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RESUMEN

El presente trabajo explora la creacion y el andlisis de B-Fast, una startup orientada a
ayudar a los negocios hosteleros tradicionales a incrementar sus ventas y ser mas
eficientes, asi como a mejorar la experiencia del cliente en el dia a dia. A pesar de la
significativa contribuciéon econdmica de esta industria a la economia espafiola, la
hosteleria presenta un grado de innovacion menor en comparacion a otros sectores. Con
este proyecto buscamos cubrir este gap de digitalizacion, introduciendo y mejorando los

servicios fake-away en estos establecimientos.

A lo largo del trabajo se analizard el entorno econdomico y las condiciones internas y
externas que rodean a B-Fast, para después analizar la viabilidad financiera de la empresa,
proyectando los diferentes estados financieros y calculando la rentabilidad del proyecto.
Los resultados obtenidos a lo largo de este trabajo corroboran la rentabilidad del modelo

de negocio propuesto.

Palabras clave: sector servicios, hosteleria, innovacion, delivery, take-away, break-even,

proyeccion.

ABSTRACT

This paper explores the creation and analysis of B-Fast, a startup aimed at helping
traditional hospitality businesses to increase their sales and become more efficient, as well
as improving the day-to-day customer experience. Despite the significant economic
contribution of this industry to the Spanish economy, the hospitality sector exhibits a
lower degree of innovation compared to other sectors. With this project, we aim to bridge
the digitalization gap in this industry by introducing and enhancing the take-away services

of traditional hospitality establishments.

Throughout this work, the economic environment and the internal and external conditions
surrounding B-Fast will be analyzed. This will be followed by an examination of the
financial viability of the company, projecting various financial statements and calculating
the project's profitability. The results obtained throughout this work corroborate the
profitability of the proposed business model.

Key words: service sector, hospitality, innovation, delivery, take-away, break-even,

projection
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Capitulo 1: Introduccion

1.1.Justificacidon del proyecto

El sector servicios es uno de los pilares de la economia de Espafia, que en 2021
representaba mas de un 70% del total del PIB espaiiol, alcanzando los 581.374 millones
de euros en ese afio (INE, 2021). Ademas de ser el grueso del PIB, también contribuye a
la creacion de puestos de trabajo, con una ocupacion total del 70% de la poblacion activa
ocupada (Redondo, 2013). Segun la RAE, el sector servicios “es aquel que abarca las
actividades relacionadas con los servicios materiales no productivos de bienes, que se
prestan a los ciudadanos, como la administracion, la ensefianza, el turismo, etc.”.
Generalmente se centran en satisfacer las necesidades de cualquier poblacion en el

mundo.

Dentro de las actividades econdmicas de este sector, cabe destacar la relevancia de la
hosteleria. Esta practica hace referencia al conjunto de servicios que proporcionan
alojamiento y comida a los clientes (RAE, s.f.). Al estudiar las cifras de esta actividad,
destacamos que, antes de la pandemia, habia registrados mas de 315.000 establecimientos
como restaurantes, cafeterias o alojamientos en toda Espafia. Ademas, este sector contaba
con casi dos millones de trabajadores, lo que suponia un 8,7% del empleo total de Espatfia,

con una contribucion superior al 6% del PIB espaiiol (Segittur, 2021).

A pesar de que la hosteleria tiene un papel muy importante en la economia espafiola,
hay evidencias que demuestran escasez de innovacion en este ambito. Segun el estudio
llevado a cabo por Gil Corbalan (2015), las empresas pertenecientes a esta industria
adoptan menos innovaciones tecnoldgicas en comparacion al resto de industrias del sector
servicios. Las principales razones que apoyan este argumento son la falta de recursos o la
poca aversion al riesgo por parte de estos negocios mds tradicionales, principalmente
motivado por el modelo de negocio hostelero tradicional que ha sido probado y
establecido a lo largo del tiempo (Gil, 2015). Del mismo modo, Sancho Pérez confirma
con su estudio (2008) que la falta de financiacion es uno de los principales argumentos
que frenan la innovacion en esta industria y que explica el retraso tecnologico con el resto

de los sectores (Sancho, 2008).

(Qué razones existen que demuestren la importancia de la innovacion en las empresas



y qué ventajas ofrece?

Segun la teoria de Michael Porter (1981), la competitividad de una nacion depende
directamente de la capacidad de su industria para innovar y mejorar. Con la innovacion,
las empresas son capaces de conseguir ventajas competitivas. La innovacion es un
término con multitud de definiciones, de acuerdo con Gee (1981), es “el proceso en el
cual, a partir de una idea, invencidon o reconocimiento de necesidad, se desarrolla un
producto, técnica o servicio util y es, ademas, aceptado socialmente”. Por tanto, para que
las empresas puedan tener éxito, deben ser capaces de adaptarse, innovar y anticiparse a

los cambios en el entorno.

Un claro ejemplo de adaptacion y cambios en el entorno fue durante los ejercicios de
2019 y 2020, donde la hosteleria estuvo muy marcada por las consecuencias de la
pandemia, cerrdndose mas de 85.000 establecimientos y en donde la facturacion se vio
reducida en un 60% (Hosteleria de Espafia, 2021). Sin embargo, gracias a ella, se dio paso
a nuevos modelos de negocio que, en base a los negocios tradicionales, permitieron
satisfacer la continua demanda de los clientes introduciendo nuevos avances en esta
industria. Estos modelos de negocio se basan en la economia on-demand, donde los
consumidores obtienen productos o servicios de manera inmediata, segiin su necesidad o

solicitud especifica (Stefano, 2015).

Al analizar los componentes de esta nueva industria, destacamos la explotacion de los
servicios de delivery (comida a domicilio) o take-away (comida para llevar). Estos
términos hacen referencia a servicios estrechamente relacionados, que han revolucionado
el sector hostelero desde la pandemia. De hecho, durante el primer semestre de 2020,
ambos experimentaron un crecimiento del 85% y del 60% respectivamente (Uranga,
2020). Ademas, segiin un estudio llevado a cabo por Kantar (2020), las ventas de las
tiendas de comida para llevar se multiplicaron por tres durante los primeros ocho meses

de agosto de 2020.

Gracias a estas nuevas tendencias, el sector hostelero ha experimentado una gran
digitalizacion. Desde la creacion de aplicaciones moviles para pedir comida a domicilio
o para la gestion de reservas en restaurantes. Sin embargo, no todos los establecimientos
poseen un alto grado tecnoldgico incorporado en sus modelos de negocio. De hecho, en
2021, Ernest & Young (EY) lanz6 una encuesta sobre la digitalizacion en la hosteleria a

mas de 300.000 establecimientos divididos en cuatro grupos, bares y cafeterias,
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restaurantes, ocio y alojamiento. Centrandonos solo en bares y cafeterias, destacamos las
siguientes cifras: un 53% de establecimientos tenian como objetivo estar a la Gltima
tecnologia, y solo un 22% conocia las herramientas digitales que se estaban utilizando en
el sector en ese afio. Es decir, mas de la mitad de los encuestados pretendia incorporar

nuevas tecnologias en sus negocios, pero no sabia como hacerlo.

Gracias a estos estudios que demuestran una escasa innovacion en la hosteleria y a la
encuesta previamente mencionada, identificamos un problema y creamos B-Fast. Una
startup cuyo modelo de negocio se basa en aportar una mayor grado de digitalizacioén en
el sector de la hosteleria, ofreciendo un servicio take-away en cafeterias y restaurantes.
Se trata de un modelo de negocio P2P (peer-to-peer), en el que el cliente ordena su pedido
en su establecimiento favorito a través de nuestra pagina web, y lo recoge a la hora que

haya especificado y que mas se adapte a sus necesidades.

B-Fast propone un sistema con el que ayudar a pequefios establecimientos a
incrementar sus ventas y a ser mas eficientes, y que, ademas, evita que sus clientes tengan
que esperar las grandes colas que se forman en cafeterias y restaurantes en las horas punta,
especialmente de lunes a viernes aproximadamente en los tramos desde las 13:00h a las
15:00h y de las 20:00h hasta las 22:00h (Ocana, 2019). Ademas, vamos a poner el foco
en establecimientos que, en alguna medida, estén contribuyendo al medio ambiente, ya
sea por niveles bajos de contaminacion o por integrar medidas sostenibles, como el uso
del carton en vez del plastico en sus negocios. Los clientes de los establecimientos a los
que nos dirigimos estan acotados a personas entre 18 y 35 afios, que tengan una vida
ajetreada y no puedan permitirse perder ni un minuto esperando la cola de un

establecimiento.

Finalmente, hemos decidido enfocar nuestro proyecto en la Comunidad de Madrid ya
que, consideramos que el entorno econémico de la hosteleria en esta localidad es muy

relevante. Este apartado se explicard en detalle en secciones posteriores.



1.2.0bjetivos

El objetivo principal de este trabajo consiste en analizar la necesidad que hay en una
industria tan relevante para la economia espafiola como es la hosteleria, asi como
introducir un nuevo modelo de negocio capaz de aportar valor en un a&mbito con una

escasa innovacion.

Para ello, presentaremos nuestra startup “B-Fast”, una pagina web que busca mejorar
la experiencia de los clientes en las cafeterias, asi como, ayudar a estos establecimientos
a ser mas eficientes y aumentar sus ventas. Este trabajo abordara los siguientes

subobjetivos:
I.  Realizar un analisis del mercado buscando y comparando empresas que ofrezcan

un servicio similar al de nuestra startup.

II.  Identificar a nuestros potenciales clientes y entender las necesidades y sus habitos

de compra.
III.  Exponer el problema y las oportunidades que ofrece la startup, asi como
proporcionar una descripcion de su valor diferencial, su ventaja competitiva y las

funcionalidades de su pagina web.

IV.  Desarrollar un plan financiero con el objetivo de estudiar la viabilidad financiera

y la rentabilidad de este proyecto.

1.3.Metodologia v estructura

Para poder alcanzar los subobjetivos mencionados previamente, se realizard un analisis

comprendido en tres partes:

En primer lugar, se revisara la literatura existente para poder analizar la magnitud de
la hosteleria en Espafia después de la pandemia. Para ello, se compararan las cifras
registradas por esta industria en 2019 y en 2021. Gracias a este analisis podremos observar

si las consecuencias de la pandemia tuvieron algun impacto econdémico y si siguen
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estando latentes en estos momentos o ya se han conseguido mitigar.

En segundo lugar, una vez hecho este anélisis, se desarrollara un plan de negocio en

base a las siguientes herramientas:

e PESTEL: nos permitira realizar el estudio de mercado para conocer el entorno
del sector, y asi saber que oportunidades o amenazas puede ofrecer en el corto y

medio plazo (Narayanan y Fahey, 1968).

e DAFO: que nos servira para conocer los factores internos y externos de la
empresa, basado en las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades que

presenta (Humphrey, 2005).

o Minimum Viable Product (MVP): nos ayudara a entender mejor el
funcionamiento de B-Fast, explicando en profundidad la pagina web ya creada,

mostrando una imagen visual de las diferentes partes de la plataforma.

e Business Model Canvas: gracias a esta herramienta creada por Alex Osterwalder
en el libro Business Model Generation, es posible representar de manera mas
grafica las distintas propuestas de valor de una empresa. La plantilla consta de
nueve secciones que describen los aspectos esenciales de un modelo de negocio,
entre las que destacamos la propuesta de valor, segmento de clientes o la

estructura de costes e ingresos (Osterwalder, 2013).

Finalmente, en base a este plan de negocio y los conocimientos aprendidos en mi doble
grado (ADE y Business Analytics), se desarrollara un plan financiero que recogera las
principales fuentes de financiacion, estructura de ingresos y costes de B-Fast, para
después mostrar la proyeccion de los estados financieros de la empresa y asi evaluar la

viabilidad y la rentabilidad de este modelo de negocio.
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Capitulo 2: Analisis general de la industria del modelo de negocio.

Para poder estudiar la industria que rodea a nuestro modelo de negocio, vamos a dividir
este analisis en dos partes. En primer lugar, se analizara el modelo de negocio tradicional
de la hosteleria, para saber la magnitud que tiene este en Espafa, ver como ha impactado
la pandemia en esta industria y cudles son las futuras previsiones. En segundo lugar, se
explicaran modelos de negocio que han surgido a raiz de esta industria, analizando su

crecimiento en los ultimos afios e identificando cuéles son sus big players.

2.1.La hosteleria tradicional en Espana

La hosteleria es un sector de la industria de servicios que abarca actividades relacionadas
con el alojamiento, la hospitalidad y la alimentacion, principalmente dirigidas al turismo.
Incluye una amplia gama de establecimientos, como restaurantes, cafeterias, bares, etc.
Este sector se centra en brindar experiencias de ocio y entretenimiento, diferenciandose
del sector turistico, en que se enfoca en la provision de servicios para el viajero (Cortes,

s.f.).

Como se ha mencionado previamente, la hosteleria fue uno de los sectores mas
afectados por la pandemia (Otén, 2023). Hubo una gran cantidad de locales que tuvieron
que cerrar sus puertas y que todavia no las han vuelto a abrir. Sabemos que la COVID-19

arraso con el sector hostelero, pero ;Cual ha sido su evolucion después de la pandemia?

2.1.1. La hosteleria en Espania antes de la pandemia

El sector hostelero volvia a demostrar en 2019 su fortaleza con una evolucion alcista con
respecto al afio anterior. A finales de afio, el nimero total de establecimientos repartidos
por todo el pais ascendia a 320.035, un 0,5% mas que a comienzo de afio. Los
establecimientos de comidas (restaurantes y cafeterias) y los bares, representaban
respectivamente un 25,4% y un 57,1% sobre el total, lo que reafirma el volumen de estas

actividades en el sector (Hosteleria de Espana, 2021, p.8).
En cuanto a la distribucion geografica, hay cuatro comunidades auténomas que
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concentran mas de la mitad de los establecimientos: Andalucia (50.771), Catalufia
(45.371), la Comunidad Valenciana (33.176) y Madrid (31.853). Ademas, en estas
comunidades es donde se agrupan el mayor niimero de establecimientos con comidas

preparadas, con cerca del 70% del volumen total (Hosteleria de Espana, 2021, p.9).

Por otro lado, para medir la produccion de esta industria, nos vamos a enfocar en el
valor anadido bruto (VAB), que es el indicador mas preciso para determinar la
importancia de un sector en la economia del pais (Centro Virtual Cervantes, s.f.). El sector
de la hosteleria ha sido consistentemente uno de los subsectores mas relevantes en la
economia total, cuyo VAB siempre ha supuesto mas de la mitad de toda la produccion
(FEHR, 2017). En 2019, la produccion del sector hostelero ascendia a 130.841 millones
de euros con un valor afiadido agregado del 55,5% sobre la produccion total (Hosteleria

de Espafia, 2021, p.13).

Ahora que sabemos el peso que tenia esta industria sobre la economia espafiola, es
hora de conocer el gasto medio por hogar. Gracias a la Encuesta de Presupuestos
Familiares (EPF), podemos estimar cada afo como se distribuyen y cambian los gastos
de consumo de los hogares espafioles. Aunque los datos que proporciona son
aproximadamente un 20% inferiores a los de la Contabilidad Nacional del INE, pueden
ser utiles para obtener informacion comparativa sobre estos gastos (INE, 2020). En 2019
el gasto realizado por las familias espanolas fue de 55.183 millones de euros, con un gasto
medio por persona de 1.041 euros. Las CC.AA. con mayor gasto medio por persona
fueron Asturias (1.277 €), Pais Vasco (1.272 €) y Madrid (1.159 €) (Hosteleria de Espafia,
2021, p.16).

Finalmente, la industria hostelera espafiola es reconocida por su gran potencial y
habilidad para crear empleo. Antes de la crisis de la COVID-19, se registrd un niimero
récord de 1,7 millones de empleados en este sector, que aument6 a 1,8 millones durante
los meses de verano, lo que representaba el 8,7% del empleo total en todos los sectores

(Hosteleria de Espaiia, 2021, p.17).
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2.1.2. Consecuencias de la COVID-19 en la hosteleria.

Los primeros contagios de la pandemia aparecian el 31 de enero de 2020 en Espana, pero
no fue hasta el 15 de marzo de ese afio cuando se iniciaba la cuarentena, que paralizaba
la economia espafiola por completo, afectando a una gran cantidad de autonomos. La
hosteleria fue uno de los sectores mas afectados ya que, durante los meses del
confinamiento no podian seguir con su actividad habitual, pero seguian incurriendo en
costes como el alquiler del local o los salarios de sus trabajadores. El niimero de
establecimientos, que en 2019 tenia una tendencia alcista, acabd cayendo un 2,5% en
2021, donde el nimero de establecimientos acabo siendo de 311.990 a final de afio

(Hosteleria de Espafia, 2022, p.15).

En 2020, el sector de la hosteleria sufrié la mayor caida de consumo por hogar, con un
descenso del 40,2% en comparacion con el ano anterior. El gasto total de las familias
espafiolas descendid a 33.021 millones de euros, una cifra significativamente menor a los
55.183 millones del afio previo. El gasto medio por persona en 2020 fue de 626 euros, un
40% menos en comparacion a la cifra de antes de la pandemia (Hosteleria de Espaiia,

2022, p.30).

Estas disminuciones de consumo tuvieron un impacto significativo en la fuerza laboral
de la industria hostelera, afectando a mas de 700.000 trabajadores. Uno de los
protagonistas del 2020 fueron los ERTE, que segiin un analisis llevado a cabo por el
anuario de la hosteleria de Espafia (2021), el nimero de expedientes de regulacion
temporal de empleo ascendid a 364.000 al finalizar el afio. Ademas, los sectores de
comidas y bebidas, asi como los servicios de alojamiento, fueron los que presentaron un
mayor numero de ERTE con 241.390 y 111.749 respectivamente (Seguridad Social,
2021).

La Comunidad de Madrid fue una de las comunidades auténomas mas afectadas por
la pandemia. Antes de la COVID-19, contaba con mas de 34.000 establecimientos que
conseguian dar empleo a casi 220.000 personas y con una facturacion que rondaba los
18.000 millones de euros anuales, lo que suponia un 4,3% de la riqueza regional. Sin
embargo, durante el 2020, hubo una reduccion de 40.000 empleos y la produccion se

redujo en un 41% (Hosteleria de Espafa, 2022, p.98).
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Después de casi cuatro afios este sector esta volviendo a registrar cifras muy parecidas
a las de antes de la pandemia. Segun la hosteleria de Espana, “En 2023, se ha logrado
practicamente la recuperacion total de los datos previos a la pandemia, superando las
cifras de 2019 en casi todos los indicadores. Esto son buenas noticias para B-Fast ya que
todo apunta a que en 2024 esta industria volvera a alcanzar las cifras registradas en los

afios anteriores a la pandemia.

2.2. Nuevos modelos de negocio en base a la hosteleria

Como se ha mencionado previamente, la pandemia ha dejado huella en toda la industria
hostelera. Sin embargo, ha permitido el desarrollo y crecimiento de nuevos modelos de
negocio que presentaban alternativas para que la demanda de los clientes de esta industria
estuviese satisfecha (Debrabandere, et al., 2021). Estas empresas ofrecen servicios de
delivery, la cuales pertenecen a un sector mas amplio, el de la economia digital y el

comercio electronico.

Esta industria se caracteriza por utilizar plataformas tecnoldgicas para conectar a los
consumidores con una amplia gama de restaurantes y tiendas, permitiendo la seleccion,
pedido y entrega de alimentos directamente en el domicilio del cliente. La operacion de
estas plataformas se basa en la colaboracion entre la tecnologia digital, la logistica de
entrega y la red de establecimientos tradicionales asociados que preparan los alimentos.
(Filippini, 2021). Por tanto, juega un papel de intermediario entre los establecimientos

tradicionales y los clientes.

Este modelo de negocio, también conocido como "delivery" o reparto a domicilio, se
encuadra dentro de lo que se denomina la "gig economy" o economia de los pequefios
encargos, caracterizada por la flexibilidad laboral y el empleo de trabajadores
independientes para realizar tareas especificas como la entrega de pedidos. Estas
plataformas digitales han revolucionado el modo en que los consumidores acceden a

servicios de alimentacion, ofreciendo comodidad, variedad y eficiencia.

Con el inicio de la cuarentena en marzo de 2020, y el consecuente cierre temporal de
establecimientos fisicos, el consumo en restaurantes se desplom6. Sin embargo, este

escenario conllevd un aumento en la demanda de servicios de entrega de comida a
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domicilio. Las restricciones impuestas para contener la pandemia transformaron
radicalmente la manera en que los consumidores accedian a productos y servicios,

acelerando la digitalizacion de la hosteleria y el comercio minorista.

Las plataformas de entrega de comida, como Glovo, Uber Eats y Just Eats, jugaron un
papel crucial en este crecimiento. Estas compaiias no solo ofrecieron una solucion para
los consumidores confinados en sus hogares, sino que también se convirtieron en un
salvavidas para muchos restaurantes que, gracias a los repartos a domicilio, pudieron
seguir operando. De hecho, segtin datos de la Federacion Espafiola de Hosteleria, mas del
30% de los restaurantes en Espafia incorporaron o expandieron sus servicios de entrega a

domicilio durante el primer afio de la pandemia (FEHR, 2023).

Si analizamos las cifras de alguna empresa perteneciente a esta industria durante los
meses de la pandemia, se tendria que observar un rapido crecimiento. Glovo, una de las
plataformas lideres en Espana, reportd durante este periodo un incremento del 300% en
el nimero de establecimientos asociados a su plataforma en 2020, sumando mas de 7.000

a finales de ese afio (Polkowska, 2021).

2.2.1. Big players de la industria del delivery

Para poder explicar cudles son las grandes empresas de esta industria y, por ende, los
competidores de B-Fast, vamos a nombrar y explicar brevemente los negocios que
compiten con nuestra empresa, identificando su modelo de negocio, su publico objetivo

y las razones por las que consideramos que compiten con nosotros.

En primer lugar, tenemos a Glovo. Su modelo de negocio se basa en la economia gig,
con repartidores independientes que realizan las entregas. Su publico objetivo incluye a
individuos ocupados y empresas que buscan soluciones rapidas y convenientes para la
entrega de alimentos y productos. Glovo compite con nuestro modelo de negocio al
ofrecer un acceso facil a productos de cafeterias. Sin embargo, conseguimos
diferenciarnos de €l, en que nosotros nos especializamos en las cafeterias y en servicios
de take-away, no de delivery. Dentro de este grupo incluiriamos empresas como Uber

Eats o Deliveroo.
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En segundo lugar Starbucks Mobile Order & Pay, que es un servicio de pedido y
pago anticipado a través de la aplicacion movil de Starbucks, disefiado especificamente
para los clientes de la cadena. Este modelo mejora la experiencia de compra, reduciendo
el tiempo de espera en tiendas. Su publico objetivo son clientes altamente fidelizados que
buscan maneras rapidas de tomar café. Aunque solo se centra en establecimientos
Starbucks, compite con nosotros al ofrecer una experiencia de pedido y recogida eficiente
en el sector de cafeterias. Sin embargo, el elemento diferenciador de B-Fast es que trabaja
con establecimientos tradicionales en lo que los cafés y los complementos tienen un

precio mucho menor que en los de la cadena.

En tercer lugar, tenemos al Tenedor. Esta empresa ofrece un servicio de reserva en
linea para restaurantes, con la ventaja de descuentos especiales. Este modelo se dirige a
comensales que planifican sus salidas y buscan explorar nuevas opciones con beneficios.
Aunque su enfoque es la reserva de mesas en lugar de pedidos de cafeteria para recogida,
el Tenedor compite con nosotros al influir en la decision de los consumidores sobre donde
consumir, incluyendo opciones de cafeterias que puedan estar disponibles en nuestra

plataforma.

2.3. Analisis PESTEL

Una vez analizada la industria es hora de conocer los aspectos que rodean a nuestra
empresa. Para ello, vamos a utilizar el andlisis PESTEL, que nos ayuda en el proceso de
evaluacion y toma de decisiones en un entorno de negocio competitivo y dindmico. Esta
compuesto por cinco factores clave, que afectan de manera directa e indirecta al
funcionamiento del negocio: politicos (P), econdmicos (E), sociales (S), tecnologicos (T),
ecoldgicos (E) y legales (L). Gracias a este modelo, podemos llevar a cabo diferentes
estrategias para solucionar potenciales problemas y mejorar asi nuestra posicion de
mercado (Johnson, et al., 2013). Partimos de la base que la zona geografica a las que nos

remitimos es la Comunidad de Madrid, la capital de Espana.

En cuanto a los factores politicos, nuestra empresa puede verse afectada por diferentes
politicas gubernamentales como el aumento de los impuestos o la reduccion del gasto
publico ya que, esto reduciria la renta disponible de los hogares, lo que se traduciria en

una disminucion en el consumo, que afectaria de manera directa al sector hostelero
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(Nieves, 2020). Ademas, B-Fast también puede verse afectado por la politica monetaria
que pueda llevar a cabo el BCE (Banco Central Europeo), como la subida de los tipos de

interés para combatir la inflacion y estabilizar los precios (Caldas y Ferrari, 2018).

Por otro lado, hay que mencionar los incentivos y ayudas para emprendedores y
autonomos que ofrece el gobierno. Entre ellas podemos destacar las ayudas ICO, para
financiar tanto proyectos de inversion como necesidades de liquidez de autonomos y
empresas (SEPE, s.f.) o los programas Neotec (CDTI, 2023.) e Invierte (CDTI, 2023),

que ofrecen financiacion a proyectos de [+D-+1.

Los factores econémicos, son de gran importancia para nuestra idea de negocio. B-
Fast se centra en el sector hostelero, por tanto, cualquier variable econémica puede afectar
a la demanda de esta industria, y por ende a nuestra empresa. Como se ha explicado
anteriormente, la COVID-19 tuvo un gran impacto en este sector, dando lugar a al cierre
de un gran numero de establecimientos, reducciones en el personal y en la produccion.
Esta pandemia ha hecho que algunas personas tengan miedo a frecuentar ciertos locales
con grandes aglomeraciones de personas, lo que es una clara consecuencia negativa hacia

este sector (Akhtar et al., 2022).

Como se ha mencionado previamente, hay otro tipo de variables econdmicas que
afectan directamente al sector como por ejemplo la inflacion, la subida de los tipos de
interés (que pueden reducir la demanda del consumidor), el aumento de los costes
operativos de los establecimientos, como la subida en el precio de la luz, o el salario
minimo interprofesional, que en 2024 se encuentra en 1.134€ al mes, un 5% mas
comparado con el fijado en 2023 (La Moncloa, 2024). Esta tltima variable va a ser muy
relevante para nuestro modelo de negocio ya que, si la renta aumenta, hay mayor

capacidad de consumo, lo que resultaria en buenas noticias para B-Fast.

Los factores sociales también son criticos para nuestra empresa. Segun el Instituto
Nacional de Estadistica (INE) la poblacion empadronada en Espafia a 2024 asciende a
47,47 millones de personas. Al observar la piramide poblacional hay un claro indicio de
que nos encontramos ante una pirdmide regresiva, en la que hay 135 mil muertes mas que
nacimientos. El grueso de la poblacion se encuentra en la franja de los 45-49 aios, con
alrededor de 4 millones de personas. Al dirigirnos a personas entre 18 y 35 afios, esto
supone un impacto negativo para B-Fast ya que, cada vez hay menos poblacion joven y

por tanto nuestro segmento de clientes esta en constante declive.
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Otro aspecto social que nos afecta directamente, son los cambios en el estilo de vida
de las personas generadas por la pandemia. Estos nuevos estilos estan caracterizados por
la creciente demanda en los servicios de la comida rapida o del delivery a casa, como se

ha mencionado previamente.

Piramide poblacional de Esparia

llustracion 1. Piramide Poblacional de Esparia
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica 2022

Respecto al campo tecnoldgico, hay que destacar que segun una encuesta llevada a
cabo por Basque Culinary Center y EY (2019), un 24% de los empresarios de la
restauracion encuestados, todavia no disponen de ninguna herramienta tecnologica ya sea
por desconocimiento o desconfianza. Esto es una gran oportunidad para B-Fast ya que la
facilidad de la pagina web nos puede ayudar a implementar nuestro servicio en estos

establecimientos.

Del mismo modo, segtn lo recogido por la OEPM (Oficina Espafiola de Patentes y
Marcas) en 2022, Espafia se encuentra en el puesto niimero 29 sobre 130 en el Indice
Global de Innovacion que, sumado a la estimacion de Internal Data Corporation (IDC) de

que las empresas espafiolas aumentaran la inversion en tecnologia debido al auge de la
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inteligencia artificial, genera un ambiente muy favorable para nuestra empresa. Ademas,
B-Fast se beneficia de la digitalizacion de la economia y del creciente uso de los

smartphones.

El componente ecoldgico es primordial para nuestro negocio. Segiin una encuesta
llevada a cabo por Accenture (2021), de los 25.000 clientes encuestados en mas de 22
paises, el 50% dijo que la pandemia les habia hecho repensarse su proposito personal.
Estos cliente eran los llamados “reimagined” que basan sus decisiones de compra mas
alla de la calidad y el precio. Esto es una gran oportunidad para B-Fast, empresa que
apuesta por establecimientos que incorporan medios sostenibles en sus negocios y que

estan concienciados con el medio ambiente.

En el ambito legal, en Espafia la regulacion de las aplicaciones y las paginas web se
basa en varias normativas donde destacamos el Reglamento General de Proteccion de

Datos (RGPD) 2016/679 y la Ley Orgénica de Protecciéon de Datos y Garantia de los

Derechos Digitales (LOPDGDD) 3/2018 que protegen a las personas fisicas en lo que

respecta al tratamiento de datos personales y a la libre circulacion de estos datos. Ambas
normativas afectarian directamente a B-Fast ya que, al tener una pagina web como soporte
del modelo de negocio, tendremos que cumplir en todo momento lo establecido por la

ley, tratando los datos de nuestros usuarios de la manera mas correcta posible.

Ademas, también nos afecta la Ley de Servicios de la Sociedad de la Informacion y el

Comercio Electronico (LSSI) 34/2002, que regula las actividades econdmicas a través de

internet, entendiendo éstas como aquellos productos o servicios ofertados a través de
paginas webs, tiendas online y correo electronico. Esta seccion se explicara mas en detalle

cuando hablemos sobre el producto minimo viable de B-Fast.
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Analisis PESTEL

llustracion 2. Anadlisis PESTEL
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2.4.Analisis DAFO

Una vez utilizado el analisis PESTEL para conocer en detalle el entorno general que rodea
a B-Fast, procederemos a estudiar los aspectos internos y externos que rodean a la
empresa. Para ello, vamos a utilizar el andlisis DAFO. Como se ha mencionado
previamente, esta herramienta fue creada por Albert Humphrey en el Instituto de
Investigacion de Stanford, y nos permite conocer los aspectos internos y externos que
rodean a la empresa, con el fin de tomar las mejores decisiones y evaluar diferentes

estrategias (Humphrey, 2003).

Aspectos internos

Los aspectos internos se dividen en dos partes, fortalezas y debilidades. Las fortalezas
hacen referencia a los factores positivos de una organizacion que se pueden controlar. Los
puntos fuertes que hemos identificado han sido los siguientes. En primer lugar, el
servicio de B-Fast tiene lugar en su propia pagina web y no en una aplicacion. Hoy en
dia, para poder crear una pagina web, no hace falta ser un programador experimentado,
esto facilita las cosas y evita tener que contratar a un desarrollador experto para poder
montar la plataforma. Ademads, el usuario no tiene que descargarse ninguna app, lo que

puede resultar mas comodo desde el punto de vista del cliente. Por otro lado, gracias a
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esta plataforma, la empresa puede recopilar datos de cada transaccion y estudiar los
diferentes perfiles del usuario, y asi poder ir mejorando el servicio a medida que el

negocio vaya creciendo.

Siguiendo con los aspectos internos, tenemos las debilidades. Estas hacen referencia a
los aspectos que contribuyen a generar desventajas competitivas en la empresa. Los
puntos débiles de B-Fast se detallan a continuacion. En primer lugar, debido al aspecto
un poco obsoleto de la pagina web, el usuario puede experimentar un sentimiento de
desconfianza para realizar los pagos a través de nuestra plataforma. En segundo lugar, al
tratarse de un proyecto nuevo, puede que haya también rechazo por parte de los
establecimientos tradicionales para trabajar con nosotros. En tercer lugar, debido a las
altas comisiones que nos cobra nuestro proveedor de pagos, tendremos que aumentar los
precios de los productos en nuestra plataforma para poder sacar margen, lo que puede
generar una experiencia negativa para el usuario. Finalmente, las continuas
actualizaciones que habra que hacer a la pagina web, pueden resultar tediosas al no ser

expertos en desarrollo de estas plataformas.

Aspectos externos

Una vez explicados los aspectos internos del proyecto, vamos a explicar los factores
externos a los que se enfrenta B-Fast, que se dividen en oportunidades y amenazas. Las
oportunidades serian aquellas situaciones que podemos aprovechar utilizando las
fortalezas de la empresa. En primer lugar, gracias a redes sociales como TikTok o
Instagram, podemos promocionar nuestra empresa creando contenido organico, es decir,
utilizar iméagenes, videos o textos propios para publicitar este proyecto y asi lograr un
mayor engagement con los clientes sin ningin tipo de coste asociado. En segundo lugar,
al analizar la industria, se ha podido ver una clara evolucion de los servicios de delivery
y take-away, situacion que podemos aprovechar para implantar nuestro modelo de

negocio en establecimientos de la hosteleria poco digitalizados.

Par concluir con los aspectos externos, tenemos que hablar de las amenazas, que
recogen aquellos obstaculos que pueden limitar el desarrollo de nuestro modelo de
negocio. El riesgo principal al que se enfrenta nuestra empresa son los competidores.
Negocios como los desarrollados por Glovo o Starbucks, que ofrecen servicios similares,
pueden hacer que caiga la demanda de nuestros servicios. Por otro lado, debido a la gran

cantidad de ciberataques que se han realizado en los ultimos tiempos (Kim et al., 2012),
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tenemos que mantener la pagina web lo mas protegida posible para que no queden
vulnerables los datos confidenciales de nuestros clientes (tarjetas de crédito, datos
personales...). Un ejemplo claro es el que sufrié Glovo en 2021, cuando fue hackeado y
se lograron robar mas de 5 millones de datos de los usuarios y repartidores (Teran, 2022).
Finalmente, las resefias negativas que puedan dar los establecimientos o los usuarios

sobre nuestro servicio pueden poner en peligro el funcionamiento de la empresa.

Analisis DAFO

llustracion 3. Analisis DAFO
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Capitulo 3: ;En qué consiste B-Fast?

3.1.Misidon

Este apartado hace referencia a la herramienta estratégica que permite sintetizar el
propdsito de una empresa. Como nuestro proyecto se centra en facilitar el dia a dia de los
establecimientos y clientes, nuestra mision es:

Brindar eficiencia y comodidad a la experiencia de café, optimizando el servicio de
cafeterias a través de la tecnologia, para garantizar pedidos y recogidas dgiles,

mejorando el dia a dia de negocios y consumidores.

3.2.Vision

A diferencia de la mision, este término hace referencia al proposito que una empresa desea
conseguir en un futuro, la vision de B-Fast es la siguiente:

Convertirnos en lideres de la transformacion digital en la hosteleria,
transformando la manera en que se disfruta del café, con accesibilidad, rapidez

y personalizacion en cada pedido y recogida.

3.3.Business Model Canvas

Una vez analizado los factores macro, y aspectos internos y externos de B-Fast, es
momento de explicar en detalle el modelo de negocio de nuestra empresa. Para ello,
vamos a utilizar el Business Model Canvas que se divide en 9 secciones (Osterwalder,

2013).

e Propuesta de valor: que se basa en dos pilares. En primer lugar, en hacer posible
que las cafeterias operen con normalidad en las horas de alta demanda,
ofreciéndoles una forma alternativa de facilitar la gestion de los pedidos de sus
clientes y la oportunidad de ser accesibles a un mayor nimero de clientes
potenciales. Para ello, los establecimientos contaran con nuestra pagina web en la
que apareceran los pedidos que han realizado los clientes y una hora de recogida
para que los puedan tener listos en el momento adecuado. Esto conllevaria a

aumentar la eficiencia operativa de los establecimientos, mejorando asi la

24



satisfaccion tanto de los clientes como de los empleados de los propios locales.

En segundo lugar, ofrecer a los usuarios la facilidad y la comodidad de realizar
sus pedidos en el momento que ellos quieran, eliminando los tiempos de espera y
mejorando su experiencia en estos establecimientos. La manera de hacer los
pedidos es con nuestra pagina web, en la que el usuario tendra que registrarse,
elegir la cafeteria que mas se adecue a sus necesidades, elegir el producto, una

hora de recogida y efectuar el pago.

La principal diferencia que hay con competidores como Glovo, es que gracias a la
recopilacion de datos de nuestra pagina web, podemos ofrecer a los
establecimientos diferentes estadisticas a cerca sus clientes (demanda de
productos, perfil de los usuarios, intervalos de baja o alta demanda...). Esta
informacion podria permitir a los establecimientos optimizar inventarios en
funcién de los productos mas demandados a través de nuestra plataforma, o ajustar
el personal para poder abastecer los picos de demanda previamente comentados.
Ademés, ofrecemos la posibilidad de digitalizar establecimientos del dia a dia,
para que puedan no solo procesar mas pedidos y asi aumentar sus ingresos, sino
también poder publicitarse a través de nuestra plataforma y asi llegar a una mayor

cantidad de clientes.

Segmento de clientes o farget: el publico objetivo de B-Fast se divide en dos
grupos. El primero de ellos haria referencia a aquellos establecimientos situados
en zonas de mucho transito, especialmente en areas universitarias, que no estén
muy digitalizados y que se vean incapaces de cumplir con la demanda en ciertas
horas del dia debido a la escasez de personal. Como se ha mencionado
previamente, los picos de demanda a lo largo del dia se suelen en la hora de comer
y en la hora de cenar, es por eso que les ofrecemos una solucion para que cumplan
con todos los pedidos a cualquier hora del dia. En segundo lugar, queremos
dirigirnos a aquellos clientes entre los 18 y 35 afios que viven apresurados y tienen
poco tiempo para consumir. Aunque nos enfocamos en este grupo, eso no excluye
al resto de personas a utilizar nuestra pagina web, pero creemos que es mas realista
acotar el nicho de mercado al tratarse de un servicio digital que conlleva al pago

a través de internet (Hargittai y Hinnant, 2008).
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Relacion con clientes: serd principalmente a través de nuestra pagina web o
mediante el correo electronico que tendran que usar los usuarios para registrarse
en nuestra plataforma. Ademas, facilitaremos un numero de teléfono y un correo
electronico de nuestra empresa en caso de que algliin establecimiento o usuario

tenga algun problema técnico o cualquier tipo de pregunta.

Canales de comunicacion: estan principalmente enfocados a las redes sociales
como TikTok o Instagram ya que, este tipo de plataformas albergan a una gran
cantidad de usuarios y mediante las cuales podemos llegar a gran parte de nuestro
publico objetivo. La idea es subir contenido a estas redes explicando el
funcionamiento y las ventajas de nuestra propuesta de valor, para lograr un mayor
engagement con los potenciales clientes. Otro medio de comunicacion con el que
queremos transmitir nuestra propuesta es mediante el reparto de flyers (folletos
publicitarios) a la salida de las universidades con el fin de captar a usuarios
jovenes entre los 18 y 25 afios. Finalmente, para captar a aquellos posibles
usuarios que no formen parte ni de redes sociales ni de las universidades,
colocaremos diferentes posters en los establecimientos para que los clientes
habituales nos conozcan y nos prueben. Este apartado se explicara en detalle en el

plan de marketing.

Fuente de ingresos: se basa en cobrar una comision por cada pedido que se
realiza a través de nuestra pagina web. Ademas, contamos con otros modelos de
negocio como por ejemplo cobrar una suscripciéon mensual a cada cafeteria para
aparecer en la lista de establecimientos de nuestra web o una subscripcion al
cliente donde ofrecer diferentes ofertas en cada establecimiento. Entraremos en

detalle en cada uno de ellos mas adelante.

Actividades clave: necesarias para poner en marcha nuestra propuesta de valor.
El prototipo de la padgina web ya est4 creado; sin embargo, tendremos que realizar
su mantenimiento incorporando nuevas actualizaciones a medida que, tanto los
usuarios como los establecimientos detecten posibles fallos. En segundo lugar,
tendremos que implementar medidas para proteger la informacion de nuestros
clientes evitando todo tipo de fugas. En tercer lugar, tendremos que negociar con
los diferentes establecimientos transmitiéndoles nuestra propuesta de valor para

que confien en trabajar con nosotros. Finalmente, tendremos que llevar a cabo
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diferentes campafias de marketing para difundir nuestra propuesta de valor, como

se ha explicado anteriormente en los canales de comunicacion.

Recursos clave: son necesarios para que funcione nuestro modelo de negocio.
Distinguimos tres grupos, recursos materiales, intelectuales y financieros. El
primero de ellos hace referencia los establecimientos con los que vamos a trabajar,
sin ellos nuestro proyecto no funciona. El segundo de ellos abarca las inversiones
iniciales de la empresa, que se explicaran en detalle mas adelante. Por ultimo,
necesitaremos llevar a cabo diferentes campafias publicitarias para atraer usuarios

a nuestra plataforma.

Partners clave: son aquellas personas o entidades que se ocupan de que funcione
el modelo de negocio. Como se ha mencionado previamente, para que nuestro
modelo de negocio funcione, necesitaremos que haya establecimientos
interesados en trabajar con nosotros, y que asi sus clientes puedan utilizar nuestros
servicios. En segundo lugar, tenemos la plataforma de pagos de nuestra web que
viene dada por Stripe, compaiiia tecnologica que permite a pequefias empresas

recibir pagos a través de internet.

Estructura de costes: que se divide en tres bloques, los costes fijos, los variables
y los financieros. Los costes fijos son aquellos que no dependen de nuestra
facturacion, como el pago de los servidores de la paginas web. Los costes
variables son aquellos que van ligados a la facturacion de la empresa, como son
los gastos por comisiones. Finalmente, los costes financieros son aquellos que
derivan de las diferentes deudas contraidas por la empresa. En apartados

posteriores se explicara en detalle la estructura de costes de B-Fast.
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Business Model Canvas de B-Fast

Ilustracion 4. Business Model Canvas de B-Fast
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Capitulo 4: Modelo Econémico

En base al plan de negocio introducido anteriormente, vamos a explicar en detalle el
modelo financiero de B-Fast. Este se va a dividir en cuatro partes fundamentales. En
primer lugar, analizaremos el mercado potencial de nuestro proyecto en la Comunidad de
Madrid, para cuantificar el nimero total de establecimientos y de clientes a los que
podemos optar, asi como, el crecimiento de estos en los proximos afos. En segundo lugar,
se mostrara el producto minimo viable de B-Fast con las diferentes pantallas de carga de
nuestra pagina web. En tercer lugar, se analizaran las inversiones iniciales necesarias para
que nuestro modelo de negocio pueda funcionar. En cuarto lugar, se explicara en detalle
el plan de marketing que se quiere llevar a cabo durante el primer afio de lanzamiento.
Finalmente, se explicard en detalle la fuente de ingresos y estructura de costes de la
startup, con los cuales se hara una estimacion del nimero de transacciones necesarias para

poder alcanzar el umbral de rentabilidad durante el primer afio.

En base a esto, se proyectardn los estados financieros de la compatfiia, bajo tres
hipdtesis diferentes, escenario realista, pesimista y optimista, con los que podremos

observar la viabilidad y rentabilidad del proyecto a cinco afios vista en cada uno de ellos.

4.1.Analisis del mercado potencial

Como se ha mencionado anteriormente, la propuesta de valor de B-Fast se centra en
facilitar la gestion de los pedidos de los establecimientos en altos picos de demanda, asi
como, de agilizar el proceso de la entrega de estos para los clientes. Al tratarse de una
plataforma que ofrece un servicio digital, nuestro publico objetivo se centra en una

poblacion mas joven que usa habitualmente la tecnologia (Hargittai y Hinnant, 2008).

Para poder concretar esta propuesta y aterrizar este proyecto, tenemos que apoyarnos
en un minimo producto viable (MVP en adelante). Este término fue definido por
Robinson (2001), quién lo describe como una version de un nuevo producto, que permite
a un equipo recopilar la maxima cantidad de aprendizaje validado sobre los clientes con
el minimo esfuerzo. Gracias a €1, somos capaces de testear si nuestro negocio funciona,
si es escalable o si es rentable. Por ello, es crucial conocer en detalle al segmento de

mercado al que nos dirigimos.
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Como se ha mencionado en la introduccion de este trabajo, el lanzamiento de B-Fast
se ha acotado a la Comunidad de Madrid. Hemos decido apostar por Madrid por las
siguientes razones. En primer lugar, segiin un analisis llevado a cabo por HelloSafe, en
base a los datos proporcionados por Startup Blink, Espafa se ha convertido en el octavo
mejor pais de la UE para montar una startup o empresa tecnoldgica emergente. Cuenta
con 40 de sus ciudades entre las 1.000 mejores del mundo y entre estas ciudades tenemos
la Comunidad de Madrid, ocupando el segundo puesto nacional y la posicion 49 dentro

del ranking global.

En segundo lugar, segln la encuesta de poblacion activa llevada a cabo en el tercer
trimestre de 2023 en la Comunidad de Madrid, esta se sitia en la segunda CC.AA. con
mayor tasa de actividad (63.3%), superando a la media nacional en casi un 4%. En tercer
lugar, tras analizar los datos del anuario de la hosteleria de Espafia de 2022, Madrid es
una de las comunidades autonomas con el mayor nimero de establecimientos, produccion

y consumo, lo que nos permite tener acceso a un mayor nimero de clientes potenciales.

Finalmente, de acuerdo con un estudio llevado a cabo por Kantar (2019), en las grandes
ciudades se suelen utilizar de forma mas frecuente las plataformas digitales para realizar
pedidos que en el resto de Espana. De hecho, en Madrid y Barcelona, el 41% de los

pedidos se hacen a través de app o web, en comparacion con el 18% de la media espafiola.

Si analizamos el estudio publicado por el INE sobre las perspectivas de crecimiento
poblacional entre 2022 y 2037 en la Comunidad de Madrid, podemos observar que sus

cifras son mayores en comparacion con las del conjunto nacional.

Tabla 1. Prevision de crecimiento del total de la poblacion de la Comunidad de Madrid vs. Esparia

2023 | 2024 | 2025 | 2026 | 2027 |...| 2032 | 2033 | 2034 | 2035 | 2036 | 2037
L:tcai:mal 0,76% | 0,82% | 0,80% | 0,78% | 0,75% 0,49% | 0,43% | 0,38% | 0,32% | 0,28% | 0,25%
Comunidad | | 550, | 1 350, | 1339 [ 1.28% | 1.22% 0,81% | 0,73% | 0,66% | 0,58% | 0,52% | 0,48%
de Madrid

Fuente: elaboracion propia en base al INE 2022
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De acuerdo con los puntos previamente mencionados, se vuelve a demostrar que
Madrid es una gran opcidn para empezar con nuestro modelo de negocio. Ademas, gracias
al informe previamente citado, podemos extraer las previsiones del volumen poblacional
de nuestro publico objetivo (entre 18 y 35 afios) entre los afios 2022 y 2037. Para el primer
afno, nuestro segmento de mercado asciende a 1.156.425 personas, mientras que la
prevision para 2037 asciende a 1.562.785 personas, lo que supone una variacion del
30,65%, con un crecimiento medio anual (CAGR) del 2,34%. Hay que resaltar que estas
cifras representan el total de clientes potenciales que podemos alcanzar; sin embargo, no

esperamos cubrir a todos con el lanzamiento del MVP.

llustracion 5. Prevision de la poblacion entre 20 y 35 afios en la Comunidad de Madrid entre 2022 y 2037

1.600.000
1.500.000
1.400.000
1.300.000
1.200.000
1.100.000

1.000.000
2022 2024 2026 2028 2030 2032 2034 2036

Fuente: elaboracion propia en base al INE 2022
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4.2 MVP B-Fast

Una vez hemos dejado claro que nos vamos a dirigir al publico objetivo de la Comunidad
de Madrid, serd necesario explicar cOmo vamos a testear si nuestro negocio funciona.

Para ello hemos creado una pagina web que sirve como MVP.

Como se ha mencionado previamente, hay ciertas leyes de privacidad de datos con las
que debemos tener especial cuidado. Entre ellas destacamos el Reglamento General de
Protecciéon de Datos (RGPD) 2016/679, la Ley Organica de Proteccién de Datos y
Garantia de los Derechos Digitales (LOPDGDD) 3/2018 y la Ley de Servicios de la
Sociedad de la Informacién y el Comercio Electréonico (LSSI) 34/2002.

Para asegurarnos de que cumplimos en todo momento con la normativa, hemos optado
por utilizar la base de almacenamiento de datos de MongoDB. Esta empresa, lider en
almacenamiento en la nube, cuenta con mas de 15 afios de experiencia, ofreciendo sus
servicios a grandes empresas como Orange, Telefonica o eBay. La seguridad de este
servicio reside en que toda la informacion almacenada en sus servidores estd encriptada,
por lo que ningln usuario o ataque no autorizado pueda acceder a ella y explotarla

(Prasad, 2023).

A continuacion, se explicardn las diferentes pantallas de carga, tanto para la parte del

consumidor final, como para los establecimientos.

4.2.1. Pantalla del usuario

e [lustracion 6: primera pantalla de carga que le apareceria al usuario nada mas
entrar en la web. En ella se da la opcion de iniciar sesion o de registrarse.

e Tlustracion 7: lo que veria cada usuario en el momento que accede a su cuenta.
En esta pantalla aparecerian todas los establecimientos que trabajasen con
nosotros y el usuario elegiria el producto que desea, asi como la hora de recogida.

e Tlustracion 8: apartado en el que el usuario puede consultar algunos datos sobre

sus transacciones como el niimero o el gasto total.
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Ilustracion 6. Pantalla inicial de B-Fast

B-Fast

Pide tu desayuno favorito con antelacion y disfruta sin colas

Fuente: pagina web de B-Fast
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llustracion 7. Pantalla para pedir los pedidos

b-fast

Seleccione una cafeteria ~

Seleccionar pedido ~

Aniadir otro pedido

Selecciona la hora de recogida

12:05 v

Para llevar v

n comentario

Precio Total: 0.00 €

Fuente: pagina web de B-Fast

llustracion 8. Estadisticas de los pedidos de cada usuario

b-fast
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Fuente: pagina web de B-Fast
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4.2.2. Pantalla del establecimiento

e [lustracion 9: muestra la pantalla que veria cada establecimiento. En ella
aparecerian los pedidos que han sido encargados a través de nuestra plataforma,
en donde se mostraria el producto y la hora de recogida de cada transaccion.

e [Jlustracion 10: al igual que los usuarios podian ver sus estadisticas, los
establecimientos también tendrian un apartado en el que ver los ingresos

generados gracias a nuestra plataforma, indicando también el nimero de pedidos.

[lustracion 9. Pantalla de pedidos que tiene cada establecimiento

Pedidos:

Restaurante no encontrado o no hay pedidos disponibles para este restaurante.

[lustracion 10. Control de ingresos de los establecimientos

Selecciona el intervalo de fechas:

se/12/2e23 O - 30/12/203 O

Ingresos: 0.00€ N° de Pedidos: 0

Ingresos por cada Hora

Ingresos

Hora

Fuente: pagina web de B-Fast
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4.3 Inversiones Iniciales v campaiia inicial de captacion

Una vez explicado el MVP de B-Fast, es necesario concluir cudles van a ser las
inversiones iniciales para que nuestro modelo de negocio funcione. Hemos

identificado las siguientes:

e Pagina Web: es el aspecto clave de nuestro modelo de negocio. El desarrollo de
esta plataforma se realizara de forma interna puesto que uno de los socios (Ricardo
Fernandez) tiene los conocimientos basicos para la creacion de estas paginas, y se
estima que este desarrollo tenga una duracioén de 1 afo. Para que la pagina web
funcione, tendremos que pagar 37,10€ mensuales destinados a los servidores de
la plataforma, asi como de 4.000€ anuales para el desarrollo y mantenimiento de

la pagina web, puesto que ofrecemos un servicio las 24 horas del dia.

e Equipos informaticos: asi como la pagina web es necesaria para que los clientes
puedan realizar sus pedidos, las tablets son otro componente basico de nuestro
negocio. Estos dispositivos electronicos son indispensables ya que, gracias a ellos,
los establecimientos son capaces de ver en tiempo real los pedidos que nuestros
clientes han pedido a través de la plataforma de B-Fast. Tras valorar diferentes
alternativas, hemos decidido que la tablets serian de la marca Android y las
comprariamos a un precio de 63,5€/u. Como estimamos trabajar con 208
establecimientos (cifra que se explicarda mas adelante) durante el primer afio, la

inversion inicial en estos dispositivos ascenderia a 13.208€.

e Patente: para poder registrar la marca en la Oficina Espafiola de Patentes y
Marcas, tendremos que pagar 167,15€ (Oficina Espafiola de Patentes y Marcas,
s.f).

e Campaiias publicitarias: para dar a conocer nuestro negocio y poder captar
clientes, sera necesario realizar diferentes campanas de marketing con el objetivo
de difundir nuestro modelo de negocio. Para ello, necesitaremos una inversion
inicial de 51.140€, que utilizaremos principalmente para publicitarnos en redes

sociales. Este apartado se explicara en detalle en el plan de marketing.

e (Caja Minima: con el objetivo garantizar que el negocio puede funcionar sin

problemas durante el primer afio de lanzamiento, vamos a necesitar una cantidad
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minima de efectivo valorada en 57.551€, con los que pretendemos cubrir

diferentes gastos operativos inmediatos.

Esquema final de las inversiones iniciales

Tabla 2. Distribucion de la inversion inicial

Inversion Incial (Anual)
Pagina Web 4.445 €
Equipos Informaticos 13.208 €
Patente 167 €
Campafia Publicitaria 51.140 €
Caja Minima 57.551 €
Total 126.512 €

Fuente: elaboracion propia

4.4 .Plan de Marketing

Para poder dar a conocer nuestro modelo de negocio, va a ser necesario llevar a cabo
diferentes campanas publicitarias con el objetivo de incrementar el trafico y las
conversiones en nuestra pagina web. Como se ha mencionado previamente, nuestro
proyecto esta dirigido a personas entre 18 y 35 afios de la Comunidad de Madrid, que
viven ajetreadas y no tienen tiempo para esperar colas en los establecimientos. Ademas,
también nos centramos en establecimientos poco digitalizados que quieran aumentar sus

ventas y ser mas eficientes.
Las fases de nuestro plan de marketing se van a dividir en las siguientes partes:
Estrategias de marketing

e Campaias en redes sociales: nuestra estrategia consiste en la creacion y
distribucion de contenido llamativo y relevante de nuestro modelo de negocio en
las redes sociales que mas se estan utilizando en estos momentos, como Instagram,
Facebook, Twitter o Tik Tok. Para poder cuantificar la cantidad de dinero que
tenemos que invertir en este tipo de publicidad, nos vamos a fijar en el coste por
mil impresiones (CPM), es decir la cantidad de dinero que nos cuesta que nuestro

anuncio se muestre en 1.000 dispositivos. Tras revisar las diferentes plataformas
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en las que queremos publicar nuestro anuncios, hemos calculado un CPM medio
de 3,68€l. Como nos estamos enfocando a un piblico objetivo que suele
frecuentar a menudo estas redes sociales (Hargittai y Hinnant, 2008), tendremos
que estar muy presentes en esta plataforma. Es por eso por lo que vamos a invertir
4.000€ mensuales, con los que podremos obtener 1.086.956 de impresiones,

abarcando el 72% de nuestro publico objetivo.
¢ Branding: que a su vez se divide en dos apartados:

o Reparto de flyers: otra forma de darnos a conocer va a ser mediante el

reparto de flyers (folletos publicitarios) a la salida de las principales
universidades de la Comunidad de Madrid. Las ocho universidades en las
que nos vamos a centrar son las siguientes: Universidad Pontificia
Comillas ICADE - ICAI, CUNEF, Universidad Autonoma de Madrid,
Universidad Politécnica de Madrid, Universidad Villanueva, IE Business
School, Universidad CEU San Pablo y Universidad Camilo José Cela.
Seleccionadas por ser de las mas grandes de la Comunidad de Madrid, y
estratégicamente ubicadas cerca de potenciales establecimientos con los
que podriamos trabajar. Estimamos que cada universidad tiene inscritos a
20.000 alumnos de media, y sabiendo que cada pack de 5.000 flyers nos
cuesta 41€ (Marcaprint, 2023) tendremos que invertir un total de 1.476€

para repartir al menos uno a cada uno.

o Posters en establecimientos: para poder publicitarnos dentro de los

establecimientos con los que estemos colaborando, vamos a crear una serie
de posters personalizados que sean llamativos y expliquen en pocas
palabras los beneficios de utilizar nuestra plataforma. Con esto, podremos
captar a los clientes que suelen frecuentar estos establecimientos y

fidelizarlos.

Tenemos pensado colgar 2 posters por local, cuyo precio medio en la
papeleria asciende a 4€ por unidad, y como estimamos que durante el
primer afio trabajaremos con 208 establecimientos, el coste total de los

posters ascenderd a 1.664€.

! Cifra calculada en base a la media de publicar un anuncio en Instagram, Facebook y Tik Tok
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e Equipo de captacion de establecimientos: las estrategias previamente descritas,
estan centradas en los usuarios de la pagina web. Sin embargo, vamos a contratar
un equipo que se encargue de atrapar, captar y vender nuestra idea a los diferentes
establecimientos de la Comunidad de Madrid. El equipo estaria compuesto por
Javier Baucells, socio fundador de la empresa al que ademas de pagarle su sueldo
como socio, también se le pagaria por desarrollar este trabajo. Se pagara en
funcién del salario minimo profesional de 1.134€ (a fecha de 2024) distribuido en

14 pagas a lo largo del afio. Por tanto, la cifra total ascenderia a 15.876€.
Presupuesto

El presupuesto total de las campafias publicitarias ascenderia a 67.016€ distribuidos

de acuerdo con la siguiente tabla:

Tabla 3. Presupuesto total del plan de marketing

Plan de marketing
Campaiias en redes sociales 48.000 €
Branding 3.140 €
Reparto de flyers 1.476 €
Posters 1.664 €
Equipo de captacion de establecimientos  15.876 €
Total 67.016 €

Fuente: elaboracion propia
Medicion

Finalmente, una vez lanzada las campafias va a ser fundamental establecer métricas
claras para medir el rendimiento de nuestro plan de marketing. Para esta medicion, nos
vamos a centrar en las campanas en redes sociales, puesto que representan mas del
70% del total del plan de marketing. Utilizaremos diferentes KPIs (Key Performance
Indicators) como el coste por click (CPC) o la tasa de compromiso o engagement, con

los que podremos ver si estas campafias son efectivas o hay que modificarlas.
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4.5.Modelo de ingresos

Una vez explicado los métodos con los que queremos darnos a conocer, vamos a explicar
las diferentes fuentes de ingresos que tiene B-Fast. Estas se dividen en un modelo de

comisiones, de suscripciones y de anuncios publicitarios.
Modelo de comisiones

La fuente principal de ingresos de B-Fast consistiria en cobrar una comision a cada
usuario que realice un pedido a través de nuestra pagina web, asi como a los
establecimientos que tengan que preparar dicho pedido. La cuota para los usuarios
ascenderia al 5% mientras que a los establecimientos se le cargaria un 10% por pedido.
Hemos decidido imponer estas tarifas ya que, como se explicard mas adelante, nuestro
proveedor de la pasarela de pagos nos cobra una comision variable del 1,5% y 0,25€ fijos
por cada transaccion, por lo que para poder sacar margen a nuestro servicio nuestra tarifa
tiene que ser superior al 6,5%2. Para no repercutir todo este margen en los usuarios de B-

Fast, hemos repartido la tarifa entre los establecimientos y los clientes.
Modelo de suscripcion

A parte del modelo de negocio previamente comentado, contemplamos otras formas
de rentabilizar nuestra propuesta de valor, como es el caso del modelo por suscripcion.
Este modelo consiste en vender de manera recurrente productos o servicios a cambio de
una cuota periodica, que suele ser mensual (Alberdi, s.f.). Como nuestro modelo de
negocio involucra tanto a los establecimientos como a los clientes, llevaremos a cabo un

modelo de suscripcion diferente para cada uno de ellos.

e Modelo de suscripcion de los establecimientos: se cobraria a los
establecimientos una cuota de 100€ mensuales, que les permitiria publicitarse en
nuestra plataforma, para darse a conocer y poder llegar a una mayor cantidad de
clientes.

e Modelo de suscripcion para los usuarios: la idea de este modelo seria que, si
los clientes estan muy fidelizados a una cafeteria en especial, se podria cobrar una

cuota mensual de 80€ y se ofreceria la posibilidad de pedir una bebida

2 Asumiendo un pedido medio de 5€, Stripe nos cobra una comision del 6,5% por pedido (1,25% variable
y 0,25€ fijos)
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acompanada de un complemento al dia, entre los lunes y los viernes. La cuota ha
sido calculada asumiendo que una bebida (café, té...) ronda los 2 € y que los
complementos no suelen costar mas de 3€ (Civitatis, s.f.). Si calculamos cuanto
se gastarian en total los clientes con estos precios y asumiendo que piden una vez
al dia, llegamos a la cifra de 100€. Es por eso, que si los usuarios optan por pagar

nuestra subscripcion se estarian ahorrando un 20% del total del pedido.
Modelo de anuncios publicitarios

Esta fuente de ingresos provendria de la publicacion de anuncios en la pagina web de
B-Fast. Esto se haria mediante la herramienta Google AdSense, que ofrece a los
publicadores una forma de ganar dinero con su contenido en linea. Para ello, AdSense
busca anuncios que coincidan con su sitio web en funcidon de su contenido y visitantes.
Los anunciantes crean y pagan la publicacion de anuncios a fin de promocionar sus
productos (Google, 2023). Ademas, este sistema funciona como una subasta, en la que
los anunciantes pujan una cantidad de dinero para “ganar” el spot publicitario, por lo que,

si hay muchos pujadores, se obtiene mayor beneficio por cada anuncio de la pagina web.

De acuerdo con la informacion de Google AdSense, obtenemos un beneficio de 0,5€

por cada click que se haga en los anuncios, y 0,06€ por visita a la pagina web.

Esquema final del modelo de ingresos

Tabla 4. Estructura final de ingresos de B-Fast
Ingresos
Modelo de comisiones
Comision al usuario 5,0%
Comision al establecimiento 10,0%

Modelo de suscripcion
Subscripcion de cada establecimiento | 100,00 €

Subscripcién de cada ususario 80,00 €
Modelo de anuncios publicitarios

Beneficio por click 0,50 €

Beneficio por visita 0,06 €

Fuente: elaboracion propia
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4.6.Modelo de costes

A continuacion, se procede a explicar la estructura de costes necesaria para que nuestro

proyecto pueda funcionar los primeros 12 meses desde su lanzamiento. El objetivo

principal es tener una maxima flexibilidad, sujeta a unos costes fijos y variables minimos

que nos permitan aumentar nuestro margen neto durante el primer ejercicio.

Para calcular a cuanto ascienden los costes de B-Fast primero tenemos que definir que

la estructura de costes estd compuesta por costes fijos, variables y financieros. Los costes

fijos, son aquellos que no dependen del volumen de ventas del negocio, los variables son

los que dependen de la facturacioén del negocio y los financieros los que provienen del

financiamiento a través de la deudas contraidas por la empresa.

Costes fijos

Dentro de este apartado tenemos los siguientes costes:

Servidores de la pagina web: como se ha mencionado en el apartado de las

inversiones iniciales, el coste total ascenderia a 37,10€ mensuales.

Arrendamientos y canones: necesitaremos tener alguna oficina para poder tener
reuniones con posibles duefios de los establecimientos y asi formalizar el
partnership con ello. Hemos optado por comprar una serie de bonos flexibles que
nos permiten alquilar unas oficinas en funcion de nuestras necesidades. Vamos a
contratar 20 bonos de 15 horas cada uno, lo que nos permitiria hablar con 300
clientes, asumiendo una duracion media de las reuniones es de 1 hora. El coste

total seria de 2.860€.

Gastos de publicacion y promocion: como se ha explicado previamente en el
plan de marketing, el gasto durante el primer afio en las campafias publicitarias
ascenderia a 51.140€ (que incluye los gastos de las campanas en redes sociales y

el branding).

Personal: dentro de este apartado incluimos todos los gastos relacionados con los

sueldos y salarios de los trabajadores de B-Fast. Estan divididos en tres apartados:

o Sueldos de los socios fundadores: dentro de este epigrafe estarian

recogidos las ndminas de los socios fundadores, que estarian sujetos al
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salario minimo interprofesional (1.134€ a fecha de 2024) distribuido en 14

pagas anuales, lo que daria una cifra total de 47.628€.

o Equipo de desarrollo: en este apartado, se incluirian los gastos necesarios

para el desarrollo interno de la pagina web, que ascenderia a 4.000€

durante el primer afio.

o Equipo de captacidon: como se ha mencionado previamente en el plan de

marketing, este gasto asciende a 15.876¢€.

o Seguridad Social: que se calcularia aplicando un 28,30% sobre los sueldos

y salarios de los trabajadores, en base a la orden PJC/51/2024 publicada
en el Boletin oficial del Estado (Ministerio de Justicia, 2024). Esta cifra
ascenderia a 18.592,3€.

Prima de seguros: para evitar correr riegos con nuestro modelo de negocio,
hemos optado por contratar un seguro para cubrir posibles dafios en nuestras
tablets, como robos, dafos electronicos o posibles golpes y caidas que inutilicen

estos dispositivos. Esta cifra ascenderia a 2.000€ anuales.

Amortizacion del inmovilizado: hemos optado por el método de amortizacion
simple a cinco afios, ya que estimamos que nuestras tablets no tendran una vida
util mayor a ese tiempo. El total de esta partida ascenderia a 3.475€ durante el

primer afio.

Costes variables

Dentro de este apartado encontramos:

Comisiones de la pasarela de pagos: la comisiones consistirian en 1,5% variable
y 0,25€ fijos por cada transaccion. Tras comparar diferentes proveedores,
decidimos utilizar el servicio proporcionado por Stripe, ya que carga las

comisiones mas bajas de todo el mercado.
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Costes financieros

Dentro de este apartado encontramos:

e Intereses de la deuda: para calcular estos intereses, utilizaremos como referencia

el Euribor a febrero de 2024 (3,640%) sumandole una tasa de interés variable

dependiendo del tipo de deuda. Los costes financieros totales durante el primer

afio ascenderian a 1.624€, cuya cifra se explicard en detalle en la parte de las

fuentes de financiacion de nuestro proyecto.

Esquema final de la estructura de costes

Tabla 5. Estructura final de costes de B-Fast

Costes fijos Anuales

Concepto Coste Total
Servidores 4452 €
Arrendamientos y canones 2.860,0 €
Gastos de publicidad y promocion 51.140,0 €
Campafias en redes sociales 48.000,0 €
Branding 3.140,0 €
Personal 86.742,6 €
Sueldos y salarios socios fundadores 47.628,0 €
Equipo de desarrollo 4.000,0 €
Equipo de captacién 15.876,0 €
Seguridad Social 19.238.6 €
Prima de seguros 2.000,0 €
Amortizacion Inmovilizado 3.475,0 €
Total 197.802,87 €
Costes Variables Anuales
Concepto Coste Total
Comisién variable Stripe 1,5%
Comisiones fija Stripe 0,25 €
Costes Financieros Anuales
Concepto Coste Total
Intereses de la deuda | 162400 €

Fuente: elaboracion propia
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4.7.Modelo de Sociedad

Para poder llevar a cabo nuestra idea de negocio, es necesario crear una sociedad. Hemos
decidido formalizar B-Fast bajo la estructura de una sociedad limitada (S.L.). La razén
principal de esta decision reside en que, a la hora de responder frente a acreedores, la
responsabilidad estd limitada al capital social y a los bienes en nombres de la sociedad,
por lo que el riesgo es menor comprandolo con un auténomo, que responde a las deudas

con la totalidad de su patrimonio (Lopez, 2010).

Los tres empleados de B-Fast serian los socios fundadores de la sociedad. En una
sociedad limitada hay un minimo de capital social equivalente a 3.000€; sin embargo, la
aportacion inicial para B-Fast ascenderia a 106.000€. Cada socio haria una aportacion de

2.000€ por persona, a lo que se le sumarian 100.000€ como prima de emision.

Tabla 6. Distribucion del capital social de B-Fast

FY1 FY2 FY3 FY4 FY5
Capital Suscrito 6.000€ 6.000€ 6.000€ 6.000€ 6.000€
Prima de emision |100.000€ 100.000€ 100.000€ 100.000€ 100.000€

Fuente: elaboracion propia

Tabla 7. Desglose de la emision de acciones

Valor nominal 1€
N2 de acciones 6.000
Capital Social 6.000 €

Prima de emision 100.000 €
Sobreprecio 17 €
N2 de acciones 6.000

Aportacidn inicial 106.000 €
N2 de acciones 12.000
Precio por accién 9¢€

Fuente: elaboracion propia
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Como se explicara en el siguiente apartado, B-Fast necesitara acudir a diferentes
fuentes de financiacion para poder poner en marcha este modelo de negocio. Es por eso
por lo que, a parte de la financiacidén propia por parte de los tres socios de la empresa,
hemos optado por la emision de acciones y asi evitar tener una estructura de capital
demasiado apalancada que pueda poner en riesgo nuestro negocio. Hemos optado por esta
prima de emision debido a la gran inversion inicial de este proyecto (mas de 120.000€).
Con ella cubrimos principalmente las inversiones en campafias publicitarias, las tablets
que vamos a repartir a los establecimientos (que son esenciales para que el modelo de

negocio funcione) y los gastos de personal durante el primer afio.

Ademas, gracias a esta prima de emision, las acciones de los antiguos accionistas (los
socios fundadores) quedaran protegidas y evitaran que la participacion de estos se diluya

a medida que entran nuevos accionistas a la empresa.
La distribucion de capital entre los socios seguiria la siguiente estructura:

Aportacion de capital

llustracion 11. Aportacion de capital de cada socio

Ricardo = Alfredo = Javier

Fuente: elaboracion propia
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Dentro de este modelo de sociedad, cada socio llevard a cabo diferentes funciones que
jugaran un papel critico para que el modelo de negocio pueda mantenerse en el largo

plazo. Estas son:

e Ricardo Fernandez: CTO (chief technolgy officer), encargado del componente
tecnologico de la empresa, todo lo relacionado con el desarrollo de la pagina web
y su mantenimiento.

e Alfredo Gonzalez-Izquierdo: CEQO (chief executive officer), encargado de la
direccion de la empresa y que ademads supervisara las cuentas financieras del
proyecto.

e Javier Baucells: CMO (chief marketing officer), responsable de supervisar y

controlar las campafas de marketing de la empresa.

4.8 Fuentes de financiacion

Una vez definida la estructura de la empresa. hemos podido ver que el capital social
ascenderia a 106.000€. Sin embargo, este capital no va a ser suficiente para cubrir todos
los gastos de la sociedad ya que, con las campafias publicitarias, las tablets y los gastos

de personal, se excede este importe.

Es por eso por lo que tendremos que acudir a fuentes de financiacion alternativas. Entre

todas las opciones destacamos las siguientes:

Family, Friends and Fools (FFF)

Esta opcion de financiacion, conocida como "préstamo entre amigos", implica solicitar
10.000€ para cubrir gastos de marketing, servidores y otros. Esta alternativa de
financiacion seria la mas econdomica desde el punto de vista financiero ya que, estos
inversores no suelen esperar rendimientos, pero como agradecimiento, ofrecemos un
interés del 2,140%, basado en el Euribor de referencia del 3,640% (a febrero de 2024)
menos un 1,5%, con un plazo de devolucion de cinco afos. Durante el primer afio, se

pagarian unos intereses financieros con otros acreedores de 214,0€.
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Avyudas del gobierno

Esta alternativa de financiacion es una de las mas comunes y se da a través de
programas gubernamentales para emprendedores. En particular, la linea de jovenes
emprendedores de Enisa ofrece entre 25.000€ y 75.000€ para startups innovadoras con
menos de 1 afio de antigiiedad, donde los fundadores sean menores de 40 afios.
Pediriamos 25.000€, con un plazo de devolucion de 5 afos, a los que se le aplicaria
una tasa de interés del Euribor mas un 2% fijo, por lo que el interés total seria de un

5,640%. Durante el primer afio unos intereses financieros con entidades bancarias de

1.410€.

4.9.Estimacién break-even

Una vez definida la fuente de ingresos, la estructura de costes, asi como las diferentes
fuentes de financiacion de B-Fast, es momento de calcular el umbral de rentabilidad, es
decir, con cuantas unidades vendidas somos capaces de cubrir todos los costes y obtener
un beneficio neto igual a cero. Antes de hacer ningtn célculo, tenemos que calcular el
numero de personas reales que pueden llegar a utilizar nuestros servicios dentro de todo
nuestro publico objetivo. Es lo que se conoce como SOM (Service Obtainable Market),
es decir, el numero de clientes que estaran dispuestos a utilizar nuestro producto hoy
mismo (Davalas, 2023). Como se ha explicado anteriormente, nuestro publico objetivo

se divide en dos partes, los usuarios y los establecimientos.
Calculo de los usuarios reales

Como se ha mencionado anteriormente, el conjunto de personas de entre 20 y 35 afios
en la Comunidad de Madrid asciende a 1.156.425 personas. Para calcular la cifra real de
clientes que utilizarian nuestro servicio, hemos estimado que el 2% del total de nuestro
target usaria nuestra plataforma hoy. Lo que daria lugar a un total de 23.128 usuarios

reales.
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Cdlculo de los establecimientos reales

En segundo lugar, destacariamos los 32.641 bares y cafeterias distribuidos por toda la
ciudad. De todos estos establecimientos, tenemos que escoger solo aquellos poco
digitalizados. Para ello, vamos a utilizar como referencia el estudio llevado a cabo por
Ernest & Young (2021), mencionado anteriormente. En donde un 53% de los
encuestados, afirmaba que le gustaria estar a la ultima tecnologia. Siguiendo esta cifra,
estimamos que el nimero de establecimientos con escasa digitalizacion seria de 17.299.
Habiendo calculado el nimero de establecimientos que entrarian dentro de nuestro farget,
hemos estimado que un 1,2% de ellos estarian dispuestos a implementar nuestros

servicios de manera inmediata, dando lugar a 208 establecimientos reales de SOM.

Habiendo calculado el numero de usuarios y establecimientos reales, y sabiendo el
importe de la mayoria de los costes de B-Fast durante el primer afio, es hora de estimar

los ingresos en base a las cifras previamente calculadas.

e Suscripcion de establecimientos: como hemos estimado que vamos a trabajar con

208 establecimientos a los que se les cobraria una suscripcion anual de 100€, la

cifra total ascenderia a 20.800€.

e Suscripcidn de usuarios: hemos asumido una tasa de conversion del 1% ya que,

creemos que como estamos empezando la tasa de suscripcion serd baja. Al aplicar
esta tasa a los 23.128 usuarios previamente calculados y cobrando 80€ por

suscripcion, la cifra total seria de 18.502,40€.

e Beneficio por click/visita: asciende a 2.405,31€, que se ha calculado teniendo en

cuenta la cantidad de usuarios que van a acceder a la web a lo largo del afio.

e Ingresos por comisiones: se calcularian aplicando una comision del 10% a los

establecimientos y de un 5% a los clientes por cada transaccion, asumiendo 5€ de

pedido medio.

e Subvenciones, donaciones v legados a la explotacidén: asciende a un total de

25.000€, provenientes de las ayudas del gobierno.

e Trabajos realizados por la empresa para su inmovilizado: 4.000€ que se reconocen

como ingreso para poder luego activarlos en el balance de situacion de la empresa.
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Finalmente, si repasamos la estructura de costes y de ingresos de B-Fast, podemos
observar que hay dos partidas (Gastos e Ingresos por comisiones) que dependen
directamente del nimero de transacciones que se den durante el afo. Para calcular el
numero necesario de transacciones que hagan que el beneficio sea igual a cero,
utilizaremos la herramienta “solver” de Excel, complemento de Microsoft Excel que nos
permite encontrar un valor 6ptimo (minimo o maximo) para una celda en base a unas
formulas y restricciones (Microsoft, s.f.). El planteamiento es el siguiente, tenemos una
celda objetivo que queremos que sea 0 (que corresponderia a la formula de ingresos
menos gastos), y tenemos que buscar el niumero de transacciones necesarias para que esa

celda tenga ese valor. Este seria el resultado (siguiente pagina).
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Numero de transacciones necesarias para alcanzar el break-even el primer afio

Tabla 8. Transacciones necesarias para alcanzar el break-even el primer afnio

Costes Anuales

Concepto Total
Fijos 146.662,87 €
Servidores 445,20 €
Arrendamientos y canones 2.860,00 €
Gastos de publicidad y promocion 51.140,00 €
Campanias en redes sociales 48.000,00 €
Branding 3.140,00 €
Personal 86.742,64 €
Sueldos y salarios socios fundadores 47.628,00 €
Equipo de desarrollo 4.000,00 €
Equipo de captacion 15.876,00 €
Seguridad Social 19.238,64 €
Prima de seguros 2.000,00 €
Amortizacién Inmovilizado 3.475,03 €
Variables 59.325,24 €
Comision pasarela de pagos 59.325,24 €
Financieros 1.624,00 €
Intereses de la deuda 1.624,00 €
TOTAL 207.612,11 €

Ingresos

Ingresos Operativos

Ingresos por Suscripcion

Ingresos por Comisiones

Ingresos por Publicidad
Subvenciones, donaciones y legados a la explotacién
Trabajos realizados por la empresa para su inmovilizado

178.612,11 €
39.302,40 €
136.904,40 €
2.405,31 €
25.000,00 €
4.000,00 €

TOTAL

207.612,11 €

Break-even

Concepto Importe
Comision al usuario 5,0%
Comision al establecimiento 10,0%
Comision de Stripe fija 0,25 €
Comision de Stripe variable 1,50%
Gasto medio por pedido 5,00 €
Namero de transacciones 182.539
Beneficio 0,00 €

Fuente: elaboracion propia




Necesitariamos un total de 182.539 transacciones para que nuestros ingresos igualen
los gastos, que supondria unos ingresos por comisiones de 136.904,40€ y unos gastos por
comisiones de 59.325,24€. A partir de esta cifra, obtenemos que nuestros clientes harian

una media de 94 pedidos mensuales a lo largo de ese afio, es decir, 23 pedidos semanales.

Capitulo 5: Proyecciones financieras: escenario base

En este apartado, proyectaremos tanto la cuenta de pérdidas y ganancias como el balance
de situacion de B-Fast. Esta proyeccion servira de escenario base de las siguientes
proyecciones a 5 afos, independientemente de si estamos en el escenario realista,

pesimista u optimista.

Para hacer una proyeccion todavia mas real, hemos reducido la estimacién de
transacciones previamente hecha para el analisis del break-even. Esto es asi, ya que es
muy complicado poder alcanzar este volumen en tan solo un afio al ser un negocio en
plena fase de desarrollo. Por lo tanto, para los siguientes escenarios, solo conseguimos
captar un 11%? del total de las transacciones previamente calculadas, es decir, 18.895

durante el primer afio.

3 Calculada en base a la estimacion de 10 pedidos mensuales de los usuarios
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Cuenta de pérdidas y ganancias de B-Fast (primer afio)

Tabla 9. Cuenta de pérdidas y ganancias de B-Fast el primer ario

P&G FY1
Ingresos 84.879,3 €
Ingresos Operativos 55.879,3 €
Ingresos por Suscripcion 39.302,8 €
Ingresos por Comisiones 14.171,2 €
Ingresos por Publicidad 2.405,4 €
Subvenciones, donaciones y legados a la explotacion 25.000,0 €
Trabajos realizados por la empresa para su inmovilizado 4.000,0 €
Gastos de Explotacion (149.328,68 €)
Gastos Operativos (6.586,04 €)
Servidores (445,20 €)
Comisiones Pasarela de Pago (6.140,84 €)
Arrendamientos y Canones (2.860,00 €)
Personal (86.742,64 €)
Sueldos y salarios socios fundadores (47.628,00 €)
Equipo de desarrollo (4.000,00 €)
Equipo de captacion (15.876,00 €)
Seguridad Social (19.238,64 €)
Publicidad, propaganda y relaciones publicas (51.140,00 €)
Redes Sociales (48.000,00 €)
Branding (3.140,00 €)
Prima de Seguros (2.000,00 €)
EBITDA (64.449,35 €)
Amortizacion del Inmovilizado Intangible (833,43 €)
Amortizacion del Inmovilizado Tangible (2.641,60 €)
EBIT (67.924,38 €)
Intereses financieros (1.624,00 €)
Intereses financieros con otros acreedores (214,00 €)
Intereses financieros con entidades bancarias (1.410,00 €)
EBT (69.548,38 €)
Impuesto de Sociedades 17.387,1 €
Beneficio Neto (52.161,29 €)

Fuente: elaboracion propia

Como se ha comentado previamente, la Unica diferencia respecto al escenario del
break-even es el nimero de transacciones, por lo que lo que aquellos gastos e ingresos
que no dependan de estas se mantendran con las mismas cifras. A continuacion, se

procede a explicar las partidas mas relevantes de cada seccion de la cuenta de pérdidas y
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ganancias durante el primer afio.

Ingresos

Los ingresos totales para este primer ejercicio serian de 84.879,3€. La unica partida

que varia respecto al escenario del break-even son los ingresos por comisiones, que en

este escenario base ascienden a un total de 14.171,2€. Por otro lado, la partida mas
relevante de este apartado seria la de ingresos por suscripcion, que representa mas del
50% de los ingresos operativos en este ejercicio. Ademads, gracias a las subvenciones,
donaciones y legados a la explotacion de este ejercicio, conseguimos aumentar los

ingresos totales del periodo.

Gastos

Los gastos totales para este primer ejercicio serian de 149.328,68€. Al igual que los
ingresos por comisiones variaban de un escenario a otro, lo mismo pasa con los gastos
por comisiones que nos cobra la pasarela de pagos, que durante el primer ejercicio

ascenderian a 6.140,84€, obteniendo un margen neto de comisiones de 8.030,3€.

Por otro lado, el 90% del total de los gastos vienen dados por los sueldos y salarios y
por las campafias publicitarias. Hemos apostado mucho por el marketing digital ya que,
creemos que gracias a ¢l tenemos mas probabilidades de que la gente nos conozca y que

se anime a utilizar nuestros servicios.

EBITDA

Si seguimos analizando la cuenta de pérdidas y ganancias, llegamos al EBITDA
(Earnings Before Interest, Taxes and Depreciation & Amortization), que se calcula
restando a los ingresos los gastos del ejercicio. Su importe es de -64.449,35€, por lo que

los gastos del primer periodo han sido superirores a los ingresos.
EBIT

Si restamos al EBITDA los gastos relacionados con la amortizacion y depreciacion del
inmovilizado, que asciende a un total de 3.475,03€ obtenemos el EBIT (Earnings Before

Interest, Taxes) con un valor de -67.924,38€.

EBT

Para poder obtener el EBT (Earnings Before Taxes), tendremos que sustraer los
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intereses asociados a la deuda con los Friends, Family and Fools y el préstamos Enisa.

Sirestamos los 1.624€ asociados a las deudas, obtendriamos un EBT total de -69.548,38€.
Impuesto de Sociedades

Finalmente, tendriamos que descontar el gravamen correspondiente a las pequefias y
medianas empresas que, segin la Comunidad de Madrid, este es del 25% y su cifra

asciende a 17.387,1¢€.
Beneficio Neto

Finalmente, si restamos los impuestos al EBT, obtendriamos el beneficio neto. Sin
embargo, al tener un margen negativo, estos impuestos hacen que mi resultado quede

amortiguado con una cifra de -52.161,29€.
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Balance de situacion de B-Fast (primer afio)

Tabla 10. Balance de situacion de B-Fast el primer aiio

Balance de Situacién FYy1l
Activo No Corriente 31.287,2€
Inmovilizado Intangible 21.554,2 €
Propiedad Industrial 167,2 €
Pé&gina web 4.000,0 €
Crédito por impuesto de sociedades 17.387,1 €
Inmovilizado Material 13.208,0 €
Equipos Informaticos 13.208,0 €
Amortizacion Acumulada (3.475,03 €)
Activo Corriente 57.551,5€
Tesoreria 57.551,5 €
Activo Total | 88.838,7¢€ |
Patrimonio Neto 53.838,7 €
Capital Social 6.000,0 €
Prima de emision 100.000,0 €

Resultado del Ejercicio
Resultado Negativo de Ejercicios Anteriores
Reservas

(52.161,29 €)

Pasivo No Corriente 28.000,0 €
Acreedores a largo plazo (FFF) 8.000,0 €
Deuda con entidades bancarias a largo plazo 20.000,0 €

Pasivo Corriente 7.000,0 €
Deuda con otros acreedores (FFF) 2.000,0 €
Deuda con entidades bancarias 5.000,0 €

Patrimonio y Pasivo Total 88.838,7 €

Fuente: elaboracion propia

Para poder explicar el balance de situacion de B-Fast a 1 afio, hay que tener presenta
las cifras mencionadas anteriormente. A continuacidn, se explicara cada partida del

balance de nuestra empresa en orden descendente.
Activo

El activo total de la empresa durante el primer ejercicio ascenderia a 88.838,7€. Este se

desglosa en activo no corriente y activo corriente,
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e ActivoNo Corriente: formado por aquellos activos menos liquidos de la

empresa. Durante el primer afio, el activo no corriente de B-Fast asciende a

31.287,2€, que a su vez se compone de las siguientes partidas:

o Inmovilizado intangible: contempla todos aquellos bienes de la empresa

que no son fisicos, como la patente de la marca (167,2€) o los 4.000€ del
desarrollo de la pagina web, que fueron previamente activados en la cuenta

de pérdidas y ganancias.

Inmovilizado material: recoge los activos tangibles con menos liquidez de

la empresa. Entre ellos destacamos la partida de equipos informaticos
donde hemos incluido el valor de las tablets que compramos durante este

primer afio con una valor de 13.208€.

Amortizaciéon acumulada: esta partida recoge la depreciacion de los

elementos del inmovilizado y que se va a acumulando a medida que pasan
los ejercicios. Aunque sea una partida que estd en el activo, su signo es

negativo, ya que nos indica que el valor contable de los activos es menor.

e Activo Corriente: incluye los activos con mas liquidez del balance, que no tienen

una duracion mayor a 1 afio. La cifra total de esta cuenta es de 57.551,5€ y esta

compuesto por la siguiente partida:

Una vez

o Tesoreria: que recoge el exceso de dinero que no hemos utilizado en todo

el ejercicio. Como no ha habido ningin gasto operativo adicional en el
ejercicio, la cifra de esta partida se mantiene igual que en los establecido

en el apartado de las inversiones iniciales.

explicado los activos, es hora de explicar el patrimonio neto y el pasivo de la

empresa. Este se compone de las siguientes partidas:

e Patrimonio Neto: estd compuesto por la inversién inicial de los socios

fundadores de 6.000€, la prima de emision de las acciones que asciende a

106.000€ y el resultado del ejercicio del primer ejercicio, que en el primer afio es

negativo.

e Pasivo: hace referencia a obligaciones de pago que tiene B-Fast tanto a largo

como a corto plazo. Como se ha explicado anteriormente, la deudas de B-Fast
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ascienden a 35.000€ desglosado en 10.00€ de los FFF y 25.000€ de la ayuda
ENISA. Hemos decidido que el plazo de ambas deudas sera de 5 afios, por lo que
el primer ano solo se pagaria el 20% de estas deudas y el otro 80% se clasificaria

como a largo plazo.

Con todo esto, obtenemos una cifra de patrimonio neto y de pasivo de la empresa de

88.838,7€. Como se puede observar, ambos lados de balance coinciden.

Capitulo 6: Proyecciones de los estados financieros a 5 afios vista: analisis de
diferentes escenarios financieros

Una vez explicado el escenario base de la cuenta de pérdidas y ganancias y del balance
de situacion de B-Fast, es hora de hacer un proyeccion de estos a 5 afios vista. Para un
mejor analisis, se haran las proyecciones bajo las hipdtesis de 3 escenarios diferentes, el

escenario realista, pesimista y optimista.

6.1.Escenario Realista

En base al cuenta de pérdidas y ganancias y el balance durante el primer afio, se plantea
llevar a cabo una proyeccion de estos estados financieros teniendo en cuenta las
condiciones econdmicas actuales, asi como un crecimiento favorable de la empresa. Las

principales hipdtesis que contemplamos son las siguientes:

e Euribor: estimamos que se mantiene de media en 2,610% durante los cinco afios
de proyeccion, de acuerdo con las previsiones de los analistas extraidas de
Bloomberg.

e Inflacion: los niveles de inflacion se mantienen en unos niveles medios del 3,0%
durante los cincos afos de proyeccion ya que, prevemos que en los primeros afios
va a seguir disminuyendo pero que en los tres ultimos afios empiece de nuevo a

crecer.

Una vez explicadas la principales hipotesis de este escenario, es hora de explicar cuéles

son las proyecciones que hemos utilizado para proyectar la cuenta de pérdidas y ganancias
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a cinco afios vista. Hemos dividido este apartado en funcidn de las proyecciones tomadas,

ya que hay cuentas que las comparten entre si.

Cuentas que crecen con la inflacién: hay cuentas que estimamos que crezcan al

mismo ritmo que la inflacion. Algunos ejemplos son los servidores, los

arrendamientos y cédnones o la prima de seguros, donde esperamos que el precio

de estos bienes aumente o disminuya en funcién de los indices del mercado para

ser lo mas competitivos posibles.

Campanas publicitarias: las campanas publicitarias del primer ejercicio han sido

muy efectivas y hemos conseguido captar a un gran nimero de usuarios y
establecimientos. Es por eso por lo que durante el segundo afo prevemos
aumentar en un 40% los gastos asociados a las campafias publicitarias que crecen
un 10% hasta alcanzar un 60% durante el cuarto ano, donde ya se mantienen
estables. Con esto pretendemos seguir invirtiendo en campafas de marketing para

poder captar a un mayor nimero de clientes.

Ingresos operativos y gastos por comisiones: gracias a las campafias publicitarias

realizadas durante el primer ejercicio, hemos conseguido captar a una gran
cantidad de clientes lo que ha conllevado en un aumento de las transacciones, las
suscripciones y las visitas a la pagina web. Estimamos un crecimiento agresivo de
estas partidas durante los afios de proyeccion, llegando a duplicar estas partidas

durante los primeros afios de proyeccion.

Esto es asi ya que, el modelo de crecimiento de una empresa emergente suele ser
muy elevado durante los primeros afios de lanzamiento, pero que luego tiende a

estabilizarse (Gutiérrez, 2023).

Subvenciones, donaciones y legados a la explotacion: estimamos que seria de

60.000€ en base a la ayuda que ofrece el Ministerio de Industria, Energia y
Turismo a pequefias empresas que aporten innovacion tecnologica a los sectores
relacionados con el sector de servicios, repartidos durante los cuatro afios de

ejercicio (Ministerio de Industria, Energia y Turismo, s.f.).

Trabajos realizados por la empresa para su inmovilizado: destinamos cada afio

4.000€ para el desarrollo de la pagina web, que activamos como ingreso en la

cuenta de pérdidas y ganancias para luego poder incluirlo en el balance.
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e Personal: los gastos de personal (sin tener en cuenta el equipo de desarrollo)

crecen un 1% menos que la tasa de inflacion proyectada. Esto es asi ya que

queremos que los salarios de nuestra empresa se mantengan ligados a esta tasa 'y

asi evitar la pérdida de poder adquisitivo de los trabajadores a medida que pasan

los afios.

e Equipo de desarrollo: se mantienen constante los 4.000€ de desarrollo durante los

cincos afos de proyeccion ya que estimamos que esta cantidad es suficiente para

seguir avanzando con la pagina web.

Hipotesis de crecimiento de la cuenta de P& G a 5 aiios

Tabla 11. Hipotesis de crecimiento de la cuenta de pérdidas y ganancias a 5 anios: escenario realista

Hipotesis P&G Realista FY2 FY3 FY4 FY5
Ingresos Operativos
Ingresos por Suscripcion 90,0% | 130,0% | 120,0% | 60,0%
Ingresos por Comisiones 90,0% | 130,0% | 120,0% | 60,0%
Ingresos por Publicidad 90,0% | 130,0% | 120,0% | 60,0%
Gastos Operativos
Servidores 3,0% 3,0% 3,0% 3,0%
Comisiones Pasarela de Pago 90,0% | 130,0% | 120,0% | 60,0%
Arrendamientos y Canones 3,0% 3,0% 3,0% 3,0%
Personal
Sueldos y salarios socios fundadores 2,0% 2,0% 2,0% 2,0%
Equipo de captacion 2,0% 2,0% 2,0% 2,0%
Publicidad, propaganda y relaciones pUblicas
Redes Sociales 40,0% | 50,0% 60,0% 60,0%
Branding 40,0% | 50,0% | 60,0% | 60,0%
Prima de Seguros 3,0% 3,0% 3,0% 3,0%
Amortizacion del Inmovilizado Intangible 20% 20% 20% 20%
Amortizacion del Inmovilizado Tangible 20% 20% 20% 20%
Intereses financieros
Intereses financieros con otros acreedores 1,1% 1,1% 1,1% 1,1%
Intereses financieros con entidades bancarias 4,6% 4,6% 4,6% 4,6%
Impuesto de Sociedades 25,0% | 25,0% | 25,0% | 25,0%

Fuente: elaboracion propia
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Proyeccion de la cuenta de pérdidas y ganancias a 5 afios

Tabla 12. Proyeccion de la cuenta de pérdidas y ganancias a 5 aiios: escenario realista

P&G FY1 FY2 FY3 FY4 FY5
Ingresos 84.879,3 € 125.170,7 € 263.192,7 € 556.223,8 € 878.558,2 €
Ingresos Operativos 55.879,3 € 106.170,7 € 244.192,7 € 537.223,8 € 859.558,2 €
Ingresos por Suscripcion 39.302,8 € 74.675,3 € 171.753,2 € 377.857,1 € 604.571,3 €
Ingresos por Comisiones 14.171,2 € 26.9252 € 61.928,0 € 136.241,6 € 217.986,6 €
Ingresos por Publicidad 2.405,4 € 4.570,2 € 10.511,4 € 23.125,2 € 37.000,3 €
Subvenciones, donaciones y legados a la explotacion 25.000,0 € 15.000,0 € 15.000,0 € 15.000,0 € 15.000,0 €
Trabajos realizados por la empresa para su inmovilizado 4.000,0 € 4.000,0 € 4.000,0 € 4.000,0 € 4.000,0 €
Gastos de Explotacion (149.328,68 €) | (177.189,55€) | (230.074,63 €) (328.674,80 €) | (469.199,99 €)
Gastos Operativos (6.586,04 €) (12.126,60 €) (27.308,70 €) (59.525,94 €) (94.963,88 €)
Servidores (445,20 €) (459,00 €) (473,23 €) (487,90 €) (503,03 €)
Comisiones Pasarela de Pago (6.140,84 €) (11.667,60 €) (26.835,47 €) (59.038,04 €) (94.460,86 €)
Arrendamientos y Canones (2.860,00 €) (2.948,66 €) (3.040,07 €) (3.134,31 €) (3.231,47 €)
Personal (86.742,64 €) (88.456,30 €) (90.205,94 €) (91.992,32 €) (93.816,22 €)
Sueldos y salarios socios fundadores (47.628,00 €) (48.628,19 €) (49.649,38 €) (50.692,02 €) (51.756,55 €)
Equipo de desarrollo (4.000,00 €) (4.000,00 €) (4.000,00 €) (4.000,00 €) (4.000,00 €)
Equipo de captacion (15.876,00 €) (16.209,40 €) (16.549,79 €) (16.897,34 €) (17.252,18 €)
Seguridad Social (19.238,64€) | (19.618,71€) | (20.006,76 €) (20.402,97 €) (20.807,49 €)

Publicidad, propaganda y relaciones publicas (51.140,00 €) (71.596,00 €) (107.394,00 €) (171.830,40 €) (274.928,64 €)
Redes Sociales (48.000,00 €) (67.200,00 €) (100.800,00 €) | (161.280,00 €) | (258.048,00 €)
Branding (3.140,00 €) (4.396,00 €) (6.594,00 €) (10.550,40 €) (16.880,64 €)

Prima de Seguros (2.000,00 €) (2.062,00 €) (2.125,92 €) (2.191,83 €) (2.259,77 €)
EBITDA (64.449,35 €) (52.018,83 €) 33.118,0 € 227.549,1 € 409.358,2 €
Amortizacion del Inmovilizado Intangible (833,43 €) (1.633,43 €) (2.433,43 €) (3.233,43 €) (4.033,43 €)
Amortizacion del Inmovilizado Tangible (2.641,60 €) (5.547,36 €) (11.926,82 €) (26.239,01 €) (59.037,78 €)
EBIT (67.924,38 €) (59.199,62 €) 18.757,8 € 198.076,6 € 346.287,0 €
Intereses financieros (1.624,00 €) (4.237,80 €) (3.339,70 €) (2.441,60 €) (1.543,50 €)
Intereses financieros con otros acreedores (214,00 €) (88,80 €) (66,60 €) (44,40 €) (22,20 €)
Intereses financieros con entidades bancarias (1.410,00 €) (4.149,00 €) (3.273,10 €) (2.397,20 €) (1.521,30 €)
EBT (69.548,38 €) (63.437,42 €) 15.418,1 € 195.635,0 € 344.743,5 €
Impuesto de Sociedades 17.387,1 € 15.859,4 € (3.854,52 €) (48.908,75 €) (86.185,86 €)
Beneficio Neto (52.161,29 €) (47.578,07 €) 11.563,6 € 146.726,3 € 258.557,6 €

Fuente: elaboracion propia

Segun este escenario, B-Fast obtendria pérdidas totales durante los dos primeros afio

de ejercicio de 99.739,35€. Sin embargo, en el tercer afio la empresa conseguiria romper

el punto de break-even llegando a alcanzar un beneficio neto de 11.563,6€.

Balance de Situacion

Una vez explicada la cuenta de pérdidas y ganancias de B-Fast, es momento de explicar

el balance de situacion de nuestra empresa. Para ello, se van a explicar las partidas mas

relevantes de este estado financiero durante los afios de proyeccion.

e Inmovilizado material: formado por el valor razonable de las tablets compradas

en cada ejercicio. Cada afio aumenta en base al crecimiento del nimero de
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establecimientos suscritos a lo largo de los afios de proyeccion.

Crédito por impuesto de sociedades: como durante los primeros afos de

proyeccion obtenemos unos resultados negativos, conseguimos deducirnos estos
impuestos que pasan a formar parte del activo. Esta partida se utilizara para pagar

futuros impuestos cuando tengamos un beneficio positivo.

Activo corriente: la tesoreria de la empresa se ve alterada a lo largo de los afios de

proyeccion, principalmente por la gran salida de caja durante el tercer afo.

Patrimonio neto: a pesar de incorporar el capital social y la prima de emision,

también tenemos la partida que recoge los resultados negativos de ejercicios
anteriores, que se consigue saldar en el quinto afio de ejercicio, y las reservas, que

a final de proyeccion ascienden a 46.986,9€.

Pasivo no corriente: a parte de la deuda contraida durante el primer afio, decidimos

pedir otro préstamo bancario de 70.000€, que se mantiene con las mismas

condiciones que el anterior préstamo y que se devolvera en 5 afios.

Pasivo corriente: se incluye el importe de la deuda a corto plazo, es decir, la que

vamos a repagar en ese €jercicio.
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Proyeccion del balance de situacion a 5 aiios

Tabla 13. Proyeccion del balance de situacion a 5 afios: escenario realista

Balance de Situacion FY1 FY2 FY3 FY4 FY5
Activo No Corriente 31.287,2€ 61.969,6€ 86.832,9€ 117.889,8€ | 252.284,8€
Inmovilizado Intangible 21.554,2 € | 41.413,6 € | 41.559,1€ 16.167,2 € | 20.167,2 €
Propiedad Industrial 1672 € 167,2 167,2 167,2 167,2
Péagina web 4.000,0 € 8.000,0 12.000,0 16.000,0 20.000,0
Crédito por impuesto de sociedades 17.387,1 € | 33.246,5 € 29.391,9 € - -
Inmovilizado Material 13.208,0 € 27.736,8 59.634,1 131.195,1 | 295.188,9
Equipos Informéaticos 13.208,0 € 27.736,8 59.634,1 131.195,1 295.188,9
Amortizacion Acumulada (3.475,03 €) | (7.180,79) | (14.360,25) | (29.472,44) | (63.071,21)
Activo Corriente 57.551,5€ 42.291,0€ 7.991,3€ 102.660,7€ | 205.823,2€
Tesoreria 57.551,5€ | 42.291,0 € 7.991,3 € 102.660,7 € | 205.823,2 €
[ Activo Total | 88.838,7€ | 104.260,6 € | 94.824,2 € | 220.550,5 € | 458.108,1 € |
Patrimonio Neto 53.838,7€ | 6.260,6 € 17.824,2 € | 164.550,5 € | 423.108,1 €
Capital Social 6.000,0 € 6.000,0 € 6.000,0 € 6.000,0 € 6.000,0 €
Prima de emision 100.000,0 € | 100.000,0 € | 100.000,0 € | 100.000,0 € | 100.000,0 €
Resultado del Ejercicio (52.161,29 €) | (47.578,07) 11.563,6 146.726,3 | 258.557,6
Resultado Negativo de Ejercicios Anteriores - (52.161,29) | (99.739,35) | (88.175,80) -
Reservas - - - - 58.550,5 €
Pasivo No Corriente 28.000,0 € | 77.000,0 € 56.000,0 € 35.000,0 € | 14.000,0 €
Acreedores a largo plazo (FFF) 8.000,0 € 6.000,0 4.000,0 2.000,0 -
Deuda con entidades bancarias a largo plazo 20.000,0 € 71.000,0 52.000,0 33.000,0 14.000,0
Pasivo Corriente 7.000,0 € 21.000,0 21.000,0 21.000,0 21.000,0
Deuda con otros acreedores (FFF) 2.000,0 € 2.000,0 € 2.000,0 € 2.000,0 € 2.000,0 €
Deuda con entidades bancarias 5.000,0 € 19.000,0 € 19.000,0 € 19.000,0 € | 19.000,0 €
Patrimonio y Pasivo Total | 88.838,7€ | 104.260,6 € | 94.824,2 € | 220.550,5 € | 458.108,1 € |

Fuente: elaboracion propia
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Analisis de rentabilidad

En este apartado se aplicaran diferentes métricas para conocer cual ha sido la rentabilidad
de nuestro proyecto a cinco afos vista. Para ello, vamos a utilizar el ROA (beneficio
neto/activos totales), que mide el retorno de los activos y el ROE (beneficio neto/fondos

propios), que mide la rentabilidad de los fondos propios de la empresa.

Tabla 14. Métricas de rentabilidad para el escenario realista

ROA | (59%) | (46%) | 12% 67% 56%
ROE | (49%) | (94%) | (83%) | 55% | 299%

Fuente: elaboracion propia

En base a estas métricas, podemos concluir que, aunque durante los tres primeros afnos
de proyeccion el proyecto no es rentable en base a los fondos propios aportados por la
empresa, en el Ultimo afio se alcanza una rentabilidad del 300%, motivada por el

crecimiento exponencial de las suscripciones y transacciones de la pagina web.

Por otro lado, si nos fijamos en la evolucion del ROA durante estos cincos afios, se
observa como a partir del tercer afio el proyecto comienza a ser rentable en base a los

activos de la empresa.

6.2.Escenario Pesimista

A diferencia del escenario realista, para este escenario se contempla una desaceleracion
econdmica que reduzca el consumo medio de las personas en la hosteleria. Las hipotesis

para este escenario son las siguientes:

e Euribor: estimamos que aumente en un 1% en comparacion con el escenario
realista, llegando al 3,61%.

e Inflacion: los niveles de inflacion aumentan, y se mantienen en unos niveles

medios del 4,5%.
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El modo en el que se ha proyectado las partidas de los estados financieros es muy

similar al del escenario realista.

Cuentas que crecen con la inflacion: en este epigrafe encontramos los servidores,

arrendamientos y canones y la prima de seguros, que crecen a un 4,5% anual.

Campafias publicitarias: las campafias publicitarias tienen un crecimiento del 10%

menor que en el escenario realista, debido a que durante el primer afio estas

campafias no fueron tan eficientes.

Ingresos operativos y gastos por comisiones: el nimero de las transacciones, las

suscripciones y las visitas de la pagina web crecen un 10% menos que en el

escenario realista.

Subvenciones, donaciones v legados a la explotacion: a diferencia del escenario

realista, nos encontrariamos en la situacion donde no nos conceden la totalidad de
la ayuda del Ministerio de Industria, Energia y Turismo. Estimamos la mitad del
importe de la ayuda de 7.500€ que se mantiene constante desde el segundo al

quinto ano.

Trabajos realizados por la empresa para su inmovilizado: destinamos el mismo

importe que en el escenario realista.

Personal: los gastos de personal (sin tener en cuenta el equipo de desarrollo)
crecen un 1% menos que la tasa de inflacién proyectada para este escenario

(4,5%).

Equipo de desarrollo: se mantienen constante los 4.000€ de desarrollo durante los

cincos afios de proyeccion.
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Hipotesis de crecimiento de la cuenta de P&G a 5 aiios

Tabla 15. Hipotesis de crecimiento de la cuenta de pérdidas y ganancias a 5 afios: escenario pesimista

Hipdtesis P&G Realista FY2 FY3 FY4 FY5
Ingresos Operativos
Ingresos por Suscripcion 80,0% | 120,0% | 110,0% | 50,0%
Ingresos por Comisiones 80,0% | 120,0% | 110,0% | 50,0%
Ingresos por Publicidad 80,0% | 120,0% | 110,0% | 50,0%
Gastos Operativos
Servidores 4,5% 4,5% 4.5% 4,5%
Comisiones Pasarela de Pago 80,0% | 120,0% | 110,0% | 50,0%
Arrendamientos y Canones 4,5% 4,5% 4,5% 4,5%
Personal
Sueldos y salarios socios fundadores 3,5% 3,5% 3,5% 3,5%
Equipo de captacion 3,5% 3,5% 3,5% 3,5%
Publicidad, propaganda y relaciones publicas
Redes Sociales 30,0% 40,0% 50,0% 50,0%
Branding 30,0% | 40,0% | 50,0% | 50,0%
Prima de Seguros 4,5% 4,5% 4,5% 4,5%
Amortizacion del Inmovilizado Intangible 20% 20% 20% 20%
Amortizacion del Inmovilizado Tangible 20% 20% 20% 20%
Intereses financieros
Intereses financieros con otros acreedores 2,1% 2,1% 2,1% 2,1%
Intereses financieros con entidades bancarias 5,6% 5,6% 5,6% 56%
Impuesto de Sociedades 25,0% 25,0% 25,0% 25,0%

Fuente: elaboracion propia
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Proyeccion de la cuenta de pérdidas y ganancias a 5 afios

Tabla 16. Proyeccion de la cuenta de pérdidas y ganancias a 5 aiios: escenario pesimista

P&G FY1 FY2 FY3 FY4 FY5
Ingresos 84.879,3 € 112.082,8 € 232.782,1 € 476.192,5 € 708.538,7 €
Ingresos Operativos 55.879,3 € 100.582,8 € 221.282,1 € 464.692,5 € 697.038,7 €
Ingresos por Suscripcién 39.302,8 € 70.745,0 € 155.639,1 € 326.842,0 € 490.263,1 €
Ingresos por Comisiones 14.171,2 € 25.508,1 € 56.117,8 € 117.847,4 € 176.771,2 €
Ingresos por Publicidad 2.405,4 € 4.329,7 € 9.525,2 € 20.003,0 € 30.004,5 €
Subvenciones, donaciones y legados a la explotacion 25.000,0 € 7.500,0 € 7.500,0 € 7.500,0 € 7.500,0 €
Trabajos realizados por la empresa para su inmovilizado 4.000,0 € 4.000,0 € 4.000,0 € 4.000,0 € 4.000,0 €
Gastos de Explotacion (149.328,68 €) | (172.678,18 €) | (215.740,73 €) | (292.347,85€) | (391.126,59 €)
Gastos Operativos (6.586,04 €) | (11.518,75€) | (24.803,90 €) (51.575,27 €) (77.131,75 €)
Servidores (445,20 €) (465,23 €) (486,17 €) (508,05 €) (530,91 €)
Comisiones Pasarela de Pago (6.140,84 €) | (11.053,51€) | (24.317,73€) (51.067,23 €) (76.600,84 €)
Arrendamientos y Canones (2.860,00 €) (2.988,70 €) (3.123,19 €¢) (3.263,74 €) (3.410,60 €)
Personal (86.742,64 €) | (89.598,73€) | (92.554,79 €) (95.614,31 €) (98.780,91 €)
Sueldos y salarios socios fundadores (47.628,00 €) (49.294,98 €) (51.020,30 €) (52.806,01 €) (54.654,23 €)
Equipo de desarrollo (4.000,00 €) (4.000,00 €) (4.000,00 €) (4.000,00 €) (4.000,00 €)
Equipo de captacién (15.876,00€) | (16.431,66€) | (17.006,77 €) (17.602,00 €) (18.218,08 €)
Seguridad Social (19.238,64 €) (19.872,09 €) (20.527,72 €) (21.206,29 €) (21.908,61 €)
Publicidad, propaganda y relaciones publicas (51.140,00 €) (66.482,00 €) (93.074,80 €) (139.612,20 €) (209.418,30 €)
Redes Sociales (48.000,00 €) | (62.400,00€) | (87.360,00€) | (131.040,00€) | (196.560,00 €)
Branding (3.140,00 €) (4.082,00 €) (5.714,80 €) (8.572,20 €) (12.858,30 €)
Prima de Seguros (2.000,00 €) (2.090,00 €) (2.184,05 €) (2.282,33 €) (2.385,04 €)
EBITDA (64.449,35 €) (60.595,39 €) 17.041,4 € 183.844,6 € 317.412,1 €
Amortizacién del Inmovilizado Intangible (833,43 €) (1.633,43 €) (2.433,43 €) (3.233,43 €) (4.033,43 €)
Amortizacién del Inmovilizado Tangible (2.641,60 €) (5.547,36 €) (11.760,40 €) (25.167,26 €) (54.361,29 €)
EBIT (67.924,38 €) (67.776,18 €) 2.847,6 € 155.443,9 € 259.017,4 €
Intereses financieros (1.624,00 €) (5.620,80 €) (4.446,10 €) (3.271,40 €) (2.096,70 €)
Intereses financieros con otros acreedores (214,00 €) (88,30 €) (66,60 €) (44,40 €) (22,20 €)
Intereses financieros con entidades bancarias (1.410,00 €) (5.532,00 €) (4.379,50 €) (3.227,00 €) (2.074,50 €)
EBT (69.548,38 €) (73.396,98 €) (1.598,52 €) 152.172,5 € 256.920,7 €
Impuesto de Sociedades 17.387,1 € 18.349,2 € 399,6 € (38.043,14 €) (64.230,18 €)
Beneficio Neto (52.161,29 €) | (55.047,74 €) (1.198,89 €) 114.129,4 € 192.690,5 €

Fuente: elaboracion propia

En este escenario, tendriamos un resultado negativo durante los primeros tres afos de
lanzamiento. Sin embargo, a partir del cuarto afio conseguiriamos pasar el umbral de

rentabilidad alcanzando un beneficio neto en el quinto afio de 192.690,5 €.

67



Proyeccion del balance de situacion a 5 afios

Tabla 17. Proyeccion del balance de situacion a 5 arnos: escenario pesimista

Balance de Situacion FY1 FY2 FY3 FY4 FY5
Activo No Corriente 31.287,2 € 64.459,5 € 92.911,3 € 113.602,8 € | 233.578,9 €
Inmovilizado Intangible 21.554,2 € 43.903,5 € 48.303,1 € 16.167,2 € 20.167,2 €
Propiedad Industrial 1672 € 167,2 € 167,2 € 167,2 € 167,2 €
Péagina web 4.000,0 € 8.000,0 € 12.000,0 € 16.000,0 € 20.000,0 €
Crédito por impuesto de sociedades 17.387,1 € | 35.736,3 € 36.136,0 € - -
Inmovilizado Material 13.208,0 € 27.736,8 € 58.802,0 € 125.836,3 € | 271.806,4 €
Equipos Informaéticos 13.208,0 € 27.736,8 € 58.802,0 € 125.836,3 € | 271.806,4 €
Amortizacién Acumulada (3.475,0€) | (7.180,8€) | (14.193,8€) | (28.400,7 €) | (58.394,7 €)
Activo Corriente 57.551,5 € 62.331,5€ 5.680,8 € 72.118,7 € 117.833,2 €
Tesoreria 57.551,5 € 62.331,5 € 5.680,8 € 72.118,7 € 117.833,2 €
[ Activo Total | 88.838,7€ [ 126.791,0€ | 98.592,1€ | 185.721,5€ | 351.412,0 € |
Patrimonio Neto 53.838,7 € (1.209,0 €) (2.407,9 €) 111.721,5 € | 304.412,0 €
Capital Social 6.000,0 € 6.000,0 € 6.000,0 € 6.000,0 € 6.000,0 €
Prima de emision 100.000,0 € | 100.000,0 € | 100.000,0 € 100.000,0 € | 100.000,0 €
Resultado del Ejercicio (52.161,3 €) | (55.047,7€) | (1.198,9 €) 114.129,4 € | 192.690,5 €
Resultado Negativo de Ejercicios Anteriores - (52.161,3 €) | (107.209,0 €) | (108.407,9 €) -
Reservas - - - - 5.721,5 €
Pasivo No Corriente 28.000,0 € | 101.000,0 € | 74.000,0 € 47.000,0 € 20.000,0 €
Acreedores a largo plazo (FFF) 8.000,0 € 6.000,0 € 4.000,0 € 2.000,0 € -
Deuda con entidades bancarias a largo plazo 20.000,0 € 95.000,0 € 70.000,0 € 45.000,0 € 20.000,0 €
Pasivo Corriente 7.000,0 € 27.000,0 € 27.000,0 € 27.000,0 € 27.000,0 €
Deuda con otros acreedores (FFF) 2.000,0 € 2.000,0 € 2.000,0 € 2.000,0 € 2.000,0 €
Deuda con entidades bancarias 5.000,0 € 25.000,0 € 25.000,0 € 25.000,0 € 25.000,0 €
[ Patrimonio y Pasivo Total | 88.838,7€ [126.791,0€ | 98.592,1€ | 185.721,5€ | 351.412,0 €

Fuente: elaboracion propia

El balance de situacion sigue la misma dindmica que el del escenario anterior. La

principal diferencia es el resultado negativo de 1.198,9€ en el tercer afio, lo que da lugar

a un resultado negativo de ejercicios anteriores en el cuarto afio de 108.407,9€.

Finalmente, esta cuenta queda saldada en el quinto afio, destinando lo sobrante a las

reservas de la empresa.
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Analisis de rentabilidad

La rentabilidad de este escenario seria la siguiente:

Tabla 18. Métricas de rentabilidad para el escenario pesimista

ROA | (59%) | (43%) | (1%) 61% 55%
ROE | (49%) | (101%) | (102%) | 5% 187%

Fuente: elaboracion propia

Al igual que en el escenario realista, este escenario tampoco consigue ser rentable en
términos de ROE durante los tres primeros afos, pero consigue una rentabilidad del 187%

en el quinto afio, casi la mitad que en el escenario realista.

Por otro lado, si nos fijamos en la evolucion del ROA durante estos cincos afios, vemos
como en el tercer ano la rentabilidad no consigue ser positiva, aunque esto cambia en los

afos posteriores.

6.3.Escenario Optimista

Finalmente, para este escenario se prevé un crecimiento acelerado de la economia que
dé lugar a un mayor consumo por parte de los particulares, lo que se traducira en un
crecimiento mas agresivo para nuestra empresa. Las principales hipotesis para este

escenario son las siguientes:

e FEuribor: estimamos que para este escenario se mantenga en un 1,61%, un 1%
menor en comparacion con el escenario realista.
e Inflacion: los niveles de inflacion medios disminuyen en los cincos afos de

proyeccion, y se mantienen en un 2,5%.

La proyeccion de los estados financieros sigue la misma estructura que en el resto de
los escenarios. A continuacion, se explican aquellas partidas cuyas proyecciones tienen

algunos cambios.
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Cuentas que crecen con la inflacidn: este epigrafe sigue manteniendo las mismas

partidas, que ahora crecen a un 2,5%.

Campanas publicitarias: las campafias publicitarias han tenido un gran impacto en

la captacion de clientes durante el primer afio. Es por eso por lo que pretendemos
invertir un 10% superior al escenario realista en los diferentes periodos de

proyeccion.

Ingresos operativos y gastos por comisiones: gracias a estas campaias

publicitarias, el crecimiento de estas partidas es un 20% superior que en el

escenario realista.

Personal: los gastos de personal (sin tener en cuenta el equipo de desarrollo)

crecen a un ritmo menor que el escenario realista (1,5%).
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Hipotesis de crecimiento de la cuenta de P& G a 5 aiios

Tabla 19. Hipotesis de crecimiento de la cuenta de pérdidas y ganancias a 5 afios: escenario optimista

Hipdtesis P&G Realista

FY2 FY3 FY4 FY5
Ingresos Operativos
Ingresos por Suscripcion 110,0% | 150,0% | 140,0% | 80,0%
Ingresos por Comisiones 110,0% | 150,0% | 140,0% | 80,0%
Ingresos por Publicidad 110,0% | 150,0% | 140,0% | 80,0%
Gastos Operativos
Servidores 2,5% 2,5% 2,5% 2,5%
Comisiones Pasarela de Pago 110,0% | 150,0% | 140,0% | 80,0%
Arrendamientos y Canones 2,5% 2,5% 2,5% 2,5%
Personal
Sueldos y salarios socios fundadores 1,5% 1,5% 1,5% 1,5%
Equipo de captacion 1,5% 1,5% 1,5% 1,5%
Publicidad, propaganda y relaciones publicas
Redes Sociales 50,0% 60,0% 70,0% 70,0%
Branding 50,0% | 60,0% | 70,0% | 70,0%
Prima de Seguros 2,5% 2,5% 2,5% 2,5%
Amortizacion del Inmovilizado Intangible 20% 20% 20% 20%
Amortizacion del Inmovilizado Tangible 20% 20% 20% 20%
Intereses financieros
Intereses financieros con otros acreedores 0,6% 0,6% 0,6% 0,6%
Intereses financieros con entidades bancarias 3,6% 3,6% 3,6% 3,6%
Impuesto de Sociedades 25,0% 25,0% 25,0% 25,0%

Fuente: elaboracion propia
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Proyeccion de la cuenta de pérdidas y ganancias a 5 afios

Tabla 20. Proyeccion de la cuenta de pérdidas y ganancias a 5 anios: escenario optimista

P&G FY1 FY2 FY3 FY4 FY5
Ingresos 84.879,3 € 136.346,6 € 312.366,5 € 723.079,5 € 1.286.343,1 €
Ingresos Operativos 55.879,3 € 117.346,6 € 293.366,5 € 704.079,5 € 1.267.343,1 €
Ingresos por Suscripcién 39.302,8 € 82.5359€ 206.339,7 € 495.215,2 € 891.387,4 €
Ingresos por Comisiones 14.171,2 € 29.759,5 € 74.398,6 € 178.556,7 € 321.402,1 €
Ingresos por Publicidad 2.405,4 € 5.051,3 € 12.628,2 € 30.307,6 € 54.553,6 €
Subvenciones, donaciones y legados a la explotacion 25.000,0 € 15.000,0 € 15.000,0 € 15.000,0 € 15.000,0 €
Trabajos realizados por la empresa para su inmovilizado 4.000,0 € 4.000,0 € 4.000,0 € 4.000,0 € 4.000,0 €
Gastos de Explotacion (149.328,68 €) | (183.010,27 €) [ (249.770,57 €) (382.234,31 €) | (591.626,30 €)
Gastos Operativos (6.586,04 €) (13.352,09 €) (32.707,15 €) (77.854,02 €) (139.765,67 €)
Servidores (445,20 €) (456,33 €) (467,74 €) (479,43 €) (491,42 €)
Comisiones Pasarela de Pago (6.140,84 €) (12.895,76 €) (32.239,41 €) (77.374,58 €) (139.274,25 €)
Arrendamientos y Canones (2.860,00 €) (2.931,50 €) (3.004,79 €) (3.079,91 €) (3.156,90 €)

Personal
Sueldos y salarios socios fundadores
Equipo de desarrollo
Equipo de captacion
Seguridad Social

Publicidad, propaganda y relaciones publicas
Redes Sociales

(86.742,64 €)
(47.628,00 €)
(4.000,00 €)
(15.876,00 €)
(19.238,64 €)
(51.140,00 €)
(48.000,00 €)

(87.966,68 €)
(48.342,42 €)
(4.000,00 €)
(16.114,14 €)
(19.510,12 €)
(76.710,00 €)
(72.000,00 €)

(89.209,08 €)
(49.067,56 €)
(4.000,00 €)
(16.355,85 €)
(19.785,67 €)
(122.736,00 €)
(115.200,00 €)

(90.470,12 €)
(49.803,57 €)
(4.000,00 €)
(16.601,19 €)
(20.065,36 €)
(208.651,20 €)
(195.840,00 €)

(91.750,07 €)
(50.550,62 €)
(4.000,00 €)
(16.850,21 €)
(20.349,24 €)
(354.707,04 €)
(332.928,00 €)

Branding (3.140,00 €) (4.710,00 €) (7.536,00 €) (12.811,20 €) (21.779,04 €)
Prima de Seguros (2.000,00 €) (2.050,00 €) (2.113,55 €) (2.179,07 €) (2.246,62 €)
EBITDA (64.449,35 €) (46.663,69 €) 62.595,9 € 340.845,2 € 694.716,8 €
Amortizacion del Inmovilizado Intangible (833,43 €) (1.633,43 €) (2.433,43 €) (3.233,43 €) (4.033,43 €)
Amortizacion del Inmovilizado Tangible (2.641,60 €) (5.547,36 €) (12.037,77 €) (26.964,61 €) (62.288,24 €)
EBIT (67.924,38 €) (53.844,48 €) 48.124,7 € 310.647,2 € 628.395,2 €
Intereses financieros (1.624,00 €) (2.575,80 €) (2.022,10 €) (1.468,40 €) (914,70 €)
Intereses financieros con otros acreedores (214,00 €) (48,80 €) (36,60 €) (24,40 €) (12,20 €)
Intereses financieros con entidades bancarias (1.410,00 €) (2.527,00 €) (1.985,50 €) (1.444,00 €) (902,50 €)
EBT (69.548,38 €) (56.420,28 €) 46.102,6 € 309.178,8 € 627.480,5 €
Impuesto de Sociedades 17.387,1 € 14.105,1 € (11.525,65 €) (77.294,69 €) (156.870,11 €)
Beneficio Neto (52.161,29 €) (42.315,21 €) 34.576,9 € 231.884,1 € 470.610,3 €

Fuente: elaboracion propia

Como se puede observar, B-Fast consigue superar el break-even también en el tercer

afo, pero con un beneficio ese afio de 34.576,9€. Con estas hipdtesis, la empresa obtendria

en el quinto afo un beneficio neto de 470.610,3€.
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Proyeccion del balance de situacion a 5 aiios

Tabla 21. Proyeccion del balance de situacion a 5 arios: escenario optimista

Balance de Situacion FY1 FY2 FY3 FY4 FY5
Activo No Corriente 31.287,2€ 60.215,3€ 77.851,3€ 120.792,1€ | 265.286,7€
Inmovilizado Intangible 21.554,2 € | 39.659,3€ | 32.133,7€ 16.167,2 € | 20.167,2 €
Propiedad Industrial 1672 € 167,2 167,2 167,2 167,2
Péagina web 4.000,0 € 8.000,0 12.000,0 16.000,0 20.000,0
Crédito por impuesto de sociedades 17.387,1 € | 31.4922 € 19.966,5 € - -
Inmovilizado Material 13.208,0 € 27.736,8 60.188,9 134.823,0 | 311.441,2
Equipos Informaticos 13.208,0 € 27.736,8 60.188,9 134.823,0 311.441,2
Amortizacion Acumulada (3.475,03 €) | (7.180,79) | (14.471,20) | (30.198,04) | (66.321,67)
Activo Corriente 57.551,5€ 29.308,2€ 29.249,1€ 201.192,4€ | 510.308,2€
Tesoreria 57.551,5€ | 29.308,2 € 29.249,1 € | 201.192,4 € | 510.308,2 €
[ Activo Total | 88.838,7€ | 89.523,5€ | 107.100,5€ | 321.984,5 € | 775.594,9 € |
Patrimonio Neto 53.838,7€ | 11.523,5€ | 46.100,5€ | 277.984,5 € | 748.594,9 €
Capital Social 6.000,0 € 6.000,0 € 6.000,0 € 6.000,0 € 6.000,0 €
Prima de emision 100.000,0 € | 100.000,0 € | 100.000,0 € | 100.000,0 € | 100.000,0 €
Resultado del Ejercicio (52.161,29 €) | (42.315,21) | 34.576,9 231.884,1 | 470.610,3
Resultado Negativo de Ejercicios Anteriores - (52.161,29) | (94.476,50) | (59.899,55) -
Reservas - - - - 171.984,5 €
Pasivo No Corriente 28.000,0 € | 61.000,0 € 44.000,0 € 27.000,0 € | 10.000,0 €
Acreedores a largo plazo (FFF) 8.000,0 € 6.000,0 4.000,0 2.000,0 -
Deuda con entidades bancarias a largo plazo 20.000,0 € 55.000,0 40.000,0 25.000,0 10.000,0
Pasivo Corriente 7.000,0 € 17.000,0 17.000,0 17.000,0 17.000,0
Deuda con otros acreedores (FFF) 2.000,0 € 2.000,0 € 2.000,0 € 2.000,0 € 2.000,0 €
Deuda con entidades bancarias 5.000,0 € 15.000,0 € 15.000,0 € 15.000,0 € | 15.000,0 €
| Patrimonio y Pasivo Total | 88.838,7€ | 89.523,5€ | 107.100,5€ | 321.984,5 € | 775.594,9 €

Fuente: elaboracion propia

Lo mas desatacado en el balance de situacion de este escenario es que al igual que en
el escenario realista, la empresa generaria beneficio. Por otro lado, durante el segundo
ejercicio se volverd a pedir un crédito bancario por un valor de 60.000€ para afrontar los
gastos de la empresa, que mantiene las mismas condiciones que las deuda bancaria

anterior.
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Analisis de rentabilidad

La rentabilidad de este escenario seria la siguiente:

Tabla 22. Métricas de rentabilidad para el escenario optimista

ROA | (59%) | (47%) | 32% 72% 61%
ROE | (49%) | (89%) | (57%) | 162% | 606%

Fuente: elaboracion propia

Al igual que en el escenario realista, este escenario tampoco consigue ser rentable en
términos de ROE durante los tres primeros afos, pero consigue una rentabilidad del 606%

en el quinto afio, que excede con creces la rentabilidad del resto de escenarios.

Por otro lado, si nos fijamos en la evolucion del ROA durante estos cincos afios, vemos
como en el tercer afio la rentabilidad consigue ser positiva y que contintia creciendo en

los afios posteriores.
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Conclusiones

B-Fast surge como respuesta al escaso nivel de digitalizacion en la hosteleria, un sector
de gran importancia econdémica para Espafia, pero con una notable falta de innovacion
tecnologica. Con esta propuesta se pretende ayudar tanto a los establecimientos
tradicionales a incrementar sus ventas y a ser mas eficientes, como a sus clientes a no

tener que esperar las grandes colas que se forman en las horas punta.

Tras usar diferentes metodologias para analizar el entorno del proyecto como el
analisis PESTEL o el DAFO, se ha podido observar que nuestro modelo de negocio se ve
favorecido por la creciente demanda de los servicios de delivery y take-away, que
surgieron como respuesta a la pandemia. Dentro de esta industria que gira en torno a los
negocios hosteleros tradicionales, se ha podido ver que hay empresas que compiten de
forma directa con nosotros. Sin embargo, nuestra propuesta de valor consigue
diferenciarse al centrarnos en un segmento del mercado muy especifico (cafeterias y
bares), que estd ligeramente cubierto por estos modelos de negocio. El producto minimo
viable se lanzaria en la Comunidad de Madrid ya que, es la ciudad que mejores
condiciones econdmicas ofrece en base al nimero de potenciales clientes y entornos

emprendedores.

En cuanto a la rentabilidad y viabilidad financiera, B-Fast plantea diferentes modelos
de fuentes de ingresos, con ingresos de comisiones, de suscripcion y de publicidad. A lo
largo de las proyecciones financieras se ha podido observar que el grueso de nuestros
ingresos proviene de las suscripciones tanto de los establecimientos como de los clientes.
Ademas, para que las proyecciones de estos estados financieros fuesen mas reales, hemos
propuesto tres escenarios con diferentes condiciones econdmicas, el realista, pesimista y
optimista. Todos ellos tienen un factor comun, resultados negativos durante al menos los
dos primeros afios desde el lanzamiento del proyecto. Sin embargo, a cinco afios vista,

los tres consiguen obtener una rentabilidad positiva.

Por otro lado, tenemos en cuenta el elevado apalancamiento de la empresa,
especialmente a partir del segundo de afio de proyeccion, en el que se obtiene nueva
financiacion a través de la deuda bancaria. Es por eso, por lo que se tendra especial
cuidado con este tipo de financiacion a lo largo del funcionamiento del negocio, para

evitar incurrir en posibles riesgos financieros que pueden poner a nuestra empresa en una
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situacion bastante comprometida.

A futuro, nos planteamos expandir nuestro negocio en funcion de las siguientes

medidas:

e Acudir a diferentes rondas de financiaciéon con las que podremos operar con

mayor margen, invirtiendo parte de ese dinero en nuevas campafas publicitarias.

e Expandir nacionalmente nuestro negocio a la ciudad de Barcelona y de Bilbao,

una vez ya esté consolidado en la Comunidad de Madrid, ya que creemos que son

ciudades con alto potencial economico.

Finalmente, una de las salidas que puede tener esta empresa puede ser que uno de sus
competidores (Glovo, Just Eats, etc.) pueda ver como amenaza nuestro negocio y decida

comprar nuestra empresa.

"Con B-Fast, avanzamos hacia un futuro donde la tecnologia y la innovacion son
fundamentales para el éxito en la hosteleria, mejorando la eficiencia de los

establecimientos y la experiencia del cliente en el proceso."
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Declaracion de Uso de Herramientas de Inteligencia Artificial Generativa en
Trabajos Fin de Grado

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

garantias de que metodoldgicamente sea correcto, y es altamente probable que no lo sea.

Por la presente, yo, Alfredo Gonzalez-Izquierdo Antén, estudiante de Administracion de
Empresas y Business Analytics de la Universidad Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo Fin
de Grado titulado PLAN DE NEGOCIO DE LA STARTUP: B-Fast. ANALISIS Y
VIABILIDAD FINANCIERA, declaro que he utilizado la herramienta de Inteligencia Artificial
Generativa ChatGPT u otras similares de IAG de codigo solo en el contexto de las actividades

descritas a continuacion:

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

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

3. Corrector de estilo literario y de lenguaje: Para mejorar la calidad lingiiistica y

estilistica del texto.

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

violacion a esta declaracion.

Fecha: 20/03/2024

Firma: »ﬁ
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