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RESUMEN

Debido a la pandemia mundial vivida este ultimo afio, el mundo se encuentra ante las
puertas de una nueva era: la era Post-Covid. En ella, se afianzaran aquellas tendencias
que han ido surgiendo con fuerza estos ultimos meses: el teletrabajo, las compras online,

el cuidado por la salud, el respeto por el medio ambiente...

Ante la enorme crisis generada por este virus, se necesita accion, cooperacion y muchas
ganas de trabajar para salir adelante. Y los emprendedores juegan un papel vital en este
escenario, ya que, con sus propuestas y soluciones y, sobre todo, su valentia, son de los

pocos capaces de revertir esta situacion.

Y asi, en un momento tan impredecible y sin precedentes en la historia, nace WeEco, la
idea de negocio que se ira desarrollando a lo largo de este trabajo. La mision de WeEco
consiste en modificar el modelo de consumo de los productos cosméticos y transformarlo

en uno mas ecologico, saludable y socialmente responsable.

A lo largo del presente trabajo se presentara el modelo de negocio de WeEco, asi como
el estudio sobre su viabilidad financiera mediante una prevision de inversiones, ingresos

y gastos a través de tres posibles escenarios con un horizonte temporal de cinco afios.

Palabras clave: pandemia, crisis, emprendedores, medio ambiente, cosméticos,

viabilidad financiera.



ABSTRACT

Due to the global pandemic experienced last year, the world is moving into a new era:
The Post-Covid era, where the trends that have been strongly emerging in the recent
months will consolidate: teleworking, online shopping, importance of healthcare, respect

for the environment...

With the enormous crisis generated by this virus, action, cooperation and a great desire
to work in order to move forward are needed. And entrepreneurs play a vital role in this
scenario, since, with their proposals and solutions and, above all, their courage, they are

among the few capable of reversing this situation.

And so, in such an unpredictable and unprecedented moment in history, WeEco is born,
the business idea that will be developed throughout this paper. WeEco's mission is to
change the consumption model of cosmetic products and transform it into a more

ecological, healthy and socially responsible one.

Throughout the paper, the business model of WeEco will be presented, as well as the
study of its financial viability by means of a forecast of investments, income and expenses

through three possible scenarios with a time horizon of five years.

Keywords: pandemic, crisis, entrepreneurs, environment, cosmetics, financial viability.



1. Introduccion

1.1. Interés por la cuestion

A lahora de llevar a cabo la eleccion del tema del TFG, se nos presento la opcion de hacer
un trabajo de investigacion convencional, y la opcion de plantear una idea de negocio y
desarrollarla en equipo. Tuve claro desde el principio que me llamaba mas la atencion la
segunda, ya que siempre me ha gustado la idea de emprender y desde hace unos afios
apunto en una lista cualquier problema que veo a mi alrededor para buscar posibles
soluciones, a la espera de poder ponerlas en practica. Y es que el emprendimiento consiste
en eso, en poner solucion a aquellos problemas que van surgiendo, mientras se crea
empleo y recursos para el pais en cuestion, por lo que resulta de vital importancia para la

sociedad.

El emprendimiento es uno de los grandes motores de la economia de un pais. Gracias a
negocios fundados por espafoles como la familia Loewe, la familia Botin o por el
empresario Amancio Ortega, entre muchos otros, Espafia se ha convertido en una nacién
llena de oportunidades y esperanza, a la vez que se ha reforzado su imagen en el ambito
internacional. Por ello, creo firmemente que hay que potenciar el emprendimiento, el ser

creativo, tener ideas, y no tener miedo de llevarlas a cabo.

Ademas, en mis Ultimas practicas estuve trabajando en Tetuan Valley, una aceleradora de
startups. Mi experiencia trabajando ahi me llevé a aprender mucho sobre el sector, a
relacionarme con gente emprendedora y atrevida, y a querer aportar mi grano de arena en
este ambito. Todo ello ha ido forjando el gran interés que tengo a la hora de realizar este

tipo de TFG.

Mi equipo y yo sabiamos desde el principio que queriamos tener en cuenta al medio
ambiente en la solucion que aportdramos, pero nos costd un poco mas decidir en qué
sector centrarnos. Finalmente, después de una larga investigacion y analisis de mercado,
decidimos centrarnos en el sector de la cosmética, una industria en la que cada vez estan

mas en auge los productos sostenibles, ecoldgicos y naturales.

Y asi surge WeEco: una herramienta que permite analizar cualquier producto cosmético,

obteniendo un andlisis de los efectos que tiene en la salud y de la huella de carbono que



ha dejado a lo largo de su cadena de valor: desde la produccion hasta la distribucion. Esta

idea surge con el fin de transformar el modelo de consumo de los productos cosméticos.

1.2. Objetivos

Uno de los principales objetivos de este trabajo consiste en disefiar el plan de negocio de
una Startup, basada en una aplicacion movil que permite escanear o buscar un producto
cosmético para obtener tanto un analisis de sus ingredientes y los efectos que tienen estos
en la salud, como de la huella de carbono emitida a lo largo de su cadena de valor. Otro
objetivo fundamental es entender la generacion de valor afiadido para los dos tipos de
clientes. Por un lado, el valor afiadido para los usuarios, a quienes se les pretende ayudar
en el momento de toma de decisiones de compra, fomentando aquellos productos que
resulten mas beneficiosos para la salud y para el medio ambiente. Por otro lado, el valor
afadido para las empresas clientes, a cuyos portales web redirigimos desde WeEco para
comprar de forma online los productos que el cliente elija, por lo que estos reciben mas

visitas a sus webs y potencialmente consiguen nuevos clientes.

El ultimo objetivo consiste en desarrollar el plan financiero de esta Startup, llevando a
cabo una prevision pesimista, realista y optimista de los gastos e inversiones necesarias y
de los ingresos generados, con el objetivo de analizar los distintos escenarios sobre la

rentabilidad de la empresa en un horizonte temporal de 5 afios.

1.3. Metodologia

Como se comentaba anteriormente, uno de los objetivos del trabajo consiste en llevar a
cabo el andlisis de la viabilidad financiera de la Startup WeEco. Para ello, comenzaremos
con la recogida de datos, mediante una encuesta a una muestra de unas 350 personas,
sobre la importancia para la sociedad espafiola de los efectos nocivos para la salud y para
el medio ambiente de los productos cosméticos, y continuaremos con el analisis de la
tecnologia necesaria y los recursos humanos y monetarios requeridos para la creacion de

WeEco.

A continuacién, procederemos con una explicacion del origen y sentido de la idea de

negocio, realizando un extenso analisis del sector de la cosmética, del auge del



ecologismo y del aumento de consumidores socialmente responsables, que permita ver
las necesidades existentes en el mercado y de qué manera pueden ser resueltas por

WeEco.

Finalmente, se desarrollaré el Plan Financiero, que sera analizado en base a otros modelos
de negocio similares que ya funcionan en Espaia, como Yuka, MyRealFood, El CoCo,
Drestip o Fintonic, para estimar la rentabilidad y viabilidad del negocio. Dentro del Plan
Financiero, se analizard un escenario realista, que es el escenario base, ademas de uno
pesimista y otro optimista, con el objetivo de establecer un rango acotado de posibles
proyecciones para la Startup en los proximos 5 afos. Para concluir, se establecerdn una
serie de conclusiones objetivas relativas al mercado en concreto y al modelo de negocio

de WeEco.

1.4. Estructura del trabajo

Este Trabajo Fin de Grado se divide en una serie de secciones necesarias para realizar un
analisis completo del sector de la cosmética y del auge del ecologismo, abarcando asi
toda la informacion relevante para el negocio de WeEco. A continuacidn, se entra en
detalle en el modelo de negocio y la viabilidad financiera de WeEco. De esta manera, el
trabajo queda dividido en cinco secciones principales, y dos adicionales: la bibliografia y

los anexos.

La primera seccion, Introduccion, incluye tanto la justificacion y motivacion del

proyecto, como los objetivos y metodologia de este.

La segunda seccion, El sector de la cosmética, incluye el analisis del origen y evolucion
del sector de la cosmética, asi como el cambio en el modelo de consumo del cliente y el

auge de las tendencias ecologicas y socialmente responsables.

La tercera seccion, el Modelo de Negocio de WeEco, resume los principales puntos del
Business Model Canvas para poder entender el funcionamiento de la aplicacion moévil de

WeEco y su ventaja competitiva frente a otras herramientas.



La cuarta seccion, el Plan Financiero, incluye las proyecciones de WeEco en un horizonte
temporal de 5 aflos bajo tres escenarios posibles: realista, optimista y pesimista. Esta

seccion se analizara en detalle.

Por ultimo, la quinta seccion, las Conclusiones, resume el contenido mas importante del
trabajo, remarcando el valor afiadido de la idea de negocio y el problema que resuelve en

la sociedad espaiola.

2. El sector de la cosmética

La industria de la cosmética ha estado presente en las vidas del ser humano desde hace
miles de afios, ya que la tendencia a modificar externamente el aspecto ha estado siempre
latente, aunque haya sufrido una evolucion considerable. La palabra cosmética procede
de la palabra griega Kosmetos, que significa buen orden, adorno u ornamento. Mientras
la finalidad de esta siempre ha ido entorno a la buisqueda de aceptaciéon social y
autoestima, el concepto de belleza se adecua a las tradiciones y modas temporales

(Gonzélez & Bravo, 2017).

2.1. Origen y evolucion de la cosmética

Los primeros signos de maquillaje se remontan a las antiguas civilizaciones egipcias,
griegas y romanas, donde ya se pintabas los 0jos con una finalidad tanto estética como
preventiva contra ciertas enfermedades de la época. A finales del siglo XIX, comenzaron
a publicarse los primeros anuncios sobre productos cosméticos, los cuales llevaban
ingredientes dafinos para la salud del consumidor (Catalan, 2020). En el siglo XX fueron
fundadas las primeras grandes empresas de la cosmética gracias a los quimicos de la
¢época de Francia y Estados Unidos. En concreto, durante la Primera y Segunda Guerra
Mundial tuvo lugar un auge exponencial de uso de los cosméticos, creando la industria

que conocemos hoy en dia y en la que se centrara este anélisis (Gonzélez & Bravo, 2017).

El modelo de consumo se ha ido adaptando a las necesidades de los consumidores y a su
comportamiento, por ello es interesante analizar el desarrollo del sector en el siglo XX en
torno a dichas variables, el cual queda dividido en tres periodos: el modelo de consumo

tradicional, el modelo de consumo moderno, y la consolidacion del consumo moderno



(Lopez, 1994). Con la llegada del siglo XXI, el sector se ha dirigido hacia un nuevo
periodo, caracterizado por el auge tecnologico, el amplio acceso a internet y la

globalizacion.

El primer periodo data del afio 1900 hasta el 1959 y recibe la categorizacion de modelo
de consumo tradicional. Este se basa en el concepto del cuerpo como medio de
produccion, por lo tanto, subordinado a la actividad productiva y funcional. El resultado
es una cosmética medicinal centrada en combatir las enfermedades y la vejez, los dos
mayores signos de debilidad del cuerpo humano y dos grandes limitaciones a la hora de
trabajar (Lopez, 1994). A partir de la década de los 30, el acceso a cosméticos se hizo
mas accesible a las mujeres de todos los rangos sociales, aunque el sector sufrié una
enorme caida con el inicio de la Segunda Guerra Mundial en 1939. Con el fin de la guerra,
se intensifico el uso de maquillaje con el objetivo de transmitir alegria y esperanza (Carus,
2021). Es a partir de esta época cuando tiene lugar una transicién hacia un nuevo modelo

de consumo: el consumo moderno.

El modelo de consumo moderno data de 1959 y llega a su fin en la década de los 70. Esta
época se caracteriza por el auge de los pactos con Estados Unidos, y en concreto en
Espaia, por el Plan de Estabilizacion llevado a cabo para terminar con la autarquia que
habia caracterizado hasta entonces las politicas del franquismo. Dichas medidas conducen
a un verdadero modelo de consumo, caracterizado por la industrializacion y la liberacion
y apertura del mercado. Se produce un acceso masivo a los productos cosméticos, pasando
del modelo tradicional en el que se ahondaba en el aspecto medicinal, a un modelo mas
moderno caracterizado por la estética, aunque atn con ciertas influencias del modelo

anterior (Lopez, 1994).

El tercer periodo se conoce como la consolidacion del modelo de consumo moderno, y
tiene lugar hasta finales del siglo XX. Dicho periodo no guarda grandes diferencias con
el periodo anterior, sin embargo, se produce una profundizacion de las ya existentes
tendencias. En esta época, se termina de dejar atras la idea de la cosmética con fines
funcionales y productivos, y se centra plenamente en el uso estético de los productos
cosméticos (Lopez, 1994). El periodo queda dividido en dos subgrupos, estando el

primero caracterizado por un uso mas exagerado, radical y libre del maquillaje, mientras



que el subgrupo posterior vuelve a las tendencias mas cladsicas y simples que

caracterizaban al modelo tradicional (Carus, 2021).

Con la llegada del nuevo siglo, la industria cambia una vez mas, impulsada esta vez por
el aumento del uso de la tecnologia, internet y la globalizacién. En este nuevo periodo,
donde los consumidores tienen mas acceso a informacion especifica y a una amplia gama
de productos, ya no solo pretenden tener una mejor estética, focalizado en evitar el
envejecimiento, sino que toman conciencia de la importancia de la salud y de los efectos
que los diferentes productos cosméticos tienen en ella. Es por ello por lo que, en este
nuevo periodo, se puede observar una tendencia hacia los productos mas naturales,
evitando los ingredientes toxicos que hasta entonces se podian encontrar presentes en la

composicion de ciertos cosméticos (Gonzalez & Bravo, 2017).

Finalmente, en 2009 se aprobd el Reglamento (CE) 1223/2009 del Parlamento y del
Consejo Europeo, el cual regul6 el sector cosmético y prohibi6 el uso de plomo, arsénico
y sus derivados en la composicién de productos cosméticos (Catalan, 2020). Se observa
entonces no solo un cambio en cuanto a la forma y uso del cosmético, sino también en

cuanto a la proteccion del cliente.

Con el auge de la globalizacion y la interconexion, no solo ha evolucionado el modelo de
consumo, sino que también ha sido necesaria una adaptacion de la cadena de valor de los
cosméticos, sobre todo en la parte de distribucion del producto. Esta se ha visto
modificada dejando de ser una distribucion tradicional a través de retailers clasicos, como
grandes y medianos comercios, para convertirse en una distribucién con una gran
variedad de canales existentes, entre los que destaca el e-commerce, que facilita llegar a
un mayor nimero de consumidores, tanto nacionales como internacionales (Herndndez,

2013).

El sector de la cosmética se encuentra presente en la vida de los seres humanos desde sus
inicios, pero se ha ido adaptando a las creencias y tradiciones de cada época. Actualmente,
el mundo se encuentra ante una nueva era de digitalizacion, conectividad y de auge del
consumo responsable, donde destaca la accidon social y responsable de la empresa

productora y la opinion critica del consumidor.



2.2. Analisis del mercado

En los ultimos cinco afios, hasta la pandemia mundial vivida en 2020, el mercado de la
cosmética en Espafia ha experimentado un incremento del 25%, alcanzando
aproximadamente 10.000 millones de euros en 2019, lo que se traduce en unas ventas de
1.500 millones de productos. En Espafia, un consumidor de perfil “normal” de productos
de belleza utiliza entre 7 y 9 productos cosméticos al dia, y entre 28 y 30 al afio, lo que
implica un gasto medio de 170 euros al afio, por encima de los 140€ de media europea

(STANPA, 2020).

El consumo interior de productos cosméticos se ha visto impulsado tanto por la mayor
variedad en la oferta de productos dentro del catdlogo de los fabricantes, como por las
nuevas rutinas de belleza del consumidor en Espaiia (STANPA, 2020). Ademas, gracias
al canal online, el consumo de productos cosméticos crecid un 20% solo en 2019, con un
volumen de 500 millones de euros aproximadamente. Actualmente, el nimero de
consumidores que compran mediante internet asciende a 20 millones en Espaina, de los
cuales 6,2 millones compran productos de sector cosmético y beauty (STANPA, 2020).
Asimismo, este canal de distribucion se ha vuelto vital en los tiempos actuales en los que

el Estado de Alarma y el confinamiento caracterizan nuestras vidas.

En cuanto al perfil del consumidor, han surgido nuevas tendencias en Espafia marcadas
por nuevos estilos de vida. Dichas tendencias giran en torno a rutinas de belleza mas
sencillas, caracterizadas por el creciente nivel de estrés y la falta de tiempo que le
acompafia, la busqueda de un precio 6ptimo, y un mayor interés por el bienestar personal
y social. Por otro lado, aquellos productos cosméticos premium que aportan un gran nivel
de innovacioén, contintian acercando al consumidor espafiol hacia la sofisticacion

(STANPA, 2020).

Sin embargo, en este ultimo afio 2020 la evolucion del sector cosmético ha estado
marcada por la presencia del Covid-19. El confinamiento ha paralizado la vida publica de
los habitantes espanoles, limitdndola a la vida privada dentro de casa y al teletrabajo.
Ademas, la profunda crisis derivada de la pandemia ha afectado al consumo habitual de
los clientes, ya que muchos de estos se han visto obligados a disminuir gastos por la

incertidumbre en cuanto a sus puestos de trabajo. Dichas limitaciones han llevado a una
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disminucion del consumo de productos cosméticos, excepto en aquellos productos mas
basicos como los productos de aseo e higiene, y en especial el jabon de manos, que ha

sido el producto estrella del 2020.

Tanto en Espafia como en la Union Europea, los canales de distribucién con mas peso son
el Gran Consumo, el cual ocupa un 47% del total, y las Farmacias, que ocupan un 21%
(STANPA, 2020), y ambos se han visto muy perjudicados por la pandemia, cayendo el
porcentaje de ventas de la mayoria de los productos en ambos canales. La facturacion de
la cosmética se puede dividir en cinco apartados: perfumes y fragancias, maquillaje,
cuidado de la piel, cuidado del cabello y aseo. El sector més afectado durante el Gltimo
afio ha sido el del maquillaje, cayendo un 33% y un 28% en gran consumo y en farmacias
respectivamente. El segundo sector mas afectado ha sido el de perfumes y fragancias,
cayendo un 16% y un 20% en cada canal respectivamente. De entre estos cinco sectores,
el tinico que no solo no ha disminuido sus ventas, sino que han aumentado, es el de aseo
e higiene, el cual ha aumentado un 6% y un 20% en gran consumo y en farmacias

respectivamente (STANPA, 2021).

2.3. Hacia un consumo socialmente responsable

Desde 2010 la temperatura media del planeta ha ido en aumento, pasando de 0,88°C a
1,1°C, y, en consecuencia, el Artico ha acelerado su proceso de deshielo, elevando el nivel
del mar en unos 5 cm durante los ultimos diez anos. Con la conferencia de Paris de 2015,
COP21, se incentivaron medidas para transformar las ciudades en economias mas limpias
y sostenibles, y para ello se aprobaron tanto el Acuerdo de Paris, un tratado internacional
juridicamente vinculante cuyo objetivo era limitar el aumento de la temperatura de la
tierra a 1,5°C en los proximos afios (UN Climate Change, 2015), como la Agenda para
Desarrollo Sostenible de 2030, la cual incluye los 17 Objetivos de Desarrollo Sostenible
(ODS) y las 169 metas de caracter integrado e indivisible, lo que demuestra la ambicion
existente en este ambito, en las que se conjugan las tres dimensiones del desarrollo

sostenible: econdmica, social y ambiental (Asamblea General, 2015).
Dichos acuerdos no fueron bien acogidos por todos los paises y gobiernos, a pesar de que

189 paises han ratificado hoy en dia el Acuerdo de Paris. Donald Trump, el anterior

presidente de Estados Unidos, presenté una demanda formal para abandonar el acuerdo
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en noviembre de 2019 (Keller y Polman, 2020). Sin embargo, con la llegada de Biden al

poder, se espera que esta situacion sea revertida.

El reciente lanzamiento del nuevo Codigo de Précticas, alineado con el marco de los
Objetivos de Desarrollo Sostenible, refleja las necesidades cambiantes de la industria y
las demandas de los consumidores a nivel mundial. Los consumidores tienen la
oportunidad de elegir entre una gran variedad de opciones, y su confianza en las empresas
es un punto vital que tener en cuenta a la hora de la toma de decision de compra (Keller

y Polman, 2020).

2019 fue el afio en que millones de nifios se declararon en huelga y defendieron el respeto
por el medio ambiento tras la convocatoria iniciada en 2018 por la activista sueca Greta
Thunberg, de 16 afios. Las generaciones emergentes estan hablando, y el mundo se ve
obligado a escuchar. La Generacion Z es la generacion mas grande del planeta, la cual
representa el 30% de la poblacion mundial. Se espera que la generacién que viene a
continuacion, conocida como Generacion Alfa, alcance los 2.000 millones en 2025. Las
investigaciones muestran que el 65% de los padres de nifos de la Generacion Alfa
declaran que los habitos de sus hijos influyen en sus decisiones de compra (Keller y
Polman, 2020), por lo que a las empresas no les queda otra opcidon que prepararse para el

cambio en las demandas de dichas generaciones emergentes.

Los Millennials y la Generaciéon Z continuardn exigiendo accidén en este ambito, y
seguirdn apoyando los 17 ODS. Los consumidores jovenes responsabilizan a las marcas
de cumplir con el cumplimiento de dichos objetivos. Un estudio de McKinsey concluy6
que el 90% de la Generacion Z desea que las marcas se responsabilicen y adopten un
enfoque centrado en problemas medioambientales y sociales. Este movimiento de accion
a favor de la sostenibilidad continuard impulsando a las marcas a transformarse y a crear
estaindares mas altos para sus cadenas de valor. La Generacion Z y los Millennials
representan alrededor de 350 mil millones de ddlares en poder adquisitivo en Estados
Unidos, y la Generacion Z por si sola constituye el 40% de los consumidores globales en

2020 (Keller y Polman, 2020).

La colaboracion entre los diferentes grupos de interés es fundamental, ya que hay que

proponer soluciones conjuntas a desafios compartidos, trabajando juntos mas que nunca
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para alinear esfuerzos. Ademas, la tecnologia es un facilitador fundamental para medir
los impactos de dicha accion. Se necesita un enfoque integrado desde la produccion hasta
el comercio minorista para impulsar esta agenda 2030, donde la accion primordial deberia
ser la de reducir la cantidad de CO2 que produce una empresa a lo largo de su cadena de
valor. Sin embargo, la compensacion de carbono puede ser una manera secundaria de
conseguir el objetivo de neutralidad de carbono, mediante la compensacion interna de los
impactos sociales y medioambientales negativos asociados a una empresa (Keller y
Polman, 2020). El objetivo es evaluar, reducir y compensar todos los impactos, para asi

crear un impacto positivo neto.

En la industria de la belleza también se han estado buscando nuevas maneras de aumentar
ingresos de forma sostenible. Seglin los datos proporcionados por Euromonitor (2019),
solo la industria de la belleza y el cuidado personal produjo 67.000 millones de envases
de plastico en 2010. En 2018 se aumentd hasta unos 80.000 millones, hecho que hizo
despertar a muchas empresas de la industria, como Unilever (2018), la cual se
comprometi6 a reducir a la mitad el impacto ecologico causado por la fabricacion y uso

de sus productos.

Segun el estudio The State of Fashion 2020, los jovenes lideran la demanda del cambio,
ya que aproximadamente el 66% de los encuestados tienen en cuenta la sostenibilidad a
la hora de comprar articulos, y aumenta al 75% si solo se tiene en cuenta a los Millennials

(Business of Fashion y McKinsey&Company, 2020).

Segun el estudio realizado por YouGov Affluent Perspective, un 48% de los consumidores
consideran el impacto de la cadena de valor de una marca antes de hacer una compra, y
un 55% reconocen no tener suficiente informacion sobre el impacto medioambiental que
deja su compra. Ademas, la categoria de cosméticos ocupa el tercer lugar en cuanto a
compra sostenible por parte del consumidor, representando un 27%, por detras del sector
de los automoviles y el de los restaurantes. Por otro lado, actualmente el 76% de los
consumidores estan tratando de reducir su impacto en el medio ambiente, y al 73% les
gustan las marcas que siguen practicas sostenibles (Keller y Polman, 2020). Todos estos
datos demuestran que el sector de la cosmética esta viviendo una gran transformacion, y

que el momento de ofrecer una alternativa es ahora.
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3. Modelo de Negocio de WeEco

3.1. Propuesta de Valor

Desde hace ya unos anos, como se ha mencionado anteriormente, la sociedad es cada vez
mas consciente de la importancia de reducir las emisiones de CO2 y de respetar el medio
ambiente, y estan tomando mas peso aquellos productos nacionales, ecologicos y
naturales por sus efectos beneficiosos para la salud y para el medio ambiente. Sin
embargo, desde WeEco se han encontrado tres problemas presentes en la sociedad

relacionados con estas tendencias:

e Existe un minimo conocimiento del consumidor sobre la composicion y efectos
en la salud de los productos cosméticos que compra.

e Existe poca informacion disponible sobre el impacto medioambiental de la
fabricacion y distribucion de dichos productos.

e No hay ninguna herramienta disponible que integre ambos apartados en los

analisis de productos cosméticos.

Figura 1: Posicionamiento de WeEco

HUELLA CARBONO

A
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SECTOR ) _ SECTOR BEAUTY
ALIMENTACION < -
Orl CCe Yika <
v ;
‘ MyRealFood INGREDIENTES

Fuente: Elaboracion propia consultando las paginas webs de El CoCo, INCIBeauty,
MyHealthWatcher, MyRealFood, Yuka (2021)

Y asi nace WeEco, una herramienta creada por cinco estudiantes de ADE y Relaciones
Internacionales de ICADE, que pretende aportar una solucién global para transformar
el modelo de consumo de productos cosméticos en un modelo mas ecologico, saludable

y sostenible mediante el acceso a informacion. A través de una aplicacidon movil, se
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permite al usuario tanto buscar productos cosméticos filtrando por marcas o tipos de
producto, como escanear directamente sus codigos de barras. A continuacion, se ofrece
informacion tanto sobre la composicion del producto y los efectos sobre la salud, como
sobre la huella de carbono que ha dejado a lo largo de su cadena de valor hasta llegar al
punto de venta. Se realiza una valoracion inmediata de ambos aspectos en una escala del
1 al 10, siendo 10 la nota méxima, y se calcula una media para dar una calificacion final
a cada producto con el fin de mejorar las decisiones de compra del consumidor. En el

Anexo 7 se puede encontrar una demostracion de cémo seria dicha valoracion.

Figura 2: Modelo de la aplicacion de WeEco
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Fuente: Elaboracion propia (2021)

Ademads, la plataforma ofrece una evaluacion de alternativas mediante la
recomendacion de productos similares o complementarios en funcion de las preferencias
del consumidor, siempre destacando aquellos productos més saludables y ecologicos. Una
vez el consumidor es consciente del impacto del producto en el que esta interesado y de
las posibles alternativas, puede encontrar un contacto directo con los marketplaces que
lo venden a través de un link a su web, donde se pueden hacer compras online. De esta
manera, los establecimientos ganan mas reconocimiento, mediante las visitas a la web, y
acceden a una nueva via de contacto con el cliente. Los distribuidores multimarca estan
mads interesados que las marcas individuales en sacrificar un pequefio margen de sus

beneficios para ganar volumen, traccion y nuevos clientes.

Desde WeEco, se cree que es fundamental comprender de qué estan hechos los productos

que se consumen y, ademas, tener datos sobre la huella de carbono que estos dejan hasta
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que son comercializados. Muchas de las grandes empresas, como es comunmente
conocido, deslocalizan su produccion y la llevan a otros paises con el objetivo de reducir
costes, lo que resulta en un aumento de la contaminacion debido al transporte extra que
conlleva. Analizando la huella de carbono del producto, el consumidor toma mas
consciencia de lo que supone su compra para la sociedad y, de esta forma, se promueve

el consumo de productos nacionales, saludables y ecoldgicos.

La principal ventaja competitiva de WeEco es que ninguna empresa del sector ofrece
estos dos servicios de manera conjunta y gratuita. No solo se fomenta el consumo
responsable de cosméticos, sino que también se busca que los consumidores adopten
habitos de consumo mas saludables y sostenibles, y tomen decisiones de compra teniendo
un mayor acceso a informacion. Por ello, la mision y vision de WeEco quedan definidas

de la siguiente manera:

e La mision consiste en crear una comunidad de consumidores de productos
cosmeéticos responsables, conectados e informados.

e La vision se define como la futura redefinicion de las tendencias de consumo en
el sector de la cosmética, transformandolo en un modelo saludable, ecolégico y
neutro en emisiones de carbono.

e Los valores de WeEco consisten en generar confianza en el usuario, ser
completamente transparentes e independientes, conseguir la satisfaccion total del
cliente y aportar un grano de arena en el &mbito de la sostenibilidad y cuidado del

medio ambiente y de la salud.

WeEco tiene un modelo de negocio Business to Consumer to Business (B2C2B) y la
plataforma digital cuenta con un modelo freemium. El objetivo en la relacion con los
clientes es tanto fomentar las practicas sostenibles y responsables con el medio ambiente
en el sector de los cosméticos, como crear una comunidad de personas concienciadas y
preocupadas por su salud. Por ello, es necesario establecer una relacion estable basada en
la cercania y en la personalizacion, y el servicio premium es un aspecto clave para

conseguir esta meta.

* En la modalidad free se ofrece lo siguiente:
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o Escaneo del codigo de barras y busqueda segun tipo de producto o marca

o Rating del producto

o Una “cesta rapida” que incluye sugerencias segiin busquedas anteriores y
productos relacionados, con total independencia de las empresas
fabricantes

o Alternativas mas eco-friendly y con menor impacto negativo en la salud

Mientras otras apps ofrecen la opcion de busqueda solo en el modelo premium,
como Yuka, una ventaja competitiva de WeEco es incluirlo en el modelo free. Por
ultimo, es muy importante destacar que no hay ningun tipo de publicidad, ya que
el objetivo es garantizar la independencia de WeEco y su fiabilidad para transmitir

confianza y veracidad al consumidor.

En cuanto a la modalidad premium, existen tres fuentes principales de

diferenciacion:

o Se ofrece acceso a las rutinas de cosméticos realizadas por influencers,
dando detalles de los productos utilizados y fomentando aquellos mas
saludables y ecoldgicos. Se empezara por influencers como Carlota Bruna,
con 173.000 seguidores, y Biel Juste, con 222.000, ya que ambos estan
muy enfocados en el ecologismo, la salud y la proteccion del planeta, y
desde WeEco ya se ha tenido un primer contacto con ellos. De esta manera,
se llega tanto a mujeres como a hombres, segmento que estd en auge en el
mundo de la cosmética y que tiene un gran potencial. Dichas rutinas
ofrecidas se irdn ampliando y actualizando.

o Se ofrece la oportunidad de elaborar rutinas personalizadas en funcion del
perfil del consumidor: edad, tipo de piel, presupuesto, preferencias y
preocupaciones; lo que seria un “personal trainer” cosmético. Segun el
resultado, se ofrece un pack a medida con los productos cosméticos
necesarios para cada cliente, teniendo en cuenta aquellos con mejor
puntuacidn tanto en sus ingredientes y el efecto de estos en la salud, como
en la huella de carbono.

o Se encuentra disponible un sistema de novedades de los productos

favoritos del cliente, para estar siempre al dia, y la configuracion de alertas
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segun sus preferencias: alérgenos, productos veganos, nacionales... De
esta manera, se consigue una interaccion continua entre WeEco y el

consumidor, buscando una experiencia inmejorable.

Como ideas potenciales, se plantea la posibilidad de crear un vinculo atin mas cercano
con el usuario y contabilizar aquellas ventas fisicas que se llevan a cabo gracias a la
intermediacion de WeEco. Para ello, el usuario podria enviar una foto a WeEco del ticket
del producto cosmético comprado después de haber sido evaluado por la herramienta.
Para potenciar la participacion de los usuarios, se plantea que cada 10 productos
justificados mediante el ticket de compra optarian a un 10% de descuento en alguno de
los marketplaces, como puede ser El Corte Inglés o Primor, entre otros. Otra de las
propuestas para el futuro, una vez se empiecen a obtener beneficios, consiste en reinvertir
un porcentaje de estos beneficios en causas ecoldgicas y sostenibles, como podria ser la
ONG Plastic Collectors, con la que el equipo de WeEco ya ha tenido un primer contacto

para presentar la idea de negocio.

3.2. Actividades y Recursos Clave

Las actividades clave en el desarrollo del negocio de WeEco quedan divididas en los

siguientes apartados:

e Soporte de la aplicacion: es necesario el mantenimiento y actualizacion de la
aplicacion y de la pagina web, los dos canales de distribucion de WeEco. Es vital
tener una base de datos actualizada, introduciendo los cambios en la composicion
o en el impacto medioambiental de los productos ya pertenecientes a la base de
datos, a la vez que introduciendo el rating de nuevos productos. Dentro del modelo
premium, es importante la introduccion y actualizacion de las rutinas de belleza y

la adecuada gestion del feedback de los clientes para mejorar el modelo.

e Marketing: es fundamental ser muy activos a través de campanas de marketing
en diversas redes sociales como Instagram, Twitter y Facebook, y mediante la
colaboracion de influencers, quienes juegan un papel estratégico en la promocion
y difusion de los servicios WeEco. Estas campafas sirven para captar a nuevos

clientes, convertir a los usuarios free en clientes premium, y para disminuir la tasa
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de abandono de aquellos usuarios que ya cuenten con una suscripcion premium.
Los influencers con los que WeEco va a empezar realizando colaboraciones son
los siguientes: Itziar Aguilera, de Madrid, con 246.000 seguidores en Instagram;
Carlota Bruna, de Barcelona, con 173.000 seguidores; Tomés Paramo, de Madrid,
con 245.000 seguidores; Biel Juste, de Barcelona, con 222.000 seguidores;
y Holistic Mango, de Cordoba, especialista en rutinas faciales, con 7.000

seguidores.

Identificacion de los Early-Adopters: es necesario destacar que el crecimiento
boca a boca es fundamental para el desarrollo de WeEco, ya que un cliente
promotor es la mejor forma de atraer a nuevo publico. Por ello, el objetivo es
obtener un alto grado de satisfaccion entre los usuarios e identificar a los early-

adopters para crear confianza a través de ellos.

Atencion al cliente: la aplicacion cuenta con un apartado para que los clientes
puedan dar feedback constante, promoviendo asi la escucha y atencion continua
de las quejas y recomendaciones del usuario. Para fomentarlo, se pondra en
marcha el incentivo de entrar en un sorteo para obtener descuentos en los

diferentes marketplaces de marcas cosméticas.

Gestion de la relacion con los marketplaces: resulta vital, ya que se debe
establecer un contacto estrecho con ellos, con los que se comparte informacion
relevante fomentando una relacion win-win. Los establecimientos obtienen un
mayor trafico de visitas a sus paginas webs, y WeEco obtiene una pequena
comision por cada lead, siendo esta mayor si finalmente el cliente decide realizar
una compra online. Ademads, se realizardn campafias en sus tiendas fisicas,
mostrando el rating de WeEco en aquellos productos disponibles en la aplicacion.
Los principales colaboradores son grandes almacenes y distribuidores como El
Corte Inglés, Primor, Douglas, Maquillalia y Sephora, y supermercados como

Mercadona, Carrefour y Caprabo.

Alineacion con organismos oficiales: el equipo de WeEco busca alinearse con
distintos organismos oficiales, como STANPA, Asociacion Nacional de

Perfumeria y Cosmética; el Ministerio de Consumo; la Agencia Europea del
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Medicamento (EMA); y la Agencia Espanola de Medicamentos y Productos
Sanitarios, con el objetivo de darse a conocer a través de estos y establecer

alianzas con ellos.

En cuanto a los recursos clave, WeEco cuenta con una serie de elementos vitales para el

correcto despegue y funcionamiento de la Startup, entre los que se encuentran los

siguientes:

La aplicacion es uno de los activos més importante de WeEco, ya que es el
producto final que utilizan los usuarios y el medio para conectarlos con los
marketplaces. Cabe destacar que el principal canal de distribucion serd Apple
Store y Google Play, imprescindibles para la descarga de WeEco. Ademas,
WeEco cuenta con una pagina web donde se puede obtener toda la informacion
sobre la Startup, ademas de dar al usuario la posibilidad de suscribirse al modelo

premium.

Junto con la aplicacidn, los consumidores son otro de los activos mas importantes
para WeEco, y es vital atraerlos y retenerlos. Ademas, el servicio premium es la

mayor fuente de ingresos del modelo de negocio.

En cuanto a los empleados de WeEco, son vitales los dos siguientes:

o El programador, quien tiene una doble funcién en WeEco, ya que
participa como eje central en el desarrollo de la aplicacion y de la pagina
web hasta su puesta en marcha, y tiene también la tarea de llevar a cabo la
actualizacion de la base de datos. Se encargaré de generar el algoritmo que
permita el calculo automatico del rating final calculando la media de los
efectos en la salud y la huella de carbono, como muestra la siguiente
formula: (Rating Huella de Carbono + Rating Ingredientes) / 2.

Ademads, la idea es que, cuando haya un volumen de informacion
considerable, el programador elabore un modelo de Machine Learning que
desarrolle las rutinas personalizadas ofrecidas en el plan premium de forma

automatica.
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o Por otro lado, la plataforma ofrece veracidad y exactitud al cliente en el

analisis medioambiental de la cadena de valor gracias a la colaboracion de

un experto en huella de carbono. Con su experiencia y conocimiento en

el ambito de la cosmética, este empleado resulta clave para el célculo del

rating que la aplicacion proporciona en base a los siguientes puntos de la

cadena de valor del producto: fabricacion, packaging, transporte y gestion

de residuos. En la siguiente tabla se puede observar qué consideraciones

se tendrdn en cuenta para cada uno de los puntos y como se realizara este

seguimiento y célculo:

Figura 3: Plantilla para el cdlculo de la huella medioambiental

Fabricacion Unidad de | Factor de Packaging Unidad de | Factor de Transporte Unidad de | Factor de Gestién de | Unidad de | Factor de
(ENERGIA) medida emision |(MATERIALES)| medida emision . medida emision Residuos medida emision
Combustion de gas 0,202 kg Consumo de 3,5kg .. . 2,61 kg . c oo . e
N Disposicion de residuos sélidos
natural KWh - coown Plastico ke COokg | Consumo dediésel - litros co2n P
Consumo de KWh 0,38 kg Consumo de " 1,7kg Consumo de litros 2,38 kg Vertedero X 12,83 kg
electricidad CO2/kWh | Plastico Reciclado 8 CO2/kg | gasolina (95 0 98) Hros co21 controlado o CO2/kg
GdO (Garantia de
Consumo de 0,472 kg 0,780 kg origen verde). 0kg No controlado 10,27 kg
carbon Ke CO2kwn | Consumo dePapel ke CO2kg Energias KWh cookWh [profundo (>5m) <€ CO2/kg
renovables.
Consumo de gas 3.500 kg [ Consumo de Papel 1,576 kg 3,151 kg No controlado 5,13 kg
fugado Ke CO2kg Reciclado ke CO2kg Fucloil fitros co21 pocizc;f;mdo ke CO2kg
GdO (Garantia de
. i i I v
origen xevrde). KWh 0kg Consumnrde.reslnas ?ara os envases Tratamiento de aguas residuales
Energias CO2/kWh plasticos (poliolefinas)
renovables.
X - Aguas 73 kg
Uso de biomasa Polietileno de alta 1,478 kg i
k 2/t k I 2/
(biodegradable) t Okg CO densidada & CO2/kg residuales persona - CO2/person
dométicas a
Polietileno de alta " 1,477 kg
densidada 8 CO2/kg
L 1343 kg
Pol I ki
olipropileno g CO2%ke
Policloruro de " 2,029 kg
vinilo & CO2kg

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la Oficina Espariola de Cambio Climatico

(2016)

e Lista INCI: es una nomenclatura europea sobre ingredientes en los productos

cosméticos, de manera que quedan estandarizados y con un rating otorgado a cada

componente utilizado en la produccion. La lista establece dichos ratings por

colores: rojo para aquellos ingredientes mas perjudiciales; naranja para aquellos

que siguen siendo malos, pero no son tan perjudiciales; amarillo para los

satisfactorios; y verde para los ingredientes mas beneficiosos para la salud (Inci,

2020). Gracias a los datos de esta lista, WeEco calcula un rating sobre 10 teniendo

en cuenta la presencia de dichos ingredientes en la composicion de cada producto.

Se puede ver una muestra de esta lista en el Anexo 1.
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e Por ultimo, son necesarios una serie de recursos financieros con los que cubrir
la inversion inicial de WeEco. La aportacion de capital en el afio 0 asciende a
110.000€, 22.000€ aportados por cada uno de los cinco socios. Mas adelante se
detallaran dichas necesidades financieras. Este capital serd obtenido a través de
una de las fuentes de financiacion mas utilizadas por las Startups, “las tres efes”:
Friends, Family and Fools. En cuanto a las fuentes de ingresos a partir del afio 1,
afio en que se lanza la aplicacion de WeEco, se encuentran la tarifa premium, la
comision por leads a las webs de los marketplaces, y las comisiones por ventas
online generadas a través del trafico de usarios desde WeEco. En el punto 4, el
Plan Financiero, se encuentra el detalle de las proyecciones de estas tres lineas de

ingresos.

3.3. Segmentos de Clientes

Como ya se ha menciona anteriormente, el modelo de negocio de WeEco es B2C2B, por
lo que se pueden diferenciar dos segmentos claros: por un lado, los consumidores, y, por
otro lado, los marketplaces que decidan sumarse al cambio y favorecer en la toma de

decisiones para generar compras mas sostenible, respetuosas e informadas.

La segmentacion y seleccion del publico objetivo se realiza basandose en el mercado
espafol. El usuario de WeEco se caracteriza por ser una persona preocupada por el
cuidado de su salud y de su piel, a la vez que comprometida con el medio ambiente. Por
ello, estan interesados en basar su decision de compra de productos cosméticos en factores
como la composicion y la huella de carbono que deja el producto. Ademas, son personas

con Smartphones que se relacionan con empresas a través de la pantalla.

El 73% de los espafioles toman una decision de compra selectiva, prefiriendo unos
productos sobre otros por motivos éticos o de sostenibilidad, segin una encuesta
elaborada por la Organizacién de Consumidores y Usuarios (OCU, 2018). Un estudio de
STANPA estima que el mercado de cosméticos naturales representa un 11% del total, y
que el 47,7% de los consumidores presta atencion a los ingredientes naturales durante el
proceso de compra; eligiendo el 62% de estos, este tipo de productos porque lo relacionan

a un menor impacto en el medio ambiente (STANPA, 2019). En 2019, el 94% de los

22



espafioles contaba con un teléfono inteligente (Deloitte, 2019), y estos acceden a internet
un 65% de las veces a través de aplicaciones, segun un estudio de Ditrendia (2020). La
media de uso de aplicaciones en Espafia es mayor que la media mundial, como se puede

observar en la Figura 4.

Figura 4: Uso de aplicaciones en Espaiia y en el mundo por categorias
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Fuente: (Ditrendia, 2020)
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Para lograr una segmentacion de clientes y una estimacion de la demanda precisas, es
crucial diferenciar entre clientes y usuarios. Para WeEco, los usuarios son aquellas
personas que se descargan la aplicacion, mientras que los clientes quedan divididos en
dos segmentos diferenciados. En primer lugar, se encuentran los usuarios que estan
suscritos a la modalidad premium, al que se suscriben pagando 3,99€ mensuales. En
segundo lugar, se encuentran las compaiiias retailers y distribuidoras de productos
cosméticos y de belleza. Estos ultimos pagan una comision por la redireccion de trafico
de usuarios a sus paginas web o marketplaces a través de la plataforma digital de WeEco,
de manera que amplian sus canales de distribucion. Por lo tanto, es vital analizar el tamafio
de mercado de los usuarios que se descargaran la aplicacion, y el de los dos grupos de

clientes de WeEco: usuarios premium y marketplaces.

Considerando al usuario, el objetivo es estimar el tamafo del mercado objetivo de
WeEco, no sin antes estimar el tamafio del mercado potencial, disponible y efectivo. El
tamafio del mercado potencial espafiol de consumidores de productos cosméticos y de
belleza equivale al total de la poblacion, sumando un total de 46,65 millones de personas.
A la hora de segmentar dicha poblacion, se ha dividido segun el género y la generacion,

como se muestra en la siguiente tabla. La generacion Z comprende las edades de 0 a 21
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afos, los Millennials de 22 a 45, los Baby Boomers de 45 a 55 y los Selennials son los

mayores de 55 afios.

Figura 5: Volumen de consumidores del mercado de cosmética en Esparia (en millones)

Total Mujer Hombre
Generacion Z 9,25 6,5 2,8
Millenial 12,8 10,2 2,6
Baby Boomers 11,6 9,3 2,3
Sellenial 13 9,1 3,9
Total 46,65

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del INE (2021)

Una vez analizado el tamafio de mercado de productos cosméticos, es necesario
discriminar dentro de cada grupo segin aquellos que basan su decision de compra en
torno a la sostenibilidad y los efectos de los ingredientes en la salud. Ademas, hay que
tener en cuenta que el publico objetivo son aquellas personas que utilizan dispositivos
moviles y aplicaciones a menudo, y sobre todo durante su proceso de compra, y aquellos
que consumen un niimero elevado de cosméticos. Por ello, juntando todas estas variables
mencionadas, WeEco se centra en la generacion Millennial. Segiin un analisis hecho por
The Competitive Intelligence Unit (2019), esta generacion muestra una penetracion del
movil del 91.4%, y es la generacion que muestra mayor predisposicion al comercio
online, con casi un 73%. Por lo tanto, se identifica a la generacién Millennial como el
mercado disponible, y dentro de esta, es importante analizar qué porcentaje basa su
decision de compra segun la sostenibilidad y la salud. Un estudio conducido por
Beirsdorf, fabricante de Nivea, asegura que un 70% de los consumidores espafioles
prefieren articulos de belleza naturales y sostenibles (Beiersdorf, 2019). Por ello, el

mercado efectivo queda reducido a 8,96 millones.

Figura 6: Tamario de mercado de los Millennials concienciados con el medio ambiente

v con su salud (en millones)

Millenials ..
Concienciados
totales % concienciados 70%
# consumidores 12,8 8,96 del total

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de Beiersdorf (2019)
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Dentro de los Millennials concienciados, se distinguen dos subsegmentos para acabar de
definir el mercado objetivo, los Millennials 2.0 y los adultos jovenes, los cuales se dividen

de igual forma, habiendo unos 4,5 millones en cada uno de ellos.

Por un lado, los Millennials 2.0 son aquellas personas que tienen entre 22 y 34 afios que
fueron testigos del inicio de internet y de los teléfonos moéviles. Por lo tanto, son personas
muy familiarizadas con el uso de dispositivos mdviles, como smartphones y tablets, y
tienen un perfil altamente digitalizado y conectado. Por ello, se considera que el 90% se
descarga aplicaciones, y entre estos, el 60% elegiria a WeEco entre otras plataformas, ya
que ninguna ofrece la doble modalidad de analisis de los ingredientes y de la huella de
carbono del producto, y estdin muy expuestos a los canales de marketing de WeEco gracias

a redes sociales como Instagram.

o Tamaifio de mercado Millennials 2.0 = 4,5 x 90% = 4,05 x 60% = 2,43 millones

El segundo subsegmento esta formado por los adultos jovenes, de entre 35 y 45 afios,
donde existe una menor penetracion de las plataformas digitales en sus habitos de
consumo y un menor uso de estas en su vida cotidiana. Por ello, WeEco considera que un
85% de estos se descarga aplicaciones con funcionalidades similares a WeEco, y que el

50% de estos optarian por WeEco frente a otras plataformas.

o Tamaiio de mercado Adultos Jovenes = 4,5 x 85% = 3,83 x 50% = 1,92 millones

En consecuencia, se llega a la conclusion de que el tamafio del mercado objetivo de

WeEco es de 4,35 millones de usuarios.

o Total de tamafio de mercado Millennials = 2,43 + 1,92 = 4,35 millones

Dentro de este mercado de potencial numero de usuarios de WeEco, se ha estimado el
tamafio de mercado de los clientes. A través de una encuesta realizada durante el mes de
marzo de 2021 a una muestra de 350 personas, se ha demostrado que los usuarios
premium equivaldrian a un 30% aproximadamente del total de usuarios. Sin embargo,
para ser realistas y cautos, se calcula que la mitad de estos, un 15%, se harian realmente
usuarios premium. Por lo tanto, se puede concluir que el tamafio del mercado de los

clientes de WeEco es de 653.000 usuarios premium.
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o Clientes = 4,35 millones x 15% = 653.000 usuarios premium

Por otra parte, WeEco cuenta con clientes por parte del sector de los comercios, que son
aquellos retailers y distribuidores que poseen un marketplace multimarca de todo tipo
de productos cosméticos y de belleza. Es fundamental ofrecer el servicio de conexion
directa con el lugar de venta para poder comprar online, ya que, segin STANPA (2019),
el canal online crecié un 20% solo en 2019 en Espaina, siendo alrededor de 6 millones

aquellos consumidores que decidieron comprar cosméticos a través de internet.

Este tipo de clientes quedan divididos en tres subsegmentos:

e En primer lugar, se encuentran los supermercados y grandes almacenes, que
cuentan con plataformas de gran consumo donde se ofrecen numerosas lineas de
productos y marcas, donde el lider es Mercadona, seguido de Carrefour, aunque
bastante por detras. Es el canal de distribucién principal en Espafa con unos
22.700 puntos de venta y un peso del 47% en el negocio espafiol de la belleza
(STANPA, 2020).

e Ensegundo lugar, se encuentran los retailers y distribuidores especializados en
el sector de la belleza, los que se categorizan como selectivos, que cuentan con
plataformas de venta online. Este canal constituye el 21% de la cuota de mercado
en cuanto a canales de distribucion, donde destacan Druni, Douglas y Primor
(Statista, 2020).

e Por ultimo, las farmacias tienen un peso también del 21% en cuanto a cuota de

mercado de la distribucion en el sector cosmético (Statista, 2020).

Teniendo en consideracion estos datos, resumidos en el siguiente grafico, se puede
concluir que los potenciales clientes del sector de los marketplaces forman un segmento
muy variado y amplio, ofreciendo muchas posibilidades de acuerdos con WeEco al contar
la mayoria de ellos con un servicio de venta online, el cual se puede potenciar gracias a

la intermediacion de WeEco.
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Figura 7: Cuotas de mercado de los distintos canales de distribucion de productos

cosméticos en Esparia

Peso de los canales de distribucion de
cosméticos en Espana

21%
21% | 47%

@ Supermercados Distribuidores especializados Farmacias

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de Statista (2020)

4. Plan Financiero

4.1. Estimacion de gastos e inversiones

En el siguiente apartado se analizan los gastos e inversiones a realizar en el afio previo al
lanzamiento de WeEco, el que se considera “Afio 07, para estimar los recursos necesarios
para cubrir dicho periodo hasta que la empresa comience a operar y a generar ingresos.
Estos recursos requeridos para el inicio de la actividad marcan la cantidad de Fondos

Propios necesarios para WeEco.

A continuacidn, se presentan los diferentes estados financieros para el Afo 0, de los que
se daran explicaciones a lo largo del apartado, y de los que se pueden obtener detalles

adicionales en el Anexo 2:

Figura 8: Balance de Situacion a 31 de diciembre del Aiio 0

ACTIVO NO CORRIENTE 13.000,00 € PATRIMONIO NETO 15.696,00 €
Equipos Informaticos 1.500,00 € |Capital Social 110.000,00 €
Amortizacion acumulada 500,00 € |Reservas - €
Propiedad Industrial 18.000,00 € [Resultado del ejercicio 94.304,00 €
Amortizacion acumulada 6.000,00 €
ACTIVO CORRIENTE 2.696,00 € |PASIVO NO CORRIENTE - €
Caja 2.696,00 €

PASIVO CORRIENTE - €
TOTAL ACTIVO 15.696,00 € [TOTAL PN + PASIVO 15.696,00 €

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)
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Figura 9: Estado de Flujos de Caja y Cuenta de Pérdidas y Ganancias Afio 0

BASE ANO 0
Total Ingresos 0,00
Facturacion
Actividad 0,00
- N - Freemium 0,00
Flujos de caja |An0 0
Amortizaciones 6.500,00 € | |Leads a ventas 0,00
Inversiones 19.500,00 € | |Total Costes 94.304,00
NOF - €
. . . Total Gastos
Flujo de caja operativo 107.304,00 € | |, oo 69.600,00
Total Gastos
Aumento de capital 110.000,00 € | |indirectos 18.204,00
Aumento de deuda - € Gastos de Personal
. Indi 12.744
Amortizacion deuda - € | |ndirectos .00
Gastos de Gestion 5.460,00
Amortizaciones 6.500,00
Caja inicial - € Margen Neto
Caja final 2.696,00 € | |Actividad -94.304,00

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

La inversion requerida para el Ao 0 viene marcada por las siguientes partidas:

La creacién de la aplicacion: supone la mayor inversion para WeEco. En el Plan
General de Contabilidad (Real Decreto 1514/2007 de 16 de noviembre) queda
establecido que se pueden activar los gastos derivados del desarrollo de la
aplicacion como trabajos realizados para el inmovilizado intangible. En este caso,
el gasto derivado es el salario del programador durante el afio 0, que asciende a
18.000€, ya que durante ese periodo se dedicara exclusivamente a la creacion de
la aplicacion. Por lo tanto, la aplicacion se categoriza como Inmovilizado
Intangible en el Balance de Situacion del afio 0. En la cuenta de Pérdidas y
Ganancias, aparece una partida de Trabajos realizados para el Inmovilizado
Intangible dentro de “Total Gastos Directos”, que incluye el salario del
programador del afio 0. También se incluye una amortizacion anual de 6.000 euros
en el afio 0, 1 y 2, aplicando un coeficiente de amortizacion del 33%, el maximo

permitido.

En el disefo de la aplicacion se incluirdn herramientas como el inicio de sesion

mediante el uso de contrasefia o huella digital, notificaciones Push, chatbox para
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recibir ayuda y la opcién de compartir en redes sociales. Es importante destacar
que no hay comision para Apple ni Play Store, ya que es una aplicacion gratuita
que obtiene beneficios fuera de la aplicacion, a partir de suscripciones premium
que se gestionan mediante la web, y también a través de leads a webs de terceros.

Este tipo de aplicaciones no pagan comisiones a los diferentes portales.

Siguiendo por los salarios, los socios fundadores no cobrardn durante los primeros
afios, ya que se prefiere obtener un mayor margen de beneficios para WeEco.
Como se ha explicado anteriormente, son necesarios dos empleados externos: el
programador, quien cobrard unos 1.500€ mensuales, cuyo trabajo consiste en la
elaboracion de la aplicacion y de la base de datos, y en la creacion de algoritmos
para automatizar los diferentes procesos; y el experto bioquimico, que, con un
gran reconocimiento y mucha experiencia en la trazabilidad de los productos
cosméticos y en el calculo de su huella de carbono, cobrard un salario de unos
3.000€ mensuales, con la posibilidad de ofrecerle un 10% de Equity de WeEco
por su aportacion y funcion claves. Segliin la Orden TMS/83/2019 del 31 de enero
de 2019, WeEco pagard un 23,60% de los salarios como coste de Seguridad

Social mensualmente.

Figura 10: Tabla resumen de los Costes de Personal del Afio 0

Coste personal directos
Programador 18.000 €
Experto bioquimico 36.000 €

Coste personal indirectos
Seguridad Social 12.744 €

Total costes personal 66.744 €

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

En cuanto a los costes de marketing, destacan los influencers como gasto
principal, quienes juegan un papel estratégico para WeEco tanto por la publicidad
a través de redes sociales, como por su colaboracién en cuanto a rutinas de
cosméticos. Por eso, se calcula que unos 2.000€ mensuales irdn destinados a esta
partida, teniendo en cuenta que el coste medio por post publicado es de unos 500€

para el target de influencers de WeEco. Ademas, se publicardn anuncios en

29



Instagram, con un presupuesto de 10€ al dia, suponiendo unos 300€ mensuales, y
anuncios en Google, donde se establecera un presupuesto de 500€ de gasto

mensual.

Figura 11: Costes de Marketing del Afio 0

Mensual TOTAL ANUAL
Marketing 2.800 € 33.600 €
Influencers Perfil Medio (<250k followers):
Carlota Bruna, ltziar Aguilera, Biel Juste,
Tomas Paramo (500€/post) 2.000 € 24.000 €
Anuncios Instagram (10€/dia) 300 € 3.600 €
Anuncios Google 500 € 6.000 €

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

En relacion con los costes de gestion indirectos, WeEco cuenta con las siguientes cinco

partidas:

En primer lugar, se comprard material de oficina, como ordenadores e
impresoras para los dos empleados, toner, papel y licencias de software. Dicho
coste se ha estimado en 500€ por ordenador y 250€ por impresora, lo que asciende
a 1.500€, y se clasifica como Inmovilizado Material en el Balance de Situacion;
y, por otro lado, unos 300€ anuales en concepto de papel, toner y licencias. De
igual forma que el desarrollo de la aplicacion, los equipos informaticos se
incorporan a la Cuenta de Resultados a través de una amortizacion lineal de 500€

anuales durante tres afnos, del afio 0 al afo 2.

Figura 12: Tabla resumen de las Amortizaciones del Afio 0

Tabla

Amortizaciones
Precio Ordenador 500,00 €
Precio Impresora 250,00 €
Amort. Inmov. (afios) 3

Ao 0

Inmovilizado Material 1.500,00 €
Ordenadores 1.000,00 €
Impresoras 500,00 €
Inmovilizado
Inmaterial 18.000,00 €
Trabajos realizados
Inmov. Inmat 18.000,00 €
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Amort. Inmov. Mat. 500,00 €
Amort. Inmov. Inmat. 6.000,00 €

Total amortizaciones 6.500,00 €

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

Aunque se clasifica como “material de oficina”, WeEco no contara con un espacio
fisico propio, ya que se adapta a la tendencia del trabajo en remoto, integrada

forzosamente en la sociedad espafiola debido a la pandemia mundial.

En segundo lugar, para que WeEco entre en funcionamiento, es necesario registrar
a la empresa en el Registro Mercantil como una Sociedad Limitada (S.L.), donde
el capital social esta representado a través de participaciones, lo que supone un

unico pago de 600€ por la gestion.

En cuanto a los gastos legales, WeEco contratara a un despacho que se encargara
de todos los temas legales y fiscales, como la presentacion anual del Impuesto de
Sociedades, las liquidaciones del IVA y demdas asuntos legales que sean
necesarios. Ademads, dardn apoyo sobre la proteccion de datos, ya que a través de
la aplicacion se trabaja con datos sensibles de los usuarios, por lo que un objetivo
primordial para WeEco es garantizar la seguridad del cliente. En el contrato don
dicho despacho se estipula que el coste estimado del servicio asciende a 3.000€

anuales.

Ademas, WeEco pagara una tarifa plana por teléfono y ADSL de unos 80€

mensuales, contratada con Movistar.

Por ultimo, se calculan que unos 50€ mensuales se emplearan como gastos de
taxi para financiar los posibles desplazamientos de los empleados por cuestiones

de trabajo.

La mayor inversion, tanto de capital como de tiempo y dedicacion, durante el afio 0

engloba el desarrollo de la aplicacion de WeEco, la cual puede estar terminada en entre

seis y nueve meses, y posteriormente se llevara a cabo la prueba y validacion, antes de su

distribucion masiva a través de los portales de App Store y Play Store. En paralelo, se
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comenzaran a publicar campafias de publicidad y marketing para empezar a dar a conocer
a WeEco. Por ello, en el ejercicio del afo 0, afio en que la empresa aiin no genera ingresos,
la inversion estimada marca la financiacion necesaria para poder ejecutar el proyecto, que
asciende a 94.304€, a lo que se suman 14.696€, un poco mas del 15%, para tener cierta
liquidez para afrontar posibles imprevistos, por lo que el capital necesario asciende a
109.000€. Para redondear, la aportacion de capital social sera de 110.000€, donde cada

uno de los cinco socios aportara 22.000€.

Figura 13: Necesidades Financieras para el aiio 0

GASTOS ANO 0 94.304 €
Salarios Brutos 54.000 €
Trabajos Inmovilizado Intangible -18.000 €
Seguridad Social 23,60% 12.744 €
Marketing 33.600 €
Teléfono y ADSL 960 €
Registro Mercantil de SL 600 €
Gastos Taxi 600 €
Material oficina 300 €
Gastos legales 3.000 €
Amortizaciones 6.500 €
| LIQUIDEZ | 14.696 € |
CAPITAL NECESARIO | 109.000 € | —_—> | CAPITAL SOCIAL | 110.000 € |

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

Ademas, se incluyen los gastos adicionales que se estiman para los afios sucesivos, una

vez WeEco ya esté en funcionamiento:

e Se contratard un seguro de responsabilidad civil a partir del primer afio de
funcionamiento de WeEco, Afio 1, el cual protegerd a WeEco ante cualquier
demanda por parte de un tercero, ya sea una empresa que se dedica a la
distribucion de productos cosméticos, un usuario de la aplicacion o cualquier otra
persona fisica o juridica. El coste estimado para la prima del seguro es de 1.500€
anuales a partir del Afio 1. Hay que considerar que todos los gastos por servicios

llevan asociado el 21% de IVA, el cual se liquidara trimestralmente.
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e En el escenario base, a partir del quinto afio, dos de los socios fundadores,
aquellos que se dedicaran a tiempo completo a la gestion de la empresa,
empezaran a cobrar 2.000€ mensuales, mientras que los otros tres socios no
cobraran, ya que son socios que tienen participaciones del Equity de WeEco, pero
no trabajan en la empresa, por lo que recibiran beneficios en la potencial venta de
WeEco. Como futuro comprador, podria considerarse a la Agencia Espafiola de
Medicamentos y Productos Sanitarios, entre otros, ya que cuentan con una rama

especifica para Cosméticos y Cuidado Personal.

e En cuanto al material de oficina, los proximos afios disminuira el gasto, ya que
solo habra que reponer el papel, el toner y las licencias de software que caduquen

o queden anticuadas, lo que implicard un coste de 300€ anuales, unos 25€ al mes.

4.2. Analisis de los ingresos

Para poder analizar la evolucion de la empresa en los afios sucesivos, es vital definir la
prevision de ingresos segun tres escenarios de trabajo. El primero, es el escenario base o
realista, donde se fija una evolucion de los ingresos que realmente podria obtenerse. A
partir de €1, se definen otros dos escenarios, uno optimista, donde se considera que la
evolucidn se incrementa y supera expectativas, y otro pesimista, donde la evolucion esta
por debajo de las cifras de otros modelos de negocio en funcionamiento. Este incremento
y reduccién de la evolucion de los ingresos se basa en la modificacion de tres variables:
la cantidad de usarios premium, el nimero de leads a webs de marketplaces y el numero
de leads a ventas online en estos marketplaces, y se calcula proporcionalmente todos los
afios proyectados. No se considera ninguna variacion de los precios en los escenarios

optimista ni pesimista.

WeEco divide sus fuentes de ingresos en dos, segun sean ingresos de los usuarios o de
los marketplaces. En cuanto a los ingresos por parte de los usuarios, como ya se ha
comentado, WeEco cuenta con una tarifa premium de 3,99€/mes. El precio se ha fijado
teniendo en cuenta las tarifas de otras aplicaciones como MyRealFood, cuya suscripion
cuesta 6,99€/mes, o Yuka, la cual cuesta hasta 4,15€/mes. Desde WeEco se ha decidido
ofrecer un precio mas econdmico para estar al alcance de un mayor niamero de clientes y

obtener una ventaja competitiva frente a estas.
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Por otro lado, en cuanto a los ingresos por parte de los marketplaces, estos se dividen en
dos partidas. En primer lugar, WeEco se lleva una comision de 0,50€ por redirigir a los
usuarios a las webs de los marketplaces de productos cosméticos, que es el precio medio

para el Coste por Click en los paises europeos (Statista, 2021).

En segundo lugar, WeEco recibe comisiones de aquellas compras online que se realicen
gracias a los leads previos a las diferentes webs de los marketplaces. El ticket medio en
productos cosméticos en Espafia cayd a 7,4€ durante el confinamiento de marzo a mayo
de 2020, y se vio ligeramente recuperado en el mes de junio, llegando a 7,6€. Las
previsiones fueron que se llegaria a los 8,8€ previos a la pandemia en los siguientes meses
(STANPA, 2020), por lo que este ultimo dato es el que se ha tomado como ticket medio
del consumidor. De este precio, WeEco empezara los primeros afios llevandose el 1% de
comision para ser competitivos, pero el objetivo es ampliar esta comision una vez la
plataforma sea mas conocida. Es un nimero razonable y situado muy por debajo de las
comisiones de otros intermediarios, como es el caso de 21 Buttons. Esta red social que
conecta a consumidores con marcas de ropa cobra una comision a la marca de entre el 9

y el 12% del precio de la prenda comprada por un usuario de la plataforma (Pareja, 2016).

4.2.1. Validacion de Datos

A la hora de establecer las cifras de usuarios, leads y crecimiento en los tres escenarios
de ingresos de WeEco, se han tomado datos de otras aplicaciones ya en funcionamiento
y con un modelo de negocio similar para que estos queden validados por nimeros reales

del mercado.

Empezando por Fintonic, una aplicacion que sirve para gestionar las finanzas personales,
se lanzo en Espafa en 2012 y en tan solo un afio consiguié 70.000 usuarios (Iturriaga,
2019). Tras mas de ocho anos en el mercado, cuenta con 900.000 usuarios activos y mas

de 2,8 millones de descargas (Fintonic, 2019).

Continuando con Yuka, una aplicacion francesa que, mediante el escaneo de un producto
alimenticio o cosmético, evalua los efectos perjudiciales que estos tienen para la salud,
llegd a Espafia en mayo de 2019 y arrancd con una media de 100.000 descargas
mensuales. En septiembre de 2019, poco después de lanzarse, Espaia registraba ya

350.000 usuarios de Yuka, y 12,3 millones en todo el mundo (Lazaro, 2020).
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Por otro lado, El CoCo, una aplicacion espafiola con la misma mision que Yuka, pero
solo centrada en productos alimenticios, ha superado ampliamente el medio milléon de
usuarios antes de cumplir los dos afios desde su lanzamiento en febrero de 2019,
triplicando el niimero de usuarios activos en diciembre de 2020 respecto al mes anterior
(Comunicae, 2021). Desde su fundacion, la aplicacion de El CoCo ha registrado mas de
600.000 descargas y los usuarios, solo en el mes de diciembre de 2020, han realizado unas

850.000 consultas a productos (Indisa, 2021).

MyRealFood, una app movil que permite conocer la calidad nutricional de los alimentos,
se lanzo en octubre de 2019 en Espafia y consiguié 800.000 usuarios registrados y mas

de 100 millones de escaneos de productos en sus dos primeros meses de funcionamiento

(Belenguer, 2020).

Por ultimo, Drestip, un buscador de moda online fundado en 2017 en Espafa, obtuvo
unos 75.000 usuarios redirigidos a las diferentes tiendas online indexadas en su primer
afio de puesta en funcionamiento. En el Gltimo afio, esta cifra ha superado el millén de

usuarios redirigidos (Olivares, 2020).

En cuanto a los usuarios de WeEco, se buscaran las primeras captaciones a través de las
redes sociales principalmente, gracias a la colaboracion de algunos influencers que llegan
sobre todo a la generacion Millennial, 1a cual constituye el publico objetivo de WeEco ya
que son jovenes que estan muy concienciados con su salud y el medio ambiente, y son
los que mas utilizan las aplicaciones moviles y redes sociales. A la hora de estimar la
evolucion de los usuarios de WeEco, se considera que una vez que la aplicacion se vaya
extendiendo masivamente entre los consumidores de productos cosméticos y funcione el
boca a boca, muchos de los marketplaces se veran en la necesidad de incorporarse a la
plataforma. Por lo tanto, a medida que los usuarios se descarguen la aplicacion y se
extienda su uso, habrd también un mayor nimero de puntos de venta de cosméticos

incorporados a la plataforma.

La siguiente tabla resume la informacion recogida para poder llevar a cabo una
comparacion adecuada con las cifras proyectadas de WeEco, que mas adelante se

detallaran.
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Figura 14: Comparativa de la evolucion de WeEco frente a competidores

Fintonic

Yuka

El CoCo

MyRealFood

Drestip

WeEco

Escenario

Base

Espafia, 2012

Francia, 2017 —
Espafia, mayo
2019
Espaia, febrero
2019
Espaiia, octubre
2019
Espafia, 2017

Espafia, 2022
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Fuente: Elaboracion propia consultando (Belenguer, 2020), (Comunicae, 2021), (Fintonic,

2019), (Lazaro, 2020), (Olivares, 2020)

Para corroborar las decisiones tomadas en las proyecciones de WeEco con el mercado

actual de consumidores de productos cosméticos, se ha realizado una encuesta a una

muestra representativa de mas de 350 personas. Los siguientes puntos son las

conclusiones derivadas de dicha encuesta, la cual se puede encontrar detallada en el

Anexo 6:
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a) Al 82,2% de los encuestados les gustaria tener acceso al impacto medioambiental
de los cosméticos que consumen.

b) Al 92,2% les gustaria conocer el impacto de los cosméticos en su salud.

c) Al 84,2% les gustaria tener estas dos funciones en una misma App.

d) Al 80,5% les gustaria recibir consejo personalizado en términos de cosmética
mediante las rutinas ofrecidas en el servicio premium.

e) El 29,3% pagaria por este servicio personalizado una cantidad de 5€ mensuales

de media, situdndose por encima del precio de 3,99€ mensual fijado por WeEco.

4.3. Evolucion Estados Financieros de aiios sucesivos

Para llevar a cabo un andlisis en profundidad de las diferentes proyecciones para WeEco
en los proximos afios, es necesaria la elaboracion de tres escenarios diferenciados:
escenario base, optimista y pesimista. Para ello, hay que fijar las diferencias en la
evolucion de ingresos de cada uno de ellos respecto al escenario base. Se ha decidido que,
entre los diferentes escenarios, las variables sensibles que se modifican seran el nimero
inicial de usuarios, y el nimero inicial de leads a webs y de leads a ventas. Para fijar estas
tres variables en el afio 1, se ha establecido que, en el escenario pesimista, las dos primeras
variables sean un 25% menores que en el escenario base, y la tercera, los leads a ventas,
un 50% menor al ser mas dificil de trazar y, por lo tanto, de predecir. En el escenario
optimista, las dos primeras variables serdn un 25% mayores que en el escenario base,
mientras que la tercera sera un 50% mayor. En la siguiente tabla se pueden observar los

resultados de dichos célculos para el Afio 1, en el que WeEco entra en funcionamiento.

Figura 15: Comparaciones entre escenarios Ao 1

ESCENARIO REALISTA ESCENARIO PESIMISTA ESCENARIO OPTIMISTA
Cambio
Escenarios Usarios primer mes Usarios primer mes Usarios primer mes
25% 10000 7500 12500
Leads primer mes Leads primer mes Leads primer mes
25% 2000 1500 2500
50% 50 25 75

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

A la hora de proyectar la cuenta de Pérdidas y Ganancias de los afios sucesivos, se tendra

en cuenta un incremento del 25% para el afio 2 respecto al afio anterior del escenario
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correspondiente, un incremento del 15% para los afios 3 y 4, y del 10% para el afio 5. Se
tiene en cuenta que no todos los meses se comportaran igual, pero se estipula este
porcentaje como una media. Se fija un incremento anual mayor durante los primeros afios
de funcionamiento de la Startup, el cual se va viendo reducido a lo largo de los afios,
debido a que, por norma general, una Startup suele tener el “boom” al poco tiempo de

entrar en funcionamiento, estabilizdndose mas sus ingresos en los afios sucesivos.

Como excepcion a la regla, se encuentra el escenario pesimista, en el cual se ha tenido en
cuenta que a WeEco le llegara mas tarde de lo esperado el “boom”, y por ello las variables
de usuarios, leads a webs y leads a ventas se han establecido por debajo del resto para
cada primer mes durante los 5 afios. Al ya tenerse en cuenta en este aspecto una trayectoria
mas pesimista para WeEco, se proyectardn unos crecimientos anuales mayores
establecidos de una forma mas lineal, de manera que parte del pesimismo, marcado por
estas variables, se vea invertido. Empezando con un crecimiento del 20% en el afio 2,
seguira con un 30% en el aflo 3, un 40% en el afio 4, para acabar con un crecimiento del

45%encel 5.

Figura 16: Crecimiento anual para los tres escenarios

Incremento Anos

Sucesivos

ESCENARIO REALISTA

ESCENARIO PESIMISTA

ESCENARIO
OPTIMISTA

Afio 2

25%

20%

25%

Afio 3

15%

30%

15%

Afio 4

15%

40%

15%

Ao 5

10%

45%

10%

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

Antes de entrar en el detalle del analisis dentro de cada escenario, es importante remarcar
coémo tributa una Startup. El articulo 29.1 de la Ley 27/2014 de 27 de noviembre del
Impuesto sobre Sociedades, establece que el tipo general de gravamen sera el 25%. Sin
embargo, dicta que las entidades de nueva creacion podran tributar al 15% en el primer y
segundo periodo impositivo en que la base imponible resulte positiva. En el escenario
realista, en el cual se obtiene una base imponible acumulada positiva a partir del cuarto
aflo, se tributa al 15% en el afio 4 y 5. En el escenario pesimista, donde no se consigue

una base imponible acumulada positiva hasta el quinto afio, se tributa al 15% ese afio. Por
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ultimo, en el optimista, donde se obtiene una base imponible aumulada positiva a partir

del tercer afio, se tributa al 15% en el afio 3 y 4, y al 25% en el afio 5.

4.3.1. Escenario Base

Figura 17: Datos Escenario Base Afio 1

ESCENARIO REALISTA

Usarios primer
mes Incremento mensual esperado % Premium Tasa Premium
10000 0,25% 15% 3,99 €
Incremento
Leads primer mes CPC o CPA mensual esperado
2000 0,50 € 20% | WEB
50 0,09 € 20% | VENTAS

COSTE POR ADQUISICION (CPA)

average sales
price average % / sales

8,80 € 1%

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

WeEco contard con unos 10.000 usuarios el primer mes, de los que un 15% seran
premium, y a partir de ahi habra un incremento del 0,25% mensual. Es necesario tener en
cuenta que el modelo de negocio de WeEco difiere del resto, y se tiene en consideracion
que existe rotacion entre los clientes premium, ya que, una vez se termina su suscripcion,
un porcentaje abandonara dicha suscripcion premium, ya que sentird que ya habra
obtenido la informacién que buscaba sobre las rutinas de cosméticos. Sin embargo, se
cuenta con que, si quedan satisfechos, volveran a suscribirse mas adelante cuando les
surja una nueva necesidad, o ante el cambio de temporada... Por lo tanto, el porcentaje
de incremento mensual de usuarios premium es reducido, del 0,25%, ya que se suscriben
clientes nuevos, pero otros también abandonan la suscripcion. Se tiene en cuenta que este

incremento no sera igual cada mes, pero se toma como media.

Siguiendo estas cifras, WeEco terminara el primer afio con 121.664 usuarios totales,
siendo 18.250 de ellos premium. Para validar estos datos, se pueden comparar con las
cifras de otras aplicaciones, resumidas en la tabla anterior. El resultado es que la
proyeccién de WeEco para el primer afio se encuentra muy por debajo de la realidad de

otras plataformas como Yuka o MyRealFood, y se encuentra situado entre El CoCo y
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aplicaciones como Drestip y Fintonic. Por lo tanto, las proyecciones son cautas, viables

y realistas.

Al final del quinto afio, y siguiendo los calculos explicados, WeEco contara con unos
usuarios totales de 871.000, y aproximadamente 130.650 usuarios serdn premium, un
15%. Comparando los datos de WeEco al cabo de cinco anos con los datos de la tabla
anterior, se puede observar que las proyecciones de WeEco son realistas y viables al
situarse un poco por encima de Fintonic, ya que WeEco consigue aproximadamente la
misma cantidad de usuarios, pero unos afos antes; en linea con los datos de El CoCo; y
muy por debajo de Yuka y MyRealFood, quienes han conseguido alcanzar el millon de

usuarios en tan solo un afio.

Figura 18: Datos Usuarios Escenario Base

Escenario Usuarios Usuarios Usuarios | Usuarios
premium totales premium | totales 5
Aiio 1 Afo 1 5 afios afios

Realista 18.250 121.664 130.650 871.000

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

En cuanto a los ingresos de los marketplaces, WeEco cuenta con dos vias diferenciadas.
La primera via varia segtin la cantidad de veces que los usuarios accedan a sus webs desde
la aplicacion de WeEco. Se calcula que se empezaran por unos 2.000 leads a webs el
primer mes, con un incremento del 20% mensual. Se tiene en cuenta que este incremento
no sera igual para cada mes, pero se toma como media. Asi, WeEco terminard el primer
afio con 79.161 leads a webs, muy en linea con los resultados de Drestip. Las
proyecciones de WeEco son que al final del quinto afo haya habido un trafico de 566.719
usuarios redirigidos a webs. Comparado con Drestip, sus resultados estan muy por encima
de las proyecciones de WeEco, alcanzando el millon de leads al cabo de dos afios de
entrar en funcionamiento. Por lo que, una vez mads, las proyecciones son cautas y

realizables.

Por ultimo, se calcula que durante el primer mes se realicen unas 50 ventas a través de

WeEco, con un incremento de un 20% mensual, obteniendo al final del primer afio 1.979
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ventas realizadas gracias a la intermediacion de WeEco. Se tiene en cuenta que este
incremento no serd igual para cada mes, pero se toma como media. Al cabo de cinco afios,
se habran conseguido un total de aproximadamente 14.168 leads a ventas. WeEco cuenta
con el apoyo del programador para llevar a cabo el estudio sobre la trazabilidad de dichas

ventas.

Figura 19: Datos Leads Escenario Base

Escenario Leads a Leads a Leads a Leads a

webs Afo | ventas webs 5 | ventas 5
1 Ano 1 afnos afnos
Realista 79.161 1.979 566.719 14.168

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

En este punto es necesario tener en cuenta que, solo en 2019, en Espafia se obtuvo un
volumen de 500 millones de euros a través del canal de venta de productos online, y que
unos 6,2 millones de consumidores realizaron sus compras de productos cosméticos a
través de internet ya en ese afio (STANPA, 2020). Hoy en dia, debido a la pandemia
mundial, el canal online esta viviendo un incremento exponencial, por lo que se espera
que estas cifras aumenten todavia mas. Por lo tanto, los numeros calculados para WeEco
son razonables, y se sitian muy por debajo de los datos de otros intermediarios, como

Drestip.
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Figura 20: Cuenta de Pérdidas y Ganancias Afios 0-5 (escenario base)

BASE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Total Ingresos 0,00 112.570,46 140.713,07 161.820,03 186.093,04 204.702,34
Facturacion
Actividad 0,00 112.570,46 140.713,07 161.820,03 186.093,04 204.702,34
Freemium 0,00 72.815,80 91019,75 104672,71 120373,62 132410,98
Leads a web 0,00 39.580,50 49475,63 56896,97 65431,52 71974,67
Leads a ventas 0,00 174,15 217,69 250,35 287,90 316,69
Total Costes 94.304,00 113.204,00 113.204,00 106.704,00 106.704,00 166.032,00
Total Gastos
Directos 69.600,00 87.600,00 87.600,00 87.600,00 87.600,00 135.600,00
Total Gastos
Indirectos 18.204,00 19.104,00 19.104,00 19.104,00 19.104,00 30.432,00
Gastos de Personal
Indirectos 12.744,00 12.744,00 12.744,00 12.744,00 12.744,00 24.072,00
Gastos de Gestion 5.460,00 6.360,00 6.360,00 6.360,00 6.360,00 6.360,00
Amortizaciones 6.500,00 6.500,00 6.500,00 0,00 0,00 0,00
Margen Neto
Actividad -94.304,00 -633,54 27.509,07 55.116,03 79.389,04 38.670,34
Margen Neto
Actividad % - -0,01 0,20 0,34 0,43 0,19
Margen Neto Al -94.304,00 -633,54 27.509,07 55.116,03 79.389,04 38.670,34
Margen Neto % Al - -0,01 0,20 0,34 0,43 0,19
Impuestos sobre
beneficioss - 0,00 4.311,02 8.267,40 11.908,36 6.119,75
Margen Neto
después Impto -94.304,00 -633,54 23.198,05 46.848,63 67.480,68 32.550,59
Margen Neto % DI - -0,01 0,16 0,29 0,36 0,16

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

La empresa comenzara a obtener un Margen Neto de Actividad positivo a partir del Afio
2. Sin embargo, el breakeven se alcanzara en el Afio 4. Se puede ver en la siguiente tabla
sobre el Afio 4 como se arrastran unas pérdidas acumuladas de unos 25.000€ de los afios
anteriores, y al acabar el Afo 4 se obtienen unas ganancias acumuladas de unos 43.000€,

recuperando la inversion inicial y obteniendo los primeros beneficios.
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Figura 21: Cuenta de Pérdidas y Ganancias en detalle Afio 4 (escenario base)

Acumul. Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio

Total Ingresos 415.103,56 11.554,35 11.911,17 12.334,46 12.837,51 13.436,27 14.149,85 15.001,22

Facturacion Actividad 415.103,56 11.554,35 11.911,17 12.334,46 12.837,51 13.436,27 14.149,85 15.001,22

Freemium 268.508,27 9.893,95 9.918,69 9.943,48 9.968,34 9.993,26 10.018,25 10.043,29

Leads a web 145.953,10 1.653,13 1.983,75 2.380,50 2.856,60 3.427,92 4.113,50 4.936,20

Leads a ventas 642,19 7,27 8,73 10,47 12,57 15,08 18,10 21,72

Total Costes 427.416,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00

Total Gastos Directos 332.400,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00

Total Gastos Indirectos 75.516,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00

Gastos de Personal Indirectos 50.976,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00

Gastos de Gestion 24.540,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00

Amortizaciones 19.500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Margen Neto Actividad -12.312,44 2.662,35 3.019,17 3.442,46 3.945,51 4.544,27 5.257,85 6.109,22

Margen Neto Actividad % -0,03 0,23 0,25 0,28 0,31 0,34 0,37 0,41

Resultado Financiero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos Financieros 0,00
Gastos Financieros 0,00

Resultado Extraordinario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos Extraordinarios 0,00
Gastos Extraordinarios 0,00

Margen Neto Al -12.312,44 2.662,35 3.019,17 3.442,46 3.945,51 4.544,27 5.257,85 6.109,22

Margen Neto % Al -0,03 0,23 0,25 0,28 0,31 0,34 0,37 0,41

Impuestos sobre beneficios 12.578,43 399,35 452,87 516,37 591,83 681,64 788,68 916,38

Margen Neto después Impto -24.890,87 2.263,00 2.566,29 2.926,09 3.353,69 3.862,63 4.469,17 5.192,83

Margen Neto % DI -0,06 0,20 0,22 0,24 0,26 0,29 0,32 0,35

Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL Aho 4 TOTAL Acum.

Total Ingresos 16.017,91 17.232,98 18.686,10 20.424,85 22.506,37 186.093,04 601.196,60

Facturacion Actividad 16.017,91 17.232,98 18.686,10 20.424,85 22.506,37 186.093,04 601.196,60

Freemium 10.068,40 10.093,57 10.118,81 10.144,10 10.169,46 120.373,62 388.881,89

Leads a web 5.923,45 7.108,13 8.529,76 10.235,71 12.282,86 65.431,52 211.384,62

Leads a ventas 26,06 31,28 37,53 45,04 54,04 287,90 930,09

Total Costes 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 106.704,00 534.120,00

Total Gastos Directos 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 87.600,00 420.000,00

Total Gastos Indirectos 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 19.104,00 94.620,00

Gastos de Personal Indirectos 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 12.744,00 63.720,00

Gastos de Gestion 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 6.360,00 30.900,00

Amortizaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 19.500,00

Margen Neto Actividad 7.125,91 8.340,98 9.794,10 11.532,85 13.614,37 79.389,04 67.076,60

Margen Neto Actividad % 0,44 0,48 0,52 0,56 0,60 0,43 0,11

Resultado Financiero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Ingresos Financieros 0,00 0,00

Gastos Financieros 0,00 0,00

Resultado Extraordinario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Ingresos Extraordinarios 0,00 0,00

Gastos Extraordinarios 0,00 0,00

Margen Neto Al 7.125,91 8.340,98 9.794,10 11.532,85 13.614,37 79.389,04 67.076,60

Margen Neto % Al 0,44 0,48 0,52 0,56 0,60 0,43 0,11

Impuestos sobre beneficios 1.068,89 1.251,15 1.469,11 1.729,93 2.042,15 11.908,36 24.486,78

Margen Neto después Impto 6.057,02 7.089,84 8.324,98 9.802,93 11.572,21 67.480,68 42.589,82

Margen Neto % DI 0,38 0,41 0,45 0,48 0,51 0,36 0,07

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)



A partir del quinto afo, como se ha mencionado anteriormente, dos de los socios
fundadores empezaran a cobrar un salario de 2.000€ mensuales, por lo que los gastos para
ese afo se veran aumentados en comparacion con los afos anteriores, como se puede

observar a continuacion.

Figura 22: Cuenta de Gastos en detalle Afios 1,2,3 y 4 (escenario base)

Mensual TOTAL ANUAL

Total Costes 8.892,00 106.704,00

Total Costes Directos 7.300,00 87.600,00

Salarios Brutos 4.500,00 54.000,00
Experto huella de carbono (10% EQUITY ) 3.000,00 36.000,00
Desarrollador de App (mantenimiento) 1.500,00 18.000,00
Otros Costes Directos 2.800,00 33.600,00
Marketing* 2.800,00 33.600,00
Total Costes Indirectos 1.592,00 19.104,00

Costes de Personal Indirectos 1.062,00 12.744,00
Seguridad Social 23,60% 1.062,00 12.744,00
Costes de Gestion Indirectos 530,00 6.360,00
Teléfono y ADSL 80,00 960,00
Gastos Taxi 50,00 600,00
Material oficina 25,00 300,00
Gastos legales 250,00 3.000,00
Seguro responsabilidad civil 125,00 1.500,00

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

Figura 23: Cuenta de Gastos en detalle Aio 5 (escenario base)

Mensual TOTAL ANUAL

Total Costes 13.836,00 166.032,00

Total Costes Directos 11.300,00 135.600,00

Salarios Brutos 8.500,00 102.000,00
Sueldos fundadores 4.000,00

Experto huella de carbono (10% EQUITY ) 3.000,00 36.000,00

Desarrollador de App (mantenimiento) 1.500,00 18.000,00

Otros Costes Directos 2.800,00 33.600,00

Marketing* 2.800,00 33.600,00

Total Costes Indirectos 2.536,00 30.432,00

Costes de Personal Indirectos 2.006,00 24.072,00

Seguridad Social 23,60% 2.006,00 24.072,00

Costes de Gestion Indirectos 530,00 6.360,00

Teléfono y ADSL 80,00 960,00

Gastos Taxi 50,00 600,00

Material oficina 25,00 300,00

Gastos legales 250,00 3.000,00

Seguro responsabilidad civil 125,00 1.500,00

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

En el afio 5, los costes totales aumentan a 166.032€ debido al incremento en los salarios

y la seguridad social correspondiente, mientras que los afios anteriores la cifra es de
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106.704€. En el Anexo 3 se puede ver el desglose mensual de los ingresos del afio 0 al 5

en el escenario base.

4.3.2. Escenario Optimista

Figura 24: Datos Escenario Optimista Ao 1

ESCENARIO OPTIMISTA

Usarios primer Incremento
mes mensual esperado % Premium Tasa Premium
12500 0,25% 15% 3,99 €
Incremento
Leads primer mes CPC o CPA mensual esperado
2500 0,50 € 20% | WEB
75 0,09 € 20% | VENTAS

COSTE POR ADQUISICION (CPA)

average sales
price average % / sales

8,80 € 1%

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

En el escenario optimista, WeEco contard con unos 12.500 usuarios el primer mes, de los
que un 15% serdn premium, y a partir de ahi habra un incremento del 0,25% mensual.
Con estos calculos, WeEco terminard el primer afio con 152.080 usuarios totales, siendo
22.812 de ellos premium. Al final del quinto afio, y siguiendo los célculos explicados,
WeEco contard con unos usuarios totales de 1.088.749, y aproximadamente 163.312

usuarios seran premium, un 15%.

Figura 25: Datos Usuarios Escenario Optimista

Escenario Usuarios Usuarios Usuarios | Usuarios
premium totales premium | totales 5
Aiio 1 Afo 1 5 afios afios
22.812 152.080 163.312 1.088.749

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

En cuanto a los ingresos de los marketplaces, en la primera via, se calcula que se

empezaran por unos 2.500 leads a webs el primer mes, con un incremento del 20%
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mensual. Asi, WeEco terminaria el primer afio con 98.951 leads a webs. Las proyecciones

de WeEco son que al final del quinto afio haya habido un trafico de 708.398 usuarios

redirigidos a webs.

Por ultimo, se calcula que durante el primer mes se realicen unas 75 ventas a través de

WeEco, con un incremento de un 20% mensual, obteniendo al final del primer afio 2.969

ventas realizadas gracias a la intermediacion de WeEco. Al cabo de cinco afios, se habran

conseguido un total de aproximadamente 21.252 leads a ventas.

Figura 26: Datos Leads Escenario Optimista

Escenario Leads a Leads a Leads a Leads a

webs Afio | ventas webs 5 | ventas 5
1 Ano 1 anos anos
98.951 2.969 708.398 21.252

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

Figura 27: Cuenta de Perdidas y Ganancias Afios 0-5 (escenario optimista)

OPTIMISTA ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Total Ingresos 0,00 140.756,61 175.945,76 202.337,63 232.688,27
Facturacion
Actividad 0,00 140.756,61 175.945,76 202.337,63 232.688,27
Freemium 0,00 91.019,75 113774,69 130840,89 150467,03
Leads a web 0,00 49.475,63 61844,53 71121,21 81789,40
Leads a ventas 0,00 261,23 326,54 375,52 431,85
Total Costes 94.304,00 113.204,00 113.204,00 106.704,00 166.032,00
Total Gastos
Directos 69.600,00 87.600,00 87.600,00 87.600,00 135.600,00
Total Gastos
Indirectos 18.204,00 19.104,00 19.104,00 19.104,00 30.432,00
Gastos de Personal
Indirectos 12.744,00 12.744,00 12.744,00 12.744,00 24.072,00
Gastos de Gestion 5.460,00 6.360,00 6.360,00 6.360,00 6.360,00
Amortizaciones 6.500,00 6.500,00 6.500,00 0,00 0,00
Margen Neto
Actividad -94.304,00 27.552,61 62.741,76 95.633,63 66.656,27
Margen Neto
Actividad % - 0,20 0,36 0,47 0,29
Margen Neto Al -94.304,00 27.552,61 62.741,76 95.633,63 66.656,27
Margen Neto % Al - 0,20 0,36 0,47 0,29
Impuestos sobre
beneficioss - 4.316,95 9.411,26 14.345,04 9.998,44
Margen Neto
después Impto -94.304,00 23.235,66 53.330,50 81.288,58 56.657,83
Margen Neto % DI - 0,17 0,30 0,40 0,24

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)
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En el escenario optimista, WeEco comenzaria a obtener un Margen Neto de Actividad
positivo a partir del Afio 1, produciéndose el breakeven, que equivale a la recuperacion
de la inversion inicial, en el afio 3. Se puede ver en la siguiente tabla sobre el Afio 3, como
se arrastran unas pérdidas acumuladas de unos 18.000€ de los afios anteriores, y al acabar

el Afio 3 se obtienen unas ganancias acumuladas de unos 64.000€.

Figura 28: Cuenta de Pérdidas y Ganancias en detalle Afio 3 (escenario optimista)

Acumul. Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio
Total Ingresos 316.702,37 12.560,66 12.948,82 13.409,30 13.956,55 14.607,92 15.384,21 16.310,39
Facturacién Actividad 316.702,37 12.560,66 12.948,82 13.409,30 13.956,55 14.607,92 15.384,21 16.310,39
Freemium 204.794,44 10.754,30 10.781,18 10.808,14 10.835,16 10.862,24 10.889,40 10.916,62
Leads a web 111.320,16 1.796,88 2.156,25 2.587,50 3.105,00 3.726,00 4.471,20 5.365,44
Leads a ventas 587,77 9,49 11,39 13,66 16,39 19,67 23,61 28,33
Total Costes 320.712,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00
Total Gastos Directos 244.800,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00
Total Gastos Indirectos 56.412,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00
Gastos de Personal Indirecto: 38.232,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00
Gastos de Gestion 18.180,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00
Amortizaciones 19.500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Margen Neto Actividad -4.009,63 3.668,66 4.056,82 4.517,30 5.064,55 5.715,92 6.492,21 7.418,39
Margen Neto Actividad % -0,01 0,29 0,31 0,34 0,36 0,39 0,42 0,45
Resultado Financiero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos Financieros 0,00
Gastos Financieros 0,00
Resultado Extraordinario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos Extraordinarios 0,00
Gastos Extraordinarios 0,00
Margen Neto Al -4.009,63 3.668,66 4.056,82 4.517,30 5.064,55 5.715,92 6.492,21 7.418,39
Margen Neto % Al -0,01 0,29 0,31 0,34 0,36 0,39 0,42 0,45
Impuestos sobre beneficios 13.728,22 550,30 608,52 677,59 759,68 857,39 973,83 1.112,76
Margen Neto después Impto -17.737,84 3.118,36 3.448,29 3.839,70 4.304,87 4.858,53 5.518,38 6.305,63
Margen Neto % DI -0,06 0,25 0,27 0,29 0,31 0,33 0,36 0,39
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Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL Afio 3 TOTAL Acum.
Total Ingresos 17.416,44 18.738,30 20.319,14 22.210,72 24.475,19 202.337,63 519.040,00
Facturacion Actividad 17.416,44 18.738,30 20.319,14 22.210,72 2447519 202.337,63 519.040,00
Freemium 10.943,91 10.971,27 10.998,70 11.026,20 11.053,76 130.840,89 335.635,33
Leads a web 6.438,53 7.726,23 9.271,48 11.125,78 13.350,93 71.121,21 182.441,38
Leads a ventas 34,00 40,79 48,95 58,74 70,49 375,52 963,29
| | |
Total Costes 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 106.704,00 427.416,00
Total Gastos Directos 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 87.600,00 332.400,00
Total Gastos Indirectos 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 19.104,00 75.516,00
Gastos de Personal Indirecto: 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 12.744,00 50.976,00
Gastos de Gestion 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 6.360,00 24.540,00
Amortizaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 19.500,00
Margen Neto Actividad 8.524,44 9.846,30 11.427,14 13.318,72 15.583,19 95.633,63 91.624,00
Margen Neto Actividad % 0,49 0,53 0,56 0,60 0,64 0,47 0,18
| |
Resultado Financiero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos Financieros 0,00 0,00
Gastos Financieros 0,00 0,00
| |
Resultado Extraordinario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos Extraordinarios 0,00 0,00
Gastos Extraordinarios 0,00 0,00
I | |
Margen Neto Al 8.524,44 9.846,30 11.427,14 13.318,72 15.583,19 95.633,63 91.624,00
Margen Neto % Al 0,49 0,53 0,56 0,60 0,64 0,47 0,18
| | |
Impuestos sobre beneficios 1.278,67 1.476,95 1.714,07 1.997,81 2.337,48 14.345,04 28.073,26
Margen Neto después Impto 7.245,77 8.369,36 9.713,07 11.320,91 13.245,71 81.288,58 63.550,74
Margen Neto % DI 0,42 0,45 0,48 0,51 0,54 0,40 0,12

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

A partir del cuarto afio, a diferencia del escenario base que lo incorporaba en el Afio 5,

dos de los socios fundadores empezaran a cobrar un salario de 2.000€ mensuales, por lo

que los gastos para el cuarto y quinto afio se veran aumentados, como muestran las

siguientes tablas:

Figura 29: Cuenta de Gastos en detalle Aios 1,2 y 3 (escenario optimista)

Mensual TOTAL ANUAL

Total Costes 8.892,00 106.704,00

Total Costes Directos 7.300,00 87.600,00

Salarios Brutos 4.500,00 54.000,00
Experto huella de carbono (10% EQUITY ) 3.000,00 36.000,00
Desarrollador de App (mantenimiento) 1.500,00 18.000,00
Otros Costes Directos 2.800,00 33.600,00
Marketing* 2.800,00 33.600,00
Total Costes Indirectos 1.592,00 19.104,00

Costes de Personal Indirectos 1.062,00 12.744,00
Seguridad Social 23,60% 1.062,00 12.744,00
Costes de Gestion Indirectos 530,00 6.360,00
Teléfono y ADSL 80,00 960,00
Gastos Taxi 50,00 600,00
Material oficina 25,00 300,00
Gastos legales 250,00 3.000,00
Seguro responsabilidad civil 125,00 1.500,00
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Figura 30: Cuenta de Gastos en detalle Afios 4y 5 (escenario optimista)

Mensual TOTAL ANUAL

Total Costes 13.836,00 166.032,00

Total Costes Directos 11.300,00 135.600,00

Salarios Brutos 8.500,00 102.000,00
Sueldos fundadores 4.000,00

Experto huella de carbono (10% EQUITY ) 3.000,00 36.000,00

Desarrollador de App (mantenimiento) 1.500,00 18.000,00

Otros Costes Directos 2.800,00 33.600,00

Marketing* 2.800,00 33.600,00

Total Costes Indirectos 2.536,00 30.432,00

Costes de Personal Indirectos 2.006,00 24.072,00

Seguridad Social 23,60% 2.006,00 24.072,00

Costes de Gestion Indirectos 530,00 6.360,00

Teléfono y ADSL 80,00 960,00

Gastos Taxi 50,00 600,00

Material oficina 25,00 300,00

Gastos legales 250,00 3.000,00

Seguro responsabilidad civil 125,00 1.500,00

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

En este caso, tanto en el Ano 4 como en el Ao 5, los costes totales aumentan a 166.032€
debido al incremento en los salarios y la seguridad social correspondiente, mientras que
en los afios anteriores esta cifra es de 106.704€. En el Anexo 4 se puede ver el desglose
mensual de los ingresos del afio 0 al 5 en el escenario optimista.

4.3.3. Escenario Pesimista

Figura 31: Datos Escenario Pesimista Ao 1

ESCENARIO PESIMISTA

Usarios primer Incremento Tasa
mes mensual esperado | % Premium Premium
7500 0,25% 15% 3,99 €
Incremento
mensual
Leads primer mes CPC o CPA esperado
1500 0,50 € 20% | WEB
25 0,09 € 20% | VENTAS

COSTE POR ADQUISICION (CPA)

average sales
price average % / sales

8,80 € 1%

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)
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En el escenario pesimista, WeEco contaria con unos 7.500 usuarios el primer mes, de los
que un 15% seran premium, y a partir de ahi habra un incremento del 0,25% mensual.
Con estos calculos, WeEco terminara el primer afio con 91.248 usuarios totales, siendo
13.687 de ellos premium. Al final del quinto afio, y siguiendo los célculos explicados,
WeEco contaria con unos usuarios totales de 653.249, y aproximadamente 97.987

usuarios seran premium, un 15%.

Figura 32: Datos Usuarios Escenario Pesimista

Escenario Usuarios Usuarios Usuarios | Usuarios
premium totales premium | totales 5
Aiio 1 Afo 1 5 afios afios
13.687 91.248 97.987 653.249

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

En cuanto a los ingresos de los marketplaces, en la primera via, se calcula que se
empezaria por unos 1.500 leads a webs el primer mes, con un incremento del 20%
mensual. Asi, WeEco terminaria el primer afio con 59.371 leads a webs. Las proyecciones
de WeEco en este escenario son que al final del quinto afio habria habido un trafico de

425.039 usuarios redirigidos a webs.

Por ultimo, se calcula que durante el primer mes se realicen unas 25 ventas a través de
WeEco, con un incremento de un 20% mensual, obteniendo al final del primer afio 990
ventas realizadas gracias a la intermediacion de WeEco. Al cabo de cinco afios, se habrian

conseguido un total de aproximadamente 7.084 leads a ventas.

Figura 33: Datos Leads Escenario Pesimista

Escenario Leads a Leads a Leads a Leads a

webs Afo | ventas webs 5 | ventas 5
1 Ano 1 anos afnos
59.371 990 425.039 7.084

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)
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Figura 34: Cuenta de Pérdidas y Ganancias Anios 0-5 (escenario pesimista)

PESIMISTA AROO ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 AROS
Total Ingresos 0.00 24324 30 101.261.17 137.124 49 169823 41 202 271.81
Facturacién
Actvidad 0,00 24334 30 10128117 137.124.49 169.823 41 202 271,81
Freemium 0,00 5461185 65534 22 2374426 10660635 13060631
Leads a web 0,00 29635338 3562245 4323374 5974182 7118678
Leads a ventas 0,00 ar.08 104,49 141,50 17524 w0e73
Total Costes S4.304,00 113.204,00 113.204,00 106.704,00 106.704,00 106.704,00
Total Gastos
Directos £9.600,00 87.600,00 87.600,00 87.600,00 27.600,00 87.600,00
Total Gastos
Indrectos 1820400 19.104,00 19.104,00 19.104,00 19.104,00 19.104,00
Gastos de Personal
Indirectos 12.744.00 12.744.00 12.744,00 12.744 00 12.744,00 12.744.00
Gastos de Gestidn 5.460.00 6.360.00 6.360,00 6.360,00 6.360,00 6.360,00
Amortlz £.500,00 £.500,00 £.500,00 0,00 0,00 0,00
Margen Neto
Actvidad £4.304,00 2881970 1154283 3042049 63.119.41 555781
Margen Neto
Actvidad % . 024 012 022 0437 047
Margen Neto Al £94.304 00 2881970 11542283 3042049 6311941 95.557.81
Margen Neto % Al 024 012 022 0437 047
Inpuestos sobre
beneficioss . 0,00 0,00 463531 945791 1433517
Margen Neto
desputs lmpto 2430400 28.819.70 11542283 2578419 53.651,50 8123264
Margen Neto % DI . 024 012 019 032 040

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

En el escenario pesimista, WeEco comenzaria a obtener un Margen Neto de Actividad
positivo a partir del Ao 3, y no se produciria el breakeven hasta el afio 5. Se puede ver
en la siguiente tabla sobre el Afio 5 como se arrastran unas pérdidas acumuladas de unos

56.000€ de los afios anteriores, y al acabar el Afio 5 se obtienen unas ganancias

acumuladas de unos 26.000€.
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Figura 35: Cuenta de Perdidas y Ganancias en detalle Afio 5 (escenario pesimista)

Acumul. Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio

Total Ingresos 492.593,38 12.562,72 12.950,23 13.409,93 13.956,24 14.606,47 15.381,40 16.305,95

Facturacion Actividad 492.593,38 12.562,72 12.950,23 13.409,93 13.956,24 14.606,47 15.381,40 16.305,95

Freemium 318.796,68 10.759,67 10.786,57 10.813,54 10.840,57 10.867,67 10.894,84 10.922,08

Leads a web 173.288,39 1.797,77 2.157,33 2.588,79 3.106,55 3.727,86 4.473,44 5.368,12

Leads a ventas 508,31 5,27 6,33 7,59 9,11 10,94 13,12 15,75

Total Costes 534.120,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00

Total Gastos Directos 420.000,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00

Total Gastos Indirectos 94.620,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00

Gastos de Personal Indirectos 63.720,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00

Gastos de Gestion 30.900,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00

Amortizaciones 19.500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Margen Neto Actividad -41.526,62 3.670,72 4.058,23 4.517,93 5.064,24 5.714,47 6.489,40 7.413,95

Margen Neto Actividad % -0,08 0,29 0,31 0,34 0,36 0,39 0,42 0,45

Resultado Financiero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos Financieros 0,00
Gastos Financieros 0,00

Resultado Extraordinario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos Extraordinarios 0,00
Gastos Extraordinarios 0,00

Margen Neto Al -41.526,62 3.670,72 4.058,23 4.517,93 5.064,24 5.714,47 6.489,40 7.413,95

Margen Neto % Al 0,08 0,29 0,31 0,34 0,36 0,39 0,42 0,45

Impuestos sobre beneficios 14.104,22 550,61 608,73 677,69 759,64 857,17 973,41 1.112,09

Margen Neto después Impto -55.630,84 3.120,11 3.449,50 3.840,24 4.304,60 4.857,30 5.515,99 6.301,86

Margen Neto % DI -0,11 0,25 0,27 0,29 0,31 0,33 0,36 0,39

Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL Afo 5 TOTAL Acum.

Total Ingresos 17.410,03 18.729,53 20.307,53 22.195,70 24.456,08 202.271,81 694.865,19

Facturacion Actividad 17.410,03 18.729,53 20.307,53 22.195,70 24.456,08 202.271,81 694.865,19

Freemium 10.949,39 10.976,76 11.004,20 11.031,71 11.059,29 130.906,31 449.702,99

Leads a web 6.441,75 7.730,10 9.276,12 11.131,34 13.357,61 71.156,78 244.445,16

Leads a ventas 18,90 22,67 27,21 32,65 39,18 208,73 717,04

Total Costes 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 106.704,00 640.824,00

Total Gastos Directos 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 87.600,00 507.600,00

Total Gastos Indirectos 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 19.104,00 113.724,00

Gastos de Personal Indirectos 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 12.744,00 76.464,00

Gastos de Gestion 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 6.360,00 37.260,00

Amortizaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 19.500,00

Margen Neto Actividad 8.518,03 9.837,53 11.415,53 13.303,70 15.564,08 95.567,81 54.041,19

Margen Neto Actividad % 0,49 0,53 0,56 0,60 0,64 0,47 0,08

Resultado Financiero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Ingresos Financieros 0,00 0,00

Gastos Financieros 0,00 0,00

Resultado Extraordinario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Ingresos Extraordinarios 0,00 0,00

Gastos Extraordinarios 0,00 0,00

Margen Neto Al 8.518,03 9.837,53 11.415,53 13.303,70 15.564,08 95.567,81 54.041,19

Margen Neto % Al 0,49 0,53 0,56 0,60 0,64 0,47 0,08

Impuestos sobre beneficios 1.277,70 1.475,63 1.712,33 1.995,56 2.334,61 14.335,17 28.439,39

Margen Neto después Impto 7.240,33 8.361,90 9.703,20 11.308,15 13.229,47 81.232,64 25.601,80

Margen Neto % DI 0,42 0,45 0,48 0,51 0,54 0,40 0,0368

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)
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Por lo tanto, en este escenario en particular, al tardar mas en recuperar la inversion inicial,

los dos socios fundadores no empezarian a cobrar hasta el Afio 6, por lo que los gastos

del Afio 1 al 5 se mantienen constantes.

Figura 36: Cuenta de Gastos en detalle Aios 1,2, 3, 4y 5 (escenario pesimista)

Mensual TOTAL ANUAL

Total Costes 8.892,00 106.704,00

Total Costes Directos 7.300,00 87.600,00

Salarios Brutos 4.500,00 54.000,00
Experto huella de carbono (10% EQUITY ) 3.000,00 36.000,00
Desarrollador de App (mantenimiento) 1.500,00 18.000,00
Otros Costes Directos 2.800,00 33.600,00
Marketing* 2.800,00 33.600,00
Total Costes Indirectos 1.592,00 19.104,00

Costes de Personal Indirectos 1.062,00 12.744,00
Seguridad Social 23,60% 1.062,00 12.744,00
Costes de Gestion Indirectos 530,00 6.360,00
Teléfono y ADSL 80,00 960,00
Gastos Taxi 50,00 600,00
Material oficina 25,00 300,00
Gastos legales 250,00 3.000,00
Seguro responsabilidad civil 125,00 1.500,00

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

La cifra de gastos para los cinco afios asciende a 106.704€. En el Anexo 5 se puede ver

el desglose mensual de los ingresos del afio 0 al 5 en el escenario pesimista.

La siguiente tabla permite obtener una imagen global y clara sobre la evolucion de los

tres escenarios, proyectados en un horizonte temporal de 5 afos, y llevar a cabo una

comparacion entre ellos:

Figura 37: Tabla resumen de las proyecciones de los tres escenarios

Escenarios | Usuarios Usuarios | Leads a | Leads a | Leads a Leads a
premium premium | webs Afio | webs 5 | ventas ventas S
Afo 1 5 afios 1 afios Afo 1 afios

Realista 18.250 130.650 79.161 566.719 | 1.979 14.168
22.812 163.312 98.951 708.398 | 2.969 21.252
13.687 97.987 59.371 425.039 | 990 7.084

Fuente: Elaboracion propia con proyecciones explicadas en el Anexo (2021)

Ante estos resultados, se puede concluir que, en el escenario realista, WeEco sigue una

evolucion similar a plataformas como El CoCo, mientras que en el escenario optimista se
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acerca mas a patrones dibujados por Drestip, Yuka o MyRealFood, aunque atin muy por
debajo de las cifras de estas. Por ultimo, en el escenario pesimista, se estima que WeEco
tendria una evolucion similar a los primeros afios de Fintonic. Sin embargo, aunque al
principio tuvo un crecimiento mas moderado, Fintonic ha obtenido un crecimiento
exponencial en los ultimos anos. Por lo tanto, en el escenario pesimista, a WeEco se le ha

otorgado una peor evolucion de ingresos que el resto de las aplicaciones.

5. Conclusiones

El trabajo llevado a cabo analiza la viabilidad financiera de una idea de negocio que se
suma a la tendencia del ecologismo y del cuidado de la salud, facilitando la vida a sus
potenciales usuarios y poniendo un grano de arena en el d&mbito de la sostenibilidad
medioambiental. Para ello, se ha llevado a cabo un profundo andlisis de la evolucion del
mercado de la cosmética y de su situacion actual, de los competidores actuales que
cumplen con una funcién similar a la de WeEco, y de la viabilidad financiera de la

plataforma a través de los ingresos estimados y gastos e inversiones requeridas.

En el Plan Financiero, se han analizado las necesidades financieras requeridas para el afio
0. Ademas, se ha efectuado un andlisis de todos los gastos e inversiones necesarios para
el desarrollo de la actividad. Posteriormente, se han definido tres escenarios, uno base,
que es el mas realista, uno optimista y otro pesimista, el cual reduce la viabilidad del
proyecto. Al llevar a cabo la validacion de los datos obtenidos para WeEco con las cifras
de otras aplicaciones, se puede concluir que el escenario base es el mas realista y facil de
conseguir, y, entre los otros dos, el escenario optimista es el que tendria mas posibilidades

de alcanzarse.

Dentro de cada escenario, se ha proyectado la cuenta de Pérdidas y Ganancias para un
horizonte temporal de 5 afios, con unos costes iguales para los diferentes escenarios, por
lo que donde radica la diferencia es en las proyecciones de ingresos. Se ha llevado a cabo
un analisis exhaustivo del mercado para reducir al maximo la incertidumbre sobre dichas
proyecciones, aunque sin quedar esta eliminada del todo. Salvando esta incertidumbre
sistematica, que es habitual al crear un negocio de cero y ser pioneros en el sector, y
analizando las proyecciones estimadas, se observa que el proyecto es viable en el
escenario base, obteniendo la recuperacion de la inversion y un margen de beneficios

acumulados positivo a partir del cuarto afio.
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WeEco no es solo una aplicacion del movil, sino que nace para ser una herramienta que
pretende aportar una solucion global al consumidor de productos cosméticos,
ofreciéndole la informacidn necesaria sobre los efectos que tiene el producto tanto en su
salud como en el medio ambiente en una sola plataforma. De esta manera, se pretende
modificar el modelo de consumo y transformarlo en uno mas ecologico, saludable y

socialmente responsable.
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7. Anexos

Link para descargar el Excel con las proyecciones financieras de WeEco:

https://drive.google.com/file/d/1SHbHGqtY Z5ulZoZwokVnQk6eQ8SAVW5e/view

=sharin

2us

Link para ver el Pitch Deck de WeEco: https://youtu.be/Op9ZNfqgVDs

ANEXO 1. Muestra Lista Inci

NOMBRE N *CAS Origen(s) Idiomas Clasificacion
AQUA 7732-18-5 Mineral Ms.m k&om Eau, s:.nuﬂm Water
PARFUN [PefTume, Partum, ProTumo
GLYCERIN 56-81-5 Vegetal, Animal, Sintético| |Glicerina, Glyeérine / G
|UNALOOL 78-70-6 Natural, Sintético Linalol, Linalolo Alérgeno, Regulado, Alcohol i
CTRIC ACID 77-92-9 / 5949-29-1 |Natural, Sintético Acido citrico, Acide citrique, Acido citrico, Zitronensliure
|Regulado, Alcahet, Consenva
PHENOXYETHANOL 122-99-6 Sintético F tanol, F ietanolo dor
UMONENE 138-86-3 Natural, Sintético Li Limaonen, Limonéne Alérgeno, Regulado, COV
54-28-4 (gamma)/
16698-35-4(beta) /
10191-41-0{DL) / 119-
13-1/ 1406-18-4 /
1406-66-2 / 2074-53-
5(DL) / 59-02-9
TOCOPHEROL (D)/7616-22-0 Vegetal, Sintético Vitamina E, Vitamin E, Vitamine E
B de sedio, B de
sodium, Benzoato di sodio,
SODIUM BENZOATE 532-32-1 Sintético Natriumbenzoat
Alcohol de bencilo, Alccol benzilico,
BENZYL ALCOHOL 100-51-6 Vegetal, Sintético Alcoot benzylique, Berzylalkohol
106-22-9 / 26489-01-
0/ 7540-51-4 / 1117-
CTRONELLOL 61-9 Natural, Sintético Citronelol

—_—

Cloruro de sodio, Cloruro & sodio,
Natriumchlorid, Sel de table {Chlorure

Fuente: Elaboracion propia consultando datos de Inci (2020)

SODIUM CHLORIDE 7647-14-5 Sintético, Mineral de Sedium)
Sorbato de potasio, Kaliumsorbat,
24634-61-5 / 590-00- Sorbate de Potassium, Sorbato &
POTASSIUM SORBATE 1 Sintético |potassio
Acetato de tocoferilo, Acetato di tocoferile, Acétate de tocophérol,
TOCOPHERYL ACETATE 7695-91-2 / 58-95-7 _|Vegetal, Sintético Tocopherdacetat
Alcohol cetearilico, Alecol cetearilico,
67762-27-0 / B005-44- Alcool cétéarylique, Cetearylalkohal,
CETEARYL ALCOHOL 5 Vegetal, Sintético Ceteayl alcohol
Propilenglicel, Glicole propilenico,
PROPYLENE GLYCOL 57-55-6 Vegetal, Sintético Propytenglykel, Propyiéne Glycol (PG)
GERANIOL 106-24-1 Natural, Sintético Geraniol
63148-62-9 / 9006-65- Dimeticona, Dimethicon, Dimeticone,
DIMETHICONE 9 / 9016-00-6 Sintético Diméthicone ou Polydiméthylsil
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ANEXO 2. Detalle de la

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL Afio 0
Total Ingresos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Facturacion Actividad 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Freemium 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Leads a web 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Leads a ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total Costes 8.408,67 7.808,67 7.808,67 7.808,67 7.808,67 7.808,67 7.808,67 7.808,67 7.808,67 7.808,67 7.808,67 7.808,67 94.304,00

Total Gastos Directos 5.800,00 5.800,00 5.800,00 5.800,00 5.800,00 5.800,00 5.800,00 5.800,00 5.800,00 5.800,00 5.800,00 5.800,00 69.600,00
Sueldos y salarios 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 54.000,00
Trabajos realizados Inmovilizado
Intangible -1.500,00 -1.500,00 -1.500,00 -1.500,00 -1.500,00 -1.500,00 -1.500,00 -1.500,00 -1.500,00 -1.500,00 -1.500,00 -1.500,00 -18.000,00
Marketing 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 33.600,00

Total Gastos Indirectos 2.067,00 1.467,00 1.467,00 1.467,00 1.467,00 1.467,00 1.467,00 1.467,00 1.467,00 1.467,00 1.467,00 1.467,00 18.204,00
Gastos de Personal Indirectos 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 12.744,00
Gastos de Gestion 1.005,00 405,00 405,00 405,00 405,00 405,00 405,00 405,00 405,00 405,00 405,00 405,00 5.460,00

Amortizaciones 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 6.500,00
Margen Neto Actividad -8.408,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -94.304,00
Margen Neto Actividad % -

Resultado Financiero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos Financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos Financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Resultado Extraordinario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos Extraordinarios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos Extraordinarios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Margen Neto Al -8.408,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -94.304,00

Margen Neto % Al -
Impuestos sobre beneficios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Margen Neto después Impto -8.408,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -7.808,67 -94.304,00

Margen Neto % DI -
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Mensual TOTAL ANUAL

Total Costes 7.808,67 94.304,00

Total Costes Directos 7.300,00 87.600,00

Salarios Brutos 4.500,00 54.000,00
Experto huella de carbono (10% EQUITY ) 3.000,00 36.000,00
Desarrollador de App (mantenimiento) 1.500,00 18.000,00
Otros Costes Directos 2.800,00 33.600,00
Marketing* 2.800,00 33.600,00
Total Costes Indirectos 1.467,00 18.204,00

Costes de Personal Indirectos 1.062,00 12.744,00
Seguridad Social 23,60% 1.062,00 12.744,00
Costes de Gestion Indirectos 405,00 5.460,00
Teléfono y ADSL 80,00 960,00
Registro Mercantil de SL 600,00
Gastos Taxi 50,00 600,00
Material oficina 25,00 300,00
Gastos legales 250,00 3.000,00
Inversiones en Inmov. Intangible 1.500,00 18.000,00
Desarrollo App 1.500,00 18.000,00
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ANEXO 3. Detalle de los ingresos y Estados de Flujos de Caja del Escenario Base

Ingresos Ao 1 (Escenario Base):

Acumul. Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL Afio 1 TOTAL Acum.

Total Ingresos 0,00 6.989,40 7.205,24 7.461,30 7.765,60 8.127,80 8.559,46 9.074,46 9.689,47 10.424,49 11.303,50 12.355,30 13.614,44 112.570,46 112.570,46

Facturacion Actividad 0,00 6.989,40 7.205,24 7.461,30 7.765,60 8.127,80 8.559,46 9.074,46 9.689,47 10.424,49 11.303,50 12.355,30 13.614,44 112.570,46 112.570,46

Freemium 0,00 5.985,00 5.999,96 6.014,96 6.030,00 6.045,07 6.060,19 6.075,34 6.090,53 6.105,75 6.121,02 6.136,32 6.151,66 72.815,80 72.815,80

Leads a web 0,00 1.000,00 1.200,00 1.440,00 1.728,00 2.073,60 2.488,32 2.985,98 3.583,18 4.299,82 5.159,78 6.191,74 7.430,08 39.580,50 39.580,50

Leads a ventas 0,00 4,40 5,28 6,34 7,60 9,12 10,95 13,14 15,77 18,92 22,70 27,24 32,69 174,15 174,15

Total Costes 94.304,00 9.433,67 9.433,67 9.433,67 9.433,67 9.433,67 9.433,67 9.433,67 9.433,67 9.433,67 9.433,67 9.433,67 9.433,67 113.204,00 207.508,00

Total Gastos Directos 69.600,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 87.600,00 157.200,00

Sueldos y salarios 54.000,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 54.000,00 108.000,00
Trabajos realizados Inmovilizado

-18.000,00 0,00 -18.000,00

Marketing 33.600,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 33.600,00 67.200,00

Total Gastos Indirectos 18.204,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 19.104,00 37.308,00

Gastos de Personal Indirectos 12.744,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 12.744,00 25.488,00

Gastos de Gestion 5.460,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 6.360,00 11.820,00

Amortizaciones 6.500,00 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 6.500,00 13.000,00

Margen Neto Actividad -94.304,00 -2.44427 -2.228,42 -1.972,37 -1.668,06 -1.305,87 -874,21 -359,21 255,81 990,82 1.869,83 2.921,63 4.180,77 -633,54 -94.937,54

Margen Neto Actividad % - -0,35 0,31 -0,26 0,21 0,16 0,10 0,04 0,03 0,10 0,17 0,24 0,31 0,01 0,84

Resultado Financiero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Ingresos Financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Gastos Financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Resultado Extraordinario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Ingresos Extraordinarios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Gastos Extraordinarios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Margen Neto Al -94.304,00 -2.444,27 -2.228,42 -1.972,37 -1.668,06 -1.305,87 -874,21 -359,21 255,81 990,82 1.869,83 2.921,63 4.180,77 633,54 -94.937,54

Margen Neto % Al - -0,35 -0,31 -0,26 -0,21 -0,16 -0,10 -0,04 0,03 0,10 0,17 0,24 0,31 -0,01 -0,84

Impuestos sobre beneficios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Margen Neto después Impto -94.304,00 -2.44427 -2.228,42 -1.972,37 -1.668,06 -1.305,87 -874,21 -359,21 255,81 990,82 1.869,83 2.921,63 4.180,77 633,54 -94.937,54

Margen Neto % DI - 0,35 0,31 0,26 0,21 0,16 0,10 -0,04 0,03 0,10 0,17 0,24 0,31 -0,01 -0,84
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Ingresos Ao 2 (Escenario Base):

Acumul Enwo Felvero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sapli Oclubve Dici TOTAL Ao 2 TOTAL Acun.

Total Ingresos 11257046 873675 900655 932662 9.707.00 10.159.75 1069332 1134308 1211184 13.03061 1412338 1544412 17.01805 14071307 25328353

Facturacién Actividad 11257048 873875 900855 932662 9.707.00 1015375 10633,32 1134308 1211184 1303061 1412938 15.444,12 17.01805 14071307 25328353

Freemium 7281580 748125 749995 751870 753750 755634 757523 759417 761318 763219 765127 767040 768358 91.01975 16383555

Leads a web 39.580.50 125000 1.500,00 1.800,00 216000 259200 311040 373248 447898 537477 644973 773967 9287 60 4947563 8305613

Lesaxds & verttas 174.15 550 6.60 7.92 950 11.40 1369 16,42 19.71 2365 2838 3405 2087 217.63 331,85

Total Costes 207.508,00 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 11320400 32071200

Total Gastos Directos 15720000 7.300,00 7.30000 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 87.600,00 24480000

Suddas y sslarios 108.000,00 450000 4.500,00 450000 450000 4.500,00 450000 450000 4.500,00 450000 450000 4.500,00 450000 54.000,00 162.000,00
Trabyos redizados kmavilizado

Itangble ~18.000,00 000 ~18.000,00

Marketing 6720000 280000 280000 280000 280000 280000 280000 2580000 280000 280000 280000 280000 280000 3360000 100.800,00

Total Gastos Indirectos 37.308,00 1.532.00 153200 153200 153200 153200 159200 153200 153200 153200 159200 159200 153200 19.104.00 5641200

Gastos de Persandd Indrectos 2548300 1.062.00 1.062.00 1.062,00 1.062.00 1.062,00 1.062,00 1.062.00 1.062.00 1.062,00 1.062.00 1.062.00 1.062,00 1274400 3823200

Gastos de Gestidn 1182000 530,00 530,00 53000 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 53000 530,00 530,00 6.360,00 18.180,00

Amortizaciones 13.000,00 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 6.500,00 19.500,00

Margen Neto Actividad -94.937 54 -698.92 427 11 -107.04 27334 726,08 126565 1.909.41 267817 359594 463571 6.01046 758438 275007 67 A28 47

Margen Neto Actividad % -0.84 -0.08 -0.05 -0.01 003 007 0.12 0.17 022 028 033 0.33 045 020 -027

Resultado Financiero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0.00 0,00

Inyesos Finanderas 0,00 0,00 0,00

Gastos Financieras 0.00 0.00 0.00

Resultado Extraordinario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Ingyesos Exraxrdnaios 0,00 0,00 0,00

Gastos Extraardnarios 0.00 0.00 0.00

Margen Neto Al 9483754 -696.92 -427.11 -107.04 27334 72608 126565 1.909.41 267817 359594 463571 601048 758438 2750307 67 A28 47

Margen Neto % Al -0.84 -0,08 0,05 -0.01 0,03 007 0.12 017 022 028 0.33 0.33 0.45 0.20 -027

Impuestos sobre beneficios 0,00 0,00 0.00 000 4100 10891 189,85 28641 401,73 53954 704,38 901,57 113768 431102 431102

Margen Neto después impto 9483754 698,92 -427 11 -107.04 23234 617,17 107581 162300 227645 305740 399135 5.108.89 644672 23193805 ~71.733.49

Margen Neto % DI -084 -0,08 -005 -0.01 002 008 010 014 019 023 028 033 033 0.18 -0.28
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Ingresos Ao 3 (Escenario Base):

Acumul. Enero Febrero Marzo Abnl Mayo Junio Jullo Agosto Octubre Novi Dy TOTAL Ao 3 TOTAL Acum.

Total Ingresos 253.283,53 10.047,26 10.357,54 10.725,62 11.163,05 11.683,71 12.304,22 13.044,54 13.928,62 14.985,20 16.248,78 17.760,74 19.570,75 161.820,03 415.103,56
Facturacién Actividad 253.283,53 10.047,26 10.357,54 10.725,62 11.163,05 11.683,71 12.304,22 13.044,54 13.928,62 14.985,20 16.248,78 17.760,74 19.570,75 161.820,03 415.103,56
Freemium 163.835,55 8.603,44 8.624,95 8.646,51 8.668,12 8.689,80 8.711,52 8.733,30 8.755,13 8.777,02 8.798,96 8.820,96 8.843,01 104.672,71 268.508,27
Leads a web 89.056,13 1.437,50 1.725,00 2.070,00 2.484,00 2.980,80 3.576,96 4.292,35 5.150,82 6.180,99 7.417,18 8.900,62 10.680,75 56.896,97 145.953,10
Leads a ventas 391,85 6,33 7.59 9,11 10,93 13,12 15,74 18,89 22,66 27,20 32,64 39,16 47,00 250,35 642,19
Total Costes 320.712,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 106.704,00 427.416,00
Total Gastos Directos 244.800,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 87.600,00 332.400,00
Total Gastos Indirectos 56.412,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 19.104,00 75.516,00
Gastos de Personal Indirectos 38.232,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 12.744,00 50.976,00
Gastos de Gestién 18.180,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 6.360,00 24.540,00
Amortizaclones 19.500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 19.500,00
Margen Neto Actividad -£7.428,47 1.155,26 1.465,54 1.833,62 2.271,05 279171 3.412,22 4.152,54 5.036,62 6.093,20 7.356,78 8.868,74 10.678,75 55.116,03 -12.312,44

Nl

Margen Neto Actividad % 0,27 0,11 0,14 0,17 0,20 0,24 0,28 0,32 0,36 0,41 0,45 0,50 0,55 0,34 -0,03 o
Resuftado Financiero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos Financieros 0,00 0,00 0,00
Gastos Financieros 0,00 0,00 0,00
Resuftado Extraordinario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos Extraordinarios 0,00 0,00 0,00
Gastos Extraordinarios 0,00 0,00 0,00
Margen Neto Al -67.428,47 1.155,26 1.465,54 1.833,62 2.271,05 279171 3.412,22 4.152,54 5.036,62 6.093,20 7.356,78 8.868,74 10.678,75 55.116,03 -12.312,44
Margen Neto % Al 0,27 0,11 0,14 0,17 0,20 0,24 0,28 0,32 0,36 0,41 0,45 0,50 0,55 0,34 -0,03
Impuestos sobre beneficlos 4.311,02 173,29 219,83 275,04 340,66 418,76 511,83 622,88 755,49 913,98 1.103,52 1.330,31 1.601,81 8.267,40 12.578,43
Margen Neto después Impto -71.739,49 981,97 1.245711 1.558,57 1.930,40 2.372,95 2.900,39 3.529,66 4.281,12 5.179,22 6.253,26 7.538,43 9.076,94 46.848,63 -24.890,87
Margen Neto % DI -0,28 0,10 0,12 0,15 0,17 0,20 0,24 0,27 0,31 0,35 0,38 0,42 0,46 0,29 -0,06




Ingresos Ao 4 (Escenario Base):

Acumul. Enero Febrero Msrzo Abnl Mayo Junio Julio Agosto Sep Octubre N D TOTAL Ao 4 TOTAL Acum.
Total Ingresos 415.103,56 11.554,35 11.911,17 12.334 46 12.837,51 13.436,27 14.149,85 15.001,22 16.017,91 17.232,98 18.686,10 20.424,85 22.506,37 186.093,04 601.196,60
Facturacién Actividad 415.103,56 11.554,35 11.911,17 12.334 46 12.837,51 13.436,27 14.149,85 15.001,22 16.017,91 17.232,98 18.686,10 20.424,85 22.506,37 186.093,04 601.196,60
Freemium 268.508,27 9.893,95 9.918,69 9.943 48 9.968,34 9.993,26 10.018,25 10.043,29 10.068,40 10.093,57 10.118,81 10.144,10 10.169,46 120.373,62 388.881,89
Leads a web 145.953,10 1.653,13 1.983.75 2.380,50 2.856,60 3.427,92 4.113,50 4.936,20 5.923,45 7.108,13 8.529.76 10.235,71 12.282,86 65.431,52 211.384,62
Leads a ventas 642,19 7,27 8,73 10,47 12,57 15,08 18,10 21,72 26,06 31,28 37,53 45,04 54,04 287,90 930,09
Total Costes 427.416,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 106.704,00 534.120,00
Total Gastos Directos 332.400,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 87.600,00 420.000,00
Total Gastos Indirectos 75.516,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 19.104,00 94.620,00
Gastos de Personal Indirectos 50.976,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 12.744,00 63.720,00
Gastos de Gestidén 24.540,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 6.360,00 30.900,00
_ Amortizaciones 19.500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 19.500,00
Margen Neto Actividad| -12.312.44 2.662,35 3.019,17 3.442 48 3.945,51 4.544 .27 5.257,85 6.109,22 7.125,91 8.340,98 9.794,10 11.532,85 13.614,37 79.389,04 67.076,60
Margen Neto Actividad % 0,03 0,23 0,25 0,28 0,31 0,34 0,37 0,41 0,44 0,48 0,52 0,56 0,60 0,43 0,11
Resultado Financiero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos Financieros 0,00 0,00 0,00
Gastos Financieros 0,00 0,00 0,00
Resultado Extraordinario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos Extraordinarios 0,00 0,00 0,00
Gastos Extraordinarios 0,00 0,00 0,00
Margen Neto Al -12.312,44 2.662,35 3.019,17 3.442 48 3.945,51 4.544,27 5.257,85 6.109,22 7.12591 8.340,98 9.794,10 11.532,85 13.614,37 79.389,04 67.076,60
Margen Neto % Al -0,03 0,23 0,25 0,28 0,31 0,34 0,37 0,41 0,44 0,48 0,52 0,56 0,60 0,43 0,11
Impuestos sobre beneficios 12.578,43 399,35 452,87 516,37 591,83 681,64 788,68 916,38 1.068,89 1.251,15 1.469,11 1.729,93 2.042,15 11.908,36 24.486,78
Margen Neto después Impto|  -24.890 87 2.263,00 2.566,29 2.926,09 3.353,69 3.862,63 4.469,17 5.192,83 6.057,02 7.089,84 8.324,98 9.802,93 11.572,21 67.480,68 42.589,82
Margen Neto % DI -0,06 0,20 0,22 0,24 0,26 0,29 0,32 0,35 0,38 0,41 0,45 0,48 0,51 0,36 0,07
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Ingresos Ao 5 (Escenario Base):

Acumul Enwo Febrero Marzo Abeil Mayo Junio Jutio Agosto Sepliambre Oclubve Noviembre Diciembre TOTAL Ao § TOTAL Acum.
Total Ingresos 601.19660 1270979 13.10228 13567.90 1412126 1477989 15564 84 16.501.34 1761970 1895628 2055471 245734 2475700 20470234 80583894
Facturacién Actividad 601.196.60 1270979 13.10228 13567.90 1412126 1477989 15564 84 16.501.34 1761970 1895628 2055471 245734 2475700 20470234 80583894
Freemium 38388183 1088335 1091056 1093783 1095518 1093259 11.02007 11.047 62 1107524 11.10283 11.13069 11.15851 11.186.41 13241098 52129287
Leads a web 211.33462 181844 218213 261855 314226 37N 452485 542383 651579 781895 Q38274 1125929 1351114 97467 28335929
Leads 3 vertias 930,09 80 960 11.52 1383 1659 1991 238 2867 3440 4128 4954 5945 31669 1.246.78
Total Costes 53412000 1383600 1383600 13836,00 13836,00 1383600 1383600 13836,00 13836,00 1383600 13836,00 13836,00 13836,00 166.032,00 700.152,00
Total Gastos Directos 42000000 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300.00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 13560000 555.600,00
Total Gastos Indirectos 8462000 253%00 253%00 253%00 253%00 253%00 253%00 253%00 253%00 253%00 253%00 253%00 253%00 3043200 12505200
Gastos de Persond Indrecios 6372000 200600 200800 200500 200800 200600 200800 200500 200800 200800 200800 200500 200600 2407200 87.79200
Gastos de Gestidn 30.900,00 53000 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 53000 530,00 530,00 530,00 6.350,00 3726000
Amortizaciones 19.500,00 000 0,00 0,00 000 000 0,00 0,00 000 000 0,00 0.00 000 000 1950000
Margen Neto Actividad 67.076.60 -1.12621 -73372 -268,10 28528 94389 172884 2668534 378370 512028 671871 863134 10.921.00 3867034 10574684
Margen Neto Actividad % 0.11 0,09 -0.08 -0.02 0,02 0,068 0.11 0.16 021 027 0.33 0.38 044 0.19 0.13
Resultado Financiero 000 000 000 000 000 000 0,00 0,00 000 000 000 0,00 000 000 0,00
Ingresos Finandieras am 000 000
Gastas Finanderas 0.00 0.00 0,00
Resultado Extraordinario 000 000 0,00 0,00 000 000 0,00 0,00 0.0 000 000 0.00 0.0 000 000
Ingresas Exvaordnarios 000 000 000
Gastos Extvraardnaios 0.00 0.00 0.00
Margen Neto Al 67.076.60 -1.12821 73372 -288,10 28528 2438 172884 268534 378370 512028 671871 863134 10.921,00 3367034 105.746.94
Margen Neto % Al 0.1 -0.09 -0.08 -002 002 0,08 0.11 0.18 021 027 033 038 044 0.19 013
Impuestos sobre beneficios 2448678 000 000 000 279 14158 25933 33980 567.56 76804 1.007.81 123470 163815 6.11975 3060854
Margen Neto después impto 4258982 -1.126.21 73372 283,10 24247 80231 146951 226554 321615 435224 571090 73364 928285 3255059 75.140.40
Margen Neto % DI 007 -0.09 -0.08 -0.02 002 005 009 014 018 023 023 033 037 016 003
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Estados de Flujos de Caja (Escenario Base):

Flujos de caja Ao 0 Aiio 1 Afio 2 Aifo 3 Ao 4 Ao 5

Beneficio neto 94.304,00 € 633,54 € 23.198,05 € 46.848,63 € 67.480,68 € 32.550,59 €
Amortizaciones 6.500,00 € 6.500,00 € 6.500,00 € - € - € - €
Inversiones 19.500,00 € - € - € - € - € - €
NOF - € - € - € - € - € - €
Flujo de caja operativo 107.304,00 € 5.866,46 € 29.698,05 € 46.848,63 € 67.480,68 € 32.550,59 €
Aumento de capital 110.000,00 € - € - € - € - € - €
Aumento de deuda - € - € - € - € - € - €
Amortizacion deuda - € - € - € - € - € - €
Caja inicial - € 2.696,00 € 8.562,46 € 38.260,51 € 85.109,13 € | 152.589,82 €
Caja final 2.696,00 € 8.562,46 € 38.260,51 € 85.109,13 € 152.589,82 € | 185.140,40 €
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ANEXO 4. Detalle de los ingresos del Escenario Optimista

Ingresos Ao 1 (Escenario Optimista):

Acumul Enoro Fobwvo Mazo Aba Mayo Junlo Juvo Agosto Seoptiombre Octubve Noviembe Diciombre TOTAL Ao 1 TOTAL Acum.

Total Ingresos 0,00 273785 900787 e3z:2 9.708.90 1016203 10.702.06 11234635 1211578 1303534 1413505 1545054 17.026.22 14075661 14075661

Facturacién Actividad 0,00 873785 9.007 87 e3z:2 9.708.90 10.162.03 10.702.06 1134535 1211578 13.03524 1413505 1545054 1702622 140.756.61 140.756.61

Freemium 0,00 743125 TASSSS 751870 753750 755624 757523 TEMAT 761316 763219 785127 767040 TEE9 58 91.019.75 91.019.75

Leads a web 0,00 1.250.00 1.500,00 1.200.00 2.160,00 258200 311040 373z48 447858 537477 644973 773867 9238760 4947563 4947563

Leads a ventas 0.00 6,60 782 9.50 11.40 13.69 1642 18,71 2365 28338 34,05 4087 49.04 26123 26123

Total Costes 94,304 .00 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 11320400 207.508.00

Total Gastos Directos 69.600,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 730000 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 730000 730000 87.600.00 157.200,00

Sueldos y salacs 54.000,00 4.500.00 4.500,00 4.500.00 4.500.00 4.500,00 4.500,00 4.500.00 4.500,00 4.500.00 4.500.00 4.500,00 4.500,00 54.000,00 108.000,00
Trabajcs realizados inmovilizado

Intangible 18.000,00 0.00 <18.000,00

Marketing 33.600,00 220000 280000 220000 220000 220000 220000 220000 280000 220000 220000 280000 280000 33.600.00 67.200.00

Total Gastos Indirectos 1820400 1.582.00 1.552.00 1.582.00 1.582.00 1.552.00 1.582.00 1.582.00 1.552.00 1.582.00 1.582.00 1.582.00 1.582.00 19.104.00 37.308,00

Gastos de Persconal Indirectos 1274400 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1274400 2548300

Gastos de Gestidn 5.480,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 6.380,00 11.820.00

Amortizaclones 6.500,00 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 6.500,00 13.000,00

Margen Neto Actividad £4.304,00 £96.82 42579 10545 27524 72835 126839 191269 268212 360167 470138 601727 758255 zresze £6.75139

Margen Neto Actividad % £.08 0,05 £0.01 0.03 0.07 0.12 017 022 028 0.33 0.39 045 0.20 047

Resultado Financlero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Ingrescs FAnanciencs 0,00 0.00 0.00 0,00 0.00 0.00 0,00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Gastos Financiencs 0.00 0,00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0,00 0.00 0.00 0,00 0.00 0.00 0.00 0.00

Resultado Extraordinario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Ingrescs Extracedinanos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 000 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Gastos Extracedinancs 0.00 0,00 0.00 0.00 0,00 0.00 0.00 0,00 0.00 0.00 0,00 0,00 0.00 0.00 0.00

Margen Neto Al £4.304.00 £96.82 42579 10545 27524 72835 126839 191269 268212 360167 470138 601727 755255 2755261 £6.75139

Margen Neto % Al £.08 0,05 £0.01 0.03 0.07 012 017 022 028 0.33 0.39 045 0.20 047

Impuestos sobve beneficios 0.00 0,00 0,00 0,00 4129 10825 180,26 28590 40232 54025 70521 S02.59 113322 431695 431695

Margen Neto despuls lmpto £4.304,00 £96.82 42579 105,45 23385 61911 107813 162579 227980 306142 356618 511468 645367 2323566 7106824

Margen Neto % DI £0.08 0,05 001 002 008 0,10 014 019 023 0z3 033 03s 017 050
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Ingresos Ao 2 (Escenario Optimista):

Acumul Enevo Fabrero Marzo Abril Mayo Jurio Jutio Agosto Saptiambye Oclubve Noviembre Diciambre TOTAL Ao 2 TOTAL Acum.

Total Ingresos 140.756.61 1082231 1125084 1168028 1213813 1270254 13.377.57 1418295 15.14473 1629418 17.668.81 1931367 2128277 17594578 316.702.37

Facturacién Actividad 140.756.61 1092231 1125084 11.660.26 1213813 1270254 13377.57 14.182395 15.14473 1629418 17.66881 1931367 2128277 17594576 3670237

Fresmium 91.019.75 935156 937434 939838 942157 944543 946904 943272 951645 254024 956409 9588,00 9611.97 1377469 20479444

Leads aweb 49475863 156250 187500 225000 270000 324000 388300 468580 553872 671848 808216 967459 1160351 618453 11132016

Leaxds 3 vertas 26123 825 290 1188 1426 17.11 2053 2463 2356 3547 257 51,08 61,30 2654 587.77

Total Costes 207.508,00 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 11320400 32071200

Total Gastos Directos 15720000 730000 7.300.00 7.30000 730000 7.300.00 7.30000 730000 730000 7.30000 730000 730000 7.300.00 87.600.00 24480000

Suddas y sdlarios 108.000,00 450000 450000 450000 450000 450000 450000 450000 450000 450000 450000 450000 450000 5400000 16200000
Trabsjos redizados bmailizado

rianglie 18.000,00 000 18.000,00

Markeing 6720000 280000 280000 280000 280000 280000 280000 280000 280000 280000 280000 280000 280000 33600,00 100.800,00

Total Gastos Indirectos 37.308.00 152,00 1.592,00 153200 159200 1.592,00 159200 159200 152,00 1.592,00 159200 152,00 1.592,00 19.104,00 56.412,00

Gastos de Persandl Indirectos 2548800 1.082.00 1.0682.00 1.062,00 1.082.00 1.082.00 1.062,00 1.082.00 1.082.00 1.062,00 1.08200 1.082.00 1.082,00 1274400 3823200

Gastos de Gessidn 1182000 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 635000 18.180,00

Amortizaciones 13.000.00 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 650000 19.500,00

Margen Neto Actividad 66.751.33 148865 182617 222659 270246 326887 394390 474928 571108 685051 823515 9.890,00 184,11 62741.78 -4.00963

Margen Neto Actividad % -047 0,14 016 0.19 022 028 023 033 038 042 047 051 056 0.3% 0,01

Resultado Financiero 000 000 00 000 000 00 000 000 00 000 000 000 00 000 000

Ingresas Finandieras 000 000 000

Gastos Financieras 0,00 0,00 0,00

Resultado Extraordinario 000 000 00 000 000 000 000 000 00 000 000 000 00 000 000

Ingresas Exvaordnrios 000 000 000

Gastos Extrardnarias 0,00 0,00 0,00

Margen Neto Al 66.751.39 148865 182617 222659 270246 326887 394390 474928 571108 685051 823515 9.890,00 184,11 62741.78 -4.00963

Margen Neto % Al -047 0,14 0.16 0.13 022 026 023 033 038 042 047 051 056 0.3 0,01

Impuestos sobre beneficios 4316395 22330 27333 33399 40537 43033 59159 7123 856,66 1.023.08 123527 1.482,00 177737 941126 1372822

Margen Neto después impto 7108834 126535 155225 189260 2297.09 277854 335232 40389 485440 583143 693388 8.338,00 10.071.74 5133050 17.737.84

Margen Neto % DI -050 012 014 0.16 019 0z 025 028 032 03% 040 043 047 030 0,08
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ista):

mis

Ingresos Ao 3 (Escenario Opt

Acumul. Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL Aiio 3 TOTAL Acum.
Total Ingresos 316.702,37 12.560,66 12.948,82 13.409,30 13.956,55 14.607,92 15.384,21 16.310,39 17.416,44 18.738,30 20.319,14 22.210,72 24.475,19 202.337,63 519.040,00
Facturacién Actividad 316.702,37 12.560,66 12.948,82 13.409,30 13.956,55 14.607,92 15.384,21 16.310,39 17.416,44 18.738,30 20.319,14 22.210,72 24.475,19 202.337,63 519.040,00
Freemium 204.794,44 10.754,30 10.781,18 10.808,14 10.835,16 10.862,24 10.889,40 10.916,62 10.943,91 10.971,27 10.998,70 11.026,20 11.053,76 130.840,89 335.635,33
Leads a web 111.320,16 1.796,88 2.156,25 2.587,50 3.105,00 3.726,00 4.471,20 5.365,44 6.438,53 7.726,23 9.271,48 11.125,78 13.350,93 71.121,21 182.441,38
Leads a ventas 587,77 9,49 11,39 13,66 16,39 19,67 23,61 28,33 34,00 40,79 48,95 58,74 70,49 375,52 963,29
Total Costes 320.712,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 8.892,00 106.704,00 427.416,00
Total Gastos Directos 244.800,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 87.600,00 332.400,00
Total Gastos Indirectos 56.412,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 19.104,00 75.516,00
Gastos de Personal Indirecto: 38.232,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 12.744,00 50.976,00
Gastos de Gestion 18.180,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 6.360,00 24.540,00
Amortizaciones 19.500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 19.500,00
Margen Neto Actividad -4.009,63 3.668,66 4.056,82 4.517,30 5.064,55 5.715,92 6.492,21 7.418,39 8.524,44 9.846,30 11.427,14 13.318,72 15.583,19 95.633,63 91.624,00
Margen Neto Actividad % -0,01 0,29 0,31 0,34 0,36 0,39 0,42 0,45 0,49 0,53 0,56 0,60 0,64 0,47 0,18
Resultado Financiero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos Financieros 0,00 0,00 0,00
Gastos Financieros 0,00 0,00 0,00
Resultado Extraordinario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingresos Extraordinarios 0,00 0,00 0,00
Gastos Extraordinarios 0,00 0,00 0,00
Margen Neto Al -4.009,63 3.668,66 4.056,82 4.517,30 5.064,55 5.715,92 6.492,21 7.418,39 8.524,44 9.846,30 11.427,14 13.318,72 15.583,19 95.633,63 91.624,00
Margen Neto % Al -0,01 0,29 0,31 0,34 0,36 0,39 0,42 0,45 0,49 0,53 0,56 0,60 0,64 0,47 0,18
Impuestos sobre beneficios 13.728,22 550,30 608,52 677,59 759,68 857,39 973,83 1.112,76 1.278,67 1.476,95 1.714,07 1.997,81 2.337,48 14.345,04 28.073,26
Margen Neto después Impto -17.737,84 3.118,36 3.448,29 3.839,70 4.304,87 4.858,53 5.518,38 6.305,63 7.245,77 8.369,36 9.713,07 11.320,91 13.245,71 81.288,58 63.550,74
Margen Neto % DI -0,06 0,25 0,27 0,29 0,31 0,33 0,36 0,39 0,42 0,45 0,48 0,51 0,54 0,40 0,12



Ingresos Ao 4 (Escenario Optimista):

Acumul Enevo Febvero Marzo Abril Mayo Junio Judio Agosto Sapliembre Oclubre Noviembre Diciembre TOTAL Ao 4 TOTAL Acum.
Total Ingresos 519.040,00 1444476 1489114 1542069 16.050,03 16.793,10 1769184 18.756.95 2002890 2154905 2336701 2554233 2814647 23268827 75172827
Facturacién Actividad 519.040.00 1444476 1489114 1542069 16.05003 16.793,10 1769184 18.756.85 2002890 2154905 2336701 2554233 2814647 23268827 75172827
Fresmium 33563533 1236744 1233836 1242936 1248043 1249158 1252281 1255412 1258550 1261697 1264851 1268013 1271183 150467 03 486.102.36
Leads aweb 18244138 208841 247969 297563 357075 428490 5.141,88 6.170.26 740431 888517 1066220 1279464 1535357 81.783.40 26423077
Leads a verfias 95329 10.91 13.09 1571 1885 262 2715 3258 33,09 4691 56.30 67,58 81.07 43185 1.335.14
Total Costes 427 41600 1383600 1383600 1383600 1383600 1383600 1383600 1383600 1383600 1383600 1383600 1383600 1383600 166.032,00 533.443,00
Total Gastos Directos 332.400,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 13560000 46800000
Total Gastos Indirectos 7551600 253%00 253,00 253%.00 253%,00 253%00 253,00 253%.00 253%00 253,00 253%.00 253%.00 253%00 3043200 10594800
Gastos de Persondl Indirectos 50.976,00 200800 200800 200600 200800 200800 200800 200600 200800 200800 200600 200800 200800 2407200 7504300
Gastos de Gesidn 2454000 530,00 53000 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 6.350,00 30.900,00
Amortizaciones 19.500,00 000 000 000 0,00 000 000 000 0,00 000 000 0,00 000 000 1950000
Margen Neto Actividad 9162400 608,76 1.055,14 158469 221403 298310 385584 492085 6.19290 771305 453101 11.706.33 1431047 6665627 15828027
Margen Neto Actividad % 0.18 0.04 0.07 0.10 0.14 0.18 022 0.26 031 0.35 041 046 051 029 021
Resultado Financiero 000 000 000 000 0.00 0.00 0.00 000 0.00 0.00 000 000 0.00 000 000
Ingesos Finanderas 000 000 000
Gastos Financieras 0.00 0.00 0.00
Resultado Extraordinario 000 000 000 000 000 000 000 000 000 0,00 000 000 0.00 0,00 000
Ingresos Exvraordnarios 000 000 0,00
Gastos Exvraardnarias 0.00 0.00 0.00
Margen Neto Al 9162400 608,76 1.055,14 158469 221403 298310 385584 492095 6.19290 771305 453101 11.706.33 1431047 6665627 15828027
Margen Neto % Al 0.18 0.04 0,07 0.10 0.14 0.18 022 026 0.31 0.3 041 0.45 0.51 023 021
Impuestos sobre beneficios 2807326 913 15827 2370 332,10 4447 57838 738,14 2894 115696 142365 1.75585 214857 993844 33.071.70
Margen Neto después impto 63550.74 51744 89687 134699 188183 251884 327746 418281 528397 6.556,09 810138 9.950.38 1216390 56,657 83 12020857
Margen Neto % DI 012 004 008 009 012 Q15 013 022 026 030 035 033 043 024 0.18
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Ingresos Ao 5 (Escenario Optimista):

Acumul Enwo Felvevo Marzo Abril Mayo Junio Judio Agosto Sapliambre Oclubre Noviembre Diciembre TOTAL Ao § TOTAL Acum.
Total Ingresos 75172827 1588923 16.380.25 16.962.76 1765504 1847902 19.461,02 2063265 203179 2370395 2570371 2809556 3095111 25595710 1.007.685,37
Facturacién Actividad 75172827 1588923 16.380.25 16.962.76 1765504 1847902 19.461,02 2063265 203179 2370395 2570371 2809556 3095111 25595710 1.007.685,37
Fresmium 486.102,36 1360419 1363820 1367229 1370647 1374074 1377509 1380953 1384405 1387866 139133 1394814 1398301 16551373 65161609
Leads aweb 26423077 227305 272766 327319 392783 47133 565607 678728 814474 Q77369 11.728.42 1407411 1688393 89.958.34 354.199.11
Leads a vertas 1.335.14 12,00 14,40 17.28 20.74 2489 2388 3584 4300 5161 6193 7431 8317 47503 187017
Total Costes 53344800 1383500 1383600 1383500 1383500 1383600 1383500 1383500 1383600 1383600 1383500 1383600 1383600 166.032,00 759.480,00
Total Gastos Directos 468.000,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 11.300,00 135.600,00 60360000
Total Gastos Indirectos 105.948,00 253%.00 253,00 253%00 253%00 253,00 253%00 253%00 253,00 253%00 253%,00 253,00 253%00 3043200 136.380,00
Gastos de Persand Indrecios 7504800 200800 200800 200800 200600 200800 200800 200600 200600 200800 200800 200600 200800 2407200 93.12000
Gastos de Gesidn 30.900,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 6.360,00 3726000
Amortizaciones 19.500,00 0,00 0,00 000 0,00 000 000 0,00 000 000 0,00 0,00 000 0,00 19.500,00
Margen Neto Actividad 15828027 205323 254425 312676 381904 464302 562502 6.796,65 813579 986795 11.867.71 14.260.56 1712511 89.925,10 24820537
Margen Neto Actividad % 021 0.13 0.16 0.18 022 025 029 033 037 042 048 051 055 035 025
Resultado Financiero 000 0,00 000 000 0,00 000 000 000 000 000 000 000 000 0,00 0,00
Ingresos Finanderas 000 0.00 000
Gastos Finanderas 0,00 0,00 0.00
Resultado Extraordinario 000 0,00 000 000 000 000 000 000 000 0,00 0.00 000 0,00 000 0,00
Ingresos Exvraordnarios 000 0.00 000
Gastos Extraordnarios 0,00 0.00 0.00
Margen Neto Al 15828027 205323 254425 312676 381904 464302 562502 6.796,65 813579 986795 11.867.71 1426056 1712511 89.925,10 24820537
Margen Neto % Al 021 0.13 0.16 0.18 022 025 029 033 037 042 048 051 055 035 025
Impuestos sobre beneficios 38.071.70 51331 636,08 78169 95478 1.180.75 140826 1633,16 204835 2456939 298693 356514 428128 248127 6055298
Margen Neto después impto 12020857 153393 1.908,19 234507 286428 348226 421877 509748 6.146.85 740095 890078 1063542 1284384 6744382 18765239
Margen Neto % DI 016 0.10 012 014 0,16 019 022 025 023 031 035 038 041 026 019
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ANEXO 5. Detalle de los ingresos del Escenario Pesimista

Ingresos Ao 1 (Escenario Pesimista):

Acumul. Enero Febrero Msrzo Abnl Msyo Junio Jullo Agosto Octubre Noviembre Diciembre TOTAL Ao 1 TOTAL Acum.

Facturacién Actividad 0,00 5.240,95 5.402,61 5.594,39 5.822,30 6.093,57 6.416,85 6.802,56 7.263,16 7.813,64 8.471,95 9.259,66 10.202,65 84.384,30 84.384,30

Freemium 0,00 4.488,75 4.499,97 4.511,22 4.522.50 4.533,81 4.545,14 4.556,50 4.567,89 4.579.31 4.590,76 4.602,24 4.613,75 54.611,85 54.611,85

Leads a web 0,00 750,00 900,00 1.080,00 1.296,00 1.555,20 1.866,24 2.239,49 2.687,39 3.224,88 3.869,84 4.643,80 5.572,56 29.685,38 29.685,38

Leads a ventas 0,00 2,20 2,64 3.17 3,80 4,56 5,47 6,57 7,88 9,46 11,35 13,62 16,35 87,08 87,08

Total Costes 94.304,00 9.433,67 9.433,67 9.433,67 9.433,67 9.433,67 9.433,67 9.433,67 9.433,67 9.433,67 9.433,67 9.433,67 9.433,67 113.204,00 207.508,00

Total Gastos Directos 69.600,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 87.600,00 157.200,00

Sueldos y salarios 54.000,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 54.000,00 108.000,00
Trabajos realizados Inmovilizado

Intangible -18.000,00 0,00 -18.000,00

Marketing 33.600,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 2.800,00 33.600,00 67.200,00

Total Gastos Indirectos 18.204,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 1.592,00 19.104,00 37.308,00

Gastos de Personal Indirectos 12.744,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 12.744,00 25.488,00

Gastos de Gestién 5.460,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 6.360,00 11.820,00

Amortizaciones 6.500,00 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 541,67 6.500,00 13.000,00

Margen Neto Actividad -94.304,00 -4.192,72 -4.031,05 -3.839,28 -3.611,37 -3.340,10 -3.016,81 -2.631,11 -2.170,50 -1.620,03 961,72 -174,00 768,99 -28.819,70 -123.123,70

Margen Neto Actividad % -0,80 -0,75 -0,69 -0,62 -0,55 -0,47 -0,39 -0,30 -0,21 0,11 -0,02 0,08 -0,34 -1,46

Resultado Financiero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Ingresos Financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Gastos Financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Resultado Extraordinario 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Ingresos Extraordinarios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Gastos Extraordinarios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Margen Neto Al 94.304,00 -4.192,72 -4.031,05 -3.839,28 -3.611,37 -3.340,10 -3.016,81 -2.631,11 -2.170,50 -1.620,03 961,72 -174,00 768,99 -28.819,70 -123.123,70

Margen Neto % Al - -0,80 0,75 -0,69 -0,62 0,55 0,47 -0,39 -0,30 0,21 0,11 -0,02 0,08 0,34 -1,46

Impuestos sobre beneficios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Margen Neto después Impto -94.304,00 -4.192,72 -4.031,05 -3.839,28 -3.611,37 -3.340,10 -3.016,81 -2.631,11 -2.170,50 -1.620,03 -961,72 -174,00 768,99 -28.819,70 -123.123,70

Margen Neto % DI - -0,80 0,75 0,69 0,62 0,55 0,47 0,39 0,30 0,21 0,11 -0,02 0,08 0,34 -1,46
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Ingresos Ao 2 (Escenario Pesimista):

Acumul Enwo Felbrero Marzo Abril Mayo Junio Jutio Agosto Sepliambre Oclubve Noviembre Diciembre TOTAL Ao 2 TOTAL Acum.
Total Ingresos 8438430 628314 648313 671327 6.986.76 731228 7.70023 816307 871580 9.376.36 10.166,34 11.111,60 1224319 10126117 18564547
Facturacién Actividad 8438430 628314 648313 671327 6.985.76 731228 7.70023 816307 871580 937636 10.166,34 11.111,60 1224319 10126117 18564547
Fresmium 5461185 539650 533997 541347 542700 544057 545417 5.467.80 548147 543518 550892 552269 55349 6553422 120.146,07
Leads aweb 2968538 900,00 1.080,00 129600 155520 188624 223949 268739 322486 385984 464380 557256 668708 3562245 65.307.83
Leads a vertas 87,08 264 3.17 380 456 547 657 7.88 948 11.35 1362 16.35 1962 10443 191,57
Total Costes 20750800 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 943367 11320400 32071200
Total Gastos Directos 15720000 7.30000 7.300.00 7.30000 7.30000 7.30000 7.30000 730000 7.30000 730000 7.30000 7.30000 7.30000 87.600,00 24480000
Suddas y sdarios 108.000,00 450000 450000 450000 450000 450000 450000 450000 450000 450000 450000 450000 450000 54.000,00 162.000,00
Trabsjos redizadas bmavilizado
Itangtie ~18.000,00 000 ~18.000,00
Markeiing 6720000 280000 280000 280000 280000 280000 280000 280000 280000 280000 280000 280000 280000 3360000 100.800,00
Total Gastos Indirectos 37.308.00 159200 1.592,00 1.59200 159200 1.59200 1.592,00 1.592,00 159200 1.592,00 1.592,00 1.592,00 159200 19.104.00 5641200
Gastos de Persondl Indirectos 2548300 1.06200 1.062,00 1.06200 1.062,00 1.06200 1.062,00 1.06200 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1.062,00 1274400 3823200
Gastas de Gestidn 11.820,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 6.360,00 18.180,00
Amortizaciones 13.000,00 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 54167 6.500,00 19.500,00
Margen Neto Actividad -123.123.70 -3.14453 -295053 -272040 -2448.90 21213 173344 127059 1787 -57.30 TRE7 1677.93 280952 -11.94283 -135.088.53
!E Neto Actividad % -1.46 -0.50 0.48 -041 -0.35 -029 -023 -0,16 -0.08 -0.01 0.07 0.15 023 -0,12 -0.73
Resultado Financiero 000 0,00 000 0,00 000 0,00 000 0,00 000 000 0,00 000 0,00 000 000
Inyesos Finanderas 000 000 000
Gastos Finanderas 0,00 0,00 Q.B_
Resultado Extraordinario 000 0,00 000 000 0.00 000 000 0,00 000 0,00 000 0,00 000 000 000
Inyesos Exvraordnaios 0,00 000 0,00
Gastos Extraordnarios 0,00 0,00 o.ﬁ
Margen Neto Al -123.123,70 ~3.14453 -295053 ~272040 ~2446.90 -2.121,39 -1.73344 -1270,59 -T1787 -57.30 73267 167783 28m52 ~11.94283 ~135.086,53
Margen Neto % Al -1.46 -0.50 -0.46 -041 -0.35 -029 -023 -0,16 -0.08 -0.01 0.07 0.15 023 -0,12 -0.73
Impuestos sobre beneficios 0,00 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 0,00
Margen Neto después impto -123.123.70 -3.14453 295053 -272040 244890 -21213 -1.73344 -127059 11787 -57.30 7R67 167783 28m52 -11.94283 -135.08853
Margen Neto % DI -146 -050 046 -041 035 -029 023 -0,16 -0,08 -0.01 07 015 023 -0,12 -0.73
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Ingresos Ao 3 (Escenario Pesimista):

Acumul. Enoro Fobworo Mavzo Aba Mayo Junio Juvo Agosto Soptiombe Octubve Noviembe Diciembe TOTAL Ano 3 TOTAL Acum.
Total Ingresos 18564547 2851654 277924 9.080,23 945124 9.902.05 1042739 11.054.16 1180264 1269716 13.766. 92 15.045.95 16.579.31 137.124 49 32276996
Facturaciin Actividad 18564547 851654 877924 908023 948124 9.902.05 1042739 11.054.16 1180264 1269716 1376692 15.045.95 1657931 137124 49 322.769.96
Freemium 120145607 T2 731245 73074 734906 T35T A3 733585 TAM 32 TAzzE3 744139 745959 TATEE4 TAST 34 8374426 208 890,33
Leads a web 65.307.83 121875 148250 1.755.00 210600 2582120 303264 363917 435700 524040 628348 754518 05541 4823374 11354657
Leads a ventas 191.57 3.58 4.29 5.156 618 741 8.50 10.67 1281 1537 18.45 NlN.: 26.56 141.50 333.07
Total Costes 32071200 a2s2.00 88sz.00 88200 889200 a8s2.00 88200 889200 ass2.00 88sz2.00 88%2.00 889200 a8sz.00 106.704.00 42741600
Total Gastos Directos 244 20000 7.300,00 7.300,00 7.300.00 7.300,00 7.300,00 7.300.00 7.300,00 7.300,00 7.300.00 7.300.00 7.300,00 7.300,00 87.600.00 332 400,00
Total Gastos Indirectos 56.412.00 1.582.00 1.582.00 1.582.00 1.582.00 1.582.00 1.582.00 1.582.00 1.582.00 1.582.00 1.582.00 1.582.00 1.582.00 19.104.00 75.516.00
Gastos de Personal Indirectos 332200 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1274400 50.976.00
Gastos de Gestidn 18.180,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 6.380,00 2454000
Amortizaciones 19.500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 000 0,00 0,00 000 0,00 0,00 0,00 19.500,00
Margen Neto Actividad 135.066.53 37545 11276 19883 56924 1.01005 153539 216216 291064 320516 487452 615495 TE8T N 3042049 104 646,04
E;)ﬁi# £0.73 0.04 0.01 0.02 0.06 0.10 0.15 0.20 025 0.30 0.35 0.41 0.45 ONlN £0.32
Resultado Financiero 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 000 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingrescs Financiercs 0,00 0.00 0,00
Gastos Financienss 0.00 0.00 0.00
Resultado Extraordinario 0.00 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0.00 0.00 0,00 0,00 0.00 0.00
Ingrescs Extracedinancs 0.00 0,00 0.00
Gastos Extracedinanos 0.00 0.00 0.00
Margen Neto Al 135.066.53 37545 11276 19828 56924 1.010,05 153539 216216 291064 320516 487452 615495 TE8T 3042049 104 646,04
Ens;(.)_ £0.73 0.04 £0.01 0.02 0.06 0.10 0.15 0.20 0.25 0.30 0.35 041 0.45 022 032
Impuestos sobre beneficios 000 0,00 0,00 2983 8539 1515 2200 32432 43560 57077 7324 S2324 118310 46381 46381
Margen Neto despuls lmpto 135.066,53 37546 1276 169,05 48385 85854 130508 1837284 24744 323439 414368 s23mn 653422 2578419 109.282.34
Margen Neto % DI 0,73 0.04 001 0.02 005 009 013 a7 oz 025 030 035 039 0.19 034
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Ingresos Ao 4 (Escenario Pesimista):

Acumul.

Enoro

Fobwoo

Abl Mayo Junio Javo Agosto Septiombe Octubve Noviembe Diciombve TOTAL Afo 4 TOTAL Acum.
Total Ingresos 32276996 1054741 1087278 12587 1nnras 122631 1281382 13.690,15 1461712 1572494 17.049.20 1863507 2053284 1ee82341 49250333
Facturaciin Actividad 322.769.96 1054741 1087278 1nzssmn 1nnras 122831 1281382 13.690,16 1461712 1572494 17.049.20 1863507 20532284 1essz2a41 49250333
Freemium 208 .890.33 9.03361 9.056,19 207883 910153 912428 914710 9.169.96 e.1sz89 821587 8z aze20 928516 109.906.35 a6 68
Leads a web 11354657 150938 181125 217350 260820 312984 375581 450697 540835 645004 TTEAM 934565 1121478 59.741.82 173283839
Leads a ventas 333,07 443 531 638 7.65 918 11.02 13.22 15,865 19.04 2284 2741 32.50 17524 508.31
Total Costes 42741600 8.8%2.00 885200 889200 889200 889200 889200 88200 88200 a8sz.00 8.8%2.00 88%2.00 889200 106.704.00 53412000
Total Gastos Directos 332 400.00 7.300.00 7.300,00 7.300.00 7.300.00 7.300.00 7.300.00 7.300.00 7.300.00 7.300.00 7.300,00 7.300,00 7.300,00 87.600.00 420.000,00
Total Gastos Indirectos 75.516.00 1.582.00 1.582.00 1.582.00 1.552.00 1.552.00 1.552.00 1.552.00 1.582.00 1.582.00 1.582.00 1.582.00 1.582.00 19.104.00 ©4.620.00
Gastos de Personal Indirectos 50.976.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1.062.00 1274400 63.720.00
Gastos de Gestidn 24 54000 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 6.380,00 30.900,00
Amortizaciones 19.500.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 19.500,00
Margen Neto Actividad 104.645.04 165541 188076 238671 282538 aanm 402182 479815 572512 683254 8.157.80 974307 1164024 8311941 4152662
En‘_;kgﬁxf 0.32 0.16 018 021 024 027 0.31 0.35 0.39 043 048 0.52 057 037 £0.08
Resultado Financlero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingrescs FAnanciencs 0.00 0.00 0.00
muSn Fnanciercs 0.00 0.00 0.00
Resultado Extraordinario 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0.00 0.00 0.00 0,00 0,00 0,00 0.00 0,00 0.00 0.00
Ingresos Extracedinancs 0.00 0.00 0.00
Gastos Extracedinanos 0.00 0.00 0.00
Margen Neto Al 104.645.04 165541 188076 238671 282538 aanm 402182 47515 572512 633254 8.157.80 974307 11640284 8311941 4152662
En:-.os{.)- 0.32 0.16 0.18 0.21 0.24 027 0.31 0.35 0.39 043 043 0.52 0.57 0.37 £0.08
Impuesos sobve benedicios 46801 24831 2T 850 42331 505,70 60329 71872 asaT 102494 122367 148145 174613 945791 1410422
Margen Neto despuls lmpto 109.232.34 140710 163364 201,70 240157 288561 341883 407843 488635 5.808.00 653413 823161 988,72 53.651.50 5563024
Margen Neto % DI 034 013 0.15 018 020 0z3 028 030 033 037 041 044 048 032 011
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Ingresos Ao 5 (Escenario Pesimista):

Acumul

Febrero

Marzo

Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Oclubre Noviembre Diciembre TOTAL Ao § TOTAL Acum.
Total Ingresos 49259338 1256272 1295023 1340993 1395624 1460647 1538140 16.305.85 17.41003 1872953 2030753 219570 2445608 2227181 634.865,19
Facturacién Actividad 49253338 1256272 1295023 1340993 1395624 1460647 1538140 16.305.85 1741003 1872353 2030753 219570 2445608 2227181 634865,19
Freemium 31879668 1075967 10.788,57 1081354 1084057 10,867 67 1083484 1092208 108493 10.976.76 11.004.20 103171 11.05929 13090631 44970299
Leads awed 17328539 1.797.77 215733 258379 310855 37278 447344 536812 644175 773,10 927612 1113134 1335761 71.15678 24444516
Leads 3 vertias 508,31 527 6,33 759 a11 1034 13,12 1575 1890 267 21 3265 33,18 20873 717.04
Total Costes 534.12000 883200 883200 883200 883200 883200 883200 883200 883200 883200 883200 883200 883200 108.704,00 64082400
Total Gastos Directos 420.000,00 730000 7.300,00 730000 730000 730000 730000 7.300,00 730000 730000 7.300,00 730000 7.300,00 87.600.00 507.600,00
Total Gastos Indirectos 8462000 153200 153200 159200 153200 153200 159200 153200 159200 153200 153200 159200 153200 19.104.00 11372400
Gastos de Persondl Indirectos 6372000 1.06200 1.06200 1.06200 1.06200 1.062,00 1.06200 1.06200 1.06200 1.06200 1.062,00 106200 1.06200 1274400 7646400
Gastos de Gesidn 3090000 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 530,00 6.360,00 3726000
Amortizaciones 19.500,00 000 000 0,00 000 000 000 000 000 0,00 000 000 000 0,00 19.500,00
Margen Neto Actividad -41.526 62 367072 405823 451783 506424 571447 648940 741395 851803 983753 1141553 1330370 15.564,08 95567 81 5404119
Margen Neto Actividad % -0,08 029 0.31 034 0,38 033 042 045 049 053 056 0.60 064 047 0,08
Resultado Financiero 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 0,00
Ingresos Finanderas 0,00 0,00 000
Gastos Finanderas 0,00 0,00 0,00
Resultado Extraordinario 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000 000
Ingresos Exvaardnarios 000 000 0,00
Gastos Exraordnarios 0,00 0,00 0,00
Margen Neto Al -41.526 62 367072 405823 451793 506424 571447 648940 741395 851803 983753 1141553 13.303.70 15.564 .08 95.567.81 5404119
Margen Neto % Al -0,08 029 031 034 0,38 039 042 045 049 0,53 0.56 0.60 064 047 0,08
Impuestos sobre beneficios 1410422 55061 60873 67769 75964 85717 a3 111209 12770 147563 171233 193556 2334861 1433517 284393
Margen Neto después impto -55.630,84 312011 344950 384024 430480 4857.30 551599 6.301,86 724033 836190 470320 11.308,15 1322947 8123264 2560180
Margen Neto % DI 0.1 025 7 023 31 033 0.3 0.3 042 045 048 051 054 040 0,038
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ANEXO 6. Encuesta (n=350)

Indica género
349 responses

@® Masculino
@ Femenino
@ Prefiero no decirlo

Edad
349 responses
150
115 (33%)
100
47 (13.5%)
50 37 (10.6%)
16000 Wl 185.2%)
6% ).£ 70
2 (A.(0:3%) B2 a( @A (@@ @243 (G0 (RS B LG (421022 (@(24(@: (403

0

16 20 23 27 32 39 45 52 56 62 78
¢;Te gustaria tener acceso al impacto medioambiental que tienen los cosméticos que compras?

349 responses

®si
® No

82.2%

¢Te gustaria tener acceso al impacto en la salud que tienen los cosméticos que utilizas?

349 responses
® si
® No

¢Te gustaria tener todas estas funciones en una misma App?
349 responses

® si
® No

84%
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¢Te gustaria recibir consejo personal en términos de cosmética?
349 responses

@®si
® No
¢Pagarias por recibir este servicio personalizado?
349 responses
®si
@® No
En caso afirmativo, ;€/mes?
110 responses
40
31(28.2%)
30
20
11 (10%)
10 8 (7.3%)
4,(3.6%) (3.6%(4.5%) ors
3(2.7%) AN a/\ oy 3(2.7 o
10 (a:(a(@47:(0%915(0.916(0.9% 1 00 150118 {4 G
0

a0 15(E 1A @

15-20 4,99 20 euros 69
10e 2.99 10 5 euros
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ANEXO 7. Demo

WEECO
I B

0
20

Nivea Body Milk 500 mi

UBICACION DEL USUARIO
Madrnid,

L

7/

VALORACION
GLOBAL

-
' ©+ | Valoracién de ingredientes

Citric Acid, Tocopheryl Acstate,

Ingredientea: Aqua, Parafinum Liquidum,
lachexadecabsa, Glycerin, laopropyl Palmitate, PEG-40
Sorbitan Pensostearate, Cera Microcriatalling,
Polyglyceryl-3 Diizostearate, Prunua Amygdalus Dulcia
Oil, Tocopherol, . Sodium Citrate,

AN
l..\ Qp /,l Valoracion de la huella de carbono

Fabricado en : Tres Cantos, ES

Transports: Camion, 30 km, gasolina

Envase: Plastico - 16 gr

0. 625 gr de CO2

Energia y gestion de residuos

Fabrica: comprometida a reducir

sus emisiones en un 70%
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