COMILLAS

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

o

Facultad de Ciencias Economicas y Empresariales
ICADE

PLAN DE NEGOCIO DE LA STARTUP:
NIGHTOUT

Autor: Mercedes Delclaux Squella

Director: Juan Antonio Gil Serra

MADRID| JUNIO 2024



RESUMEN

NightOut es una startup innovadora que busca revolucionar el mercado del ocio nocturno en
Madrid mediante una aplicacion movil que conecta a usuarios con eventos y Servicios
exclusivos en discotecas. Este plan de negocio detalla su estructura de costes, estrategias de
financiacion, modelo de ingresos, y plan de operaciones. La financiacion inicial se busca a
través de inversores angeles, subvenciones y créditos, enfocandose posteriormente en rondas
de financiacion de capital de riesgo para escalar operaciones. La estrategia de ingresos combina
un modelo de comisiones con publicidad y colaboraciones estratégicas. La reinversion de
beneficios y el control de costes son esenciales para la sostenibilidad y crecimiento de
NightOut. La aplicaciéon promete ser una herramienta indispensable para explorar la vida
nocturna, ofreciendo desde la reserva de entradas y mesas VIP hasta promociones exclusivas,
todo en una interfaz intuitiva. La colaboracion con discotecas y marcas de bebidas alcohélicas,
asi como la implementacion de practicas publicitarias que respetan al usuario, son claves para
su éxito. NightOut se posiciona para ser lider en el entretenimiento nocturno, fomentando

experiencias Uinicas y seguras para sus usuarios.

Palabras clave: NightOut, startup, ocio nocturno, Madrid, aplicaciéon mévil, experiencia del

usuario.



ABSTRACT

NightOut is an innovative startup aiming to revolutionize the nightlife market in Madrid
through a mobile app that connects users with events and exclusive services in nightclubs. This
business plan outlines its cost structure, financing strategies, revenue model, and operational
plan. Initial funding is sought through angel investors, grants, and credits, focusing later on
venture capital financing rounds to scale operations. The revenue strategy combines a
commission model with advertising and strategic collaborations. Reinvesting profits and cost
control are essential for NightOut's sustainability and growth. The app promises to be an
indispensable tool for exploring nightlife, offering everything from ticket and VIP table
bookings to exclusive promotions, all within an intuitive interface. Collaborating with
nightclubs and alcoholic beverage brands, as well as implementing user-respecting advertising
practices, are key to its success. NightOut positions itself to be a leader in nightlife

entertainment, fostering unique and safe experiences for its users.

Keywords: NightOut, startup, nightlife, Madrid, mobile app, user experience.



INDICE

1. INTRODUCCION ....commrirmrirnirsriesiseesse st sssessssesssss st sssessssesssssssessssessenes 7
1.1, INter€s POT €] t0MA...cccueiiiiiiiiiiie et s 7
1.2. Objetivos del trabajo .....ccccveeiiieeiiieiciieeeite et s saaeas 7
1.3, MEtOdOIOZIA ...ttt 8
L4, ESEIUCTULA ...eeiiteeeeiee ettt ettt ettt et e e st e e ab e s i e e e bs e e s eaneessaneesnneesanne 10

2. ESTUDIO SOBRE EL OCIO NOCTURNO DE MADRID .....ccccccevieriniinieienienieneeens 13
2.1. ANAliSiS PESTEL ..ottt s 13

2.1.1. Factores POIILICOS ...verureriiiiiriiiiiieieeie sttt s 13
2.1.2. FaCtOreS ECONOMICOS .. .vveureereerireeieeereesieeereesieesreeseessseesmne e reesseeesseesareesneeenneennees 14
2.1.3. Factores SOCIOCUITUTALES ......cc.eeiieeiiiiiieiieeiee s 14
2.1.4. Factores teCNOIOZICOS ...c..eiuiriiiiiiiiiiienieett ettt st 15
2.1.5. FaCtOreS @COIOZICOS . ueiuviruiieiiiiiieiiie ettt ettt ettt st ettt e e sbe e b e naeas 16
2.1.6. FaCtOres 1€ZAlES .....eeviuieiiiiiiiiiieite ettt 16
2.2. CInco fULTZas de POTLET .....ccuuiiiieiiiiieeete ettt 17
2.2.1. Amenaza de entrada de competidores potenciales..........oceeeererierieeneenensieneene. 17
2.2.2. Rivalidad entre competidores eXISTENLES.....c.ueeerureerriieeriiieerieeesieeenree e sieee s 18
2.2.3. Productos sustitutivoS COMO QMENAZA .....eeeuveerurerreenueeeieesireesieeseeesseesseesseesseensees 19
2.2.4. Poder de negociacion de CHENLES ..........cccerviriiniiniienienieiecicse et 19
2.2.5. Poder de negociacion de proveedOres . ......cooueieieeeiieeniiieeniiieeniee e esieee e 20
2.3, ANALISIS DAFO ...ttt st sttt st 20
2.3 1 AIMNCNAZAS ..ttt ettt ettt e s ean e snee s 21
2.3.2. 0pOrtuNIAAAES ......eevuveiiieiiieiieee e e 21
2.3.3. DEebIlidades .....coeiveeriieiiieeiieeee e e 22
2.3.4. FOTTALEZAS ...ttt ettt ettt ettt ettt e s ae e b e e st e e naee e b e e naees 23
2.4. Conclusiones sobre el ocio nocturno en Madrid..........ccoecveveeiienieninienienieeneeneene 24

3. MODELO DE NEGOCIO NIGHTOUT.....cc.eeiteiiniienienienieesieeie et 26
3.1. DescripCion de 12 1d@a .....cuuiiiiiiiiiiiiiiieeriee et s 26
3.2. BUSiness MOde]l CanVas ........cc.eeeueerieenieniieeniieeieesiie ettt et e st setesbeesaeeseeesaeesaneens 27

3.2.1. Propuesta de VAlOT......coouiiiiiiiiiiieeiie et 27
3.2.2. Segmento de METCAAOD .....ueiriiiiiiiieiiie ettt st e b esbeeesnaees 28
3.2.3. Relaciones COM CHENTES .....cccueeruiiriieiieeiee st stte ettt ettt s sbe e s seeesare e 29
32,4, CANALES ..ot e 29
3.2.5. SOCI0S ClAVE ...eeiuiiiiiieiiesiie ettt st 30



3.2.6. ACHVIAAAES CLAVE ettt e e e e e e e e e et e e e e e e e eeeeee e eaeseeereneennnans 31

3.2.7. RECUISOS ClAVE ..ottt 31
3.2.8. EStrUCtUra A€ COSLES...uuteruririieriiieiieniie et e st ettt sit et sn e e neesan e sneesareens 32
3.2.9. FUENLE A€ INEICSOS. ..cuviviiuririiintiiiiniiesitete sttt sttt st sae e 35

4. PLAN DE OPERACIONES .....outotiierieeeestee ettt st ae st et aesnaenaeenne s 37
5. PLAN FINANCIERO ... .coitiitiiiriteriteieet ettt sttt sttt nae et s sbeeae s 42
5.1. Necesidades de INVETSION ....ccc.eerveeriieriiieniie ettt sttt sttt seee e e e b e e e sseesaneens 42
5.2. Estados fiNancieros a tres A0S .......cceeveerieeeriieriieeriieeiteesieesreesieesseesseesseesaeesseesaeesseens 43
5.3. Rentabilidad del PrOyECtO ..cc.eeiiiiiiiiiieeiiiecieeeee et s 48
5.4. Valoracion de 12 €MPIESaA ...cccuueiiiiieiiiiieiiiieiieeeeite st siee st e s sareessaaeesnaeesbeeas 48
5.4.1. CAlculo del WACC ......ooiiieeee ettt et 49
5.4.2. Calculo de los FCF y valor a perpetuidad. .........coooveeriieiniiiiiiieiieeciec e 51

6. CONCLUSIONES ...ttt sttt st sb et st sttt st esbeebe st e sbeenaeennens 54
BIBLIOGRATIA ...ttt 56
ANEXOS ..ottt sttt sttt e ea e e te et e e r e e nteenteeneenteentesneenneenneas 58
A. Tablas resumen cinco fuerzas de POIer .........cocviveeriieiienieireeceeeece e 58
B. Encuesta realizada @ 211 USUATIIOS ....cccueeiueeeieeniieiiesie ettt sttt s 64
C. Resultados encuesta realizada @ 211 USUATIOS ...ccveerueerieeiriieriieerie et 69

D. Declaracion de Uso de Herramientas de Inteligencia Artificial Generativa en Trabajos
Fin de Grado ......................................................................................................................... 77



INDICE DE FIGURAS
Figura 1 — Propuesta de IOZO0 ......ooiuiiiiiiiiiiie ettt

Figura 2- Business Model Canvas. Fuente: Business Insider ............cccoovviviiiiiinciiennne



1. INTRODUCCION

1.1. Interés por el tema

La concepcion de NightOut surge a partir de una inquietud compartida entre los fundadores,
todos ellos estudiantes universitarios del Gltimo afio en la Universidad Pontificia Comillas: la
pasion por el mundo del ocio nocturno y la innovacién tecnoldgica. Durante la fase inicial de
investigacion, analizamos y evaluamos las aplicaciones existentes en el mercado que ofrecen
servicios relacionados con la vida nocturna y la compra de entradas, asi como la posibilidad de
reservas de antemano bebidas en las discotecas. En este proceso, identificamos la ausencia de
una plataforma integral que permita a los usuarios disfrutar de una experiencia nocturna
completa, desde la compra de entradas hasta la seleccion de musica y la reserva de

consumiciones, todo ello desde una sola aplicacion movil.

NightOut ha sido concebida y desarrollada en colaboracion con expertos del sector del ocio
nocturno y la tecnologia, con el objetivo de proporcionar una soluciéon innovadora y
conveniente para los amantes de la vida nocturna en Madrid. A través de NightOut, los usuarios
podran reservar entradas con anticipacion, seleccionar sus canciones favoritas para la noche y
encargas sus bebidas en los locales participantes, todo ello desde la comodidad de sus

dispositivos madviles.

El lanzamiento de la startup se realizard en el marco de una campaia de marketing estratégica,
dirigida a jovenes profesionales y amantes de la vida nocturna en Madrid. A través de
asociaciones con discotecas, asi como campafias publicitarias en redes sociales y eventos
promocionales, NightOut se posicionara como la plataforma lider para la planificacion y
reserva de experiencias nocturnas en la capital espafiola. Con un equipo dedicado y una vision
clara, NightOut estd preparada para transformar la industria del ocio nocturno en Madrid y

ofrecer a los usuarios una experiencia Unica y memorable en cada salida nocturna.

1.2. Objetivos del trabajo

Los objetivos que se pretenden alcanzar con la elaboracion de este trabajo son los siguientes:

1. Aplicacion de conocimientos teoricos en un contexto practico: se aspira a aplicar los
conocimientos tedricos adquiridos durante la formacion académica en la construccion

de un plan de negocio viable para una startup innovadora en el sector del



entretenimiento nocturno. Este objetivo demuestra la capacidad para integrar conceptos

de gestion empresarial, marketing, finanzas y operaciones en un proyecto real.

2. Desarrollo de habilidades analiticas y de investigacion: Se propone profundizar sus
habilidades analiticas y de investigacion mediante un estudio de mercado exhaustivo,
andlisis competitivo y evaluacion de las necesidades del consumidor. El TFG representa
una oportunidad significativa para refinar la capacidad de analisis de datos, crucial para

cualquier profesional de negocios.

3. Fomento de la creatividad y la innovacion: se busca explorar la creatividad y
capacidad de innovacion al abordar los desafios que enfrenta NightOut, proponiendo
estrategias de marketing originales, innovaciones tecnoldgicas y nuevos modelos de
ingresos. Este enfoque subraya la importancia de la innovacion en el desarrollo y éxito

de startups.

4. Mejora de habilidades de planificacion y gestion de proyectos: El TFG sirve como
una plataforma para perfeccionar habilidades de planificacion y gestion de proyectos,
estableciendo objetivos claros, definiendo plazos y gestionando recursos de manera
eficiente. Este proceso refleja la preparaciéon para manejar proyectos complejos y

adaptarse a cambios y desafios.

5. Preparacion para la carrera profesional: A través de este proyecto, se adquiere
experiencia practica relevante en el campo de los negocios y el emprendimiento. Este
TFG no solo demuestra capacidades sino que también refleja interés y compromiso con

el sector del entretenimiento y la tecnologia.

Al cumplir con estos objetivos, no solo se demostrard la competencia y preparacion para
enfrentar los retos del mundo empresarial sino que también se contribuird al estudio y
desarrollo de estrategias innovadoras para startups en el sector del entretenimiento nocturno.
Este proyecto representa una culminacion de la formacion académica recibida, enfocando un

futuro exitoso en la trayectoria profesional.

1.3. Metodologia

La primera parte del trabajo se enfoca en el desarrollo del plan de negocio de NightOut. Para

ello, se ha seguido el Business Model Canvas (BMC), un modelo que facilita la presentacion,



visualizacion y descripcion de una idea de negocio con el fin de identificar posibles debilidades
y evaluar su viabilidad en el mercado objetivo. El BMC fue creado por el tedrico econdmico
Alexander Osterwalder y el informdatico Yves Pigneur en 2009, y desde entonces ha ganado
popularidad debido a su estructura clara y centrada en los aspectos esenciales del negocio,
convirtiéndose en un recurso fundamental para emprendedores en el disefio y desarrollo de
startups. Este modelo se basa en la division de la idea de negocio en nueve categorias
principales (véase Figura 2), todas interrelacionadas entre si y que facilitan el proceso de
creacion de valor. Gracias a su estructura visual y ordenada, el BMC permite seguir un proceso
l6gico con el objetivo tltimo de evaluar la viabilidad de 1a idea de negocio y su implementacion

practica.

Durante los ultimos meses, el equipo ha colaborado estrechamente para alcanzar los objetivos
establecidos por la plataforma. Han elaborado los nueve pasos del BMC, lo que ha permitido
crear un modelo visual y ordenado que facilita la comprension y la ejecucion del proyecto.
Ademas, este proceso ha fortalecido la conexion entre los miembros del equipo, fomentando

un ambiente de colaboracion y creatividad.

Para la elaboracion del BMC, se han utilizado diversas herramientas, entre las que destacan el
Value Proposition Canvas de Alexander Osterwalder e Yves Pigneur, que ayuda a definir la
propuesta de valor de un modelo de negocio alineandola con las necesidades de los clientes.
Asimismo, se ha aplicado el concepto de Lean Start-up, el cual busca acelerar el tiempo
promedio que se tarda en lanzar un producto al mercado mediante la elaboracion de prototipos
0 experimentos que permiten obtener retroalimentacion de los clientes para aplicar al producto

final (Ries, 2012).

Ademas, para comprender la situacion y las necesidades del publico objetivo, se han distribuido
encuestas a través de redes sociales como Instagram y WhatsApp. Estas encuestas,
desarrolladas conjuntamente por todo el equipo en el marco del concurso, han proporcionado
una mejor comprension del problema a abordar y las posibles soluciones a establecer. En
resumen, el proceso de desarrollo del BMC ha sido un esfuerzo colaborativo que ha permitido
a los emprendedores avanzar de manera significativa en la materializacion de sus proyectos.

Se adjuntan como Anexo B.

El analisis estratégico de NightOut se fundamenta en la vision de Porter (1980), quien define

la estrategia empresarial como la creacidon de una posicidon unica y valiosa en el mercado. En



este contexto, se exploraran los componentes esenciales de la estrategia, incluyendo el analisis
externo a través de las Cinco Fuerzas de Porter y el analisis PESTEL, asi como el analisis

interno mediante la matriz DAFO.

El entorno globalizado actual ha intensificado las interdependencias empresariales, destacando

la importancia de analizar la competencia dentro del sector empresarial.

El analisis externo se basa en las Cinco Fuerzas de Porter y el andlisis PESTEL. Las Cinco
Fuerzas de Porter examinan la competencia en una industria y orientan las estrategias
empresariales hacia oportunidades y amenazas identificadas. Estas fuerzas, que incluyen el
poder del cliente, el poder del proveedor, la amenaza de nuevos competidores, la amenaza de
productos sustitutos y la intensidad de la rivalidad, determinan la rentabilidad a largo plazo del

sector.

El analisis PESTEL, por otro lado, explora factores externos como Politicos, Econémicos,
Socioculturales, Tecnologicos, Ecologicos y Legales, que afectan la estrategia empresarial y
requieren una adaptacion continua debido a la naturaleza cambiante del entorno

macroeconomico.

El analisis interno se realiza a través de la matriz DAFO, que identifica Debilidades, Amenazas,
Fortalezas y Oportunidades. Este modelo divide los factores internos y externos en cuatro
cuadrantes, permitiendo a las empresas controlar las debilidades, explotar las fortalezas,
mitigar las amenazas y capitalizar las oportunidades para desarrollar estrategias efectivas y

mantener una ventaja competitiva.
1.4. Estructura

El plan de negocio de NightOut se presenta como un documento integral y estructurado,
disenado para explorar y definir la viabilidad y estrategia para el lanzamiento de una
innovadora plataforma de ocio nocturno en Madrid. Este documento estd organizado en varias
secciones clave que juntas ofrecen una visiéon completa del proyecto, desde el analisis de

mercado hasta la propuesta de valor y estrategias operativas.

La introduccién establece el marco del plan, presentando NightOut como un emprendimiento

destinado a revolucionar el ocio nocturno en Madrid. Se proporciona una vision general del
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negocio, subrayando su proposito de conectar a los usuarios con una amplia gama de

experiencias nocturnas mediante una aplicacion movil intuitiva y facil de usar.

En la seccion de estudio sobre el ocio nocturno de Madrid se profundiza en el contexto
especifico de esta actividad, comenzando con un analisis PESTEL que examina los factores
politicos, econdomicos, socioculturales, tecnoldgicos, ambientales y legales que influyen en este
sector. Este andlisis detallado ayuda a comprender el entorno operativo de NightOut y a
identificar tanto desafios como oportunidades de negocio, proporcionando una base so6lida para

la planificacion estratégica.

El ntcleo del plan de negocio se centra en el Modelo de Negocio Canvas de NightOut,

detallando cada uno de sus componentes:

o Propuesta de valor: Se define claramente qué hace tinica a NightOut y como satisface

las necesidades de su mercado objetivo.

o Segmento de mercado: Se identifica y describe el publico objetivo, enfatizando en sus

preferencias y comportamientos.

e Relaciones con clientes y canales: Se delinean las estrategias para la interaccion con los

clientes y los canales a través de los cuales NightOut llegara a su audiencia.

e Socios clave, actividades clave y recursos clave: Se especifican los colaboradores
estratégicos, las actividades esenciales para el éxito de la plataforma y los recursos

necesarios.

o Estructura de costes y fuentes de ingresos: Se analiza el modelo financiero de NightOut,

incluyendo costes operativos y estrategias de monetizacion.

En la seccion de estrategia de comunicacion y marketing, se realiza un Analisis DAFO para
identificar las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de NightOut. Este analisis
informa la estrategia de marketing y comunicacion, delineando como la empresa se posicionara

en el mercado y atraerd a su audiencia objetivo.

A continuacion, en el plan de operaciones se describe detalladamente como NightOut llevaré a
cabo sus operaciones diarias, abarcando desde el desarrollo técnico de la aplicacion hasta la

gestion del servicio al cliente y la relacion con los socios comerciales. Esta seccion asegura
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que se han considerado todos los aspectos logisticos para el funcionamiento eficiente de

NightOut.

Finalmente, el plan culmina con una seccién de conclusiones que resume los hallazgos clave y
las estrategias propuestas para el lanzamiento y crecimiento sostenible de NightOut. Esta
conclusion refleja una evaluacion critica de la viabilidad del negocio y destaca los pasos
fundamentales hacia el éxito de la startup en el competitivo entorno del ocio nocturno de

Madrid.

En conjunto, el plan de negocio de NightOut ofrece un enfoque meticuloso y estratégico para
la introduccion de una solucidén innovadora en el mercado del ocio nocturno, subrayando el

compromiso del proyecto con la excelencia, la innovacion y la satisfaccion del cliente.
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2. ESTUDIO SOBRE EL OCIO NOCTURNO DE MADRID

El estudio sobre el ocio nocturno de Madrid constituye una indagacion profunda en la dinamica
y los factores que influyen en este aspecto vital de la vida urbana. En esta seccion, nos
adentraremos en un analisis exhaustivo del panorama del ocio nocturno en la capital espafiola.
Desde los vibrantes bares y discotecas hasta los encantadores cafés y locales culturales, Madrid
ofrece una amplia gama de experiencias nocturnas que atraen tanto a residentes como a

visitantes de todo el mundo.

2.1. Analisis PESTEL

2.1.1. Factores politicos

Los factores politicos desempefian un papel fundamental en el entorno operativo de NightOut,
la startup enfocada en el ocio nocturno de Madrid. La legislacion sobre los horarios de apertura
y cierre de locales nocturnos en la ciudad es un aspecto critico que puede afectar directamente
a la dinamica y la viabilidad de las operaciones. Por ejemplo, la normativa actual permite que
los bares cierren a las 3:00 AM los fines de semana, mientras que las discotecas pueden operar
hasta las 6:00 AM. Estos horarios determinan la disponibilidad de eventos y actividades que se

puede ofrecer a los usuarios.

Ademéds, las normativas relacionadas con la venta y consumo de alcohol representan otro
aspecto clave dentro del contexto politico. En Madrid, la venta de alcohol esta permitida hasta
las 5:00 AM en discotecas y bares de copas, segiin la Ley 5/2002 de Drogodependencias y otros
Trastornos Adictivos. Las restricciones en esta area pueden afectar la experiencia de ocio
nocturno y las actividades promovidas a través de NightOut, influyendo en los tipos de eventos

permitidos y en las opciones de bebida disponibles.

Por otro lado, las politicas gubernamentales sobre seguridad y regulacién de eventos nocturnos
son un elemento esencial que hay que tener en cuenta en este tipo de modelo de negocio. La
normativa de seguridad en locales de ocio nocturno incluye requisitos como la instalacion de
sistemas de videovigilancia y la contratacion de personal de seguridad certificado. Estos
requisitos tienen como objetivo garantizar la proteccion y el bienestar de los asistentes, asi
como prevenir incidentes no deseados. NightOut debe estar al tanto de estas normativas y
asegurarse de que los eventos promovidos a través de su plataforma cumplan con los estandares

de seguridad establecidos por las autoridades locales.
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2.1.2. Factores economicos

Los aspectos econdmicos son fundamentales para el funcionamiento y la sostenibilidad de
NightOut. Las tendencias econdmicas tienen un impacto directo en el poder adquisitivo y los
habitos de gasto de los usuarios. Durante periodos de crecimiento econdmico, como el
registrado en Madrid entre 2015 y 2019 con un aumento del PIB del 3% anual, es probable que
los consumidores dispongan de mds ingresos para gastar en actividades de ocio, lo que puede
impulsar la demanda de eventos y experiencias nocturnas ofrecidas por nuestra startup. Por el
contrario, en épocas de recesion econdmica, como la sufrida en 2020 con una caida del PIB del
11%, es posible que los consumidores reduzcan sus gastos discrecionales, lo que podria afectar

la participacion en eventos nocturnos y el uso de la aplicacion.

Las tasas de desempleo también son un factor econémico clave que influye en la participacion
en eventos de ocio nocturno. En Madrid, la tasa de desempleo ha fluctuado significativamente,
desde un 12% en 2013 hasta un 10% en 2023. En periodos de alto desempleo, los individuos
pueden tener menos recursos disponibles para gastar en entretenimiento, lo que puede
disminuir la demanda de eventos nocturnos y servicios ofrecidos por NightOut. Por otro lado,
en momentos de pleno empleo, es probable que haya una mayor disposicion a gastar en
experiencias de ocio, lo que puede beneficiar a NightOut y aumentar la participacion en sus

eventos.

Ademas, las fluctuaciones en los precios de las entradas y bebidas pueden tener un impacto
significativo en la rentabilidad y la competitividad de NightOut, asi como en sus proveedores.
Por ejemplo, los precios de las entradas a eventos nocturnos en Madrid pueden variar entre 10
y 50 euros, y el precio de las bebidas puede oscilar entre 5 y 15 euros por consumicion. Las
variaciones en los costes operativos, incluidos los costes de alquiler de locales, personal y
suministros, pueden afectar los margenes de beneficio de NightOut y su capacidad para ofrecer
eventos a precios competitivos. Del mismo modo, los proveedores de NightOut, como las
discotecas y bares, pueden enfrentarse a desafios relacionados con la gestion de costes y la

fijacion de precios en un entorno de fluctuaciones econémicas.
2.1.3. Factores socioculturales

Los factores socioculturales son fundamentales para comprender el entorno en el que NightOut
opera dentro del mercado del ocio nocturno en Madrid. Las preferencias de entretenimiento

nocturno de la poblacion madrilefia son un aspecto crucial que influye en la demanda de
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eventos y actividades promovidas por NightOut. Esto incluye la preferencia por ciertos tipos
de musica, ambientes y experiencias que pueden variar segin las tendencias culturales y

sociales del momento.

Las tendencias sociales y culturales desempefian un papel importante en la configuracion de la
demanda de eventos y actividades de ocio nocturno. Por ejemplo, cambios en las preferencias
de entretenimiento, la popularidad de ciertos géneros musicales o estilos de vida emergentes
pueden afectar la atracciéon de ciertos eventos promovidos por NightOut. Ademads, las
tendencias en moda, tecnologia y estilo de vida pueden influir en las expectativas y

experiencias de los usuarios durante los eventos nocturnos.

Los cambios en los habitos de consumo de alcohol y la creciente conciencia sobre la salud y el
bienestar también son factores socioculturales importantes que considerar. En los tltimos afios,
ha habido un aumento en la preocupacion por la salud y el bienestar, lo que ha llevado a
cambios en los habitos de consumo de alcohol y la demanda de opciones de entretenimiento
mas saludables y equilibradas. NightOut debe estar al tanto de estas tendencias y adaptar su
oferta de eventos y servicios para satisfacer las necesidades y preferencias cambiantes de los

usuarios conscientes de la salud.
2.1.4. Factores tecnologicos

Los factores tecnoldgicos son determinantes en el desarrollo y la evolucion de la aplicacion.
Los avances tecnoldgicos tienen un impacto significativo en la experiencia del usuario dentro
de la aplicacion NightOut. Por ejemplo, la integracion de sistemas de pagos méviles permite a
los usuarios comprar entradas y consumir dentro de las discotecas de manera répida y
conveniente. En 2023, el uso de pagos moviles en Espana crecido un 150%, lo que mejora la

experiencia general del usuario y fomenta la participacion en eventos nocturnos.

Ademés, las innovaciones en las plataformas de redes sociales tienen un impacto significativo
en la promocion y participacion en eventos nocturnos. En 2022, se reportd que el 80% de los
usuarios de redes sociales en Espafa interactian con contenido relacionado con eventos.
NightOut puede aprovechar estas tendencias para promocionar sus eventos, interactuar con los
usuarios y crear una comunidad en linea activa y comprometida. Las funciones avanzadas de
redes sociales, como la transmision en vivo de eventos y la creacion de contenido generado por

usuarios, pueden aumentar la visibilidad y el atractivo de NightOut entre su audiencia objetivo.
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La integracion de la inteligencia artificial (IA) en NightOut puede proporcionar una serie de
beneficios significativos para mejorar la experiencia del usuario y optimizar las operaciones de
la aplicacion. La IA puede utilizarse para personalizar y mejorar las recomendaciones de
eventos nocturnos basadas en los intereses y el historial de actividad de los usuarios. Por
ejemplo, los algoritmos de IA pueden analizar el comportamiento de navegacion y las
interacciones de los usuarios dentro de la aplicacidon para ofrecer sugerencias de eventos en
discotecas que se ajusten a sus preferencias individuales. Ademas, la IA puede ser empleada
para mejorar la atencion al cliente y la interaccion con los usuarios. Concretamente, los
algoritmos de IA pueden analizar datos historicos de asistencia y comportamiento de los
usuarios para predecir la demanda de eventos y ajustar la planificacion y logistica en

consecuencia.
2.1.5. Factores ecologicos

Los factores ecoldgicos son cada vez mas importantes en la industria del ocio nocturno, y
NightOut puede desempenar un papel crucial al promover practicas sostenibles a través de
acuerdos con las discotecas asociadas. Puede trabajar en colaboracion con las discotecas para
fomentar el uso de materiales reciclables, la reduccion de residuos, utilizar energias renovables

y la adopcidn de practicas eco amigables durante los eventos y en los locales nocturnos.

Es esencial que NightOut promueva consideraciones sobre sostenibilidad y practicas
medioambientales entre las discotecas asociadas. Esto puede incluir la implementacion de
medidas para minimizar el impacto ambiental de la gestion de residuos y el consumo de
recursos en eventos nocturnos. Aunque la responsabilidad ecologica es de las discotecas, la
startup puede catalizar el cambio facilitando medidas eco amigables y fomentando una cultura

de sostenibilidad en el sector.
2.1.6. Factores legales

Los factores legales representan un aspecto fundamental que NightOut debe considerar en su
operacion y desarrollo. El cumplimiento de regulaciones y normativas relacionadas con la
proteccion de datos de los usuarios es de suma importancia. NightOut debe asegurarse de
adherirse estrictamente a las leyes de privacidad de datos, garantizando la seguridad y
confidencialidad de la informacion de sus usuarios en cumplimiento con el Reglamento

General de Proteccion de Datos (RGPD) de la Union Europea. En 2023, las multas por
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incumplimiento del RGPD en la UE ascendieron a mas de 1.200 millones de euros, subrayando

la importancia de este cumplimiento.

En cuanto a la legislacion laboral y las regulaciones de seguridad en eventos y locales
nocturnos, NightOut debe estar al tanto de estas normativas, aunque son las discotecas las
encargadas de cumplirlas. Es fundamental que esta colabore estrechamente con las discotecas
para asegurarse de que estas cumplan con las leyes laborales vigentes y proporcionen un
entorno de trabajo seguro para su personal y los asistentes a los eventos. Segliin datos del
Ministerio de Trabajo, en 2022 se realizaron mas de 25,000 inspecciones laborales en el sector

de la hosteleria en Espaiia, reflejando la estricta supervision de las condiciones laborales.

Asimismo, NightOut debe ser consciente de la responsabilidad legal en caso de incidentes o
accidentes durante eventos nocturnos. Aunque la responsabilidad principal recae en las
discotecas, la startup debe contar con politicas y procedimientos claros para responder
adecuadamente en situaciones adversas. Esto incluye establecer protocolos de emergencia,
colaborar con las autoridades competentes y garantizar que las discotecas cuenten con los
seguros adecuados para cubrir posibles contingencias. En 2022, el nimero de incidentes
reportados en eventos nocturnos en Madrid fue de 350, resaltando la necesidad de estar

preparados para gestionar estos eventos de manera efectiva.

2.2. Cinco fuerzas de Porter

2.2.1. Amenaza de entrada de competidores potenciales

Considerar la entrada de posibles nuevos competidores es vital para el éxito de NightOut. Dado
que esta ofrece un servicio innovador, existe un potencial considerable para atraer la atencion

de nuevos competidores que deseen ingresar al mercado con propuestas similares.

En un mercado dinamico como el del entretenimiento nocturno, donde la demanda de
experiencias Unicas y convenientes es alta, las barreras de entrada pueden ser relativamente
bajas para los competidores potenciales. Estas barreras podrian incluir el desarrollo de una
aplicacion similar, la negociacion de acuerdos con discotecas y la inversion en tecnologia para

brindar una experiencia fluida a los usuarios.

La facilidad con la que los competidores potenciales pueden replicar el modelo de negocio de

la startup y la creciente demanda de soluciones tecnologicas en el sector del ocio nocturno
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pueden aumentar la amenaza de entrada. Ademas, la disposicion de las discotecas a asociarse
con nuevas aplicaciones puede hacer que sea mas facil para los competidores potenciales

establecerse en el mercado.

Para NightOut, enfrentar esta amenaza implica mantenerse innovador y diferenciarse
constantemente de los competidores potenciales. Esto puede implicar la expansion de su oferta
de servicios, el fortalecimiento de las relaciones con las discotecas y la mejora continua de la

experiencia del usuario a través de caracteristicas unicas y personalizadas.

La capacidad de NightOut para establecer una base de usuarios so6lida, construir relaciones
solidas con las discotecas y ofrecer una experiencia de usuario excepcional sera fundamental
para prevenir la amenaza de entrada de competidores potenciales y mantener su posicion en el

mercado del ocio nocturno de Madrid. Ver anexo A.
2.2.2. Rivalidad entre competidores existentes

La rivalidad de competidores es alta, por ello, habria que considerar la presencia de empresas
como Fourvenues, que ofrecen servicios similares de organizacién de eventos nocturnos, asi
como competidores como Fever, que ofrecen entradas para discotecas ademas de planes
alternativos al ocio nocturno, como cine, teatro, monodlogos, etc. Este panorama competitivo
diverso y complejo presenta desafios significativos para la startup en el mercado del

entretenimiento y la organizacion de eventos de noche en Madrid.

Por un lado, la competencia directa de empresas como Fourvenues puede generar una
intensificacion de la rivalidad en términos de precios, calidad del servicio y alcance de las
ofertas. La lucha por la atencion y preferencia de los usuarios en el ambito del ocio nocturno
puede llevar a estrategias agresivas por parte de todos los competidores involucrados. Por
ejemplo, en 2022, Fourvenues reportd un crecimiento del 30% en su base de usuarios, lo que

refleja su fuerte presencia en el mercado.

Por otro lado, la presencia de competidores como Fever, que ofrecen una variedad de planes
de entretenimiento que van mas alld del ocio nocturno, amplia las opciones disponibles para
los usuarios y aumenta la competencia por su participacion. En 2023, Fever organizd mas de
5,000 eventos en diversas categorias, destacando su capacidad para atraer a una audiencia

amplia.
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Para NightOut, enfrentar esta rivalidad entre competidores existentes implica la necesidad de
diferenciarse de manera efectiva en el mercado. Esto puede incluir la implementacion de
caracteristicas Unicas en su plataforma, como la personalizacion de recomendaciones de

eventos y la creacion de ofertas exclusivas en colaboracion con discotecas.

Ademés, en su vertiente social, NightOut se enfrenta a una rivalidad feroz por parte de diversas
aplicaciones moviles, entre ellas, Beer Buddy (Anexo A). Esta aplicacion se destaca por ofrecer
una experiencia social centrada en el consumo de bebidas alcohdlicas y la interaccion entre
amigos en entornos de ocio. Con su enfoque especifico en la cultura de la bebida y la
sociabilidad, Beer Buddy representa una alternativa directa a NightOut, compitiendo por la

atencion y preferencia de los usuarios en el mercado del entretenimiento mévil.
2.2.3. Productos sustitutivos como amenaza

La presencia de productos sustitutivos representa una amenaza significativa para NightOut y
su posicion en el mercado del entretenimiento en Madrid. Los productos sustitutivos son
alternativas que los usuarios pueden elegir en lugar de utilizar los servicios ofrecidos por

NightOut.

Por ejemplo, aplicaciones de reserva de entradas para eventos de ocio nocturno, como las
ofrecidas por competidores como Fever y Fourvenues, ya mencionadas anteriormente, son
productos sustitutivos directos que compiten directamente en el mismo espacio de mercado.
Ademas, productos y servicios que no estan especificamente relacionados con el ocio nocturno,
como plataformas de streaming de musica, servicios de transmision de peliculas, opciones de
entretenimiento en el hogar o eventos culturales y deportivos, también se consideran
sustitutivos potenciales. Si los usuarios encuentran opciones mds atractivas, convenientes o
economicas fuera de la oferta de nuestra empresa, existe el riesgo de que pierda participacion

en el mercado.
2.2.4. Poder de negociacion de clientes

El poder de negociacion de clientes en este sector de empresas es alto debido a la disponibilidad
de alternativas en el mercado. En 2023, el 75% de los usuarios de aplicaciones de
entretenimiento en Espana utilizaron mas de una plataforma para comparar opciones de ocio
nocturno, lo que les otorga poder para exigir precios competitivos, una amplia gama de eventos

y una experiencia de usuario satisfactoria.

19



Por otro lado, las discotecas y locales nocturnos que colaboran con NightOut también ejercen
presion sobre la empresa en términos de negociacion. Estos establecimientos buscan maximizar
su visibilidad y participacion en la plataforma. Segin un informe de 2022, las tarifas de
comision para discotecas pueden variar entre el 10% y el 20%, dependiendo de la prominencia

de la promocion y otros términos comerciales acordados entre NightOut y los locales.
2.2.5. Poder de negociacion de proveedores

Los proveedores, en este contexto, incluyen tanto a las empresas que suministran tecnologia y
servicios relacionados con la plataforma NightOut, como a los proveedores de contenido y
entretenimiento, como las discotecas, bares y locales nocturnos que ofrecen sus servicios a

través de la aplicacion.

En términos de tecnologia y servicios, la empresa depende de proveedores externos para
mantener y mejorar su plataforma, asegurando la funcionalidad 6ptima y la experiencia del
usuario. Estos proveedores pueden incluir empresas de desarrollo de software, proveedores de
servicios en la nube, procesadores de pagos y otros proveedores de tecnologia. El poder de
negociacion de estos proveedores radica en su capacidad para establecer precios, términos de

servicio y condiciones de colaboracion que afectan directamente.

Por otro lado, NightOut también depende de relaciones solidas con los proveedores de
contenido y entretenimiento, como las discotecas y locales nocturnos que ofrecen eventos a
través de la plataforma. Estos proveedores tienen el poder de dictar las condiciones de
colaboracion, incluidos los precios de las entradas, la disponibilidad de eventos y la
exclusividad de ciertos acuerdos. Su capacidad para atraer a los usuarios finales y proporcionar

experiencias de entretenimiento de calidad es fundamental para el éxito.

Para gestionar eficazmente el poder de negociacion de los proveedores, NightOut puede
explorar oportunidades de colaboracion y co-creacion con proveedores para desarrollar nuevas
caracteristicas y experiencias que agreguen valor tanto para los usuarios finales como para los

proveedores. Ver anexo A.

2.3. Analisis DAFO

Tras una evaluacidon exhaustiva del entorno del ocio nocturno en Madrid mediante el analisis

PESTEL y las Cinco Fuerzas de Porter, que han ofrecido una vision amplia de los factores
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externos e internos que inciden en el sector, el siguiente paso en nuestra indagacion estratégica

es la realizacion de un Analisis DAFO.

Este analisis, conocido también por sus siglas en inglés como SWOT, se centrara en identificar
de manera sistematica las Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades especificas de
NightOut. Al hacerlo, buscamos destilar las perspectivas clave obtenidas de los analisis previos
para desarrollar estrategias que no solo aborden los desafios identificados, sino que también

capitalicen las ventajas inherentes y las potenciales oportunidades del mercado.
2.3.1. Amenazas

La industria del entretenimiento nocturno estd experimentando una competencia creciente,
impulsada por la rapida evolucion tecnologica y la diversificacion de las expectativas de los
consumidores. La proliferacion de nuevas plataformas, , hace que sea esencial para NightOut
continuar innovando y diferenciandose a través de caracteristicas exclusivas, colaboraciones
estratégicas, y una comprension profunda de las necesidades y preferencias de su audiencia

objetivo.

Por otro lado, los cambios en la regulacion representan un desafio significativo para el
funcionamiento de discotecas, bares y eventos nocturnos. Las leyes y normativas en constante
evolucion, especialmente aquellas relacionadas con licencias de operacion, horarios
permitidos, y medidas de seguridad, pueden impactar directamente la operatividad y
rentabilidad de estos establecimientos. Para NightOut, es crucial monitorear de cerca estas
regulaciones y trabajar en colaboracion con sus socios comerciales para asegurar el
cumplimiento y minimizar interrupciones en el servicio, esto podria incluir la implementacion

de sistemas de reservas flexibles que puedan adaptarse a cambios regulatorios.

Las tendencias cambiantes en el comportamiento del consumidor, especialmente aquellas
relacionadas con la seguridad y la salud publica, también juegan un papel primordial en la
planificacion estratégica. En respuesta a una mayor conciencia sobre estos temas, los usuarios
demandan no solo experiencias de entretenimiento de alta calidad, sino también garantias de

que su bienestar estd siendo priorizado.

2.3.2. Oportunidades
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Dentro del dindmico sector de las salidas nocturnas, NightOut se enfrenta a un panorama
repleto de oportunidades significativas que pueden ser aprovechadas para impulsar su

crecimiento y consolidacion en el mercado.

Una de las oportunidades mas prometedoras es la expansion de su mercado a nuevas ciudades
0 paises que se caracterizan por tener una rica y vibrante vida nocturna. En 2022, el mercado
global del entretenimiento nocturno alcanz6 un valor de 30,000 millones de dolares, con
ciudades como Berlin y Tokio liderando el crecimiento. Esta expansion geografica no solo
aumentaria su alcance y visibilidad, sino que también diversificaria su oferta de
entretenimiento, adaptdndose a las peculiaridades culturales y preferencias locales. Para
realizar esta expansion de manera efectiva, es crucial realizar estudios de mercado detallados
que permitan identificar las 4reas con mayor potencial y disefiar estrategias de entrada
adaptadas a las caracteristicas especificas de cada nuevo mercado. Aunque esta oportunidad de
expandir se deberia considerar cuando el negocio sea estable y habria que hacer un analisis de

mercado para ver si beneficiaria al negocio.

Las alianzas estratégicas con marcas de bebidas alcoholicas, discotecas y servicios de
transporte representan otra via de crecimiento y fortalecimiento para. Estas colaboraciones
pueden enriquecer la oferta de la plataforma, proporcionando a los usuarios acceso a
experiencias exclusivas, descuentos y promociones especiales. Por ejemplo, asociarse con
marcas de bebidas puede permitir la creacion de eventos tematicos exclusivos. Segiin un
estudio de 2023, el 60% de los consumidores prefieren eventos con ofertas exclusivas de
bebidas. Estas alianzas no solo incrementan el valor afadido para los usuarios, sino que

también fortalecen la posicién de NightOut como una plataforma integral.

Finalmente, la tendencia creciente de los consumidores hacia experiencias personalizadas y
exclusivas abre un campo de oportunidades. Desarrollar caracteristicas y servicios que
permitan una personalizacion profunda de las experiencias de entretenimiento nocturno puede
fomentar una mayor lealtad y satisfaccion del usuario. En 2022, el 70% de los usuarios de
aplicaciones de entretenimiento preferian recomendaciones personalizadas. Esto podria incluir
recomendaciones basadas en la configuracion de eventos privados y acceso VIP a locales y

eventos.

2.3.3. Debilidades
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Las debilidades son determinantes que cualquier negocio debe abordar para fortalecer su
posicion en el mercado y asegurar su viabilidad a largo plazo. Para NightOut, identificar estas
vulnerabilidades es el primer paso hacia la implementacion de estrategias efectivas que mitigan

su impacto y transforman potenciales desventajas en oportunidades de crecimiento.

Una dependencia significativa de socios comerciales para proporcionar contenido y servicios
puede limitar la capacidad para controlar la calidad y disponibilidad de las experiencias
ofrecidas a los usuarios. Esta situacion podria afectar negativamente la percepcion de la marca
y la satisfaccion del usuario. Para contrarrestar esta debilidad, NightOut podria diversificar su
red de socios comerciales y explorar la posibilidad de desarrollar contenido propio o exclusivo.
Ademas, establecer acuerdos mas sélidos y colaboraciones a largo plazo con socios clave

podria mejorar la consistencia y calidad del contenido y los servicios ofrecidos.

Las limitaciones presupuestarias pueden restringir las opciones de marketing, desarrollo de
producto y expansion, especialmente al competir con empresas mas grandes que disponen de
recursos financieros mas amplios. Para mitigar esta debilidad, NightOut podria enfocarse en
estrategias de marketing de bajo coste y alto impacto, como el marketing de contenidos, las

campaiias en redes sociales y el marketing de influencia.
2.3.4. Fortalezas

Las fortalezas de NightOut son fundamentales para su éxito y diferenciacion en el competitivo
mercado del entretenimiento nocturno. Cada una de estas fortalezas representa una ventaja

competitiva que NightOut puede aprovechar para consolidar y expandir su presencia.

La interfaz de usuario intuitiva y la experiencia de usuario optimizada son aspectos centrales
que distinguen a NightOut de sus competidores. Una plataforma facil de usar no solo facilita
la navegacion y la realizacién de reservas para los usuarios, sino que también mejora
significativamente su experiencia general. Esto es particularmente importante en el &mbito del
entretenimiento nocturno, donde la simplicidad y rapidez en la gestion de planes pueden ser

decisivas para los usuarios.

La amplia variedad y alta calidad de las opciones de entretenimiento disponibles en NightOut
son también pilares de su éxito. Al ofrecer una diversa gama de eventos, locales y experiencias,
esta atiende a un amplio espectro de gustos y preferencias, lo que le permite capturar una mayor

cuota de mercado. La variedad en la oferta atrae nuevos usuarios e impulsa tanto la exploracion
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como las visitas recurrentes en la aplicacion, lo que aumenta las oportunidades de ingresos y

la interaccion del usuario.

Finalmente, la capacidad de NightOut para recopilar y analizar datos del usuario es una ventaja
estratégica que permite optimizar su marketing para alcanzar de manera mas efectiva a su
publico objetivo. La personalizacion impulsada por datos mejora la experiencia del usuario al
proporcionar contenido relevante y alineado con sus intereses, ademas de aumentar la

efectividad de las campafas de marketing y maximizar el retorno de la inversion.

2.4. Conclusiones sobre el ocio nocturno en Madrid

NightOut se encuentra en una posicién estratégica favorable, respaldada por un analisis
exhaustivo de las cinco fuerzas de Porter, el analisis PESTEL y el anélisis DAFO, lo que revela

una oportunidad prometedora en el mercado del ocio nocturno de Madrid.

En primer lugar, la startup aprovecha el poder de negociacion de los proveedores, dado que
colabora estrechamente con discotecas y establecimientos nocturnos. Al establecer relaciones
solidas con estos proveedores, NightOut puede acceder a una amplia variedad de eventos y
ofertas exclusivas, lo que enriquece la experiencia de los usuarios y aumenta la lealtad hacia la

plataforma.

Ademas, NightOut capitaliza la rivalidad entre competidores existentes, como Fourvenues y
Fever, al ofrecer una propuesta de valor Unica y centrada en las preferencias del publico
objetivo. Su enfoque en la personalizacion, la conveniencia y la diversidad de opciones le
permite diferenciarse en un mercado saturado, atrayendo a una base de usuarios mas amplia y

consolidando su posiciéon como lider del mercado.

El analisis PESTEL revela tendencias econémicas y socioculturales favorables que respaldan
la oportunidad de negocio de NightOut. Las tendencias econdmicas positivas, como el aumento
del poder adquisitivo y el crecimiento del sector del ocio, brindan un entorno propicio para el
crecimiento de NightOut y la expansion de su base de usuarios. En tltimo lugar, la integracion
de tecnologias emergentes, como los pagos moéviles y la realidad aumentada, enriquece la oferta
y mejora la satisfaccion del usuario, posicionandola como una plataforma lider en el mercado

del ocio nocturno.
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En suma, NightOut se encuentra en una posicion Unica para capitalizar las oportunidades del
mercado del ocio nocturno de Madrid, respaldada por su capacidad para aprovechar el poder
de negociaciéon de los proveedores, diferenciarse de la competencia, y adaptarse a las

tendencias econdmicas, socioculturales y tecnoldgicas en evolucion.
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3. MODELO DE NEGOCIO NIGHTOUT

3.1. Descripcion de la idea

El modelo de negocio de NightOut se centra en ofrecer una plataforma digital innovadora que
transforma la experiencia del ocio nocturno en Madrid. NightOut es una aplicacién moévil que
conecta a los usuarios con una amplia variedad de discotecas, bares y eventos nocturnos,

brindéandoles acceso rapido y conveniente a una oferta diversa de actividades y entretenimiento.

La idea principal detras de NightOut es proporcionar a los usuarios una herramienta integral
para planificar y disfrutar de su vida nocturna en Madrid. Con esta aplicacion, los usuarios

pueden explorar una amplia gama de opciones de entretenimiento de discotecas.

NightOut permite a los usuarios buscar eventos por ubicacion, tipo de musica, precio y otros
criterios relevantes, lo que les permite encontrar facilmente opciones que se adapten a sus
preferencias y necesidades. Ademas, la aplicacion ofrece funciones avanzadas, como la compra
anticipada de entradas, reservas de mesas VIP y la posibilidad de preordenar bebidas, lo que

agiliza el proceso de planificacion y garantiza una experiencia sin contratiempos en la noche.

Una de las caracteristicas distintivas de NightOut es su capacidad para personalizar la
experiencia del usuario. La aplicacion utiliza algoritmos inteligentes que aprenden de las
preferencias y comportamientos de los usuarios para ofrecer recomendaciones personalizadas
y sugerencias de eventos que se ajusten a sus gustos individuales. Esto crea una experiencia
mas relevante y atractiva para los usuarios, aumentando su satisfaccion y fidelidad hacia la

plataforma.

En resumen, NightOut se posiciona como una solucion integral para el ocio nocturno en
Madrid, ofreciendo a los usuarios una forma conveniente y personalizada de descubrir, reservar
y disfrutar de una amplia variedad de eventos en discotecas. Con su enfoque en la comodidad,
la personalizacion y la innovacion, NightOut busca transformar la forma en que las personas

experimentan la vida nocturna en la ciudad.
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Figura I — Propuesta de logo

3.2. Business Model Canvas

El Business Model Canvas de NightOut es la representacion visual de como nuestra startup
innovadora transforma su vision en realidad operativa. Este analisis detallado permite
comprender los elementos clave que componen nuestro modelo de negocio, desde la creacion
de valor hasta la entrega final al cliente. A través del Business Model Canvas, exploraremos las
interconexiones estratégicas que impulsan el crecimiento y el éxito de NightOut en el prospero

mercado del ocio nocturno de Madrid.
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Figura 2- Business Model Canvas. Fuente: Business Insider

3.2.1. Propuesta de valor
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NightOut se posiciona como la puerta de entrada al vibrante mundo del ocio nocturno en
Madrid. Nuestra propuesta de valor se extiende mas alld de simplemente proporcionar una
plataforma para comprar entradas o reservar mesas en discotecas; se trata de ofrecer una
experiencia completa y personalizada que transforma cada noche de fiesta en una aventura
inolvidable. Con NightOut, los usuarios no solo pueden acceder a las mejores ofertas y
promociones en las discotecas mas populares de la ciudad, sino que también tienen la
oportunidad de influir directamente en la atmdsfera musical al solicitar sus canciones favoritas
a los DJs en tiempo real y se distingue por su capacidad para conectar a las personas. Nuestra
aplicacion sirve como un punto de encuentro virtual donde los usuarios pueden conectar con
sus amigos, planificar sus salidas y descubrir las tendencias y lugares mas populares. Al
fomentar la interaccion social y facilitar la organizacion de planes entre amigos, NightOut
fortalece los lazos comunitarios y promueve un sentido de pertenencia dentro de la vibrante

cultura nocturna de la ciudad.

Por ultimo, nuestra aplicacion se compromete a proporcionar una experiencia segura y
confiable para todos los usuarios. Esta implementa estrictas medidas de seguridad y privacidad
para proteger los datos personales de los usuarios y garantizar que disfruten de sus salidas

nocturnas sin preocupaciones.
3.2.2. Segmento de mercado

El segmento de mercado de NightOut se compone de dos categorias demograficas clave:
usuarios recurrentes y usuarios de paso. Los usuarios recurrentes son aquellos que forman parte
activa de la vibrante escena del ocio nocturno en Madrid. Estos individuos, que suelen residir
en la ciudad o en sus alrededores, estdn familiarizados con las discotecas, bares y eventos
populares de la zona. Para ellos, la vida nocturna es una parte integral de su estilo de vida y
estan constantemente en buUsqueda de nuevas experiencias y lugares emocionantes para
disfrutar con amigos y conocidos. La plataforma se presenta como una herramienta esencial
para estos usuarios al proporcionarles acceso a informacion actualizada sobre eventos,
promociones y tendencias en el &mbito del ocio nocturno, permitiéndoles descubrir y planificar

sus salidas de manera eficiente y emocionante.

Por otro lado, los usuarios de paso representan aquellos visitantes temporales o turistas que
llegan a Madrid con la intencion de sumergirse en su vibrante vida de noche. Para ellos,

NightOut ofrece una guia integral que les permite explorar la escena nocturna de Madrid de
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manera segura y conveniente. Desde recomendaciones personalizadas hasta ofertas exclusivas,
NightOut les brinda la oportunidad de descubrir los lugares mas populares y emocionantes de
la ciudad, conectandolos con eventos y actividades que se alinean con sus intereses y

preferencias.
3.2.3. Relaciones con clientes

NightOut establece relaciones con sus clientes a través de dos canales principales: Business-

to-Consumer (B2C) y mediante intermediarios como relaciones publicas y discotecas.

En el modelo Business-to-Consumer (B2C), NightOut interactiia directamente con los usuarios
a través de su aplicacion movil y su plataforma web. Tanto la aplicaciéon como la web sirven
como puntos de contacto clave entre NightOut y sus clientes. Estas plataformas digitales
ofrecen una amplia gama de servicios y funcionalidades disefiadas para mejorar la experiencia

del usuario en el vibrante mundo del ocio nocturno de Madrid.

Ademéds, también establece relaciones a través de intermediarios como relaciones publicas y
discotecas. Las relaciones publicas actian como agentes clave en la promocioén de NightOut
entre los usuarios, generando conciencia sobre la aplicacion y sus beneficios a través de
diversas estrategias de marketing y comunicacion. Por otro lado, colabora estrechamente con
las discotecas y locales de ocio nocturno de Madrid para garantizar una experiencia fluida y
enriquecedora para los usuarios. En conjunto, estas relaciones con clientes fortalecen la
presencia y la relevancia para la aplicacion en el mercado del ocio nocturno de Madrid,

facilitando conexiones significativas entre los usuarios y la vibrante vida nocturna de la ciudad.
3.2.4. Canales

NightOut se posiciona como una plataforma innovadora en el sector del ocio nocturno en
Madrid, ofreciendo una experiencia completa a través de su aplicacion movil. Esta aplicacion
se erige como el canal primordial para la interaccioén con los usuarios, permitiéndoles acceder

a una variedad de servicios disefiados para enriquecer su vida nocturna.

Complementando la aplicaciéon movil, NightOut extiende su presencia en el entorno digital
mediante una plataforma web. Esta ofrece una experiencia similar a la de la aplicacién pero
adaptada para navegadores de escritorio, permitiendo a los usuarios acceder a informacion

detallada sobre eventos, realizar compras de entradas y explorar las funcionalidades de
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NightOut desde cualquier dispositivo. Esta dualidad entre la aplicacion movil y la plataforma
web asegura una accesibilidad y versatilidad maximizadas, adaptandose a las preferencias de

navegacion de cada usuario.

La estrategia de marketing de NightOut se extiende a plataformas sociales como TikTok e
Instagram, donde colabora con influencers para generar contenido que resuene con la audiencia
joven interesada en el ocio nocturno. La presencia en estas plataformas, junto con las
asociaciones con discotecas y marcas de bebidas, potencia la promocion de eventos y ofertas
especiales, consolidando a NightOut como una referencia indispensable en la vida nocturna de

Madrid.
3.2.5. Socios clave

En primera instancia, DJs con reconocimiento y presencia significativa en redes sociales como
Instagram, TikTok, y X (anteriormente Twitter) constituyen un pilar esencial como socios
clave. Estos colaboradores utilizan su influencia para atraer usuarios a la plataforma,
ofreciendo listas de reproduccion personalizadas y actuaciones en vivo que intensifican la

experiencia de ocio de los usuarios.

Por otro lado, las discotecas de Madrid proporcionan los espacios fisicos para la realizacién de
eventos y experiencias promovidas por la aplicacion. La colaboracion con estos locales facilita
la organizacion de eventos exclusivos y especiales, los cuales incluyen desde noches tematicas
hasta presentaciones de DJs destacados, creando un valor afiadido y fomentando una mayor
interacciéon con la aplicacion. Ademads, estas asociaciones estratégicas permiten ofrecer
beneficios exclusivos a los usuarios de NightOut, como acceso VIP y promociones especiales,

reforzando la lealtad hacia la plataforma.

Finalmente, las relaciones publicas y los inversores desempefian roles clave en la estrategia de
promocion y expansion. Mientras que las relaciones publicas amplifican la visibilidad y
fortalecen la imagen de marca a través de la cobertura medidtica y la organizacion de eventos
promocionales, los inversores aportan no solo soporte financiero sino también un conocimiento
profundo del mercado nocturno madrilefio y una red de contactos valiosa. Este apoyo integral
asegura que NightOut no solo se mantenga como una plataforma innovadora y relevante en
Madrid, sino que también explore oportunidades de crecimiento y desarrollo continuo,

marcando la diferencia en la manera en que los usuarios experimentan la vida nocturna.
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3.2.6. Actividades clave

Las actividades clave de NightOut constituyen la columna vertebral de su estrategia para captar
y fidelizar a los usuarios en Madrid. La primera de estas actividades es la gestion dindmica y
el mantenimiento de su red social y plataforma interactiva. NightOut se compromete a ofrecer
una experiencia de usuario excepcional, facilitando a sus usuarios la exploracion de eventos,
el compartir experiencias y el descubrimiento de nuevas opciones de entretenimiento nocturno.
Esto implica un esfuerzo continuo en el desarrollo tecnologico y la optimizacion de la
aplicacion, asi como la implementacion de estrategias orientadas a estimular la participacion y

la interaccion entre los usuarios.

En sus etapas iniciales, la startup se enfoca intensamente en ampliar su base de usuarios a través
de estrategias de marketing y publicidad bien dirigidas. La colaboracion con influencers locales
y el uso de publicidad tanto en plataformas digitales como en espacios fisicos estratégicos, son
fundamentales para aumentar la visibilidad de la aplicacion. Estas acciones, combinadas con
la oferta de una experiencia de usuario sin precedentes, buscan no solo incrementar las
descargas de forma orgénica sino también posicionar a NightOut como una herramienta
indispensable para el ocio nocturno en Madrid. Las promociones y descuentos exclusivos para
usuarios de la aplicacion refuerzan esta estrategia, fomentando la fidelizacion y el uso

recurrente de NightOut.

Por ultimo, pero no menos importante, el mantenimiento técnico y un servicio de soporte al
cliente eficiente son cruciales para el funcionamiento 6ptimo de NightOut. La inversién en una
infraestructura técnica robusta y en un equipo de desarrollo altamente cualificado garantiza la
fiabilidad y el rendimiento continuo de la aplicacion, aspectos esenciales para mantener la
satisfaccion y la confianza del usuario. Ademas, la implementacion de un servicio de atencion
al cliente que pueda resolver de manera efectiva cualquier incidencia o consulta complementa
la experiencia de usuario y contribuye a la consolidacion de NightOut como lider en el mercado

del entretenimiento nocturno digital en Madrid.
3.2.7. Recursos clave

Los recursos clave de NightOut juegan un rol esencial en apuntalar sus operaciones y propiciar
su crecimiento en el dinamico mercado del entretenimiento nocturno de Madrid. La tecnologia
emerge como el soporte fundamental de la estrategia operativa de NightOut, siendo su

aplicacion movil la piedra angular del modelo de negocio. Esta no solo demanda una inversion
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inicial significativa en su desarrollo, sino también un compromiso continuo con su
mantenimiento y actualizacion para adaptarse a las necesidades evolutivas de los usuarios y

garantizar una experiencia sin fisuras.

El proceso de desarrollo y mejora de la aplicacion es un esfuerzo colaborativo llevado a cabo
por un equipo especializado en tecnologia, enfocado en la innovacién continua y la resolucion
eficiente de problemas técnicos. Este equipo es responsable de enriquecer la aplicacion con
nuevas funcionalidades y optimizaciones que mejoren la interaccion del usuario, evidenciando
el compromiso de NightOut con la entrega de una experiencia de usuario excepcional. Cada
actualizacion y mejora busca no solo mantener la relevancia de la aplicacion sino también

amplificar su atractivo y facilidad de uso.

Paralelamente, NightOut se distingue en el mercado por ofrecer una plataforma integral que va
mas alla de la simple transaccion de compra de entradas, al habilitar a los usuarios para
descubrir eventos y conectar con la comunidad nocturna de Madrid de manera enriquecedora
y personalizada. Este enfoque refleja un entendimiento profundo de las expectativas de sus
usuarios y se alinea con su mision de proveer una experiencia completa de ocio nocturno.
Ademas, la estratégica utilizacion de redes sociales como TikTok e Instagram amplia su alcance
y fortalece su presencia de marca, permitiendo a NightOut interactuar dinamicamente con su
audiencia y fomentar un compromiso activo con la plataforma. Esta combinacion de recursos
tecnoldgicos avanzados y estrategias de comunicacion efectivas cimenta la posicion de

NightOut como lider innovador en el sector del entretenimiento nocturno en Madrid.
3.2.8. Estructura de costes

La estructura de costes de NightOut se compone de varios elementos fundamentales que son

necesarios para mantener el funcionamiento y el crecimiento de la empresa. Estos incluyen:
o Desarrollo y mantenimiento de la app

El desarrollo y mantenimiento de la aplicacion movil NightOut constituyen aspectos cruciales
de su estructura de costes, englobando desde la fase inicial de disefio y desarrollo hasta el
mantenimiento y actualizacion post-lanzamiento. En sus etapas tempranas, la inversion se
centra en la creacion de una aplicacion funcional y estéticamente atractiva, gracias a la
colaboracion entre desarrolladores de software y disefiadores UX/UI, quienes aseguran que la

app no solo sea operativa y segura, sino también intuitiva y visualmente agradable para los
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usuarios. Esta fase establece las bases para una experiencia de usuario optimizada, esencial

para satisfacer y superar las expectativas del mercado.

Posteriormente, la estrategia evoluciona hacia la actualizacién constante y el mantenimiento
riguroso de la app, esenciales para adaptarse a la dinamica del sector tecnologico y las
necesidades cambiantes de los usuarios. Este proceso incluye tanto la incorporacion de nuevas
funcionalidades como la implementacion de medidas de seguridad avanzadas para proteger
contra amenazas cibernéticas, asegurando asi la funcionalidad, competitividad y confiabilidad
de la aplicacion en un entorno digital en constante cambio. Este enfoque holistico en el ciclo
de vida de la aplicacion subraya el compromiso de NightOut con la entrega de una experiencia

segura, atractiva y de vanguardia a sus usuarios.
o Tecnologia

La infraestructura tecnologica constituye una faceta critica en la estructura de costes de
NightOut, proveyendo el soporte esencial para la operacion efectiva y segura de la aplicacion
dentro del ecosistema digital. Este componente multifacético abarca desde el alojamiento web,
que asegura la accesibilidad constante de la aplicacion a los usuarios, hasta la implementacion
de medidas avanzadas de ciberseguridad, destinadas a proteger los datos y la privacidad de los

usuarios frente a amenazas emergentes.

Adicionalmente, la inversion en ciberseguridad y en el desarrollo continuo de la aplicacion
resalta el compromiso de NightOut con la innovacion y la seguridad. Paralelamente, la
aplicacion se beneficia de la integracion de tecnologias avanzadas y herramientas de desarrollo
que facilitan la actualizacion constante de sus funcionalidades, mejorando asi la experiencia

del usuario y adaptandose a sus necesidades cambiantes.

En sintesis, la infraestructura tecnologica de NightOut no solo soporta la funcionalidad basica
de la aplicacion, sino que también juega un papel vital en el fortalecimiento de la seguridad, la
escalabilidad y la capacidad de innovacion de la platatorma. La gestion eficaz de estos recursos
tecnoldgicos, acompafiada de una estrategia de inversion a largo plazo, es fundamental para el
mantenimiento de la competitividad de la startup en el mercado del ocio nocturno digital. La
seleccion estratégica de tecnologias y la colaboracion con proveedores lideres son esenciales
para asegurar la sostenibilidad y el crecimiento futuro de la aplicacion en el dinamico entorno

digital.
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e Marketing

El marketing desempena un papel vital en la estrategia integral de NightOut, asignandosele una
porcion significativa del presupuesto operativo para lograr dos objetivos principales:
incrementar la visibilidad de la aplicacion en un ambiente competitivo y captar nuevos usuarios
mediante la generacion de interés. Este esfuerzo abarca el uso diversificado de canales y
estrategias de marketing, incluyendo publicidad en linea y campafias en redes sociales como
Facebook Ads, Instagram y TikTok. Estos esfuerzos no solo estan dirigidos a segmentos
especificos del mercado para maximizar el alcance a potenciales interesados, sino que también

permiten una optimizacion constante de las campafias para mejorar el retorno de la inversion.

Por otro lado, NightOut se esfuerza por fomentar la lealtad y retener a los usuarios a través de
estrategias de marketing que incluyen la creacion de contenido valioso, la interaccion directa
en redes sociales y la implementacion de promociones exclusivas. Ademas, NightOut explora
continuamente nuevos métodos para ampliar su mercado mediante la participacion en eventos,
el email marketing y programas de referidos. La combinacion de estas estrategias
multifacéticas asegura un dialogo constante con la audiencia y abre nuevas oportunidades para

aumentar el alcance y la presencia en el mercado.
e Payroll

La estructura de costes de NightOut subraya la importancia del capital humano como uno de
sus componentes mas criticos, reflejando una inversion sustancial en salarios, beneficios y otras
formas de compensacion para su equipo, que abarca desde el desarrollo y disefio hasta
marketing y atencion al cliente. La competencia por retener y atraer talento calificado en un
mercado laboral desafiante impulsa a NightOut a ofrecer un paquete competitivo de
remuneraciones y beneficios. Esto no solo cumple con las expectativas salariales, sino que
también fomenta un ambiente laboral positivo y brinda oportunidades para el desarrollo
profesional. Tales incentivos son cruciales para asegurar la dedicacion, creatividad y habilidad

del equipo, elementos indispensables para el avance y crecimiento sostenible de la empresa.

Ademas, la promocion de una cultura corporativa saludable y la inversion en el bienestar de
los empleados emergen como estrategias fundamentales para fortalecer la lealtad y la
productividad del equipo. Reconocer los logros individuales y ofrecer claras oportunidades de
crecimiento dentro de la organizacion son esenciales para fomentar un sentido de pertenencia

y compromiso. En el dinamico sector tecnoldgico, donde la retencidén del conocimiento es vital,
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mantener una baja rotacién de personal a través de practicas laborales positivas no solo reduce
los costes asociados con la contratacion y capacitacion, sino que también asegura la

competitividad y estabilidad de NightOut en el mercado.
3.2.9. Fuente de ingresos

Las fuentes de ingresos de NightOut se diversifican en distintas categorias, cada una con su
propia estrategia y contribucion al modelo de negocio global de la empresa. Estas fuentes
incluyen un porcentaje de las ventas realizadas a través de discotecas, asi como ingresos
generados por publicidad centrada en bebidas alcohodlicas, servicios de transporte y las propias

discotecas. A continuacion, se detalla cada una de estas fuentes:
¢ % Ventas discotecas

La colaboracion entre NightOut y las discotecas asociadas es fundamental para el modelo de
ingresos de la aplicacion, proporcionando beneficios mutuos que impulsan tanto la afluencia
de clientes como los ingresos. Al integrar su tecnologia con las operaciones de las discotecas,
esta facilita la reserva de entradas y servicios exclusivos a través de una interfaz intuitiva,

atrayendo a una demografia joven y tecnoldégicamente adeptos.

El modelo de negocio basado en comisiones de NightOut resulta especialmente atractivo,
estableciendo una relacion simbidtica con las discotecas que fomenta el crecimiento sostenido
y beneficios compartidos. Por un lado, NightOut se beneficia directamente del éxito de las
discotecas al recibir un porcentaje de cada transaccion realizada a través de la plataforma, lo
que incentiva a la mejora continua y la promocion activa de la aplicacion. Por otro lado, las
discotecas obtienen un incremento en ventas y clientela, ademas de mejoras en su oferta de

servicios gracias a los datos y retroalimentacion proporcionados por NightOut.
e Publicidad: alcohol, transportes y discotecas

La estrategia publicitaria de NightOut se caracteriza por un enfoque dirigido y la integracion
organica de los anuncios, lo que garantiza que cada campafia genere no solo ingresos, sino
también valor agregado tanto para los anunciantes como para los usuarios. Este método
cuidadosamente seleccionado enfatiza la cohesion y relevancia del contenido publicitario
relacionado con el estilo de vida nocturno, asegurando asi el mantenimiento del interés y la

participacion activa de los usuarios en la plataforma. La colaboracion con marcas de bebidas
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alcoholicas destaca dentro de esta estrategia, proporcionando un canal efectivo para alcanzar

al publico objetivo de NightOut y fomentar un consumo responsable.

Los paquetes publicitarios personalizados para discotecas son una estrategia efectiva que
beneficia a la aplicacion y a sus discotecas asociadas. Aumentan la visibilidad de las discotecas
y ofrecen a los usuarios de NightOut la posibilidad de encontrar nuevas experiencias. Este
método colaborativo ayuda a incrementar los ingresos por publicidad de la startup y al mismo

tiempo fomenta el desarrollo de las discotecas.
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4. PLAN DE OPERACIONES

Para una startup como NightOut, que se encuentra en las etapas iniciales de desarrollo, el Plan
de Operaciones es un paso importante para el desarrollo del business plan. Un Plan de
Operaciones detalla como una empresa llevara a cabo sus operaciones diarias para alcanzar sus
objetivos. Es una hoja de ruta que describe las précticas, procesos, y procedimientos esenciales
para la produccion, entrega de servicios, y otras funciones operativas clave de la organizacion.
Este plan se enfoca en la implementacion practica de la vision de la empresa, asegurando que

todos los aspectos operativos estén alineados con las metas y objetivos estratégicos globales.
A continuacion, se presenta un esquema detallado para el Plan de Operaciones de NightOut:
1. Estructura organizativa

La estructura organizativa de NightOut se compone de un equipo de liderazgo altamente

capacitado y especializado en diferentes areas clave para el funcionamiento de la empresa.

En primer lugar, el equipo de liderazgo esta encabezado por el CEO, quien es responsable de
la vision estratégica y el crecimiento de la empresa. A su lado, se encuentra el CTO, encargado

de liderar el desarrollo tecnologico de la aplicacion, garantizando su eficiencia y funcionalidad.

Ademés, contamos con un equipo de desarrolladores de software, compuesto por ingenieros y
programadores con experiencia en el desarrollo de aplicaciones moviles. Estos profesionales
son responsables de llevar a cabo las actualizaciones, mejoras y mantenimiento continuo de la

aplicacion NightOut.

En el area de marketing, contamos con especialistas en marketing digital y social media, cuya
tarea principal es promocionar la marca NightOut, atraer nuevos usuarios y mantener la

relevancia de la aplicacion en el mercado.

Los disenadores de UX/UI son otro componente esencial del equipo, encargados de disefiar
una experiencia de usuario intuitiva y atractiva que satisfaga las necesidades y expectativas de

nuestros usuarios, analizando los puntos débiles de la aplicacion y de marketing.

Por ultimo, tenemos un equipo de gestores de relaciones con socios comerciales, cuya labor es

establecer y mantener relaciones so6lidas con discotecas, DJs, relaciones publicas y otros
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colaboradores clave. Estos profesionales son fundamentales para garantizar el éxito de las

asociaciones y promociones que NightOut ofrece a sus usuarios.

En cuanto al reclutamiento y desarrollo de personal, NightOut utilizaria estrategias de
reclutamiento efectivas, como la bisqueda activa en redes profesionales y el establecimiento
de programas de formacion y desarrollo profesional. Ademas, se ofreceran oportunidades de
crecimiento y capacitacion continua para que los empleados puedan alcanzar su maximo

potencial y contribuir al éxito continuo de NightOut.
2. Desarrollo de la aplicacion

El desarrollo de la aplicacion NightOut sigue un proceso meticuloso y estructurado que abarca

varias fases clave.

En primer lugar, se inicia con la fase de disefio, donde se elaboran los wireframes y mockups
que representan la estructura y el flujo de la aplicacion. Posteriormente, se procede a la fase de
desarrollo, donde se lleva a cabo la codificacion del software siguiendo las especificaciones
del disefio. Esta fase implica la creacion de la interfaz de usuario, la integracion de

funcionalidades y la optimizacion del rendimiento de la aplicacion.

Una vez completada la fase de desarrollo, se pasa a las pruebas de usuario, donde se realizan
pruebas exhaustivas para identificar y corregir posibles errores y mejorar la experiencia del
usuario. Estas pruebas incluyen pruebas de funcionalidad, usabilidad y compatibilidad con

diferentes dispositivos y sistemas operativos.

Finalmente, tras superar las pruebas de usuario satisfactoriamente, se procede al lanzamiento
oficial de la aplicacion en las tiendas de aplicaciones, como App Store y Google Play Store. En
esta fase, se establecen los plazos estimados para cada etapa del desarrollo, asegurando un

lanzamiento oportuno y exitoso de la aplicacion.

En cuanto a la tecnologia y herramientas utilizadas en el desarrollo de la aplicacion, NightOut
emplea tecnologias modernas y herramientas de vanguardia que permiten una creacion
eficiente y de alta calidad. Esto incluye el uso de lenguajes de programacion como Swift para

10S y Kotlin para Android.

3. Operaciones diarias

38



Las operaciones diarias de NightOut estan disefiadas para garantizar el funcionamiento 6ptimo

de la aplicacion y mantener una relacion efectiva con los socios comerciales y los usuarios.

En lo que respecta a la gestion de la aplicacion, se establece un plan de mantenimiento regular
que incluye actualizaciones periddicas para mejorar la experiencia del usuario y abordar

cualquier problema técnico que pueda surgir.

En cuanto a las relaciones con los socios comerciales, NightOut implementa un proceso de
seleccion cuidadoso para identificar y colaborar con discotecas, marcas de bebidas alcoholicas
que se alineen con la vision y los valores de la empresa. Una vez establecida la asociacion, se
mantiene una comunicacion regular y transparente con los socios comerciales para garantizar

una colaboracion efectiva y el cumplimiento de los objetivos mutuos.

Por otro lado, en cuanto a la atencion al cliente, NightOut ofrece un sistema de soporte integral
que incluye varios canales de comunicacion, como correo electronico, chat en vivo y redes
sociales, para que los usuarios puedan plantear sus dudas, sugerencias o problemas técnicos.
Se establecen tiempos de respuesta estimados para garantizar una atencion rapida y eficiente a
las consultas de los usuarios, lo que contribuye a una experiencia positiva y satisfactoria para

el cliente.
4. Logistica y cadena de suministro

En cuanto a la logistica y la cadena de suministro, NightOut se centra en la gestion eficiente de

proveedores y recursos digitales para garantizar un funcionamiento fluido de la aplicacion.

En primer lugar, se establece un proceso riguroso para seleccionar y gestionar proveedores de
servicios y productos necesarios para el funcionamiento de la aplicacion. Esto incluye la
evaluacion de proveedores potenciales en funcion de criterios como la calidad, el precio y la
fiabilidad. Una vez seleccionados, se establecen relaciones solidas y transparentes con los
proveedores para garantizar un suministro continuo y satisfactorio de los servicios y productos

requeridos.

En cuanto al inventario de recursos digitales, NightOut implementa un sistema de gestion
cuidadoso para administrar activos criticos como bases de datos de usuarios, contratos con
socios comerciales y otros recursos digitales clave. Esto implica el establecimiento de

protocolos de seguridad y acceso para proteger la integridad de los datos y garantizar su
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disponibilidad cuando sea necesario. Ademas, se lleva a cabo una supervision regular del
inventario de recursos digitales para identificar posibles areas de mejora y optimizacién en el

manejo de estos activos.
5. Control de calidad

En primer lugar, se establecen métodos detallados para las pruebas y aseguramiento de la
calidad de la aplicacion. Esto implica una serie de pruebas exhaustivas que abarcan diferentes
aspectos de la aplicacion, como funcionalidad, rendimiento, usabilidad y seguridad. Se llevan
a cabo pruebas rigurosas en todas las etapas del desarrollo, desde el disefio inicial hasta las
pruebas de usuario finales, para identificar y corregir cualquier error o defecto antes del
lanzamiento oficial de la aplicacion. Ademas, se implementan sistemas de monitoreo continuo

para detectar y abordar cualquier problema que pueda surgir después del lanzamiento.

En cuanto a la retroalimentacion del usuario, NightOut tiene un enfoque proactivo para
recopilar y utilizar los comentarios de los usuarios para mejorar la aplicacion. Se establecen
multiples canales de comunicacién, como formularios de comentarios en la aplicacion,
encuestas periodicas y redes sociales, para fomentar la participacion de los usuarios y recopilar
sus opiniones y sugerencias. Esta retroalimentacion se analiza de forma regular y se utiliza para
identificar areas de mejora y realizar ajustes en la aplicacion para satisfacer las necesidades y

expectativas de los usuarios de manera efectiva.
6. Cumplimiento y regulaciones

En cuanto al cumplimiento legal, NightOut se compromete a cumplir con todas las regulaciones
y requisitos legales aplicables a su operacion. Esto incluye el cumplimiento de las leyes de
proteccion de datos personales, como el Reglamento General de Proteccion de Datos (GDPR)
en la Union Europea, para garantizar la privacidad y seguridad de la informacion de los
usuarios. Ademas, NightOut obtendra todas las licencias y permisos necesarios para operar
legalmente, especialmente aquellas relacionadas con la venta y promocion de eventos en la

ciudad de Madrid.

En cuanto a la gestion de riesgos, NightOut realiza una analisis minucioso de los riesgos
operativos y desarrolla estrategias para mitigarlos de manera efectiva. Se identifican y analizan
los principales riesgos, como problemas de seguridad de datos, interrupciones del servicio,

competencia en el mercado y cambios en la regulaciéon gubernamental. Se implementan
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medidas preventivas y de contingencia para minimizar la probabilidad de ocurrencia de estos
riesgos y mitigar su impacto en caso de que ocurran. Ademas, NightOut establece un plan de
gestion de crisis para responder rapidamente a situaciones imprevistas y mantener la

continuidad del negocio en caso de emergencia.
7. Escalabilidad y expansion

En cuanto a la escalabilidad y expansion, NightOut tiene planes bien definidos para el
crecimiento futuro y la expansion a nuevos mercados. Se establecen criterios claros para la
seleccion de nuevas ciudades o paises objetivo, considerando factores como la densidad de
poblacion, la actividad nocturna existente, la disponibilidad de socios comerciales y las
oportunidades de crecimiento del mercado. NightOut se enfocard inicialmente en consolidar su
presencia en Madrid, aprovechando al maximo el mercado local y estableciendo una base
solida de usuarios antes de expandirse a otras ciudades. Una vez que el negocio esté creciendo
y sea estable en Madrid, pasariamos a realizar un estudio de mercado nacional e internacional,

para ver si seria factible poder expandirnos a otras ciudades.

Este Plan de Operaciones debe ser revisado y actualizado regularmente para reflejar los
cambios en el entorno operativo y asegurar que NightOut se mantenga en camino hacia el logro
de sus objetivos estratégicos. La claridad y la precision en este plan son fundamentales para

guiar las operaciones diarias de la startup y sentar las bases para su éxito futuro.
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5. PLAN FINANCIERO

A lo largo de nuestro estudio sobre NightOut, hemos desentrafado los intrincados detalles de
su operativa y estrategias, prepardndonos para aventurarnos en el terreno de las proyecciones
financieras. Este capitulo no solo refleja una sintesis de nuestro aprendizaje previo, sino que
también nos invita a proyectar nuestra vision personal sobre el futuro financiero de la empresa.
Enfocadndonos en combinar analisis critico con perspectiva innovadora, buscamos esbozar no
s6lo como se presentara el mafiana para NightOut, sino como podria moldearse para liderar en

su sector, equilibrando entre el pragmatismo de las cifras y la audacia de las aspiraciones.

5.1. Necesidades de inversion

En términos de recursos financieros, se contempla una inversion inicial donde se estudia cual
es la mejor opcidn para un elemento clave de este negocio: la oficina desde la cual se atenderd
a los comerciales del sector y, en mayor parte, se realizara el trabajo mas importante. Sabemos
que existen varias oficinas a lo largo de la capital de Espafia que estdn en venta, cuyo precio
medio es de 600.000 €. Por contactos de los socios sabemos que varios bancos estarian
dispuestos a financiarnos hasta el 90 % de esta compra, por lo que el 10 % restante seria objeto
de esa inversion inicial necesaria. Ademas, hemos de afiadir un 7 % de ITPAJD (Impuesto sobre
Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos Documentados) por la transmision y
aproximadamente un 3% de otros gastos notariales, gestoria, etc. Asi, necesitariamos una

inversion inicial, en caso de la compra de la oficina, de 120.000 €.

Esto lo tenemos que comparar con la opcion de una oficina situada a un par de kilometros de
la zona de las cinco torres de Madrid, que se encuentra paralizada desde hace ya mas de 2 afios.
Su propietaria estaria dispuesta arrendarnosla por 6.000 € mensuales a condicién de que le
entreguemos 6.000 € de fianza y ademds asumamos nosotros los gastos de puesta a punto de
las instalaciones existentes, limpieza, etc. Hemos estimado estos gastos de puesta a punto en
10.000 €, de tal forma que el total de inversion inicial, en el caso de arrendamiento, serian
22.000 €. Es por ello por lo que, en aras de favorecer una mejor calidad del servicio y poder

permitirnos unos salarios competitivos, se ha optado por esta ultima opcion.

Ademés del alquiler de la oficina y su puesta a punto, hemos de asumir la compra de mobiliario
y equipos informaticos, modernos y adecuados para el trabajo a realizar y la imagen que

queremos oftrecer, que ascienden a un total de 15.000 y 15.000 € respectivamente.
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Con ello tendremos una inversion inicial de 52.000 €. Pero ademas hemos de tener en cuenta
los gastos que hemos de acometer para que todo lo anterior entre en funcionamiento. Es decir,
costes mensuales de alquiler, salarios, gastos generales, gastos de marketing, etc. Los costes en
personal se estiman en 29.000 €; los gastos generales y administrativos se calculan en 2.000 €
por mes, y la inversion en marketing mensual se estima en 1.500 €. También debemos incluir,
en un primer término, la externalizacion de la gestion contable y fiscal de la empresa a una
gestoria externa, que tiene un coste mensual de 500 €. Con todo ello, y contando con los 6.000

€ mensuales de alquiler, obtenemos unos costes fijos mensuales estimados de 39.000 €.

A continuacion, hemos de conocer la capacidad que tiene nuestro modelo de negocio de,
ademas de cubrir costes variables, cubrir costes fijos como los indicados. En base a nuestros
estudios, la diferencia entre ingresos y costes variable nos supone, en momentos iniciales,
20.000 € de margen (debido a los reducidos costes variables del servicio, pues la mayoria lo
absorben las discotecas). Con una proyeccion de ingresos crecientes, el umbral de rentabilidad
se alcanza a los 10 meses, de forma que aproximadamente 133.000 € de costes fijos deberan

ser cubiertos por la inversion inicial.

De este modo, si sumamos los costes fijos que la empresa no va a poder cubrir durante 10
meses, los 30.000 € de inversion en activos y los 22.000 € necesarios para poner la oficina a

punto, obtendremos que la inversion inicial necesaria del negocio asciende a 185.000 €.
Esta inversion tendra dos fuentes:

e 30.000 € de capital social aportado por los socios.
e 155.000 € de financiacion externa bancaria, préstamo bullet a devolver integramente en

10 anos.

5.2. Estados financieros a tres afios

El balance inicial de la empresa, a 01/01/X1sera el siguiente:
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ACTIVO NO CORRIENTE

PATRIMONIO NETO

Inmovilizado intangible 0 |Fondo social 30.000
Inmovilizado material 30.000 |Reservas 0
Inversiones inmobiliarias 0 Resultado de ejercicios anteriores 0
| - Lp 0 Resultado del ejercicio 0
nvers!ones e'mpre.sas Erupo y asoc Subvenciones, donaciones, legados 0
Inversiones financieras LP 0 |7otal patrimonio neto 30.000
Activos por impuesto diferido 0
Deudores comerciales no corriente 0 |PASIVO NO CORRIENTE
Total activo no corriente 30.000 |Provisiones a LP 0
Deudas a LP 155.000
Pasivos por impuestos diferidos 0
ACTIVO CORRIENTE 08 EOT TP
- - Periodificaciones a LP 0
Activos no corrrientes mant venta 0 |7otal pasivo no corriente 155.000
Existencias 0
Deudores comerciales y otras ctas 0 |PASIVO CORRIENTE
Inversiones financieras a CP 0 |Provisiones a CP 0
Periodificaciones a CP o [Peudasa CP - 0
Efecti - liquid - 155.000 Acreedores comerciales y otras ctas 0
ectivo y otros activos liquidos equiv . Periodificaciones a CP o
Total activo corriente 155.000 |total pasivo corriente 0
TOTAL ACTIVO 185.000 |TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 185.000

Tabla I - Balance inicial NightOut

En este balance inicial de NightOut, se registra como activo no corriente el mobiliario y los

equipos informaticos esenciales para el inicio de las operaciones de la empresa, los cuales,

como se detallara en la seccion de necesidades de financiacion del proyecto, tienen un valor de

30.000 €. Ademas, al comienzo del ejercicio, la empresa contara con un efectivo aportado por

los socios y obtenido a través de financiacion externa, que después de cubrir el costo del

equipamiento inicial, resultard en un saldo disponible de 155.000 €.

El patrimonio neto inicial de NightOut se compone del capital social de la entidad, que se

establecerd en 30.000 €. En cuanto al pasivo, la empresa contara con un Unico préstamo tipo

bullet con una duracion de 10 afios por un monto de 155.000 €.

El balance proyectado para los proximos tres cierres de ejercicio sera el siguiente:
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ACTIVO NO CORRIENTE

Inmovilizado intangible 0 0 0
Inmovilizado material 27.000 24.000 40.000
Inversiones inmobiliarias 0 0 0
Inversiones empresas grupo y asoc LP 0 0 0
Inversiones financieras LP 0 0 0
Activos por impuesto diferido 0 0 0
Deudores comerciales no corriente 0 0 0
Total activo no corriente 27.000 24.000 40.000
ACTIVO CORRIENTE

Activos no corrrientes mant venta 0 0 0
Existencias 0 0 0
Deudores comerciales y otras ctas 2.163 15.000 19.500
Inversiones financieras a CP 0 0 0
Periodificaciones a CP 0 0 0
Efectivo y otros activos liquidos equiv 20.000 104.963 142.200
Total activo corriente 22.163 119.963 161.700
TOTAL ACTIVO 49.163 143.963 201.700

[31/12/x1 [ 31/12/%2 | 31/12/%3 ]

PATRIMONIO NETO

Fondo social 30.000 30.000 30.000
Reservas 0 0 0
Resultado de ejercicios anteriores 0 -135.838 -41.038
Resultado del ejercicio -135.838 94.800 57.737
Subvenciones, donaciones, legados 0 0 0
Total patrimonio neto -105.838 -11.038 46.700
PASIVO NO CORRIENTE

Provisiones a LP 0 0 0
Deudas a LP 155.000 155.000 155.000
Pasivos por impuestos diferidos 0 0 0
Periodificaciones a LP 0 0 0
Total pasivo no corriente 155.000 155.000 155.000
PASIVO CORRIENTE

Provisiones a CP 0 0 0
Deudas a CP 0 0 0
Acreedores comerciales y otras ctas 0 0 0
Periodificaciones a CP 0 0 0
Total pasivo corriente 0 0 0
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 49.163 143.963 201.700

Tabla 2 - Balance proyectado a 3 arios NightOut

Al cierre del primer afio (X1), la situacion financiera de NightOut presenta similitudes con la
inicial, aunque con algunas diferencias notables. El valor del inmovilizado material ha

disminuido un 10% debido a su amortizacion. En el activo corriente, destacamos la presencia
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de 2.163 € en cuentas por cobrar de clientes pendientes al final del afo. Ademas, el saldo de
efectivo ha experimentado una reduccion significativa, reflejando la necesidad de la empresa

de obtener liquidez adicional no generada por sus actividades operativas en este momento.

En cuanto al patrimonio neto, se registra un resultado negativo de —105.838 €, que sera objeto
de un andlisis detallado. El importe de las deudas a largo plazo se mantiene constante en
155.000 €, correspondiente al préstamo tipo bullet a 10 afios, y, notablemente, la empresa no
ha generado pasivo corriente al cierre del afio ni se prevé que lo haga en los proximos tres

ejercicios.

Al finalizar el segundo afio (X2), la situacion financiera muestra una mejora significativa en
comparacion con X1. Se observa un incremento en el saldo de efectivo debido a una mayor
generacion de liquidez, reflejada en la cuenta de pérdidas y ganancias. El patrimonio neto
también muestra una mejora, reduciendo la magnitud del valor negativo registrado el afio

anterior gracias a los positivos resultados obtenidos.

El tercer afio (X3) marca un punto de consolidacion para NightOut en el mercado nocturno de
Madrid. Con un incremento del 7,5% en ingresos y demanda, la empresa invierte en mejoras
del mobiliario y equipos informéaticos para potenciar la prestacion de sus servicios. A pesar de
esta inversion, el buen desempeno del afio anterior permite que el saldo de tesoreria contintie

aumentando, alcanzando los 142.200 €.

Por primera vez, el resultado positivo del ejercicio X3 no solo compensa los resultados
negativos anteriores, sino que también contribuye a incrementar el patrimonio neto de la
empresa. Este hito refleja la capacidad de NightOut para superar los desafios iniciales y
establecer una presencia firme y rentable en el sector, subrayando la efectividad de su modelo

de negocio y estrategias operativas.

El resultado del ejercicio X1, X2 y X3 es el siguiente:
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OPERACIONES CONTINUADAS

Importe neto cifra de negocios 1.080.000 1.912.500 2.055.938
Trabajos realizados por la empresa para su activo 0 0 0
Aprovisionamientos -739.800 | -1.310.063 | -1.408.317
Otros ingresos de explotacion 0 0 0
Gastos de personal -347.400 -347.400 -416.880
Otros gastos de explotacion -120.600 -120.600 -144.720
Amortizacidon inmovilizado -3.000 -3.000 -4.000
Imputacién subvenciones 0 0 0
Exceso de provisiones 0 0 0
Deterioro y rdo enajenaciones inmovilizado 0 0 0
Dotaciones y aplicaciones de provisiones 0 0 0
RESULTADO DE EXPLOTACION -130.800 131.438 82.020
OPERACIONES FINANCIERAS

Ingresos financieros 0 0 0
Gastos financieros -5.038 -5.038 -5.038
Diferencias de cambio 0 0 0
Deterioro y rdo enajenaciones instrumentos finan 0 0 0
RESULTADO FINANCIERO -5.038 -5.038 -5.038
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS -135.838 126.400 76.983
Impuestos sobre beneficios -31.600 -19.246
RESULTADO DEL EJERCICIO -135.838 94.800 57.737

Tabla 3 — Pérdidas y ganancias proyectado a 3 arios NightOut

En el ejercicio X1, si bien es cierto que el resultado operativo es positivo desde el primer
momento (margen de 20.000 € aproximadamente), hay otros costes que afectan estos
resultados, como son los gastos de personal, otros gastos de explotacion o de amortizacion de
inmovilizado, (que genera un resultado de explotacion negativo de 130.800 €) y los gastos

financieros por el préstamo bullet, que dan lugar a un resultado negativo del ejercicio de -
135.838 €.

Es en el ejercicio X2 cuando la empresa comienza a dar sus frutos. La cifra de negocios
aumenta a causa del aumento de la capacidad de prestacion de servicios. Ello incrementa
también los aprovisionamientos y, con un mismo coste de plantilla y de otros gastos de
explotacion arroja un resultado de explotacion de 131.438 € de beneficio. Tras intereses e

impuestos, el resultado del ejercicio asciende a 94.800 €.

Por ultimo, en el ejercicio X3 la empresa se estabiliza a nivel de facturacion y de costes
variables asociados a la misma, sin embargo aumenta la plantilla considerablemente (un 20 %)
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para ofrecer un mejor servicio, lo que lleva a que, si bien el resultado de explotacion siga siendo
positivo, decaiga hasta los 82.020 €, que tras intereses e impuestos da como resultado un

resultado del ejercicio positivo de 57.737 €

5.3. Rentabilidad del proyecto

La rentabilidad financiera de un proyecto es una medida crucial para evaluar su viabilidad y
¢xito a largo plazo. Se expresa generalmente como un porcentaje y proporciona una indicacion

de la eficiencia con la que el proyecto utiliza los recursos para generar beneficios econémicos.

La rentabilidad financiera se calcula como la proporcion entre el resultado de cada ejercicio y
el valor medio del capital empleado, es decir, del patrimonio neto. Un valor positivo indica que
el proyecto genera beneficios, mientras que un valor superior al coste de capital refleja una

rentabilidad positiva y, por lo general, se considera deseable.

X1 X2 X3
Resultado neto -135.838 € 94.800 € 57.737 €
PN inicial 30.000€| -105.838€| -11.038¢€
PN final -105.838€| -11.038€|  46.700 €

[RF | -358% | -162% | 324% |

Tabla 4 — Rentabilidad financiera a 3 arios NightOut

Como podemos observar y ya se ha indicado al analizar la prevision de pérdidas y ganancias
hasta el ano X2 y X3 esta inversion no demuestra todo su potencial. Si bien es cierto que en
los dos primeros ejercicios supone una rentabilidad bastante negativa (fruto del elevado
resultado negativo del primer ejercicio) en el tercero la pérdida de los anteriores ejercicios es
totalmente asumida, con una rentabilidad financiera de un 324% que generara beneficios a los

SOcCi0s Inversores.

5.4. Valoracién de la empresa

Tras haber consolidado y analizado meticulosamente las proyecciones financieras de NightOut,
este capitulo se adentra en la esencia de la valoracion empresarial, un proceso critico para
comprender el valor intrinseco de la compaiiia. Utilizando el método del descuento de flujos
de caja, uno de los enfoques mas reconocidos y robustos en el ambito financiero, buscamos

traducir las expectativas futuras en términos monetarios presentes. Este método no solo refleja
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la capacidad de la empresa para generar valor a lo largo del tiempo, sino que también
proporciona una base solida para inversores, socios y partes interesadas al evaluar la viabilidad

y el potencial de crecimiento de nuestro proyecto.

La valoracion mediante el descuento de flujos de caja nos permite adentrarnos en el corazon
financiero de la empresa, considerando no solo sus flujos de caja proyectados, sino también el
riesgo inherente y las expectativas del mercado. Al ajustar estos flujos de caja futuros a su valor
presente, obtenemos una estimacion tangible del valor de la empresa, una cifra crucial para la
toma de decisiones estratégicas. Este analisis se sustenta en la premisa de que el verdadero
valor de NightOut se encuentra en su capacidad para generar beneficios futuros, ajustados por

el tiempo y el riesgo, ofreciendo asi una perspectiva integral y dinamica sobre su valoracion.
5.4.1. Calculo del WACC

Para realizar la valoracién necesitaras calcular una tasa de descuento que nos servird para
actualizar los Flujos de Caja libres y el valor a perpetuidad que calcularemos en el siguiente

apartado.

La tasa de descuento que se utiliza comunmente en el método del DCF es el Coste Promedio
Ponderado del Capital (WACC, por sus siglas en inglés). El WACC refleja el coste total de
financiamiento de la empresa y se calcula como una ponderacion de los costes de capital propio

y deuda. La férmula general del WACC es:
WACC=(E/V x Re)+(D/V x Rd x (1-Tc)).
Donde:

e FEeselvalor de mercado del capital propio (equity). Dado que en el momento de partida
esta empresa no va a cotizar en ningiin mercado bursatil, no podremos realizar esta
valoracion bursatil, por lo que emplearemos el valor del Patrimonio Neto a esta fecha,

es decir, 30.000 €.

e D es el valor de mercado de la deuda. Ante la falta de mejor informacion disponible
asumiremos que es el valor de pasivo, que en el momento constitutivo asciende a

155.000 €.
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e Ves el valor total de la empresa surgido de la suma de los valores de E+D, es decir,

185.000 €.

e Rees la tasa de rendimiento requerida por los accionistas. se puede calcular utilizando
el Modelo de Valoracion de Activos Financieros (CAPM, por sus siglas en inglés). El
CAPM relaciona el rendimiento esperado de una accién con su riesgo sistematico
(beta), la tasa libre de riesgo y la prima de riesgo del mercado. La formula del CAPM

es:
Re=Rf+p>x(Rm—RY)
Donde:

e Rfes la tasa libre de riesgo, que generalmente se asocia con los bonos del
gobierno a largo plazo. Utilizaremos el bono espafiol a 10 afios, que a fecha de

31 de diciembre de 2023 tenia un valor de 2,99%.

e [ es el coeficiente beta, que mide la sensibilidad de los rendimientos de las
acciones de la empresa con respecto a los movimientos del mercado. Se puede
obtener a partir de anélisis de mercado o de bases de datos financieras. Esta
mide la volatilidad de los titulos emitidos de la empresa con la variabilidad del
mercado. Esto quiere decir que unos valores altos, superiores a 1 en la beta,
muestran tendencias muy volatiles respecto al mercado y lo contrario si son por
debajo de 1. Para el caso de empresas del sector servicios, su beta, conforme los

indicadores analiticos que la estudian, es de 1,08.

e Rm es la tasa de rendimiento esperada del mercado, que representa el
rendimiento promedio que se espera que los inversionistas obtengan al invertir
en el mercado de valores en general. Para este caso se empleara el IBEX 35

como mercado objetivo, que en 2023 obtuvo un rendimiento esperado del 4 %.

e (Rm—Rf) es la prima de riesgo del mercado, que refleja la compensacion
adicional que los inversores requieren por asumir el riesgo del mercado en lugar
de invertir en bonos libres de riesgo. En nuestro caso seré la diferencia entre 4

y 2,99, es decir, 1,01 %.
Asi, la tasa Re serd igual 2 2,99 + 1,08 x 1,01 =4,0808 %.
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e Rd es la tasa de interés de la deuda. Puede obtenerse revisando los costes de
endeudamiento actuales de la empresa en relacion con su nivel de deuda financiera.

Como hemos indicado al hablar de la financiacion, el coste de la financiacion ajena

inicial es de 3,25 %.
e Tt es la tasa impositiva corporativa, que se ha estimado en un 25 %.

Con todo lo anterior, podemos calcular el WACC:

WACC=(E/V x Re)y+(D/V x Rd x (1-T¢)) = (30.000/185.000 x 4,0808) + (155.000/185.000 x
3,25 x (1-0.25)) = 2,70398

5.4.2. Calculo de los FCF y valor a perpetuidad.

Para calcular los flujos de caja futuros partiremos de los datos proyectados para los estados
financieros (balance y cuenta de pérdidas y ganancias) para el escenario probable, que se ha
presentado en los apartados anteriores y que incluyen informacion detallada sobre los ingresos,
los gastos, la depreciacion y amortizacion, los impuestos, y cualquier otro aspecto relevante

para el calculo de los flujos de efectivo.

Los flujos de caja libre (CFe) representan el efectivo neto generado por las operaciones
comerciales de una empresa después de deducir los gastos de capital necesarios para mantener
y hacer crecer su negocio. Estos flujos son una medida fundamental de la salud financiera de
una empresa, ya que reflejan la capacidad de generar efectivo disponible para los accionistas,
pagar deudas, realizar inversiones adicionales o distribuir dividendos. Los FCL se calculan
tipicamente restando los gastos de capital, que incluyen inversiones en activos fijos y de capital
de trabajo, de los flujos de efectivo operativos. Los inversores y analistas utilizan los flujos de
caja libre para evaluar la capacidad de una empresa para generar rendimientos atractivos y su

capacidad para reinvertir en el negocio o devolver valor a los accionistas.

Los flujos de caja futuros se calculan generalmente como el resultado de explotacion mas los
ajustes por partidas que no afectan directamente al efectivo. Los calculos realizados son los

siguientes:
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en€ X1 X2 % X3 % X4 X5 X6 X7 X8
Resultad! bl -135.837,50 [126.400,00( -193% |76.982,81 -39% 46.885,71 | 28.555,33 | 17.391,37 | 10.592,06 6.451,00
BAIT (EBIT) -130.800,00 |131.437,50| -200% |82.020,31 -38% 51.182,74 31.939,32 19.930,94 12.437,41 7.761,26
+Amortizaciones 3.000,00 3.000,00 0% 4.000,00 33% 5.333,33 7.111,11 9.481,48 12.641,98 16.855,97
+Deterioro de valor 0,00 0,00 #iDIV/0! 0,00 #iDIV/0! 0,00 0,00 1,00 2,00 3,00
BAAIT (EBITDA) -127.800,00 |134.437,50 86.020,31 56.516,08 | 39.050,43 | 29.413,42 | 25.081,38 | 24.620,22
-Inversion en activo circulante 2.162,50 12.837,50 | 494% 4.500,00 -65% 1.577,41 552,94 193,82 67,94 23,82
-Inversion en activo fijo 27.000,00 0,00 -100% [16.000,00( #iDIV/0! 0,00 0,00 1,00 2,00 3,00
FLUJO DE CAJA OPERATIVO -156.962,50 |121.600,00 65.520,31 54.938,67 38.497,49 29.218,60 25.011,44 24.593,41
-Impuestos sin deuda (t x BAIT) -32.700,00 | 32.859,38 20.505,08 12.795,69 7.984,83 4.982,74 3.109,35 1.940,31
FLUJO DE CAJA LIBRE (CFe) -124.262,50 | 88.740,63 45.015,23 42.142,98 | 30.512,66 | 24.235,86 | 21.902,09 | 22.653,09

Tabla 5 - Cdalculo flujos caja futuros esperados. Elaboracion propia.

Con los datos proyectados para los ejercicios X1, X2 y X3 calculamos, partiendo del resultado
contable el EBIT, que es el resultado antes de impuestos e intereses; y el EBITDA que es el
EBIT antes de aplicarle las amortizaciones y el deterioro de valor. A este valor le deberemos
restar la inversion realizada tanto en activo circulante (deudores comerciales) como en activo
fijo. Con ello obtenemos el flujo de caja operativa al cual debemos sumarle los impuestos sin
deuda, es decir, aplicar el porcentaje genérico de gravamen del Impuesto de Sociedades del 25

% al EBIT, obteniendo con ello el flujo de caja libre para estos ejercicios.

Posteriormente, para realizar las proyecciones a cinco afios vista, podriamos haber optado por
obtener un porcentaje medio de evolucidon de los parametros referidos. Sin embargo, dados los
resultados del ejercicio X1, el primero de actividad de la empresa, aplicaremos a todos los
ejercicios posteriores los porcentajes de variacion de X2 a X3, que, si bien no es realmente
representativo (por la cantidad de variables que pueden afectar a las variaciones de un ejercicio
a otro), es la informacién mas fiable de la que disponemos. Con ellos, obtenemos los resultados

arriba reflejados relativos al flujo de caja libre esperado para los cinco afios siguientes.

Una vez que calculado el WACC en el punto anterior, lo utilizaremos para descontar los flujos

de caja futuros y calcular el valor a perpetuidad de la empresa.

Para ello, en primer lugar, actualizaremos todos los flujos de caja calculados a 5 afios vista con

el WACC obtenido, con la siguiente formula:

FFn
(1+WAcCeO)™

Dando como resultado un total de 137.722,69 €:

52



CFe CFe descontado
X4 42.142,98 41.033,44
X5 30.512,66 29.709,33
X6 24.235,86 23.597,78
X7 21.902,09 21.325,45
X8 22.653,09 22.056,69
137.722,69

Tabla 6 - CFe descontados. Elaboracion propia.

Descontados los flujos de caja futuros a 5 afios, hemos de calcular el valor a perpetuidad de la
empresa. El valor a perpetuidad representa el valor esperado de la empresa al final del periodo
de proyeccion de flujos de caja. Puede calcularse como la suma del Gltimo flujo de caja
proyectado (X8) dividido por la diferencia entre el WACC vy la tasa de crecimiento perpetuo

(g), si se asume un crecimiento perpetuo. La formula es:

+4g

R= FF5 x—— 9
v SXWACC = g

Ubicandonos en un periodo entre finales de 2023 e inicios de 2024 como la fecha real de esta
valoracion de empresa, utilizaremos las previsiones de la Unién Europea para el crecimiento
en la eurozona que es de un 0,9 para 2024 y de un 1,7 para 2025. Optando por un valor

intermedio, g adoptara un valor de 1,3 %.

De este modo, el valor a perpetuidad serd igual a 22.056,69 x (1+0,013)/(0,0270398 — 0,013)
=1.591.433,27 €.
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6. CONCLUSIONES

El analisis exhaustivo del proyecto NightOut revela una iniciativa prometedora en el dinamico
sector del entretenimiento nocturno y lifestyle, destacandose por su innovadora aplicacion
movil disefiada para enriquecer la experiencia de los usuarios en la vida nocturna. A través de
este trabajo, se han identificado diversas areas criticas para el desarrollo y éxito de NightOut,
incluyendo su modelo de negocio, estrategias de marketing, anélisis DAFO, y un detallado plan

de operaciones. A continuacidn, se presentan las conclusiones clave:

1. Potencial de mercado y diferenciacion: NightOut se posiciona en un mercado con gran
potencial de crecimiento, dirigido a un segmento joven y tecnologicamente habil que
valora experiencias unicas y personalizadas. La propuesta de valor de NightOut,
centrada en una interfaz intuitiva y una amplia oferta de entretenimiento, la distingue
de otras aplicaciones en el sector, ofreciendo una plataforma inica para explorar la vida

nocturna.

2. Desafios y estrategias de mitigacion: Aunque NightOut enfrenta desafios significativos,
como la competencia creciente y la dependencia de socios comerciales, la startup ha
delineado estrategias claras para su mitigacion. Esto incluye la expansion geografica,
el desarrollo de alianzas estratégicas, y la inversion en tecnologia e innovacioén, como

la realidad aumentada, para mejorar la experiencia del usuario.

3. Oportunidades de crecimiento: Existen oportunidades notables para NightOut,
particularmente en el desarrollo de alianzas estratégicas con marcas de bebidas
alcoholicas, discotecas, y servicios de transporte. Estas oportunidades no solo pueden
aumentar significativamente la base de usuarios de NightOut sino también enriquecer

la diversidad y calidad de las experiencias ofrecidas.

4. Importancia del analisis de datos: La capacidad de NightOut para recopilar y analizar
datos de usuario se destaca como una fortaleza critica, permitiéndole personalizar
ofertas y optimizar sus estrategias de marketing. Este enfoque basado en datos es
fundamental para adaptarse a las tendencias cambiantes del mercado y satisfacer las

expectativas de los usuarios.

5. Necesidad de flexibilidad y adaptabilidad: El éxito a largo plazo de NightOut dependera

de su capacidad para adaptarse a los cambios réapidos en el mercado del entretenimiento
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nocturno, incluyendo las tendencias de consumo, la regulacion, y la tecnologia.
Mantener una postura flexible y proactiva serd esencial para navegar por estos cambios

y aprovechar las oportunidades emergentes.

En conclusion, NightOut se presenta como un proyecto con un potencial considerable para
revolucionar el acceso y la experiencia del entretenimiento nocturno. Su enfoque en la
tecnologia, junto con una estrategia bien definida para superar desafios y capitalizar
oportunidades, establece una base solida para su éxito. A medida que NightOut avance en su
desarrollo y ejecucion, sera crucial mantener un compromiso con la innovacion, la calidad, y
la satisfaccion del usuario para asegurar su posicion como lider en el mercado del

entretenimiento nocturno.
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ANEXOS

A. Tablas resumen cinco fuerzas de Porter

FUERZA PODER DE | ARGUMENTOS
NEGOCIACION
Amenaza de entrada de | MEDIO los nuevos participantes
competidores potenciales: pueden ingresar al
mercado del

entretenimiento nocturno

en Madrid, pero enfrentan

barreras de entrada
moderadas, como la
necesidad de establecer

relaciones con locales y
usuarios, asi como Ila
necesidad de desarrollar
una plataforma tecnolégica

competitiva.
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PROVEEDORES PODER DE | ARGUMENTOS
NEGOCIACION
Rivalidad entre | ALTO La rivalidad entre
competidores existentes: competidores  existentes,
especialmente

considerando la presencia
de competidores como
Fever y Fourvenues, puede
considerarse alta. La
competencia intensa puede
conducir a  presiones
significativas  sobre los
precios, la promocion y la
innovacion, lo que afecta
directamente a NightOut y
sus competidores en el
mercado del

entretenimiento nocturno.
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PROVEEDORES PODER DE | ARGUMENTOS
NEGOCIACION
Productos sustitutivos | MEDIO La amenaza de productos

cCoOmo amenaza:

sustitutos puede

considerarse de nivel
medio, ya que existen
alternativas como
aplicaciones de redes
sociales centradas en el
consumo de alcohol, como
Beer Buddy, que podrian
desviar la atencion y el uso
de los usuarios de
NightOut. Sin embargo, la
lealtad de los usuarios y la
oferta unica de NightOut
pueden mitigar esta

amenaza en cierta medida.
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PROVEEDORES PODER DE | ARGUMENTOS
NEGOCIACION
Poder de negociacion de | MEDIO El poder de negociacion de

clientes:

los clientes puede

considerarse de  nivel
medio. Si bien los usuarios
finales tienen opciones
alternativas de
entretenimiento nocturno,
su lealtad puede depender
de factores como la
conveniencia, la calidad de

la  experiencia y la

diversidad de eventos
ofrecidos a través de
NightOut y otras
plataformas.
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FUERZA

PODER
NEGOCIACION

DE

ARGUMENTOS

Proveedores de tecnologia

y servicios

MEDIO

Aunque estos proveedores pueden
tener un cierto nivel de control
sobre la calidad y la
disponibilidad de los servicios
tecnoldgicos, NightOut también
tiene la opcidn de elegir entre una
variedad de proveedores 'y
soluciones tecnoldgicas similares
en el mercado. Esto equilibra el
poder de negociacion y permite
que NightOut busque opciones
que se ajusten mejor a sus

necesidades y presupuesto.

Proveedores de contenido y
entretenimiento
(discotecas, bares, locales

nocturnos):

ALTO

Los proveedores de contenido y
entretenimiento, como las
discotecas y locales nocturnos,
tienen un alto poder de
negociacion debido a su capacidad
para ofrecer experiencias
exclusivas y demandadas por los
usuarios  finales. Tienen la
capacidad de dictar precios,
condiciones de colaboracion y
exclusividad de eventos, lo que
puede influir significativamente
en las operaciones y los ingresos

de NightOut.
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B. Encuesta realizada a 211 usuarios

Preguntas  Respuestas @GR)  Configuracion

Estudio de ocio nocturno

B I U &® %

Somos emprendedores v estamos intentado buscar a ver si existe una oportunidad para mejorar |z gestidn del
ocio nocturno de Madrid. Respecto a la compra de entradas, bisgueda de discotecas, conectar con amigos y
elegir muisica. COMPLETAMENTE ANONIMO

Sexo "

Masculino

Femeningo

Edad *

NEBEF®e
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100 27
1. 28
12 29
13. 30
14, 30-40

15, 40-50

&4 qué universidad has ido?

Texto de respuesta corta

N NCNRENCNG

iCuantos dias a la semana sales de discoteca? *

50 mas



:Como de importante consideras la musica a |a hora de salir a una discoteca? *

0B e :

poco importante ) muy impaortante

£0ue tipo de musica te gusta en una discoteca? (Reggaeton, techno, house..) *

Texto de respuesta corta

:Donde sueles comprar las entradas de una discoteca? *

Link de relaciones
Puerta de la discoteca (listas)
Puerta de la discoteca (no listas)

Otra...

iSueles tener dudas sobre ddnde salir? *
Si

MNo
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:5i has contestado "SI" porgue?

Texto de respuesta larga

:Pagas entrada o sueles pasar gratis? *
Pago

Mo pago

;que factores te parecen mas importantes a la hora de elegir una discoteca? *

Texto de respuesta larga

iEstarias dispuesto a llegar antes o entre una franja horaria para tener beneficios (descuento,
copas/chupito gratis o pulsera de vip?

Si

Mo

£ Qué caracteristicas consideras esenciales en una aplicacidn de ocic nocturno para que la
uses regularmente?

Texto de respuesta larga
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;Te importaria que la gente sepa a qué discoteca vas a salir? *
Si

Mo

pUtilizarias esta aplicacion para ligar? Ejemplo: Ver a donde va el/la que te gusta. *
Si

Mo

iTe gustaria saber donde salen tus amigos? *
Si

Mo

;Estarias dispuesto recibir notificaciones sobre eventos o fiestas tematicas? *
Si

Mo

iConsideras importante conocer el tipo de gente gue asiste 2 un lugar antes de ir? *

Si

Mo
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C. Resultados encuesta realizada a 211 usuarios

Preguntas  Respuestas @ Configuracion

21 respuestas Ver en Hojas de célculo
Se goeptan respusstas .

Resumen Pregunta Individual
Sexo |_D Copiar

211 respuestas

® Wasculing

@ Femenino

Edad |_|:| Copiar

211 respuestas

[ RE]
® 12
220
® 21
&
[ Pk
[ I

9z
10

18 {8,5%) 2y
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A qué universidad has ido?

208 respuestas

ICADE

Icade

Lancaster University
Francisco de Vitoria
UFY

Cunef

Carlos I

Lancaster University

lcade

iCuantos dias a la semana sales de discoteca? L|:| Copiar

211 respuestas

@0
@1
®:
®:
9
@ 5c0cmas

iCémo de importante consideras la mdsica a la hora de salir a una discoteca? LD Copiar

211 respuestas

150

126 (58.7 %)

100

S

00 %) 5(2.4%)




;Que tipo de misica te gusta en una discoteca? (Reggaeton, techno, house...)

211 respuestas

Reggaeton
Reggaeton
reggaeton
Reggaeton v house
Techno

Reggaeton y techno
Reggaeton v techno
REGGAETOM

De todo

:;Dénde sueles comprar las entradas de una discoteca?

211 respuestas

Link de relaciones
103 (48,8%)

=

iSueles tener dudas sobre dénde salir?

211 respuestas

|_E| Copiar

@ Link de relaciones

@ Fuerta de |a discoteca (listas)

@ Puerta de la discoteca {no listas)

@ Un poco de todo

@ Scoy relaciones

@ susio entrar por amiges, no compra &...
@ Dice, o plataforma para teneras antici...
@ Internet

1mz¥

|_E| Copiar

®s
® Mo
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:5i has contestado "SI” porque?

103 respuestas

Porgue hay muchas opciones

Depende de la gente

Muchas opciones

por no saber a donde sale la gente o como de caro es

Por gue hay muchas opcicnes de discotecas

Me gustar salir a un sitio donde haya buen ambiente ¥ con gente
no se a donde va la gente

Porgue no sabes gue tal va a estar el ambiente en cada sitio

tengo amigos de distintos entornos (madrid, ciu) y no salen a los mismos sitios
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iPagas entrada o sueles pasar gratis?

211 respuestas

® Pago
@® Mo page

;que factores te parecen méas importantes a la hora de elegir una discoteca?

211 respuestas

El ambiente
Ambiente

El ambiente

La gente

La gente

Gente

Ambiente
Ambiente y misica

La gente que va

|_D Copiar
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iEstarias dispuesto a llegar antes o entre una franja horaria para tener beneficios
{(descuento, copas/chupito gratis o pulsera de vip?

211 respuestas

®s
® No

;Qué caracteristicas consideras esenciales en una aplicacidn de ocio nocturne para que la uses
regularmente?

211 respuestas

Descuentos

Descuentos

Precios
Ofertas

Ver a donde va la gente

Que funcione bien y sea fiable

Que este actualizada
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:Te importaria que la gente sepa a qué discoteca vas a salir?

211 rezpuestas

@5
® No

;Utilizarias esta aplicacion para ligar? Ejemplo: Ver a donde va el/la que te gusta.

211 respuestas

[ E:
® No

|_D Copiar

|_D Copiar
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:Te gustaria saber donde salen tus amigos? |8 copiar

211 respuestas

®s

@ Mo
iEstarias dispuesto recibir notificaciones sobre eventos o fiestas tematicas? LD Copiar
211 respuestas

®s

@ No
;Consideras importante conecer el tipe de gente que asiste a un lugar antes de ir? IO copiar
211 respuestas

®s

® Mo
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D. Declaracién 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 ftiles 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 codigo
funcione, no hay garantias de que metodoldgicamente sea correcto, y es altamente probable

que no lo sea.

Por la presente, yo, Mercedes Delclaux Squella, estudiante de Administracion y Direccion de
Empresa en Inglés de la Universidad Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo Fin de Grado
titulado "Plan de negocio de la startup: NightOut", declaro que he utilizado la herramienta de
Inteligencia Artificial Generativa ChatGPT u otras similares de IAG de codigo sélo en el
contexto de las actividades descritas a continuacion [el alumno debe mantener solo aquellas en
las que se ha usado ChatGPT o similares y borrar el resto. Si no se ha usado ninguna, borrar

todas y escribir “no he usado ninguna”]:

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

investigacion.

2. Referencias: Usado conjuntamente con otras herramientas, como Science, para identificar

referencias preliminares que luego he contrastado y validado.
3. Constructor de plantillas: Para disefiar formatos especificos para secciones del trabajo.

4. Corrector de estilo literario y de lenguaje: Para mejorar la calidad lingiiistica y estilistica del

texto.

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

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

7. Revisor: Para recibir sugerencias sobre como mejorar y perfeccionar el trabajo con diferentes

niveles de exigencia.
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15. Traductor: Para traducir textos de un lenguaje a otro.

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

consecuencias de cualquier violacion a esta declaracion.

Fecha: 5 de Junio de 2024
igitally signed
MERCEDES by MeRetors
DELCLAUX coperin”
SQUELLA Date:2024.06.05

Firma: 22:56:45 +02'00'
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