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Resumen

El objetivo de este trabajo es analizar la viabilidad de "SinTiempo"”, una aplicacion
movil que tiene como propdsito simplificar la vida de las personas al brindarles un
servicio integral de gestion de tareas. A través de la aplicacion, los usuarios podran
delegar y administrar diversas responsabilidades diarias, como recados, tramites y otras
tareas, a un equipo de personas confiables que se encargaran de realizarlas en su nombre.
El trabajo incluira la definicién de la idea de negocio, un analisis del mercado y el sector,
la creacion de un Business Model Canvas, asi como la elaboracion de un plan estratégico

que abarcara aspectos clave como marketing, recursos humanos, operaciones y finanzas.

Palabras clave

App mavil, economia colaborativa, modelo de negocio, servicio a domicilio, tecnologia,

servicios, recados, recadista



Abstract

The objective of this project is to analyze the feasibility of "SinTiempo,” a mobile
application that aims to simplify people's lives by providing them with a comprehensive
task management service. Through the app, users will be able to delegate and manage
various daily responsibilities, such as errands, paperwork, and other tasks, to a team of
reliable individuals who will handle them on their behalf. The project will involve
defining the business idea, conducting market and industry analysis, creating a Business
Model Canvas, and developing a strategic plan that encompasses key aspects such as

marketing, human resources, operations, and finances.

Key words

Mobile app, collaborative economy, business model, home service, technology,

services, errands, errand runner.
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1 Introduccién

1.1 Objetivo general del proyecto

El objetivo de este proyecto es demostrar la viabilidad del plan de negocio de la creacion
de la startup "SinTiempo™. Consiste en una aplicacién maévil cuyo propdsito es poner en
contacto a personas que necesitan realizar un recado de manera urgente con alguien
dispuesto a hacerlo. La idea surge debido a la falta de tiempo de los trabajadores
aprovechando la popularidad actual de las aplicaciones de servicios bajo demanda,

especialmente después de la pandemia de COVID-19.

Para poder determinar que es un proyecto viable y competitivo, se consideraran una serie

de objetivos especificos:

1.2 Objetivos especificos del proyecto

e Explicar el funcionamiento de la app "Sintiempo" y de qué manera satisface las
necesidades del usuario.

e Desarrollar una propuesta de valor Unica.

e Demostrar la existencia de una demanda en el mercado.

e Establecer una estrategia de marketing para dar a conocer la aplicacion y atraer
al mayor niumero de clientes posibles.

e ldentificar fuentes de ingresos rentables.

e Lograr una rentabilidad demostrable durante el primer afio.

e Realizar una proyeccion financiera a tres afios.

1.3 Estructuray Metodologia Utilizada

La estructura estard dividida en siete apartados, incluyendo una introduccién vy

conclusion. Estos siete apartados, a su vez, se dividiran en distintos subapartados clave.



El primer apartado es un analisis del problema y oportunidad del mercado. En €l se
demostrara mediante un estudio del mercado espafiol, la falta de tiempo libre de las
personas que trabajan a tiempo completo y la necesidad de una app como SinTiempo. La
oportunidad de mercado mostrara como el aumento de la demanda y popularidad de este

tipo de aplicaciones convierten a este negocio una idea factible.

El segundo apartado consiste en una descripcion del proyecto, explicando por qué se ha
elegido esta idea de negocio, en qué consiste y el producto mediante una breve
introduccién. Se abordara la interfaz y se finalizara explicando como se utilizaria desde

el punto de vista del cliente.

En el tercer apartado se realizara un analisis PESTEL, para analizar el mercado externo.
Este analisis, aungque de origen incierto, se atribuye a la obra "Scanning the Business
Environment™ escrita por Francis S. Agular en 1967. Originalmente se denominaba ETPS
debido a las iniciales de las diferentes categorias macroeconémicas que aborda (Singh,

2013). Esto nos ayudara a determinar la viabilidad del negocio en este mercado.

En el cuarto apartado se realizara un estudio del entorno, para ello se emplearan las cinco
Fuerzas de Porter, desarrolladas por Michael E. Porter. Introdujo este marco de analisis
en su libro "Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and Competitors"
publicado en 1980 (Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries and
Competitors - Book - Faculty & Research - Harvard Business School, n.d.). Una vez
recopilada esa informacion se podra hacer un estudio de la competencia y un analisis

diferencial de la oferta.

El quinto apartado se basa en el “Business Model Canvas”, un marco de trabajo creado
por Alexander Ooferta.lder y Yves Pigneur. Este modelo se presentd por primera vez en
el libro "Business Model Generation” (Osterwalder & Pigneur, 2010). Siguiendo los
nueve segmentos de este modelo, se realizara un estudio del modelo de negocio que
adoptara "Sintiempo", incluyendo el desarrollo de la aplicacion, los recursos necesarios,
la forma de distribucion, la obtencion de capital y la estrategia de darla a conocer

(Osterwalder & Pigneur, 2010). De esta manera, se estableceran los aspectos clave del



plan de negocio. Finalmente, se realizara el analisis DAFO, propuesto por Albert S.
Humphrey (Huerta, 2020), en el cual se analizaran las debilidades, amenazas, fortalezas
y oportunidades del mercado. Esto permitira recopilar y sintetizar toda la informacion
relevante sobre la situacion interna y externa de la empresa. Una vez hecho esto, se
contard con una mejor posicion para desarrollar el plan estratégico y establecer una

estimacion mas realista de los objetivos.

En el sexto apartado, se llevara a cabo dicho plan estratégico, donde se explicara los
objetivos y funcion del departamento de operaciones y del departamento de recursos
humanos. En esta seccion también se hara un analisis financiero elaborando una prevision
de las ventas, estimacion de costes, balance y se analizara si es rentable para los inversores

tanto el primer afio, como realizando una proyeccion a tres afios.

En todo el trabajo se ha empleado Google Scholar como el principal buscador de
informacidn, apoyado también en noticias recientes. Ademas, se han consultado datos en
el Instituto Nacional de Estadistica. En la bibliografia se detallan todas las fuentes

empleadas.



2 Analisis Del Problema y Oportunidad De Mercado

2.1 Problema de mercado
El problema de mercado nace de la falta de tiempo personal y la acumulacién de tareas

pendientes debido a las extensas jornadas laborales.

El informe de la Guia del Mercado Laboral 2022 de Hays, revela un problema
significativo en el mercado laboral actual: la falta de tiempo para actividades personales
debido a las extensas jornadas laborales. Segun el informe, un preocupante 59% de los
empleados encuestados confirma que tienen dificultad para desconectar de su trabajo.
Esta cifra se incrementa alin mas, alcanzando el 68%, en el caso de los puestos directivos.
En relacion con esto, el articulo "Redada en las oficinas de las Big Four: impulso de la
fallida desconexion digital™ publicado en El Pais el 22 de enero de 2023, destaca una vez
maés el problema de la falta de tiempo para actividades personales debido a las extensas
jornadas laborales. En esta noticia, en una redada realizada por la inspeccion de trabajo a
las Big Four en Madrid, se ha denunciado que estas empresas no respetan los limites
legales de la jornada laboral. Esto afecta directamente la disponibilidad de tiempo para
actividades personales, impidiendo a los empleados disfrutar de su tiempo libre y tener

un equilibrio entre su vida profesional y personal.

Estos articulos demuestran que una gran parte de la fuerza laboral en Espafia experimenta
dificultades para equilibrar su vida personal y profesional, lo que afecta negativamente

su calidad de vida y bienestar.

Las extensas jornadas laborales y la dificultad para desconectar del trabajo generan altos
niveles de estrés y agotamiento. Esta situacion, conocida como el sindrome de
agotamiento laboral o burnout, tiene consecuencias perjudiciales tanto para los individuos
como para las organizaciones. Los empleados agotados y estresados presentan una
disminucién en su productividad y falta de motivacion para realizar cualquier otra tarea.
Segun un estudio recopilado por el Instituto Nacional de Estadistica (INE) se puede
observar el tiempo libre que tanto hombres como mujeres tienen al dia en Espafia para

realizar tareas domésticas y actividades de ocio. Como se puede apreciar en la grafica de
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abajo, la media se sitla en una o dos horas diarias, lo cual no es suficiente para realizar

todas las tareas. (Encuesta de Condiciones de Trabajo, 2015)

llustracion I. Personas con empleo, tiempo medio diario dedicado a distintas

actividades

Mujeres Muje.re-s . 1
r~nio~y realizar las tareas domésticas Actividades deportivas, culturales o de ocio
Mujeres Menos de 1 hora 12,7

wienus de 1 hora 26

1 hora 158 1 hora 00
2 horas 433 2 horas 245
3 horas 19,5 3 horas 46
4 horas 12,2 4 horas 23
5 0 mas horas 25 5 o mas horas 0,0
NS 42 NS 5.9

Hombres Hombres

Cocinar y realizar las tareas domésticas Actividades deportivas, culturales o de ocio
Menos de 1 hora 6,5 Menos de 1 hora 6,6
1 hora 425 1 hora 447
2 horas 355 2 horas 33,8
3 horas 9,9 3 horas 7.9
4 horas 17 4 horas 43
5 0 més horas 03 5 o mas horas 0,2

s a7 NS 25
(») Notas ~ -

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica, 2015

Otro estudio realizado por el Instituto Nacional de Estadistica (INE) en 2021, cuya gréfica
se observa abajo, revela la cantidad de horas diarias que tanto hombres (representados en
azul) como mujeres (representadas en morado) dedican al trabajo semanalmente. En
promedio, los hombres emplean 38.4 horas semanales, mientras que las mujeres dedican
33.3 horas. Tomando en cuenta que en una semana laboral hay 120 horas, los hombres
invierten aproximadamente el 32.5% de su tiempo en trabajar, mientras que las mujeres
destinan alrededor del 28%. Estos datos corroboran una vez mas, que el trabajo ocupa
una parte muy significativa del tiempo de las personas, dejando menos tiempo disponible

para otras actividades. (Instituto Nacional de Estadistica, 2021)
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llustracion 1. Namero medio de horas trabajadas

Mujeres y Hombres en Espana, Situacién p I, Sexo, 2021

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica, 2021

Al tiempo invertido en trabajar, hay que sumar las horas dedicadas a llegar y volver del
trabajo. Segun el Informe Global de Transporte Publico publicado por Moovit la
duracion media del trayecto en la capital de Espafia en 2022 es de 48 minutos, y el 25%
debe emplear entre una y dos horas para llegar al trabajo (Indice de Transporte Piblico
de Moovit, n.d.) A pesar que el teletrabajo ha ganado popularidad, un estudio realizado
por Eurofound afirma que Espafia es uno de los paises de la Unién Europea donde las
horas del trabajo para la gente que teletrabaja son mayores que para aquellos que no lo
hacen (El aumento del teletrabajo, n.d.) De esta manera, tanto las personas que acuden
a la oficina como las que teletrabajan afiaden a su extensa jornada laboral mas tiempo

que les quita para realizar otras actividades.

Nascia, una empresa especializada en el manejo y tratamiento del estrés en 2019 analiz
las variables del trabajo y la vida personal, y concluyé que ciudades como Madrid y
Barcelona son consideradas las méas estresantes para vivir. En este estudio, se pidi6 a los
participantes que calificaran, en una escala del 1 al 10, el nivel de estrés en su trabajo, su
vida personal y el desarrollo de otras actividades cotidianas. Madrid obtuvo una

calificacién promedio de 8.1, mientras que Barcelona obtuvo un 7.9, mostrando los
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niveles méas altos de estrés. El informe también reveld que el 65% de las personas
encuestadas indicaron que el problema de su estrés esta relacionado con el trabajo y la
conciliacion. El exceso de tareas, un alto nivel de autoexigencia, horarios incompatibles
con la vida personal y la incertidumbre laboral se identificaron como las principales
razones de estrés.(Nascia En SportLife: Mapa Del Estrés En Espafia - Nascia.Com, n.d.)
Estos estudios del mercado objetivo de SinTiempo en Espafia muestran que existe un
claro problema de falta de tiempo para las personas que tienen un empleo. En la sociedad
actual, donde el ritmo de vida es cada vez més acelerado y las responsabilidades laborales

se multiplican, el tiempo se ha convertido en un recurso sumamente valioso y escaso.

Esta restriccion de tiempo libre crea una necesidad en el mercado de encontrar soluciones
que permitan maximizar el tiempo disponible y delegar las tareas menos urgentes en
manos de profesionales capacitados. La plataforma "Sintiempo" se presenta como la
respuesta ideal a esta oportunidad de mercado al ofrecer una solucion integral para la

gestion de recados y tareas personales.

2.2 Oportunidad de mercado

La oportunidad de mercado para SinTiempo en Espafia surge en respuesta a un problema
creciente y evidente: la falta de tiempo libre en la vida de las personas empleadas. Los
estudios del mercado objetivo revelan que cada vez mas individuos se enfrentan al desafio
de equilibrar sus responsabilidades laborales con las demandas diarias de la vida personal.
En un entorno tecnoldgico en constante evolucion, la demanda de soluciones préacticas y

eficientes se ha vuelto cada vez méas pronunciada.

Esta oportunidad se ve respaldada por dos tendencias significativas. En primer lugar, el
crecimiento del comercio electronico ha revolucionado las transacciones comerciales a
nivel mundial. Segun datos de Statista de 2021, en Espafia, aproximadamente el 24% de
las compras totales se realizaron online en 2021, y la facturacién del comercio online
alcanzé un maximo historico en el ultimo trimestre del mismo afio. Ademas, la
facturacion procedente del comercio online alcanzé un maximo histérico en el Gltimo
trimestre del mismo afio, superando los 16,5 millones de euros a nivel nacional.(Varian

& Texto, 2021.) Segln un informe de Ecommerce News, se proyecta un crecimiento

13


https://www.nascia.com/nascia-en-sportlife-mapa-del-estres-en-espana/

anual promedio del 7,6% en los préximos tres afios, llegando a alcanzar los 88 millones
de euros en 2024. Esto demuestra que las soluciones digitales se ven como herramientas
normalizadas para resolver muchas tareas, en especial las relativas al ocio y compras
relativas al sector servicios. En definitiva, la altademanday el uso de aplicaciones se esta
convirtiendo en una parte integral de la vida cotidiana de las personas. (L6pez, 2021) Es
decir, el posible cliente esta cada dia méas acostumbrado a usar este tipo de plataformas
parecidas a lo que SinTiempo quiere ofrecer ya que se ha producido un cambio en los

habitos de consumao.

En segundo lugar, conviene destacar la economia de consumo colaborativos online, la
cual ha ganado relevancia en Espafia. Un estudio del Foro Europeo de Economia
Colaborativa muestra que 1 de cada 3 usuarios ha utilizado una plataforma de economia
colaborativa, y el pais se sitia como lider europeo en este campo, con el 6% de la
poblacion ofreciendo productos y servicios bajo este modelo. Esto indica una
predisposicion por parte de la poblacion a participar en plataformas que promueven la
colaboracion y la eficiencia. La crisis del COVID-19 ha intensificado ain maés la
importancia de estas plataformas en la economia. Durante este periodo, las plataformas
digitales de economia colaborativa han demostrado su impacto socioeconémico positivo
(Consumo Colaborativo: ¢como Lo Usamos Los Espafioles? | Blog Bankinter, n.d.) Esto
respalda la oportunidad de mercado para SinTiempo, ya que puede aprovechar el

crecimiento y la popularidad del mercado para posicionarse en él de manera efectiva.

Con relacion a la oportunidad de trabajo que ofrece SinTiempo, el podcast "La plataforma
y yo" que entrevista a David Mufioz, sociologo del trabajo, brinda interesantes reflexiones
sobre las oportunidades que conlleva esta modalidad de empleo basada en la realizacién
de micro trabajaos a través de aplicaciones de consumo colaborativo. Durante la
entrevista, David destaca la flexibilidad horaria como una de las ventajas mas valoradas
por los profesionales freelance. En un mundo cada vez mas digitalizado y globalizado,
poder adaptar el horario de trabajo a las necesidades personales y familiares resulta
sumamente atractivo. Otro aspecto relevante que se aborda en el podcast es el control que
se adquiere al trabajar en una plataforma de micro trabajos. (pablojimenezarandia, 2021)

En Google se pueden observar decenas de paginas webs que publicitan ejemplos de
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trabajos a tiempo parcial. En todos ellos se ofrece la economia colaborativa como una
alternativa e incluso ofrecen cursos para reiventarse y cambiar de vida con trabajos a
tiempo parcial. Véase, entre otros, la pagina web Escuela.tuposicionamientoweb.net, que
te ofrece una serie de ejemplos de trabajos a tiempo parcial y sus ventajas e

inconvenientes, tanto presenciales como online..

Prueba de todo ello es que en la mayor encuesta realizada a escala global por la
Organizacion Internacional del Trabajo titulada “Las plataformas digitales y el futuro del
trabajo” del afio 2019 se incluyé una pregunta sobre la satisfaccion general que sentian
los entrevistados respecto del trabajo en las plataformas digitales: “;Cudl es su nivel de
satisfaccion al trabajar en las plataformas digitales?”. Las preguntas de satisfaccion
laboral que contienen una unica medida, como estas, normalmente evaluzan los
sentimientos con respecto a las caracteristicas intrinsecas de un trabajo (el que
efectivamente realiza la persona, la autonomia, el estrés laboral, entre otros factores)
mas que las caracteristicas extrinsecas, tales como la remuneracion, la situacion
contractual o las perspectivas de crecimiento (Rose, 2003). La mayoria de los
trabajadores de las plataformas digitales declaro estar satisfecho o muy satisfecho con
esta actividad (grdfico 3.14). En términos generales, solo el 6 por ciento estaba

insatisfecho y el 1 por ciento, muy insatisfecho.” (Wecms_684183.Pdf, n.d.)

Por eso cada vez mas personas optan por trabajar como autonomos, “freelancers” o bajo
esquemas de trabajo flexibles, lo que hace necesario contar con servicios que se ajusten
a las variables y disponibilidad de tiempo de cada individuo. En la actualidad, el
panorama laboral muestra un creciente porcentaje de la poblacion activa en Espafa
(aproximadamente el 10%) que obtiene ingresos de diversas plataformas al menos una
vez al afio. Este fendmeno refleja el enorme potencial econdmico de las plataformas
digitales en el &mbito laboral. Segln diversas estimaciones, para el afio 2025, se espera
que cinco sectores destacados de la economia colaborativa generen ingresos globales por
valor de 335 mil millones de euros. (“Las plataformas digitales bajo demanda en Espana,”
n.d.) Esto afirma que no solo hay una bolsa importante de clientes potenciales, sino
también de trabajadores potenciales, ya que cada vez es mas popular esta nueva

modalidad de trabajo que se emplea en SinTiempo
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Por todo ello, el éxito o fracaso empresarial de SinTiempo frente a la competencia, una
vez establecido que hay un publico potencial que puede estar interesado en sus servicios
y gente dispuesta a trabajar a tiempo parcial como auténomos en la empresa, va a
depender fundamentalmente de la rapidez con la que se puede poner en marchael servicio
porgue en un contexto global de falta de tiempo, lo que mas se valora no es tanto el coste
del servicio (siempre y cuando sea razonable) sino en ganar tiempo, que representa un
valor absoluto en un contexto como el descrito anteriormente y que todos conocemos en

nuestras vidas.
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3 Descripcion del proyecto

3.1 Idea de negocio y descripcion del producto

La idea de crear esta aplicacion movil surge debido a mi falta de tiempo personal desde
gque comencé mis practicas laborales. Al adentrarme en el mundo laboral a tiempo
completo, me di cuenta de que mi jornada a menudo se extendia mas alla de las 19:00, la
hora oficial de finalizacion de mis jornada laboral. Observando a mi alrededor, descubri
que no era la unica que se enfrentaba este problema. Tanto mis comparieros de trabajo
como mis amigas que estaban realizando practicas en diferentes empresas, se encontraban
en la misma situacion. Era un tema recurrente de queja. Durante la semana, careciamos
de tiempo y energia para realizar cualquier otra tarea que no fuera trabajar, lo que

generaba una acumulacion de tareas y un aumento en los niveles de estrés.

Hoy en dia, vivimos en un mundo donde la tecnologia ha cambiado la forma en que
hacemos las cosas y ha hecho posible tener acceso a casi todo desde la comodidad de
nuestro hogar. Es por eso que las aplicaciones moviles que ofrecen servicios de ayuda se
han vuelto muy populares especialmente después de la pandemia.

Creo que puedo crear una aplicacion eficiente y rentable que ayude a las personas a
realizar sus tareas urgentes de manera mas eficaz y conveniente. Mi formacién
universitaria en ADE y conocimiento de tecnologia me han brindado los conocimientos

y habilidades necesarios para llevar a cabo este proyecto.

La aplicacion movil que voy a crear tendra como objetivo principal facilitar la vida de las
personas que viven en Madrid y no tienen suficiente tiempo para hacer todos los recados
que necesitan. La idea es ofrecer un servicio sencillo, rapido para que la gente de clase
media- alta pueda contratar a alguien que le haga un recado puntual de manera inmediata.
Para lograr esto, la aplicacion contard con diferentes categorias de servicios, como
compras de todo tipo, recados en la oficina, recados en el hogar, recados de gestoria,
recogida de pedidos para personas que no se encuentran en su domicilio, cuidado de
mascotas, entre otros. Los usuarios podran seleccionar la categoria que mejor se ajuste a

sus necesidades y luego indicar el tiempo estimado que llevara realizar la tarea. En base
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a esta informacidn, la aplicacion mostrara una lista de perfiles de personas que se ofrecen

para realizar esta tarea.

Cada perfil de recadista incluira una breve descripcién sobre ellos mismos, sus
habilidades y experiencia, asi como una seccion de comentarios y valoraciones de otros
usuarios que hayan contratado sus servicios anteriormente. De esta manera, l0s usuarios
pueden tener una idea mas clara de quién es la persona que van a contratar y como de

bien se desempefia en el trabajo.

El precio de cada servicio variara segun el tiempo estimado y la categoria del recado. Los
usuarios podran pagar directamente desde la aplicacién a través de diferentes métodos de

pago, como tarjetas de crédito o débito, o PayPal.

En resumen, mi objetivo con esta aplicacion es ofrecer un servicio Util y eficiente para
aquellas personas que no tienen suficiente tiempo para hacer todo lo que necesitan. Espero
que esta aplicacion pueda marcar una diferencia positiva en la vida de las personas

ocupadas y ofrecer una solucion préactica y conveniente para sus necesidades diarias.

3.2 Interfaz de la aplicacién
El objetivo de esta interfaz es que sea muy facil y rapida, para que la persona puedo
solicitar su recado de manera inmediata. La interfaz se divide en dos partes: la parte de

clientes y la parte de recadistas.

La parte para clientes permite a los usuarios solicitar ayuda para una tarea especifica. Los
clientes pueden buscar en la plataforma a través de una lista de categorias, como limpieza
del hogar, recados de gestoria, entregas de paquetes, cuidado de mascotas y otros. Una
vez que el cliente selecciona la categoria correspondiente a la tarea que necesita ayuda,
se le presentara una lista de trabajadores disponibles en su area. Desde alli, el cliente
puede elegir a un trabajador en funcién de su tarifa, resefias y disponibilidad. También
puede ver la informacidn del perfil del recadista, incluyendo su historial laboral, resefias

y calificaciones de otros clientes.
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La parte para los recadistas permite a los trabajadores independientes registrarse en la
plataforma y crear un perfil. Los recadistas pueden buscar y aplicar para trabajos que se
ajusten a sus habilidades y horarios. Los trabajadores pueden ver las tareas disponibles
en el area que establezcan (ellos seleccionan la distancia que entra en su radio) y enviar
ofertas a los clientes en funcién de su experiencia, tarifa y disponibilidad. De este modo,
el cliente tiene mas capacidad de seleccion ya que puede elegir a un recadista y recibir
ofertas. Una vez que un recadista es contratado por un cliente, se les asigna la tarea y se

le proporciona toda la informacidn necesaria para llevarla a cabo.

3.3 Como utilizar la aplicacion

Para un mejor entendimiento de como funciona esta aplicacion, voy a poner un ejemplo.
Jaime, un analista de 29 afios en KPMG, cuyo horario va desde las 8 de la mafiana hasta
las 11 de la noche de media de lunes a viernes, tiene una boda el sabado. Es jueves a las
16.30 y necesita llevar a arreglar el traje de la boda e ir a recoger el regalo que ha pedido
en El Corte Inglés. El, con su horario, no tiene tiempo y el viernes por la tarde se tiene
que ir a la boda en Asturias. Jaime no esta preocupado porque un amigo suyo le ha

recomendado “SinTiempo”. Vamos a ir explicando los pasos que tiene que seguir Jaime.

1) Descargar e instalar la aplicacion: Lo primero que debe hacer es descargar e
instalar la aplicacion en su teléfono movil. La aplicacion esté disponible en las

tiendas de aplicaciones para Android e iOS.

2) Crear una cuenta: Una vez que la aplicacion esta instalada, Jaime debe crear una
cuenta. Para ello, debe proporcionar su nombre, direccién de correo electronico y

numero de teléfono. También debe crear una contrasefia para proteger su cuenta.

3) Publicar una tarea: Después de crear su cuenta, Jaime debe publicar una tarea en
la aplicacion. En este caso, las tareas serian dos: "llevar a arreglar el bajo de su
vestido" y "recoger regalo en El Corte Inglés". Para hacer esto, Jaime debe
proporcionar detalles, como su casa, la direccion de la tienda donde le arreglaran

el traje y el tamafio del paquete que va a recoger de El Corte Inglés. También debe
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4)

5)

6)

7)

8)

especificar la fecha y hora en que desea que se realice la tarea (ese mismo jueves

por la tarde)

Recibir ofertas: Inmediatamente después de que Jaime publica la tarea en la
aplicacidn, los usuarios recibiran una notificacion y aquellos que estén interesados
en realizarla pueden hacer una oferta. Jaime puede revisar las ofertas y seleccionar
la que mejor se adapte a sus necesidades y presupuesto. Ha decidido elegir a

Lucas, un estudiante de 23 afios que vive en su mismo barrio.

Confirmar la tarea: Después de seleccionar una oferta, la persona debe confirmar
la tarea. En este punto, se le pedird que proporcione los detalles de pago y que
acuerde un horario especifico con el contratista para que realice la tarea. El y
Lucas hablan por el chat de la aplicacién y llegan al acuerdo de que ese jueves a
las 17:00, Lucas recoge el traje lo lleva a arreglar, va a recoger el regalo de “El
Corte Inglés” y a la vuelta pasa a recoger el vestido. Una vez finalizado se los deja
al portero de Jaime, para que Jaime, cuando vuelva de trabajar, pueda recogerlo.
Debido a que le va llevar 1 hora y 30 minutos realizar esta tarea, y Lucas no se
tiene que transportar, el precio es de 55 euros, de los cuales Lucas se llevard 46.75

euros.

Realizar el pago: Después de confirmar la tarea, Jaime debe realizar el pago a
través de la aplicacion. Se aceptan varias formas de pago, como tarjetas de crédito

y débito, PayPal y Google Wallet.

Realizar la tarea: Ellos han acordado que Lucas llegara a la casa de Jaime para

recoger el traje y empezar los recados a las 18.00.

Calificar al contratista: Después de que se complete la tarea, Jaime debe calificar
a Lucas en la aplicacion. La calificacion ayudard a otros usuarios a decidir si
quieren contratar al mismo contratista en el futuro. Como lo ha hecho bien, le

pone 5 estrellas.
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En esta parte he abordado el objetivo especifico de explicar el funcionamiento de la
aplicacion movil, mediante un ejemplo explicativo que muestra paso a paso, de qué

manera esta aplicacion movil satisface las necesidades del usuario.
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4 Analisis externo del mercado

4.1 PESTEL

Se va a emplear un analisis PESTEL para analizar el entorno y los factores que afectan al
desarrollo de esta aplicacion. Esto ayudaré con el objetivo de averiguar si es viable este
plan de negocio en el mercado externo. Este analisis esta dividido en factores politicos,

econdmicos, sociales, tecnologicos, legales y ambientales.

POLITICOS

Los factores politicos influyentes para la creacion de esta app en Espafa mas
concretamente en Madrid, son la regulacion legislativa que cambia para que los
autdbnomos coticen en base a sus ingresos reales, la tarifa plana que ayuda a los autdbnomos
a reducir la cuota mensual a la Seguridad Social y las ayudas del gobierno para

emprendedores. Los explico a continuacion:

Para 2023 se estima que la regulacion legislativa cambie en Espafia—> Esto significa
que los autonomos empezaran a cotizar en base a sus ingresos reales y no como estan
haciendo hasta ahora que es en funcion a una base minima voluntaria. (Garcia, 2022)>El
gobierno también ha anunciado que esta nueva legislacion beneficia a los autonomos que

ganen menos de 900 euros.(/nfoautonomos, 2023)

La tarifa plana - Esta ayuda a los autonomos supone una reduccion de la cuota
mensual a la Seguridad Social. Durante el primer afio solo pagaran 60 euros mensuales,
siempre y cuando cumplan con el requisito de no haber sido auténomo en los ultimos dos
afos (tres, en caso de haber solicitado esta bonificacion con anterioridad a contar desde
la fecha de efectos del alta en seguridad social, en el Régimen Especial de Trabajadores
Autonomos) (El Periédico de Espaiia, 2022) - Esto supone una ventaja para cualquier
persona que quiera ser trabajador independiente ya que se van a tener que dar de alta

como autdénomos.

Ayudas del gobierno > También existen ayudas para autobnomos que desean emprender

nuevas empresas por parte del gobierno, como es, el programa ENISA del ministerio de
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Industria(S.A, n.d.) y del de la Comunidad de Madrid (Ayudas a personas trabajadoras
auténomas, emprendedoras y entidades de la economia social, 2017)—> Estas ayudas las
puedo solicitar al crear mi negocio, como auténoma. Sobre todo, el de la comunidad de

Madrid ya que mi negocio estara basado en Madrid.

ECONOMICOS
Los factores economicos influyentes a la creacion de SinTiempo son el crecimiento del

PIB, la disminucion del IPC y la inflacion. A continuacion, explico todos los factores.

Crecimiento del PIB = En el primer trimestre de 2023, el Producto Interno Bruto (PIB)
experimentd un aumento del 0,5%, segln los datos preliminares, superando en cuatro
décimas las expectativas de los analistas. Es destacable el notable impulso experimentado
por las exportaciones de servicios turisticos. Asimismo, se han revisado al alza los
resultados de los dos Gltimos trimestres de 2022, pasando de un crecimiento del 0,2% en
cada uno a un 0,4%. Esto genera un efecto positivo de arrastre en la tasa de crecimiento
anual de 2023, el cual no estaba contemplado en las previsiones anteriores. - Esto
supone una ventaja ya que un aumento en el crecimiento econémico suele suponer un
aumento en la demanda de servicios, y un mayor poder adquisitivo.(Panel de Previsiones

de La Economia Espariola- Funcas, 2023.)

Disminucién IPC - Segun los datos preliminares del INE, se estima que la inflacion
anual del IPC en mayo de 2023 sea del 3,2%. Esto representa una disminucion de nueve
décimas en comparacion con el mes anterior, donde la variacion fue del 4,1%. La
reduccién se debe principalmente a la baja en los precios de los carburantes en
comparacion con el afio pasado. Ademas, el aumento de los precios de los alimentos y
bebidas no alcohdlicas ha sido menor que en mayo de 2022, aunque en menor medida.
La inflacion subyacente, que excluye alimentos no elaborados y productos energéticos,
disminuye cinco décimas, situandose en el 6,1%.(Ipcia0523.Pdf, 2023.) Por otro lado
el Consenso Econdémico y Empresarial de PwC afirma que ha habido una mejora de la
inflacion de 6.6% al 5.5% -> Segun los indicadores econdmicos mencionados, se observa
que la economia espafiola ha mostrado aumento en los costes, podria tener un impacto

negativo en mi empresa. No obstante, se espera una mayor resistencia de lo esperado. Sin
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embargo, la inflacion, que representa un que esta tendencia en la inflacion no tenga una
repercusion significativamente negativa, especialmente si los clientes tienen ingresos

medios altos.

Crecimiento afio 2022-> En conclusion, segun el Barémetro de la Federacion
Nacional de Asociaciones de Trabajadores Autonomos (ATA) solo el 25,8% de los
autdbnomos afirma que su negocio ha crecido a lo largo de 2022. Preguntados sobre
la economia en general, siete de cada diez autonomos destacan la tendencia
econdmica negativa. ESto va en relacion con el aumento de gastos de las actividades
de los autondémos. Los gastos de este tipo de actividades han aumentado un 95.2%
en 2022.(Emprendedores y Economistas, 2022.)—> Estas estadisticas suponen una
amenaza para abrir un negocio ya que supone una mayor posibilidad de fracaso de

bido a que frena a los autbnomos a ofrecer sus servicios como recadistas por miedo.

SOCIALES

Los factores sociales influyentes son el aumento en el nimero de personas que viven solas
y el aumento en la jornada laboral de muchas personas. El hecho de que las personas
pasen gran parte de su tiempo trabajando o durmiendo, implica que no tienen mucho
tiempo libre para realizar tareas que consideran menos apetecibles. En cuanto a la
pandemia, las medidas de restriccion y distanciamiento social han llevado a que muchas
personas busquen pasar el menor tiempo posible en los establecimientos, lo que lleva a
un aumento en la demanda de servicios de compras por parte de terceros. Finalmente, la
dificultad burocratica en la creacion de empresas s un factor importante, y el hecho de
que haya empresas que ofrezcan servicios que faciliten este proceso puede ser una ventaja

competitiva. Lo explico a continuacion:

Personas que van a vivir solas > Segun el Instituto Nacional de Estadistica (INE) en
menos de 15 afios en uno de cada tres hogares vivira solo una persona. Esto significa que
mas de 6,5 millones de personas viviran solas en 2037. (“INEbase,2021.). > Suponiendo
que esta persona trabaja y que la jornada laboral dura 8 horas (siendo en muchos casos
un nimero mayor de horas) no dispone de mucho tiempo, aparte del cansancio, para

realizar este tipo de tareas que, por lo general, se dejan para el fin de semana, lo que
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tampoco apetece mucho robar tiempo al poco ocio disponible, por lo cual esto supone

una ventaja para nuestro negocio.

Horario Laboral > Como hemos visto antes, el 26% de la poblacion espaiiola trabaja
mas de 12 horas, si incluimos las horas de transporte = Esto supone una desproporcion
muy grande entre la vida personal y laboral que apenas deja tiempo para otras actividades.
Wenceslao Unanue, académico de la U. Adolfo Ibafiez y director del Instituto del
Bienestar, en Madrid, sefala que ese desproporcion se da "porque en un Sistema tan
capitalista como el nuestro, la gente tiene miedo a perder el trabajo".(La Tercera,”
2022.) = Esta gréfica de abajo nos muestra el promedio por horas de la poblacion

espanola de mas de 12 horas en que invierten realizar lo que denominamos “recados”.

llustracion 1. Promedio semanal dedicado a “recados”

@ TNRH DOMESTICO para el propio hogar

Promedio de horas a la SEMANA de la poblacién de 12 afios y mas que realiza la actividad, y tasas de
participacién por tipo de actividad doméstica para el propio hogar y sexo

@ e
g4 ()
Tasa % Promedio § il Promedio Tasa %
93.5 13.8 Preparacion y servicio de alimentos 63.6

94.2 Limpieza de la vivienda 77.9

91.9 Limpieza y cuidado de ropa y calzado 62.8

6.8 menores d; la :I:I’e‘nda y ;Irosyblenes d;al hogar 32.0
67.8 Compras 54.1
346 Pagos y tramites x 34.2
70.0 Gestién y administracion” 69.7

2.4 INEGIH | & preneen R e MUJERES

del Tiempo (ENUT) 2019,

TNRH DOMESTICO segun participaciéon econémica

Dramadin da harae a la eamana da la nahlaciAn da 12 afine v mébe nua rasliza la actividad nar

Fuente: OurWorldinData, 2020

En esta otra encuesta abajo, realizada por “Ourworld in Data” realizada a gente de 15 a
64 afios, ensefa que pasamos la mayoria de nuestro tiempo durmiendo y trabajando. Se
observa que aquellas tareas marcadas como “Housework and shopping” se les dedica
mucho menos tiempo(E;j: poner la lavadora, limpiar la casa, cuidar a los ancianos.) (Ortiz-
Ospina et al., 2020) = Todo esto suponen una ventaja para la creacion del negocio, ya

que corrobora el problema de la falta de tiempo debido al horario laboral.
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llustracion 1V. Actividades que realiza la gente en su tiempo libre

HOV\ do pcoplc spcnd then time?

perd iarie

Fd uc ;[ on o(! er unpa 4:1‘:1“”; L‘ Personal care Eating & drinking

_ Total
Paid work Sleep oppng e | Other  leisure

China
Mexico
South Korea
Austria 145
l“h'_lﬁ?i 253 mir
Canada 139 278 rour
Portug: n_—___i-"‘- i
. FOTTTEEEEN  Shows4Bmis | % | ;
AmrJ___ ;
UK__
| EOTTOEN Grousiimins | w2 | o RN
Pu)l and
N"?I(II ands
Turkey
Norway
Denmark
Finland
Belgium

Greece
Spain
France
Italy

OurWorldinData.org - Res and datat ke progress t s fargest ¢ r ccay

Fuente: OurWorldinData, 2020

Covid-19: La pandemia ha forjado un cambio permanente en el habito de compra de la
gente y muy dificilmente volvera a ser como antes de la pandemia. Entre las principales
tendencias que estd impulsando la pandemia, el Observatorio de Salesforce destaco las
siguientes:

- La gente busca pasar el menor tiempo posible en los establecimientos.

- Muchos establecimientos piden cita previa o tienen un aforo maximo.

Todo esto supone dificultades a la hora de ir fisicamente a comprar. (Redaccion, 2020)—>
Esto es una ventaja ya que supone que la gente estaria abierta a la idea de permitir a otra

persona ir fisicamente a las tiendas por ellos.

Estos habitos de las sociedades occidentales en el siglo XXI, en vez de disminuir, solo
van a aumentar de cara al futuro. Hacemos caso al naturalista britanico Charles Darwin,
lo mas inteligente sera adaptarse al nuevo escenario global, porque el cambio de era es

inevitable. Renovarse o morir. Y SinTiempo forma parte de esta renovacion
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LEGALES
Los factores legales influyentes son principalmente las regulaciones especificas de la
industria que requieren licencias y seguros Y las leyes laborales que rigen la contratacion

de trabajadores independientes o contratistas de servicios.

Burocracia para crear una empresa: Una de las dificultades burocraticas que llevan
tiempo y “papeleo” es la constitucion formal de la empresa y seguir todas las
regulaciones. Por eso es bueno servirse de una empresa de consultoria como KPMG que
ofrece en su servicio de creacion de empresas a través del Punto de Atencion al
Emprendedor (PAE), y que también forma parte del programa Kit digital y que se encarga
de facilitar la creacion de nuevas empresas, mediante un sistema de tramitacion telematica
por un precio de 350 euros mas IVA (KPMG Impulsa, 2022.)-> Esto es una oportunidad

para mi negocio ya que supone un ahorro de tiempo y dinero.

TECNOLOGICOS

Este es uno de los puntos clave de este proyecto que se centra en la aplicacion moévil.
Los factores tecnologicos influyentes son las ayudas europeas existentes para la
tecnologia, las amenazas cibernéticas y la necesidad de implementar medidas de

seguridad efectivas

Ayudas europeas para tecnologia:_El Programa Kit Digital: el Ministerio de Asuntos
Econdmicos y Transformacion Digital ofrece un tipo de ayuda a empresas con menos de
49 empleados para que puedan invertir y asi mejorar su transformacion tecnoldgica. Lo
que ofrece son bonos de entre 2.000 y 12.000 euros para invertir en herramientas digitales
como pueden ser, dar mayor visibilidad al negocio, o mejorar el sistema de venta por
internet. (Autonomos: Novedades Para Este Colectivo | El Periddico de Espafia, 2023) .
Otra ayuda europea es RED, entidad publica empresarial dependiente de la Secretaria de
Estado de Digitalizacion e Inteligencia Artificial. Esta gestiona tres convocatorias. = La
primera, abierta hasta marzo de 2023, va dirigida a empresas de 10 o mas empleados y
menos de 50 y otorga ayudas de 12.000 euros para invertir en soluciones digitales como

la ciberseguridad o el marketing digital. La segunda, para organizaciones de entre tres y
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menos de 10 trabajadores, ofrece bonos de 6.000 euros hasta septiembre del préximo afio.
Y la tercera, para empresas de menos de tres trabajadores y autobnomos, entrega 2.000
euros a cada compaiiia que lo solicite antes de octubre de 2023. (EL PAIS, 2023) - Esto
es una oportunidad para la creacion del negocio ya que una de las principales ventajas

competitivas va a ser la tecnologia.

AMBIENTALES

Los factores ambientales que impactan a esta start-up son las regulaciones en Espaiia, asi
como la necesidad de implementar practicas sostenibles y respetuosas con el medio
ambiente para mantener la licencia social y la imagen positiva del negocio. Las leyes y

normas principales que se deben de seguir son:

Ley 26/2007 de Responsabilidad Medioambiental: Es una ley establecida en 2007, para
todas pymes que regula la “responsabilidad de prevenir, evitar y reparar dafios

ambientales” (Consultores, 2019)

Ley 21/2013 de Evaluacion Ambiental: En una ley de 2013, Establece los principios de
evaluacion del impacto ambiental que deben tenerse en cuenta para cuidar de forma

efectiva de la naturaleza y la salud de las personas(Consultores, 2019)

Norma ISO 14001: Establece los procedimientos de gestion ambiental que las empresas
deben seguir. Aunque no es mandatorio, adoptarla reduce el impacto ambiental, ahorra
costes, mejora la imagen de la empresa y evita sanciones por malas practicas. En resumen,
seguir esta norma es beneficioso para el medio ambiente y el éxito empresarial.
(Consultores, 2019)

Tras realizar este analisis del entorno, se puede observar que SinTiempo podria
beneficiarse tanto de las ayudas gubernamentales ofrecidas como de la regulacién
legislativa. Econdmicamente, al haber mejorado la inflacion, la gente dispone de un
mayor poder adquisitivo para gastar. Por ultimo, se puede observar la creciente tendencia

en las ultimas décadas de personas que viven solas y del aumento de la falta de tiempo de

28



la gente debido a las jornadas laborales cada dia més extensas. De esta manera,
SinTiempo satisface una necesidad social que cada vez es mas importante. Todos estos
factores establecen las oportunidades que existen en este mercado, ayudando asi a
corroborar los objetivos establecidos, ya que existe una oportunidad en este mercado de

la cual SinTiempo podria beneficiarse.
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5 Analisis Del Sector

5.1 Analisis Porter

Una vez analizado el entorno general, se procede a llevar a cabo un analisis del entorno
especifico a través del conocido modelos de las cinco fuerzas de Porter. Este, va a permitir
tener una vision de como se encuentra el sector de las plataformas digitales de servicios

bajo demanda v si este, se encuentra muy saturado o no.

Las cinco fuerzas de Porter a analizar son: el poder de negociacion de los clientes, el
poder de negociacion de los proveedores, la amenaza de entrada de nuevos competidores,

la amenaza existente de productos sustitutos, y la rivalidad entre competidores.

Poder de negociacion de los clientes: Los clientes tienen un alto poder de negociacién
debido a la amplia variedad de opciones disponibles en el mercado de servicios bajo
demanda en Madrid. Pueden comparar precios Yy caracteristicas de diferentes
proveedores, y tienen la capacidad de cambiar facilmente a otras plataformas si no estan
satisfechos con el servicio ofrecido por Sintiempo. Aunque Sintiempo cuenta con

ventajas competitivas, existe un alto poder de negociacion por parte de los clientes.

Poder de negociacion de los proveedores: El poder de negociacion de los proveedores
de recursos necesarios para la creacién y mantenimiento de la plataforma de Sintiempo
se considera reducido. Los proveedores, como los desarrolladores de la web o Amazon
Web Services, suelen ofrecer precios fijos y existen numerosos competidores en el
mercado para cada uno de estos servicios. Ademas, las diferencias entre los proveedores
en términos de calidad y funcionalidad no suelen ser significativas, lo que implica que

Sintiempo no esta "atado" a proveedores especificos.

Amenaza de entrada de nuevos competidores: La amenaza de entrada de nuevos
competidores en el sector de servicios de recados se considera medio-baja. Aunque el
sector de las aplicaciones mdviles esta experimentando un crecimiento notable, crear una
empresa sostenible a largo plazo en este sector requiere enfrentarse a una fuerte

competencia existente. ES necesario contar con una ventaja comparativa significativa y
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tener la capacidad de adaptarse a los cambios del entorno. La pandemia del COVID-19
ha afectado a varias empresas del sector, como "Déjamelo a mi", "No tengo tiempo™ o

"Mis recados”, causando su cierre, lo que demuestra la importancia de la adaptacion.

Amenaza de productos sustitutos: La amenaza de productos sustitutos se considera alta.
Existe una variedad de servicios similares en el mercado, lo cual supone una gran
competencia indirecta para Sintiempo. Es importante analizar y entender los diferentes

tipos competidores, esto se haré en el estudio de la competencia.

Rivalidad entre los competidores existentes: La rivalidad entre la competencia
indirecta en Madrid se considera muy alta, dado que hay muchas plataformas que estan
especializadas en servicios especificos de los que ofrece Sintiempo. Esto genera una
competencia intensa por captar y retener clientes. Sintiempo se enfoca en un nicho de
mercado especifico y se diferencia a través de la calidad del servicio y la atencién al

cliente para destacar en este entorno competitivo.

En resumen, el analisis de las cinco fuerzas de Porter muestra que el sector de servicios
bajo demanda en Madrid presenta desafios y oportunidades para Sintiempo. Aunque el
poder de negociacion de los clientes es alto y existen muchas amenazas competitivas,
Sintiempo puede aprovechar su ventaja competitiva en rapidez y eficiencia, asi como su
enfoque en el nicho de mercado, para diferenciarse y mantener una posicion solida en el
mercado de servicios de recados. Este estudio del mercado interno nos ha servido para
cumplir con el objetivo de crear una propuesta de valor Unica que diferencie a SinTiempo

del resto de competidores.
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llustracion V. Las cinco fuerzas de Porter

Poder de negociacion
de los proveedores — REDUCIDO

Ofrecen precios fijos

Mucha competencia similar de la que
elegir entre proovedores

Amena'za de Rivalidad entre los Amenaza de
nuevos competidores — MEDIO competidores existentes — ALTA productos sustitutivos —ALTA

BAJA

ST GG QI IR ST A6 « Grandes competidores asentados en el |+ Amplia oferta de servicios similares
capacidad de adaptacién a los cambios del
e mercado

Muchos competidores actuales + Necesidad de diferenciacién

Poder de negociacion
de los clientes- ALTA
= Caida de demanda supone caida de
ingresos
» Los clientes deciden cuando hacer uso
de los servicios

Fuente: Elaboracion propia

5.2 Estudio de la competencia

En el mercado de los servicios de tareas y recados hay dos modelos de empresas:

1. Empresas de recados y gestiones, que son competidores directos de SinTiempo y los
denominaremaos principales competidores. He seleccionado analizar las tres empresas
mejor establecidas y con una base de clientes mas sélida que son “Recaderia”,

“Taskia” y “LoHacemostodo”

2. Empresas especializadas en una oferta determinada que también ofrece SinTiempo,
siendo asi la competencia indirecta. Comentaré los lideres en el mercado como Glovo,

TaskRabbit y luego analizaré “Washrock”, especializada en lavado de ropa.

Dentro de las empresas de competencia directas, que son empresas que se dedican a hacer
todo tipo de recados y servicios, sin un sector especifico, no hay apenas competencia
operativa. Vamos a analizar el caso de "Recaderia”. Recaderia cuenta con una pagina web
en la que ofrecen realizar una amplia variedad de recados en Madrid, con precios que
parten desde los 15€. Entre los servicios que ofrecen se encuentran compras, gestiones,
tramites, envios, recogidas, publicidad, recaderia 24/7, comida a domicilio, supermercado

a domicilio, farmacia a domicilio y ayuda en general.
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El sistema de funcionamiento de Recaderia se basa en su pagina web, a traves de la cual
se solicita el servicio y se deriva a WhatsApp para gestionar el proceso. Con el objetivo
de entender mejor su funcionamiento, realicé una peticion de servicio. Después de
contactarlos, recibi un mensaje automatizado que indicaba que me responderian en un
plazo de 20 minutos. Una vez que me respondieron, me pidieron detalles sobre el servicio
solicitado y me informaron que normalmente se debe solicitar con al menos tres horas de

antelacion.

En mi caso, les explique era para que llevasen a lavar la ropay me indicaron que como
la tarea me llevaria una hora, el precio seria de 15€. Ademads, me informaron que si se
requeria mas tiempo, el precio aumentaria en franjas de 30 minutos a razén de 7,50€. Por
lo general, las tareas de lavanderia suelen tardar entre 30 y 45 minutos.También les
pregunté sobre su horario operativo y me informaron que estan disponibles de 8:00 a
21:00 horas. Sin embargo, mencionaron que si se requiere un servicio fuera de este

horario, se debe solicitar con anticipacion.

Es importante destacar que el proceso completo, desde la realizacion de los tramites hasta
la ejecucion del recado, puede llevar mas de tres horas, y posiblemente un poco mas. Este
aspecto puede considerarse como una debilidad de esta empresa, ya que los clientes
potenciales suelen estar acostumbrados a una mayor rapidez en las entregas de servicios

delivery.

La otra empresa de competencia directa que vamos a analizar es Taskia, una aplicacion
espafola que permite a los usuarios solicitar servicios de tareas cotidianas, como limpieza
del hogar y reparaciones, a traves de una red de trabajadores autbnomos. Sin embargo,
Taskia ha recibido muchas criticas en los foros de Internet debido a que no permite a los
usuarios elegir a los recadistas, lo que puede generar malas experiencias y criticas
negativas en la misma tienda de aplicaciones. Al realizar una solicitud de recado,
personalmente he experimentado un retraso en la respuesta. Me enviaron un correo
electrénico dos horas mas tarde con el siguiente mensaje: "Hola Moénica, Fernando C.

quiere ayudarte en tu tarea. Solicita que te envie su presupuesto para poder reservarlo.
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Una vez reservado, podréis intercambiar los datos de contacto”. Este proceso de
comunicacion puede resultar frustrante y consumir mucho tiempo, ya que implica esperar
la respuesta del recadista, luego ponerme en contacto con él y finalmente recibir su
presupuesto. Ademas, el hecho de que el presupuesto no esté basado en una tarifa
establecida previamente por la plataforma puede generar incertidumbre y falta de
transparencia en cuanto a los precios. En general, estos problemas de funcionamiento y
falta de control sobre la eleccion de los recadistas pueden afectar negativamente la

experiencia del usuario y generar criticas desfavorables en la plataforma.

La tercera empresa es "Lo hacemos todo"”. En el caso de “Lo hacemos todo”, su centro
principal es un taller de reparacién de automdviles ubicado en la calle Hermanos del
Moral 24, en Madrid. Sin embargo, han decidido diversificar su linea de negocio
ofreciendo servicios adicionales, que incluyen lavado de vehiculos, limpieza a domicilio
por horas, limpieza integral a domicilio, servicios de mecanica, cuidado de mascotas,

entrega de comida a domicilio, y servicios de recados, entre otros.

A diferencia de otras empresas, “Lo hacemos todo ” no cuenta con una aplicacion movil
para realizar las solicitudes de servicio. En su lugar, se requiere completar un formulario
en su sitio web indicando los detalles del servicio deseado. En cuanto a los horarios de
atencion al cliente, estan disponibles de lunes a viernes, de 9:00 a 14:00 y de 16:00 a
20:00 horas, los sabados de 10:00 a 14:00 horas, y permanecen cerrados los domingos y
dias festivos. Sin embargo, cabe destacar que la pagina no proporciona informacion clara

sobre los precios de los servicios.

Al investigar sobre la empresa, resulta llamativo el hecho de que tardan mas de 14 horas
en responder a las consultas realizadas a través del formulario en linea. Ademas, al revisar
los comentarios positivos que se muestran en su pagina web, mostrados debajo, se puede
observar que estan relacionados principalmente con el taller de reparacion de automoéviles
y son de afios anteriores a la pandemia, lo cual genera cierta incertidumbre sobre la

calidad y eficiencia de los servicios adicionales que ofrecen.
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llustracion VI. Valoraciones clientes app “Lo hacemos todo”

Fecha del servicio Fecha Nombre Valoraciones Acciones
31/10/18 0310118 Admin Fue rapido, trabajo Implo’y DU Responder
Trato estupendo por parle de
) X Rubén y mucha rapidez a la hora
18 / opez ¢ 200
301111 27/1118 Adolfo Lopez Samaniego de coger cita y hacer el sevicio Responder
Recomiendo
Han sido rpidos y eficientes, sin
30/04/19 29/04119 RUFINO COBOS largas esperas como en otros Responder
talleres
30/03/19 30/03M19 JULIAN ANDRES QUINTERO Bien me atendieron muy bien. Responder

Muy bien hoy no tuve que esperar,
29112118 29/1218 ANDRES LOPEZ PASCUAL y siempre atento, rapido y eficaz Responder
Volveré para la préxima.

Tienen precios bastante

29/09/18 29109118 Drmitry Mezhlumian adecuados

Responder

Todo orden. Seriedad, rapidez y

29/09/18 29/09/18 Ivan chueca Corbacho buen acabado

Responder

Todo orden. Seriedad, rapidez y

29/D9/18 29/09/118 Ivan chueca Corbacho buen acabado

Responder

Facilidades para concretar todo.

28/12118 2rnang ALFREDO PADILLA TORRES Acabaron antes de lo previsto.

Responder

Las personas que me atendieron,
me parecieron auténticas en
28111116 281116 JOSE ANTONIO TERAN COBO ayudar y una vez solucionado el Responder
problema no engaiiar al cliente x
lo k volveré

El servicio ha sido correcto. La
281116 24i11116 JUAN CARLOS limpieza de tapiceria no ha Responder
incluido maletero

Fuente: lohacemostodo.es, 2023

En relacion con la competencia indirecta, contamos con una competencia abundante. Hay
muchas aplicaciones moviles y paginas webs que se enfocan realizar un servicio o recados
especifico, o servicios y recados a un publico especifico diferente al nuestro (por ejemplo,
las personas mayores). Nos encontramos TaskRabbit, empresa comprada por IKEA, que
cuenta con un sistema similar al de SinTiempo, permitiendo a los usuarios contratar a
trabajadores independientes para realizar tareas y establecer su propio precio mediante un
sistema de puntuacion. Sin embargo, TaskRabbit en Espafia solo permite la realizacion
de tareas relacionadas con reparaciones, mantenimiento y limpieza del hogar (TaskRabbit
- Servicios de Mantenimiento, Mudanza, Envios y Mas Para EI Mismo Dia, n.d.). En caso
de que decidan expandirse y ofrecer servicios mas amplios como en otros paises, se

convertirian en competencia directa para SinTiempo.
Por otro lado, se encuentra Glovo, plataforma tecnoldgica lider en el sector de comida

delivery con una cuota de mercado del 48.8% en Espafia. (Glovo dobla sus ingresos hasta

360 millones en 2020 y recorta sus perdidas casi un 80% | Empresas | Cinco Dias, n.d.)
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También ofrece servicios de recogida de productos en diferentes tiendas. Sin embargo,
como cliente es necesario invertir tiempo en hablar con el negocio y explicar
detalladamente qué productos se desean recoger, lo que puede complicar la tarea si se
trata de una lista larga o si se trata de un negocio pequefio o de barrio. Ademas, su lema
"si cabe en la bolsa del rider, te lo llevamos" limita la capacidad de recoger compras

grandes.

En relacion con un servicio muy especifico, he decidido analizar “Washrocks” que se
encarga de servicios de lavanderia y tintoreria. Es una empresa que tuvo sus inicios en
Barcelona y posteriormente se expandio a Madrid. Su sistema de funcionamiento se basa
en la descarga de su aplicacion mavil y el registro en la plataforma. Una vez completado
el registro, los usuarios deben especificar su codigo postal y seleccionar si desean
servicios de limpieza o si necesitan llevar prendas a la tintoreria. Ademas, la empresa
proporciona un video en YouTube que explica detalladamente cémo funciona su servicio
y también se encuentra disponible el contacto por correo electronico y WhatsApp para

resolver cualquier duda.

Washrock cuenta con su propia lavanderia, lo cual la diferencia de “Recaderia”. Por
ejemplo, una bolsa de hasta cinco kilos de ropa en Washrock tiene un coste de 14,50
euros, pero es importante tener en cuenta que la ropa se entrega sin planchar y el tiempo
de entrega es de 48 horas. Ademas, si se requiere el planchado de diez prendas a mano,
se agrega un coste adicional de 35,95 euros lo que hace un precio total de 50,45 euros por
solo diez prendas. (WASHROCKS: Lavanderia y Tintoreria a Domicilio En 24 Horas,
n.d.) Una vez mas, el tiempo de entrega de 48 horas se muestra como un punto débil para
esta empresa, ya que los clientes potenciales suelen esperar una mayor rapidez en los

servicios de delivery.

6.3 Competitive landscape

Habiendo analizado la oferta en el mercado madrilefio, se puede concluir que existe una
clara necesidad de una plataforma que ofrezca un amplio margen de recados y servicios

de manera inmediata, a precios estables y con garantia de confianza para los clientes. A
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diferencia de otras empresas competidoras, SinTiempo se destaca por su enfoque integral
en satisfacer estas necesidades.

Una de las principales ventajas que SinTiempo ofrece es la posibilidad de que los clientes
elijan al recadista que mejor se adapte a sus necesidades. Esto se logra mediante una
descripcion detallada de cada recadista y un sistema de puntuacién mediante estrellas,
que brinda a los usuarios la informacion necesaria para tomar una decision informada.
Esta transparencia en la seleccion garantiza una experiencia personalizada y satisfactoria.
Ademas, SinTiempo se diferencia por su rapidez en la gestion de los servicios. Con una
respuesta inmediata a las solicitudes de los clientes, esta plataforma se compromete a
asignar un recadista disponible en el menor tiempo posible. Esto se traduce en una mayor
eficienciay ahorro de tiempo para los clientes, quienes pueden confiar en que sus recados

seran atendidos de manera oportuna.

Otra ventaja destacada de SinTiempo es la estabilidad de los precios. A diferencia de
otras empresas que pueden variar sus tarifas dependiendo de diferentes factores, como
Taskia, SinTiempo se compromete a ofrecer precios fijos y preestablecidos. Esto brinda
confianza a los clientes al saber que no habra sorpresas desagradables en cuanto al costo

del servicio.

En resumen, SinTiempo se presenta como una solucién integral para los clientes que
buscan un servicio de recados y tareas cotidianas eficiente, confiable y rapido. Con su
enfoque en la transparencia en la seleccion de recadistas, rapidez en la gestion de los
servicios y estabilidad de precios, SinTiempo se posiciona como una opcion solida y
atractiva en el mercado madrilefio. Este analisis responde al objetivo de demostrar una

propuesta de valor Unica, ya que detalla lo que les diferencia del resto del mercado.
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6 Business Model Canvas

6.1.1 Segmentos de clientes
Nuestro publico objetivo se centra en de clase media-alta en Madrid, especificamente en
hombres independizados de entre 25 y 45 afios empleados. Esta seleccidn se basa en

varios factores que respaldan su relevancia para nuestro servicio.

En primer lugar, este grupo demografico es el que mas;-probablemente, mas solicitaria
recados a traves de Sintiempo. Segun las estadisticas, el 86.4% de los hombres madrilefios
de edades comprendidas entre 25 y 54 afios, estan empleados (Tasas de empleo por
distintos grupos de edad, sexo y comunidad autonoma(4942), n.d.). Esta alta tasa de
empleo indica que esta categoria de hombres esta activa en el mercado laboral y, por lo

tanto, puede requerir asistencia adicional para gestionar sus tareas cotidianas.

Ademas, se observa que el 59.1% de los hogares unipersonales de Madrid formados por
personas menores de 65 afios estdn compuestos por hombres (INEbase / Demografia y
poblacién /Cifras de poblacion y Censos demogréaficos /Encuesta continua de hogares /
Ultimos datos, n.d.). Esta cifra indica que la mayoria de las personas que viven solas son
hombres. Dentro de este grupo, el 59.7% son solteros y sin hijos (Phepa21not.Pdf, n.d.)
Lo que demuestra que al vivir solos necesitan una mayor ayuda para la realizacion de
tareas fuera del horario laboral y al estar solteros no cuentan con alguien que les brinde

un apoyo en la realizacion de las tareas.

La eleccion de los hombres como publico objetivo se justifica por la teoria econdmica
neo-clasica, una corriente tedrica que ha intentado explicar la division sexual del trabajo
desde la década de 1960, centrandose en la distribucién del tiempo y la riqueza de los
miembros del hogar. Segln esta teoria, el modelo basico asume que la division tradicional
de las tareas domeésticas, en la que los hombres se especializan en el trabajo de mercado
y las mujeres en el trabajo doméstico, maximiza el bienestar familiar y la eficiencia del
hogar(010art06.Pdf, n.d.)En Espafa, este modelo basico sigue implementado en muchos
hogares ya que los hombres son menos propensos a realizar tareas domésticas o encargar

recados, prefiriendo delegar estas responsabilidades en otros. Segun datos del INEGI, el
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76.4% de las labores domésticas son realizadas por mujeres, mientras que solo el 23.6%
son asumidas por hombres (La importancia de delegar tareas domésticas — Qué y Cémo
A.C, n.d.). Esta estadistica subraya la necesidad de un servicio como el nuestro, que
ofrece asistencia en la realizacion de recados y tareas cotidianas, especialmente para

hombres que pueden beneficiarse de un apoyo adicional en esta area.

En resumen, nuestro publico objetivo estd compuesto por hombres de Madrid, de entre
25 y 45 afios, independientes, sin pareja y de clase media-alta. Esta seleccion se basa en
la alta tasa de empleo en este grupo demografico, sus ingresos, el nimero significativo de
hombres solteros que viven solos en Madrid, y la tendencia de los hombres en Espafia a
delegar las tareas domésticas y los recados. Esto corrobora nuestro tercer objetivo, el

cual es, demostrar una existencia de una demanda de mercado.

6.1.2 Propuesta de valor
La propuesta de valor consiste en aprovechar el boom de la economia colaborativa “una
forma eficiente de utilizar recursos infrautilizados y permitir a las personas convertirse
en proveedores de servicios para obtener ingresos adicionales” (Eckhardt & Bardhi,
2015) después del COVID-19, creando una aplicacion que sea fécil y rapida de usar, cuya
ventaja diferencial es la rapidez con la que se puede solicitar y asignar a alguien que te
haga el servicio, ya que hay una variedad de personas auténomas y dadas de alta

disponibles inmediatamente para ayudar.

La consultora PricewaterhouseCoopers (PwC) ha analizado el peso del consumo
colaborativo en Europa y ha calculado que actualmente factura 15.000 millones de euros,
y se estima que llegara a los 560.000 millones en 2025 (Evaluacion: Presencia de La
Economia Colaborativa En Europa, s.f.). Esto indica que es un mercado con un potencial
que se puede explorar y aprovechar, ya que esta en crecimiento.

Existe un mercado maduro para una aplicacion como esta. En Estados Unidos,
TaskRabbit, una aplicacion muy similar, triunfa en las principales ciudades del pais. En
la App Store, cuenta con una calificacion de 4.8 estrellas y se encuentra en el top 35 de

aplicaciones de estilo de vida (TaskRabbit - Handyman & More, 2023). .
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Esto nos ayuda a determinar nuestro segundo objetivo, que es averiguar si hay demanda
en el mercado. Existe un publico interesado en plataformas tecnologicas de consumo

colaborativo, y actualmente estamos presenciando un crecimiento en este sector.

6.1.3 Canales de distribucion

Los canales de distribucion son los medios o vias a través de los cuales se entrega y se
pone a disposicion de los clientes el servicio que la empresa ofrece.

Actualmente, en la App Store hay 650.000 apps disponibles (Applesfera, 2023). Las
estadisticas de SaaS afirman que en el afio 2023, "las apps mdviles habran generado méas
de 935 millones de ddlares en descargas y pago de publicidad” (SaaS Rank, 2021).
Ademas, la firma de inteligencia de aplicaciones Sensor Tower pronostica que para el afio
2024, el gasto mundial en apps moviles superard los 140 millones de dolares, lo cual
indica un aumento en la demanda de aplicaciones moviles en comparacion con los sitios

web tradicionales (El desarrollo de aplicaciones moviles en la era post Covid-19, 2021).

Un canal de distribucion clave son los recadistas. Estos recadistas, una vez seleccionados
para llevar a cabo la tarea, emplean sus propios medios de transporte, los cuales son
pagados por el cliente en funcion del kilometraje empleado. Este se encuentra

desarrollado en el plan de financiamiento.

Otro canal de distribucidn que se empleard a medida que vaya creciendo Sintiempo son
las colaboraciones estratégicas con socios comerciales como Wallapop. La colaboracion
con Wallapop, una plataforma de compraventa de productos de segunda mano podria
generar oportunidades para ambas partes. Aunque hay una evidente desproporcion inicial
entre ambos negocios, SinTiempo puede estar interesado en darse a conocer en un
segmento poblacional que no lo conoce bien, como es el mercado de compraventa de
segunda mano. Ademas, muchos de nuestro publico potencial tienen una gran movilidad
geografica laboral, por lo que sus casa y necesidades son temporales y no les interesa
invertir demasiado en ellas. O, por el contrario, pueden encontrar un buen canal de venta
de objetos que para ellos ya son “antiguos” y tienen una buena venta en Wallapop.

Tambien podriamos colaborar en la creacion de promociones conjuntas para fomentar el
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uso de ambas plataformas, partiendo de la idea de que ambas son aplicaciones moviles

de negocios basadas en la economia colaborativa y en los servicios bajo demanda.

6.1.4 Actividades clave
En cuanto a nuestras actividades clave, consideramos que la estrategia de marketing y
publicidad, el buen funcionamiento de nuestra aplicacién y la atencién al cliente son

fundamentales para el éxito de nuestra empresa.

Para nuestra estrategia de marketing, nos enfocaremos en una primera fase de un mes
principalmente en el uso d Google ADs y Facebook Market ADS, que permite poner
anuncios en Instagram y Facebook a un precio competitivo. También emplearemos la
técnica de marketing por influencers en Instagram en los primeros meses. Segin un
estudio de IAB Spain, méas del 70% de los ciudadanos espafioles ha comprado algln
producto o servicio recomendado por un "influencer". Ademas, la franja de edad de uso
de redes sociales en Espafia, que va de los 25 a los 40 afios, coincide con nuestro segmento
de clientes (Galeano, 2021). Por lo tanto, esta estrategia nos permitira llegar a nuestro

publico objetivo y generar confianza en nuestra aplicacion.

En cuanto al buen funcionamiento de nuestra aplicacién, invertiremos en tecnologia para
asegurar que sea facil y rapida de usar. Esto es crucial, ya que los usuarios son mas
propensos a utilizar una aplicacion si tienen una experiencia positiva con ella. Ademas,
nos aseguraremos de contar con un equipo de atenciéon al cliente eficiente y receptivo,
para resolver cualquier duda o problema que los usuarios puedan tener. Segun la
investigacion, los usuarios son mas propensos a recomendar una aplicacion si han tenido

una experiencia satisfactoria (Cantallops y Salvi, 2014).

Ademas, creemos en la importancia de la recomendacion por parte de los usuarios. Para
fomentar esto, implementaremos desde el primer momento un programa de referidos,
donde los usuarios recibirdn descuentos a cambio de recomendar nuestra plataforma a
otros. Esta estrategia aprovecha el poder del boca a boca, ya que los usuarios confian en
las recomendaciones de sus amigos y contactos en linea
(596EIMarketingDeBocaEnBoca,2009). Nuestro objetivo es brindar una experiencia

excepcional a los usuarios, tanto en el funcionamiento de la aplicacion como en la
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atencion al cliente, para estimular el boca a boca positivo y generar mayor visibilidad y

confianza en nuestra marca.

6.1.5 Relaciones con clientes
SinTiempo actta como intermediario entre los clientes y los recadistas, facilitando la
comunicacion y la gestion de las tareas a realizar. La comunicacion con los clientes se
realiza a través de la aplicacion. La aplicacion proporciona una plataforma donde los
clientes pueden solicitar y coordinar los recados, mientras que los recadistas realizan los

servicios requeridos.

La relacion con el cliente se basa en brindar un servicio eficiente, confiable y conveniente.
SinTiempo se compromete a ofrecer una muy buena experiencia al cliente, asegurandose
de que sus necesidades sean atendidas de manera efectiva ya que esto forma parte de la

ventaja competitiva.

6.1.6 Recursos claves
Si interpretamos recursos como aquellos necesarios para la construccion tecnologica de

esta app las claves serian los siguientes:

e Una pagina web: Es muy importante contar con una plataforma tecnoldgica solida
cuyo funcionamiento sea rapido y el cual carezca de fallos. Por eso vamos a emplear
Amazon Web Services, “AWS es lider en la industria de servicios en la nube debido
a su escalabilidad, flexibilidad, seguridad y facilidad de uso" (Patel & Ganatra, 2021).
Yo como fundadora de “SinTiempo” tengo conocimiento de esta plataforma debido
a mis practicas realizadas en esta empresa. Aqui he aprendido el funcionamiento de
AWS vy los servicios que ofrece al igual que me ha permitido corroborar su buen

funcionamiento.
e Desarrolladores de software: Seria necesario subcontratar a un desarrollador de

software para construir y mantener la aplicacion. Los desarrolladores deben tener

experiencia en tecnologias como Node.js, AngularJS, HTMLS, CSS y bases de datos.
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Para esto, voy a emplear el buscador Upwork para encontrar un desarrollador de
software freelance.

Servicios de alojamiento en la nube: se necesitaria un servicio de alojamiento en la
nube para alojar la aplicacion y garantizar su escalabilidad y disponibilidad. Para esto,
al haber contratado los servicios de AWS para crear la web, vamos a emplearlos

también para que se encarguen del servicio de alojamiento en la nube.

Servicios de atencion al cliente: Se necesitaria un equipo de atencion al cliente
formado por dos personas para responder a las preguntas de los usuarios y resolver

problemas técnicos.

Un sistema de pagos seguro y eficiente: Vamos a emplear Stripe. Segin Devlin y
Yeoh (2019), Stripe se ha convertido en uno de los sistemas de pago mas populares
para las empresas de nueva creacion debido a su simplicidad, eficacia y flexibilidad
en cuanto a los métodos de pago aceptados. Ademas, el modelo de precios de Stripe,
que no cobra tarifas mensuales ni de configuracion, sino que cobra una pequefia tarifa

por transaccion, hace que sea muy util para la start-up.

El posicionamiento SEO: Este es fundamental para poder aumentar la visibilidad de
SinTiempo y atraer trafico organico. Este proceso implica una serie de actividades,
como la investigacion de palabras clave, la optimizacion del contenido y la

construccién de enlaces, que requieren herramientas y servicios especializados.

Todos estos recursos van incluidos dentro de los 25.000 euros para la creacion de la

pagina web.

6.1.7 Socios claves

Debido a que es una start-up, serd necesaria la financiacion externa para su crecimiento.

La financiacién inicial se producird mediante la incorporacidén de inversores que, a

cambio, se llevaran un porcentaje de la empresa como socios. Uno de los objetivos

iniciales es obtener la mayoria de la financiacion a través de inversores de capital de

riesgo (Venture Capital).
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Otro elemento fundamental son los trabajadores independientes, ya que son los
principales colaboradores de la aplicacion, realizando las tareas para los clientes. La
plataforma permite a los trabajadores autbnomos registrarse por una cuota de prueba de
5,99 euros al mes o una cuota mensual de 15 euros anuales. Se necesita un gran nimero
de trabajadores independientes para poder realizar los recados de manera urgente, por lo
que es importante atraerlos. Debido a que el beneficio que se llevan por servicio es
considerado alto en el mercado, esto supondria un atractivo para los recadistas. Una
manera de crecimiento que le permite aumentar sus ganancias a la vez que mantenerse
competentes, es mediante el sistema de evaluacion. Si obtienen muchas evaluaciones
positivas, generaran confianza en los clientes, lo cual le permitird aumentar su
popularidad y demanda. Otra manera de esto, es destacando en un campo especifico. Por

ejemplo, en la realizacion de tareas de bricolaje.

Ademas, nuestro objetivo es conseguir asociarnos con empresas de tecnologia para
mejorar su plataforma, agregar nuevas funciones y mejorar la experiencia del usuario, asi
como con empresas de pagos y finanzas para procesar pagos a los trabajadores

independientes y los clientes de manera mas rapida y segura.

La incorporacion de inversores de capital de riesgo en actividades similares demuestra el
interés y confianza que existe en el potencial de una empresa asi. La existencia de socios
estratégicos muestra que hay una oportunidad clara de crecimiento. El uso del
crowdfunding, permite involucrar a un publico mas amplio, obtener apoyo y validacion,
y acceder a fondos adicionales para financiarse. La facilidad que supone que los
trabajadores independientes se den de alta y empiecen a trabajar también contribuyen a
fortalecer la empresa. Estas estrategias, muestran la capacidad que tiene Sin Tiempo de

romper en el mercado.

6.1.8 Fuentes de Ingresos
Para analizar las fuentes de ingresos, voy a dividirlo en dos apartados. El primer apartado
se enfocard en los ingresos iniciales para iniciar esta startup y posteriormente en los

ingresos para la sustentacion de este proyecto. La principal fuente de financiacion para la
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creacion de este proyecto va a ser externa. Esto permitira conseguir la calidad de la
aplicacidén que necesitamos para su crecimiento y uso de la plataforma. A medida que
avancemos, el objetivo serd conseguir que nuestro proyecto llame la atencion de
stakeholders interesados en invertir y evitar tener que recurrir a financiacion externa.

La inversion inicial necesaria sera de unos 66.000 euros. Para obtener esta cantidad, el
objetivo es, como mencioné anteriormente, conseguir la mayoria de la financiacion a

través de inversores de capital de riesgo (Venture Capital)

Otra manera a la cual vamos a recurrir para obtener estos 66.000 euros es el
crowdfunding. En una campafa de crowdfunding, los empresarios pueden presentar su
idea de negocio a un publico mas amplio y solicitar fondos de manera online. Por lo que
mucha gente aporta una pequefia cantidad de dinero a cambio de diferentes tipos de
recompensa. Este proyecto lo vamos a subir a la pagina Crowdfunder, donde a cambio
del capital aportado recibirdn una participacion "equity funding" muy pequefia de la
empresa. Los proyectos de crowdfunding en la categoria de tecnologia colaborativa
recaudaron $6.5 mil millones en todo el mundo entre 2010 y 2015 (Sorenson et al., 2016)
Este método va a ser empleado también porque nos aporta beneficios que otras maneras
de financiacion no pueden, como es abrirse al publico y obtener su apoyo y validacion
gue estan expectantes del lanzamiento de la aplicacion. También esta idea llama la
atencion porque para obtener crowdfunding es necesario realizar una campafia de
publicidad, para atraer a los inversores, lo cual nos permitira reutilizarla después de cara

al publico y nos permitira llevar una ventaja.

Una vez establecida la base, nuestro objetivo serd4 obtener ingresos a través de cada
transaccion de pago por servicio. El precio que paga el cliente se dividira. Un 80% para

el trabajador y un 20% para la plataforma.

Cuando los recadistas se registren en la aplicacion, se les pedira que paguen una cuota
mensual de 5,99 euros o anual de 15,00 euros ya que les estamos brindando acceso a
clientes. Esta cuota mensual se convierte en una fuente de ingresos constante para

nosotros.
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Esta estrategia de financiacion diversificada, que incluye inversores, crowdfunding y

colaboraciones, junto con el modelo de ingresos basado en transacciones y cuotas

mensuales, nos brinda una base sélida para la viabilidad del negocio.

6.1.9 Estructura de costes

Se ha estimado que el proyecto requerird una inversion inicial de 70.307 euros durante el

primer mes. Estos costes se han desglosado en cotes fijos y costes variables/Unicos.

Dentro de los costes fijos encontramos:

Alquiler mensual de una oficina de 122m2: La oficina se encontrara en el barrio

madrilefio de Chamberi.

Personal: Este aspecto es fundamental en nuestra estructura de costes, ya que
implica los salarios y beneficios de nuestro equipo de 5 personas

Es importante destacar que dentro del coste de personal también se consideran los
gastos asociados a la empresa, como las contribuciones al IRPF (Impuesto sobre

la Renta de las Personas Fisicas) y a la Seguridad Social.

Mantenimiento de la Web: Dentro de este coste incluyo el posicionamiento SEO
fundamental para poder aumentar la visibilidad de SinTiempo y atraer tréfico
organico. Este proceso implica una serie de actividades, como la investigacion de
palabras clave, la optimizacion del contenido y la construccion de enlaces, que
requieren herramientas y servicios especializados. Estos costes incluyen también
una pasarela de pago confiable, vamos a emplear Stripe para garantizar
transacciones seguras y eficientes. También incluye los seguros obligatorios de la
actividad. Por Gltimo,una parte de este capital va ir destinado a adquirir soluciones
y servicios que protejan contra ataques, como firewalls, sistemas de deteccion de

intrusiones y software de proteccion antivirus.

Renting de dos furgonetas: Estas furgonetas serdn utilizadas por nuestros

comerciales cuando necesiten desplazarse y reunirse con los clientes.
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Los costes variables, desglosados a continuacion:

Suministros de gas, luz y agua.

Utillaje necesario: Esto incluye, por un lado, el mobiliario de la oficina, como
escritorios, sillas, estanterias, archivadores, entre otros. Por otro lado, incluye el

software y licencias.

Creacion de la pagina web: La creacién de una pagina web bien disefiada y de
facil y rapido funcionamiento, es fundamental. Es por eso que se invierte tanto
dinero en ello. Este proyecto implicara la contratacion de AWS para la base, y
contratar a una persona para el desarrollo, asi como los costes asociados al registro

de dominio y alojamiento web.

Servicios de atencion al cliente: Se necesitaria un equipo de atencion al cliente
formado por 2 personas para responder a las preguntas de los usuarios y resolver

problemas técnicos.

Decoracion local: Se tiene planeada la compra de pegatinas que llevaréa el logo de
la empresa. En cuanto a las paredes, se planea pintarlas para darles un aspecto

renovado y fresco. Cada mes se invertird una pequefia cantidad en decoracion.

Servicios de profesionales independientes: Hemos decidido subcontratar servicios
de profesionales independientes para cubrir diversas areas como son la

contabilidad, asesoria y gestoria.

Gastos de puesta en funcionamiento: Los gastos de puesta en funcionamiento son
gastos unicos que incluyen aspectos legales y administrativos, como los costes
asociados a tramites notariales, el registro en el Registro Mercantil y el Impuesto
de Actos Juridicos Documentados (IAJD). Estos son necesarios para establecer y

formalizar legalmente la empresa.
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e Pago inicial en campafa de publicidad: La publicidad es fundamental para el

impulso del negocio, es por ello que invertimos la mayor parte de los costes del

primer mes en ello.

llustracion VII. Estructura de Costes

OPEX Mes Anualizado

Alquileres 2.500,00 € 30.000,00 €
Suministros varios 105,00 € 1.260,00 €
Decoracion 333,33 € 4.000,00 €
Seguros 80,00 € 960,00 €
Sueldos 6.000,00 € 72.000,00 €
Utillaje 10.000,00 € 10.000,00 €
Pagina web 25.000,00 € 25.000,00 £
Pagina web (mantenimiento) 400,00 € 4.800,00 €
Renting vehiculos 472,00 € 5.664,00 €
Servicios de profesionales independientes 250,00 € 3.000,00€
Otros gastos de puesta en funcionamiento 1.500,00 € 1.500,00 €
Publicidad 5.000,00 € 60.000,00 €
Pago inical en campaiia de publicidad 15.000,00 € 15.000,00 €
Total 66.640,33 € 233.184,00 €

Fuente: Elaboracion propia

6.2 DAFO

El analisis DAFO estara basado en el analisis Pestel y el analisis de la competencia. Voy

a realizar un analisis interno para identificar las fortalezas y debilidades de la empresa, y

un analisis externo para identificar las oportunidades y amenazas en el entorno de la

empresa.Este analisis me ayudara a determinar mi plan de negocio es viable y a

desarrollar una propuesta de valor Unica identificando las fortalezas y oportunidades del

mercado.

Oportunidades:

Se pueden observar diversas oportunidades para el negocio, entre ellas:
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Ayudas del gobierno: Existen diversas ayudas del gobierno que pueden ser
aprovechadas para el lanzamiento y crecimiento del negocio. Ademas, también
existen ayudas europeas para el desarrollo de la tecnologia, lo que podria ser
beneficioso para el negocio.

Existencia de empresas como KPMG: En el mercado hay empresas que se
encargan de la burocracia necesaria para la creacion de una empresa, lo que podria
facilitar los procesos con su subcontratacion.

Tarifa plana: La tarifa plana para autbnomos es una oportunidad que puede ser
aprovechada en el lanzamiento del negocio.

Nuevas tendencias por el COVID: La pandemia del COVID-19 ha generado
nuevas tendencias en cuanto a la demanda de servicios de gestion y recados, lo
que podria ser aprovechado por el negocio.

La gente va a vivir sola: La tendencia a vivir solo puede generar una mayor
demanda de servicios de gestion y recados, 1o que representa una oportunidad de
negocio.

Tecnologias: El abaratamiento de los costes de implementacion de herramientas
de software, analisis de datos, seguimientos en internet... es un hecho que
favorece.

Sistemas publicitarios: El coste de publicidad en Meta, que se puede potenciar
con la propia pagina, no es muy elevado y permite la segmentacién del objetivo
por edad y localizacion geografica. Los influencers... (no sé si son baratos o
caros). Asimismo, la elaboracion y distribucion de folletos.

La falta de tiempo: Madrid se caracteriza por su ritmo de vida acelerado y la alta
demanda de servicios. Los estudios demograficos y socioecondémicos
mencionados indican que existe un mercado potencial considerable en esta area.

Oferta de trabajadores: En sitios web como Milanuncios, se pueden encontrar
personas que ofrecen sus servicios para hacer recados y gestiones, lo que puede

ser una oportunidad para emplearlos en el sistema del negocio.
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Amenazas:

Entre las amenazas identificadas, se encuentran:

La principal amenaza es la competencia existente que he identificado en el analisis
de competidores.

No ser capaz de alcanzar las cifras previstas en el tiempo establecido y no contar
CONn un apoyo externo.

El factor humano, los recadistas: Pueden abandonar la empresa por ofertas
mejores o falta de motivacion, o entrar en tratos directos con el cliente. Por eso es
fundamental que estén satisfechos con lo que perciben econGmicamente y recabar
su opinidn para hacerles participes de la empresa.

Inflacion: La inflacion es una amenaza que puede afectar el poder adquisitivo de
los clientes y, por tanto, la demanda de servicios del negocio.

La entrada de nuevos competidores en el mercado: si la empresa se enfrenta a una
competencia cada vez mayor, puede perder cuota de mercado y clientes.

La inestabilidad politica y econdmica: eventos como crisis econdmicas, cambios
en las regulaciones gubernamentales y la inestabilidad politica pueden afectar la

capacidad de la empresa para operar de manera efectiva y generar ingresos.

Debilidades:
Entre las debilidades identificadas en el analisis del sector y la competencia, se

encuentran:

Falta de conocimiento del negocio: Al tratarse de un negocio nuevo, es necesario
invertir muchos recursos econdmicos para darse a conocer en el mercado y
conseguir el éxito de esta aplicacion.

Precio del servicio: Actualmente, hemos establecido un precio minimo de 30
euros por cada solicitud de servicio. Si bien este precio nos permite cubrir los
costes operativos y obtener un margen de beneficio adecuado, también es
necesario reconocer que puede suponer un inconveniente para algunas personas.
El precio minimo de 30 euros limita nuestra base de clientes a aquellos que tienen
un nivel de ingresos y disponibilidad econémica suficiente como para permitirse

contratar nuestros servicios.
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Dependencia de la tecnologia: Al tener tanta dependencia del buen
funcionamiento de la app si hay problemas con la plataforma tecnoldgica,
SinTiempo puede sufrir interrupciones y pérdida de clientes.

Depender en gran medida de los trabajadores: Para poder ofrecer un servicio
inmediato debe haber una gran cantidad de trabajadores disponibles, si esto no se
consigue o los trabajadores no son confiables puede traer problemas.

Darse a conocer: Esto puede suponer dificultades para llegar a un publico mas
amplio si no se consigue una buena reputacion que anime a la gente a recomendar

la aplicacion.

Fortalezas:

Entre las fortalezas identificadas, se encuentran:

Base tecnologica sélida: Contar con una base tecnoldgica sdlida es una fortaleza
importante ya que permite ofrecer servicios mas eficientes y de mayor calidad.
Inversion en marketing: Nuestra empresa se destaca por realizar una gran
inversion en marketing, lo cual representa una fortaleza significativa para nuestro
negocio. Al destinar recursos financieros y humanos adecuados al area de
marketing, podemos obtener una amplia visibilidad y notoriedad en el mercado.
Contar con un equipo formado por 5 personas: Un equipo diverso y capacitado
nos brinda una base sélida para la distribucion de tareas y el éxito y el crecimiento
del negocio.

Experiencia en AWS de la fundadora: Mi experiencia previa en esta empresa me
permite tener un conocimiento de AWS y sus servicios que puede ser muy util a
al hora de manejar la pagina web.

Puesta en marcha rapida: Nuestra fortaleza principal es la rapidez con la que te
pones en contacto con el recadista y estableces los servicios que va a realizar.
Estabilidad de precios: Al proporcionar precios fijos y estables, se garantiza al
cliente que no esta siendo objeto de cambios o incertidumbres por parte del

recadista.

Este analisis DAFO ha revelado diversas fortalezas, debilidades, oportunidades y

amenazas. Entre las fortalezas se destacan una base tecnoldgica sélida, inversion en
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marketing, un equipo capacitado, experiencia en AWS y rapidez en la puesta en marcha.
Sin embargo, también se han identificado debilidades como la falta de conocimiento del
negocio, el precio del servicio y la dependencia de la tecnologia y los trabajadores. A
nivel de oportunidades, se observan ayudas gubernamentales, nuevas tendencias por el
COVID-19 y la oferta de trabajadores en plataformas. Por otro lado, las amenazas
incluyen la competencia, la inflacion, la inestabilidad politica y econdmica, y la entrada
de nuevos competidores. En general, este analisis proporciona una vision integral de la
viabilidad de la empresa y nos permite desarrollar una propuesta de valor Unica

considerando las fortalezas y oportunidades del mercado.
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7 PLAN ESTRATEGICO

7.1 Misiony vision

La principal mision es facilitar la falta de tiempo a las personas, proporciondndoles una
plataforma en linea donde puedan conectarse con otros usuarios dispuestos a realizar
tareas especificas de manera urgente, a cambio de una tarifa. Esta aplicacion esta disefiada
para ayudar a las personas a ahorrar tiempo y energia en la realizacion de tareas

cotidianas.

La aplicacion permite a los usuarios publicar tareas que necesitan ser realizadas, desde
comprar comida hasta pintar una habitacion, y otros usuarios interesados en realizar esas
tareas pueden hacer una oferta por el trabajo. Los usuarios pueden leer las resenas y
perfiles de los posibles contratistas antes de tomar una decision sobre a quién contratar.

La vision es lograr que este negocio sea rentable y se convierta en una opcion viable al
momento de llevar a cabo una tarea. Esto implica ofrecer un servicio eficiente y de calidad
que satisfaga las necesidades de los clientes. Ademas, se busca establecer una reputacion

sélida en el mercado y construir relaciones a largo plazo con los usuarios.

Ademés, para aquellos que estan buscando trabajo, SinTiempo puede proporcionar una

oportunidad para ganar dinero realizando tareas para otras personas.

7.2 Plan de marketing

Nuestro objetivo principal con el plan de marketing de "Sintiempo™ es darnos a conocer
masivamente, para atraer al mayor numero de clientes posibles. Una vez hecho esto,
nuestro siguiente objetivo con este plan es aumentar la visibilidad de la marca y captar
nuevos usuarios. Para lograr estos dos objetivos, hemos disefiado una estrategia integral

que sigue las 5 P's del marketing: Producto, Precio, Plaza, Promocion y Personas.

El producto "Sintiempo" es una aplicacion que revoluciona la forma en que se gestionan
las tareas y recados en Madrid. Se ofrece una solucién rapida y eficiente para los usuarios.

El equipo de desarrollo se ha enfocado en crear una plataforma web con un disefio



avanzado que permite una gestion &gil y efectiva. La amplitud de horarios de los
recadistas, junto con la rapidez en la seleccion y puesta en marcha de los recados, hacen

que el producto se destaque y se diferencie de otras opciones disponibles en el mercado.

En cuanto al precio, hemos establecido una tarifa de 30 euros por una hora, mas IVA. Si
son dos horas el precio es de 55 euros + IVA y a partir de ahi cualquier hora extra son
27,5 euros. A este precio se le afiade entre 0.16-0.23 céntimos por kilémetro en funcion
de la distancia recorrida por el recadista. Esta estrategia de precios esta enfocada a la clase
media-alta y refleja la calidad de nuestro servicio y el valor afiadido que proporcionamos
a nuestros usuarios. Nos diferenciamos de la competencia al ofrecer un servicio de
instantaneo, de alta calidad y personalizado, lo que justifica nuestra tarifa que tampoco

es excesiva frente a otros competidores, como se vio en el caso de “Washrocks”.

En cuanto a la plaza, nos enfocamos inicialmente en el mercado de Madrid, centrdndonos
en nuestro publico objetivo, hombres independizados bien renumerados y con un rango
de edad de 25-45 afios. Posteriormente, tenemos planes de expansion a Barcelona y

Valencia, para llegar a este mismo publico en otras ciudades de Espafia.

En cuanto a la promocion, destinaremos una parte significativa de nuestro presupuesto.
Primero invertiros 15.000 euros iniciales y posteriormente 5.000 euros mensuales, a

estrategias promocionales.

Nuestro primer objetivo es darnos a conocer masivamente , por lo que dedicaremos
nuestro presupuesto principalmente a la distribucion de folletos a las salidas de las
oficinas y de gimnasios en la zona de la Castellana, Madrid donde se concentra el 15%
de las oficinas, en concreto por la plaza de Cuzco donde se concentra el 5% de estas(Press,
2018) durante los horarios de mayor afluencia de estos lugares. Otra estrategia que vamos
a emplear es establecer stands promocionales estratégicamente ubicados a esas mismas
horas cerca de las empresas. En estos stands, daremos regalos promocionales para que la

gente le llame la atencion y se interese por el producto.

Como ya dijimos antes, el marketing digital es fundamental para darnos a conocer en el

primer mes. Emplearemos dos vias; una de ellas es crearnos una cuenta en Instagram y
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Facebook, y utilizar Facebook Ads Manager, que de manera automatica las publicaciones
que selecciones las lanzaran como publicidad tanto en Instagram como en Facebook, al
publico objetivo que seleccionemos. Esta herramienta nos permite elegir el rango de edad
y zona geogréafica, ademas de realizar un seguimiento de la actividad (Facebook Ads
Manager, 2023) Emplearemos también Google Ads, principalmente para mostrar nuestra
app la primera en busquedas de Google que incluyan recados o servicio en Madrid. Su
funcionamiento es parecido a Facebook Ads, mediante la creacion de una cuenta, la
seleccion de tu segmento de audiencia y la configuracion de campafias (Google Ads -
Crea Anuncios Online Facilmente y Consigue Mas Clientes, n.d.). La otra estrategia que
va a ser empleada es el marketing por influencers, que como hemos mencionado
anteriormente tiene un gran alcance en Espafia- Nuestro principal objetivo son los

microinfluencers, que cuentan con hasta 50k seguidores.

En este sentido, un estudio realizado por "Bininfluencer" afirma que los microinfluencers
alcanzan una mayor tasa de interaccion por parte de sus seguidores que los
macroinfluencers."Los microinfluencers se convierten en lideres del engagement rate
debido a que trabajan con nichos muy concretos™ (Galeano, 2020). Al colaborar con ellos,
podemos aumentar nuestra visibilidad y captar la atencion de una porcion significativa de
sus seguidores, lo que nos permitira obtener un niamero considerable de nuevos usuarios.
Especificamente, nos enfocaremos en trabajar con microinfluencers del &mbito del
entretenimiento, ya que este sector es el mas popular en Espafia (Galeano, 2021).

Una vez ya puesta en marcha la actividad y habiéndonos dado a conocer en el mercado,
vamos a seguir empleado todas las técnicas mencionadas, para lograr el siguiente objetivo
que consiste en aumentar la visibilidad de la marca y captar nuevos usuarios. Calculamos
que en el tercer trimestre del primer afio vamos a estar presentes en eventos empresariales,
solicitando permiso para tener un espacio publicitario en los eventos, donde vamos a
mostrar las caracteristicas y ventajas de Sintiempo a los empleados que asistan. En estos
eventos, realizaremos demostraciones en vivo y ofreceremos descuentos a los que estén
interesados en la app mavil.

Otra de nuestras estrategias para lograr nuestro objetivo de aumentar la tasa de interaccion
con la app es mediante la recomendacion por usuarios. Vamos a incentivar a los usuarios

a compartir la plataforma ofreciéndoles descuentos a cambio. Mediante este método de
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referidos, el usuario que recomienda a un nuevo usuario recibird puntos que se podran
canjear por descuentos a la hora de realizar un recado. Nuestro objetivo es centrarnos en
que los clientes tengan una buena experiencia para poder utilizar el boca a boca como
estrategia, ya que los usuarios son mas propensos a utilizar una aplicacion si la han

descubierto a través de amigos.

En cuanto a las personas, reconocemos la importancia del factor humano en nuestra
empresa. Al final, la mejor estrategia de marketing son los clientes satisfechos, por lo que

es muy importante hacer todo lo posible para conseguir esto.

Dentro del equipo de "Sintiempo™, contamos con un equipo de Recursos Humanos
dedicado a la seleccion cuidadosa de nuestros recadistas, asegurando que cumplan con
los requisitos necesarios en términos de habilidades y experiencia. También contamos
con un equipo de atencién al cliente que estara disponible para resolver cualquier
problema que puedan surgir tanto con los trabajadores independientes como con los
clientes. El objetivo es brindar una excelente experiencia a nuestros usuarios y aprovechar

el poder del boca a boca como estrategia de marketing.

Mediante estas estrategias de marketing, pretendemos cumplir con nuestros objetivos de
destacar en el mercado, aumentar nuestra visibilidad y captar nuevos usuarios de forma
mensual. Para lograr el éxito de nuestro plan y cumplir con los objetivos, es muy
importante que tanto nuestra plataforma como el servicio de atencién al cliente funcionen
de manera excelente. De esta manera, nos aseguramos de generar confianza y satisfaccion
en nuestros usuarios, lo que contribuird al crecimiento constante de nuestra base de

usuarios

7.3 Departamento de Operaciones

Nuestro principal objetivo es establecernos como una plataforma lider en el mercado,
respaldada por una pagina web de alto rendimiento que garantice un funcionamiento

optimo.
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Para lograr este objetivo, contaremos con un equipo sélido compuesto por cuatro personas
altamente capacitadas y comprometidas. En primer lugar, tendremos a un técnico
especializado en el desarrollo y gestion de nuestra pagina web, asegurando su
funcionamiento sin contratiempos y constantemente actualizada para satisfacer las

necesidades de nuestros usuarios.

Ademaés, contaremos con un profesional de ventas dedicados a establecer y mantener
relaciones solidas con colaboradores estratégicos, como Wallapop, asi como a buscar y
gestionar acuerdos con influencers y asegurar la presencia de nuestra publicidad en

plataformas web y redes sociales, como Instagram.

Asimismo, asignaremos dos personas dedicadas exclusivamente a la atencion al cliente,
para brindar un servicio amigable, eficiente y resolver cualquier consulta o problema que

puedan tener nuestros usuarios.

Con este equipo multidisciplinario y comprometido, estamos seguros de que podremos
destacar en el mercado y ofrecer a nuestros usuarios una experiencia completa y

satisfactoria en nuestra plataforma, que haga destacar a SinTiempo

7.4 Departamento de Recursos Humanos

El objetivo que buscamos con el equipo de recursos humanos es encontrar al personal
idoneo y que los recadistas estén contentos con su trabajo. Para garantizar la eficacia en
la eleccion y contratacion de personal iddneo, se establece la importancia de reclutar a los
mejores candidatos para desempefar el rol de recadistas en la plataforma. El objetivo
principal es asegurar que se contraten personas con las habilidades y experiencia
necesarias para brindar un servicio de calidad y confiable. Esto implica llevar a cabo un
proceso de seleccion riguroso que incluya la revision cuidadosa de perfiles, verificaciones
de antecedentes y la evaluacion exhaustiva de cada candidato. El siguiente objetivo es
mantener a los recadistas motivados y comprometidos con la empresa a largo plazo. Esto

se va a lograr mediante la compensacion econémica que reciben por servicio.
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La gestion del desempefio y la evaluacién también son aspectos fundamentales. El
objetivo es establecer un sistema efectivo de evaluacion del desempefio que permita medir
y mejorar el rendimiento de los recadistas. Esto implica proporcionar retroalimentacion
constructiva, establecer metas claras y reconocer y recompensar el desempefio destacado.
Un sistema de evaluacion solido contribuird a mantener altos estandares de calidad en el
servicio y permitira identificar areas de mejora y desarrollo para los empleados.

En el departamento de Recursos Humanos, se asignara a una persona el rol crucial de
gestionar el personal de la empresa. Esta persona sera responsable de llevar a cabo el
proceso de seleccion de recadistas, garantizando que solo se reclute a individuos idéneos.
Ademas, desempefiara un papel fundamental en la supervision y resolucién de cualquier
problema o conflicto que pueda surgir tanto con los trabajadores independientes como
con los clientes. Su funcion principal sera ser el punto de contacto principal para abordar

preocupaciones, quejas o consultas de los empleados y usuarios de la plataforma.

En resumen, la eleccién y contratacion de personal idoneo, la retencion y desarrollo del
talento, y la gestion del desempefio y evaluacién son aspectos clave en la gestion de
Recursos Humanos en "Sintiempo™. Estas estrategias contribuirdn a mantener un equipo
de recadistas altamente capacitado y comprometido, asegurando la calidad y

confiabilidad de los servicios ofrecidos por la empresa.

7.5 Departamento Financiero

7.5.1 Plan de inversiones y fuentes de financiacion
El objetivo principal es obtener la mayoria de la financiacion, mas concretamente el 90%,
a través de inversores de capital de riesgo y crowdfouding. Para atraer a estos inversores
se ha recopilado la informacion relevante que respalda a este negocio como modelo de
negocio escalable y con una gran potencialidad de crecimiento ya que a medida que la
demanda aumente, aumentara la ventaja competitiva de SinTiempo. Para respaldar esto
se presentara el plan de financiacion detallado lo cual permitird asegurar los fondos

necesarios para impulsar la startup.
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Por altimo, se aportara 6.000 euros de la inversion total utilizando los propios recursos
de la startup proveniente de mis ahorros acumulados a lo largo de mis cuatro afios de
trabajo.

A medida que el negocio experimente crecimiento, destinaremos los fondos generados

para cubrir la inversion del afio siguiente.

7.5.2 Analisis de ingresos
El principal objetivo es ganar como empresa mas de 5 euros por gestion. Para determinar
el precio de un recado, hemos establecido una estructura basada en el tiempo estimado de
ejecucién. Dependiendo de la duracion del servicio, aplicamos diferentes tarifas. Por
ejemplo, un recado de 1 hora tiene un coste de 30 euros, mientras que uno de 1.5 horas
tiene un coste de 55 euros. En el caso de los recados que superen las 2 horas, se cobra una

tarifa de 27,5 euros por cada hora adicional.

Ademas del tiempo de ejecucion, también consideramos el factor de transporte necesario
para realizar el recado. Para cubrir los gastos de desplazamiento, agregamos un coste

adicional basado en la distancia recorrida por el recadista.

Esta estructura de precios nos permite ser justos y transparentes con nuestros clientes al
cobrarles en funcion del tiempo y el esfuerzo requerido para completar el recado.
Ademas, tener en cuenta el kilometraje nos permite cubrir los gastos de transporte y
garantizar una compensacion adecuada para nuestros recadistas, a la vez que logramos

nuestro objetivos de obtener més de 5 euros por gestion.

El proceso de facturacion para nuestros servicios se compone de varios elementos. En
primer lugar, el cliente debe abonar el precio de venta incluyendo el impuesto al valor
agregado (IVA), el 21% del importe(Empresa, 2022). Es importante destacar que, si bien
este coste puede parecer elevado a primera vista, se basa en un andlisis del mercado y los

costes asociados para ofrecer un servicio eficiente y de calidad.
Dentro del precio total, desglosamos la distribucion de los ingresos. En la tabla que se

muestra a continuacion, se especifica la cantidad que corresponde al recadista, el margen

que se queda la empresa (equivalente al 20% sobre el pago al repartidor) y la retencion
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del Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF) que en el caso de los
autdnomos se situa en un 15% del precio de venta sin IVA(“Las retenciones del IRPF de
los profesionales auténomos,” n.d.). Ademas, se afade el “Kilometraje”, que es la
distancia que ha de recorrer el recadista.

Este enfoque de facturacién, que incluye los impuestos correspondientes y los costes de
transporte, es justo y transparente tanto para nuestros clientes como para nuestros

recadistas. Ademas, permite mantener la rentabilidad del negocio.

llustracion VIII. Desglose precio servicio

Tiempo Pagoarepartidor  Pagopor comisidn  Margen 20% sobre coste Retencidna hacienda VAT IRPF 15% +hilometraje
0-1hora 1550€ W040€ 510¢€ £30¢ 3030€ 450¢
12 hora 75¢ 140¢ 93¢ §15¢ B635€ §15¢

g

Fuente: Elaboracion propia

Otra fuente de obtencidn de ingresos es mediante la descarga de la app por parte de los
recadistas. Al estar poniéndoles en contacto con clientes, cobramos una suscripcion.
Ofrecemos dos tipos de subscripciones. La primera es la “cuota de prueba” donde

cobramos 5.99 euros mensuales, y la segunda es la cuota anual que son 15 euros.

[lustracion VIX. Desglose precio aplicacion para recadistas

Cuotadeprueba Anualizado
Ingresos por descargas de la aplicacién 5,99 € 15,00 €

Fuente: Elaboracion propia

7.5.3 Proyecciones financieras
A continuacion, citaré los objetivos, lo cuales iré desarrollando en cada apartado.
e Alcanzar unas ventas de 2000 unidades el primer afio.

e Alcanzar un aumento del 30% en los ingresos entre el primer y segundo afio.
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e Alcanzar un aumento de 10% en los ingresos entre el segundo y tercer afio.

e Lograr con el flujo de caja del primer afio cubrir un 80% de la inversion inicial de
66.000 euros.

e Establecer una prevision de costes que no aumenten mas del 3% anualmente para
mantener los gastos estables.

e Conseguir que el resultado del ejercicio del afio 3 sea un 5% mayor que el del afio
2.

e Lograr cubrir el activo con los fondos propios del pasivo.

Para calcular los ingresos, hemos realizado una proyeccion que contempla tres
escenarios: optimista, pesimista y mas probable. Basandonos en el escenario esperado,
que es la media de los tres, hemos considerado que el 90% de las personas que se
descargan la aplicacion como recadistas optan por la cuota de prueba mensual, mientras

que solo el 10% elige pagar la cuota anual.

Dentro de esta proyeccion, se incluyen los ingresos fijos, teniendo en cuenta un
crecimiento mensual del 10% hasta junio, de un 9,5% de junio a septiembre y un 9% de
octubre a diciembre. Este crecimiento lo hemos basado en nuestra fuerte estrategia de
marketing y ventas, que al ser mas fuerte al inicio, explica porque va a producirse un

mayor crecimiento.

Posteriormente, pasamos a las ventas de suscripcion para ser recadista. Para hacer una
estimacion realista, se ha tenido en cuenta que no todos los que descargan la aplicacion y
pagan la cuota tienen garantizado trabajar como recadistas, ya que la oferta y demanda
deben equilibrarse. Nuestro objetivo es conseguir unas 2000 unidades (subscripciones)
vendidas al final del afio. En las primeras etapas, al entrar en el mercado con menos
personas y recados disponibles, podriamos ofrecer trabajo a un porcentaje menor,
alrededor del 79%. Sin embargo, en el duodécimo mes, podriamos brindar trabajo a casi
el 100% de los recadistas. Para hacer las proyecciones es importante tener en cuenta que
no partimos del nimero de pedidos realizados, si no del numero de pedidos realizados
habiendoles restado un 3% de error. Al finalizar el afio, se ha logrado el objetivo con

creces, habiendo conseguido unas ventas de 22.276 unidades totales.
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En cuanto al pago al recadista, se suma el precio de venta mas el IVA, y se realiza una
retencion del 15% del precio de venta sin IVA como concepto de IRPF. A esta cantidad
se le aplica una comisidn del 20% sobre el total, correspondiente a la gestion de la
empresa. La comision por gestién de la empresa es un componente importante en nuestra
estructura de costes, ya que representa el porcentaje que cobramos a los clientes por la

gestion integral de sus solicitudes y la coordinacion de los recadistas.

llustracion X. Explicacion provisional ingresos

Escanaria [ventas primer mes) Optimista Masprobable  Pesimista Esperado

Unidades vendidas (descargas aplk acion) 1200 200 00 813

50% descargascuota de prueta 1080 810 360 748,17

10% descargascouta anual 120 %0 40 LRk

Probabildag 33% 3% 3% 100%

INGRESOFLIO

Wentas por descarga de la aplicacion

Ventas en unidades (no monetarias| Mes1 Mes? Mes3 Mesd MesS Mes§ Mes? Mesg Mes9 Mes10 Mes11
Por descargas couta mensualde prueba 748 823 905 9% 1095 1205 1319 1085 1582 4 1880
Por descargascuota anual £ 51 101 m 1 134 17 161 17 182 209
Total unidades [} 914 1006 1106 27 1319 1466 1605 1758 1916 2088
DETERMINANDO LOS INGRESOS

Descargas de apicac idn por % de ajuste entre oferta y demanda % 81% 2% 84% 7% B9% % 9% 4% 6% 98%
e de repartosrealizados 6567€ 37 827 928 1062 19 1330 1486 1660 1845 2051
Descuento por dewoluciones 3% de error] 637,0¢ s 802 900 1030 1155 1290 1441 1610 179 1990
Precio de venta media delservicio 300€ 300€ 300€ 300€ 300€ 300€ 300¢ 300€ 300€ 300¢ 300€
IVRal21% 63¢€ 63¢€ 63€ 63€ 63€ 63€ B3¢ 63€ 63€ 63€ 63¢€
Coste de empresa de coniratar el reparto 363¢ EUENS 3¢ 3C W3E 363E 3¢ W3E BIE 3¢ W/IE
IRPF al 15% 45¢ 45¢ 45€ 45€ 45¢€ 45¢ 45€ 45¢ 45€ 45€ 45¢
Total pago a repartidor 318€ 318 318¢€ 318¢€ 3BE 318¢ 318¢ 318€ Eiv1y 318¢ 3LBC
Comisiin de gestion de empresa (20% del coste) 454¢€ £54€ 454€ 454¢€ £5A€ 454¢€ 454¢€ 454€ 254€ 454¢€ 454€
Precio deventa con IVA 549¢ 43¢ 549¢ 549¢ 549¢€ 549¢ 549¢ 549¢€ 549¢ 549¢ 549¢
Beneficianetapara le empresa s1c 91¢ s1¢€ 91¢ 91€ 91€ 91€ 81¢ 91¢ 91¢ 91¢
Precio unitaria prueba mensual in | VA repartidor] 599¢

Cuota anualsn VA 3000€

Fuente: Elaboracion propia

7.5.1 Proyeccion provisional Ingresos
Una vez tenemos esa informacion se puede hacer el presupuesto financiero. Nuestro
objetivo es aumentar las ventas en un 36% en el segundo afio, lo cual representa casi el
doble del volumen de ventas del primer afio. Este objetivo como se ve en la gréafica de
abajo se ha logrado con un aumento mensual del 3,5%. El objetivo del segundo al tercer
afio, de aumentar las ventas un 10% se ha superado aumentando mensualmente un 1%
los ingresos. Esto refleja nuestra consolidacién en el mercado y nuestra capacidad para

mantener un crecimiento sostenible.
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[lustracion XI. Proyeccidn provisional a tres afios.

Presupuesto Financiem Afol, suponiendo que la aciidad se inicia en ener

HKin 1 Mes 1 Mes2 Mes3 Mes 4 Mes Mes b Mes? Mes§ Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL
Inigesas porventas

Por deseangas couta mensual de pruchia LABISAE  AS)963€  GAIDEEE  59B4S3E 636142€ THT36E TIIBE BESADAE  9ATGITE  1031903€ IL5854E 12271906 SATOB2E
Por descangas cwota anud 1493308 1MME IIRIE 331938¢ 165132 AD1545¢€ 43001 ABISEIE SAMIIE L83 6.065,4€ GEMIIE  S2STIALE
Ingpeses de Intemediacibn (20%] S781€ 646 E 1.18€ B165€ 9345¢€ 10485 € 1€ 13owE B9 € 16.242€ 18058 € W0ome W16 €
Totd Ingrsos 15644 1159076 1ST1783€  17.44979€ 19557606 2LT19.00¢€ MNLIE  63M951€ BISEITE 23IBATE BILEE  BAMEE WRINTANE

Presupuesto Financiern Afiod, suponiendo que la aciidad se inicia en enem

Mo M1 M2 M3 Msd Mg 5 Ms b M7 1) M3 M 10 M 11 Mg 12 ToTAL
Inggesas ot ventes

Por descangas coutamensual de pruha D3WETE 1395 1240L0E  1448¢ 12488186 11531886 157575€ 12619776 1.66304€ 12708264 ITSLE 1I79738E 150.65660€
Por descangss cuata anud BAS3IME  GEMO00E  GI0LOTE  GIBUE 634346 € [RTERLES E38819€  TO0ME%€E  TMTTE T07193€ T096,68 € TI51€  B3BITBAE
Ingresas de intemediacitn (20%] WA4EH9E  NITH0€  2028B16€  0351T€ 043043 50093 WSTIE9E  WEET0E  20TITIBE  0T04TE W063,4€  WIUE  MEANLE
Total Ingresas BJAWTTE  452IT€ 295%046€  9T900€ 39868076 A000761€ AUMTEE  A2BBI6E 404916  ADSTOETE A71265€  ADES3IGE  4BD9ESTSE

Presupuesto Financiera Afia3, suponiendo que la actidad se inicia en enem

Mo 3 e Ferero Mamt Abil Map Junia Mlia Agostn Sepliembee Octubre Noviembre Ditiembre TomAL
Ingresas porventis

Por descangss couta mensual de prughia 128017¢ 128190 1283581€  12B4BE4€ 186149 12BT435€ 1BIBE  1290MIE  1181301€ 1292593€ 1293885 1295179€  15457037€
Por descargas cwata anud TIBEAE  TABTIE LMLAE TAS005€ T157.20€ T16436€ TUL51E TLBE9E  TBSETE T19306€ 1.20025€ TUTASE  BEOIST9E
Ingpesas de intemediacitn (20%] WHTNE  WIM\I5E€ 09913€ 20000,13€ 1081156 I106219€ HMOEEE  JLI430€  LIZSME 2118657 ILIETTIE QL1BBBBE 5274 IS€
Totd Ingrsos ADBGEILE  H093SLE  d0ITIESE ALOIEIE 40se88€  4LI00S0E ALM200€  ALIBBISE  ALIMAIE ALZESESE 4LI0EERE  MLMEINE  493AR031E

Fuente: Elaboracién propia

7.5.2 Proyeccion provisional Plan de Tesoreria
Para analizar el flujo de efectivo de la empresa, he utilizado un plan de tesoreria. En
primer lugar, he analizado las entradas de dinero, donde se observa que al finalizar el
primer afio, estas ascienden a 288.357,80 euros. Por otro lado, las salidas de dinero las he
dividido en dos categorias: N-1, que incluye todos los gastos anteriores al inicio de la
actividad, y luego los gastos mensuales una vez que la actividad se encuentra en
desarrollo. El objetivo con este plan de tesoreria es que al final del afio la liquidez permita

cubrir un 80% de la inversién inicial, siendo esta de 52.800 euros.

En la seccion de tesoreria, se analiza la capacidad mensual de la empresa para cumplir
con sus obligaciones financieras. Hasta el décimo mes, el cash flow acumulado es
negativo, lo que indica que la empresa ha gastado mas de lo que ha generado en ese
periodo. Sin embargo, al finalizar el afio, es decir, en el mes 12, la empresa obtuvo un
saldo positivo de 52.673,80 euros, lo que dejo 127 euros por debajo del objetivo de 52.800

euros.
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[lustracion XI1. Proyeccion de tesoreria provisional primer afio

Plan de Tesorariaprimer afio  N-1 Mes1 Mes2 Mes3 Mesd MesS Mess Mes? Mesg Mes9 Mes10 Mes11 Mes12 Total
Entradas de dinero

Aportaciones empresaria 6.000,00€

Aportacidn Venture Capital 60.000,00€

Ventas 12.756,44€  14.159,27€ 15.717,89€ 17.449,79€ 19.557,64€ 21.719,00€ 24.011,92€ 26.549,52€ 29.35817€¢ 32.31887€ 35.58164€ 39.177,65¢€
Subvenciones 0

Intereses financieros 0

Otrosingresos ]

Total dinero 66.000,00€ 12.756,44€  14.159,27€ 15.717,89€ 17.449,79€ 19.557,64€ 121.719,00€ 24.01192€ 26.54052€ 29.358,17€ 32.31887€ 3558164€ 30.177,65€ 288.357,80€
Salidas de dinero

Péginaweb 25.000,00 €

Mobiliario 10.000,00 €

Alguileres 2.500,00€ 2.500,00€ 2.500,00€ 2.500,00€ 2.500,00€ 2.500,00€ 2.500,00€ 2.500,00€ 2.500,00€ 2.500,00€ 2.500,00€ 2.500,00€ 2.500,00€
Primas de saguros 0 80,00€ 80,00€ 80,00€ 80,00 € 80,00 € £0,00€ 80,00€ 80,00€ 80,00€ 80,00€ 80,00€ 80,00 €
Devoluciones de prestamos 0

Sueldos 0 6.000,00€ 6.000,00€ 6.000,00 € 6.000,00 € 6.000,00 € 6.000,00€ 6.000,00€ 6.000,00 € 6.000,00€ 6.000,00€ 6.000,00 € 6.000,00 €
Suministros varios 0 105,00€ 105,00€ 105,00€ 105,00€ 105,00€ 105,00€ 105,00€ 105,00€ 105,00€ 105,00€ 105,00€ 105,00€
Servicios profesionales 250,00€ 250,00€ 250,00 € 250,00€ 250,00 € 250,00 € 250,00 € 250,00€ 250,00€ 250,00€ 250,00 € 250,00€
Gastos puestaa punto 1.500,00€

Renting 472,00€ 472,00€ 472,00€ 472,00€ 472,00€ 472,00€ 472,00€ 472,00€ 472,00€ 472,00€ 472,00€ 472,00€
Publicidad 15.000,00€ 5.000,00€ 5.000,00€ 5.000,00 € 5.000,00 € 5.000,00 € 5.000,00 € 5.000,00€ 5.000,00€ 5.000,00€ 5.000,00€ 5.000,00 € 5.000,00 €
Mantenimiento Web 400,00€ 400,00€ 400,00 € 400,006 400,00 € 400,00 € 400,00€ 400,00€ 400,00€ 400,00€ 400,00 € 400,006
Impuestos VA ]

Obras acondicionamiento 4.000,00€

Comisiones bancarias 4

Total salidas de dinero 58.000,00€ 14.807,00€ 14.807,00€ 14.807,00€ 14.807,00€ 14.807,00€ 14.80700€ 14.80700€ 14.80700€ 14.807,00€ 14.807,00€ 14.807,00€ 14.807,00€ 235.684,00€
Tesoreria 8.000,00€ 594944 € 5.301,71€ 6.212,60€ 885539€ 1360604€ 2051803€ 29.72255€ 41.46547€ 56.01664€ 7I52851€ 94.303,15€ 11867380€
Lineas decrédito (no hay)

Saldo Inicial Ajustado - 58.000,00€ - 2.050,56€ - 647,73€ 910,89€ 2642,79€ 4.750,64 € 6.912,00€ 9.20492€ 11.742,52€ 14.551,17€ 17.51187€ 20.77464€ 2437065€

Cash Flow Acumulado - 58.000,00€ - 60.050,56€ - 60.698,29€ - 59.78740€ - 57.14461€ - 52.39396€ - 45.48197€ - 36.277,05€ - 24.534,53€ - 9.983,36¢€ 7.528,51€ 28.303,15€ 52.673,80€

Fuente: Elaboracion propia

7.5.3 Proyeccion provisional de la cuenta de P&G
El objetivo es establecer una prevision de costes que no aumenten mas del 3% anualmente
para mantener los gastos estables. Después de completar la estructura detallada de costes
en la seccién 3.6.1, hemos realizado una proyeccién anualizada de las pérdidas y
ganancias para los tres primeros afos. A este, se le ha afiadido el 15% de beneficio de
sociedades, que se aplica debido a que la empresa es una startup ("Nueva Ley de Startups

en Espaiia [Ventajas y oportunidades],” 2022)

Segun los célculos, los costes totales para el primer afio alcanzan los 233.184 euros. Esta
cifra incluye todos los gastos previstos antes de comenzar la actividad, como el alquiler
del local, los salarios del equipo, la inversion en marketing, los servicios profesionales

subcontratados como los gastos una vez iniciada la actividad.
Para el segundo y tercer afio, hemos establecido un crecimiento del 2%, que coincide con

el objetivo de inflacién a medio plazo del Banco Central Europeo (BCE) y el limite
establecido por el gobierno para 2023 (Bank, 2022). Observamos que el objetivo
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propuesto inicialmente se cumple, ya que los costes anuales son menores al no incluir los
costes iniciales y sin un aumento significativo mas alla de la inflacion a excepcién de los

gastos de viaje y la pagina web, que se mantienen constantes.

lustracion XII1. Cuenta provisional de pérdidas y ganancias a tres afios

PyG final del afio 1 Afio 1 Afio2 Afio3
Ventas previstas 288.357,80€ 480.965,75 € 493.460,31 €
Total Ingresos 288.357,80€ 480.965,75 € 493.460,31 €

Gastos de Explotacién

Alquileres 30.000,00 € 30.600,00 € 31.518,00 €
Suministros varios 1.260,00 € 1.285,20 € 1.310,90 €
Acondicionamiento local 4.000,00 € - € - €
Seguros 960,00 € 979,20 € 998,78 €
Sueldos + Seguridad Social 72.000,00 € 73.440,00 € 74.908,80 €
Utillaje 10.000,00 € 2.000,00 € 2.000,00 €
Paginaweb 25.000,00 € - € - €
Pagina web (mantenimiento) 4.800,00 € 4.800,00 € 4.800,00 €
Renting vehiculos 5.664,00 € 5.777,28 € 5.892,83 €
Servicios de profesionales independientes 3.000,00 € 3.060,00 € 3.121,20€
Gastos de puesta en funcionamiento 1.500,00 € - € - €
Publicidad 60.000,00 € 61.200,00 € 62.424,00 €
Pago inical en campafia de publicidad 15.000,00 € - € - £
Total Gastos 233.184,00 € 183.141,68 € 186.974,51 €
EBITDA 62.973,80€ 305.624,07 € 314.285,79 €
Amortizacidnes (pagina web, mobiliario,renting, etc) - 7.800,00€ -  7.800,00€ - 7.800,00 €
EBIT 55.173,80 € 297.824,07 € 306.485,79 €
BAT 15% (Start Up) 8.276,07 € 44 673,61 € 70.491,73 €
Resultado del ejercicio 46.897,73 € 253.150,46 € 243.794,06 €

Fuente: Elaboracion propia

7.5.4 Proyeccion provisional del Balance
El objetivo de un balance es conseguir una igualdad en el balance entre el activo y pasivo.
En este caso, mi objetivo también es lograr cubrir el activo con fondos propios, sin deuda.
El balance, lo he dividido en dos partes. En primer lugar, el balance provisional inicial
muestra la situacion financiera al inicio de la actividad. En el activo, se incluye el activo
no corriente con un valor de 39.000 euros, que representa los activos a largo plazo, como
propiedades, equipos u otros activos fijos. Ademas, en el activo circulante se registra una
cantidad de 27.000 euros, que se ha utilizado para equilibrar el balance y reflejar la
diferencia entre el pasivo y el activo. En el pasivo inicial, tengo un capital de 66.000 euros

y no tengo deudas a largo ni corto plazo.
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llustracion XlI. Balance Provisional Inicial

Balance Provisional Inicial
Activo

Pasivo

Activo No Corriente
Inmovilizado Intangible
Aplicaciones Informaticas 25.000,00 €
Amortizacidnes totales
Inmobilizado Material
Mobiliario 10.000,00 €
Inversiones para el inmovilizado 4.000,00 €

Activo Circulante

Pasivo Fijo
Fondos Propios
Capital
PyG
Deudas I/p

Pasivos a Circulante

66.000,00 €

= &

Tesoreria (Bancos y caja) 27.000,00 €
Total de activo 66.000,00 €

Fuente: Elaboracion propia

Deudas a C/P
Total pasivo

- €
66.000,00 €

Para el balance de los tres afios, se incluyen las amortizaciones totales dentro del activo

no corriente. En la cuenta de bancos, se registra una tesoreria basada en la diferencia entre

el pasivo y la suma del activo, con el objetivo de equilibrar el balance. En el pasivo, se

incluye la inversion inicial mas el resultado final de la cuenta de pérdidas y ganancias del

primer afo. Siendo esto el total de nuestros fondos propios. Se puede observar que se ha

cumplido el objetivo, de conseguir financiar el activo con los fondos propios del pasivo

durante los tres afos.
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llustracion XIl1. Balance provisional a tres afios

Balance Provisional Final afio 1

Activo Pasivo
Activo No Corriente Pasivo Fijo
Inmovilizado Intangible Fondos Propios
Aplicaciones Informéticas 25.000,00 € Capital 66.000,00 €
Amortizaciones totales - 7.800,00 € PyG 46.897,73 €
Inmobilizado Material Deudas I/p
Mobiliario 10.000,00 €
Inversiones para el inmovilizado 4.000,00 €
Activo Circulante Pasivos a Circulante - £
Tesoreria (Bancos y caja) 66.097,73 € Deudas a C/P - €
Total de activo 112.897,73 € Total pasivo 112.897,73 €
Balance Provisional Final afio 2
Activo Pasivo
Activo No Corriente Pasivo Fijo
Inmovilizado Intangible Fondos Propios
Aplicaciones Informaticas 25.000,00 € Capital 66.000,00 €
Amortizaciones totales - 15.600,00 € PyG 253.150,46 €
Inmobilizado Material Deudas I/p
Mobiliario 10.000,00 €
Inversiones para el inmovilizado 4.000,00 €
Activo Circulante Pasivos a Circulante - €
Bancos 264.550,46 € Deudas a C/P - €
Total de activo 319.150,46 € Total pasivo 319.150,46 €
Balance Provisional Final afio 3
Activo Pasivo
Activo No Corriente Pasivo Fijo
Inmovilizado Intangible Fondos Propios
Aplicaciones Informaticas 25.000,00 € Capital 66.000,00 €
Amortizacidnes totales - 23.400,00 € PYyG 243.794,06 €
Inmobilizado Material Deudas I/p - £
Mobiliario 10.000,00 €
Inversiones para el inmovilizado 4.000,00 €
Activo Circulante Pasivos a Circulante - €
Bancos 247.394,06 € Deudas a C/P - £
Total de activo 309.794,06 € Total pasivo 309.794,06 €

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a los objetivos planteados, el plan de negocio ha logrado avances
significativos. En términos de financiacion, se ha obtenido el 90% de la financiacion a

través de inversores de capital de riesgo y crowdfunding, lo cual respalda el potencial de
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crecimiento de la empresa. En cuanto a los ingresos, el objetivo de ganar méas de 5 euros
por gestion se ha cumplido, gracias a la estructura de precios establecida. Ademas, las
proyecciones financieras a tres afios muestran un aumento constante en las ventas y los
ingresos, lo cual indica un crecimiento sostenible de la empresa. Por otro lado, el plan de
tesoreria ha demostrado la capacidad de la empresa para cumplir con sus obligaciones
financieras y mantener la liquidez necesaria. En general, los objetivos planteados en el
plan de negocio se han cumplido o superado, lo cual es un indicador positivo del éxito y
la viabilidad de SinTiempo. A pesar de los logros alcanzados, es importante destacar que
uno de los objetivos planteados no se ha cumplido en su totalidad. Cubrir el 80% de la
inversion inicial de 66.000 euros con el flujo de caja del primer afio no se ha logrado por
completo. Aunque la empresa ha obtenido un saldo positivo al finalizar el primer afio, se
ha quedado ligeramente por debajo del objetivo, con 52.673,80 euros en lugar de los
52.800 euros esperados. Aunque este desvio es minimo, es importante reconocer que se

requerird una estrategia adicional para cubrir la parte restante de la inversion inicial.
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8 Conclusiones

El primer objetivo consistia en explicar el funcionamiento de la app "SinTiempo" y de
qué manera satisface las necesidades del usuario. Esto se ha logrado en los apartados dos:
"Analisis del problema y oportunidad del mercado” y tres: "Descripcion del proyecto”, a
través de la explicacion detallada del funcionamiento de la app, acompafiada de un

ejemplo concreto y la exposicion de como surgio la idea.

El segundo objetivo era demostrar la existencia de una demanda en el mercado. Esto se
ha logrado identificando un nicho especifico de hombres entre 25 y 45 afios,
independizados, que desempefian profesiones liberales, son de clase media-alta y viven
en Madrid. Se eligi6 este nicho tan especifico para empezar y romper en el mercado, pero
a partir del cuarto afio nos gustaria expandir este nicho, ya que es un servicio que puede

incluir a un pablico mucho mas amplio.

El desarrollo de una propuesta de valor Unica se ha logrado identificando cual podia ser
el valor diferencial de SinTiempo. Mediante la demostracion de la existencia de demanda
en el mercado y el andlisis de la competencia, hemos descubierto qué es lo que faltaba

exactamente, y qué es lo que le permite a SinTiempo destacar en el mercado.

Para la creacion de una estrategia de marketing para aumentar el “engagement” y dar a
conocer la aplicacion, una vez identificado el nicho especifico, se han desarrollado
estrategias de marketing enfocadas en dos direcciones. Primero las estrategias para darse
a conocer, que consisten en adentrarse en los lugares donde pasan la mayor parte de su
tiempo nuestro publico objetivo, como las oficinas y los gimnasios y en técnicas de
marketing digital, como publicidad en redes y uso de microinfluencers. Posteriormente,
para aumentar el “engagment’” nos adentramos en eventos empresariales y establecemos
descuentos para que nuestros propios clientes nos recomienden a sus amigos Yy
compafieros. Es fundamental que tanto el funcionamiento de la aplicacion como la calidad
de los recadistas sean impecables, ya que esto asegurara el éxito basado en nuestra ventaja

competitiva.



El quinto objetivo era identificar fuentes de ingresos rentables. Tras un analisis, se ha
optado por el venture capital y el crowdfunding como métodos para obtener la inversion
inicial. Estas fuentes de financiamiento implican la adquisicion de participaciones de la
empresa a cambio de su aportacion. Es importante establecer alianzas estratégicas con
inversores y realizar campafas de crowdfunding efectivas para garantizar ingresos
rentables y apoyar el crecimiento de la empresa. Posteriormente se ha identificado una
manera de obtener ingresos fijos, que generan seguridad (mediante la descarga de la app)

y los ingresos variables mediante el nimero de recado realizados.

Respecto al objetivo de demostrar la rentabilidad en el primer afio, inicialmente se
considerd establecer un precio mas econémico con el objetivo de atraer a un publico méas
amplio. Sin embargo, se llegd a la conclusion de que esto no seria viable si queriamos
ofrecer una aplicacion sélida que pudiera cumplir con todas las tareas deseadas, al mismo
tiempo que contamos con una gran demanda de recadistas y garantizamos una experiencia
satisfactoria para los usuarios. Por lo tanto, se establecié un precio minimo que nos
permita ofrecer un servicio de calidad y cubrir los costos de manera adecuada. Nuestro
objetivo era lograr rentabilidad en el primer afio, y si hubiéramos bajado el precio, no lo
habriamos logrado. En el futuro, nos gustaria investigar formas de reducir el precio inicial

Yy, por consiguiente, aumentar nuestro nicho de mercado

Finalmente se ha logrado realizar una proyeccion a tres afios, la cual ha sido explicada en
el andlisis financiero. Esta proyeccion ha demostrado la rentabilidad y el aumento de los
ingresos en los tres primeros afios. Sin embargo, en el futuro, nos gustaria establecer
alianzas estratégicas con otras marcas para obtener ingresos a través de acuerdos de
publicidad. Asimismo, en un futuro nuestro objetivo es aumentar el equipo y expandirnos
a nuevos mercados, lo cual contribuiria a nuestro crecimiento y fortalecimiento en el

sector.
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