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Resumen

El presente plan de negocio muestra el andlisis de viabilidad para la puesta en marcha de una
empresa tecnoldgica, cuyo negocio tomara forma alrededor de una plataforma online de

intermediacion orientada a la oferta de servicios de esparcimiento por horas.

El modelo de negocio esta orientado a la intermediacidon entre distintos proveedores

particulares, profesionales o empresas, asi como consumidores de dicha oferta.

Este proyecto constituye una evolucién de la economia colaborativa, representada por
companias como Uber o Airbnb, hacia un paradigma prosuming, donde el consumidor final es
capaz de dar forma al servicio que busca, a través de la configuracién simplificada del producto
final, sin necesidad de interactuar con cada uno de los proveedores que intervienen en la

oferta.

El servicio de lanzamiento alrededor del que se construira el modelo de negocio, es la oferta
de servicios de barbacoa con posibilidad de configuracién de servicios complementarios segln

las opciones seleccionadas por los usuarios y la disponibilidad de los proveedores de servicio.

Palabras clave: barbacoa, economia colaborativa, entretenimiento, prosuming
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Abstract

This business plan shows the feasibility analysis for the start-up of a technology company,
whose business will build around an online intermediation platform aimed at offering

entertainment services by hours.

The business model is aimed at intermediation between different private providers,

professionals or companies, as well as consumers of said offer.

This project constitutes an evolution of the collaborative economy, represented by companies
such as Uber or Airbnb, towards a prosuming paradigm, where the end consumers are able to
build the service, through the simplified configuration of the final product, without the need

for interact with each of the suppliers involved in the offer.

The seed service around which the business model will be built is the offer of barbacoa
services with the possibility of configuring complementary services according to the options

selected by consumers and the availability of the service providers.

Keywords: barbecue, collaborative economy, entertainment, prosuming



Carlos Cafio Alegre
Plan de Negocio de la Plataforma ‘alPunto’

Indice de contenidos

1.

2.

INEFOTUCCION ..t ettt et e st e e st e s et e e sabe e e saneesenneeeas 9
1.1. Planteamiento general: descripcion y justificacidon del proyecto .......ccceccvveevvciiennns 9
00 R 0 oY 11 4 Yo o [ I I =SSP 11

00 T 0 o ][] 4 Vo J C1=T g 1T - | PSPPSR 11

1.2.2. Objetivos ESPECITICOS ..uuviiieiiiiiieeiiie ettt e e e e e e e 11
1.3.  Elementos innovadores del Proyecto.......ccccuuueieiieiieeiiniiiiee e 11

ANAIISiS Al MEICAO ...t 12
2.1.  Andlisis del entorno general (PESTEL) ...ccovouiiiiiiciiieeeciee et e e e 12

20000 POHIICO ettt s 12

P20 B R =T o' g T ] o1 [olc TR PP PPS TP 14

2030 SOCIAL ettt ettt et sat e b naees 15

D2 T S =T ol s To] [o =[] o TSR 16

2.1.5.  Medioambiental .....c.coooiiiiiiie e 18

T 1Y Y SRR PRRPR 19
2.2.  Andlisis del entorno especifico (PORTER) .......coovcciiieeieeiee e eecenrreeee e e e 20

2.2.1. Sustitutivos (Fuerza débilmente negativa pero latente)........ccccoveeevivieeeecnneenn. 20

2.2.2. ENtrantes (FUEIZa NEULIA)......ccouiiciiiieeeee ettt eesectrree e e e e e e eearraee e e e e e eeeans 21

2.2.3.  Proveedores (FUErza poSitiva) ......cccceeeeiiiiiecciiiee et 21

2.2.4. Consumidores (FUEIZa NEULIA) ...cccurreeeeeieeieiiiiireeee e e eeseirrreeeeeeeesesnrreeeeeeeseeenns 22

2.2.5. Competencia (Elevada fuerza competitiva) .......cccecovereeeeiieie e, 22
2.3.  Andlisis de capacidades INtEINAs ......cccuvviiiiiiei et e e e e e e e 23

2.3.1. Ventajas de St NEEOCIO.......cccuicccirieeiee e eecctrreeee e e eesecrrreree e e e e s esabraeeeeeeeeeenans 23

2.3.2.  RetOS PriNCIPAIES ..o e e e e e e e e e eans 24

2.3.3. PrOMOTOF coiiiiiiiieictt e 24



Carlos Cafio Alegre
Plan de Negocio de la Plataforma ‘alPunto’

2.4, ANAliSiS DAFO Y CAME......c.uiiiiiieete ettt ettt et eb e sae e 25
2.5, BuSiness Canvas MOdEl........cccueiiiiiiiiiiiiiiceiiececeee e 27
Plan de MarketiNg ......eeeiecuiieei ittt st e e e s e s e bta e e s e s bae e e e sabaeeesessneeesnns 30
3.1. Mercado potencial y publico 0bJetiVO ......c..uvviiieiiieeee e 30
I Y =Y =1 40 T3 0 1 PP UPRRRIPP 31
3.2 1. PrOTUCTO coeieiiiiie e e s s 31
3.2.2.  PrECIO ciei ittt e e e e e e s s ar e e e e s s e 32
S 7072055 TR o o114 Lo Tol [ ] o EUR O TP PPRS TR 32
3.2.4.  DiStrBDUCION. ..o e 35
3.3, Prevision de ventas (3 af0S) ..ccccuueieiiiiiieeeiiiiie e ceiiee et e e e eaae e e 36
3.4. Misidn, visidn, valores y objetivos empresariales ..........cccoecveeeieiiiiee e, 37
3.5, Presupuesto de Marketing.......cccveeieiiiieeiiiiieee et e st e e e e s srae e e e naaeeeens 38
[ Y Al o [N O] 01T - ol [o T 1= UPPRPR 39
A1, LOCAlIZACION . e 39
4.2. Definicion de procesos releVantes.......ccccviiieeee e ccccciiieeee e 40
4.2.1. Procesos secundarios 0 d& SOPOITE......ccccvveeeeieeeieiiiirreeee e e eecrreeee e e e e e annaees 40
0 S o] o Tl 1o 13 o1 10 4 I 1 [0 =3 41
4.3, RECUISOS NECESANIOS ..uviiiiiiiiieiiiiiiete sttt e e s e e e s sib e e s sba e e e s s nraeeesesaeeeseans 42
4.3.1.  RECUISOS NUM@NOS. ...cuiiiiiiiiieieeiie ettt 42
4.3.2.  ReCcUrsos Materiales........cccoiiiiiiiiiiiiieieeeeeee e 42
4.3.3.  RECUISOS fiNANCIEIOS ... .eiiieieieiieriee ettt e 43
A4, ESErUCTUI 0@ COSTOS. ..ouuiiiiiiiiiiiie ettt s e s 43
4.41.  Inmovilizado iNMaterial.........cooeeriiiiienee e 43
4.4.2.  Inmovilizado Material........coooueiiiiiiiiiii e 44
4.4.3. Gastos de puesta en funNCioNaMIENTO........vveeeeiieiieiiiiireeeeee e e 44



Carlos Cafio Alegre
Plan de Negocio de la Plataforma ‘alPunto’

5. Equipo Directivo y Organizacion de RR.HH. .....ccoooiiiiiiiniiiiiieecee e 44
5.1. Miembros del equipo dir€CtiVO ...cccceeeeiiiiieiee e e 44
T A o T4 4 I Y (U] (o x-SR PP UPRRTRUPP 44
ST R 017 - - [ o1 1={ =11 o - IO TP 45
5.4, COSteS 1ab0Orales .....cooiuiiiiiiiieeiie e s 45

6. Plan FINANCIEIO c..ceeiiiiiiiie e s 46
6.1. Inversion y financiacion iNiCial........ooccvieiiiiiiiiiiie e 46

6.1.1.  Plan de INVEISION ......eiiiiiiiiieeee ettt s 46
6.1.2.  Plan de FINANCIaCion ........coueeiieiieiiieeieee et 48
6.2. Cobrosy pagos: Plan de teSOreria ....ccuieiicceieee ittt eaee e 49
6.2.1.  Plan de CoDros......oouiiiiiiiiiiieieeee e e 49
(3 2 B L F- [ e [N oo LR 50

6.3. Estados previsionales: Balances y cuentas de pérdidas y ganancias previsionales ..52

6.3.1. Cuenta de Pérdidas Y GAn@nCias ......cccceeeeeeeiiiirireeeeeeeeeiicinrreeeeeeeeseeinrneeeeeeeseenans 52

I 2 [ =T o1 =T o - IO U TP PPPPPTON 53
6.3.3. VAN Y TIR <ot s 53
6.3.4.  Balance de SitUCiON.......ccocuiiiiiriiiieceee s 54

6.4. Andlisis econdmico Y fiNANCIEIO ..ccceeeeiiiieiieee e 55
6.5. Analisis escenarios alternativos ..........cccevveriieriierii i 56
6.5.1.  ESCENAIIO PESIMISTA coeieieiiieiiiiiiiiiiieie e e s e s e s e s e s e s e s e se s e s e e e s e s e e e s e e e e e e e e eeeeeeas 56
6.5.2. ESCENArio OPLiMISTa ..cccieiiiiiiicie e e e e e e e e eeees 56

7. CONCIUSIONES. ..ottt ettt e e bt e e s bt e sab e e e st e e sabe e e sabeesenneesnneas 57
Referencias BiblIOgrafiCas. ...t 60



Carlos Cafio Alegre
Plan de Negocio de la Plataforma ‘alPunto’

(ndice de figuras

Figura 1. LOO de ‘@lPUNTO . c..eeiiiie ettt st ssbae e e e s aba e e e s saaeeeeenes 34
Figura 2. Ubicacion Carbajal de la Legua (Municipio de Sariegos, Ledn, Espaia).................... 39
Figura 3. Cadena de Valor de POrter. ... .t e e 41



Carlos Cafio Alegre
Plan de Negocio de la Plataforma ‘alPunto’

Indice de tablas

Tabla 1. Comparativa resumen de principales competidores........cccovvveeieiiieeeeniiieeeescieee e 23
Tabla 2. CUAArante DAFO. ....cooiiiiiee ettt ettt et e st e s sar e s nbeesneeesnneeeas 25
Tabla 3. CUAdrante CAME. .........uii it snae e 26
Tabla 4. BUSINESS CANVAS. ....eeiiiiiieiiiiieiiiee ettt e ettt e ettt e ettt e st e e st e e sabee e saseeesabeessaseesnseesbeeesanneenas 28
Tabla 5. PreviSion de VENTAS. .....c.coiiiiiieiieiere ettt e 37
Tabla 6. Presupuesto de Marketing. .......cccueeieiiiiiiiiiiiiee et errtee s saae e s saeae e e 38
Tabla 7. Resumen costes 1aborales. ... 46
Tabla 8. Coeficientes de amoOrtizaCion. ........coocviiiiiiiiiieeeeee e 47
Tabla 9. INMOVIlIZAAO. .....eiiiiiiieee e e s 47
Tabla 10. AMOItIZACIONES. ....eiiiiiiiiiie ettt e st e s sabe e e sabeessareesneeesnnneeeas 47
Tabla 11, FINANCIACION. ...eiiiiiiiiiie ettt sttt e st e st e s sateesnteesnneesnnneeeas 48
Tabla 12. CAlculos iINtErMEMIOS. ....ccuuiiiieiiieie et 48
Tabla 13. Prevision 0@ INEIrES0S. ......coucccciieeeeee e cectreeee e e e e e eescarre e e e e e e e sesarrereeeeeeeessnsnrraneeeeens 49
Tabla 14. CoStes Variables. .........ooiiiiiiiiiee e e e 50
Tabla 15. COSTES FiJOS. ceiiiiiiiiiiiiiieiee ettt eececr e e e e e e e rr e e e e e e e e s e atrereeeeeeeessenssrraneaeeens 51
Tabla 16. Cuenta de pérdidas ¥ BaNaNCias. .....ccceccccriiieiee et e e e e e erree e e e e 52
Tabla 17. Evolucion de 12 tESOreria.......coouiiiieriieieceeeee e 53
Tabla 18. VAN Y TIR. ..ottt ettt et st b e et b e sab e e bt e e b e e sbeesabeesaeeenneesnees 54
Tabla 19. Balance de SITUACION. ....cc.eeiiiiiiieeereeeee e e 54
Tabla 20. Analisis de estados fiNANCIEIOS. .....cccuuiiiiiiiiiieciee e 55
Tabla 21. Balance de situacién (escenario Pesimista). ......cccceeeeiuiieeeeiiieeeeeiieeeeecree e e 56
Tabla 22. VAN y TIR (€SCeNario PeSIiMISTa). ....cceuireiiuireeieeieiieiiirieeeee e eeeeeirreeeeeeeeeeennnrreeeseeens 56
Tabla 23. Balance de situacién (escenario optimista). .......ccceeeeiiiiieeeiiiee e 56
Tabla 24. VAN y TIR (escenario optimista). .....cccoueeviireeieiieiiiiireeeeee e eeeeciireeeee e e eesennrreneeeeens 57

8



Carlos Cafio Alegre
Plan de Negocio de la Plataforma ‘alPunto’

1. Introduccion

Este proyecto constituye una evolucién de la economia colaborativa, representada por
companias como Uber o Airbnb, hacia un paradigma prosuming, donde el consumidor final es
capaz de dar forma al servicio que busca, a través de la configuracién simplificada del producto
final, sin necesidad de interactuar con cada uno de los proveedores que intervienen en la

oferta, ni siquiera que estos se constituyan como colaboradores de forma directa.

El consumidor configura un servicio segun la disponibilidad que le proporciona la plataforma,
afladiendo servicios complementarios también atendiendo a la misma disponibilidad. La
planificacion y analisis de compatibilidades entre los productos o servicios que el consumidor
desea, son llevados a cabo de forma automadtica por la plataforma, haciendo que sea
completamente transparente para el consumidor y que solo tenga la posibilidad de elegir
aquellos productos y/o servicios realmente viables bajo los criterios espaciotemporales

definidos.
1.1.Planteamiento general: descripcion y justificacion del proyecto

El servicio de lanzamiento que seleccionaremos para lanzar el modelo de negocio es la oferta
de servicios de barbacoa con posibilidad de configuracidn de servicios complementarios segun
las opciones seleccionadas por los consumidores y la disponibilidad de los proveedores de
servicio. El consumidor podra disponer de la posibilidad de alquilar por horas una ubicacién
que cumpla los criterios que desee o recibir el servicio en su propio domicilio, también podra
complementar la barbacoa con servicio de cocina, servicio de barman, servicio de animacioén,
incluso elegir si los alimentos, bebidas y otros complementos estaran incluidos en el servicio

o él se encargard de su propio aprovisionamiento.

La implementacién del modelo de negocio propuesto se fundamenta en la evolucién de los
modelos econdmicos hacia patrones colaborativos, a la vez del incremento en la exigencia de
los consumidores, que demandan productos y/o servicios cada vez mas personalizados y
adaptados especificamente a las experiencias que demandan en cada momento. A su vez, la

implementacién de servicios donde intervienen mds de un proveedor hace que la
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intermediacién constituya un valor en si mismo, permitiendo reducir el tiempo empleado por

los consumidores, en la planificacidn de los servicios que requieren.

Las plataformas de intermediacidon actuales se basan de forma bastante general, en la
intermediacidon uno-a-uno, entre un proveedor y un consumidor, pero con posibilidades de
configuracion del servicio muy limitadas, orientadas fundamentalmente al aspecto temporal
y espacial. Estas plataformas construyen su oferta alrededor de un potente buscador, pero
carecen de funcionalidad orientada a la integracion de servicios compuestos, lo que constituye

un area de expansion tanto a nivel tecnolégico como de mercado.

La tipologia de servicio seleccionada para el lanzamiento de la plataforma, centrada en
servicios de barbacoa y opciones complementarias, ha sido seleccionada dado el contexto
actual impactado severamente por la pandemia provocada por el patégeno COVID-19, que ha
generado un fuerte incremento en la demanda de experiencias y servicios en entornos
abiertos, donde el 49,5% de los alojamientos rurales han tenido una demanda superior a la
gue tenian antes de la pandemia (Gonzalez, 2020), asi como una reorientacién del estilo de
vida hacia hdbitos mds orientados al mundo rural y alejados de los estilos de vida mas
urbanitas, de hecho, como se expone en Puyol (2020), “se ha producido un aumento de los
empadronados en municipios de menos de 5.000 habitantes de un 10% aproximadamente”,
este aumento de residencias en zonas rurales, se concentra por otra parte en zonas proximas

a las ciudades, lo que podria considerarse como zonas semirrurales o semiurbanas.

Por otra parte, la cultura mediterranea, tiene como una de sus principales vias de integracién
la gastronomia, y el compartir una mesa, es una de las opciones preferidas de socializacidn,
hasta tal punto que la dieta mediterranea fue reconocida en el afio 2013 como Patrimonio
Cultural Inmaterial de la Humanidad por la Organizacién de las Naciones Unidas para la
Educaciodn, la Ciencia y la Cultura (UNESCO), destacando que “El acto de comer juntos es uno
de los fundamentos de la identidad y continuidad culturales de las comunidades de la cuenca

del Mediterraneo” (UNESCO, 2013).

10
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1.2.0bjetivos del TFE

1.2.1. Objetivo General

Estudiar la viabilidad de la puesta en marcha de una empresa tecnoldgica, cuyo negocio
tomara forma alrededor de una plataforma online de intermediaciéon orientada a la oferta de

servicios de esparcimiento por horas y que genere rentabilidad econémica y financiera.
1.2.2. Objetivos Especificos

o Realizar un analisis del entorno general y especifico, asi como un analisis interno del
modelo de empresa propuesto.

o Analizar las empresas que entran en competencia, su modelo y las posibles areas de
diferenciacion.

o Definir un plan de Marketing Mix contemplando producto, precio, promocién y
distribucidn, asi como su presupuesto. Dentro del plan definir el mercado objetivo para
un correcto posicionamiento, teniendo en cuenta tanto los posibles usuarios que
demanden servicios (clientes) como los usuarios que los ejecutarian (proveedores).

o Realizar una prevision de ventas a 3 afios.

o Determinar mision, visidn, valores y objetivos empresariales.

o Plantear un plan de operaciones adecuado a la empresa que permita un desarrollo
sostenible del modelo de negocio.

o Determinar los recursos humanos necesarios para la ejecucién del proyecto, asi como

su estructura organizativa y evolucién prevista.
1.3.Elementos innovadores del proyecto

El proyecto presenta una innovacidn en proceso mediante la implantacion de un paradigma
prosuming para el modelado de servicios compuestos, donde la relacidén de transferencia de
valor entre proveedor y consumidor se establece con una cardinalidad ‘n a 1’. Este aspecto
engloba también el desarrollo de un algoritmo de intermediacién que hace transparente dicho

proceso tanto para los proveedores como los consumidores.

El algoritmo de intermediacion tomara el rol de agente encargado de cruzar la disponibilidad
de los servicios y proveedores con las necesidades especificas planteadas por los clientes, con

el fin de simplificar el proceso.

11
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Los dos principales aspectos diferenciadores son:

e Disponer de un servicio que pueda ser configurado a medida por el cliente de una
forma sencilla, incluyendo aquellos elementos que desee, como alquiler de una casa o
terreno por un espacio de tiempo determinado, servicio de preparacidon de barbacoa,
provision de alimentos, etc...

e Eliminacién de uno de los pain points que se identifican en el proceso de organizaciéon
de eventos, el cual es la necesidad de organizar diversos proveedores para un solo
servicio. Usualmente este tipo de servicio supone una complejidad que en este caso
se suprime mediante la utilizaciéon de un sistema automatizado que alivia este pain

point.
2. Analisis del mercado

2.1.Analisis del entorno general (PESTEL)

El analisis del entorno general lo llevaremos a cabo mediante la herramienta PESTEL,
introducida por Aguilar (1967) como andlisis PEST y complementada posteriormente por
Fahey y Narayana (1986) incluyendo los aspectos medioambientales y legales para completar
el modelado de los factores del entorno. El uso de esta herramienta nos facilitara un hilo
conductor para el estudio de las variables del entorno sobre las que no tendremos capacidad

de influencia.
2.1.1. Politico

La coyuntura econdmica ha llevado a la Unidn Europea a liberar paquetes de ayudas de fondos
europeos. En el caso de Espafia, el Plan de Recuperacién, Transformacion y Resiliencia
(Gobierno de Espafia, 2021a) guiara la ejecucién de 72.000M€ de estos fondos hasta 2023.
Entre las politicas palanca definidas en el ambito de este plan encontramos la “Agenda urbana
y rural, lucha contra la despoblacion y desarrollo de la agricultura” dentro de la que se destaca
gue “Resulta necesario articular medidas especificas para la Espafia despoblada que impulsen
la innovacion social y territorial y faciliten el desarrollo de nuevos proyectos profesionales, la
fijacion de poblacion, la atraccién de talento, la prestacidn de servicios, asi como un uso
sostenible de nuestros recursos.” concentrando un 20,7% de los fondos previstos. Otra de las

politicas destacadas es la de “Modernizacion y digitalizacién del tejido industrial y de la pyme,

12



Carlos Cafio Alegre
Plan de Negocio de la Plataforma ‘alPunto’

recuperaciéon del turismo e impulso a una Espafia nacion emprendedora” que tendrd una
asignacion del 23,1% del presupuesto previsto, destinado a varios planes, como el de
“Digitalizacion de Pymes” con una asignacion de 4.066M€ y el de “Modernizacién vy

Competitividad del Sector Turistico” con 3.400ME.

Uno de los aspectos en los que incide el plan en su introduccidn es que se trata de dar
continuidad y reforzar la agenda de reformas e inversiones ya puesta en marcha desde hace
tres afios, en tanto en cuanto algunos de los aspectos preocupantes, como la despoblacién de
las zonas rurales y la necesidad de desarrollar economias circulares y sostenibles eran cada

vez mas, objeto de consenso social.

Por otra parte, estos paquetes de inversiones contemplados por el plan deben responder
como contraprestacion a politicas de ajuste que se exponen de forma mdas o menos explicita
en el plan como “la paulatina desaparicion de la reduccidn por tributacién conjunta mediante
el establecimiento de un régimen transitorio” u otras lanzadas de forma mas velada como la
posibilidad de implantaciéon de peaje en todas las autovias y autopistas a partir de 2024,
siguiendo probablemente el modelo portugués. Ademas, es recurrente la aparicion de noticias
sobre los posibles cambios fiscales en relacidn con subidas sobre impuestos como el de
sucesiones, patrimonio o sociedad, lo que en conjunto genera un clima de importante

incertidumbre.

A nivel autondmico, la Junta de Castilla y Leén ofrece ayudas financieras y subvenciones (Junta
de Castillay Ledn, 2021a) a fondo perdido adecuadas al tamafio de cada empresa, al objetivo
del proyecto, al tipo de sector al que pertenece y a la medida de las necesidades planteadas.
Las ayudas destinadas a la inversidn en proyectos de entre 10.000€ y 200.000€ se articulan
dentro del Plan de Subvenciones para Creacién de Empresas Cofinanciado por el Fondo
Europeo de Desarrollo Regional (FEDER) para el afio 2021 (Junta de Castilla y Ledn, 2021b),

gue podria cubrir hasta un 60% de la inversidn requerida.

Dentro de la propia provincia de Ledn, nos encontramos también con subvenciones a
emprendedores destinadas a apoyar el inicio de la actividad empresarial (Diputacion de Ledn,
2021), pudiendo cubrir hasta un 90% de la cuota que el emprendedor pague como
consecuencia del alta en el Régimen Especial de Trabajadores Autdnomos durante
veinticuatro meses. Puesto que estas subvenciones son gestionadas por la Excma. Diputacién

Provincial de Leén, uno de los requisitos principales es que tanto el domicilio de la actividad

13
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como el fiscal se encuentre en un municipio de menos de 20.000 habitantes, lo que puede
tener un impacto relevante en la forma elegida para la constitucion de la empresa y la
ubicacién de la actividad, encontrandose municipios como el de Sariegos, limitrofes con la
capital de provincia, como opciones prioritarias para el acceso a incentivos no disponibles a

nivel local para actividad a asentar en la propia capital.
2.1.2. Econémico

Desde el punto de vista macroecondmico, segin datos de Expansion (2021) tenemos que la
evolucidn del PIB durante las Ultimas décadas presenta una tendencia claramente ascendente,
pasando de 159.000M€ en 1980 al maximo alcanzado de 1.244.772M€ en 2019, a pesar del
impacto generado por la pandemia acaecida el ultimo afio que redujo estas cifras a
1.121.698M¢£, retrocediendo de esta forma a cifras practicamente de 2016. En todo caso, cabe
esperar que, una vez superado el fuerte impacto de la pandemia, la tendencia continuara

siendo ascendente. Por otra parte, obviamente, el PIB per capita sigue una tendencia pareja.

La EPA (Encuesta de Poblacién Activa) refleja un comportamiento un poco mas pronunciado
tanto en la tendencia positiva como en la negativa en cuanto a la informacién publicada por

el INE (Instituto Nacional de Estadistica) para el periodo 2006 a 2020.

El IPC indica que la evolucidon de los precios en promedio desde el afio 2002 ha sufrido
fluctuaciones muy agresivas y que, una vez superada la primera parte de la pandemia, esta

sufriendo una correccion al alza muy brusca, segun reflejan los datos del INE.

Segun la prevision publicada por la Comisidon Europea en su informe de mayo de 2021
(Comisién Europea, 2021), se espera un crecimiento del PIB del 5,9% a finales de 2021 y del
6,8% a finales de 2022, confirmando la tendencia de crecimiento que se ha visto interrumpida
abruptamente en 2020 debido a la pandemia con una disminucidn del -10,8%. La inflacion
prevista sigue una tendencia de crecimiento similar a la del PIB, arrojando un resultado a la
baja del -0,3% en 2020, pero con un repunte en 2021 del 1,4% y del 1,1% en 2022. En cuanto
a la tasa de desempleo se alcanzara un nuevo pico del 15,7% en 2021 que comenzara a

decrecer a un 14,4% en 2022.

Por otra parte, el incierto escenario econdmico, hace que las previsiones actualizadas en abril
del 2021 del Fondo Monetario Internacional para Espafia, en su cuadro de indicadores (Fondo

Monetario Internacional, 2021) se muestren incluso en contradiccion con las de la Comisién
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Europea, presentando una tasa de crecimiento de hasta el 6,4% en 2021, lo que implica medio
punto por encima de la prevision de la Comisiéon Europea, pero con un crecimiento previsto
para el 2022 del 4,7%, lo que supone mas de 2 puntos de desviacidon con respecto a lo previsto
por la Comisidn. Sin embargo, en cuanto al indicador de inflacién, la previsiéon si que se
muestra bastante consistente entre ambos organismos, considerando el FMI una prevision de
cerrar 2021 con una inflacién del 1% y en el 2022 del 1,3%. Respecto a la tasa de desempleo
prevista, el FMI es mds pesimista en cuanto a Espafa, considerando unas previsiones
alrededor de un punto porcentual superiores a las de la Comisién con una prevision del 16,8%

en 2021y del 15,8% en 2022.

En resumen, los indicadores macroecondmicos reflejan que habrd una recuperacién
relativamente agil a niveles anteriores a la COVID-19, respetando las tendencias de los afios

previos.
2.1.3.Social

El nimero medio de hogares en Espafia aumentd en 129.100 durante 2020 y alcanzé los
18.754.800. La ocupacién promedio del hogar se situd en 2,50 personas, la misma cifra que el

afio anterior. El 55,0% de los jovenes de 25 a 29 afios vivia con sus padres (INE, 2021a).

El tamafio medio de vivienda en 2020 era de 95m?, habiéndose incrementado en los ultimos
4 afios desde 92m?, mientras que el espacio destinado por persona ronda los 48m?. EI 57% de

las viviendas tienen un tamafio igual o inferior a 90m? (INE, 2021b).

En cuanto a la tipologia de vivienda, el 68% de la poblacién vive en edificios, mientras que el

32% restante reside en viviendas unifamiliares, ya sean independientes, adosadas o pareadas.

La evolucion de la pirdmide de poblacion en Espaia (INE, 2021c) refleja un muy leve
crecimiento de poblacion entre 2013 y 2020 pasando de 47.129.783 habitantes a 47.450.795,
lo que supone un incremento del 0,6%. Esta cifra contrasta con los datos a nivel regional,
donde la poblacion de la Comunidad Auténoma de Castilla y Leén ha pasado de 2.519.875 a
2.394.918 habitantes, representando un decremento del 5%, coincidente ademds con un
envejecimiento de la poblacién, habiendo pasado la franja de edad principal de poblacién de
45-49 aiios a 55-59 afios, lo que ademds supone un envejecimiento aun mas acelerado que el
encontrado a nivel nacional, donde también se percibe este efecto, pero relativamente

mitigado pasando la franja de edad principal de poblacidon de 35-39 anos a 40-44 afios.
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El flujo de inmigracién (INE, 2021d) se encuentra en una tendencia ascendente, pasando de
280.772 en 2013 a 750.480 en 2019, lo que ha contribuido a mitigar a nivel nacional el efecto
del progresivo descenso en el indice de natalidad en ese periodo desde los 9,11 a los 7,62 por

cada mil habitantes en el mismo periodo.

La mitad de los hogares estan constituidos por convivientes sin hijos (INE, 2021e). El perfil
predominante de hogar es el unipersonal con un 26,07% del total, seguido de las parejas sin

hijos que representan el 20,87%.

En cuanto a los habitos de consumo, durante el primer semestre de 2020, la actividad en el
comercio minorista experimentd, coincidiendo con el periodo de confinamiento, un
importante descenso, con tasas mensuales de -15,7 en marzo y de -20,1 en abril y después
una recuperacién también pronunciada, con ascensos de 19,4 en mayo y 17,8 en junio, segln

los indices de comercio al por menor.

La cultura mediterranea tiene como uno de sus principales pilares el acto social de compartir
alrededor de una mesa. Es habitual que toda celebracién incluya algun tipo de experiencia
gastrondmica. Ademas, cada vez mas se alimenta la tendencia hacia volver a entornos mas
rurales y naturales. Tomando en consideracion los elementos anteriores, la celebracion de
barbacoas se convierte cada vez de forma mas recurrente en un acto de integracioén social al

alcance de cualquier bolsillo.
2.1.4. Tecnolégico

El canal de ventas por internet o correspondencia ha visto un importante ascenso durante
2020. La tendencia creciente de este canal de distribucion ya era anterior a la pandemia, pero

de forma mucho menos pronunciada.

La proporcidn de personas que compraron por internet en los ultimos 3 meses ha aumentado
progresivamente en la Ultima década, como en casi todos los paises europeos, situandose en
2019 en el 47% de la poblacién entre 16 y 74 afios. El dato es inferior a la media de la UE-27
(49%) y de la Eurozona, que en 2019 ya superaba la mitad de la poblacién en ese grupo de

edad (52%).

Segun la encuesta sobre equipamiento y uso de tecnologias de informacién y comunicacion
en los hogares (INE, 2020), un 46,9% de la poblacion entre 16 y 74 afios compraron online en

los ultimos 3 meses. Por grupos de edad, la mayor proporcidn se registra entre los 25 y 34
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afios (67,2%) y la menor, entre los 65 y 74 afios (13,5%). Segun nacionalidad, los extranjeros

que residen en Espaiia compran menos que los espainoles (33,9% frente a 48,6%).

Cuanto mas grande es el municipio, hay mas compradores online. Y lo mismo sucede con el
nivel de estudios alcanzado y el ingreso del hogar, con porcentajes por encima del 70% entre
licenciados y doctorados, y entre los hogares con ingresos mensuales netos de 2.500 euros o

mas.

Por su relacion con la actividad, mas de la mitad de los ocupados y los estudiantes compraron
online en los ultimos 3 meses (58,0% y 58,2%, respectivamente). Entre los trabajadores del

sector Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones la cifra alcanza el 89,6%.

En la poblacidn de 16 a 74 afios que compraron a través de internet en los Ultimos 12 meses,
el producto mas citado son los alojamientos para vacaciones, seguido de material deportivo y

ropa, entradas para espectaculos y otros servicios para viajes (billetes, alquiler de coches...).

Segun esta misma encuesta, un 3,6% de las personas de 75 y mas afios compraron por internet
en los ultimos 3 meses (4,7% de los hombres y 2,8% de las mujeres). También aqui disminuye
la compra conforme aumenta el grupo de edad: 4,4% entre los 75 y 84 afios, y 1,8% de los 85

afnos en adelante.

Entre los 65 y 74 afios el porcentaje sube al 13%, pero es casi la mitad que la media de la

Eurozona (24%). Lo que mds compran por este canal son viajes y alojamientos vacacionales.

Uno de cada tres hogares realizé alguna compra por internet en el ultimo ano (32,5%), segun
la encuesta de presupuestos familiares. Estas compras concentraron el 2,1% de todo el gasto

en consumo de los hogares en 2019, casi un punto mas que hace tres anos.

Los apartados con mayor proporcién de gasto por internet fueron ocio y cultura (con el 10,9%
del total del gasto de este grupo), vestido y calzado (4,4%), restaurantes y hoteles (4,2%) y
transporte (3,7%). Estas cifras se pueden interpretar como el grado de penetracion del

comercio online en cada grupo de gasto.

En cuanto a la cobertura y conectividad, la plataforma tecnoldgica con mayor cobertura sigue
siendo la de acceso mavil, la cual en su vertiente 3,5G (UMTS con HSPA) alcanza ya a la practica
totalidad de los hogares. La siguiente generacién 4G (LTE), gracias a la reutilizacion de las
infraestructuras existentes y a la disponibilidad de la banda de frecuencias de 800MHz tras la
liberacion del primer dividendo digital, alcanza ya al 99,9% de la poblacidn.
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En cuanto a la préxima generacion de redes moviles (5G), segln el informe de cobertura de
banda ancha (Gobierno de Espafia, 2021b) a mediados de 2020 se disponia de servicio
comercial en 21 ciudades, habiendo alcanzado aproximadamente el 50% de cobertura de
estas, lo que supone el 12,5% de cobertura a nivel nacional en la banda de frecuencias de 3,5
GHz, considerada entre las bandas preferentes de despliegue de 5G en Europa. Las ciudades
en cuestion fueron: Madrid, Barcelona, Valencia, Sevilla, Malaga, Zaragoza, Bilbao, Vitoria, San
Sebastidn, La Coruna, Vigo, Gijon, Pamplona, Logrofio, Santander, Benidorm, Badajoz,
Alicante, Murcia, Palma de Mallorca y Valladolid. Se ha de sefialar que la totalidad de

operadores de redes moviles lanzaron su servicio 5G en septiembre de 2020.
2.1.5. Medioambiental

Segln se recoge en la revista Hosteltur (2021) en relacidn con el estudio de tendencias
turisticas 2021. Los datos del informe sefialan que la COVID-19 generd un cambio en la
eleccion del tipo de viaje en 2020, ya que el 26% de los encuestados por el Observatorio de
Ecoturismo en Espafa tenia previsto hacer otro tipo de viaje y acabd realizando una escapada

ecoturista.

Una tendencia que seguira al alza en 2021, ya que se incrementa el porcentaje de turistas
rurales ecoturistas que pretende realizar este tipo de escapadas con una frecuencia elevada,

estimando que un 32,6% hara hasta tres escapadas, segun el Observatorio de Turismo Rural.

A la hora de hablar de la figura del ecoturista, se tiene en cuenta si el viajero valora la eleccién
del destino como un lugar para disfrutar de la naturaleza de manera responsable, y "a pesar
de que no todos los turistas rurales son ecoturistas, existe un 42,6% que prioriza el disfrute

responsable de la naturaleza a la hora de elegir destino”.

No obstante, el estudio advierte que el boom por este tipo de turismo podria desvirtuar los
valores que caracterizan a los destinos y empresas de ecoturismo, cuya filosofia se basa en la

proteccion y conservacién de los valores naturales y culturales del territorio.

Respecto a los negocios, el estudio subraya cémo la mayor parte de propietarios de
alojamientos rurales (47,3%) son autoempleados, si bien un 31,2% contrata empleados de

manera puntual.

Respecto a los precios, predomina una estabilidad en ambos casos, aunque, en el caso de las

empresas de ecoturismo, un 25,6% se ha visto obligado a bajarlos, principalmente
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alojamientos, mientras que en el caso de los establecimientos rurales ese porcentaje se situa

en el 15,5%.

2.1.6. Legal

Caben destacar desde el punto de vista legal dos aspectos diferenciados, por una parte, las

normas de aplicaciéon y subvenciones para la puesta en marcha de una nueva actividad

econdmica y por otra las leyes que pueden regular la actividad especifica o normativas

vinculadas a la misma.

Respecto a las normas de constitucidn y posibilidades de subvenciéon tenemos:

Posibilidad de cobertura del 90% de la cuota de auténomo durante los 24 primeros
meses de actividad continuada, soportada por la Excma. Diputacion Provincial de Ledn
para aquellas actividades econdmicas cuya actividad y sede fiscal se encuentre en
municipios de la provincia con menos de 20.000 habitantes.

El Plan de Subvenciones para Creacidn de Empresas Cofinanciado por el Fondo
Europeo de Desarrollo Regional (FEDER) y gestionado por la Junta de Castilla y Ledn
puede cubrir a fondo perdido hasta el 60% de inversiones entre 10.000€ y 200.000€.
El Plan de Recuperacién, Transformacién y Resiliencia comunicado por el Gobierno
Espanol a la Comunidad Europea para la obtencién de 72.000M<€ en fondos europeos
va a dedicar cuantiosas ayudas a la creacion de empleo y actividades englobadas tanto
en la agenda digital como la agenda de sostenibilidad y reactivacidon de las zonas
rurales, sin que haya transcendido la naturaleza concreta de estas ayudas ni sus

condiciones especificas.

Por otra parte, es necesarios considerar otro tipo de regulaciones vinculadas a la naturaleza

especifica de la actividad:

ISO 27001 de Sistemas de Gestidn de Seguridad de la Informacidn (ISO, 2013). Esta ISO
estd orientada a certificar la proteccion de la informacién, asegurando la
confidencialidad, protegiendo la integridad de los datos y garantizando Ia
disponibilidad.

GDPR o General Data Protection Regulation (Unién Europea, 2021), eleva a categoria

de ley muchos de los aspectos recogidos en la ISO 27001.
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ISO 9001 de Sistema de Gestidn de la Calidad (I1SO, 2015a). Esta ISO estd orientada a
certificar la gestion de los procesos, la orientacién a la mejora continua y la focalizacidon
en el cliente.

ISO 14001 de Sistema de Gestién del Medio Ambiente (ISO, 2015b). Esta ISO esta
orientada a establecer procesos de gestidn tangibles y demostrables de respeto al
medio ambiente, sin establecer de manera prefijada dichos procesos.

Orden FYM/510/2013, de 25 de junio de 2013 (Junta de Castilla y Ledn, 2013), por la
gue se regula el uso del fuego y se establecen medidas preventivas para la lucha contra
los incendios forestales en Castilla y Ledn. Esta orden regula la prohibicién de
barbacoas, asadores y similares, durante la época de peligro alto de incendios
forestales, con excepcidn de aquellas instaladas en zonas particulares que se
encuentren cerradas perimetralmente.

Orden FYM/515/2020, de 12 de junio de 2020 (Junta de Castilla y Ledn, 2020), por la
que se fija la época de peligro alto de incendios forestales en la Comunidad de Castilla

y Ledn.

2.2.Analisis del entorno especifico (PORTER)

El analisis del entorno especifico fue introducido por Porter (1979) y nos permitira realizar un

analisis a partir de varios aspectos que definiran como es el entorno competitivo en el que nos

estamos centrando.

2.2.1.Sustitutivos (Fuerza débilmente negativa pero latente)

Algunos competidores que podrian ofrecer servicios sustitutivos son:

AirBnB. Ofrece alquileres de alojamientos particulares por noches y esta desarrollando
el concepto de experiencias tanto presenciales como online.

Vrbo (antes conocida como Home Away). Centrada en alquiler vacacional de
propiedades de particulares por noches.

Windu. Centrada en alquiler vacacional de propiedades de particulares por noches.
Swimmy. Centrada en alquiler de propiedades con piscina por horas. Se alquila la

piscina, aunque puede incorporar servicios accesorios.

Del anterior listado se deduce que existen plataformas de intermediacion uno a uno entre

proveedoresy clientes, pero no plataformas que integren servicios para la confeccidén de estos
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por parte de los clientes, simplificando la tarea de coordinacion entre varios proveedores. A
pesar de detectar esta carencia en el sector, las barreras de entrada que podrian encontrar
algunas plataformas ya establecidas serian relativamente pequefiias en el caso de pivotar su
estrategia desde la intermediacidén simple que siguen con su modelo actual de negocio a la
multi-intermediacién que planteamos en nuestro caso. Por otra parte, el hecho de que sean
plataformas orientadas a un dmbito muy generalista hace que huyan de la segmentacion de
mercado, para conseguir unos margenes propicios basados en un gran volumen de negocio, y

no en la optimizacion del margen en si mismo.
2.2.2.Entrantes (Fuerza neutra)

El coste de entrada se ve determinado principalmente por la capacidad de inversién en
marketing, ya que a nivel tecnolégico existen soluciones “as a Service” que permiten el
desarrollo de arquitecturas escalables, minimizando la necesidad de inversion a este nivel,
permitiendo hacer que la infraestructura tecnolégica crezca a un ritmo similar al del propio

negocio.
2.2.3. Proveedores (Fuerza positiva)

Puesto que el modelo de negocio se fundamenta en la simplificacién del proceso de
intermediacién, por una parte, los propios proveedores de servicios ofertados en la
plataforma, son mas considerados consumidores que proveedores en si, quedando el grupo
de proveedores circunscrito al proveedor de la infraestructura tecnoldgica en cloud, sobre la
que se desplegara la solucidon, mediante una arquitectura de microservicios que permita su
escalabilidad, evitando un fuerte requerimiento de inversién inicial. Existe una amplia gama
de proveedores de servicios cloud y en gran medida estos usan tecnologias con un alto nivel
de estandarizacién, basadas en dockers, que nos permitiran balancear de uno a otro o incluso
usar varios de ellos de forma concurrente. Entre ellos destacan Amazon Web Services o

Microsoft Azure, pero otros proveedores pueden ofrecernos soluciones equiparables.

El poder de negociacion de los proveedores es muy limitado dada la amplia oferta existente
de proveedores de servicios disponibles que en ningln caso funcionan de forma gregaria sino

bajo estricta competencia.
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2.2.4. Consumidores (Fuerza neutra)

Dentro del grupo de consumidores existen dos subgrupos diferenciados. Por una parte,
tenemos los consumidores de la plataforma que ofertardn sus servicios en la misma y por otra
parte aquellos que consumirdn un servicio u optaran por compactar varios servicios en uno
solo. En ambos casos el comportamiento de unos y otros se regira especificamente por los
beneficios que podamos ofrecerles y sera habitual igualmente que ambos tipos de
consumidores adopten el mismo rol en otras plataformas donde puedan ofertar o adquirir,
segun el grupo del que hablemos, los servicios correspondientes. Dado lo anterior, podemos
considerar que si bien, los consumidores no muestran un comportamiento gregario vy
organizado, que nos permitiria entender que se trata de una fuerza competitiva con un
impacto bajo, si que esta claro que en su mayoria tenderan a simultanear el uso de otros
competidores, con caracter general, lo que nos lleva a resolver que el caracter positivo se ve
compensando por este aspecto negativo y nos permite concluir que se trataria de una fuerza

neutra.

En resumen, el poder de negociacién de los consumidores es potencialmente grande ya que
existen alternativas disponibles en el mercado, tanto en el caso de los consumidores que
ofertan sus servicios a través de nuestra plataforma, que nos posicionardan de forma
preferente entre otras alternativas considerando aspectos tales como el coste de las
comisiones que incluyamos en nuestro modelo, como en el caso de los consumidores que
adquiriran los servicios, pudiendo valorar en este caso aspectos no solo de coste, sino de
calidad y simplicidad, que hagan que aunque tengan un poder de negociacion grande basado
en la existencia de alternativas, nos coloquen en una posicidn preferente. Dadas las
consideraciones anteriores, por lo tanto, esta fuerza tendrd un impacto positivo o negativo en

funcién de la estrategia que adoptemos en base a los tipos de consumidores identificados.
2.2.5. Competencia (Elevada fuerza competitiva)

Dentro del ambito de plataformas online orientadas al negocio de intermediacién, existe una
amplia variedad, desde algunas con un gran indice de penetracién como Airbnb que cuentan,
segun cifras de Statista (2020) con 4 millones de anfitriones y unos 800.000.000 de estancias,
arrojando unos ingresos de 111.000MS, hasta otras con un caracter mas especifico y menor
volumen como Swimmy. La densidad de plataformas se ve compensada por la orientacion a

nichos de mercado especificos que tienen muchas de ellas. A pesar de tratarse de un océano
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rojo, se abren posibilidades en mercados nicho orientadas a cubrir de forma mas efectiva los

pain points detectados en los customer journeys, de hecho, la plataforma Swimmy es un gran

ejemplo de ello.

AirBnB [https://www.airbnb.es]

Alquiler de
alojamiento por
noches.

Experiencias.

Experiencias online.

Comision combinada para
huéspedes (14%-16%) y para
anfitriones (3%-5%).

Comision Unica anfitriones (14%-
20%).

Comision proveedores

experiencias (20%).

Vrbo [https://www.vrbo.com/es-es/]

Alquiler de
alojamiento por

noches.

Comision combinada para
huéspedes (6%-12%) y para
anfitriones (3%-8%).

Windu [https://www.wimdu.es/]

Alquiler de
alojamiento por

noches.

Comisiéon combinada para
huéspedes (12%) y para

anfitriones (3%).

Swimmy [https://swimmy.es]

Alquiler de piscinas

por horas.

Comision combinada para
huéspedes (17%) y para

anfitriones (20%).

Tabla 1. Comparativa resumen de principales competidores.

Fuente: Camacho (2020)

2.3.Analisis de capacidades internas

El andlisis de capacidades consiste en evaluar los diferentes factores que coexisten en una

empresa, con el objetivo de conocer los recursos y capacidades que le permitirdn desarrollar

una estrategia diferencial.

2.3.1. Ventajas de este negocio

Ventaja Competitiva: Especializacion

Analizando la competencia observamos que los principales competidores se centran en un

target muy amplio con un tipo de producto bastante genérico, enfocado principalmente en el

alquiler de alojamientos. Solo existe un competidor que se centra en un tipo de servicio

diferencial centrado en el alquiler de piscinas por horas. En nuestro caso, nos especializaremos
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en el servicio de barbacoa y todas las actividades o servicios que pueden complementarlo, con

especial atencidn a la vinculacidn con el comercio local para cubrir estas posibilidades.

Ventaja Competitiva: Calidad

La competencia se basa en un modelo de negocio muy extensivo, donde prima el volumen de
la oferta, basando el control de calidad en los sistemas de feedback y valoraciones dentro de
la red de anfitriones y huéspedes. Por nuestra parte, se establecera un protocolo para la
validacién de la calidad de los servicios basado en una auditoria propia, independientemente

de habilitar sistemas de recomendacion y gestién de feedback del consumidor.
2.3.2.Retos principales

e El principal reto desde el punto de vista de articulacién del negocio es conseguir una

masa critica de anfitriones y proveedores para tener una capacidad de penetracion

adecuada dentro de la zona geografica de la provincia de Ledn seleccionada para
arrancar la actividad.

e La puesta en marcha de una plataforma web que recoja toda la operativa necesaria

para integrar en ella toda la interaccién requerida por anfitriones, proveedores de
servicios y usuarios, asi como los procesos de gestion internos.

e Obtencién de recursos financieros necesarios para cubrir la fase de lanzamiento del

proyecto hasta alcanzar la fase de rentabilidad. Estos recursos deberan cubrir el
periodo inicial de implementacidon e implantacién de la plataforma tecnoldgica, asi
como de adquisicidn de la masa critica operativa de anfitriones y proveedores para ser

atractivos ante los clientes.
2.3.3. Promotor

El promotor y gerente, Carlos Cafo, (Ingeniero en Informatica y Doctor en Sistemas
Inteligentes de Ingenieria), cuenta con una carrera de mas de 15 afios en compaiiias
tecnoldgicas, en su mayor parte en cargos de gestion. También con una breve experiencia de
2 anos como emprendedor en otra empresa tecnolégica orientada a servicios basados en
plataformas. Por otra parte, considerando el perfil investigador, mantiene una fuerte
vinculaciéon con el mundo universitario, siendo colaborar en el Management Intelligent System
Group de la Universidad de Leén y participando como profesor asociado en dicho centro

académico en cursos recientes. La tesis doctoral realizada por el promotor (Cafio; 2015),
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define el concepto de ordomatica y una completa metodologia para la ordenacién de
elementos dentro de entornos donde prima la informacién parcial, con ruido y la
incertidumbre. La metodologia definida serd usada como base para la implementacion del

proceso interno de intermediacién.

La funcidn del promotor serd la de gerente y director de operaciones, realizando sus funciones
desde la sede de la compafiia en el municipio de Sariegos, municipio perteneciente al alfoz de

la ciudad de Ledn.

Ademas del promotor, ‘alPunto’ no contara de inicio con otros empleados, sino que se
apoyard en un programa de practicas para el desarrollo de algunas partes de la plataforma,
asi como para la identificacidn de talento para el crecimiento de la plantilla, en la medida que

sea posible alcanzar el punto de rentabilidad.
2.4.Analisis DAFO y CAME

El andlisis DAFO es una herramienta que permite concretar las conclusiones de los analisis
previos a nivel tanto externo como interno, contraponiendo dichos aspectos externos
concretados en amenazas y oportunidades, con la situacion o caracteristicas internas
condensadas en las debilidades y fortalezas de la propia compaiiia. Por su parte, el andlisis
CAME tiene como objetivo establecer las estrategias a articular en relacién con los factores

identificados en el analisis DAFO.

Marca Mercado saturado
Time-to-Market Pandemia
Financiacion inicial Cambios de fiscalidad de la actividad econdmica

Generacion de masa critica | Cambios de reglamentos a nivel local, regional o nacional relativos a la actividad
de oferta y demanda econdémica

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Know-How Cloud (escalabilidad, simplicidad, asequibilidad)
Modelo adaptable a otras Subvenciones mediante programas de desarrollo rural y programas de bonificacién a
actividades econémicas actividades de 1+D+i
Potenciacion de comercio IA'y sistemas de recomendacién

local
Cambio de habitos de consumo hacia actividades en entornos abiertos

Imprecision o falta de claridad sobre bienes y/o servicios ofertados por los competidores

Tabla 2. Cuadrante DAFO.

Fuente: Elaboracion propia.
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Desde una perspectiva interna, indudablemente el desarrollo de la marca y su
posicionamiento, hoy en dia, es vital tanto en el caso de servicios digitales como fisicos, pero
maxime aun en el caso de plataformas que fundamentan su actividad en el marco de una
economia colaborativa desarrollando un papel de intermediacion. El partir de cero supone
una debilidad que es necesario corregir mediante un buen uso del SEOQ (Search Engine
Optimization) y el SEM (Search Engine Marketing). El know-how de la tecnologia requerida
para el desarrollo y puesta en marcha de la plataforma, asi como la posibilidad de adaptacién
de la tecnologia a otros ambitos es una fortaleza determinante que genera un alto nivel de
independencia y capacidad de pivotar dentro del desarrollo del modelo de negocio, y que es
necesario mantener dado el cardcter eminentemente dindmico del sector, mediante una

continua estrategia de upskilling.

SEQO/SEM Diferenciacion
Lean Startup Desarrollo de oferta online
Reduccidn de costes fijos

Integraciéon como metaportal con otros proveedores

Upskilling Optimizacion ROI
Diversificacion del modelo Reduccidn del gasto u obtencién de financiacién
Campaiias de marketing conjunto con proveedores de servicios Priorizacion de proveedores propios mediante

sistema de recomendacién

Potenciar el compromiso medioambiental

Tabla 3. Cuadrante CAME.

Fuente: Elaboracion propia.

Por el contrario, desde el punto de vista externo, nos encontramos con un mercado saturado

y un escenario de incertidumbre, lo que constituye una verdadera amenaza, por la barrera de

entrada que puede suponer y el riesgo consiguiente, lo que hace necesario afrontar esta
dificultad mediante una diferenciacién adecuada que nos permita solventar pain points no
cubiertos por los competidores, o en general desarrollar un perfil competitivo claramente
diferenciado, que nos permita crear un océano azul, incluso ante condiciones de
incertidumbre, lo que puede conseguirse mediante el uso de la matriz de ERIC, introducida
por Chan Kim, W. y Mauborgne, R. (2004). De hecho, algunos modelos de negocio como
AirBnB o Uber han sido desarrollados gracias al uso de dicha herramienta. Ademas, la cada

vez mas acelerada adopcidn de la nube supone una extraordinaria oportunidad para explotar
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un ecosistema tecnolégico muy potente bajo un modelo donde se minimizan los costes fijos,

con lo que nos permite una gran optimizacién del ROI (Return Of Investment) y esta

circunstancia ademas se ve acompanada por la oportunidad que brindan los cambios en los

habitos de consumo, que también es necesario explotar.
2.5.Business Canvas Model

El modelo Canvas, desarrollado por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur, es una herramienta

enfocada al lanzamiento de nuevos negocios innovadores (Pigneur y Osterwalder, 2015).

La oferta de valor se centra en simplificar la organizacion de eventos barbacoa con cualquier
tipo de servicios que los clientes puedan necesitar, como disponer de la carne sin tener que ir
a comprarla por ellos mismos, tener un chef encargado de la barbacoa, disponer de servicio

de animacion infantil o para adultos, etc...
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Alianzas Estratégicas

e Propietarios de casas rurales
o terrenos habilitados.

e Comercio local (carnicerias,
pescaderias, fruterias,
restaurantes, bares).

¢ Animadores de eventos

(infantiles y de adultos).

Actividades Clave

¢ Algoritmo de intermediacion.

Recursos Clave

¢ Ingenieros de desarrollo.
e Cloud para despliegue.

e Inversion inicial.

Propuesta de Valor

Organizacion simplificada de
eventos barbacoa y servicios
asociados en unos pocos

clics.

Relacién con los Clientes

La relacion con los clientes se
centraliza en la plataforma web, pero
a su vez se complementa con el
desarrollo de una presencia potente
en redes sociales y la aparicion en
medios de comunicacion digitales y

no digitales mediante publicidad de

pago.

Canales

Plataforma web con tecnologia PWA
(Progressive Web Apps), que
permite uso como web convencional
e instalacién en cualquier tipo de
plataforma movil o de escritorio.

Sectores de Clientes

e Poblacioén residente en
edificios (68% de la
poblacion).

e Poblacién de 18 a 30 afios
(el 55% de los jévenes
entre 25 y 29 afios viven

con sus padres).

Estructura de Costes

e Desarrollo propio (sin coste).

o Despliegue sobre infraestructura Cloud (coste variable).

e Publicidad de pago (coste fijo inicial).

Flujo de Ingresos

servicio “distinguible” contratado por el consumidor.

e Seincluye un cargo de un 5% con un minimo de 1€ por cada propiedad y/o

e No se aplica cargo a los proveedores de bienes y servicios que usan la plataforma.

Tabla 4. Business Canvas.

Fuente: Elaboracién propia.
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Los targets principales de clientes son el 68% de la poblacién que vive en edificios y los jévenes
de 18 a 30 afios, tomando como dato relevante que el 55% de los jovenes entre 25 y 29 afios
aun viven con sus padres. Se considera que ambos grupos de poblaciéon pueden requerir
alternativas de esparcimiento donde el servicio ofertado puede capturar y cubrir

adecuadamente sus necesidades.

Toda la relacion tanto con los clientes como con los anfitriones y/o proveedores de servicios
a nivel operativo se realizard a través de una plataforma desarrollada con una tecnologia
denominada PWA que permite el despliegue de aplicaciones en cualquier tipo de sistema
operativo, evitando ademas algunas limitaciones que pueden suponer las politicas de algunas
tiendas de aplicaciones como la Apple Store, que en ocasiones se manifiestan arbitrarias y

limitantes para el despliegue de ciertos modelos de negocio (Galeano, 2021).

El aspecto mas clave y diferencial que aporta el modelo desde un punto de vista tecnoldgico
es el algoritmo de intermediacidén, que permitira abstraer a todos los agentes participantes en
la plataforma de los aspectos mas administrativos, optimizando la relacién entre la ofertay la
demanda. Este algoritmo requiere de un aplicativo con la capacidad de ser desplegado en

entornos de alta disponibilidad y escalables.

Mas alla de la tecnologia, es fundamental establecer una red de alianzas estratégicas con
proveedores de servicios que complemente la oferta de los anfitriones de una forma
enriquecedora y diferencial, tanto por no centrarse exclusivamente en el alquiler en si mismo,
como por entroncarse con tendencias latentes en la sociedad como el desarrollo de la

economia rural, medioambiente, sostenibilidad, etc...

Con el objetivo de no prolongar el periodo de lanzamiento requerido para alcanzar el punto
de rentabilidad, se orienta la estructura de costes a la predominancia del coste variable frente
al fijo, permitiendo que el coste crezca en funcidn del propio éxito del negocio. Ademas, se
opta por una estrategia de comisiones muy competitiva en relacidn a las identificadas en otros
competidores, destacando que los proveedores de servicio y/o anfitriones no son cargados
con comisiones, con el objeto de favorecer la creacién rapida de una masa critica de oferta en
nuestra plataforma, y que las comisiones abonadas por los consumidores resultan también
testimoniales para facilitar la penetracién en el mercado. Estas estrategias para la generacién
de flujos de ingresos serdn revisadas una vez alcanzado el nivel de madurez adecuado del
negocio que permita hacer evolucionar el negocio incrementando los ingresos sin poner en
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riesgo la viabilidad del modelo por la pérdida de aliados o clientes, considerando una

referencia valida modelos de comisionado de otros competidores.
3. Plan de Marketing

El plan de marketing se basa en los analisis previos para definir un plan de accién donde se
marcan tanto los objetivos a conseguir en un intervalo de tiempo concreto, como las acciones

orientadas a alcanzar dichos objetivos.
3.1.Mercado potencial y publico objetivo

Segun revelan los estudios de tendencias turisticos es cada vez mas relevante la busqueda de
un turismo vinculado al mundo rural, y en general hacia actividades al aire libre, siendo Ia
disponibilidad del espacio adecuado un factor limitante dada la configuracion de los hogares
descrita en el andlisis PESTEL y la coyuntura econdmica que impide la emancipacién a amplias
franjas de poblacién, por lo que se consideran relevantes los dos perfiles tipo siguientes, de
los cuales el primero tiene un caracter mas generalista y el segundo un caracter mas

especifico:

e Poblacidn residente en edificios (68% de la poblacion). Este porcentaje de poblacién
supone 32.266.000 personas. Los residentes en edificios usualmente no cuentan con
zonas al aire libre y espaciosas que les permitan la celebracién de actividades como
las incluidas en nuestro servicio, centradas en las barbacoas, a excepcion de aquellos
gue puedan residir en un atico.

e Poblacién de 18 a 30 afios (el 55% de los jovenes entre 25 y 29 afios viven con sus
padres). Extrapoldndose el porcentaje del 55% a la franja de edad entre 18 y 25 aios,
aungue es obvio que en estos casos el porcentaje deberia ser mayor, tenemos que
como minimo podrian incluirse dentro de este mercado potencial mas de 2.700.000
personas. La necesidad de independencia y sociabilidad en estas franjas de edad
fomenta una activa vida social y la necesidad de esparcimiento a través de actividades
donde en muchas ocasiones la comida y la bebida son el eje central de las

celebraciones.
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3.2.Marketing mix

El mix de marketing es un concepto desarrollado por el profesor McCarthy (1960) para definir
el marketing en si mismo desde un punto de vista global y de gestion, basandose en cuatro
aspectos que en adelante se denominarian las 4 P del marketing, y aunque posteriormente
esta aproximacion ha sido revisada tanto por el mismo como por otros autores, sigue
constituyendo un marco de referencia ampliamente utilizado para el desarrollo de estrategias

de marketing.
3.2.1. Producto

El producto ofrecido al consumidor es una experiencia en si misma, una experiencia a medida
de los consumidores y a unos pocos clics de distancia, en la que puede integrar diversas
opciones, desde el alquiler de un lugar habilitado para disfrutar de su barbacoa, hasta el
avituallamiento o la posibilidad de contratar un chef encargado de preparar todas las viandas
para que el cliente solo tenga que centrarse en disfrutar. También se contemplan otros
servicios complementarios de animacién, bebidas, etc... A partir de ahi, todo esta ‘alPunto’

para comenzar a vivir una gran experiencia.

La orientacion del producto busca alinearse con tendencias sociales que dirigen el
esparcimiento social cada vez mas hacia entornos rurales y el compromiso con la dinamizacién
de economias locales. También se busca cubrir necesidades en un amplio sector de poblacién
gue viven en residencias donde no disponen espacios al aire libre para la realizacién de
barbacoas o celebraciones, o directamente que no disponen de espacio suficiente para las
mismas. El producto se ajusta a cubrir las necesidades especificas en cuanto a que permite
alquiler por horas y minimizar la complejidad de la organizacién, integrando todo en un

proceso sencillo.

Los competidores en general se centran en opciones de alquiler de alojamiento por dias que
pueden ofrecer algunas opciones adicionales, como disponer de la propia barbacoa en la
propiedad contratada, pero todo depende del huésped, sin posibilidad de contratar servicios
complementarios. Solo hay un competidor que tiene un servicio especializado, pero en una
linea distinta, la de alquiler de piscinas por horas, sin permitir agregar servicios adicionales en

la propia contratacion.
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3.2.2.Precio

Los precios son marcados por los afiliados que ofertan los servicios a los que se afiade un 5%
en calidad de gastos de intermediacién. El contar con un numero creciente de afiliados
permitira contar con servicios y propiedades en varios rangos de precios, aunque la finalidad
es centrarse en un cliente con un poder adquisitivo medio o medio-alto. En todo caso, para
clientes con un poder adquisitivo mayor, seria recomendable desarrollar otra marca separada

con un componente ‘deluxe’ de exclusividad.

La comisidn del 5% se establece en relaciéon con la informacién disponible de varios
competidores sobre el modelo de comisionado. En nuestro caso evitaremos aplicar la
comisidn al anfitrion o proveedor de servicios, que actualmente puede variar entre un 3% vy
un 20% en funcidon del competidor, ya que necesitamos adquirir una masa critica de
anfitriones y proveedores de servicios rapidamente. A su vez, ajustamos la comisién a los
clientes en un porcentaje muy competitivo para no penalizar el modelo volcando toda esta

carga en los consumidores o huéspedes.

Una vez alcanzado el punto de rentabilidad requerido para garantizar la viabilidad del modelo,
se reajustara el sistema de comisiones, introduciendo un modelo progresivo para los

anfitriones o proveedores.
3.2.3.Promocion

La estrategia de comunicacién esta basada en destacar los aspectos diferenciales del servicio

de ‘alPunto’. Estos aspectos diferenciales por resefar son:

e Garantia de calidad en el servicio.
e Simplicidad en las gestiones.

e Fuerte arraigo en la economia local y el mundo rural.
Los objetivos que se pretenden conseguir centrando la promocién sobre estos ejes son:

e Crear una fuerte imagen de marca.
e Promocidn de los servicios.
e Atraccion y fidelizacidn tanto de clientes, como de anfitriones y proveedores.

e Sinergias dentro de la promocion.
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Se buscaran la generacion de sinergias en la promocion, al igual que otros competidores como
airBnB que no solo se centran en su promocion, sino en la de sus propios anfitriones. En
nuestro caso buscaremos potenciar la imagen de marca de forma conjunta mediante el
despliegue de vinilos visibles en los establecimientos, para vincular las marcas locales y

conseguir una fuerte presencia publicitaria con soportes muy bdsicos y con un coste reducido.

Por otra parte, la campaia de comunicaciéon buscard generar un canal de comunicacién
permanente, generador de una comunidad de clientes, anfitriones y proveedores articulada
alrededor de ‘alPunto’, principalmente orientandonos a nuestro mercado potencial, pero sin
mostrar aspectos excluyentes que disuadan a otros posibles clientes fuera de los perfiles

identificados.

Puesto que nuestro canal y la comunicacidn con los clientes se concentrard en nuestra
plataforma online, la campafia de comunicacion se centrara también en el ambito online. Esto
no descarta que a medida que el proyecto se consolide, habilitemos otros canales que hagan
apropiado también extender nuestro ambito de actuacidn a nivel de marketing. En todo caso,
el nivel de cobertura online es muy amplio a tenor de los datos revelados en el andlisis del
entorno, puesto que ya en 2019 el 47% de la poblacion entre 16 y 74 anos, reconocia haber

realizado alguna compra por Internet en los ultimos 3 meses.
La estrategia online se articulara alrededor de:

e Logo dela empresa

e Plataforma web

e Campana Medios Online

e Posicionamiento SEO y SEM

e Redes Sociales

Logo de la empresa

El logo disefiado trata de englobar varios aspectos:

e Busqueda y localizacién: El icono indicador de posicion, muy comun en herramientas
con mapas traslada la idea de que podemos encontrar el lugar apropiado para disfrutar
de lo que estamos buscando. Internamente en el icono, aparece una parrilla evitando

visualizar ningun tipo concreto de alimento, para no descartar a posibles consumidores
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(por ejemplo, si hubiéramos puesto unas salchichas, posiblemente generaria una
percepcion negativa en los posibles clientes que fuesen veganos). La parrilla indica

claramente el servicio principal.

¥ lPunto

Figura 1. Logo de ‘alPunto’.

Fuente: Elaboracion propia.

Calidad: Las estrellas incorporadas al icono son un indicador de calidad habitual.
Fluidez y sencillez: El trazo de la letra es curvado y sinuoso trasladando una sensacion
de fluidez.

Descomposicion: El logo se compone de dos elementos principales que podrian ser
combinados en distintas formas, incluso alterando el color usado para el fondo del
icono de ubicacién, dando lugar a un desarrollo de la imagen corporativa en varios
soportes.

Extensibilidad: En prevision de la evolucién del negocio con la incorporacion de nuevos
servicios, estos serian facilmente integrables con el reemplazo de la parrilla integrada
en el icono de ubicacion.

Ambigliedad en la denominacion: Aunque inicialmente lanzamos con servicios
vinculados a la celebracidn de barbacoas, y el término al punto puede hacer referencia
al punto de preparacién de la carne que se consume, también puede hacer referencia
al punto donde se ubica el servicio, con lo cual evitamos la necesidad de adaptar la

denominacién de la compaiiia en caso de incorporar nuevos servicios.

Plataforma web

Dados los problemas detectados en algunas tiendas oficiales de aplicaciones como la Apple

Store en relacion a limitaciones impuestas a compafiias que afectan directamente a sus

negocios, asi como la gran inversién requerida para desarrollar aplicaciones independientes

para cada tipo de plataforma, se optara por la tecnologia de Aplicaciones Web Progresivas,

gue permite que nuestro portal sea capaz de adaptarse como una aplicacion nativa a una gran

variedad de plataformas, siendo viable su instalacién como una aplicacién mas. El uso de la
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tecnologia mencionada nos da una gran autonomia y nos permite reducir drasticamente la

inversidn necesaria para el desarrollo de apps.

Campaiia Medios Online

Se invertird en publicidad a través de campafias focalizadas geograficamente en medios
online, reincidiendo en la vinculacién de este canal con la propia actividad de la empresa. Se
seleccionaran los medios online de mayor penetracién segun el ambito geografico en el que
se vaya definiendo la estrategia de creacién, esto implica que se iniciardn estas campafias en

la provincia de Ledn, a través del Diario de Ledn en su edicién online.

Posicionamiento SEO y SEM

Se invertirdn recursos en consultoria especifica para una correcta explotacion de las técnicas
de SEO y SEM que permitan un posicionamiento eficiente de nuestra plataforma web en los
principales buscadores. Esta estrategia incluird la vinculacion ademas con redes online de
temadtica vinculada a los servicios ofrecidos y el tipo de proveedores de servicios preferentes

a incluir en el porfolio.
Redes Sociales

Las redes sociales que a priori pueden parecer mas adecuadas para la promocién son
Facebook e Instagram. Estas redes sociales tienen un rango de cobertura etario muy amplio,
predominando cada una en distintas franjas de edad (Tu Blog Tecnoldgico, 2021) y son las
usadas por el competidor especializado en alquiler de piscinas Swimmy, que podemos tener
como referencia. Se desarrollard también de forma residual cierta presencia en Twitter, al
igual que otros competidores como airBnB, pero en forma mas de posicionamiento preventivo

gue de promocidn activa, ya que el tamafio de los mensajes resulta muy limitante.

La orientacion de las camparias de marketing en redes sociales, tendran un caracter indirecto
a través de la generacidn de contenidos y dinamicas de red que permitan atraer a los clientes,

fidelizandolos a la marca y trasladando los valores que queremos trasladar como nuestros.
3.2.4. Distribucion

La distribucidon se realiza desde un portal online. ‘alPunto’ proporciona a los afiliados una
plataforma de promocion y reservas que se encarga de automatizar el proceso de integracién

con otros servicios, facilitando la generacidn de sinergias en economias locales. La plataforma
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facilita ademas Ila herramienta de pagos basada en tecnologias como PayPal

[https://www.paypal.com/] o Bizum [https://bizum.es/].

Dentro de la plataforma se pondrd especial cuidado en la precisién de la informacién y en
habilitar un sistema de reporte que los proveedores y anfitriones puedan usar para
comunicarse de forma centralizada con los clientes, a través de la propia plataforma. Es
importante este aspecto debido a que debemos capitalizar toda la comunicacién y evitar que
ventas efectivas sean ejecutadas finalmente de forma directa al margen de la plataforma. Una
de las formas de controlar esto es establecer politicas de penalizacion o exclusién, como hacen
algunas plataformas de comida a domicilio como Just-Eat que prohiben usar precios

superiores en sus plataformas, a los usados en venta directa.
3.3.Prevision de ventas (3 afios)
La previsidn de ventas se ha realizado siguiendo las siguientes asunciones:

e La evolucién del numero de propietarios afiliados se encuentra alineada con los
objetivos empresariales. Comenzando en 300 a final del primer afo, 600 al final del
segundo afio y 1.200 al final del tercer afo. Dentro de cada afio se proyecta un
crecimiento lineal. Considerando como una referencia Swimmy que es uno de los
competidores con una orientacidn similar enfocada en el alquiler de piscinas por horas,
aungue con carencias en los servicios complementarios, podemos ver que teniendo en
cuenta que es menor el nimero de propiedades habilitadas con piscinas que las que
disponen de espacios al aire libre con barbacoa fija o moévil, en solo 2 afios, ha
conseguido disponer de una oferta de 3500 propiedades en alquiler, por lo que la
previsidn que se ha realizado en nuestro caso es conservadora y realista al encontrarse
incluso por debajo de dichas cifras, en un contexto similar y donde aspiramos a ser una
opcidn sustitutiva tanto de este como de otros competidores.

e Se toma como referencia el indice de ocupacidon medio del 2019 (INE, 2021f), de las
casas rurales en Espana, entendiendo que podria tratarse de un servicio sustitutivo. Se
toma el 2019 para incorporar datos anteriores a la pandemia que pueden resultar una
referencia mds correcta que los datos obtenidos en 2020 fuertemente impactados por
las restricciones derivadas del COVID-19. Este porcentaje de ocupacion sirve para

calcular el nimero de servicios esperados mensuales, después de aplicar un factor de

36


https://www.paypal.com/
https://bizum.es/

Carlos Cafio Alegre

Plan de Negocio de la Plataforma ‘alPunto’

correccion, considerando que mientras que el nivel de ocupacion en casas rurales

considera habitualmente estancias que incluyen jornadas de lunes a viernes, el uso

mayoritario de nuestro servicio se concentrara en el intervalo de viernes tarde a

domingo.

e Se considera un pack de servicios contratado en promedio de 200£€.

e Se aplica el recargo por servicio del 5%.

Primer Afio Segundo Afio Tercer Afio
Afiliados Cj:tr:; E;cc)isos Ingreso Afiliados sttr;gg;c:jsos Ingreso Afiliados C(fr?tr:la:(t:;czjsos Ingreso

Enero 25 27,13 271,25 € 325 352,63 3.526,25 € 650 705,25 7.052,50 €

Febrero 50 64,50 645,00 € 350 451,50 4.515,00 € 700 903,00 9.030,00 €
Marzo 75 132,36 1.323,59 € 375 661,79 6.617,95 € 750 1.323,59 13.235,89 €
Abril 100 256,50 2.565,00 € 400 1.026,00 10.260,00 € 800 2.052,00 20.520,00 €
Mayo 125 270,42 2.704,20 € 425 919,43 9.194,27 € 850 1.838,85 18.388,54 €
Junio 150 396,16 3.961,61 € 450 1.188,48 11.884,82 € 900 2.376,96 23.769,64 €
Julio 175 680,84 6.808,38 € 475 1.847,99 18.479,88 € 950 3.695,98 36.959,75 €
Agosto 200 1.134,60 11.346,00 € 500 2.836,50 28.365,00 € 1.000 5.673,00 56.730,00 €
Septiembre 225 605,57 6.055,71 € 525 1.413,00 14.130,00 € 1.050 2.826,00 28.260,00 €
Octubre 250 540,01 5.400,09 € 550 1.188,02 11.880,20 € 1.100 2.376,04 23.760,39 €
Noviembre 275 495,29 4.952,95 € 575 1.035,62 10.356,16 € 1.150 2.071,23 20.712,32 €
Diciembre 300 725,07 7.250,68 € 600 1.450,14 14.501,36 € 1.200 2.900,27 29.002,71 €
TOTAL 5.328 53.284,45 € 14.371 143.710,88 € 28.742 287.421,75 €

Tabla 5. Prevision de ventas.

Fuente: Elaboracion propia.

3.4.Mision, vision, valores y objetivos empresariales

Mision

La mision de ‘alPunto’ es crear una experiencia a medida para cada evento y adaptada a las

necesidades de cada grupo de clientes, para que solo tengan que preocuparse de disfrutar.

Vision

‘alPunto’ quiere convertirse en el aliado principal para organizar cualquier tipo de evento con

unos pocos clics.

Valores

e Dinamizar las economias locales.

e Minimizar el impacto medioambiental.

e Promover el respecto y disfrute de la naturaleza.

e Acercar la experiencia rural a los urbanitas.
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Objetivos empresariales

e Aumentar como minimo un 80% cada afio, el volumen de servicios contratados
durante los primeros 3 aios.

e Alcanzar al menos 300 propietarios afiliados durante el primer afno.

e Alcanzar al menos 1200 propietarios afiliados durante los primeros 3 afos.

e Alcanzar al menos 5000 proveedores de servicios complementarios (comercio local,
animacion) afiliados durante el primer afio.

e Alcanzar al menos los 20000 proveedores de servicios complementarios (comercio

local, animacién) afiliados durante los primeros 3 afios.
3.5.Presupuesto de marketing

El presupuesto para el primer afio buscando un adecuado posicionamiento de marca es:

PARTIDA COSTE
Publicidad en medios online 13.500 €
Community Manager (Instagram, Facebook) 3.600 €
Gasto en carteleria (vinilo adhesivo para afiliados) 19.166 €
Consultoria y posicionamiento SEQ/SEM 3.000 €
TOTAL 39.266 €

Tabla 6. Presupuesto de marketing.

Fuente: Elaboracion propia.

La publicidad centrada en medios online se centra inicialmente en medios locales,
comenzando por el diario de mayor penetracion en la provincia de leén, que es el Diario de
Ledn. Lo que implica que se contrataran tres campaias publicitarias durante el primer afio

buscando un alto impacto.

La gestién de las redes debe manejarse de una forma profesional por lo que sera necesario

estimar el coste de la prestacion de servicios de un Community Manager.

Los gastos de carteleria se basan en la contratacién de grandes tiradas de vinilos adhesivos

para que los afiliados puedan colocarlos en sus establecimientos.

Al igual que la gestidn de las redes sociales de la empresa, el posicionamiento es un factor
absolutamente clave para el éxito del negocio por lo que se considera contratar a una
consultora especializada este servicio, que se encargue de auditar las palabras clave y otros

aspectos relevantes, regularmente.
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4. Plan de Operaciones

El plan de operaciones resume los aspectos organizativos y técnicos relativos a la prestacion
de servicios, apoyandonos en la informacién analizada en el estudio del entorno para este

propdsito.
4.1.Localizacion

Al no requerirse de unas instalaciones especificas para la prestacién del servicio de
intermediacion online, que es el fundamento real de nuestra actividad econdmica, nos
centraremos en identificar la ubicacion apropiada para determinar nuestra sede a efectos

legales y fiscales.

Alaluz de lainformacion recopilada con anterioridad, parece apropiado ubicar la actividad en
un entorno coherente con el tipo de producto vinculado al dmbito rural que ponemos en
mercado, y en un municipio de menos de 20.000 habitantes para aprovechar algunas ayudas
especificas a la dinamizacién de actividad econémica en las zonas rurales, en este caso
publicadas por la Excma. Diputacidon Provincial de Ledn, sin que esto ademds nos limite la
posibilidad de acceder a ayudas complementarias derivadas de los fondos europeos también

comentados en el analisis del entorno.

El municipio seleccionado con las caracteristicas deseadas es el de Sariegos, y en concreto el

pueblo de Carbajal de la Legua.

Ledn

9

Figura 2. Ubicacion Carbajal de la Legua (Municipio de Sariegos, Ledn, Espaiia).

Fuente: Google Maps.
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4.2 .Definicion de procesos relevantes

Los procesos relevantes por considerar en una organizacion vienen definidos por la cadena de
valor empresarial (Porter, 1985) y se distinguen entre los primarios, que constituyen el propio
objeto de la actividad econdmica de la empresa y los secundarios o de soporte que no aportan
un valor directo al cliente, pero que posibilitan el desarrollo de las actividades o procesos

primarios.
4.2.1. Procesos secundarios o de soporte

Infraestructura de la empresa. Las actividades de administracion, finanzas y contabilidad
serdn inicialmente externalizadas a una gestoria, mientras que las correspondientes a
planificacion y gestion de la calidad seran asumidas internamente por el Director General
hasta la consolidacion y creacion de un departamento al efecto, que asumird tanto estas como

las funciones externalizadas inicialmente.

Gestion de RR.HH. Esta actividad comenzara a tener un papel importante en la medida que
se ponga en funcionamiento el programa de précticas y se comiencen a incorporar recursos a
la plantilla. Inicialmente se externalizaran las funciones de cardcter legal y administrativo a
una gestoria, manteniendo el Director General las competencias de seleccién. Igual que en el
caso anterior, una vez alcanzado un volumen de negocio suficiente, esta gestién de RR.HH. se

internalizara completamente a un departamento creado al efecto.

Desarrollo de tecnologia. Inicialmente el Director General compatibilizara el rol de Director
de Tecnologia y posteriormente tanto él como el Director de Tecnologia asumiran la funcién
de vigilancia tecnoldgica y participacion en foros de caracter tecnolégico y empresarial, con el
objeto de capturar innovaciones potencialmente beneficiosas para la empresa, tanto a nivel

meramente tecnolégico como de gestion.

Compras. El Director General asumira inicialmente las funciones de compras de material
informatico, de oficina, elementos promocionales y en general de todos los proveedores que
requiera la organizacion. La politica de pagos se fijarad contra servicio entregado, en un plazo
de 30 dias, previo registro y aprobacion de la factura correspondiente en un sistema habilitado
al efecto. Inicialmente, aunque el Director General se ocupara de las gestiones de negociacién
y blsqueda de proveedores alternativos, una vez formalizada la compra, el proceso pasara a

ser controlado por la gestoria, ya que estd se encargara de la contabilidad y finanzas. Una vez
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alcanzado el volumen requerido, esta funcidn serd también internalizada completamente
asumiendo todas las funciones relativas a compras, como la busqueda de proveedores
alternativos, negociacién de presupuestos y adquisicion.

Infraestructura de la empresa
(Gestoria + Director General)

Gestion de RR.HH.

(Gestoria + Director General)

Desarrollo de tecnologia

(Director de Tecnologia)

Compras
(Director General)

Logistica Produccion Logistica de Marketing y Servicio post-
entrante (Director de salida ventas venta

Tecnologia)

(Director General) (Automatizada) (Director Marketing) (Back-office)

o Disefio. . o = . . o
Contratacion g Confirmacion Campafias online. Sistema de resefias.
Implementacion. . o ) o
proveedor transacciones. Posicionamiento. Resolucion de
infraestructura cloud. incidencias.

Figura 3. Cadena de valor de Porter.

Fuente: Elaboracion propia.
4.2.2.Procesos primarios

Logistica entrante. El Director General asumira esta responsabilidad, para la eleccién del
proveedor de infraestructura a utilizar en el despliegue de la plataforma, manteniendo estas
funciones incluso con la posterior creacién del departamento de compras, y exceptuando las

funciones mas administrativas una vez tomada la decision.

Produccidn. Inicialmente serd el Director General el que asumiendo el papel de Director de
Tecnologia se encargara del disefio de la plataforma y su implementacion, ayudado de un
equipo de becarios en practicas, que posteriormente se irdn incorporando a la propia plantilla

en funcién del nivel de competencia y actitud demostrado.

Logistica de salida. Puesto que el objeto de la actividad es la propia plataforma tecnoldgica,
la logistica de salida se centrard en confirmaciones de las transacciones de pago y de los
acuerdos de servicio a través de notificaciones por correo electrénico y/o por notificaciones
push habilitadas en la aplicaciéon. Toda esta actividad, por lo tanto, queda integrada para su

gestidn por parte de la propia plataforma.

41



Carlos Cafio Alegre
Plan de Negocio de la Plataforma ‘alPunto’

Marketing y ventas. El Director General asumira las decisiones estratégicas vinculadas a esta
actividad, contando con los servicios de consultoria de una empresa especializada en
marketing para el desarrollo de proyectos concretos de dinamizacién de imagen,
posicionamiento, etc... Alcanzado un volumen de negocio suficiente, se incorporard un
Director de Marketing que asumira todas las decisiones estratégicas de marketing, reportando

directamente al Director General.

Servicio post-venta. Puesto que el nivel de entrega del propio servicio, mas alla de la
transaccién orquestada por la plataforma, queda bajo responsabilidad del propio proveedor,
pero las deficiencias en dicha entrega pueden tener un impacto negativo en la imagen de
marca de la empresa, se habilitara un sistema de resenas en la propia plataforma, ademas de
un canal de comunicacion via correo electrénico para la resolucidn de incidencias, atencion a

guejas, recogida de sugerencias, etc...
4.3 .Recursos necesarios

4.3.1. Recursos humanos

Segun se menciond en el andlisis de capacidades, el promotor de la idea de negocio mantiene
una fuerte vinculacién con la Universidad de Ledn y se pretende contar ademds de con la
cualificacion propia, con el desarrollo de un programa de practicas, que permita a unos costes
muy bajos obtener cierta colaboracién en el desarrollo y despliegue de la plataforma. Este
programa de practicas permitird garantizar la correcta seleccién de los empleados en la
medida que vaya siendo necesario ampliar la plantilla, en relacidon con el incremento de la

rentabilidad y de la carga de trabajo.
4.3.2. Recursos materiales

e Equipo informatico propio para el desarrollo de la plataforma y operacién.

e Equipos informaticos para proporcionar a los alumnos en practicas, que realizaran el
trabajo en remoto.

o No se requeriran licencias software, ya que se trabajara con software libre tanto para
el trabajo sobre la plataforma, como para la ofimatica propia de la actividad de una
compaiiia.

e Conectividad a Internet.
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Infraestructura para el despliegue de la plataforma. Esta infraestructura debe
garantizar el servicio continuo, lo que implica que el proveedor de servicio
seleccionado asegure que sus sistemas funcionan en condiciones de alta disponibilidad
y redundancia geografica, asi como con sistemas de respaldo y niveles de securizacién
apropiados a la naturaleza de los datos criticos que trataremos, en concreto a los datos

de caracter personal y financiero que requieren los niveles mas altos de proteccion.

4.3.3. Recursos financieros

Serd necesaria la provisién de unos recursos financieros iniciales, que se centraran

especialmente en la estrategia de marketing, pues el resto de las necesidades se ven cubiertas

por recursos propios disponibles indistintamente de la puesta en funcionamiento o no de la

actividad econdmica, o se trata de necesidades con un coste variable que va alineado con el

propio crecimiento de la actividad.

4.4 .Estructura de costes

La estructura de costes se orientara en la medida de lo posible a costes variables, para reducir

el riesgo del proyecto y favorecer las posibilidades de financiacion.

4.4.1. Inmovilizado inmaterial

Registro del logo y patente del nombre comercial: Se trataria de dos registros
independientes y segun la informacion que consta en la Oficina Espaiiola de Patentes
y Marcas (OEPM) el coste es de unos 123€ realizando la solicitud via electrénica para
la primera clase y de unos 80€ para la segunda, y siguientes si hubiera mas. Por lo que
el coste total del registro rondaria los 203€. Ademas, es necesaria la renovacién cada
diez anos, siendo actualizadas las tarifas a través de la ultima actualizacién de los
Presupuestos Generales del Estado vigentes.

Plataforma web: El desarrollo del producto minimo viable (MVP) se llevara a cabo por
el propio promotor y con colaboraciones puntuales de alumnos dentro del contexto
del programa de practicas, por lo que no tendra un coste efectivo, aunque a efectos
de computo del coste que supondria, se estiman alrededor de 5.000€.

Licencias de software: Tendran una cuantia de 0€, ya que se usaran productos de

software libre.
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e Infraestructura: El despliegue se realizara sobre la infraestructura de un proveedor de
servicios “Platform as a Service” (PaaS), que permitird usualmente una modalidad de
coste escalable en funcién del uso y por lo tanto de la rentabilidad de la plataforma, lo
gue va en la linea de orientar el coste en la medida de lo posible a un modelo de coste
variable. A efectos de pruebas, el coste serad nulo, pues el proveedor de referencia
Amazon Web Services (AWS) ofrece una capa gratuita de servicio que permite operar
de forma muy basica sin coste alguno. Para la puesta en marcha del servicio se ha
estimado un set-up minimo que permitiria poner en funcionamiento el sistema
durante el primer afio y que seria escalable en caso de que se incrementen las
necesidades de servicio de la plataforma, esta estimacion realizada en base al

estimador de precios de AWS arroja un coste de unos 1.250€.
4.4.2. Inmovilizado material

e Portatiles: Se pondran a disposicién de la compaiiia 3 portdtiles con un valor conjunto
de 4600€.

e Mdviles: Se pondra a disposicion de la compaiia 1 mévil con un valor de 765€.
4.4.3. Gastos de puesta en funcionamiento

e Gastos de constitucion para una Sociedad Limitada: Aproximadamente 230€.
e Gastos de publicidad (primer afo): Se incluyen los gastos detallados previamente en el

plan de marketing que ascienden a 39.266€.

5. Equipo Directivo y Organizacion de RR.HH.

5.1.Miembros del equipo directivo

El equipo directivo estara constituido por el socio fundador que ejercera a su vez de Director

de Tecnologia (CTO).
5.2.Forma juridica

La forma juridica elegida para constituir la empresa serd la de Sociedad Limitada, que desde
2010seregula por la Ley de Sociedades de Capital aprobada mediante Real Decreto Legislativo

1/2010 del 2 de julio.

Se ha optado por esta forma juridica por las razones siguientes:

44



Carlos Cafio Alegre
Plan de Negocio de la Plataforma ‘alPunto’

e El minimo de socios es uno, por lo que no tenemos obligacién de incorporar otras
personas como puede ocurrir con la Comunidad de Bienes (CB).

e El capital minimo es de 3.000€ y ademas no necesariamente tiene que ser en forma
dineraria, sino que puede ser mediante la aportacién de bienes a la sociedad, puesto
que el equipamiento informdatico aportado ya nos permite cubrir este requisito.

e Laresponsabilidad frente a posibles deudas es limitada al capital aportado, frente a la
responsabilidad ilimitada que supone la CB, lo que permite proteger el patrimonio del

socio o socios fundadores.
5.3.0rganigrama

La estructura organizacional de una empresa nos debe ayudar a definir qué se debe hacer y
quién debe hacerlo. En el caso de ‘alPunto’, dado que se trata de una empresa de un marcado
caracter tecnoldgico, uno de los roles mds importantes es el de Director de Tecnologia o Chief
Technology Officer (CTO), cuyo papel serd adoptado inicialmente por el propio Director

General o Chief Executive Officer (CEO), dada la cualificacidén y experiencia de este.

Puesto que uno de los aspectos que se quieren controlar es el riesgo de la operacion, se partird
de un organigrama donde el socio fundador asumird todas las funciones y se apoyara en un
equipo de becarios a través de un programa de practicas puesto en marcha junto con la
Universidad de Ledn, cuyo objetivo sera doble, por una parte que estos becarios sirvan de
apoyo al desarrollo e implantacién inicial de la plataforma y por otra que puedan incorporarse

posteriormente a la plantilla de la empresa como desarrolladores.

Una vez que el proyecto se ponga en marcha y comience a evolucionar favorablemente, se ira
desarrollando el organigrama hasta alcanzar la fase de consolidacion, en cuyo momento
deberia incorporarse la figura del Director de Tecnologia, en el que el Director General pueda

delegar todas las funciones de caracter tecnolégico para centrarse en la direccidn estratégica.
5.4.Costes laborales

El socio fundador percibira un salario variable, dependiente de los resultados de la compaiiia
y se podra beneficiar de las bonificaciones del 90% de la tarifa de la seguridad social durante
los dos primeros afios al cumplir las condiciones fijadas por la Excma. Diputacién Provincial de

Ledn, quedando este coste en reducido de los 60€/mes a 6€/mes, ya que existe ademas una
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tarifa plana por la base minima de 60€/mes durante 12 meses, pensada especificamente para

emprendedores.

RECURSOS COSTE LABORAL
Retribucion variable en funcidn del resultado neto
6€/mes en concepto de cuota auténomo

Socio Fundador

Becario 0€
19.000€/afio
Ingeniero de Desarrollo 33% del salario bruto en concepto de cuota de la

Seguridad Social abonada por la empresa

Tabla 7. Resumen costes laborales.

Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto a la plantilla que se vaya incorporando en funcién de la rentabilidad y carga de
trabajo o necesidades de la actividad, se asignard de salida un salario de 19.000€/afio
considerando la situacién actual de mercado respecto a perfiles junior, con una mejora anual
del 5%, a lo que habra que sumar un 30% adicional en concepto de cotizaciones al Régimen

General de la Seguridad Social.

La retribucion de los empleados por encima de esta franja salarial se regira por una politica de
variables vinculada al resultado financiero de la compaiiia. El 20% de los beneficios netos serdn
distribuidos de forma proporcional a los afios de antigliedad de cada miembro de la plantilla,
a partir de un minimo de 3 afios, excluyendo al socio fundador mientras forme parte de la

propia plantilla.
6. Plan Financiero

El plan financiero es una herramienta indispensable a la hora de analizar la viabilidad
econdmica y financiera. Se trata de evaluar las expectativas de rentabilidad y liquidez (Castro

Abancéns y Rufino Rus, 2012).

Para este analisis de viabilidad vamos a considerar una hipdtesis de probabilidad media.
6.1.Inversion y financiacion inicial

6.1.1.Plan de Inversidn

En este apartado se calcularan las adquisiciones de inmovilizado, que constituyen los bienes
de cardcter duradero o con una vida util superior a un afio. Estos bienes han sido referidos en

el apartado 4.4.

46



Carlos Cafio Alegre

Plan de Negocio de la Plataforma ‘alPunto’

Se considerara también el calculo de la amortizacién mediante un sistema lineal, apoyandonos

en las tablas de coeficientes de amortizacidn por grupo de inmovilizado, segin Ley 27/2014,

de 27 de noviembre, del Impuesto sobre Sociedades (BOE, 2014), actualizada el 21/07/2015,

en vigor a partir del 17/06/2016.

Tipo de elemento

Coeficiente lineal maximo (%)

Periodo (afios)

Patente y logo En funcién de la vida util 5
Sistemas y programas informaticos 33% 6
Equipos para procesos de informacién 25% 8

Tabla 8. Coeficientes de amortizacion.

Fuente: Elaboracion propia.

Teniendo en cuenta la informacidon anterior obtenemos el siguiente detalle en la tabla de

adquisicidon de inmovilizado con sus correspondientes amortizaciones, arrojando un total de

10.568 €.

INICIO . 3 . VIDA (%)
INVERSIONES ACTIVIDAD | ANO 1 ‘ ANO 2 | ANO 3 ‘ OTIL Amort
Patente y logo 203,00 10 10,0%
Plataforma 5.000,00 6 16,7%
Equipos informaticos 5.365,00 5 20,0%
TOTAL NO CORRIENTE 10.568,00
ACTIVO CORRIENTE (B)
Tesoreria (Caja Bancos) 30.000,00
TOTAL CORRIENTE 30.000,00
TOTAL INVERSION (A + B) 40.568,00

Tabla 9. Inmovilizado.

Fuente: Elaboracion propia.

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE
Patente y logo

CALCULOS INTERMEDIOS

INICIO ANO 1

203,00

203,00

ANO 2
203,00

203,00

Plataforma

Equipos informaticos

TOTAL

5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
5.365,00 5.365,00 5.365,00 5.365,00
10.568,00 10.568,00 10.568,00 10.568,00

DOTACION AMORTIZACIONES
Patente y logo

INICIO

20,30

20,30

20,30

Plataforma

Equipos informaticos

TOTAL

833,33 833,33 833,33
1.073,00 1.073,00 1.073,00
1.926,63 1.926,63 1.926,63

AMORTIZACION ACUMULADA
Patente y logo

INICIO

20,30

40,60

60,90

Plataforma

Equipos informaticos

TOTAL

833,33 1.666,67 2.500,00
1.073,00 2.146,00 3.219,00
1.926,63 3.853,27 5.779,90

Tabla 10. Amortizaciones.

Fuente: Elaboracion propia.
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6.1.2. Plan de Financiacién

Por otra parte, la estructura de financiacién de ‘alPunto’, para afrontar la inversion inicial de

40.568¢€, sera la siguiente:

e El socio fundador aportard 10.568 € en inmovilizado ademds de 10.000 € adicionales
aportados al fondo de maniobra.

e La cantidad restante se financiard en base a un crédito, por un importe de 20.000 €, a
devolver en 10 afios y a un tipo del 5%, sin carencia el primer afo. Este crédito se
solicitard prioritariamente a través de los fondos ICO (Instituto de Crédito Oficial,

2021).

INICIO
ACTIVIDAD
20.568,00
20.000,00

5%
10
40.568,00

FINANCIACION ‘ ANO 1 ‘ ANO 2 ‘ ANO 3

INVERSION 40.568,00

COMPARACION ;
FINANCIACION 40.568,00

Tabla 11. Financiacion.

Fuente: Elaboracion propia.

CALCULOS INTERMEDIOS

CAPITAL VIVO
Préstamos aio0
TOTAL Préstamos

20.000,00 18.409,91 16.740,31 14.987,24
20.000,00 18.409,91 16.740,31 14.987,24

GASTOS FINANCIEROS
Préstamos afno0
TOTAL Préstamos

1.000,00
1.000,00 920,50 837,02

DEVOLUCION PRESTAMOS
Préstamos aino0
TOTAL Préstamos

1.590,09 1.669,60
1.590,09 1.669,60 1.753,08

Tabla 12. Calculos intermedios.

Fuente: Elaboracion propia.
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6.2.Cobros y pagos: Plan de tesoreria

6.2.1. Plan de Cobros

Para estimar los ingresos totales se ha realizado una previsidn de las ventas basada en los

siguientes supuestos, ya comentados en el apartado 3.3:

Evolucion estimada del nimero de anfitriones afiliados a la plataforma, tomando una
prevision muy conservadora, por debajo de alguno de los competidores de nicho mas
equiparables como es Swimmy.

Estimacién de la tasa de ocupacidn a partir de las cifras de ocupacién de alojamientos
rurales en el afio 2019, a la que aplicamos un factor de correccion, en virtud de la
consideracion de que esas cifras corresponden a estancias integras de lunes a
domingo, mientras que la actividad principal contemplada por nuestra parte se
producird principalmente desde la tarde del viernes a la tarde del domingo incluidas.
Se considera un pack de servicios contratado en promedio con un valor de 200 €, sobre
el que aplicara la comisién que hemos fijado del 5%, quedando el valor de la comision
media por transaccién en 10€.

No se considera la modificacidn de la politica de comisiones en el intervalo proyectado

de 3 afos.

Dadas estas asunciones, obtenemos una previsidon de ingresos por actividad reflejada en la

siguiente tabla, que arroja un crecimiento aproximadamente lineal en el volumen de negocio.

Pasando de 5.328 transacciones con un valor de 53.284 € el primer afio a 28.742 con un valor

de 287.421 € el tercer afio.

VENTAS / INGRESOS

.. unidades 5.328,44 14.371,09 28.742,18
Transaccion de ;
. precio 10,00 10,00 10,00
Intermediacion
ingresos 53.284,45 143.710,88 287.421,75
TOTAL INGRESOS 53.284,45 143.710,88 287.421,75

Tabla 13. Prevision de ingresos.

Fuente: Elaboracion propia.

El pago de los servicios se realiza de forma inmediata a través de la plataforma por lo que no

existe el concepto de crédito a cliente, siendo el periodo de cobro inmediato.
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6.2.2. Plan de Pagos

Los costes se van a dividir en varias partidas, atendiendo en primer lugar a su tipologia. Por

una parte, tendremos los costes variables vinculados al crecimiento del volumen de negocio

significado por el nimero de transacciones de intermediacion visto en el apartado 6.2.1:

Los costes de la infraestructura funcionan en un modelo pago por uso, por lo que se
irdn incrementando casi proporcionalmente al volumen de transacciones que sean
manejadas por la plataforma. El coste de salida con una configuracidon base es de
1.250€, y como se refleja en las unidades, se ve incrementado proporcionalmente a la
ratio de crecimiento de transacciones respecto al primer afo.

Los costes de marketing en carteleria también son proporcionales en este caso al
numero de afiliados, que indirectamente deberian ser proporcionales al volumen de
negocio. Partimos de un gasto inicial de 19.166€ en concepto de adquisicién y envio
de carteleria a nuestros afiliados, que va creciendo en funcién del aprovisionamiento
gue esperamos hacer, considerando la expectativa en cuanto a crecimiento de

afiliados.

En todos estos costes se ha considerado un incremento medio anual del 1,5% en concepto de

posible inflacién del indice de Precios al Consumo (IPC).

COMPRAS /SUMINISTROS A01 |  Ato2 | ANo3
unidades 1,00 1,70 4,39
Infraestructura AWS precio 1.250,00 1.268,75 1.287,78
costes 1.250,00 2.153,13 5.658,64
unidades 5.861,29 15.275,35 30.712,13
Marketing - Carteleria precio 3,27 3,32 3,37
costes 19.166,42 50.699,66 103.464,12
TOTAL COSTES 20.416,42 52.852,79 109.122,76

Subida media anual en %

1,50%

Tabla 14. Costes variables.

Fuente: Elaboracion propia.

Por otra parte, tenemos los gastos fijos que se concentran en dos partidas principales:

Los costes de personal que entrardn en juego a partir del segundo ano. Puesto que

durante el primer ano el proyecto sera arrancado por el socio fundador y un equipo de
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becarios en practicas. A partir del segundo afio la plantilla ird creciendo a razén de un
desarrollador por afio, a los que se aplicard un incremento salarial del 5% anual.

e Otros gastos fijos como electricidad y material de oficina, aunque los mads relevantes
en este caso se podrian englobar en dos categorias:

o Costes fijos derivados del personal, que son los relativos a la adquisicidon de
equipamiento informatica, méviles y comunicaciones, ya que se abonara a los
empleados el coste de la linea de internet y teléfono.

o Costes fijos relativos al desarrollo del plan de marketing, como son el gasto en
campanas de publicidad online, en servicios de community manager y en
consultoria para el posicionamiento de la plataforma.

En todos estos gastos fijos no pertenecientes de forma directa a los costes de personal,
se ha considerado una posible inflacion media de un 1,5% al afio.

Puesto que la sede de la compaiia se correspondera con el domicilio del socio
fundador y todos los empleados trabajaran en régimen de teletrabajo, no es necesario

el alquiler de oficinas u otras instalaciones.

Estos gastos comienzan con una cuantia de 27.384€ y van creciendo por el efecto de la

inflacién y por el incremento de la inversion en publicidad, asi como del personal.

PERSONAL DATOS ANO 1 ANO 2 ANO 3
Salario medio mensual 158333 | | 20.947,50] 43.989,75]
Incremento salarial anual 5,00%

N° de empleados afio 1

N° de empleados afio 2 1

N° de empleados afio 3 2

% coste Seguridad Social 30,00% 6.284,25 13.196,93
Total gastos de personal 27.231,75 57.186,68
OTROS GASTOS

Electricidad 100,00 1.200,00 1.218,00 1.236,27
Comunicaciones (Internet + Telefonia) 52,00 624,00 1.266,72 2.571,44
Equipos Informaticos 2.000,00 2.030,00 2.060,45
Maviles 700,00 710,50 721,16
Material de Oficina 30,00 360,00 365,40 370,88
Marketing - Publicidad Online 13.500,00 22.837,50 23.180,06
Marketing - Community Manager 3.600,00 7.308,00 11.126,43
Marketing - Consultoria Posicionamiento 250,00 3.000,00 3.045,00 3.090,68
Otros 200,00 2.400,00 2.436,00 2.472,54
Subida media anual en % 1,50%

TOTAL OTROS GASTOS | 27.384,00] 41.217,12] 46.829,91]
TOTAL GASTOS | 27.384,00] 68.448,87]  104.016,58]

Tabla 15. Costes fijos.

Fuente: Elaboracion propia.
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6.3.Estados previsionales: Balances y cuentas de pérdidas y ganancias

previsionales

6.3.1. Cuenta de Pérdidas y Ganancias

En virtud de los datos obtenidos en los apartados anteriores, hemos generado la Cuenta de
Pérdidas y Ganancias de ‘alPunto’. Como se puede observar en la tabla, en el primer ejercicio
tenemos un resultado realmente discreto, pero que nos permite no incurrir en perdidas,
obteniendo como saldo Unicamente 1.918,05€, creciendo hasta los 53.639,07€ al cierre del

tercer afo.

En los cdlculos se ha considerado un tipo impositivo medio del 25% atendiendo a la forma

juridica de Sociedad Limitada, en concepto de impuesto de sociedades.

En la medida que el socio fundador no figura como empleado con retribucion salarial de la
plantilla, sino que percibe una retribucidon Unicamente en funcién de los resultados de la
empresa, se estipula una politica de reparto de dividendos del 90%, mientras que el 10%

restante de los beneficios pasa al fondo de reserva.

¢Impuesto sobre beneficios? | 25,00%
&% distribucién de beneficios? | 90,00%

CUENTA DE RESULTADOS ANO 1 ANO 2 ANO 3
Ventas 53.284,45 143.710,88 287.421,75
Aprovisionamiento 20.416,42 52.852,79 109.122,76
Variacion de existencias

Margen 32.868,03 90.858,09 178.298,99
Gastos de personal 27.231,75 57.186,68
Alquileres

Otros gastos 27.384,00 41.217,12 46.829,91
EBITDA 5.484,03 22.409,22 74.282,41
Amortizaciones 1.926,63 1.926,63 1.926,63
EBIT 3.557,40 20.482,58 72.355,78
Gastos financieros 1.000,00 920,50 837,02
BAI 2.557,40 19.562,09 71.518,76
Impuesto sobre beneficios 639,35 4.890,52 17.879,69
Resultado 1.918,05 14.671,56 53.639,07

DISTRIBUCION DE BENEFICIOS
DIVIDENDO 1.726,24 13.204,41 48.275,16
RESERVAS 191,80 1.467,16 5.363,91

Tabla 16. Cuenta de pérdidas y ganancias.

Fuente: Elaboracion propia.
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6.3.2. Tesoreria

La evolucién de la tesoreria nos indica un crecimiento acelerado, desde los 32.206€ del primer

ejercicio, hasta los 46.759€ del tercer ejercicio.

TESORERIA AL FINAL DE

CADA ANO ARO 1 \\e¥: ANO 3
Saldo inicial 30.000,00 32.206,41 36.596,61
+ Beneficio 1.918,05 14.671,56 53.639,07
+ Amortizaciones 1.926,63 1.926,63 1.926,63

+ Prestamos obtenidos
+ Ampliaciones de capital

+ Crédito de proveedores 1.678,06 2.666,00 4.624,93
- Crédito a clientes

- Dividendos 1.726,24 13.204,41 48.275,16
- Devoluciones de préstamos 1.590,09 1.669,60 1.753,08
- Inversiones

- Existencias

Saldo final 32.206,41 36.596,61 46.759,00

Tabla 17. Evolucion de la tesoreria.

Fuente: Elaboracion propia.
6.3.3.VANyTIR

El Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR) son dos herramientas
fundamentales a la hora de evaluar la viabilidad de un proyecto. Ambos indicadores se basan

en el analisis de los flujos de caja libres.

Tomamos como tasa de descuento el coste del capital, en concreto del capital que proviene
de préstamos a un tipo del 5%, y tomando este mismo tipo como referencia para otros

conceptos de capital.

En el caso del VAN, buscamos un resultado superior a 0€ que nos indique la viabilidad del
proyecto, ya que en el caso de ser igual o inferior a O€ se trataria de un proyecto no rentable.
En nuestro caso, el VAN obtenido segln los calculos realizadas asciende a 20.901,70€ por lo

gue podemos afirmar que se trata de un proyecto rentable.

En cuanto al TIR, debemos interpretar que valores mas alto de TIR van a indicar una mayor
rentabilidad en cuanto al proyecto empresarial en cuestién, siendo asi, el resultado del 22%
gue obtenemos a través del analisis de los flujos de caja libres, nos permite afirmar que

estamos hablado de una rentabilidad razonable.
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INVERSION INICIAL FLUJOS DE CAJA LIBRES TASA DE DESCUENTO
-40.568,00 1.918,05 14.671,56 53.639,07 5%

VAN 20.901,70

TIR 22%

Tabla 18. VAN y TIR.

Fuente: Elaboracion propia.
6.3.4. Balance de Situacion

El balance de situacion engloba todos los bienes y derechos, que constituyen el activo de la
empresa, asi como todas las deudas y obligaciones, que constituyen el pasivo, en un periodo
contable determinado, debiendo ser equivalentes las unas a las otras. Siguiendo la
informacién devenida del plan financiero, hemos elaborado el balance de ‘alPunto’ para los

tres primeros afios de actividad.

El balance arroja inicialmente un montante total del 40.568€ compuesto por las aportaciones
en inmovilizado y capital propio del socio fundador, asi como de una parte financiada a través
de un préstamo. Este montante evoluciona hasta alcanzar tras el tercer afio la cifra de

51.547€, lo que supone un incremento de la riqueza del 27%.

BALANCE PREVISIONAL INICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3

ACTIVO
Inmovilizado 10.568,00 10.568,00 10.568,00 10.568,00
Amortizaciones 1.926,63 3.853,27 5.779,90
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 10.568,00 8.641,37 6.714,73 4.788,10
Existencias
Clientes
Tesoreria 30.000,00 32.206,41 36.596,61 46.759,00
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 30.000,00 32.206,41 36.596,61 46.759,00
TOTAL ACTIVO 40.568,00 40.847,77 43.311,34 51.547,10
PASIVO
Recursos propios 20.568,00 20.568,00 20.568,00 20.568,00
Reservas 191,80 1.658,96 7.022,87
Resultados negativos
Prestamos 20.000,00 18.409,91 16.740,31 14.987,24
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 40.568,00 39.169,71 38.967,27 42.578,10
Proveedores 1.678,06 4.344,06 8.968,99
Tesoreria negativa
TOTAL PASIVO CORRIENTE 1.678,06 4.344,06 8.968,99
TOTAL PASIVO 40.568,00 40.847,77 43.311,34 51.547,10

Tabla 19. Balance de situacion.

Fuente: Elaboracion propia.
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6.4.Analisis econdmico y financiero

El andlisis de los estados financieros de ‘alPunto’ para los tres afios que venimos estudiando

en todas las cuentas anuales, nos permite identificar varios comportamientos:

e La ratio de endeudamiento va descendiendo desde un 0,49 al inicio de la actividad

hasta alcanzar un 0,46 al cierre del tercer afo.

e El margen siempre es positivo durante todo el periodo.

El apalancamiento presenta una evolucidn en pico, ya que se maximiza en el segundo

afo y vuelve a descender.

El ROE evoluciona desde un 9,24% al cierre del primer ejercicio a un pico del 194,41%

en el tercer ejercicio.

El punto de equilibro se va elevando debido a la incorporacién de costes fijos,

principalmente con el crecimiento de la plantilla, pero a su vez este crecimiento en

costes es necesario para absorber el incremento de trabajo requerido.

ANALISIS DEL BALANCE

INICIAL

LIMITES

Fondo de maniobra 30.000,00 30.528,35 32.252,54 37.790,00 >0.00
Tesoreria 30.000,00 32.206,41 36.596,61 46.759,00 >0,00
Ratio de Tesoreria 19,19 8,42 5,21 >0,50
Ratio de Liquidez 19,19 8,42 5,21 >1,50
Ratio de Endeudamiento 0,49 0,49 0,49 0,46 <0,60
PUNTO DE EQUILIBRIO
Ventas (V) ? 53.284,45 143.710,88 287.421,75
Coste variables (C) ? 20.416,42 52.852,79 109.122,76
Margen (M) ? 32.868,03 90.858,09 178.298,99 >CF
% Margen s/ventas ? 62% 63% 62%
Costes fijos (CF) ? 27.384,00 68.448,87 104.016,58 <M
Umbral Rentabilidad ? 44.393,936| 108.266,061| 167.676,933 <V
Punto de Equilibrio Anual ? 4.439,39 10.826,61 16.767,69
Punto de Equilibrio Diario ? 12,33 30,07 46,58
RENTABILIDAD
Econdmica
Rotacion 1,30 3,32 5,58 >0
Margen 0,07 0,14 0,25 >0
Financiera
Apalancamiento 1,41 1,86 1,85 >=1
Efecto fiscal 0,75 0,75 0,75
ROE 0,09 0,66 1,94 >0
ROE en % 9,24% 66,01% 194,41% >0

Tabla 20. Analisis de estados financieros.

Fuente: Elaboracion propia.
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| INnicio ANO 1 ANO 2 ANO 3

ACTIVO
Inmovilizado 10.568,00 10.568,00 10.568,00 10.568,00
Amortizaciones 1.926,63 3.853,27 5.779,90
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 10.568,00 8.641,37 6.714,73 4.788,10
Existencias
Clientes
Tesoreria 30.000,00 27.468,02 26.008,41 31.560,62
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 30.000,00 27.468,02 26.008,41 31.560,62
TOTAL ACTIVO 40.568,00 36.109,39 32.723,14 36.348,72
PASIVO
Recursos propios 20.568,00 20.568,00 20.568,00 20.568,00
Reservas 3.048,91
Resultados negativos -3.713,71 -6.767,82 -6.767,82
Prestamos 20.000,00 18.409,91 16.740,31 14.987,24
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 40.568,00 35.264,20 30.540,49 31.836,32
Proveedores 845,20 2.182,65 4.512,40
Tesoreria negativa
TOTAL PASIVO CORRIENTE 845,20 2.182,65 4.512,40
TOTAL PASIVO 40.568,00 36.109,39 32.723,14 36.348,72
Tabla 21. Balance de situacion (escenario pesimista).
Fuente: Elaboracion propia.
VAN -20.537,44
TIR -15%

Tabla 22. VAN y TIR (escenario pesimista).

Fuente: Elaboracion propia.

6.5.2. Escenario optimista

BALANCE PREVISIONAL

INICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3

ACTIVO
Inmovilizado 10.568,00 10.568,00 10.568,00 10.568,00
Amortizaciones 1.926,63 3.853,27 5.779,90
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 10.568,00 8.641,37 6.714,73 4.788,10
Existencias
Clientes
Tesoreria 30.000,00 32.206,41 36.596,61 50.906,60
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 30.000,00 32.206,41 36.596,61 50.906,60
TOTAL ACTIVO 40.568,00 40.847,77 43.311,34 55.694,70
PASIVO
Recursos propios 20.568,00 20.568,00 20.568,00 20.568,00
Reservas 191,80 1.658,96 9.441,69
Resultados negativos
Prestamos 20.000,00 18.409,91 16.740,31 14.987,24
TOTAL PASIVO NO CORRIENTE 40.568,00 39.169,71 38.967,27 44.996,93
Proveedores 1.678,06 4.344,06 10.697,77
Tesoreria negativa
TOTAL PASIVO CORRIENTE 1.678,06 4.344,06 10.697,77
TOTAL PASIVO 40.568,00 40.847,77 43.311,34 55.694,70

Tabla 23. Balance de situacion (escenario optimista).

Fuente: Elaboracion propia.
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VAN 41.796,38
TIR 36%

Tabla 24. VAN y TIR (escenario optimista).

Fuente: Elaboracion propia.
7. Conclusiones

En el presente plan de negocio, hemos desarrollado todos los aspectos a considerar en la
puesta en marcha de una empresa tecnoldgica que evolucione el paradigma de contratacién
de servicios online, apostando por el prosuming y la posibilidad de que el cliente pueda
establecer como quiere configurar el servicio que requiere, delegando a la plataforma toda la
carga administrativa y de intermediacion, aislandole de la complejidad que supone la
organizacién de eventos cuando entran en juego varios proveedores diferentes. Este es un

pain point en el que hemos tratado de focalizar la propuesta de valor.

El analisis del entorno general nos ha revelado que existe una clara tendencia tras esta etapa
de confinamientos reiterados, al desarrollo de actividades vinculadas al mundo rural, que se
intensifica por la tipologia de los hogares tanto en su limitado espacio como en la
imposibilidad para la emancipacién hasta franjas de edad relativamente avanzadas. Ademas,
existe una clara adaptaciéon a la compra online, con un crecimiento que ya venia siendo
habitual en los ultimos afos y que se ha acelerado drasticamente debido a la pandemia. Por
otra parte, tanto los aspectos politicos como regulatorios nos son propicios, ya que por un
lado se estan poniendo en marcha planes de recuperacidon econdmica desde el nivel estatal
hasta el provincial para la dinamizacién de actividades sostenibles, mientras que a la par
existen regulaciones que limitan la posibilidad de realizar determinadas actividades, como
barbacoas, en zonas de uso publico o que no cumplen las condiciones adecuadas. En cuanto
al entorno especifico nos encontramos con competidores que realizan actividades similares
parcialmente o centradas en nichos de negocio concretos, pero que en ninguin caso adoptan
el paradigma de intermediacion automatica orientado al prosuming que estamos usando
como base del desarrollo de nuestra tecnologia. El andlisis de las capacidades revela que
debemos desarrollar nuestras ventajas competitivas en relaciéon con la especializacion de

nuestro servicio y la busqueda de una calidad diferencial.
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El plan de marketing que vamos a desarrollar, puesto que somos una empresa de base
tecnoldgica, y nuestro canal principal serd nuestra plataforma web, se basard en marketing
online, centrado en campariias en medios locales y asegurar el posicionamiento de nuestra
plataforma en los principales motores de busqueda. Ademas, ya que la vinculacion con el
comercio local es uno de los aspectos a potenciar, se involucrara también a estos proveedores
de servicios como embajadores de la marca a través de la entrega de vinilos identificativos, al
igual que realizan otras cadenas para vincular los establecimientos a su propia marca y
conseguir una presencia relevante en el dia a dia de los potenciales usuarios, mas alla de
campafias publicitarias explicitas. La previsién de ventas que hemos llevado a cabo, basada en
datos de actividades econdmicas con connotaciones similares, como los alojamientos
turisticos rurales, nos brinda una proyeccion positiva en cuanto a la evolucién que podriamos

tener con nuestra actividad.

La empresa se localizard en el nicleo de poblacién de Carbajal de la Legua, aledafio a la ciudad
de Ledn, tanto por las ventajas econdmicas que podemos obtener a través de diferentes
ayudas a nivel provincial, como por ser una zona con unas caracteristicas propias a la actividad
gue se pretende desarrollar, lo que nos brinda la oportunidad de poder monitorizar con
simplicidad el arranque del modelo, y detectar posibles pain point en el customer journey. El
modelo de operaciones y la estructura de costes que planteamos de salida es muy
conservadora, asumiendo gran parte de las funciones iniciales el propio socio fundador y
adoptando costes variables en todos los suministros que resulta posible, principalmente en la

infraestructura de red necesaria para el despliegue de la propia plataforma.

El socio fundador asumira funciones tanto de direccidon general como direccién tecnoldgica,
asi como otras funciones de negociacion con proveedores y en general todas aquellas que no
requieran una competencia especifica fuera de ambito tecnolédgico, que aconseje su
externalizacion inicial a una gestoria. Se escoge la forma societaria de sociedad limitada, ya
gue nos permitird proteger el patrimonio del socio fundador, frente a eventuales
reclamaciones. Se proyectan costes laborales dentro de los costes medios para los perfiles
requeridos, aunque inicialmente se pretende arrancar con la contribucion de varios becarios,
entre los cuales se realizard la seleccién para las incorporaciones. Ademas, se incorpora un
sistema de incentivos que buscard fomentar la vinculacién y la implicacion de los empleados,

a largo plazo, en el propio proyecto.
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El aspecto financiero nos arroja evoluciones positivas tanto en el fondo de maniobra como en
la tesoreria, con incrementos del 26% y del 56% respectivamente. Iremos disminuyendo
progresivamente la ratio de endeudamiento. El margen de rentabilidad econdmica ira
incrementandose de un 0,07 a un 0,25 en los tres primeros afios. La ratio de apalancamiento
financiero serd netamente superior a 1, pasando de un 1,41 inicial a estabilizarse alrededor
del 1,85 en los dos afios siguientes. La rentabilidad de los capitales propios, al igual que en
otras actividades econdmicas de base tecnoldgica, muestra un rapido crecimiento del 9,24%
el primer afo a ya el 194% el tercer afo. Finalmente, los indicadores VAN y TIR, que nos
muestran un resultado de 20.901€ y 22% respectivamente, confirman que este proyecto de
negocio cumple a priori los condicionantes necesarios desde el punto de vista del andlisis

financiero, para poder considerarse una buena inversidon generadora de riqueza.
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