda parte del trabajo se centra en el desarrollo del plan de negocio de
INVERTING. Para ello, se ha seguido el Business Model Canvas (en adelante, BMC), un
modelo que permite presentar, visualizar y describir una idea de negocio para detectar las
posibles debilidades y probar si puede funcionar en el mercado que se pretende introducir.
Fue desarrollado por el tedrico economico Alexander Osterwalder y el informatico Yves

Pigneur en 2009 y gracias a su estructura clara y centrada en lo esencial ha ganado
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popularidad desde entonces, siendo un referente para los emprendedores a la hora de disefar
y desarrollar una start-up. Este modelo se basa en la division de la idea de negocio en nueve
categorias principales (Figura 1), todas interrelacionadas entre si y facilitadoras del proceso
de creacion de valor. Gracias a la estructura visual y ordenada, permite seguir un proceso
logico teniendo como objetivo ultimo probar la eficacia de la idea de negocio y su

implementacion practica.

Figura 1- Plantilla del Business Model Canvas

. - o v = 2 =
Key T | Key ‘,Q Value Al Customer ~ Customer )|
A) e o 3 ! . . %
Partners <» | Activities S Proposition \ i" Relationships A Segments |
Key {4 Channels 7
Resources i {4
¢ S8 =
Cost | Revenue B (=
Structure \.‘, Streams \,l;

Fuente: Osterwalder y Pigneur (2009)

En la figura siguiente (Figura 2) podemos encontrar algunas de las preguntas que a

menudo se plantean para cada una de las nueve categorias principales que componen el BMC:

11



Figura 2- Contenido Business Model Canvas

Alianzas clave Actividades clave Relaciones con el || Segmentos de

cliente clientes

Propuesta de
valor

{quiénes son tus
alianzas clave?
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proveedores
clave?

{,qué recursos
clave adquieres
de los aliados?

(qué actividades
clave realizan
los aliados?

(cudles son los costes mas importantes inherentes al

(qué actividades
clave requiere la
propuesta de
valor?

Ly los canales de
distribucion?
las relaciones
con clientes?
(los ingresos?

Recursos clave

Estructura de costes

modelo de negocio?

{,qué recursos
clave requiere la
propuesta de
valor?

Ly los canales de
distribucion?
las relaciones
con clientes?
(los ingresos?

(,qué recursos clave son mas caros?

(qué actividades clave son mas caras?

/para quién
creamos valor?

(qué relacion o
con cada

segmento de

clientes
pretendemos
establecer y
mantener?

(cudles ya

hemos

establecido?

(qué valor o
afiadido

entregamos al
cliente?

,quiénes son los
clientes mas
(,qué problema importantes?
pretendemos
solucionar?
;qué tipo de
producto
ofrecemos a
cada segmento
de clientes?
Lqué
necesidades del
cliente estamos
satisfaciendo?

(,como de
costosas son?
{,cOmo se
integran en el
resto del modelo
de negocio?

Canales

e através de qué
canales
queremos llegar
a los segmentos
de clientes?

{,cOmo estamos
llegando ahora?
{,cOmo estan
integrados esos
canales?
(cudles
funcionan
mejor? jcuales
son mas
eficientes?

Fuente de ingresos

e ,cuanto estan los clientes dispuestos a pagar?
(por qué estan los clientes dispuestos a pagar?
jcuanto estan pagando actualmente?
(,como prefieren pagar?

,cuanto contribuye cada fuente de ingresos a los
ingresos totales?

Fuente: elaboracion propia a partir de Osterwalder y Pigneur (2009)

El desarrollo del BMC se ha realizado a través de la plataforma digital Adventurees

de apoyo a los emprendedores, una incubadora online que facilita una formacion estructurada
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sobre los pasos a seguir y las herramientas necesarias para convertir una idea de proyecto en
una realidad préctica. Concretamente, a través de la aplicacion del Panel Goldsmith, una
herramienta que ofrece a los emprendedores una hoja de ruta detallada para ayudar a cada
negocio a avanzar en el desarrollo, validando cada etapa y maximizando el potencial
(Adventurees, 2020). Este modelo se estructura en ocho moddulos principales (concepto
técnico, viabilidad técnica, necesidades del mercado, estudio de mercado, potencial de
negocio, viabilidad econdémica, prototipo, plan estratégico de comercializacion y plan
estratégico de negocio) que ayudan al emprendedor a desarrollar su plan de negocio

completando cada paso con ayuda de un mentor asignado.

Se ha i1do trabajando en equipo durante los ltimos meses, cumpliendo los objetivos
marcados por la plataforma y elaborando los nueve pasos del BMC, lo que ha permitido la
creacion del modelo de una forma visual y ordenada y fomentar la conexion del equipo.
Ademas, para elaborar el BMV, se han utilizado una serie de herramientas entre las que
destacamos:

e Value Proposition Canvas: una herramienta también desarrollada por Alexander
Osterwalder e Yves Pigneur que permite definir la propuesta de valor de un modelo
de negocio de forma que esté alineada con las necesidades existentes de los clientes
a los que se dirige (Osterwalder et al., 2015)

e Lean Start-up: concepto usado para la construccion del BMC. De acuerdo con su
autor (Ries, 2012), se basa en agilizar el tiempo medio que se tarda en lanzar un
producto al mercado mediante la elaboracién de prototipos o experimentos que
permiten obtener feedback de los clientes a aplicar al producto final.

e Encuestas a través de las Redes Sociales: con el objetivo de conocer la situacion y
necesidades del pubico objetivo, se han distribuido a través de Redes Sociales
(Instagram y Whatsapp) una serie de encuestas que posibilitan una mejor
aproximacion del problema a tratar y las soluciones a establecer. Esta encuesta se ha

elaborado de forma conjunta por todo el equipo en el marco del concurso.

Por ultimo, en la ultima parte del trabajo se analizara el plan estratégico de

INVERTING. Segun Porter (1980): “la estrategia empresarial no es otra cosa que la
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definicion de como nuestra compaiiia se va a diferenciar del resto, creando una posicion
unica y valiosa en el mercado y aportando un valor diferencial que sea percibido como
superior por parte del publico”. Este trabajo se va a centrar en analizar los componentes
principales de la estrategia: el analisis externo a través de las Cinco Fuerzas de Porter y el

analisis PESTEL, el anélisis interno a través de la matriz DAFO y el anélisis CAME.

El periodo de globalizacion en el que nos encontramos ha hecho que las
interdependencias entre empresas se vean incrementadas, por lo que la realizacion de un
analisis para determinar la competencia dentro del entorno en el que se mueve el negocio se

ha convertido en una estrategia fundamental a llevar a cabo.

Este andlisis del entorno se va a realizar a través de las Cinco Fuerzas de Porter y el

Analisis PESTEL.

El Analisis de las Cinco Fuerzas de Porter es una herramienta que sirve para analizar
la competencia dentro de la industria y desarrollar una estrategia de negocio, de acuerdo con
las oportunidades observadas en la misma. Se trata de un modelo que pretende determinar la
rentabilidad de un sector teniendo como fin el evaluar su valor a largo plazo. La union de las
cinco fuerzas que lo componen (Figura 3) va a determinar el poder y competitividad de la

organizacion en su entorno (Martin, 2018).

De acuerdo con Porter (1980), el potencial de rentabilidad de una empresa viene
definido por cinco grandes fuerzas: el poder del cliente, el poder del proveedor, los nuevos
competidores entrantes, la amenaza que generan los productos sustitutivos y la naturaleza de
la rivalidad (Figura 3). A través de esta herramienta de gestion, las empresas son capaces de
analizar y medir los recursos existentes frente a estas cinco fuerzas, obteniendo un
conocimiento para establecer y planificar estrategias que potencien sus oportunidades o

fortalezas para hacer frente a las amenazas o debilidades existentes (The Power MBA, 2020).
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Figura 3- Cinco Fuerzas de Porter

:
iy
E

Fuente: elaboracion propia a partir de Porter (2008)

De acuerdo con Baena et al. (2003) y la Figura 3, podemos diferenciar entre dos tipos
de competencia: la horizontal vendra determinada por el poder de negociacién de los
compradores, la rivalidad competitiva y el poder de los proveedores, y la vertical por la
amenaza de los productos sustitutivos y la amenaza de nuevos competidores. La interaccion
de estas Cinco Fuerzas determinara la ventaja competitiva de las empresas existentes en el

entorno analizado.

El analisis externo sera completado con el analisis PESTEL, una herramienta
desarrollada en 1968 por Liam Fahey y V. K. Narayanan que investiga e identifica los
factores generales que afectan a las empresas para establecer una estrategia adecuada y eficaz
(Peird, 2020). Se trata de un acronimo que responde a los factores externos: Politicos,

Econoémicos, Socioculturales, Tecnoldgicos, Ecolégicos y Legales (Figura 4).
El analisis PESTEL se centra en el entorno macroeconémico del negocio, permitiendo

reconocer los factores externos en los que no es posible influir, pero que, a través del estudio

y andlisis, puede permitir disminuir los efectos de las amenazas e incrementar las
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oportunidades del negocio. Es un andlisis que debe ser continuamente actualizado dado que

el entorno macroecondmico es inestable y cambiante (Trenza, 2020).

Figura 4- Analisis PESTEL

Politico
Legal Econémico

PESTEL

Ecolégico Social

Tecnolégico

Fuente: ResearchGate (2019)

El analisis interno se realizara a través de la matriz DAFO, una herramienta analitica
que, de acuerdo con Rivero (sin fecha), fue inicialmente desarrollada por Albert Humphrey
en los afios setenta con el objetivo de conocer la realidad de un negocio para tomar decisiones
efectivas en el futuro y desarrollar las estrategias mas adecuadas. Esta herramienta analitica
recibe su nombre (DAFO) como resultado de unir las iniciales de: debilidades, amenazas,

fortalezas y oportunidades.

El modelo (Figura 5) se divide en cuatro cuadrantes, diferenciando los puntos
positivos y negativos atendiendo a factores de la empresa (internos) o del entorno en el que
se encuentra (externos). De este modo, los factores internos negativos son las debilidades que
limitan la capacidad de desarrollo de la estrategia de la empresa, por lo que deben ser
controlados y las fortalezas aquellos puntos fuertes que deben ser explotados como ventajas
competitivas para superar las amenazas. Por otro lado, los factores externos se dividen en
amenazas, aquellas fuerzas del entorno que puedan impedir o reducir la efectividad de la
implementacion de una estrategia y oportunidades, todo aquello que de alguna forma suponga

una ventaja competitiva para la empresa.
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Figura 5- Matriz DAFO

De origen interno De origen externo

DEBILIDADES AMENAZAS

Puntos débiles

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Puntos fuertes

Fuente: Direccion General de Industria y de la Pequenia y Mediana Empresa (2020)

Tras la realizacion del analisis DAFO, nos centraremos en el analisis CAME, una
herramienta que tiene como objetivo complementar los resultados obtenidos por el primer
analisis para determinar las estrategias mas adecuadas para el modelo de negocio. La palabra
CAME es un acrénimo que responde a la union de la primera letra de las palabras Corregir,
Afrontar, Mantener y Explotar. Si atendemos a los analizado en la matriz DAFO, el
razonamiento es el siguiente (Figura 6):

e Corregir las debilidades que presenta el negocio (factor interno)
e Afrontar las amenazas del mercado (factor externo)
e Mantener las fortalezas del negocio (factor interno)

e Explotar las oportunidades que presenta el mercado (factor externo)

Figura 6- Matriz CAME

MATRIZ CAME

Debilidades ; Corregir

Amenazas: — Afrontar \LIJ/
N/

Fortalezas — Mantener

Oportunidades N Explotar

Fuente: Ruiz (2020)

17



Este analisis permitira orientar el negocio a través de cuatro estrategias principales:

ofensivas, defensivas, de supervivencia y de reorientacion (Ruiz, 2020).

La siguiente tabla recopila las herramientas utilizadas a lo largo de todo el trabajo,

divididas en funcion de los tres grandes bloques a tratar:

Tabla 1- Metodologia INVERTING

Transformacion digital y Plan de negocio de Plan estratégico de
fintech INVERTING INVERTING
e Fuentes académicas e Business Model Canvas e C(Cinco Fuerzas de Porter
e Articulos de Internet e Panel Goldsmith e Analisis PESTEL

e Mentor especializado del | ® Value Proposition Canvas | ®  Anélisis DAFO
sector e Lean Start-up e Analisis CAME

e FEncuesta

Fuente: elaboracion propia

1.4.  Estructura
Tras el capitulo introductorio, el presente trabajo puede ser dividido en tres capitulos
principales:

e El capitulo dos expone de forma general la transformacion digital y la industria
fintech. Primero se analiza como la aparicion de Internet ha supuesto una revolucién que ha
impactado en el desarrollo de las nuevas TIC, para posteriormente centrarse en la aplicacién
al sector financiero a través de algunas aplicaciones fintech.

e A continuacion, en el capitulo tres se presenta el proyecto de INVERTING, con los
siguientes apartados:

o El capitulo 3.1. pretende dar un enfoque global de la aplicacion, explicando el
concepto y el origen de la idea para una mejor comprension del modelo de negocio.
o El capitulo 3.2. se centra en la mision, vision y valores de INVERTING, que

seran utilizados para su posterior analisis.
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o El capitulo 3.3. expone el Business Model Canvas, a través de sus nueve
categorias para definir en su totalidad el modelo de negocio de INVERTING.

o El capitulo cuatro pone el foco en el analisis del plan estratégico de la
aplicacion. Se van a desarrollar cuatro andlisis distintos para obtener un vision interna
y externa del entorno, asi como de las estrategias empresariales a llevar a cabo. Se
incluyen en este capitulo las Cinco Fuerzas de Porter, el analisis PESTEL, el analisis
DAFO vy el analisis CAME.

o El trabajo concluye con los capitulos cinco y seis. En el capitulo cinco se
exponen las conclusiones obtenidas a partir del trabajo realizado que dan respuesta a
los principales objetivos del mismo y en el capitulo seis se incluye la bibliografia

utilizada en el desarrollo del trabajo.
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2. TRANSFORMACION DIGITAL Y FINTECH

2.1.  Larevolucion de Internet v las nuevas TIC

De acuerdo con Belloch (2012), podemos definir las TIC (Tecnologias de la
Informacioén y Comunicacion) como aquellos instrumentos electronicos utilizados para el
almacenamiento, procesamiento y comunicacion de la informacion. No obstante, gracias a la
aparicion de Internet, las TIC tradicionales han sufrido una transformacion hacia las nuevas
TIC. Esto es asi porque Internet se encuentra dotado de una inmediatez, capacidad de
interconexion e innovacidn sin precedentes, habiendo generado un impacto en todos los

sectores, incluido el financiero.

El origen del concepto de Internet se remonta a 1969 con la creacion de ARPANET,
una red financiada por un proyecto del departamento de Defensa de Estados Unidos que tenia
como objetivo situar a Estados Unidos como lider mundial en tecnologia aplicada al entorno
militar al mismo tiempo que salvaguardaba la informacidén que poseian sus ordenadores de
posibles ataques en tiempos de guerra (Hiru, sin fecha). La década de los 70 constituye el
punto de partida para la denominada era digital, pero desde los afios 80 gracias a la
electronica, informatica y las telecomunicaciones, las TIC se han convertido en un sector

estratégico (Cubillos, 2009).

A lo largo de las tltimas décadas se ha producido una transformacion digital mediante
la que las organizaciones han reorganizado sus estrategias para obtener mayores beneficios
gracias a las nuevas tecnologias, hasta el punto de que en la actualidad existen mas

dispositivos conectados a Internet que seres humanos (Duro, 2020).

Durante los ultimos meses, gran parte motivado por la compleja situacion sanitaria,
esta transformacion digital se ha acelerado. Como dice Encinas (2021), se ha producido “un
salto de cinco anos en un puniado de meses”. Esto es asi porque las transacciones online se
han multiplicado, primando el comercio online frente al fisico y disparando el uso de las
tarjetas bancarias, habiendo llegado el consumo y la interaccion digital a igualar en diez

meses la cifra de los diez ultimos afios, tal y como indica el socio responsable de Consumo
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y Distribucion de KPMG en el marco del Foro de Transformacion Digital y Consumo

(Encinas, 2021).

La aparicion de las nuevas TIC impacto de forma notable en todos los sectores, siendo
en la década de 1960 cuando se convierte en mas estrecha la relacion entre el sector financiero
y las TIC, lo que posibilita procesar operaciones cada vez mas complejas de manera mas
eficiente (Ontiveros et al., 2011). La transformacion digital experimentada por el sector
financiero ha abierto el mercado de servicios financieros a nuevos tipos de proveedores, entre
los que se encuentran las grandes empresas tecnologicas, con un gran potencial por su tamafio
y caracteristicas, y las empresas emergentes comunmente conocidas como fintech, que seran

objeto de andlisis en el siguiente apartado (Fernandez de Lis y Ortan, 2018).

2.2.  Aplicacién al sector financiero: algunas aplicaciones fintech

2.2.1. Concepto y evolucion

El término fintech nace de la unidén de dos palabras inglesas: Finance y Technology,
lo que significa la aplicacion de tecnologias a las finanzas, productos, servicios y mercados
financieros (Cassinello et al., 2018). Las fintech han sido consideradas tanto como una parte
perteneciente a la industria financiera, como un sector independiente de esta. Algunos autores
(Rodriguez e Hinojo, 2019) han senalado que se trata de “la aplicacion disruptiva de las
nuevas tecnologias de la informacion y las comunicaciones al sistema financiero (...) que,
impulsadas por una conjuncion de factores tecnologicos y socioeconomicos, estan alterando

el marco competitivo en el sector y generan nuevas oportunidades y modelos de negocio”.

Por su gran complejidad a la hora de ser definido, este concepto es en ocasiones
delimitado analizando qué no se considera fintech: todo aquello que no supone una disrupcién
en los modelos de negocio, pero conlleva innovaciones de las TIC aplicadas a la banca
tradicional (Rodriguez e Hinojo, 2019). Esta definicion en sentido estricto sostiene que
solamente sera fintech lo disruptivo, no obstante, existe una vision mas amplia que considera

que es toda aquella innovacion que une finanzas y tecnologia.
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En los ultimos afios se ha producido una evolucion en la prestacion de servicios
financieros, habiéndose disparado el interés global por este término, entre otros, en las redes

sociales como Twitter (Figura 7).

Figura 7- Hashtags méas populares relacionados con fintech en Twitter en lengua inglesa en

2018

#fintech 1 I N
#blockchain - N
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#cybersecurity
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#innovation
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#finance
#ethereum
#technology
#startup
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N° Tweets

Fuente: Alameda (2020)

La union entre la tecnologia y finanzas pretende facilitar de forma virtual a los
usuarios, los productos o servicios que tradicionalmente eran ofrecidos por la banca de forma
analogica, a través de aplicaciones o sistemas digitalizados. De esta forma, se eliminan los
intermediarios y se crea una relacion directa con los clientes (B2C), entre empresas (B2B) o
entre clientes (C2C), de otro modo impensable. Es un ejemplo en el que la aplicacion de
tecnologias posibilita que un sector sea mas eficiente e innovador, mejorando, entre otros, la
comunicacion con sus destinatarios (Cassinello et al., 2018). Entre los servicios financieros
que se encuentran incluidos encontramos desde pagos, transacciones comerciales y apertura

de cuentas hasta aquellos de uso mas especializado.

Algunos autores (Cassinello et al., 2018) apuntan a que el origen de las fintech es
debido a la pérdida de confianza de los clientes respecto a las entidades bancarias como
resultado de las crisis econdmicas de las ultimas décadas y los casos de fraude y mala

administracion. Las fintech pueden generar una vision positiva de cara a un saneamiento de
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los sistemas financieros europeos. Por otra parte, es indudable que el continuo desarrollo y
evolucion de las TIC ha permitido el desarrollo de estos instrumentos. Otras recientes
innovaciones tecnologicas en areas como la Inteligencia Artificial y el Big Data han

favorecido el auge de este fendémeno.

Es también necesario mencionar que se trata de un sector regulado, habiendo
aumentado especialmente tras la crisis financiera (Rodriguez e Hinojo, 2019). No obstante,
esta regulacion se queda muy lejos de la que deben soportar los bancos tradicionales, que se
traduce en un aumento de costes administrativos y un menor grado de competitividad. En
palabras del presidente de BBVA, debe ser indiferente si hablamos de un banco o una
tecnologica, debiendo ambas someterse a la misma regulacion al ofrecer un servicio similar
(Fortufio, 2018). Sin embargo, si ambos se sometiesen al mismo tipo de regulacion, se corre
el riesgo de que dejen de producirse procesos de innovacion, credndose una fuerte barrera de
entrada por los altos costes regulatorios necesarios para competir y mantenerse, mientras que
los bancos contarian con unas economias de escala que las fintech no pueden alcanzar

(Fortufio, 2018).

En conclusion, la situacion actual de las fintech se debe, por un lado, al desarrollo de
ciertas tecnologias asociadas al Internet y a la crisis financiera que hizo imposible para los
bancos tradicionales ofrecer la financiacion que muchos de sus clientes necesitaban. No
obstante, de momento, la banca se ha enfrentado a este desafio intentando integrar estas
mejoras dentro de su modelo de negocio tradicional, para el que ha necesitado realizar
adaptaciones principalmente relacionadas con los nuevos habitos de consumo tecnologico,
bien transformando sus propios servicios o adquiriendo start-ups que ya tengan desarrolladas

soluciones fintech (Cassinello et al., 2018).

Por otro lado, el fintech conlleva un aumento de la competencia en el sistema
financiero, lo que puede incentivar mejores servicios, mas asequibles y personalizados,
suponiendo una ventaja para los consumidores finales. De igual modo, puede servir para
mitigar algunos fallos de mercado como las imperfecciones informativas, sirviendo de apoyo

para las autoridades regulatorias (Rodriguez e Hinojo, 2019).
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2.2.2. Tipos
De acuerdo con Cuya, L. (2018) el sector fintech se encuentra integrado por dos
grupos de empresas:
. Start-ups que innovan en las soluciones y los modelos de negocio y que
tienden a especializarse en nichos dentro de la cadena de valor de los bancos.
. Grandes empresas tecnologicas, de comercio electronico y telefonica que

integran los servicios financieros en su modelo de negocio.

También podemos clasificar las empresas fintech en funcion del tipo de actividad
financiera que realicen y el uso que realizan los consumidores de ellas en funcion del tipo de
actividad (Figura 8) (Cassinello et al., 2018):

e Gestion financiera: aquellas relacionadas con herramientas para la gestion de
inversiones (incluido el asesoramiento). Estas suponen el 44,8% del total, de las cuales:
o Un 17,4% corresponden a uso exclusivo de fintech
o Un 27,4% corresponden a un uso combinado entidades tradicionales y fintech
e Sistemas de pagos y transferencias: suponen un 41,6% del total
e Seguros: corresponden a un 31,5%

e Banca: representan un 29%

Figura 8- Uso de los consumidores de las fintech financieras por tipo de actividad
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Gestién Pagos Seguro  Banca
financiera

Fuente: Cassinello et al. (2018).
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Partiendo de estas dos clasificaciones, el modelo de negocio que se presenta en este
trabajo se encuentra dentro de las start-ups por presentar una propuesta de valor innovadora
que se encuentra dentro de una de las actividades de la banca tradicional, como es la inversioén
financiera. Respecto a la segunda clasificacion, INVERTING se encuentra dentro de la
actividad de gestion financiera, concretamente dentro del sub-area de aplicaciones de

ahorro/inversion. A continuacioén, podemos ver el mapa de competidores de INVERTING:

Figura 9- Mapa de competidores de INVERTING

gmgoin  ARBOR

‘etoro® © & fintoni

COINSCRAP
Fuente: elaboracion propia a partir del trabajo realizado en Adventurees

2.2.3. Oportunidades y desafios

Como principales oportunidades podemos encontrar la mejora de la eficiencia,
accesibilidad, transparencia y seguridad en la prestacion de servicios. De igual modo, pueden
servir para alcanzar un mayor numero de usuarios, posibilitando la inclusion financiera como
parte necesaria de la inclusion social', como es el caso del continente africano y gran parte
del Sudamérica (Cassinello et al., 2018). Se prevé que para el afio 2025 tengan acceso a
servicios financieros cerca de mil seiscientos millones de personas de paises en desarrollo,
aumentando de este modo el Producto Interior Bruto (PIB) de las economias emergentes en

cerca de tres mil setecientos millones de délares (Ocampo, 2017).

! A modo de demostracion del potencial que tiene el fintech social, es muy conocido el Caso Mpesa, un caso de
inclusion financiera en Africa (Kenia). En estos territorios la gran parte de la poblacién no vive cerca de los
bancos ni tiene una cuenta bancaria, pero gracias a la tenencia de teléfonos moviles, es posible acceder a
funciones clave del sistema financiero sin una cuenta bancaria formal, las conocidas como cuentas de dinero
movil. El estudio realizado en Kenia demostrd que el acceso al dinero movil dispard los micropagos y brindo
estabilidad a las familias, dado que la capacidad de ahorrar dinero y recibir transferencias funciona como una
red de contencién ante la necesidad de privarse de necesidades basicas cuando caen los ingresos (Ast, 2020).
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Por otro lado, algunos de los servicios podrian implicar riesgos de uso para
actividades ilicitas, por lo que la regulacion tiene el gran reto de prevenirlos a la vez que se
logra la innovacién y la inclusion financiera (Ocampo, 2017). De igual modo, como se ha
comentado antes, la regulacion se presenta como un gran desafio para las empresas fintech
al ser percibidas por la banca tradicional como instrumentos de la competencia desleal que

pretenden asaltar todas las lineas de negocio propias (Fortufio, 2018).

En el caso de la financiacion a través del fintech, los principales retos se presentan en
relacion con la proteccion a los inversores y consumidores. En este aspecto, es indudable el
papel fundamental de las autoridades reguladoras, debiendo aunar innovacion con un
riguroso control en la gestion y asuncion de riesgos por las empresas de financiacién
(Claessens et al., 2018). Por otro lado, se debe trabajar por un registro seguro y transparente
que posibilite el acceso universal a la informacion, cumpliendo con la legislacion en la
materia y siendo supervisado por la entidad reguladora sin un coste desmedido (Cassinello

et al., 2018).

Se trata de un sector que presenta una innovacidn tanto en el proceso como en el
producto, lo que permite explotar mejor la informacidon que ya estaba siendo analizada y darle
una nueva utilidad comercial a la que no lo estaba siendo. El centro debe ser el cliente, por
lo que se debe trabajar por la personalizacion y la adaptacion a las preferencias y necesidades

individuales (Rodriguez e Hinojo, 2019).

Respecto al panorama espafiol, la transformacion fintech también se encuentra
presente en su actividad financiera, tanto en los bancos tradicionales, como en las entidades
de crédito no bancarias y las cooperativas de crédito, habiendo iniciado un camino hacia la
digitalizacion, pero debiendo continuar en la adaptacion hacia una mayor adecuacion de su
propuesta de valor. Por otro lado, junto con los agentes tradicionales, encontramos los
agentes innovadores (start-ups fintech). Mientras que los primeros destacan en actividades
relacionadas con los medios de pago, el crowdfunding y el crédito (Cassinello et al., 2018),
los segundos se centran principalmente en actividades de asesoramiento financiero,

financiacion participativa y servicios de pagos y transferencias de divisas (Alvarez, 2017).
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Como regla general, si se gestiona de un modo adecuado, la union entre tecnologia y
finanzas es una herramienta que puede contribuir a la inclusion financiera, asi como a una
mayor diversidad en la oferta del sistema financiero. No obstante, se trata de una industria
que se enfrenta a numerosos desafios que deben ser correctamente gestionados, entre los que
hemos destacado los regulatorios, los relativos a la reduccion de costes y el aumento de
proteccion y transparencia y aquellos que atnen la continua innovacion con la proteccion de

usos para actividades ilicitas.
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3. PLAN DE NEGOCIO DE LA START-UP INVERTING

3.1. Descripcidn v origen de la idea

INVERTING es una start-up fintech que nace para incentivar la inversion y el ahorro
entre los jovenes. Funciona a través de una aplicacion movil que permite a los usuarios
personalizar distintos métodos de ahorro destinados a alcanzar cantidades que posibiliten la
inversion en los instrumentos financieros ofertados. El proyecto surge debido a la deteccion
por parte del equipo de una deficiencia entre los jovenes, tanto en conocimientos como en

oportunidades de mercado para realizar inversiones financieras.

Figura 10— Logo de INVERTING

)

:@:
INVERTING

Fuente: elaboracion propia a partir del trabajo realizado en Adventurees

La aplicacion se encargard en un primer momento de verificar la identidad de los
usuarios para ingresar en INVERTING a través de un modelo de seguridad ya utilizado por
otras aplicaciones de inversion. Es necesario recopilar informacion individualizada de cada
usuario, lo que se conseguira mediante la cumplimentacion de un cuestionario que permitira
conocer los intereses, preferencias, necesidades, conocimientos y grado de autonomia de
cada uno de los usuarios registrados, siendo este un punto clave para el funcionamiento de la

aplicacion.

INVERTING ofrece dos grandes lineas de servicio: el ahorro-inversion y la inversion
directa. El equipo ha considerado que la baja inversion entre los jovenes puede derivarse de
falta de medios econdmicos para ello, por lo que la aplicacion ofrece diversos métodos de

ahorro destinados a eliminar este impedimento.

La formacion financiera se encontrara presente en ambos servicios, siendo un pilar
fundamental de la aplicacién. Para aquellos que ya cuenten con medios econdmicos,

INVERTING pretende facilitar una toma de decisiones informada y consciente, asi como
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ofertar la externalizacion de la inversion a través de terceros contratados y especializados en

funcion del tipo de inversion.

3.2.  Misidn, visidén v valores

La mision de INVERTING es fomentar el ahorro juvenil e introducir a los jovenes
en el mundo de la inversion mediante una aplicacion moévil. El objetivo es proporcionar unas
técnicas de ahorro en cantidades suficientes para invertir, asi como una formacion financiera

suficiente para poder desenvolverse en este ambito.

En lo referente a la vision de INVERTING, aspiramos a que la app se convierta en
un referente en el mundo de las aplicaciones de ahorro-inversion destinadas a los jovenes de
edades comprendidas entre los 18 y los 38 afios. De igual modo, pretendemos contribuir a la

educacion financiera de los jovenes.

Por tanto, los objetivos de INVERTING son los siguientes:

e Prestar apoyo y las herramientas necesarias para aquellos que necesitan ahorrar
previamente para poder invertir.

e Contribuir al desarrollo formativo de los jovenes propiciando la curiosidad por el
mundo de la inversion, asi como cubrir la seguridad que necesitan para empezar a actuar
como sujetos activos en el mismo.

e Crear una empresa rentable y sostenible a lo largo del tiempo que cuente con
perspectivas de crecimiento.

e Ser considerados lideres en el mercado de las aplicaciones de ahorro-inversion.

e Continuar en el desarrollo y mejoras de la aplicacion incorporando novedades y
adaptandose a los cambios tecnologicos, del entorno y de los clientes.

e A largo plazo, conseguir la expansion internacional de INVERTING.

Los principales valores de INVERTING son los siguientes:
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Figura 11: Principales valores de INVERTING
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Fuente: elaboracion propia

3.3.  Business Model Canvas

El plan de negocio se ha desarrollado a través del Business Model Canvas (BMC) el

cual, tal y como se ha expuesto anteriormente, indica el proceso por el cual una organizacién

crea valor.

A continuacidn, se van a proceder a analizar en el orden indicado (Figura 12) los

nueve componentes que conforman el BMC de INVERTING:

Figura 12- Business Model Canvas

7 Propuesta de valor

6 Actividades clave 3 Relacion con el cliente

1 Segmentos

& Red de partners de clientes

5 Flujos de ingreso

Q Estructura de costes 4 Canale_s de_ distribucion y
7 Recursos clave comunicaciones

Business Model Generation Book

Fuente: Osterwalder y Pigneur (2009)
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3.3.1. Propuesta de valor
Entendemos como propuesta de valor la forma en la que el modelo de negocio va a
adecuarse a las necesidades de los clientes, analizar los problemas existentes y proveer
soluciones a los mismos, presentando claramente las ventajas y el valor afiadido que se
derivan de su utilizacién (Adventurees, 2020).
En el presente apartado trataremos de definir la propuesta de valor de INVERTING,
utilizando para ello el Value Proposition Canvas (Figura 13), una herramienta que permite

una analisis rapido y visual.

Figura 13- Value Proposition Canvas
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Fuente: Osterwalder y Pigneur (2009)

Como se ha sefialado anteriormente, el objetivo de la aplicacion INVERTING es
incentivar la inversion por parte de los mas jovenes, tratando de eliminar la reticencia e

inseguridad provocadas, en gran parte, por el desconocimiento del sector.

Esto se consigue a través del desarrollo de una aplicacion que guia al usuario desde
el comienzo del proceso a través del ahorro hasta la culminacion con la inversion. El
diferimiento desde el inicio del ahorro hasta la inversion permitira, por un lado, obtener los
fondos necesarios mediante técnicas de ahorro que podran ser aplicadas posteriormente en
otras actividades del usuario y, por otro, la formacién constante y dotacion de mayor
confianza y seguridad para realizar la operacion. De igual modo, pretendemos aprovechar

ese diferimiento temporal entre el ingreso en la plataforma con el comienzo del proceso de

31



ahorro y el momento de la inversion, utilizando la informacion que se genera en el mercado
durante ese tiempo para obtener unas inversiones mas variadas. Por ejemplo, el usuario podra
elegir invertir en el instrumento con mayor rentabilidad de los tltimos meses o en el de menor
riesgo.

Podemos determinar que existen dos tipos de servicios ofrecidos, el ahorro-inversion
y la inversion directa. Mientras que para el primero los métodos de ahorro seran esenciales,
para el segundo el valor afiadido residird en la formacion y la comunicacion con terceros
externalizados para realizar la operacion en funcion del instrumento financiero en el que el

usuario quiera realizar la inversion.

El procedimiento para la utilizacion de la aplicacion INVERTING sera el siguiente:

El cliente debera crear una cuenta en la aplicacion y asi convertirse en usuario (Figura
14), para lo que necesitara ingresar datos personales y bancarios, asi como someterse a una
verificacion ID y comprobacion de seguridad. Al tratarse de una aportacion de datos ajenos,
desde INVERTING queremos dotar de seguridad y confianza a los usuarios de que no van a
ser utilizados para otros fines que los convenidos, asi como utilizados por otras personas mas
alla de las entidades elegidas para culminacion de la inversion, cumpliendo en todo momento

la regulacion sobre tratamiento de datos personales.

Figura 14- Presentacion inicial de INVERTING

- N

INVERTING

Create your account

\

Fuente: elaboracion propia
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El ya usuario deberd cumplimentar un cuestionario destinado a conocer sus intereses
(ahorro-inversion o inversion directa), preferencias personales, autonomia, necesidades de
asistencia, conocimientos financieros previos, aversion al riesgo, preferencias de
notificaciones (cantidad o tiempo), métodos de ahorro a utilizar, personalizacion y
preferencias de inversion. Se tratard de un cuestionario que le llevard unos 20 minutos pero

que sera crucial para la determinacion del funcionamiento “personalizado” de la aplicacion.

Una vez completado el cuestionario, el usuario tendrd acceso a un video tutorial
introductorio en el que se explicara detalladamente el funcionamiento de la aplicacion, con
los pasos especificos para un correcto manejo y mayor conocimiento de las herramientas a

su alcance.

Posteriormente, para los usuarios que lo necesiten, comenzara el proceso de ahorro.
Ofrecemos tres métodos de ahorro diferentes (Tabla 2): los tradicionales: método de
redondeo de operaciones (INVERTING ROUNDED) y aportacion periddica (INVERTING
FIXED) y otros novedosos (INVERTING CHALLENGED) (Tabla 3).

Tabla 2- Métodos de ahorro INVERTING
Permite al usuario asignar con una
periodicidad mensual una cantidad fija
INVERTING FIXED en su hucha de la aplicacion sin
necesidad de cantidad minima.
Permite al usuario ahorrar la diferencia
de sus compras mediante el redondeo

INVERTING ROUNDED hasta la unidad siguiente.

Métodos de ahorro nuevos formados
por retos diferentes destinados al
INVERTING CHALLENGED cumplimiento de determinados
objetivos establecidos por el usuario
simultaneos al proceso de ahorro.
Fuente: elaboracion propia
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Tabla 3- Métodos de ahorro nuevos (INVERTING CHALLENGED)

Numero de horas dormidas

Horario de levantarse

Horario de acostarse

Numero de horas sin movil

Tiempo de estudio/trabajo

Ahorra el café

Ahorra el tabaco

Nuimero de pasos al dia

Equipo ganador

% compra

Litros de agua al dia

Contacto familiar/amigo

METODOS DE AHORRO NUEVOS

Incumplimiento del intervalo de horas
diarias dormidas
Incumplimiento hora de levantarse
(objetivo madrugar)
Incumplimiento hora de acostarse (objetivo
acostarse pronto)
Incumplimiento de la limitacion de uso del
teléfono establecida
Incumplimiento periodos de estudio/trabajo
personal establecidos
Ahorro por cada vez que no tomas el café
Ahorro cada vez que no fumes
Cumplimiento de numero de pasos fijados
diarios
Importe ahorrado cada vez que tu equipo
gana un partido
Aportacion de un % fijado de tu compra
mensual
Cumplimiento litros de agua bebidos al dia
Incumplimiento del objetivo contactar con
un familiar o amigo en el periodo
establecido

Fuente: elaboracion propia

Durante el proceso de ahorro, el usuario del servicio de ahorro-inversion se
beneficiara de la formacion financiera. De igual modo, al haber un diferimiento entre el inicio
del ahorro y la inversion, podra seleccionar las futuras inversiones a realizar en funcion de
los parametros seleccionados, por ejemplo, invertir en el instrumento mas rentable de los

ultimos 3 meses, en el mas constante del ultimo afio, en el de menor riesgo del Gltimo mes....
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Concluido el proceso de ahorro y sefialadas las preferencias de inversion, se procedera
a la comunicacién y redireccion del usuario a los terceros externalizados, que seran los que
se encargaran del proceso. Se han seleccionado una cierta variedad de productos del mercado
ofertados a través de terceros de confianza. Este paso podrad necesitar una mayor o menor
presencia del usuario, pudiendo establecer notificaciones que permitan a la aplicacion de
forma autonoma iniciar el proceso para culminar la inversion si asi lo establece el usuario.
Los instrumentos financieros en los que se podra invertir son los siguientes:

e ETF - Fondo de inversion cotizado, es decir, depositos de varios inversores en un
fondo comin que cotiza en el mercado secundario. Es un activo barato, liquido e
interesante que sera ofertado a través de empresas de servicios de inversion como
ETFmatic, e-TORO o DEGIRO. Dentro de este instrumento podemos encontrar
varios tipos en funcion de los intereses del usuario:

o ETF en funcion de sectores diferenciados: este es el caso de empresas

eléctricas, que permiten obtener un rendimiento de forma répida o petroleras.

o) ETF de acciones de empresas de pequena capitalizacion (Small caps)

—> empresas que cuentan con baja capitalizacion bursatil o valor en Bolsa bajo.

e Criptomonedas = activo virtual controlado por algoritmos que utiliza tecnologia

Blockchain y se diferencia principalmente en que no necesita intermediarios,
realizdndose la transaccion entre particulares. La mas famosa es Bitcoin, pero existen
otras como Ethereum o Binance Coin. Entre las plataformas que ofertan este

instrumento encontramos e-TORO y Bitstamp.

El flujo del dinero de los usuarios de INVERTING desde el comienzo de ahorro al
momento de la inversion es el siguiente: INVERTING cuenta con una cuenta bancaria en la
que se van depositando las cantidades ahorradas por cada uno de sus usuarios, siendo la
cuenta de titularidad de INVERTING, pero identificando perfectamente las cantidades
correspondientes a cada uno de ellos. Una vez el proceso de ahorro concluya, esta cantidad
sera transferida al usuario, el cual a su vez contratara con el tercero externalizado para realizar

la inversion, transfiriendo el dinero ahorrado con este fin al mismo.
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En la figura siguiente (Figura 15) podemos ver un prototipo de la aplicacion de

INVERTING con sus cinco pantallas principales divididas en: formacién, ahorro, inversion,

perfil y configuracion.

Figura 15- Pantallas de la aplicacion INVERTING (prototipo)
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Fuente: elaboracion propia

Como principales competidores de INVERTING podemos encontrar:
e Arbor: aplicacion destinada al ahorro a través de objetivos fijados en cuantia y tiempo
con posibilidad de inversion posterior en un solo instrumento financiero (ETF).
e COINSCRAP: hucha digital destinada a revolucionar el ahorro personal.
e Goin: aplicacion destinada al ahorro a través de métodos automaticos con opcion de

inversion parcial o total o transferencia a la cuenta bancaria personal.

Tras investigar a los principales competidores de INVERTING, llegamos a la
conclusion de que todos ellos se encuentran destinados a un publico mas adulto, dado que en
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los cuestionarios iniciales que se plantean se requiere informacion sobre los ingresos fijos
anuales, la profesion, el importe actual de los ahorros, las obligaciones fiscales y el porcentaje
de gastos de los ingresos, entre otros. Desde el punto de vista de los jovenes, estas preguntas
no encuentran respuesta, por lo que INVERTING pretende hacer el proceso de ahorro e
inversion mas ajustado a sus necesidades y circunstancias econémico-sociales. De igual
modo, consultamos a personas de nuestro entorno que son o han sido usuarios de los
principales competidores y nos comunicaron que, en su opinion, el principal defecto que
tienen estas aplicaciones es que no cubren las necesidades de los usuarios de obtener una

rentabilidad del dinero ahorrado.

Por tanto, la aplicacion presenta un valor afiadido respecto a los principales

competidores dado que:

e Se centra en las necesidades de los jovenes

e Cuenta con un cuestionario mas adecuado a sus circunstancias y preferencias

e Fomenta la formacion financiera

e Los usuarios tienen como fin ultimo el realizar una inversion financiera, no el ahorro
para otros objetivos

e (Canales mas adecuados para el publico objetivo

e Comisiones por transaccion mas bajas

e Redireccion a terceros de confianza para culminar la inversion

Como ventajas que obtienen los usuarios a través del uso de la aplicacion,

destacamos:

e Acompafiamiento en el proceso de ahorro

e Técnicas novedosas de fomento del ahorro (igualmente aplicables a otros ambitos de
forma personal)

e Iniciacion en el mundo financiero (inversiones con comisiones bajas)

e Formacion financiera

e Aprovechamiento del diferimiento de la inversion

e Seguridad y transparencia durante todo el proceso

e Mayor variedad de activos financieros

37



Por ultimo, pretendemos la escalabilidad del modelo de negocio, para lo que
prevemos que en un futuro podamos:
e Expandir el segmento de clientes en otras zonas geograficas
e Introducir nuevos métodos de ahorro (contratos de luz y electricidad-compaiiias)
e Ahorro colectivo: “bote colectivo” como forma de ahorro-inversion entre varias

personas de un grupo de amigos, clases de la universidad, grupos de trabajo....

A continuacion, podemos ver el Value Proposition Canvas de INVERTING (Figura 16):
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Figura 16- Value Proposition Canvas de INVERTING
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Fuente: elaboracion propia

39



3.3.2. Segmentos de clientes
En este apartado se pretende sefialar a quién va dirigida esta aplicacion. Para todo
modelo de negocio resulta crucial conocer previamente quiénes son sus potenciales clientes
y cudles son sus necesidades a resolver. En el caso de INVERTING, al tratarse de una
aplicacion tecnoldgica, no se van a denominar clientes, sino usuarios, es decir, personas que
tienen la posibilidad de crearse una cuenta dentro de la aplicacion para comenzar a funcionar
en ella y probar sus utilidades, ostentando en todo momento un control sobre los datos

personales introducidos en la misma.

Partiendo de este concepto, los usuarios de la aplicaciéon seran los jovenes
comprendidos en edades entre los 18 y los 38 afios. Respecto a la segmentacion geografica,
en un principio se pretende enfocarse exclusivamente en el mercado espanol, dado que se
trata de una aplicacion espaiola que contard con un mayor acceso a los destinatarios, pero en
un futuro se han identificado los siguientes potenciales segmentos de clientes:

.

«» Resto de Europa

+* Norteamérica

Dentro de la segmentacion de jovenes entre 18 y 38 afios, podemos distinguir dos grupos de
usuarios:

e Inversion directa: se trata de aquellos usuarios cuya necesidad consiste en la

ayuda en el proceso de inversion y no en el de ahorro. Para este grupo sera
determinante la formacion financiera, la seguridad y ayuda y los convenios de
INVERTING con los terceros a los que el usuario serd redirigido para finalizar la
inversion. Es decir, se trata de usuarios que cuentan con los fondos deseados a
invertir, pero por desconocimiento o inseguridad necesitan acompafiamiento en el
proceso de inversion. Por tanto, para ellos no seran de aplicacion los métodos de
ahorro de INVERTING que para el siguiente grupo sera un paso esencial.

e Ahorro-inversidén: estos usuarios, en cambio, encuentran la utilidad en la

aplicacion tanto en su parte de ahorro como en la inversion. Se trata de aquellos
usuarios que no solo necesitan el acompafiamiento y la seguridad en el proceso de

inversion, sino que precisan la obtencion de fondos suficientes para ello a través de
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un proceso de ahorro constante en el tiempo. Este grupo sera el principal segmento
de clientes en el que INVERTING se focalizara, mediante el uso de los métodos de
ahorro, la formacion y el diferimiento de la inversion (entre el proceso de ahorro e

inversion se genera una informacion en el mercado que puede ser aprovechada).

Debemos tener en cuenta, tal y como se desarrollara en la propuesta de valor, que el

proceso de inversion sera gestionado por terceros especializados en funcion de los

instrumentos financieros y, por tanto, no sera directamente INVERTING quien realizara la

inversion y cumplira con los requisitos regulatorios especificos del sector (MIFID II). No

obstante, cabe sefialar la clasificacion de los inversores en dos tipos distintos (CNMV, 2021):

e Inversores cualificados: aquellos que presentan unos menores niveles de

proteccion en relacion a los pequefios inversores por contar, por su caracter
institucional o profesional con unos mayores conocimientos o experiencias para
evaluar los riesgos asumidos en una inversion.
o Inversores institucionales: bancos, cajas, compafias de seguros,
sociedades gestoras de fondos de inversion, fondos y sociedades de
inversion...

e Inversores no cualificados: son aquellos que, por el contrario, necesitan de

unos mayores niveles de proteccion en relacion con la asuncidén y evaluacion de
riesgos en la realizacion de una inversion. Esto es debido a su falta de experiencia y
conocimientos técnicos en el sector. Por ello, cuentan con unas limitaciones legales
en relacion a las cuantias de inversion anuales y los tipos de productos a los que

pueden acceder.

Teniendo en cuenta el publico al que nos dirigimos, desde INVERTING hemos

seleccionado unas plataformas de inversion (para ETFS: ETFmatic, e-TORO o DEGIRO y

para Criptomonedas: e-TORO o Bitstamp) que permiten a los inversores no cualificados

acceder a ambos productos.

Por tanto, los inversores presentes en esta aplicacion serdan principalmente no

cualificados, cuyo desconocimiento en relacion al sector financiero hace necesaria una
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proteccion adicional a modo de prevencion. Para ello, tal y como se verd mas adelante, los
terceros externalizados encargados de culminar la inversion seran los que deban cumplir con

todos los requisitos legales exigibles.

3.3.3. Canales
En este apartado se describen las vias por las que el negocio se va a comunicar con
los segmentos de clientes sefialados anteriormente (canales de comunicacion) y a distribuir

el producto hasta el destinatario final (canales de distribucion).

Por un lado, podemos senalar los canales de comunicacion como aquellos que van a
permitir dar a conocer el modelo de negocio de INVERTING a los jovenes entre 18 y 38

afios, y son los siguientes:

e Redes Sociales: consideramos esencial el uso de aplicaciones tales como Instagram,
Facebook, TikTok o Twitter para darnos a conocer, dado que son principalmente las
herramientas mas consultadas por nuestro publico objetivo. Tendremos presencia en todas

ellas, pero se apostara principalmente por los perfiles de TikTok e Instagram.

Pretendemos anunciarnos en ellas, ponernos en contacto con usuarios de plataformas
similares, asi como crear un contenido que sea atractivo para el publico general y nos permita
darnos a conocer y generar conexiones. Todo ello siguiendo una linea sencilla, atractiva y
llamativa en la que se combinardn los posts formativos con otros de caracter promocional.
Estos ultimos podran ser basicos (post estandar con fines promocionales) o de publicidad

pagada (Adds, promociones de Instagram...)

Comenzaremos en Instagram a través de la creacion de una red de contactos de la
aplicacion a partir de nuestros contactos individuales, para luego continuar expandiéndonos
mediante la adquisicion de seguidores nuevos. De igual modo, estara disponible una encuesta
para todos aquellos seguidores que la quieran realizar que les permitird descubrir sus hébitos

personales y necesidades (Anexo I).
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De igual modo, se realizaran colaboraciones en redes con otras marcas o plataformas
de servicios financieros que nos permitan acceder a nuevos clientes con necesidades
similares, bien a través de sorteos, directos o entrevistas. Con relacion a campafias con
influencers, se alternardn colaboraciones con microinfluencers y perfiles mas populares en
funcion del presupuesto, pero siempre teniendo en cuenta un analisis de su publico principal

en redes.

e Web: siguiente un formato similar a la aplicacion, en ella los usuarios podran
encontrar una descripcion de la compafiia y los servicios ofrecidos, asi como noticias

actualizadas sobre el sector.

e Universidades: inicialmente nos centrariamos principalmente en la Universidad
Pontificia Comillas, dada la gran accesibilidad y cercania, para posteriormente introducirnos
en el resto de las universidades espafiolas. A través de la aplicacion de la universidad a los
alumnos les llegan numerosas ofertas y anuncios de empresas variadas, por lo que
consideramos que ese puede ser el inicio de darse a conocer. De igual modo, aspiramos a
poder realizar alguna sesion informativa o conferencia que nos permita obtener una mayor

cercania con el publico.

e Plan Amigo: consideramos que no hay mejor canal para llegar a los jovenes que el
uso de la aplicacién en su entorno, por lo que vamos a procurar crear una red cada vez mas
extensa a través de incentivos como el Plan Amigo, consistente en sumar una cantidad de 2

euros a la cartilla de ahorro por cada amigo que se una aportando tu codigo personal.

e Universia: es la red universitaria mas grande del mundo, formada por cerca de 800
universidades de 20 paises y que retine a una gran comunidad de universitarios con el objetivo
de la orientacion académica de los mas jovenes (Universia, 2021). Por ello, consideramos
que establecer un partnership puede ser una gran herramienta para el piblico objetivo al que
nos dirigimos, creando una sinergia al contribuir a su objetivo principal a través de la

formacion académica e incentivo al ahorro.
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Por otro lado, destacamos como canales de distribucion todos aquellos mediante los
cuales el producto se introduce en el mercado para poder ser adquirido por los clientes. Al
tratarse de una aplicacion tecnologica, los principales canales de distribucion de
INVERTING seran las tiendas de aplicaciones de cada uno de los sistemas operativos

moviles, esto es, el App Store para Apple y Google Play para Android.

Por tanto, los canales de comunicacion y distribucion de INVERTING son los

siguientes (Figura 17):

Figura 17- Canales de comunicacion y distribucion de INVERTING
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COMUNICACION DISTRIBUCION
R App Store
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| | Plan
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Fuente: elaboracion propia

3.3.4. Relacion con el cliente
En el presente apartado, se explicaréd la relacion que tendra INVERTING con sus

clientes, asi como la forma en la que se van a atraer, retener e incrementar.

Nuestro publico objetivo se caracteriza por tener bajos ingresos (lo que implica poca
capacidad de ahorro) y escaso conocimiento sobre el mundo financiero. Para atraerlos, es
fundamental que todo el proceso sea: sencillo, rapido y seguro. Para ello, pretendemos definir

con claridad el funcionamiento de la aplicacion, asi como las utilidades que presenta. Si bien
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es cierto que serd el usuario el que establezca una mayor o menor autonomia (o ayuda)
durante el uso de la aplicacion, por regla general se trata de una herramienta de uso individual.
No obstante, tras la cumplimentacion del cuestionario inicial, tendrda acceso a un video
introductorio explicativo del funcionamiento de la aplicacion, que servira de guia de uso y le
proporcionara las herramientas necesarias para iniciarse en la aplicacion. Creemos que, de
esta manera, los usuarios no solo probaran los servicios que ofrecemos, sino que se

convertirdn en clientes a medio-largo plazo.

Por otro lado, para solucionar las posibles dudas que les puedan surgir, contamos con
un apartado de “Preguntas Frecuentes” (Frequently Asked Questions-FAQ), a donde podran
acudir si necesitan respuestas o tienen dudas acerca de la utilizacion o caracteristicas de la
aplicacion. No obstante, en el caso de que tengan una duda que no se encuentra en ese
apartado o necesiten solucionar un problema con rapidez, existe un formulario online de
ayuda donde los usuarios podran escribir sus consultas. Ademads, se garantizara una respuesta

del equipo en un maximo de 48 horas.

Por ultimo, consideramos que es necesario que se trate de una interfaz sencilla y
atractiva, que permita realizar recomendaciones personalizadas en funcion de las
preferencias establecidas por cada usuario y que presente toda la informaciéon de forma
transparente. Por ello, el usuario va a poder acceder en todo momento a la informacién
actualizada en tiempo real sobre el estado de sus cartillas de ahorro, las notificaciones,
preferencias establecidas, grado de autonomia, inversiones.. ., asi como un envio semanal por
e-mail resumiendo las novedades y cambios acontecidos en la aplicacién y en su cuenta en

ese periodo.

3.3.5. Recursos clave
Los recursos clave son aquellos necesarios para poder llevar a cabo la implementacion
de la start-up en el mercado. Seran esenciales para desarrollar la propuesta de valor, acceder
y relacionarse con los clientes. Estos pueden clasificarse en funcion de su naturaleza:

humanos, fisicos, intelectuales y econdomicos.
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En el caso de INVERTING podemos sefialar los siguientes recursos clave:
I. Recursos humanos
Podemos diferenciar aqui dos categorias fundamentales, en funcion de si nos
encontramos ante miembros del equipo interno o personal externo. Dentro de cada categoria
podemos encontrar los siguientes puestos:
e Equipo interno
o Analista Financiero
o Responsable de Marketing
o Responsable de Estrategia
o Analista de datos
o Administrativo-Legal
e Externalizados/subcontratados
o Programadores informaticos (2): equipo técnico que va a desarrollar la
aplicacion
o Servicio al Cliente (1) persona encargada de atender las necesidades de los
usuarios.
o Plataformas de inversion

o Partnership con universidades y Universia

II.  Recursos fisicos
e La aplicacion movil en si
e Equipos tecnologicos: ordenadores y dispositivos para realizar las gestiones diarias y

controlar el adecuado funcionamiento de la aplicacion

III. Recursos intelectuales

e Propiedad Industrial: marca de INVERTING
IV.  Recursos econémicos

e Financiacion: se ha estimado una cuantia de 230.000 euros como gastos de

financiacion inicial para la puesta en marcha del negocio el primer afo.
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3.3.6. Alianzas clave
Las alianzas del modelo de negocio irdn referidas a todos aquellos socios y
proveedores necesarios para la implementacion de la propuesta de valor anteriormente

referida, asi como el correcto funcionamiento del negocio.

Los primeros socios a analizar seran aquellos que permitan a INVERTING
comunicarse con los usuarios. Como se ha comentado anteriormente, al tratarse de un publico
joven, las Redes Sociales se presentan como unas aliadas claves, principalmente Instagram,
Twitter y Facebook, en modo de anuncios o publicaciones desde la cuenta oficial de la

aplicacion.

Por otro lado, consideramos a las universidades como grandes aliadas para
implementar nuestra propuesta de valor, comenzando por la Universidad Pontificia de
Comillas a quién le interesa este proyecto al promover la innovacion y el emprendimiento y
contribuir a una inmersion de los jovenes en el mundo de la inversion a través del ahorro y
la continua formacion. Para INVERTING la asociacion con la Universidad supone una gran
visibilidad y confianza derivada de su gran prestigio, asi como una forma directa de llegar a
su publico objetivo De igual modo, pretendemos llegar al mayor niimero de universidades
posibles, por lo que Universia seria un gran socio que nos permitiria darnos a conocer a mas
de 800 universidades, facilitandonos la comunicaciéon y estrategias de publicidad
enormemente. Consideramos que a Universia también le interesa este proyecto dado que se

encuentra comprometida con los proyectos innovadores y educativos.

De igual modo, al tratarse de aplicacion tecnoldgica, otros socios clave seran las
tiendas de aplicaciones moéviles: App Store y Google Play, en funcion si nos encontramos
ante dispositivos de marca Apple o Android, respectivamente. La aplicacion sera gratuita,
pero para que se encuentre disponible para que los usuarios la puedan descargar, se pagara

una cuota a las tiendas.
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Por ultimo, la presencia de terceros de confianza encargados de realizar la inversion
es clave para el correcto funcionamiento del negocio. Para cada instrumento de inversion se

han seleccionado unas empresas distintas, tal y como se recoge en la siguiente tabla:

Tabla 4: Empresas de servicios de inversion seleccionadas por INVERTING

INSTRUMENTO EMPRESA
FINANCIERO SELECCIONADA
ETFs ETFmatic, e-TORO vy
DEGIRO
Criptomonedas e-TORO y Bitstamp

Fuente: elaboracion propia

3.3.7. Actividades clave
Las actividades clave se refieren a todo aquello que la empresa tiene que realizar para

un adecuado funcionamiento del modelo.

En primer lugar, debemos establecer un control exhaustivo sobre la verificacion de
datos inicial de la aplicacion. Se trata de un paso clave para el correcto funcionamiento de la
aplicacion que, de realizarse correctamente, dota de seguridad a los usuarios y a todos los
intermediarios. Para ello, debemos establecer un formulario de datos personales que nos
permita verificar la identidad, un escaner facial que otorgue seguridad e identificacion de
rasgos, asi como imposibilidad de creacion de multiples cuentas y, por tltimo, aportacion de

documentos identificativos bancarios.

Tras verificar la identidad y veracidad del usuario, debemos llevar a cabo el
cuestionario inicial que permitird la utilizacion de la aplicacion, asi como los videos
explicativos introductorios. Una vez tengamos los intereses y objetivos de cada usuario,
comenzara el proceso de ahorro-inversion (o inversion directa). Durante el proceso, se podran
hacer uso de todos los contenidos formativos, que seran distribuidos entre la aplicacion y las

Redes Sociales. Finalmente, se debera disefiar y desarrollar la aplicacion a través de la cual
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se van a realizar todas las operaciones, asi como el mantenimiento y actualizaciones de la

misma.

Estas serian las actividades clave iniciales, no obstante, existen actividades
adicionales que permitirian a la aplicacion seguir creciendo en un futuro (escalabilidad), entre
las que se encuentran: asesoramiento en proteccion de datos y regulacion en el asesoramiento
a la inversion, procesos de ahorro-inversion colectivos regulados, ampliacion de equipo e

introduccidon en nuevos mercados internacionales.

3.3.8. Fuente de ingresos
A lo largo de los dos apartados siguientes vamos a analizar el modelo y las
proyecciones financieras de INVERTING para un horizonte temporal de 5 afios (2022-2026),
teniendo en cuenta que el producto serd lanzado al mercado a principios del afio 2022 y que
los meses restantes desde la conclusion de este proyecto hasta finales de 2021 se dedicaran a
ultimar el desarrollo de la version beta de la aplicacion, la pagina web, la financiacion y

preparar la campana de marketing.

Al tratarse de una app de descarga gratuita, el modelo de negocio de INVERTING se
basa en la obtencion de ingresos a través de comisiones variables por cada transaccion (de
compra y de venta) realizada por el usuario a través de la aplicacion. Para cada instrumento
financiero, se ha estimado una comision diferente:

e ETF:
o ETF por sectores: 0,75%
o ETF de acciones de empresas de pequeia capitalizacion: 1,5%

e Criptomonedas: 1%
Por otro lado, no se descarta en un futuro obtener ingresos por publicidad a través de

la firma de acuerdos con empresas para permitirles publicar anuncios de sus productos en

nuestra interfaz a cambio de una remuneracidon econdmica.
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Se trata de un negocio, en principio, viable econdmicamente. Los terceros
externalizados encargados de ejecutar la inversion cobran un porcentaje por cada transaccioén
al usuario, de la que INVERTING se lleva un pequeiio margen. Hemos realizado un analisis
de mercado (principalmente centrado en nuestro competidor Goin) a través del cual hemos
estimado que los terceros externalizados cobran aproximadamente el 64% de la comision que
ofrece, en este caso, Goin, por lo que el margen resultante seria aproximadamente del 36%.
En el caso de INVERTING, el sistema establecido es muy similar, habiendo estimado el
margen respecto a la comision total en un 30%. Hemos estimado que este porcentaje es
suficiente para cubrir nuestros gastos y lograr una obtencion de beneficios a partir del tercer

afo, como se mostrara mas adelante.

Por tanto, INVERTING no recibe ingresos directos de los clientes, sino que se trata
de una aplicacion gratuita que recibe una parte de la comision que los terceros le repercuten

al cliente que es redirigido.

Para calcular las proyecciones de ingresos del modelo de negocio se han utilizado
principalmente los datos obtenidos a través del anélisis de mercado realizado. No obstante, a
pesar de que en el mismo se han analizado tres escenarios distintos (moderado, neutro y
favorable), las estimaciones de ingresos y costes que a continuacion se indican son las

correspondientes al escenario neutro.
La siguiente tabla (Tabla 5) refleja el nimero de descargas, usuarios activos y
transacciones de Goin, los cuales han sido tomados como referencia para construir las

estimaciones de INVERTING.

Tabla 5- Datos Goin

ANO Descargas Activos Transacciones
2019 220.000 29.730 130.000.000,00 €
2020 370.000 50.000 218.636.363,64 €

Fuente: elaboracion propia a partir del trabajo realizado en Adventurees
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. . . . usuarios activos
A partir de los datos anteriores, se han obtenido las ratios ——
n2descargas

transacciones de Goin (Tabla 6);

usuarios activos

Tabla 6- Ratios Goin

Goin

Ratio Transacciones/Activos

13,51% 4.372,73 €

Ratio Usuario Activo/Descargas

Fuente: elaboracion propia a partir del trabajo realizado en Adventurees

Se han estimado el numero de descargas anuales para INVERTING basandonos en la
media de los crecimientos de los principales competidores (Goin y Arbor) durante sus
primeros 5 afios en el mercado. A partir de estas cifras, para calcular los usuarios activos y
las transacciones anuales de INVERTING se han aplicado las ratios de Goin anteriormente
sefaladas (Tabla 6). De este modo, se ha obtenido la media de transacciones por cada nimero
de descargas.

No obstante, decidimos realizar una correccién en las transacciones, dado que
consideramos que nuestros clientes cuentan con una menor capacidad econdémica que los de
la competencia, por lo que, principalmente los primeros afios, el total de transacciones sera

inferior que el de Goin.

En la siguiente tabla podemos ver la correccion realizada en las estimaciones de

transacciones de INVERTING respecto a las de Goin:

Tabla 7- Estimaciones de INVERTING

Correccion Transacciones
2022 4.431.818,18 € 2.880.681,82 €
2023 14.772.727,27 € 11.079.545, 45 €
2024 44.318.181,82 € 37.670.454,55 €
2025 88.636.363,64 € 84.204.545,45 €
2026 118.181.818,18 € 118.181.818,18 €

Fuente: elaboracion propia a partir del trabajo realizado en Adventurees
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La siguiente tabla (Tabla 8) contiene todas las estimaciones finales de INVERTING

una vez se ha realizado la correccidn en las transacciones.

Tabla 8- Transacciones de INVERTING

Horizonte temporal 2022 2023 2024 2025 2026
Descargas 7.500 25.000 75.000 150.000 2.000.000
Usuarios activos 1.014 3.378 10.133 20.265 270.200
Transacciones 2.880.681,82 | 1.107.954.545,45 | 37.670.454,55 | 84.204.545,45 | 118.181.818,18
€ € € € €
Media 384,09 € 443,18 € 502,27 € 561,36 € 590,91 €
Transacciones/Descarga

Fuente: elaboracion propia a partir del trabajo realizado en Adventurees

Basandonos en estas estimaciones, los ingresos anuales de INVERTING (Tabla 9)

han sido calculados mediante la aplicacion de la comision variable correspondiente a cada

instrumento financiero a las transacciones esperadas anuales.

Tabla 9- Total ingresos INVERTING

X% de cada transaccién | COMISIONES |
0,75% ETF 21.605,11 € 83.096,59 € 282.528,41 € 631.534,09 € 886.363,64 €
1,50% CRIPTO 43.210,23 € 166.193,18 € 565.056,82 € | 1.263.068,18 € 1.772.727,27 €
1,00% sC 28.806,82 € 110.795,45 € 376.704,55 € 842.045,45 € 1.181.818,18 €
TOTAL INGRESOS 93.622,16 € 360.08523 €  1.224.289,77€  2.736.647,73 € 3.840.909,09 €

Fuente: elaboracion propia a partir del trabajo realizado en Adventurees

Una vez estimados los costes anuales del modelo de negocio (vid. 3.3.9. estructura de

costes), pasamos a analizar el horizonte temporal en el que el modelo empezaria a producir

beneficios, el denominado break even. Si bien se va a analizar en el caso de un escenario

neutro de previsiones, me gustaria sefialar que, mientras que en los escenarios favorable y

neutro este punto se situa en el afio 3 (2024), en el caso del moderado no sera hasta el afio 4

(2025), cuando el negocio comience a generar beneficios. De igual modo y a pesar de que

las estimaciones de los ingresos totales del primer afio (2022) ascienden a 93.622,16 euros,
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hemos seguido una estrategia comercial ya utilizada por competidores como Goin, por lo que
no vamos a cobrar comisiones durante el primer afio de funcionamiento de la aplicacion. Es
por ello por lo que en el primer afio no se han incluido ingresos y la totalidad de los costes se

convierten en pérdidas (Tabla 10).

Tabla 10- Modelo financiero de INVERTING a 5 anos

HORIZONTE TEMPORAL
2021 2022 2023 2024 2025
INGRESOS TOTALES - 360.085,23 € 1.224.289,77€  2.736.647,73 €  3.840.909,09 €
COSTES TOTALES 229.799,51 €  446.716,46 € 1.119.783,40€  2.288.857,13 €  3.178.313,65 €

BENEFICIO _ - 86.631,23 € 104.506,37 €

Fuente: elaboracion propia a partir del trabajo realizado en Adventurees

Por tanto, los dos primeros afios el modelo de negocio no generaria beneficios, pero
a partir del segundo afio la rentabilidad crece exponencialmente, estabilizdndose el

crecimiento de los beneficios en el tltimo afio (2025) sobre un 48%.

Figura 18- Proyecciones financieras de INVERTING a 5 afios

Modelo Financiero Inverting

4500000
4000000
3500000
3000000
2500000
2000000
1500000
1000000
500000
0

-500000
Fuente: elaboracion propia a partir del trabajo realizado en Adventurees
Para la puesta en marcha de INVERTING se necesitara una inversion inicial de
230.000 euros. Esta cantidad sera financiada por aportaciones de capital de los cinco socios

fundadores de la plataforma y por Business Angels, al tratarse de un proyecto en estadios

iniciales.
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Respecto al resto de afios, la estrategia de financiacion serd, en principio, la misma,

pero tenemos pensado ir actualizandola conforme vayamos obteniendo resultados iniciales

tras la salida al mercado.

En definitiva, estamos buscando una financiacion flexible durante los primeros afos,

dado que creemos que nuestras estimaciones pueden desviarse, bien aumentando la necesidad

de financiacion, o disminuyendo si durante el desarrollo del proyecto surgen nuevas formas

de conseguir ingresos. La primera inversion sera como maximo de 180.000 euros (el resto es

aportacion de capital de los socios) que sera pagada en diversos pagos pequefios y flexibles

en funcion de las necesidades que vayan surgiendo.

La siguiente tabla recoge las principales fuentes de financiacion de INVERTING:

Tabla 11- Fuentes de financiacion de INVERTING

Concepto Inversor Cantidad
Aportacion de capital Cinco socios fundadores 50.000 €
Ronda de financiacién Venture Capital 180.000 €

Fuente: elaboracion propia a partir de estimaciones del equipo

3.3.9. Estructura de costes

En cuanto a la estructura de costes, la siguiente tabla recoge los gastos de

INVERTING para los proximos 5 afios:

Tabla 12- Gastos INVERTING 5 afios

COSTES/ANOS 2021 2022 2023 2024 2025
Salarios 111.000,00 €| 149.940,00 € 209.120,40 € 308.811,53 € 412.406,65 €

Constitucion Invening 1.000,00 € - € - € - € - €
Desarrollo App 15.000,00 € - € - € - € - €
Mantenimiento 1.000,00 € 1.200,00 € 1.440,00 € 1.728,00 € 2.073,60 €
Margen Comisiones* 65.535,51 € 252.059,66 € 857.002,84 € 1.915.653,41€| 2.688.636,36¢€
Marketing 30.264,00 € 36.316,80 € 43.580,16 € 52.296,19 € 62.755,43 €
Equipos Tecnologicos 6.000,00 € 7.200,00 € 8.640,00 € 10.368,00 € 12.441,60 €
Otros 5.000,00 € 6.000,00 € 7.200,00 € 8.640,00 € 10.368,00 €
TOTAL 229.799,51 € 446.716,46 € | 1.119.783,40 € | 2.288.857,13€ | 3.178.313,65 €

Fuente: elaboracion propia a partir del trabajo realizado en Adventurees
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Aclaraciones:

e [Estos gastos iniciales se pretenden cubrir a través de las fuentes de financiacién
sefialadas en el apartado anterior.

e Los salarios han sido calculados teniendo en cuenta que los cinco miembros
fundadores van a trabajar en el equipo de INVERTING, pero con un salario minimo
profesional. En cualquier caso, en el supuesto de no conseguir toda la financiacioén necesaria,
los miembros fundadores del equipo no cobrarian sueldos hasta que se consiguieran generar
beneficios suficientes para ello. Ademas, se contratara a una persona para Servicio al Cliente
y dos personas mas para el desarrollo del software de la aplicacion. Se ha estimado un
crecimiento anual del 2% en los salarios y un incremento de la plantilla con nuevas
contrataciones a medida que el volumen de negocio vaya incrementandose.

e Los gastos de constitucion y el desarrollo de la app constituyen gastos iniciales clave
para el funcionamiento de la empresa, especialmente este ultimo, dado que necesariamente
debe provenir de un experto informatico externo al carecer los miembros fundadores del
know-how necesario para ello.

e Los gastos de mantenimiento de la aplicacion responden a la necesidad de adaptacion
y actualizacion a los avances tecnoldgicos que vayan surgiendo.

e Los costes asociados a las comisiones responden a los porcentajes establecidos por
cada transaccioén de compra o de venta realizada por los usuarios a través de las empresas de
servicios de inversion.

e Los gastos de marketing han sido calculados en base a las estimaciones de las
promociones a realizar, como es el caso del Plan Amigo, asi como gastos derivados de la
promocion, gestion y servicio en Redes Sociales. Por otra parte, se encuentran en esta partida
incluidos los gastos asociados al desarrollo de la web, entre los que se encuentran:
alojamiento web, dominio, Certificado SSL, SEO y Google Adds.

e Los equipos tecnoldgicos de la empresa son clave para el desarrollo de la aplicacién
y la gestion del funcionamiento de la aplicacion de forma inmediata.

e No se han incluido gastos de oficina o de suministros porque tenemos pensado que el
equipo trabajara de forma online, pero siempre procurando mantener coordinacién y

eficiencia en los procesos.
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e La partida “otros” incluye gastos diversos asociados al funcionamiento de la
aplicacion como es el caso de la formacion, los requisitos de propiedad industrial o las
comisiones requeridas por los canales de distribucion. También se incluye aqui una provision

para posibles imprevistos o necesidades sobrevenidas que puedan surgir.

En la siguiente figura (Figura 19) podemos encontrar el BMC de INVERTING:
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Alianzas clave

RRSS: Instagram y
Facebook

Universidad P.
Comillas

Universia
ESIS

Tiendas de
aplicaciones
moviles: App Store
y Google Play

Figura 19- Business Model Canvas de INVERTING

Actividades clave

Verificacion de datos
Cuestionario inicial
Videos explicativos
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aplicacion
Mantenimiento y
actualizaciones de la
aplicacion

Recursos clave

R. Humanos:
subcontratados
R. Fisicos: aplicacion, equipos
tecnologicos

internos 'y

R. Intelectuales: marca
R. Econdémicos: 230.000 €

Propuesta de valor

La aplicacion movil de ahorro-
inversion para jovenes con
formacion financiera
Meétodos de ahorro
sencillos y ttiles
Ahorro exclusivo para
inversion
Instrumentos de inversion
variados
Comisiones bajas
Cuestionario y
personalizacion del
servicio
Guia de uso
Continua formacion
financiera
Canales adaptados al
publico joven

Relaciones con el
cliente
Video introductorio
explicativo
Preguntas Frecuentes
(FAQ)
Formulario online
Informacion
actualizada y accesible

Canales de
comunicacion y
distribucion
e RRSS
Web
Universidades
Plan Amigo
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App Store/Google
Pla

Segmentos de clientes

Usuarios

18-38 afos

Espafia
(escalabilidad)

Inversion directa

Ahorro-inversion

Inversores no
cualificados

Estructura de costes
e Costes iniciales = 230.000 € J
o Sueldos y salarios = 111.000 € e Escenario neutro break-even tercer afio

Constitucion y desarrollo = 16.000 € e Financiacidn inicial: 230.000 €
Mantenimiento = 1.000 € o Aportaciones de los socios = 50.000 €

Comisiones =65.500 € O  Business Angels = 180.000 €
Marketing = 30.265 €

Equipo tecnolégico =6.000 €
Otros = 5.000 €

Fuente de ingresos

Comisiones variables por transaccion en funcion del tipo de inversion

Fuente: elaboracion propia a partir de Osterwalder y Pigneur (2009)
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4. PLAN ESTRATEGICO

En los apartados anteriores se han definido los aspectos internos del modelo de
negocio de INVERTING siguiendo los nueve pasos que conforman el BMC. A continuacion,
vamos a realizar un analisis del entorno y del negocio. Para ello, se van a utilizar el Analisis

de las Cinco Fuerzas de Porter, PESTEL, DAFO Y CAME.

4.1.  Andlisis externo

4.1.1. Cinco Fuerzas de Porter

4.1.1.1. Amenaza de entrada de competidores potenciales

Esta primera fuerza se refiere a la posibilidad de que entren en el mercado nuevas
empresas con productos a competir con los de INVERTING, representando una amenaza
para el negocio por estar dirigidos a la misma cuota de mercado. La cuantificacion de la
amenaza dependera de la existencia de barreras de mercado, es decir, todo aquello que le

haré al potencial competidor mas dificil la entrada en la industria.

En el caso de INVERTING, encontramos las siguientes barreras de entrada:
L Diferenciacion del producto:

Como ya se ha indicado anteriormente, no existe en el mercado una aplicacion de
ahorro-inversion destinada a jovenes, sino otras mas enfocadas a edades adultas. Por ello,
consideramos que la principal barrera de entrada para los competidores potenciales es la
diferenciacion de nuestro producto. La aplicacion INVERTING permite ahorrar unas
cantidades para poder destinarlas a una inversion, de forma personalizada, educativa, clara
y segura. Contamos con canales novedosos y de alcance directo con nuestro publico objetivo,
siendo los principales las Redes Sociales y las universidades. Ademas, hemos introducido
métodos de ahorro innovadores para que el proceso sea mas agil y sencillo.

Con respecto a la formacion, consideramos que aporta seguridad y confianza en el
entorno personal y en el uso de la aplicacion por parte de los usuarios, creemos firmemente
en la necesidad de proveer con conocimientos financieros a los mas jovenes y acercarlos al
mundo de la inversion.

En el caso de la inversion, ofrecemos instrumentos financieros adaptados a la

capacidad econdmica de los usuarios, con comisiones bajas o incluso nulas durante el primer
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afio. Gracias a nuestros acuerdos con Empresas de Servicios de Inversion (ESIS) la inversion

posterior al ahorro se hace de manera segura y adaptada a las necesidades de cada usuario.

2. Economias de escala
Este apartado se refiere a la disminucion de costes del negocio conforme este va
obteniendo un mayor nimero de usuarios en la aplicacion. Principalmente se refiere a los
costes asociados a la puesta en marcha del negocio. De esta forma, si nuevos competidores
desean entrar en el mercado, deberan hacer frente a unos costes iniciales altos, mientras que
las empresas ya implementadas en el sector veran amortizados sus costes fijos por el

incremento de usuarios desde su entrada.

3. Infraestructura tecnologica y equipo
Aspiramos a prestar un servicio de calidad a nuestros usuarios, para lo que es
necesario contar con un excelente soporte técnico. Por ello, gran parte de la inversion inicial
estd destinada a contratar a los mejores profesionales en el ambito tecnologico. De igual
modo, contamos con un equipo multidisciplinar que cubre las principales areas del negocio,
por lo que esto puede suponer una barrera de entrada a nuevos competidores necesitados de

un equipo externo.

4. Barrera legal
Al tratarse datos de cardcter sensible e informacion financiera, es clave que el
negocio se encuentre adaptado a la legislacion existente, que es extensa y cambiante, por lo
que debemos estar actualizados y atentos a los cambios que puedan incidir en el modelo de
negocio. De igual modo, para evitar un aumento de la desconfianza entre los usuarios, se
deben aplicar todos los protocolos de seguridad en el tratamiento de datos bancarios y

personales.

4.1.1.2. Rivalidad entre competidores existentes

Respecto a la competencia de INVERTING, podemos identificar dos grandes grupos:
e Aplicaciones que ofrecen servicios de ahorro e inversion

e Aplicaciones que ofrecen ahorro o inversion.
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Dentro de las aplicaciones que ofrecen ambos servicios podemos destacar Goin y

Arbor, cada uno de ellos con las siguientes caracteristicas (Tabla 13):

Tabla 13: Principales caracteristicas de Arbor y Goin

METODOS | METODOS | ENTIDAD MODELO GOOGLE APPLE

AHORRO | INVERSION PAGOS INGRESOS PLAY STORE

« Redondeo Ahorro: gratuito
~ , ‘,.
S | ¢ Transferencia o Inversién: + +100.000 . +80.000
N e % ingresos « Criptomonedas Comisiones o 445estrellas | - 4.6 estrellas

1 Easy Payments . d i

Z e 2 retos « Fondos ETFs transacciones (6.149 com) (4.860 com)
(@) (despertador (15%) y de
© y tabaco) gestién (0,75%)

« Redondeo
% | . Transferencia
o o - « Ahorro: gratuito | « +50.000 « +20.000
o « % ingresos
QI: LA Fondos ETFs Lemonway |° Inversién: « 438estrellas| « 4,2 estrellas
o 2 €/mes (732 com) (391 com)
o (cantidad en
n<: aumento de

ahorro)

Fuente: elaboracion propia a partir del trabajo realizado en Adventurees

En el caso de Goin, se ofrece la posibilidad de transferir ese dinero a la cuenta
corriente personal o invertirla en instrumentos financieros. Sin embargo, se necesita alcanzar
una mayor cantidad para acceder a estos y no se trata de un proceso de ahorro para la
posterior inversion, sino que se presenta como una de las opciones para la utilizacion del

montante ahorrado.

Por otro lado, existen aplicaciones que ofrecen solamente uno de los servicios:
e Ahorro: Coinch, Coinscrap, Fintonic

e Inversion: E-toro, Acorns

Estas aplicaciones pueden considerarse competidores de INVERTING, aunque no

combinen los dos servicios, lo que intensifica la rivalidad de la industria.
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Por lo tanto, si bien es cierto que ninguno de nuestros competidores ofrece el ahorro
destinado Unicamente a la inversion, se dirige a un publico joven y aporta formacion
financiera, existe una rivalidad alta en el sector, siendo dificil introducir la aplicacion en el
mercado y obtener una cuota alta. Esto puede ser debido, entre otras cosas, a que utilizamos
canales accesibles para los potenciales competidores, dado que, si las universidades y las

Redes Sociales son empleadas por ellos también, nuestro alcance puede verse reducido.

4.1.1.3.  Productos sustitutivos como amenaza

Como se ha comentado en el primer apartado, la diferenciacion del producto
constituye una barrera de entrada clave, lo que es percibido por los consumidores. Esta
diferenciacion del producto nace principalmente porque no existe en la actualidad una
aplicacion de ahorro-inversion destinada a los jovenes con formacion financiera. Por lo
tanto, podemos afirmar que no existe ningin producto sustitutivo para INVERTING en la

actualidad.

Debemos destacar que si podemos encontrar por separado huchas virtuales que
ayudan en el proceso de ahorro y los tradicionales brokers para la inversion, pero se trata de

un proceso independiente y percibido como mas arriesgado y desconocido por el usuario.

Respecto a la amenaza de productos sustitutivos en un futuro, no creemos que vaya
a ser alta, dado que pretendemos que INVERTING, a través de su atencion personalizada a
las necesidades de los usuarios, sea capaz de retenerlos. Pretendemos actualizarnos y crecer
en atractivo cuantos mas usuarios haya, a través del “boca a boca” y técnicas de marketing
en los canales de comunicacioén. De esta forma, en el momento que apareciese una nueva
aplicacion, el coste de cambio para los usuarios seria alto y para la competencia de

INVERTING seria dificil penetrar en el mercado.

4.1.1.4. Poder de negociacidon de clientes

Esta cuarta fuerza se basa en un andlisis sobre el nivel de presion que los clientes

pueden ejercer para lograr un precio mas bajo del servicio ofrecido a una calidad superior.
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Desde INVERTING creemos que el poder de negociacion de los clientes es medio-
alto, pero decreciente al aumentar la base de usuarios de la aplicacién mévil. Con relacion a
las funcionalidades del servicio, estamos interesados en escuchar las peticiones o
sugerencias que los clientes tengan sobre mejoras o novedades a introducir en la aplicacion.
Creemos que, para el correcto funcionamiento de la aplicacion, es fundamental la
adaptabilidad a los cambios 0 mejoras demandados. No obstante, el poder de negociacion
sobre el precio ird disminuyendo a raiz del aumento del nimero de usuarios que alcancemos,
siendo en el momento de lanzamiento muy elevado por tratarse de un servicio diferenciado

presente en un mercado sin oferta previa.

4.1.1.5. Poder de negociacidon de proveedores

Para analizar la ultima fuerza, podemos distinguir los siguientes proveedores:

Tabla 14— Poder de negociacion de los proveedores de INVERTING

PROVEEDORES PODER DE NEGOCIACION ARGUMENTOS

e Mercado con oferta amplia
PROVEEDORES DE e Coste de cambio bajo
SERVICIOS DE INVERSION MEDIO e Importancia de la calidad en la

prestacion del servicio

e Mercado con exceso de oferta
PROVEEDORES DE e Coste de cambio bajo
MATERIAL Y EQUIPOS BAJO e Alta competencia, necesidad de

precios bajos

Fuente: elaboracion propia

La siguiente figura contiene el analisis de las Cinco Fuerzas de Porter aplicado al

negocio de INVERTING:
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Figura 20- Cinco Fuerzas de Porter aplicadas a INVERTING

MEDIA-
ALTA

/

Fuente: elaboracion propia a partir de Porter (2008)

MEDIA-

BAJA

4.1.2. Analisis PESTEL
Tras analizar el entorno macroecondémico del modelo de negocio de INVERTING,

se han identificado los siguientes factores externos:

Figura 21- Analisis PESTEL aplicado a INVERTING

Politico Economico Socio-cultural
*Estabilidad politica *Situacion macroecondmica *Distribucion de la riqueza
*Politicas gubernamentales *Situacion de los mercados *Estilos de vida
*Iniciativas/incentivos al *Ciclos econdémicos *Educacion
emprendimiento *Desempleo *Caracteristicas
«Conflictos «Expectativas demograficas
*Clima politico *Cultura
Tecnolégica Ecolégica Legal
* Transformacion digital *Inversiones verdes *Cambios legislativos
*Personal cualificado *Tendencias *Regulacion
*Infraestructuras *ESG *Proteccion de datos
*Tecnologias emergentes
* Acceso tecnologico

Fuente: elaboracion propia
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4.2. Analisis interno

Tras la realizacion del andlisis externo del sector en el que se encuentra
INVERTING, procedemos a realizar un andlisis interno del negocio: primero, a través de un
analisis de las Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades (DAFO) y, a partir de las
conclusiones obtenidas en el mismo, un diagndstico de las lineas estratégicas a llevar a cabo

por INVERTING en el futuro (Anélisis CAME).

4.2.1. Analisis DAFO
Vamos a comenzar realizando un andlisis de las debilidades y fortalezas de la

empresa para luego analizar las amenazas y oportunidades que se le presentan en el entorno.

1. Debilidades

e La primera debilidad que podemos encontrar es la falta de conocimiento técnico de
los miembros del equipo de INVERTING. Entre los cinco formamos un equipo
multidisciplinar que engloba las disciplinas del Derecho, el andlisis de datos y la
Administracion y Direccion de empresas, pero no contamos con el conocimiento tecnoldgico
necesario para desarrollar la aplicacion moévil. Por ello, uno de los recursos humanos
fundamentales para el desarrollo del modelo de negocio es un programador informatico que
se encargue del disefio y el desarrollo de la aplicacion. No obstante, aunque se trate de un
experto externo al grupo, vamos a procurar que sea una persona que nos transmita confianza

y que entienda nuestras necesidades y prioridades.

e La segunda debilidad que encontramos es la alta dependencia del proyecto de los
socios clave. Si bien es cierto que pretendemos iniciarnos a través de las Redes Sociales y
de forma directa transmitiendo personalmente nuestra propuesta de valor, las universidades
y el partnership con Universia son canales de comunicacion hacia los que tenemos una alta

dependencia.

e Por ultimo, destacamos la falta de experiencia de los miembros del equipo, tanto

en la creacion del negocio desde cero, como en el dia a dia de su funcionamiento, dado que
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somos alumnos recién graduados. Para ello, necesitaremos tener una continua formacion en

la materia, asi como un amplio conocimiento del sector y las necesidades existentes.

2. Fortalezas
Como puntos fuertes de INVERTING que constituyen una ventaja competitiva
destacamos:
e La diferenciacion del producto: como se ha sefialado anteriormente, no existe en
el mercado un producto con las mismas caracteristicas que ofrece INVERTING, por lo que
se trata de algo novedoso que busca atraer el interés del publico objetivo para mantenerlo a

largo plazo.

e Nicho de mercado: al tratarse de una aplicacion creada por y para jovenes, existe
una cercania que es percibida por el usuario. Podemos acceder més facilmente a nuestro
publico objetivo porque nosotros nos encontramos en el rango de edad que pretendemos

atraer.

e Canales: los canales utilizados para atraer a los usuarios son disruptivos frente a los
ya utilizados por las aplicaciones ahorro y las de inversion existentes en el mercado.
Instagram es una pieza clave en el plan de marketing y las universidades y Universia son una

fuente de captacion directa.

e Compromiso del equipo: el equipo esta dispuesto a dedicar sus esfuerzos y su
tiempo al desarrollo y expansion del negocio, a pesar de que cada uno de ellos va a tomar

caminos profesionales diversos en un futuro préximo.

e Seguridad de datos: al ser una aplicacion tecnologia resulta clave el cumplimiento
de los requisitos regulatorios que permita garantizar la seguridad en el tratamiento de datos
personales y bancarios. Es fundamental que los usuarios perciban este mecanismo como

seguro para el prestigio del negocio.
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3. Amenazas
e Entre las amenazas que presenta el negocio podemos encontrar la aparicion de
nuevas tecnologias a través de Internet que hagan que nuestro modelo de negocio actual se

vea obsoleto y obligado a reinventarse.

e También puede constituir una amenaza los posibles cambios legislativos en el
ambito de la inversion o la proteccion de datos que compliquen el mantenimiento del negocio
inicialmente planteado. Por ejemplo, actualmente la regulacion MIFID II no aplica
directamente a INVERTING dado que tiene contratadas a empresas de servicios de inversion
para asesorar y ejecutar las 6rdenes de los usuarios, siendo ellos los que deben cumplir con

los requisitos regulatorios, pero pudiendo esta situacion ser modificada.

e Por altimo, como hemos visto anteriormente, la inversion necesaria para entrar
como competidor en el mercado no es excesivamente alta. Esta barrera de entrada puede
hacer que se incremente la competencia y aparezcan modelos de negocio similares al de

INVERTING, destinados a captar la misma cuota de mercado.

4. Oportunidades

e Respecto a las oportunidades del entorno, la expansion de nuevos usuarios es
fundamental. Esto puede hacerse mediante la incursidn en nuevos mercados. Aunque
inicialmente solo va a estar destinado al mercado espaiol, en un futuro no se descarta la

expansion a mercados extranjeros como el resto de Europa o Norteamérica.

e Por otro lado, la transformacion digital en la que nos encontramos va a seguir
desarrollandose, por lo que cada vez las tecnologias son accesibles a mas nimero de personas

y esto constituye una oportunidad de incremento de mercado.

e Por ultimo, el desarrollo de nuevos métodos de ahorro (INVERTING challenge).
Aspiramos a poder establecer un ahorro-inversion colectivo (bote colectivo) que pueda ser
utilizado entre grupos de amigos o compatfieros, asi como un método de ahorro basado en el

cambio de compafia de costes fijos como el caso de la luz, el gas, el teléfono....
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Por tanto, el Analisis DAFO de INVERTING es el siguiente:

Figura 22— Analisis DAFO de INVERTING

Debilidades Amenazas Fortalezas Oportunidades
D A F O

Falta de | ® Aparicion nuevas Diferenciacion de Expansion nuevos

conocimiento tecnologias producto usuarios

técnico e Cambios Nicho de mercado Transformacion

Alta dependencia legislativos Canales digital

de los socios | e Inversién inicial adaptados Nuevos métodos

clave no excesivamente Compromiso del de ahorro

Falta de alta equipo

experiencia  del
equipo

Seguridad de
datos

4.2.2. Analisis CAME

Fuente: elaboracion propia

Una vez realizado el analisis DAFO, procedemos a realizar el analisis CAME, una

herramienta utilizada para establecer el plan de accion en el dmbito estratégico del

negocio a partir de las conclusiones obtenidas en el analisis DAFO. Se basa en corregir

las debilidades, afrontar las amenazas, mantener las fortalezas y explotar las

oportunidades.

En la siguiente figura (Figura 23), podemos ver el Analisis CAME de INVERTING:
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Figura 23- Andlisis CAME de INVERTING

Corregir Afrontar Mantener Explotar
C A M E
Contratacion  de Adaptacion Diferenciacion Crecimiento  de
un programador constante a los del producto usuarios en
informatico cambios Cercania al nuevos mercados
Relaciones Responsable legal publico objetivo Adaptacion
personales y interno 0 Canales tecnologica
directas con los contratacion ~ de adaptados Desarrollo de
socios clave un asesor externo Compromiso del nuevos métodos
Continua Diferenciacion equipo de ahorro
formacion y del pI‘OdUCtO y Proteccion en la
actualizaciéon en Brand loyalty seguridad de
las novedades como barrera de datos
entrada

Fuente: elaboracion propia

4.3.  Prioridades estratégicas v plan de acciéon

Un plan de accion establece las acciones a realizar teniendo en cuenta los objetivos
fijados por los agentes involucrados en el negocio. Tras el andlisis externo e interno de
INVERTING y teniendo en cuenta los objetivos anteriormente detallados (vid. punto 3.2),
pasamos a analizar el plan de accion para los proximos cinco afios basado en las prioridades

estratégicas del negocio:

Primer afio (2021)

El primer afio de INVERTING es fundamental para el desarrollo del producto final.
Durante este periodo el objetivo principal sera encontrar a profesionales que cuenten con los
conocimientos necesarios para desarrollar la aplicacion y la pagina web. En principio, seran
dos los programadores informaticos contratados por INVERTING, pero no se descarta que
en un futuro aumente el equipo. Para este paso es clave que se transmita la voluntad de crear

una aplicacion intuitiva y sencilla que provea servicios de calidad.
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De igual modo, se establecera durante este primer afio un plan de comercializacién y
marketing mucho mas detallado y se comenzar a testear al publico objetivo, principalmente
a través de Redes Sociales y encuestas, preparando el lanzamiento de la aplicacion a través

de los canales de comunicacion.

Durante este periodo se comenzara a crear el contenido formativo, tanto en la
aplicacion como en los canales de comunicacidn, creando videos, publicaciones que seran
utilizados una vez se haya lanzado al mercado la aplicacion. Por ultimo, se concluiran los
convenios con las Universidades y Universia, asi como con las plataformas de servicios de

inversion.

Segundo aiio (2022)

Durante este segundo afio pretendemos lanzar la aplicacion al mercado nacional, para
lo que haremos uso del plan de comercializacion y marketing desarrollado durante el primer
ano. De igual modo, como equipo fundador pretendemos también comunicar de forma
personal el proyecto, por lo que, principalmente a través de universidades, organizaremos

charlas de presentacion.

Se trata de un periodo que tiene como objetivo buscar la penetracion en el mercado,
para lo que es necesaria una adaptacion rapida y eficiente y la obtencion de feedback de los
usuarios para correccion de errores e implementacion de mejoras. De igual modo,
vigilaremos la continua adaptacion legal y la calidad en la prestacion del servicio de los

terceros externalizados.

Por ultimo, deberemos revisar la evolucion de los ingresos y los costes y compararlos
con el plan financiero inicialmente elaborado. Para el primer afio habremos realizado ya una
ronda de financiacion que, junto con la aportacion de capital de los socios, sumara 230.000
euros. Si las necesidades son mayores deberemos ir a una segunda ronda de financiacion por
la diferencia y el déficit del tercer afio, pero si son menores serviran para cubrir todas o parte

de las pérdidas del tercer afo.
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Tercer aiio (2023)
Para el tercer afio esperamos tener un producto maduro consolidado en el mercado
nacional. Seguiremos con la correccion de errores y mejora del producto para conseguir

mayor numero de usuarios y presencia en el mercado.

En funcién de las necesidades de financiacion evaluadas en el segundo afio

concurriremos o no a una segunda ronda de financiacion para conseguir fondos.

Cuarto y quinto aiio (2024-2025)
Durante este afio, de acuerdo con las estimaciones iniciales, empezariamos a
conseguir beneficios. No obstante, deberemos revisar las previsiones con los resultados

obtenidos para ver si este escenario se cumple o no.

A partir del cuarto afio podemos comenzar a evaluar las oportunidades
internacionales de la aplicacion, prestando especial atencion a la gestion de costes y

consecucion de ingresos y al tamafio del equipo (fase de consolidacidon y expansion).

Por tltimo, con el objetivo de convertir la aplicacion en lider del mercado (nacional
e internacional) se buscard una innovacion en los servicios ofertados hasta el momento
realizando una planificacion y evaluacion para los proximos 5 afios. Se trabajard por conocer
e implementar las necesidades atin no cubiertas de los jovenes y se estudiara extender la
aplicacion de un ambito meramente individual a individual y colectivos (métodos de ahorro

comunes e inversion en forma de bote colectivo).

Riesgos

INVERTING se enfrenta a diferentes riesgos ante el lanzamiento del proyecto. Se

han identificado los més relevantes y podemos clasificarlos en:
e Riesgos tecnologicos y de producto: son aquellos que consisten en que el servicio
ofertado no es aceptado por el publico objetivo o existen nuevas tecnologias que hacen que

el modelo de negocio no se adapte y se quede obsoleto.
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e Riesgos de capital humano: si bien es cierto que al principio el equipo estara
compuesto mayoritariamente por los miembros fundadores, una pérdida de eficiencia y
calidad en la atencion al cliente puede provocar una perdida de usuarios.

e Riesgos legales: cambios en la legislacion o regulacion especifica del sector que
pueden afectar a diversos aspectos del modelo de negocio (p.e. proteccion de datos o

asesoramiento financiero).
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5. CONCLUSIONES

Tras la realizacion del presente Trabajo de Fin de Grado, es posible dar respuesta a
los objetivos especificos establecidos en capitulo uno y extraer las conclusiones tanto
relativas al modelo de negocio, como al sector concreto en relacion a nuestra start-up

INVERTING.

Respecto al primero objetivo, proceder a analizar el impacto de Internet en las nuevas
TIC y la aplicacion de la tecnologia al mundo financiero, hemos comprobado que los
acontecimientos de los Ultimos meses han obligado a las empresas y a los particulares a
agilizar procesos y llevar a cabo todo tipo de actividades online, lo que indudablemente ha
acelerado el proceso de transformacion digital que veniamos sufriendo desde la década de
los setenta. Las consecuencias de esta transformacion en el sector financiero son
principalmente un incremento en la eficiencia e innovacion en los procesos, eliminando
procesos dilatados por la necesidad de intermediarios y fomentando una relacion mas directa
con el destinatario final del producto o servicio. Por otro lado, la pérdida de confianza en las
entidades financieras tradicionales (y sus instrumentos) a raiz de la crisis financiera se
presenta como uno de los grandes catalizadores de la aparicion del sector fintech. Por tltimo,
especialmente relevante es para este Trabajo de Fin de Grado el conocer la regulacion a la
que se encuentran sometidos estos agentes tecnologicos, siendo esta menor que la que
presentan los bancos tradicionales y posibilitando una reduccion de costes y un aumento de

competencia en el sector.

En relacion con el segundo objetivo de identificar las oportunidades y desafios
futuros dentro de la industria de las fintech, debemos tener presente que la aplicacion de las
tecnologias a las finanzas supone una alteracion de los sectores y la aparicion de nuevas
oportunidades y modelos de negocio. El mercado en el que opera INVERTING presenta
grandes oportunidades de entrada a través del uso de la tecnologia, dado que en la actualidad
no existen plataformas adecuadas para adaptarse a la necesidad de los jovenes de comenzar
en el habito del ahorro destinado a la inversion. Se trata de un nicho de mercado que no se
ve reflejado en las plataformas existentes en la actualidad porque no cumple los estandares

previstos para la mayoria de los usuarios, no cuenta con gran capacidad econdémica y no ha
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tenido contacto previo con el mundo financiero, lo que provoca rechazo y abandono por
parte de algunos usuarios. Por tanto, las oportunidades presentes en la industria que se
presentan como una gran ventaja competitiva para la aplicacion que las integre pueden

resumirse en una: adaptacion a las necesidades y circunstancias de un publico joven.

El tercer objetivo sobre la propuesta de valor de INVERTING ha sido respondido al
haber analizado los nueve pasos del Business Model Canvas. A continuacion, podemos ver
las conclusiones mas significativas:

e La propuesta de valor consiste en la creacion de una start-up basada en la tecnologia
de las aplicaciones moviles que permita incentivar el ahorro destinado a la inversion en los

jovenes a la vez que mitigar la desinformacion existente sobre el mundo de las finanzas.

e La aplicacion se encuentra dirigida a jovenes del mercado espafiol de entre 18 y 38
afos que no han visto sus necesidades cubiertas por los principales competidores. Puede
tratarse de usuarios que tengan dinero ahorrado y busquen invertirlo o usuarios que necesiten
la obtencion de fondos especificos para ese proceso de inversion, siendo el principal

segmento de clientes de INVERTING este ultimo.

e En el proceso del ahorro el usuario podra elegir entre diversos métodos de ahorro,
desde los mas tradicionales como aportacion fija o redondeo hasta aquellos que solamente
podra encontrar en INVERTING: INVERTING CHALLENGED. Respecto a la inversion,
se trata de instrumentos con menor coste que los habitualmente ofertados, dividiéndose en

ETFs de sectores especificos, de small caps y criptomonedas.

e Los canales de comunicaciéon adaptados a nuestro publico objetivo son
fundamentales para transmitir nuestra propuesta de valor y conseguir un nimero de
descargas y usuarios activos que permita el desarrollo del modelo de negocio, por lo que,
junto con los canales de distribucion, constituyen las alianzas clave de INVERTING. Las
Redes Sociales se presentan como esenciales, pero las universidades y el partnership con

Universia son unas herramientas que destacan por su gran alcance y cercania con los jovenes.
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e El disefio, desarrollo y mantenimiento de la aplicacion constituyen una de las
actividades clave del negocio, por lo que, dada la escasa formacion del equipo fundador en

la materia, deberan ser realizadas por un equipo técnico formado por dos personas externas.

El cuarto objetivo corresponde al analisis estratégico de INVERTING, del que se ha
llegado a la conclusion de que en el sector de las fintech existe una oportunidad de negocio.
En primer lugar, en relacion al andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter, se muestra que la
rivalidad entre los competidores existentes es baja, principalmente debido a la falta de
competidores directos en la industria y la diferenciacion del producto. El analisis PESTEL
sefiala como grandes factores del entorno macroecondmico la inestabilidad politica, las
tendencias de inversion, los cambios regulatorios, la transformacion digital, la distribucion
de riqueza y estilos de vida y la situacion macroecondmica y de los mercados, entre otros.
Por otro lado, el analisis DAFO nos ha permitido analizar a fondo nuestras debilidades,
amenazas, fortalezas y oportunidades, para posteriormente mediante el analisis CAME,

establecer un plan de accion para cada una de ellas.

Las conclusiones de estos dos ultimos analisis son las siguientes:

e La principal debilidad que encontramos es la falta de conocimiento técnico de los
miembros del equipo de INVERTING, para lo que contrataremos a un equipo de expertos
informaticos.

e [a amenaza que presenta un mayor riesgo es la aparicion de nuevas tecnologias a
través de Internet que conviertan nuestro modelo de negocio en obsoleto, para lo que se debe
trabajar por nuevas actualizaciones y mejoras de la aplicacién constantemente.

e La fortaleza mas destacada es la diferenciaciéon del producto, por lo que para
mantenerla deberemos estar atentos y adaptarnos a las necesidades de nuestro publico
objetivo.

e Por ultimo, consideramos como una gran oportunidad a explotar la transformaciéon
digital que sigue sucediendo en numerosos sectores, asi como la expansion a nuevos

mercados, para lo que el crecimiento y la captacion de nuevos usuarios son fundamentales.
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El ultimo objetivo corresponde a la elaboracion de un plan de accion para los
proximos cinco afios, habiéndose obtenido las siguientes conclusiones:

e Durante los tres primeros afios sera fundamental el desarrollo del producto final de
acuerdo con unos estandares de calidad y sencillez, trabajando por una continua mejora y
adaptacion a través del feedback recibido del mercado. De igual modo, el plan de
comercializacion y marketing cobra especial importancia, asi como un crecimiento en el
mercado nacional y la revision de las expectativas y necesidades financieras.

e Los dos ultimos afios seran dedicados a la evaluacion de las oportunidades de
mercado, la innovacidn del servicio ofertado y la revision de las necesidades de personal y
financieras.

e Por ultimo, se deben vigilar los principales riesgos identificados, como son los

tecnologicos o los de capital humano, entre otros.

Tras este analisis, podemos concluir que INVERTING se presenta como una
aplicacion disruptiva que pretende solucionar los problemas de los mas jovenes en relacion
con la falta de capacidad de ahorro y conocimiento sobre el mundo de la inversion,
permitiendo que vayan creando unos habitos de ahorro aplicables en su ambito personal y
comprendiendo el mundo de la inversion financiera como una fuente de ingresos

econdmicos.

Somos conscientes de que se trata de un proyecto ambicioso que necesitara de gran
dedicacién e inversion de tiempo y recursos, pero consideramos que nos encontramos ante
una gran oportunidad de negocio que puede ser viable e implementarse en el mercado en un

futuro no muy lejano.
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7. ANEXOS
ANEXO I: Encuesta inicial en Instagram (RRSS)

Cuestionario:

Ahorro e inversion
en jovenes

jHola! Somos un grupo de jovenes
emprendedores que queremos ayudarte a
entender el mundo financiero desde cero.
Estamos desarrollando una App de ahorro e
inversion y nos gustaria conocer mejor tus
gustos y necesidades para poder ofrecerte

un servicio de calidad ;Nos ayudas?

iMuchas gracias por participar!

*Obligatorio

Indica tu sexo *

O Hombre
O Mujer
O Otro:

olicitar acceso de edicion

Indica tu edad *

Tu respuesta



¢A queé te dedicas? *

O Estudio

(O Trabajo

O ot

¢Cual es tu nivel de ingresos mensual?

*

0-300 €
300-500 €
500-800 €
800-1.200 €

1.200-1.500 €

OO0OO0OO0OO0O0

+1.500 €

¢Sueles ahorrar? *
(O siempre
(O casisiempre

(O casinunca

O Nunca

¢Porqué? *

[] Mis ingresos son muy bajos
Soy poco constante
Prefiero no hacerlo

Soy muy constante

Me gusta planificar mis gastos futuros

N I I O

Mis ingresos son altos, me lo puedo
permitir

¢Sueles invertir parte de tus ingresos? *

O Siempre que puedo

O Normalmente no, aunque alguna vez
lo he hecho

(O Nunca he invertido
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¢Utilizas alguna App que te ayude con
tus finanzas? *

O si
O No

Si la utilizas, jqué piensas de las
cantidades de inversion minimas? (Ej.
no se admiten operaciones de menos
de 100 euros)

1 2 3 45

Muy bajas O O O O O Muy altas

.Y de las comisiones por operacion?
1 2 3 4 5

Muy bajas O O O O O Muy altas

G Pagina 1 de1
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Resultados de la encuesta:

Indica tu sexo

200 respuestas

® Homore
® Mujer
® Perro
Indica tu edad @
200 respuestas
80
66 (33 %)
60
46 (23 %)
40
20
20 12 (6 %) 14, 13 (6,5 %)
10 L, 8% a2 %)
9 %) 2(1%) 2(1%) 2(1%)1(0,5%)2 (1 %) 2(1%) 1 (o.‘s %)
0 ‘
18 20 22 23 26 52 54
¢A qué te dedicas?
200 respuestas
@ Estudio
® Trabajo
® Oftro:
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¢Cual es tu nivel de ingresos mensual?

200 respuestas

¢Sueles ahorrar?

200 respuestas

¢Por qué?

200 respuestas

Mis ingresos son muy bajos
Soy poco constante

Prefiero no hacerlo

Soy muy constante

Me gusta planificar mis gastos
futuros!

Mis ingresos son altos, me lo
puedo per...
0

> &

® 0-300€

@ 200-500 €

® 500-800€
@ 800-1.200€
@ 1.200-1.500 €
® +1.500€

® Siempre

@ Casi siempre
® Casi nunca
® Nunca

—44 (22 %)

5(2,5 %)

25 (12,5 %)

18 (9 %)

20 40 60

66 (34 %)

—76 (38 %)
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¢Sueles invertir parte de tus ingresos?

200 respuestas

@® Siempre que puedo
@ Normalmente no, aunque alguna vez lo
he hecho

@ Nunca he invertido

¢Por qué?

200 respuestas

No tengo el dinero suficente, no —73(36.5 %)
estd ...
~ 79(39,5%)
Las comisiones por invertir son 14 (7 %)
muy alt...
No me interesa invertir 41 (20,5 %)
Me gustan las finanzas, —18 (9 %)
Puedo tener ingresos -
se ios 13(6,5 %)
19(9,5 %)
0 20 40 60 80
;_Invertlrlas si pudieras hacerlo de manera seguray sencilla? lg

200 respuestas

®si
® No
@ Tal vez
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¢Qué preferirias?

200 respuestas

@ Anhorrar e invertir parte de mis ahorros
@ Invertir directamente mis ingresos

¢Te seria Gtil contar con informacion financiera basica y sencilla?

200 respuestas

® si
® No
® Tal vez

¢En qué preferirias invertir? LD

200 respuestas

Criptomonedas 44 (22 %)
Acciones —117 (58,5 %)
ETFS 22 (11 %)
Me da igual 66 (33 %)
0 25 50 75 100 125
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Y, ;¢en qué mercados?

200 respuestas

IBEX 35 (Telefénica, Iperdrola,

Inditex... 120 (60 %)

Small Caps Espana (Antena 3,

Telepizza, ... 41(205%)

Mercados Internacionales (Apple,
Google...

¢Utilizas alguna App que te ayude con tus finanzas?

200 respuestas

®si
® No

Si la utilizas, ;qué piensas de las cantidades de inversion minimas? (Ej. no se admiten
operaciones de menos de 100 euros)

96 respuestas

40
35 (36,5 %)
30
20
17 (17,7 %) 17 (17.7 %)
10
9 (9.4 %)
0
1 2 3 4

139 (69,5 %)

150

18 (18,8 %)
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;Y de las comisiones por operacién? LD

94 respuestas
40
30
20

10
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