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1. Introduccién

El escenario econémico global estd viviendo una situacion muy complicada. Si bien la recesién
producida por el COVID19 se esta superando paulatinamente, la guerra de Ucrania, el aumento de
la inflacién y la subida constante de los tipos de interés han supuesto que la gestion de las finanzas
personales se convierta en una de las mayores preocupaciones de los ciudadanos.

En nuestro pais, tras la pandemia COVID-19 y segun datos del informe de Cigna “COVID-19 Global
Impact™ el 52% de los espafioles reconoce que sus finanzas personales no son las mismas y que
la forma de administrarlas también cambiara a raiz de lo ocurrido. La preocupacién por el ahorro de
las familias va en aumento. Si a esto le sumamos el ahorro que algunas familias han podido generar
durante la pandemia por restriccion de ciertos gastos, aparecen nuevas oportunidades de ofrecer
servicios que ayuden a los usuarios a aumentar sus ahorros actuales y, sobre todo, a mejorar la
rentabilidad de estos. La clave para poder realizar un servicio de calidad y que sea demandado por
nuestros futuros usuarios estara en saber como guiar a los principiantes aportandoles confianza y
en acompanfar y dar soporte a los inversores mas expertos que estan dispuestos a probar nuevas
formas de mover su dinero*

Las politicas de bajos tipos de interés de los Ultimos afios han restado atractivo al producto estrella
del ahorrador medio espariol, los depdsitos a plazo, que no ha recuperado posiciones pese a la
subida de tipos reciente.

La transformacion digital en el sector financiero unido al entorno de alta incertidumbre esta
impulsando nuevas formas de inversion para autogestion de los ahorros. Ademas, los usuarios
estdn cada vez mas interesados en realizar inversiones a través de internet debido a la gran
cantidad de informacion gratuita que pueden encontrar y a que s6lo necesitan un dispositivo con
conexion para realizar las transacciones.

Una de las principales conclusiones del “lll Estudio sobre conocimiento, habitos y uso de Fintech
en Espafa™ realizado por la Asociacién de Usuarios Financieros (ASUFIN) es que cuatro de cada
diez espafoles, el 40,1%, sefiala que conoce qué es una empresa Fintech, siendo especialmente
relevante el conocimiento entre los tramos mas jévenes: un 48,9%, entre 36 y 45 afios; un 45,9%,
entre 26 y 35 afios y un 46,3%, entre 18 y 25 afios.

Sin embargo, existe una latente necesidad de educacion financieray mas, en estos nuevos modelos
de inversidn que han nacido gracias a la evolucion tecnolégica. Aungue muchas personas conocen
0 han oido hablar de estas nuevas posibilidades de inversién, la mayoria de ellas no apuesta por
ninguna por el desconocimiento y, sobre todo, por la falta de confianza que provoca dicho
desconocimiento.

Dentro de los nuevos tipos de inversiones mencionados anteriormente se encuentra el
“crowdlending™. El crowdlending es una forma de inversién y de financiaciéon alternativa a las
tradicionales que debe su impulso al auge de las nuevas tecnologias y que consiste en préstamos
entre particulares. Los inversores prestan su dinero a particulares o empresas en forma de préstamo
en un tiempo pactado y a cambio de una remuneracion, que es el dinero invertido mas los intereses
generados en ese tiempo. Este tipo de formas de inversion nacen como respuesta a la baja
rentabilidad de los depdsitos actuales y a la dificultad para obtener financiacién rapida y eficiente
en coste. En Espafia se esta empezando a conocer y es una oportunidad de negocio de nicho sobre
todo orientada a tres objetivos principales: formacion, acompafiamiento por parte de expertos y
ayuda en la gestion y monitorizacién de las inversiones personales.

1 https://www.cignainternational.com/static/docs/pdfs/en/Cigna_Covid-19-Wave-IV-Report.pdf

2 https://www.elconfidencialdigital.com/articulo/comunicados/1-cada-4-espanoles-cree-vida-volvera-ser-como-antes-covid-19-cigna/20200623181131147164.htm|

3httgs /ltech.asufin.com/wp-content/uploads/2021/11/Ill_ESTUDIO_CONOCIMIENTO_HABITOS_Y_USOS _DE_FINTECH EN_ESPANA.pdf
“ https://www.crowdlending.es/blog/el-crowdlending-una-alternativa-de-financiacion-y-de-inversion-excelente
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2. Contexto

Es necesario realizar un analisis del entorno para poder identificar los factores externos que pueden
llegar a afectar o a impulsar nuestro modelo de negocio.

2.1. Entorno Politico

e La pandemia COVID desencadendé en 2020 una formidable crisis sanitaria,
econdmica, social y politica que sigue condicionando el escenario internacional en
general y el europeo en particular>.

e La guerra entre Rusia y Ucrania afecta y afectara significativamente a la economia
espafiola y europea. La inflacibn posguerra junto con la subida de precios de las
materias primas nos da un escenario incierto de como van a evolucionar los
ahorradores o como va a ser afectada la capacidad de inversién de los particulares.
Ademads, contindia afectando negativamente a la economia de la UE, situdndose en
una senda de menor crecimiento y mayor inflacion en comparacion con las previsiones
anteriores a la guerra.

e Enla UE estan apostando por el mantenimiento de las politicas fiscales relativamente
expansivas en los Estados miembros y, sobre todo, de los fondos del plan Next
Generation (NGEU), cuantificado en méas de 800.000 millones de euros. El NGEU se
destinard mayoritariamente a la transicion hacia un modelo productivo mas sostenible
y digital, asi como a la consecucién de la autonomia estratégica en dmbitos como el
tecnolégico y el sanitario®.

e Espanfa tiene la oportunidad de liderar en el ambito de innovacién de la bancay de los
productos financieros a través del Sandbox o banco de pruebas. Sin embargo, falta el
ultimo paso: su aprobacion en el Congreso de los Diputados ya que el bloqueo politico
ha impedido que salga adelante?’.

2.2. Entorno Econémico

e Digitalizacion de las finanzas: la banca digital ya es una realidad. Los usuarios de
productos bancarios aprecian las comodidades que ofrece el banco en Internet, que
les hace posible ejecutar al instante y desde casa operaciones que antes requerian
del desplazamiento hasta la sucursal mas cercana.

e La aparicion de actores puramente digitales en el &mbito de los servicios financieros
estd transformando la realidad de un sector dominado hasta ahora por la banca
tradicional. La actividad de fintechs y bigtechs y de otros operadores en este mercado
se ha visto impulsada por la pandemia, que ha propiciado un mayor uso de los canales
digitales, tanto en contratacién de productos como en medios de pago®

e A pesar de ofrecer servicios similares o casi idénticos, los riesgos financieros en las
entidades bancarias y en las Fintech no deben ser tenidos en cuenta de la misma
manera. En las entidades bancarias la gestion de riesgos se ha centrado
principalmente en los riesgos de crédito, de mercado, de liquidez, etc. mientras que
las Fintech deben atender a otros riesgos que han supuesto una gran amenaza para
este tipo de empresas, como son por ejemplo el riesgo cibernético, el riesgo de modelo
y el riesgo reputacional, etc. Es por esto que la gestién de riesgos no debe ser la
misma para ambas entidades, sino que cada una debe centrarse en mitigar los riesgos
a los que en mayor medida quedan expuestas®.

e El aumento de la inflacién y de los tipos de interés es uno de los riesgos econdmicos
mas importantes en la actualidad. Entre las principales razones de este aumento se
encuentran los precios de la electricidad y los combustibles ya que a las notorias
subidas de la luz registradas durante todo 2021, se suman ahora los efectos y las

5 https://www.realinstitutoelcano.org/analisis/espana-en-el-mundo-2022-perspectivas-y-desafios-economicos-y-tecnologicos/

7 https://www.elperiodico.com/es/activos/dinero/20190612/bloqueo-politico-amenaza-liderazgo-espana-fintech-7499415

8
9

https://www.tendencias.kpmg.es/2021/06/requlacion-servicios-financieros-banca-fintech/
https://repositorio.comillas.edu/jspui/bitstream/11531/24228/1/TEM000775.pdf
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incertidumbres del conflicto bélico entre Rusia y Ucrania. El resultado mas evidente
se traduciria en la pérdida del nivel adquisitivo.

e Aunque durante la pandemia la capacidad de ahorro de las familias espafiolas
aumentara en vista de estar preparados para el futuro, esos ahorros ya no generan
los intereses esperados y se devaltan al ritmo de la inflacion. Por lo tanto, aumenta el
interés en buscar nuevas formas y productos financieros que permitan obtener
intereses por encima de la inflacion

e La Comision Europea ha recortado su prevision de crecimiento econdémico para
Espafa en 1,6 puntos para este 2022 y se sitla en el 4%. Para 2023, el 6rgano
europeo ha rebajado un punto y ha posicionado el crecimiento del Producto Interior
Bruto al 3,4%. El principal motivo es el impacto de la guerra de Ucrania y la subida de
precios "mas rapida en Espafia que en la mayoria de los paises de la eurozona™o.

2.3. Entorno Sociocultural

e Casi un 60% de la poblacion mundial, 4.660 millones de personas, son usuarios de
Internet, lo que supone un 7,3% mas respecto a hace un afio. Ademas, durante la
pandemia COVID19, el uso de las redes sociales se ha disparado y ahora hay 4.200
millones de usuarios de redes sociales, lo que representa un crecimiento interanual
de mas del 13% (490 millones de usuarios nuevos), segun el informe Digital 2021
elaborado por Hootsuite y We are social. Las redes sociales permiten llegar a un gran
namero de personas a costos muy bajos y han facilitado la comunicacion y
transparencia.

EL‘BOOM’ DE INTERNETY LAS REDES EN 2020

Datos de enero de 2020 a Enero de 2021.
Crecimiento respecto al mismo periodo del afio anterior.

A nivel @ En
global Espafia

73% 4.600 Usuarios de 425 0.3%

millones internet millones

Navegacion
media diaria

13% / 4.200 Usuarios de 374 276%

millones redes sociales millones

2.740 mill. FACEBOOK [ as redes WHATSAPP 89,5%

2.291mill. YOUTUBE sociales mas YOUTUBE 89,3%

2.000 mill wHATsApp  UlliZadas oy 0ep00k 799

1,8% 5.220 Nimero de 54,34 0,6% ./

millones lineas moviles millones

Expansi(')n Fuente: Informe 'Digital 2021’ de Hootsuite y We Are Social

Figura 1: Crecimiento del uso de las RRSS de enero 2020 a enero 2021

e Entre 2015 y 2050 la proporcion de personas con mas de 60 afios pasara de 900
millones hasta 2.000 millones, un aumento del 12% al 22% respecto al total de la
poblacién mundial, segun la Organizacion Mundial de la Salud. A medida que aumenta
el envejecimiento de la poblacion, la tecnologia y los nuevos servicios avanzan
también cada vez mas deprisa, y aquellos que los disefian y digitalizan pertenecen a
otras generaciones. Por eso, el concepto de silver economy o economia plateada
busca que los bienes y servicios piensen en este colectivo y se personalicen para
adaptarse a sus necesidades de consumo y de vida®.

e Existe una preocupacion latente entre los jévenes con respecto a sus ahorros y a una
jubilacion con dudas que los ha llevado a invertir en nuevos activos financieros. Su
cercania e inmersion en las nuevas tecnologias hace que se interesen mucho mas
por este tipo de servicios e inversiones que por la banca tradicional. Los jovenes

© https /Iwww.publico.es/economia/europa-recorta-prevision-crecimiento-espana-4-2022.html#:~:text=L a%20Comisi%C3%B3n%20Europea%20(CE)%20ha

L hitps://www.expansion.com/economia- dlg|ta|/|nnova<:|on/2021/02/10/6022c89desfdea59448b459b html
12 https://openinnovation.bbva.com/es/noticias/el-sector-fintech-piensa-en-los-mas-mayores-formacion-y-tecnologia-para-la-silver-economy/
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tienden a invertir en productos de mayor riesgo para aumentar sus ahorros. Para
aprender a hacer esto, usan como principal fuente de informacién las redes sociales.
Ademas, no solo se fijan en que sus inversiones sean rentables, también estdn muy
concienciados con la ecologia y los asuntos sociales, por lo que tendran en cuenta los
valores de la compafia en la que inviertan®. Por ejemplo, las inversiones en
criptomonedas son muy populares entre tres de las cuatro generaciones encuestadas
por el informe de Investopedia“ que fue realizado para analizar conocimientos
financieros, habitos, preocupaciones y planes de jubilacion de estas cuatro
generaciones de poblacion joven.

e La falta de educacion financiera hace que las familias sean mas proclives al
endeudamiento. En una situaciébn de crisis como la actual, contar con unos
conocimientos béasicos es fundamental para tomar las decisiones financieras
correctas. Estudios sobre educacion financiera han demostrado que la mayoria de los
consumidores financieros no comprenden ni saben administrar los conceptos y
productos financieros basicos de manera efectiva, lo que no permite que se tomen
decisiones de manera informada. Un 35% de los espafioles reconoce no contar con
las nociones basicas necesarias para gestionar su patrimonio y buscar una alta
rentabilidad para su dinero's.

2.4. Entorno Tecnoldgico

e La digitalizacion ha cambiado nuestra forma de ver el mundo, y cada vez la poblacién
se encuentra mas interconectada gracias a las nuevas techologias. El uso de
dispositivos moviles y el facil acceso a internet permite a cualquier persona trabajar,
consultar informacion y comunicarse desde cualquier lugar y a cualquier hora, lo cual
influye de distinta manera a todos los sectores existentes. Por ejemplo, una de las
consecuencias mas significativas dentro del sector financiero es el cierre de la mayoria
de las oficinas bancarias en Espafia, digitalizando la mayor parte de sus servicios a
través de internet o de aplicacién moéviles propias.

e El sector tecnol6gico ha sido uno de los menos afectados por la pandemia, al contrario
que otros, ha salido reforzado y llamado a transformar a largo plazo los patrones de
comportamiento y las pautas de consumo en todo el planeta. El teletrabajo, el
comercio electrénico, las redes sociales y la banca digital son cuatro ejemplos que
han experimentado un gran aumento en su niumero de usuarios, ya que el consumo
de tecnologia literalmente se ha disparado.

e Dentro del sector tecnoldgico, los servicios educativos relacionados con las nuevas
tecnologias han vivido un auténtico boom en el afio 2021. La cifra global en 2021 ha
superado los 20.000 millones de doélares (unos 17.450 millones de euros)'®. Debido a
la pandemia, el sector educativo y la educacién a distancia tuvo que reinventarse y
sufrié un impulso exponencial para ofrecer nuevas alternativas en diferentes sectores.
Este auge se puede apreciar en el informe realizado por Global Market Insights,
publicado en mayo de 2021, que sefala que el tamafio del mercado de aprendizaje
online supero los 250.000 millones de délares en 2020 y se prevé que crezca a una
tasa anual exponencial de més del 21% entre 2021 y 2027".

e Laciberseguridad es otro de los puntos tecnoldgicos mas importantes en la actualidad.
Usuarios y empresas comparten informacion importante entre plataformas conectadas
a internet y estos datos deben estar protegidos de manera adecuada para evitar
ataques informaticos y vulnerabilidades. Cada vez mas empresas estan inmersas en
procesos de digitalizacion y la ciberseguridad se convierte en un factor clave para
aumentar la confianza de los usuarios en este tipo de sistemas. Europa ha presentado
un plan para avanzar en el desarrollo de la tecnologia aplicada al sector financiero
(fintech’) y de nuevas herramientas para combatir el cibercrimen. La Comisién
Europea tiene el objetivo de que “los consumidores, los inversores y las empresas

4 hitps://www.investopedia.com/financial-literacy-survey-5223919

5 https://www.libremercado.com/2021-03-30/35-espanoles-necesita-educacion-financiera-6740458/

16 https://exitoeducativo.net/2021-batio-todos-los-records-en-inversion-en-edtech-y-la-tendencia-podria-sequir-en-2022/
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europeos se beneficien de mercados financieros mas fuertes e integrados gracias a
esta reforma”s.

e La relacién entre la tecnologia y las empresas financieras ha sufrido una gran
revolucion. “Fintech” es un sector integrado por empresas que utilizan la tecnologia
para mejorar o automatizar los servicios y procesos financieros. Desde la banca movil
a las compafiias de seguros, pasando por las aplicaciones de inversion, la tecnologia
financiera se ha convertido en una industria enorme gue seguird aumentando en los
préximos afos. Un sector que solo en Esparia superé las 376 compaiiias a finales del
2021. Los cambios tecnolégicos de los que estamos siendo testigos dia a dia han
provocado que la tecnologia financiera forme parte de cada vez mas sectores, entre
los que podemos destacar:

o La banca movil

o Los pagos moviles

o El sector blockchain: con soluciones que permitan comprar y vender
criptomonedas a los usuarios

o Los préstamos y créditos online, que cada vez hacen un mayor uso de
alternativas como el crowdfunding o el crowdlending

o Inversion: con la posibilidad de acceder a una inmensa cantidad de datos en
muy poco tiempo gracias a unos algoritmos cada vez més perfeccionados'

e Por ultimo, los nuevos avances tecnolégicos y la continua conexion de los usuarios a
internet han cambiado la forma en que las empresas se relacionan con sus clientes.
La expansion del marketing digital ha llevado a las empresas a crear nuevas
experiencias de comunicacién con sus clientes y a encontrar nuevas oportunidades
de negocio. En los Ultimos afos, su crecimiento se ha acelerado tanto, que se espera
gue las redes sociales, una de las areas en las que centra su influencia, tengan
alrededor de 3.430 millones de usuarios en el mundo para 2023 de acuerdo con
Statista citado por Hubspot2°,

2.5. Entorno Ecoldgico

e Un area en crecimiento dentro del sector FinTech es el de las finanzas verdes (green
finance). La mayor preocupacién de las instituciones publicas y los consumidores por
los principios de sostenibilidad ambiental estaria siendo aprovechada por algunas de
estas empresas financieras de base tecnoldgica para ofrecer soluciones con ese
propésito. Por un lado, la transformacion tecnoldgica del sector financiero debe ser
responsable con el medio ambiente. Por otra parte, el fenémeno FinTech puede servir
para canalizar inversiones hacia proyectos comprometidos con la sostenibilidad?.

e A través de tecnologias como la analitica avanzada de datos, ‘blockchain’ o la
inteligencia artificial, las ‘fintech’ pueden ayudar a las empresas a evaluar y reducir su
impacto ambiental, y a los inversores a canalizar sus operaciones hacia los activos
mas sostenibles?2,

2.6. Entorno Legal

e Un reto legislativo para la regulacion del fendmeno fintech consiste en el desarrollo de
una regulacion adaptada a las necesidades de los nuevos agentes del mercado. El
objetivo es evitar la existencia de sujetos financieros que operen fuera del marco
regulatorio o la creacion de una banca paralela a través de la adaptacion tecnoldgica
de una normativa obsoleta, garantizando la seguridad del uso de los servicios
financieros en el mercado y teniendo en cuenta los riesgos financieros y de
ciberseguridad®.

18 https://www.bbva.com/es/fintech-ciberseqguridad-prioridades-requlacion-europea/

19 https://www.iebschool.com/blog/que-es-fintech-finanzas/

20 https://www.elespectador.com/el-carrito/marketing-digital-un-universo-de-posibilidades-para-las-empresas/

2L https://www.funcas.es/odf/la-digitalizacion-verde-de-las-fintech/

22 https://www.bbva.com/es/asi-pueden-ayudar-las-fintech-a-implantar-la-economia-verde/

2 https:/iwww.garrigues.com/es_ES/garrigues-digital/retos-legislativos-regulacion-fenomeno-fintech-espana-latinoamerica
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e Para el sector fintech que se encuentra en constante evolucion es importante que se
disponga de la necesaria seguridad juridica -y, ademas, transmita con claridad la idea
de que es asi-. Todavia no existe un régimen concreto de supervision que contribuya
a evitar algunos de los riesgos que mas perjudicialmente acechan a las actividades
relacionadas con el dmbito fintech, como, por ejemplo, la existencia de sujetos
financieros que operen fuera del marco regulatorio, la creacion de bancas paralelas,
la utilizacion de la innovacion tecnolégica para el blanqueo de capitales o la
financiaciéon del terrorismo, etc?4,

e Cualquier sector que haga uso de datos personales o privados de los usuarios debe
cumplir y adaptarse a la RGPD vy, por lo tanto, garantizar la mayor seguridad posible
a sus clientes. Las fintechs utilizan datos que permiten tomar decisiones para la
concesion de créditos, administrar riesgos y analizar fraudes, lo que da pie a manejar
informacion muy sensible. La AEPD (Agencia Espafiola de Proteccion de Datos) ha
cuestionado en varias ocasiones las medidas de seguridad a la hora de identificar a
los clientes en el sector fintech, ya que es algo primordial para evitar fraudes?s.

e La normativa legal que regula los activos digitales en Espafia esta recogida en la Ley
5/2015, de 27 de abril, de Fomento de la Financiacion Empresarial, cuyos principales
requisitos a las plataformas de intermediacion de los mismos son:

1.- Domicilio social y efectiva administracion, en Espafia o en pais de la UE.

2.- Sociedad mercantil constituida por tiempo indefinido.

3.- Debe tener un capital social superior a 60.000€ desembolsado integramente
en efectivo o tener un seguro de responsabilidad civil de 400.000€

4.- Cuando la suma de los prestamos intermediados en la plataforma de
intercambio de activos digitales supere los 2.000.000 € debera ampliar su capital
a un importe igual o superior a 120.000€.

5.- Los administradores no deben estar encausados y ser honorables, no estar
inhabilitados para ejercer el cargo

24 https:/lwww.garrigues.com/es ES/garrigues-digital/fintech-importancia-contar-entorno-requlatorio-estable-desarrollado-confiera

25 https://iwww.pridatect.es/wp-content/uploads/2020/09/ES-Webinar-fintech.pdf
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3. Analisis de mercado

Es de vital importancia conocer el mercado donde vamos a movernos para poder identificar las
necesidades de nuestros futuros usuarios, sus caracteristicas y estilos de vida y edades, asi como
diferenciar quienes son nuestros competidores y otros aspectos basicos que nos ayudaran a definir
nuestro modelo de negocio final.

Para ello nos centraremos en analizar dos puntos muy importantes dentro de nuestra propuesta
inicial que son el mercado en el que nos vamos a centrar (activos de Fintech), ademas de analizar
el crecimiento de los servicios de educacién online, ya que partimos de la hipo6tesis de que la
formacion es una oportunidad de negocio. Por ultimo, se analizaran las conclusiones de nuestro
primer estudio de mercado llevado a cabo con la realizacion de mas de 130 encuestas a publico
objetivo.

3.1. Analisis sector “Fintech”

El sector financiero atraviesa una profunda transformacion estructural motivada por la
integracién de innovaciones tecnoldgicas y el surgimiento de nuevos modelos de negocio que
han revolucionado el mercado. Estos avances han provocado que veamaos nacer a un nuevo
cliente eminentemente digital, que demanda procesos sencillos, rapidos y con soluciones
personalizadas?6.

A continuacion, se extraen las principales conclusiones del “lll Estudio sobre conocimiento,
habitos y uso de Fintech en Espana’? publicado en noviembre del 2021. Dicho analisis
destaca 5 puntos importantes que destacan de entre todos los datos analizados:

e Los espafoles siguen siendo muy clasicos en el uso de tecnologia con respecto a la
gestion de sus finanzas. Un 96,2% consulta movimientos bancarios y un 89,2% realiza
pagos y transferencias, o que supone una ligera subida del 0,5% y del 0,7%
respectivamente, con respecto a 2020. La mayor subida se registra en la gestion
de ahorro e inversién que alcanza el 33,9%, con un incremento del 10,9% con
respecto al 23,0% del afio 2020.

e Por usos, los servicios de pago siguen siendo los mas destacados, alcanzando un
18,5% de la poblacién total, pero el crecimiento mas espectacular son
criptomonedas, que alcanza un 11,2% de la poblacién, lo que supone multiplicar
por 2,1 veces los usuarios en solo un afio.

e Cuatro de cada diez espafioles, el 40,1%, sefiala que conoce qué es una empresa
Fintech, siendo especialmente relevante el conocimiento entre los tramos mas
jovenes: un 48,9%, entre 36 y 45 afos; un 45,9%, entre 26 y 35 afios y un 46,3%,
entre 18 y 25 afios.

e Un 68,1% de los usuarios sefala que no confia en las empresas tecnolégicas frente
al 28,8% que si lo hace. No obstante, un 45,1% afirma que, aunque no confia, las
usa porque las considera necesarias.

e Hasta 4,4 millones de espafioles invierten en criptoactivos, y de éstos, mas de una
cuarta parte, un 26,2%, ya supera los 6.000 euros de inversién. Ademas, solo un
59,1% de los que invierten consideran esta inversion como segura.

Los espafoles siguen usando las nuevas tecnologias con relacion con las finanzas
mayoritariamente de forma muy clasica. Asi, un 96,2% de los encuestados declara que las
utilizan para consultar movimientos bancarios y un 89,2% para realizar pagos y
transferencias. Pero se ha producido un cambio relevante. Gestionar ahorros e inversiones
se sitlla ya en cuarta posicion con un 33,9%, lo que supone una subida del 10,9%, con
respecto al 23,0% del afio 2020. Este incremento se debe, muy previsiblemente, al auge en
la inversién en criptomonedas, cuya compra, venta y gestion se realiza digitalmente
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Por otro lado, la mayoria sigue operando a través de los bancos lo que demuestra que los
medios tradicionales siguen teniendo gran peso en nuestro pais. Sin embargo, las dos
categorias menos significativas del siguiente grafico tienen un crecimiento de méas del 11%
con respecto a 2020 debido sobre todo al auge de compra de activos digitales como
criptomonedas o tokens.

Como consecuencia de lo anterior, el conocimiento y uso de empresas Fintech sube de forma
muy importante, y ya son 4 de cada 10 mayores de edad, un 40,1% los que afirman que
conocen empresas Fintech y un 30% los que las han usado alguna vez. Ademas, existe un
importante crecimiento entre la franja de edad de entre 26 y 35 afios y vemos como el
conocimiento y uso de este tipo de empresas disminuye en rangos de edad mayores
traduciéndose también en la brecha digital y el gap generacional.

El estudio también analiza qué servicios fintech se utilizan mas en Espafia. En 2021 el méas
utilizado es el servicio de pago y la subida mas relevante es en criptomonedas. La otra subida
muy importante es la inversién, que pasa a suponer el 33,2% de los usuarios que usan
Fintech.

Otros datos importantes del estudio se basan en la gran desconfianza que hay por parte de
los usuarios en este tipo de servicios. Actualmente la confianza en bancos y aseguradoras
tradicionales sigue siendo mucho mas alta pero también ésta se encuentra en descenso lo
que puede ser una oportunidad para el sector fintech. Los clientes tienen una mayor
consideracion de la importancia de sus datos y son mas escépticos en compartirlos con
nuevas empresas. Es por ello por lo que la siguiente grafica es muy importante ya que en el
estudio se analiz6 cuales son las razones principales por las que los usuarios estarian
dispuestos a ceder sus datos:

USO DE SERVICIOS FINTECH POR TRAMO DE EDAD. ; POR QUE CEDERIAS LOS DATOS?

Figura 2: Razones por las que los usuarios cederian sus datos

De la imagen anterior es facil concluir que, a parte del precio, la personalizaciéon y la
facilitacion del dia a dia son los puntos mas importantes y por los cuales los usuarios estarian
dispuestos a ceder sus datos o incluso a pagar por dichos servicios.

3.1.1. Crowdlending

Una de las principales invenciones que han surgido gracias a la tecnologia financiera
ha sido el crédito de mercado, consistente en aplicar las nuevas tecnologias para poder
realizar préstamos peer-to-peer (P2P, entre pares de igual a igual)?8

El Crowdlending es un tipo especial de inversion que consiste en que los usuarios con
ahorros puedan invertir en préstamos que servirdn para financiar a unos promotores
solicitantes de financiacién (empresas y particulares).

2 hitps://biblioteca.cunef.edu/files/documentos/TFG_Pablo_Puig_Tello.pdf
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Uno de los factores clave que impulsan el crecimiento del mercado global de estos
préstamos es la creciente necesidad y el requisito de financiamiento y préstamos. Sus
tarifas operativas son bastante menores en comparacion con los servicios financieros
tradicionales y se aprueban en un corto periodo de tiempo. Todos estos beneficios
allanan el camino para el crecimiento del mercado global de crowdlending2°.

Por lo tanto, estamos ante una nueva forma alternativa de financiacion y de inversion
con la que los inversores cofinancian proyectos invirtiendo su dinero ahorrado (en forma
de préstamos) y ello lo hacen a través de las Plataformas de Crowdlending que son las
que los ponen en contacto con los proyectos que presentan los promotores y todo a
cambio de un determinado tipo de interés.

Es un tipo de inversion muy recomendable por su sencillez, agilidad y porque sus
rentabilidades medias pueden rondar los dos digitos, con numerosas plataformas de
crowdlending en Europa que ya estan dando rendimientos de entre el 12% al 14%3°.

Sin embargo, el riesgo de perder dinero y la implementacion de estrictas regulaciones
de restricciones gubernamentales para el procesamiento de préstamos, y la poca
conciencia de los beneficios de los préstamos entre particulares entre la poblacién
obstaculiza el crecimiento del mercado. Por el contrario, se espera que el desarrollo del
mercado de Asia-Pacifico, que ha llevado a un aumento en la cantidad de prestamistas
y prestatarios en todo el pais, y el aumento en la cantidad de entidades de préstamos
brinde oportunidades lucrativas para el crecimiento del mercado P2P.

Se espera que el segmento de préstamos para pequefias empresas obtenga una
participacion significativa durante el periodo de prondstico. Esto se atribuye al aumento
en el numero de pequefas empresas en los paises en desarrollo como India y Singapur.
Sin embargo, se espera que el segmento de préstamos de crédito al consumo crezca a
la tasa mas alta durante el periodo de pronéstico, debido a la rapida adopcion de
préstamos de crédito al consumo entre individuos y empresas para brindar flexibilidad
financiera. Por lo tanto, brinda una oportunidad lucrativa para las tendencias del
mercado de préstamaos entre pares?'.

Hoy en dia, otro de los grandes retos para este tipo de inversion es el desconocimiento
de las plataformas y su metodologia de uso por parte de los usuarios. Es una de sus
grandes barreras frente al resto de opciones de inversiones tradicionales o algunas
otras mas actuales como las criptomonedas donde existe mucha mas informacion y
ademas son mucho mas conocidas a nivel global.

Existe un importante incremento de transacciones de este tipo de inversion en los
dltimos afios a nivel mundial y se estima que esta tendencia creciente aumente mas
durante los préximos afios.

3.2. Analisis sector “Edtech”

La Tecnologia Educativa esta en pleno desarrollo a nivel mundial, transformando la forma en
la que se ensefia y se aprende y con el objetivo de mejorar la calidad y la accesibilidad al
aprendizaje. EdTech es la abreviacion de” Educational Technology” o en espafol “Tecnologia
para la Educacion”.

La forma tradicional de educaciébn basada en libros y pizarra estd cambiando. Las
aplicaciones de tecnologias avanzadas en la educacién y el aprendizaje comenzaran a
avanzar a pasos agigantados para 2025 con la AR/VR y la inteligencia artificial cada vez mas
integradas en los procesos basicos de ensefianza y aprendizaje. De esta forma, la ensefianza
se conseguira una manera de ensefiar mucho mas atractiva, productiva y personalizadas32.

29 hitps://www.precedenceresearch.com/peer-to-peer-lending-market

% https://www.crowdlending.es/blog/el-crowdlending-definicion-evolucion-del-mercado-ventajas-tipos-de-crowdlending-y-cuando-empezar-a-invertir
31 https://www.alliedmarketresearch.com/peer-to-peer-lending-market
32 https://www.holonig.com/notes/87bn-of-global-edtech-funding-predicted-to-2030/
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Por otro lado, el Informe Europeo de Financiamiento de EdTech33, publicado por Brighteye
Ventures el pasado afio 2021, arrojé cifras sorprendentes sobre el crecimiento del 45% de la
inversion europea en EdTech. Solamente en el &mbito de startups, Europa multiplicé 10 veces
sus financiaciones en los dltimos 6 afos.
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Figura 3: Crecimiento de la inversion en EdTech en Europa desde 2014

El ultimo informe de este tipo publicado este 2022 consolida la importancia de este sector
donde la financiacion en Edtech se duplicé entre 2019 y 2020 y siguié aumentando en 2021
con un crecimiento adicional del 34 % en la financiacion global. Las cifras de financiacion en
la dupla de afios 2020-2021 equivalen a la misma financiacion asegurada durante todo el
periodo de seis afios desde 2014 a 2019, lo que refleja el hecho de que un nimero creciente
de empresas de Edtech consiguieron recaudar grandes rondas de financiacion.

El aumento de la financiacion es una medida de la vitalidad del ecosistema; sin embargo, el
otro indicador importante de la vitalidad del ecosistema es el recuento de acuerdos. El
recuento de acuerdos ha fluctuado considerablemente desde 2014 pero parece que un menor
namero de acuerdos sigue a mayores totales de financiacion de VC. A medida que el
ecosistema madura, los ganadores comprobados absorben mas capital y aumenta la
participacién de los inversores angeles en Edtech34.

La investigacion de mercado sobre la industria muestra que EdTech seguira creciendo en los
préximos afios. Cada vez mas empresas continuaran desarrollando tecnologia nueva y
emergente para interrumpir la industria, ya que se proyecta por ejemplo que el segmento de
mercado “online e-learning” alcance los $ 167 billones en 20263%.

Por ultimo, es importante resaltar algunas de las tendencias actuales dentro del sector que
se pueden apreciar en el siguiente grafico. La gamificacion, el uso de sesiones breves de
aprendizaje o la demanda de profesionales expertos en storytelling son algunas de ellas®®.

FLIPPED CLASSROOM MICRO-LEARNING
Transferencia de parte del Formacion en sesiones

proceso de aprendizaje breves. Informacion rapida
fuera del aula, para que >

luego la clase sea un <

espacio de intercambio

y préctica

de aplicar.
STORYTELLING &
VISUAL STORYTELLING
El arte de presentar
los mensajes como
una historia oral o visual

JUST IN TIME LEARNING
Aprendizaje personalizado
disponible justo cuando
es necesario.

GAMING APRENDIZAJE EN RED
Inclusion de juegos Inteligencia colectiva.
para dinamizar el Conocimientos y
aprendizaje. experiencias compartidas.

33 https://www.brighteyevc.com/post/european-edtech-funding-report-2021

3 https://www.brighteyevc.com/postithe-european-edtech-funding-report-2022
% https://www.statista.com/statistics/1130331/e-learning-market-size-segment-worldwide/

% https://blog.testpda.com/edtech-la-evolucion-de-la-ensenanza/
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4. ldentificacion de Oportunidad

La transformacion digital en el sector financiero unido al entorno de alta incertidumbre hace
atractivas nuevas formas de inversion para autogestion de los ahorros, una vez reconocida la falta
de atractivos de las inversiones mas clasicas. Pero es necesaria una adecuada formacién para este
nuevo entorno.

Por otro lado, también la transformacién digital en la que nos vemos inmersos ha hecho que
cambien habitos, formas y canales de relacion con las entidades financieras, especialmente tras la
pandemia. La reduccion de oficinas bancarias y sus horarios poco accesibles, unidos a la crisis
COVID, han impulsado el uso de aplicaciones Fintech y banca movil (via web o app).

Por tanto, una plataforma de autoformacion financiera tiene alto potencial para atraer clientes
particulares, cada vez mas habituados a las nuevas tecnologias®.

Hasta hace unos afios para solicitar un préstamo se debia acudir al banco o a un prestamista
privado. Pero con el crowdlending aparece un nuevo mecanismo de financiacién. El crowdlending,
como préstamo participativo, es una forma de inversidn relativamente reciente. Los inversores
prestan pequefias cantidades a través de una plataforma web (plataforma de inversion
colaborativa). Todas esas pequefias cantidades juntas hacen la totalidad del préstamo. La persona
0 empresa que recibe el préstamo paga peribdicamente a cada inversor la parte de capital e
intereses segun las condiciones pactadas. Se trata de un modelo de financiacién colectivo en el
gue se juntan muchos inversores para prestar dinero a quien lo necesite, evitando asi pasar por un
banco. Es un sistema también conocido como “p2p” o “peer to peer lending”.

La entidad que pone el préstamo en la plataforma se denomina originador del préstamo. Los
préstamos pueden tener diferentes duraciones (desde un mes hasta varios afios) y frecuencias de
pago de intereses (mensual, trimestral, anual, etc.). En Espafa, las transacciones de crowdlending
estan en crecimiento y las predicciones es que sigan al alza como muestra la siguiente gréafica.

Annual value of transactions carried out in the online peer-to-peer money transfer segments in
Spain from 2016 to 2024 (in million dollars)

Fintech: total value of transactions in P2P transfers in Spain 2016-2024

Value in million USD

Note(s): 5, 0
Furtf

an b found on ages statista %a

Source(s): S

Figura 4: Valor anual de las transacciones realizadas en la gestion de transferencias P2P en Espafia (2016-2024)

La rentabilidad de las inversiones en crowdlending es variable, en funcion de mdltiples factores
como la tipologia de préstamos, originadores y paises en los que se invierte, asi como de las
condiciones de mercado. Actualmente, pueden obtenerse rentabilidades en torno al 10-12%, antes
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de impuestos. La fiscalidad de las inversiones en crowdlending es la misma que para un producto
de ahorro tradicional, tributan en la base del ahorro (19-26%).

No hay que confundir crowdlending con crowdfunding. El crowdfunding es una forma que tienen las
empresas y personas de buscar financiacion e inversores a través de ofrecer un porcentaje de la
empresa o algun bien o servicio. El crowdlending, en cambio, es una forma de prestar dinero a
cambio de un interés preestablecido y lo dificil es gestionar las oportunidades de inversion que
surgen en las diversas plataformas. Lo ideal seria tener en un unico sitio el informe de todas las
plataformas crowdlending para elegir de forma &agil y con criterio en cual invertir.

4.1. Encuestas de mercado

Uno de los puntos fuertes de nuestra propuesta es apostar por un negocio de nicho con una
plataforma centrada en su fase inicial s6lo en el crowdlending que es una forma de inversién
poco conocida en la actualidad. Para poder identificar los futuros perfiles de nuestros clientes,
asi como identificar si realmente el crowdlending es una forma de inversion desconocida, pero
con potencial y atractivo, se llevaron a cabo 138 encuestas a un publico objetivo que tuviera
al menos un minimo perfil inversor o que al menos, estuviera interesado en este mercado.

El perfil de los encuestados fue:

e 51% hombres y 49% mujeres
o EI59% de los encuestados estaba en la franja de entre 35y 49 afios
o EI 34% de los encuestados estaba en la franja de entre 50 y 65 afios

En la siguiente imagen se extraen las conclusiones principales de las encuestas realizadas:

ellenadola encue 100%
PERFIL INVERSOR 395 T mesers s
e 55,8% ABIERTOS
CONSIDERACION 9% Coiems
" e 16,7% AWARENESS

Como conclusiones mas importantes de la encuesta destacamos:

e Mas del 50% de las personas encuestadas estan dispuestas a explorar nuevas formas
de inversion. Esta conclusion es muy importante ya que, la bancay los seguros siguen
siendo muy usados en nuestro pais por lo que necesitamos un mercado potencial
propenso a invertir en formas no tradicionales.

e Solamente el 16% de los encuestados conocia o habia oido hablar del crowdlending.
Por una parte, parece un dato alto en comparacion con nuestras expectativas, pero
sigue siendo lo suficientemente bajo como para considerar nuestro negocio de nicho
y para potenciar la idea de que es necesaria formacion en este ambito.

e EI66% del publico interesado en nuevas formas de inversion tiene entre 35 a 49 afios.

e Las principales fuentes de informacion referentes a inversiones consumidas por los
usuarios encuestados son: las recomendaciones, las webs y los webminars.
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e Eltarget objetivo identificado fue:

o Hombre de 35 - 49 afios

o Tiene ya invertido todo o parte de sus ahorros o patrimonio y seguird
invirtiendo.

o Asume algo de riesgo para obtener una rentabilidad media

o Invierte actualmente en se entidad bancaria

o Usa mayoritariamente la cuenta online/app de su banco, no tiene cuentas con
entidades especializadas

o Los fondos de inversidn son su principal opcion de ahorro

En resumen, se confirma la necesidad de una herramienta que ayude a los particulares a
gestionar de forma rentable y segura sus ahorros

4.2. Descripcion de la oportunidad detectada

Aunque plataformas de educacion financiera hay muchas, destacar como valor diferenciador
ser expertos en crowdlending seria muy atractivo sin duda. Por tanto, vemos una oportunidad
con alto potencial en lanzar una nueva plataforma de divulgacién del crowdlending, que
permita asesorar en qué originadores de préstamos se puede invertir y en qué momento.

Las tres necesidades principales para cubrir serian:

e Formacion: Cursos y pildoras formativas que ayuden al usuario a familiarizarse con el
crowdlending.

e Informacién: Ofrecer opiniones de expertos no asociados a ninguna plataforma en
concreto y por lo tanto con alto nivel de objetividad y confianza.

e Agregacion y analisis de la inversion: Ofrecer un agregador personalizable que
permita conectar las diferentes plataformas de inversién crowdlending que utilice el
usuario aportando evolucién, tendencias y predicciones gracias al uso de algoritmos
de IA.

La idea de negocio seria por tanto una plataforma digital omnicanal para formar al cliente de
forma gratuita en este tipo de producto de inversion. A través de la gamificacién, con un
simulador, podra ver las rentabilidades que podria obtener invirtiendo en esas plataformas de
crowdlending. Este seria el “enganche” para convencer del potencial y de cémo ampliar
conocimientos sobre esta novedosa forma de inversién. El modelo de negocio de la
plataforma seria tipo Freemium:

- La suscripcion gratuita seria eminentemente formativa con acceso a formaciéon y
analisis basicos de oportunidades de inversion.

- Y con la version de pago, se podré acceder a formacion mas profunda, informes mas
detallados y en tiempo casi real del estado de los productos disponibles en
plataformas de inversién, asi como un agregador de todas las inversiones del usuario.
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5. Propuesta de solucion Inicial

A continuacién, se detalla nuestro Business Model Canvas inicial que constituye la herramienta
esencial que hemos usado para crear el modelo de negocio de nuestra plataforma. De esta manera
en los siguientes puntos describiremos los diferentes aspectos de nuestra idea de negocio

necesarios para el correcto funcionamiento del proyecto.

BUSINESS MODEL CANVAS

.‘ (X ]
M’ ASOCIACIONES @ ACTIVIDADES Q PROPUESTA . RELACION @R SEGMENTOS
CLAVE CLAVE DE VALOR CLIENTES DE CLIENTES
- Formadores - Alta de clientes

- Plataformas de
crowd
- Proveedores de

ding

informac

onomica
sobre originadores y
paises,

formaciones en vivo,
animacion en foros,

elaboracion d
£

tenidos

esarrollo de
tas y dashboard
para clientes

e RECURSOS
CLAVE

- Herramientas clientes:
agregador de cuentas,
notificaciones..

- Desarrolladores de SW y

- Academia de formacion
en crowdlending
- Club de Inversion con

noticias, recomendaciones

yes
- Dashboard de gestion

de expertos

con informacion cruzada
- Notificaciones
personalizadas

- Via electronica a través

con Q&A

< CANALES

- Pagina web y app movil

- RRSS (para comunicacion
y notificaciones)

- Webinars y tutoriales

- Blog Expertos

algoritmos propios de big
dataelA

$ COSTES DE ESTRUCTURA $ FUENTES DE INGRESOS

- Otros RRHH

5.1. Propuesta de valor

La propuesta de valor de la solucién propuesta consiste en facilitar una herramienta al cliente
final, principalmente via web y app, para formar e informar de la inversion en crowdlending y
para permitir un andlisis en profundidad mediante un agregador y diferentes indicadores que
permitan a usuario tomar decisiones inteligentes sobre sus inversiones actuales y futuras.

En Espafia esta forma de inversion todavia es algo desconocida a pesar del creciente nimero
de plataformas de inversion en crowdlending, por lo que el valor afiadido de nuestra solucion
de divulgacion y formacion sobre crowdlending, es informar sobre las opciones en cada
plataforma en la que invertir en funcion del perfil del cliente y el momento de inversién. Es
decir, una oferta personalizada sobre una plataforma digital omnicanal, con soporte de
herramientas de analisis, prediccion y estrategia de negocio.

La creacion de comunidad, en forma de club inversor, sera otro eje de la propuesta de valor.
Facilitar4 noticias y recomendaciones genéricas en base al analisis de nuestros expertos.

5.2.  Segmentos de Clientes

e B2B: Al tratarse de una plataforma de inversion por medios digitales, nos dirigimos
principalmente a usuarios con experiencia en inversion a través de brokers on line. Al
especializarnos inicialmente en crowdlending, dichos usuarios deben tener cierta
experiencia y atraccion en activos de riesgo, como son acciones y criptomonedas. Nos
centraremos tanto en los pequefios 0 nuevos inversores a los que acompanaremos
en sus primeros pasos como en los inversores mas expertos a los que ayudaremos a
diversificar sus inversiones en activos nuevos aportando profesionalidad y confianza.

e B2C: Otra vertiente de nuestro modelo de negocio seran las plataformas de
crowdlending dado que seremos analistas y asesores de las plataformas existentes
en el mercado.
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5.3. Canales

El nacleo de la relacién con los clientes B2B sera la propia plataforma digital. Dependiendo
del tipo de uso y segun el momento, podré elegir ambos canales, pero entendemos que a
priori sera prioritaria la App. Por supuesto se implementaran otros canales de comunicacion
digital, correo electrénico, chatbot, webinars, redes sociales, tutoriales, blog, foros y prensa
digital especializada.

5.4. Relacion con los clientes

La relacion con clientes es puramente digital, pero la asistencia a foros especializados
(digitales o presenciales) para divulgacion y resolucién de dudas sera importante en fases
iniciales de lanzamiento de la plataforma.

5.5. Alianzas y Socios Clave

o Expertos en crowdlending para desarrollo y divulgacion de informacion sobre el

e Plataformas de Crowdlending: no sélo como posibles interesados en ser afiliados a
nuestra plataforma, sino para poder acceder a sus datos internos e incorporarlos en
nuestros algoritmos de prediccion.

o Proveedores de informacion econdémica relevante sobre paises y originadores de
préstamos en las diversas plataformas crowdlending.

5.6. Actividades Clave

e Creacion de contenidos formativos.

e Desarrollo completo, mantenimiento y evolucion de la plataforma digital, App y Web,
con integracion de herramientas de andlisis, prediccion (en modo recomendador) y
estrategia de negocio (paneles de seguimiento o agregador).

e Plan de Marketing Digital: la captacion de clientes requiere de un potente y detallado
plan de marketing digital.

¢ Divulgacién del Crowdlending a través del marketing de contenidos,

e Aplicacién de inteligencia de negocio en el aspecto comparador/remendador de la
plataforma. Identificar y comparar los indicadores clave internos y externos del sector
para aplicar algoritmos de prediccion lo mas fiables posibles.

5.7. Recursos Clave

e Personal a cargo del desarrollo de la plataforma ya que seran los profesionales clave
gue nos ayuden a tener una solucion lider de mercado.

e HWI/SW para desarrollo e integracion de la plataforma: equipos y entorno operativo
para el desarrollo y ejecucion de las operaciones, cloud y licencias (Al, ML, PBI...)

5.8. Fuentes de Ingresos

e Suscripcion a contenidos y herramientas premium (comparador / recomendador /
Cursos)

e Servicio de formacién y asesoramiento one to one

e Venta de datos sobre previsiones de mercado a las plataformas

¢ Publicidad bajo webinars patrocinados u otros medios.

5.9. Estructura de Costes

e Personal e Infraestructura Fisica y Tecnoldgica necesaria para desarrollo y operacion
de la plataforma (HW, SW, Cloud, licencias, espacios para trabajar)

e Agencia para ejecucion del plan marketing (con los costes asociados a los medios
donde se aplica)

e Agencia para mover las RRSS: Community Manager

o Business Development Manager: al tratarse de un producto de inversion muy
especializado es necesario que el equipo comercial esté liderado por un experto en
activos de riesgo con una importante red de contactos (networking).
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6. Definicién de Hipotesis

En la tabla que se muestra a continuacién se definen las hip6tesis de validacion de cliente y las
preguntas de las entrevistas relacionadas con cada una de ellas:

Supuestos de problemas

¢Qué queremos aprender?

¢ Qué preguntas hago para ello?

Creo que la principal necesidad que
tiene mi cliente es mejorar la rentabilidad
de su dinero manteniendo un nivel
moderado de riesgo

Identificar la blsqueda de
alternativas de inversion que
mejoren la rentabilidad de los
productos tradicionales, en un
entorno de tipos de interés bajos
e inflacion alta.

¢ Tienes pensado invertir o seguir invirtiendo algo en
los proximos 12 meses?

¢ Qué cosas te preocupan acerca de tu dinero?

¢Hay algo que te gustaria mejorar acerca de tu
dinero?

¢Qué opinas sobre la rentabilidad de tus

inversiones?

¢ Qué porcentaje de rentabilidad consideras minima
para que estés satisfecho?

¢ Te plantearias nuevas formas de inversion?

¢De qué dependeria que usases una nueva forma de
inversion?

¢Haces algo para mejorar la rentabilidad?

Creo que mi cliente se agrupa en dos
tipologias: “aventurer@s” (hombres, 35-
59 afios, ahorros anuales >6.000 €, nivel
de riesgo 5-6 ) y “curios@s” ( mujeres,
35-49 afios, ahorros anuales <6.000 €,
nivel de riesgo 2-3)

Validar la franja de edad y
capacidad de ahorro de nuestros
potenciales usuarios

¢ Qué edad tienes?

¢ Qué capacidad de ahorro mensual estimas que
tienes (bandas)?

Del 1 al 10, ¢qué nivel de
habitualmente con tus inversiones?

riesgo asumes

Creo que quién influencia a mi cliente en
la recomendacion sobre inversiones son
sus amigos, familiares o influencers
econdémicos

Conocer los prescriptores de la
herramienta de inversion en
crowdlending, que por tanto
deberian ser los prescriptores de
nuestra herramienta

¢Donde te informas o quién te aconseja para hacer
tus inversiones?

Y usarias esta app o web si te la recomendase...

¢ Podrias recomendarnos a alguien que conozcas y
que pudiera estar interesado en Crowdlending?

Creo que la mayor satisfaccion de mi
cliente al resolver ese problema es
obtener formacion en crowdlending para
incrementar la rentabilidad de su dinero

Identificar el interés en formarse
en esta nueva herramienta de

inversion para asegurar su
entrada al producto con un
dominio  similar a  otras

herramientas de inversion

¢ Te plantearias invertir en crowdlending?

¢;Donde buscarias informaciéon antes de invertir en
crowdlending?

¢ Considerarias formarte en crowdlending?
¢, Cémo te gustaria formarte en crowdlending?

¢Usarias una app o una web especializada en
formacién en crowdlending?

Creo que el cliente va a pagar un fee
mensual por el acceso al conocimiento
de expertos sobre el producto
crowdlending

Validar el modelo de obtencion
de ingresos (suscripcion +
cursos especificos)

¢ Cuanto pagarias por usar esta app o web?
Si estuviera disponible, ¢te suscribirias ya a la app?

¢ Quieres que te avise cuando esté acabada la app o
web?
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Creo que el canal para entregar al cliente
seré a través de una APP / WEB

Identificar la preferencia de
acceso a esta informaciéon por
una herramienta digital

¢Usarias una app o una web especializada en
formacién en crowdlending?

Si esa app o web te recomendase algunos proyectos
concretos de crowdlending, ¢invertirias en ellos?

¢ Te gustaria que esa misma app o web te informase
del estado de las inversiones gque vayas haciendo en
crowdlending?

Creo que quién puede sabotear mi
propuesta es la banca tradicional

Identificar la fuerza que los
bancos tradicionales tienen en
los inversores y como pueden
afectar a una opcién de inversion
gue se escapa de su ambito de
actuacion

¢Dénde te informas o quién te aconseja para hacer
tus inversiones?

¢;Como haces tus inversiones? Directamente, a
través de alguien, ...

¢ Qué tipo de inversiones tienes actualmente?

Creo que para mi cliente las
caracteristicas del producto financiero
mas relevantes son la rentabilidad y la
seguridad

Identificar barreras a la hora de
invertir en crowdlending y
explicar claramente lo que es,
sus riesgos y la diferencia con
otras herramientas de inversion
(crowdfunding, criptomonedas)

Dentro de las inversiones que haces, veo que no has
mencionado crowdlending. ¢ Sabes lo que es?

Si esa app o web te recomendase algunos proyectos
concretos de crowdlending, ¢invertirias en ellos?
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7. Entrevistas

Tras formular las hipétesis, procedimos a la realizacion de 15 entrevistas personales que
permitieran validar las presunciones realizadas en la definicién de la propuesta de valor y pivotar,
si fuese necesario, el modelo de negocio.

7.1. Hipotesis 1

Creemos que la principal necesidad de nuestros clientes es mejorar la rentabilidad de
sus ahorros o inversiones, manteniendo un nivel de riesgo acorde al retorno de la
inversion.

7.1.1. Aprendizaje:

Queremos identificar si los clientes potenciales estan realizando una gestién activa de
sus ahorros en busca de mejor rentabilidad a la que ahora obtienen. En un entorno de
bajos tipos de interés y alta inflacion las alternativas mas tradicionales de liquidez en
cuentas corrientes, depésitos conservadores pueden percibirse como una pérdida de
valor del ahorro.

7.1.2. Conclusiones:

Existe unatendencia natural hacia la busqueda de la mejora de la rentabilidad del dinero
o inversiones, siendo innato el deseo de mejorar lo que tenemos.

Por una parte, en los ultimos afios las inversiones en productos de inversion
tradicionales han ofrecido unos intereses muy bajos, creando la sensacion de que tener
el dinero en este tipo de productos es asumir un coste de oportunidad. Por otra parte,
la actual situacion inflacionista y de inestabilidad econémica, fomenta una sensacién de
inseguridad y de necesidad de encontrar maneras de que el dinero al menos mantenga
su valor actual y no se deprecie.

Por todo esto, existe una clara receptividad hacia el uso de herramientas financieras
que ayuden a asegurar un mantenimiento a aumento del valor del dinero, con una
rentabilidad esperada en funcién al nivel de riesgo que cada persona quiera asumir.

Las nuevas formas de inversién gue satisfagan el binomio rentabilidad-riesgo tienen
cabida en muchos casos como pequefias pruebas iniciales, con vocacion de
incorporarse al portfolio de inversiones, que permitan diversificar riesgos.

Conocer los resultados esperados, en funcién del nivel de riesgo asumido, es
fundamental a la hora de elegir un nuevo sistema de inversion. Es decir, cuanto mayor
seguridad haya en la obtencion de la rentabilidad esperada, mayor sera el grado de
confianza en el nuevo sistema de inversion.

7.2. Hipotesis 2

Creemos que nuestros clientes potenciales se agrupan en dos tipologias:

a) “Aventureros”: hombres, entre 35 y 59 afos, habituados a gestionar
directamente sus inversiones, con conocimientos basicos o medios sobre
gestion de inversiones y con una capacidad de ahorro anual mayor a 6.000€. El
nivel de riesgo que asumen en sus inversiones seria medio-alto.

b) “Curiosos”: mujeres, entre 35 y 49 anos, con ahorros anuales <6.000 € y un nivel
de riesgo bajo.
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7.2.1. Aprendizaje

Queremos validar la correlacion entre la capacidad de ahorro, la edad y el nivel de riesgo
asumido por los potenciales clientes con el objetivo de establecer perfiles de usuarios a
los que poder dirigir una oferta de servicios adecuada y relevante.

7.2.2. Conclusiones

Identificamos la existencia de los dos perfiles definidos con anterioridad en las
entrevistas, por lo que podemos avanzar en el proyecto con productos y servicios para
ambos colectivos, ademas de incrementar el Serviceable Available Market.

Los hombres entrevistados con edad a partir de los 50 afios son en su mayoria muy
afines a inversiones mas elevadas, con mayor capacidad de ahorro que el tramo entre
35y 49 afos. Esto puede ser debido a la liberacion de cargas familiares o hipotecarias
y a su mayor salario vinculado a experiencia y responsabilidad profesional. Por lo tanto,
su disponibilidad mensual se situa por encima de los 2.000€, y los hace especialmente
atractivos para nuestra propuesta, dentro del grupo “aventureros’.

Podriamos establecer tipologias méas detalladas del siguiente modo:

1) Aventureros

a) Hombres a partir de 50 afios, con capacidad mensual de ahorro superior a
2.000€, estan dispuestos a asumir un nivel mayor de riesgo (8.0), a cambio
de una mayor rentabilidad (8.8%).

b) Hombres entre 40 y 59 afos, con disponibilidad entre 500 y 1.000€,
asumen un nivel de riesgo inferior (5.6), acorde a unas expectativas de
rentabilidad inferiores (7%).

2) Curiosos:

a) Mujeres entre 35 y 49 afios: contrasta su perfil conservador (nivel de
riesgo: 4.25) frente a sus expectativas minimas de rentabilidad (8%), lo
gue indica que sélo una elevada rentabilidad podria ser la causa para
abandonar su “zona de confort’.

b) Hombres entre 35 y 59 afios, conservadores en cuanto al nivel de riesgo
gue asumen (3.5) y alineado en cuanto a rentabilidad esperada (5.0%).

7.3. Hipoétesis 3

Creemos que quienes influencian a nuestros clientes potenciales en la recomendacion
sobre sus inversiones son sus amigos, familiares o influencers econémicos.

7.3.1. Aprendizaje

Queremos conocer quiénes pueden ser prescripciones de la inversion en crowdlending
y por lo tanto de nuestra herramienta

7.3.2. Conclusiones

Queda demostrado el fuerte componente que la prescripcion tiene en el contexto
inversor.

Para aquellos que delegan en bancos o asesores todo o parte de la gestién de sus
inversiones, l6égicamente éstos tienen mucho peso en la toma de decisiones sobre
futuras inversiones. Los bancos como asesores estdn mas vinculados al grupo de
hombres con un perfil de riesgo medio-bajo, que realizan parte de sus inversiones a
través del banco precisamente.

Sin embargo, en el caso del perfil de hombres mayores de 50 "aventurero” con ingresos
mensuales disponibles para invertir mayores de 2.000€, el banco no es un prescriptor,
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ya que las entidades financieras tradicionales no realizan sus inversiones. Para ello, se
forman y también tienen en cuenta opiniones de asesores financieros, para ejecutar
ellos mismos una parte importante de sus inversiones. La figura de asesor
independiente si que se encuentra en alguno de ellos, aunque no de manera decisiva
sino consultiva.

Dado que para el desarrollo crowdlending no intervienen instituciones financieras
externas, légicamente los bancos no pueden llegar a constituirse como fuente de
recomendacion. Los asesores financieros no vinculados a bancos concretos si que se
mantienen como referentes y estos podrian constituir un grupo al que identificar y
comunicar nuestra herramienta con el objetivo de que trasladen su recomendacion a
sus clientes. Podria darse el caso que sean estos asesores los que se formen en
crowdlending con nuestra herramienta y luego recomienden a sus clientes, a quienes
no llegarian a usar directamente nuestra herramienta. Por un lado, el asesor
probablemente estaria dispuesto a pagar una modalidad premium de suscripcion, pero
perderiamos mayor volumen de potenciales suscriptores finales.

El perfil curioso tiende a buscar informacion en personas (gestor bancario, asesores
financieros, familiares), pero no son menos activas en la busqueda de informacion por
su cuenta.

7.4. Hipotesis 4

Creemos que la mayor satisfaccion al resolver el problema es obtener formacion en
crowdlending e incrementar asi la rentabilidad de su dinero.

7.4.1. Aprendizaje

Identificar el interés en formarse en esta nueva herramienta de inversion para asegurar
su entrada al nuevo producto con un dominio similar a otras herramientas de inversion.

7.4.2. Conclusiones

En el momento de obtener informacion antes de invertir en crowdlending, otras fuentes
de informacién cobran mayor protagonismo. Ahora la prescripcion por parte de alguien
de confianza y cercano es fundamental para valorar la entrada en crowdlending. Esta
situacion es totalmente comprensible dado el escaso conocimiento que se tiene de
crowdlending actualmente. Este circulo de confianza lo componen los amigos y
familiares, asi como también el asesor financiero habitual. Como complemento a esta
fuente de informacién, también se encuentra la busqueda de informacion en canales
digitales (foros, canales de youtube...), aungque no tan relevante como el circulo cercano
de confianza.

Por lo tanto, conseguir incrementar el conocimiento, alcance y penetracion en el uso de
crowdlending sera fundamental para la adopcion de esta forma de inversion y por lo
tanto de nuestra herramienta, tanto en Los aventureros como en los curiosos.

En el caso de mujeres, se manifiesta la delegacion de la gestién de la inversion, ya que
en su caso es factible la valoracion de la inversion en crowdlending pero no la formacién
en la misma en cuanto a la no correlacion entre intencion de invertir en crowdlending e
intencion de formarse en crowdlending. Y en caso de formarse, debe ser una formacién
sencilla y rapida, nada profunda porque la baja predisposicion a emplear tiempo en
formacion de este tipo de inversion.

La figura del especialista en crowdlending tiene una importancia mas acusada en el
caso de mujeres, aunque también puede llegar a ser importante de forma general para
llegar a usar la app o web. Los perfiles mas avanzados financieramente no dependen
tanto de la recomendacion de personas de su entorno para llegar a usar esta app o
web.
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Sl bien el eje de formacion en la herramienta debe seguir presente, las entrevistas han
permitido identificar que no hay una detectada una carencia de fuentes de informacion
y que por lo tanto no deberia constituir el core de nuestra aplicacion, sino que
deberiamos proporcionar fuentes de informacion ya existentes y colaboracion con
divulgadores y webs ya existentes antes que focalizar el esfuerzo en generacion propia
de contenidos. Si que deberemos realizar “pildoras” propias, asi como se detecta la
posibilidad de pago por cursos méas especializados, que dirigiremos prioritariamente a
los “aventureros”, que han mostrado mas predisposicidon a pagar, siempre que se
detecte un gran valor afadido en la formacion de pago.

7.5. Hipotesis 5

Creemos que nuestro cliente estad dispuesto a pagar una cuota mensual por utilizar una
plataforma que le proporciona conocimiento de expertos, un cuadro de mando con sus
inversiones y recomendaciones de inversion.

7.5.1. Aprendizaje

Validar el modelo de obtencién de ingresos (suscripcion, cursos especificos y marketing
de afiliados)

7.5.2. Conclusiones

El pago por uso de la app / web queda validado, los entrevistados ya pagan en su
mayoria por servicios web / app, desde formacién, servicios financieros o
entretenimiento. El modelo freemium es valido en una fase inicial, Gtil para la captacion.
Quedarian reservados contenidos de mayor valor afiadido para la version de pago,
debiendo agrupar claramente los servicios de nuestra herramienta en funcién del valor
aportado al "Club” vs "Comunidad’.

Hay interés en la herramienta, aunque el deseo por usarla inmediatamente alcance sélo
a casi la mitad de los interesados, pero todos ellos quieren ser avisados en cuanto esté
disponible.

7.6. Hipotesis 6

Creemos que el canal para entregar al cliente seria através de una app / web

7.6.1. Aprendizaje

Identificar la preferencia de acceso a esta informacion por una herramienta digital y
recabar historico de realizacion de formaciones por ese canal en otros campos.

7.6.2. Conclusiones

El uso de app / web en la gestiéon financiera estd mayoritariamente extendido y
aceptado. El uso de integradores de ahorro, la inversion via web / app o la formacién en
productos financieros (criptomonedas, ETFs, bolsa..) esta integrado en usuarios
medios.

La aceptacion al uso de una app o web queda demostrada, teniendo en cuenta el valor
entregado por la misma al recoger los tres puntos clave: formacion, recomendacion y
“dashboard".

La entrega seria una app y web, ya que ambos canales pueden complementarse segun
el uso. Por ejemplo, la consulta sobre el status de las inversiones puede realizarse
facilmente desde el movil, mientras que la investigacion en proyectos recomendados en
los que invertir podria hacerse desde portatil/sobremesay por lo tanto en web.
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Para llegar a invertir en proyectos recomendados por la herramienta, hasta contar con
la suficiente confianza, deberiamos contar con el respaldo de expertos o prescriptores
gue aporten confianza, lo que podria hacerse desde el concepto "Club’. También, contar
con una comunidad abierta donde se puedan intercambiar experiencias de forma
abierta sobre la calidad de los proyectos, podria ayudar a generar confianza antes de
invertir en ellos.

7.7. Hipotesis 7
Creemos que quien puede sabotear mi propuesta es la banca tradicional

7.7.1. Aprendizaje

Identificar la fuerza de prescripcion en inversiones que tienen los bancos tradicionales
en los inversores y como puede afectar a una propuesta de inversion que escapa de su
ambito de actuacion.

7.7.2. Conclusiones

Deberemos trabajar en la percepcion que del producto tienen nuestros potenciales
clientes en varios sentidos

- Informarles con veracidad de los riesgos del mismo, y en comparacién con
productos tradicionales (acciones, fondos...)

- Deberemos diferenciar claramente la inversion de crowdlending de otras
inversiones que tienden a asociar nuestros entrevistados, como las
criptomonedas. Para ello explicitar las garantias detras de un crédito concedido
por un originador o la garantia de recompra, buyback guarantee, que ofrecen las
principales plataformas de crowdlending.

7.8. Conclusiones generales

Gracias a los experimentos realizados, hemos podido observar cuales son las necesidades
reales de los clientes en relacion con la solucidon planteada, relacionandola con nuestra
propuesta de valor. Con las respuestas obtenidas hemos ajustado nuestra propuesta de valor
para darle un enfoque mas alineado con las necesidades de nuestros clientes potenciales.
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8. Validacién de Hipotesis

Las entrevistas cualitativas llevadas a cabo validan la necesidad de nuestra herramienta si bien,
como era su objetivo, han permitido ajustar el alcance de la herramienta y han animado a pivotar
ciertas de las prestaciones iniciales de las que pensabamos dotar a la misma.

Hipotesis Inicial Formulacién final

Creo que la principal necesidad
que tiene mi cliente es mejorar la
rentabilidad de su  dinero
manteniendo un nivel moderado
de riesgo

La busqueda de mayor rentabilidad en las inversiones queda completamente
validada en un entorno de inflacion alta, tipos de interés aun bajos, alta
volatilidad en bolsa, fluctuaciones importantes de las criptomonedas y un
mercado inmobiliario con precios alcanzando valores historicos, por lo que la
rentabilidad por alquiler de inmuebles queda en cuestion. Los dos perfiles
definidos muestran una clara propension a nuevos productos y a insatisfaccion
de los rendimientos actuales. Asi mismo todos los entrevistados asumen la
relacion riesgo / rentabilidad, por lo que los valores de riesgos asumidos son
moderados, pero en ningun caso bajos, por entender que el riesgo cero da
rentabilidad cero.

Creo que mi cliente se agrupa en
dos tipologias: “aventurer@s”
(hombres, 35-59 afios, ahorros
anuales >6.000 €, nivel de riesgo
5-6 )y “curios@s” ( mujeres, 35-49
afios, ahorros anuales <6.000 €,
nivel de riesgo 2-3)

Se identifican con claridad en las entrevistas ambos perfiles definidos,
aquellos que ya disponen de un importante patrimonio invertido y buscan
diversificacion asumiendo niveles medios de riesgo y aquellos que estarian
dispuestos a probar con cantidades limitadas el nuevo producto. Se valida una
preponderancia del sexo masculino en los aventureros y del femenino en las
curiosas. Hemos reformulado la edad de los aventureros, pues partiamos de
una banda hasta los 55 afios que hemos ampliado a 59, pues vemos que es
una generacion muy digitalizada, acostumbrada a la gestién de sus finanzas
en aplicaciones electronicas y por lo tanto abierta a nuestra herramienta.

Creo que quién influencia a mi
cliente en la recomendacion sobre

inversiones son sus amigos,
familiares 0 influencers
econémicos

Ha quedado demostrado la importancia de la prescripcion en el contexto
inversor. El mismo se concreta en bancos o asesores en hombres con un perfil
de riesgo medio-bajo, Sin embargo, en el caso del perfil de hombres mayores
de 50"aventurero’con ingresos mensuales disponibles para invertir mayores
de 2.000€, el banco no es un prescriptor, sino que se forman e informan para
ejecutar por si mismo algunas de sus inversiones, siendo sus prescriptores
inversores gque siguen en prensa, radio, youtube...

El perfil curioso tiende a buscar informacion en personas (gestor bancario,
asesores financieros, familiares), pero no son menos activas en la basqueda
de informacion por su cuenta.

Creo que la mayor satisfaccion de
mi cliente al resolver ese problema
es  obtener  formacion en
crowdlending para incrementar la
rentabilidad de su dinero

Creemos que la hipotesis debe ser reformulada. La misma quedaria formulada
como que crowdlending es una de las vias de inversién que permitan
aumentar la rentabilidad de las inversiones, siendo la formaciéon en
crowdlending una de las principales acciones que permitiran incrementar la
confianza en este sistema.

Adicionalmente creemos que la formaciéon no puede ser el “core” de la
aplicacion, ya que no hay carencia de fuentes de informacion y por lo tanto
deberiamos proporcionar referencia a fuentes de informacion ya existentes y
fomentar la colaboracién con divulgadores y webs antes que focalizar el
esfuerzo en generacion propia de contenidos. Si que deberemos realizar
“pildoras” propias y cursos mas especializados, que dirigiremos
prioritariamente a los “aventureros”, que han mostrado mas predisposicién a
pagar, siempre que se detecte un gran valor afiadido en la formacion.

Creo que el cliente va a pagar un
fee mensual por el acceso al
conocimiento de expertos sobre el
producto crowdlending

El pago por uso de la app / web queda validado, los entrevistados ya pagan
en su mayoria por servicios web / app, desde formacion, servicios financieros
0 entretenimiento.

Los elementos que se ven como una clara aportacién de valor y por lo que se
puede generar ingresos son el Dashboard de gestion de inversiones, el club /
comunidad y la copia de estrategias de inversion de expertos (copytrading)

El modelo freemium es valido en la fase inicial de captacion. Quedarian
reservados contenidos de mayor valor afiadido para la version de pago,
debiendo agrupar claramente los servicios de nuestra herramienta en funciéon
del valor aportado al "Club” vs “Comunidad’.
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La aceptacion al uso de una app o web queda demostrado, teniendo en cuenta
el valor entregado por la misma al recoger los tres puntos clave: , “"dashboard’,
Creo que el canal para entregar al recomendacion y formacion

cliente sera a través de una APP / Debemos priorizar la generaciéon de una comunidad, desde el MVP. La
WEB importancia de las referencias de inversores lideres, asi como la capacidad de
gamificar la valoracion de opiniones daran uso recurrente a la herramienta y
por lo tanto percepcién de valor.

El propio concepto de crowdlending, que recordemos también se denomina
préstamo entre particulares y empresas hace que sea un producto que no se
ofertard en el entorno bancario, una de cuyas fuentes de ingresos es el
préstamo a particulares y empresas. Queda claro que la banca apuntara a los
Creo que quien puede sabotear mi riesgos de crowdlending y lo asimila a otros productos financieros que se
propuesta es la banca tradicional escapan de su alcance como todos aquellos de las DeFi.

Esto nos obligara a informar con veracidad de los riesgos del mismo, y en
comparacion con productos tradicionales (acciones, fondos...). Deberemos
diferenciar claramente la inversion en crowdlending de las inversiones DeFi,
como las criptomonedas.
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9. Modelo de Negocio - Business Model Canvas

Realizado el proceso inicial de validacién mediante entrevistas con posibles clientes, hemos podido
realizar una buena confirmacion de la necesidad por parte de estos de proporcionar rentabilidad a
su dinero.

Establecidos inicialmente dos perfiles de partida, se confirma su existencia si bien los matices
acontecidos durante el proceso nos proporcionan un mejor perfilado de los mismos.

e La curiosa: Con mas predominancia femenina, dispone de un ahorro mensual menor a los
1.000 €, disponiendo un 43% menos de 500 euros. Asi mismo la edad se incrementa
ligeramente, estando ligada esta capacidad a una situacion financiera con cierta estabilidad
donde se preocupa por empezar a entender como poder movilizar su dinero. En ese contexto
a la hora de buscar informacion, mas alla del gestor bancario tiende a buscar informacion en
personas (asesores financieros, familiares), siendo menos activas en la busqueda de
informacion por su cuenta.

User persona 1 - Marta Garcia
“La Curiosa”
Edad: 44 Trabajos: Funcionaria
Género: Femenino Ingresos: 2600 €/mes, piso propio casi pagado.
Profesora Universitaria Estado Civil: Casada, 1 hijo de 5 afos
Ubicacion: Zaragoza Hobbies: Fitness y Baile
Metas & Comportamientos =
° Comenzando a tener unos ahorros, MOQIVCCIOHQI
A i s nacet s
se por donde empezar.” 80%  Confianza Social
tengo miedo de tomar una mala 50% Cumplir sueno
decision y perderlo."
([ E—
. le frena, 30% Riesgo
C or preguntar a
amigos y familiares,
[}

El aventurero: Con mas predominancia masculina, el 50% dispone de un ahorro mensual
superior a los 2.000 €, con una cierta elevacién de la edad media estimada hasta los 59 afios
de rango, y 51 de media. La edad y experiencia profesional les proporcionan unos ingresos
elevados, enfatizando su capacidad de ahorro por una gran estabilidad ya que se encuentran
sin cargas econémicas. Asi mismo vemos que se trata de una generacion muy digitalizada,
acostumbrada a la gestion de sus finanzas en aplicaciones electronicas y por lo tanto abierta a
nuestra herramienta, ya que el banco no es un prescriptor, sino que se forman e informan para
ejecutar por si mismo algunas de sus inversiones, siendo sus prescriptores inversores que
siguen en prensa, radio, youtube...

User persona 2 - Pedro Martinez

Edad: 54

Genero: Masculino
Ingeniero en Informatica
Ubicacién: Madrid

Metas & Comportamientos

L] Tiene todo arreglado en su vida,
ahora es momento de disfrutar y
preparar la jubilacién poniendo a
funcionar su dinero,

®  Legusta leer la prensa financiera e
informarse de “todo lo nuevo” para
ver en que movilizar su dinero que le
genere un mejor ROI

®  Busca maximizar su rentabilidad e
invierte un 10% de sus ingresos cada
mes en acciones y criptomonedas
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“El aventurero”

Trabajo: Jefe comercial de una PYME
Ingresos: 6.000 €/mes Casa Pagada
y Piso en Jaca

Estado Civil: Casado, 2 hijos
Hobbies: Familia, Viajes, Inversion

Motivaciones

c—»
90%

Sacar partido a su dinero.

»;pm ar fuerte por un

o,
90% rendimiento bueno

;Jvaéwomr por sTmismo, con

o
80% poco foco en los bancos.




9.1. Propuestade Valor

El core inicial de nuestro proyecto se basaba en dos ejes o palancas:

1. Formacién como acceso a informacion necesaria para ser capaz de invertir
2. Estrategias claras y concretas que nos llevan a invertir en proyectos / préstamos
mediante uso crowdlending.

Entendiendo a nuestras dos tipologias de usuarios, y partiendo del dato que el 80% de los
entrevistados estan dispuestos a formarse en crowdlending, analizando sobre como les
gustaria formarse en crowdlending vemos ciertos patrones:

- El canal digital es mayoritariamente elegido, alineado con sus modelos actuales donde
los entrevistados ya pagan en su mayoria por servicios web / app, desde formacion,
servicios financieros o entretenimiento.

- En su conjunto buscan recibir dicha informacién a través de referentes reconocidos
(escuelas de negacio, influencers, expertos), afianzando poder contar con una persona
fisica con experiencia reconocida en el campo que imparta la formacién y que sea
accesible para dudas y consultas.

La formacién se centraba en ayudar al cliente a resolver el obtener formacién en crowdlending
para incrementar la rentabilidad de su dinero, sin embargo, tras las entrevistas visualizamos
como la formacién es una de las principales acciones que permitirdn incrementar la confianza
en este sistema, pero no la Unica: la prescripcion e importancia de quién hay detras de la
informacioén es como hemos visto fundamental para
ambos perfiles. Asi mismo la importancia en la |
rentabilidad ocasionada tiene un impacto en
entender su capacidad de pago a la hora de afrontar
este servicio.

Por ello se ve la necesidad de ver cobmo generaresa |
confianza, donde ante las fuentes de informacibnya =
existentes vemos oportunidad en fomentar la ]
colaboracion con divulgadores y webs antes que = |
focalizar el esfuerzo en generacion propia de =
contenidos. Si que entendemos como hemos e a0 N

marcado que deberemos realizar “pildoras” propias y cursos mas especializados, que
dirigiremos prioritariamente a los “aventureros”, que han mostrado mas predisposicion a
pagar, siempre que se detecte un gran valor afladido en la formacion.

Asi mismo centrandonos en las respuestas sobre la predisposiciéon de pago, volvemos a
enfatizar la necesidad de trascender de la formacion en si misma hacia modelos de aportacion
afadido orientados a apuntalar la toma de decisiones y control de la inversion, siempre
centrados en el objetivo real validado que es favorecer una mayor rentabilidad de su dinero.

Ello nos enfoca hacia la necesidad / oportunidad de la generacién de una comunidad (abierta
vs. cerrada), desde el MVP. La importancia de las referencias de inversores lideres, asi como
la capacidad de gamificar la valoracion de opiniones daran uso recurrente a la herramienta 'y
por lo tanto percepcién de valor.

Por ultimo, teniendo en cuenta la receptividad a usar la app o web si incluyese el estado de
sus inversiones en crowdlending, el 75% de los entrevistados que usarian la herramienta
declara que si les gustaria contar con este “"dashboard’. En el caso de aventureros, este dato
desciende al 57%, mientras que en el caso de los curiosos asciende al 100%.

En su conjunto los aprendizajes acontecidos nos determinan una propuesta de valor por
usuario con matices concretos, donde vemos un posible Orden de Importancia diferente a los
elementos, pero coincidiendo ambos en la necesidad e idoneidad de estos en la solucién
planteada.
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A continuacion, se presentan las dos propuestas de valor para los dos tipos de usuarios a los
que dirigiremos nuestra oferta:

The Value Proposition Canvas - “La curiosa”

MAPA DE VALOR PERFIL DEL CLIENTE

s

p ’ Estrategias
nggf{f;sro,g;e flexiblese
4 Cursos de i . intuitivas de
herramientas de boardii 2 <72
inversion on 1ngcan, adore inversién
que ek !
Pdede qutomadtica
ofrece cada P
plataforma especifica en Elegir
Recomendacionesy cada temdtica. correc;/tcmente
estrategias claras y i aquellog U?I se
entendibles. [ aJUSEHEEE
2 Panel de control de Recomendaciones —
§ gestion de su inversion y estrategias de
£ | con informacicn cruzada pe;sonas‘de
g que le afecte. p referencia.
£ Acceder a nuevas
= | Comunidad de personas ® & 1) i formasde
'8 afines para intercambiar g — ' inversion que
s informacion. sean ventajosasy
.§ Sl = Videopills Delegar la Desconocimiento pongansu dinero
o A{:tuahzac{qn de noticias, especificas con decisioén a la e o= a trabajar.
informacion rglevante, consideraciones y opinion colegiada i i A
tendencias. consejos de personas de
& 3 referencia..
Formacidn y tutoriales
en las diferentes areas de
;  —
‘} crowdlending. =
V ' j" Si no invierte
ie i rentabilidad de la
Panelde control elfeiizn corn ocrtdo e Entender
de los frustracio Conocery ome contiasta e cudndo y cémo
acontecimientos ente compartir con certeza, me invertir
sobre las movimientos de da miedoy o ,| correctamente.
inversiones sus allegados o evito
realizadas personas de il
referencia. =
Sm— | ——

The Value Proposition Canvas - “El aventurero”

MAPA DE VALOR PERFIL DEL CLIENTE

4

’ I Estrategias
’ flexiblese
Tutoriales 5‘7‘7’ e intuitivas de
cémo usar las : i
heragiptasde ﬁg;ggg I‘;:;:: Me resuita a:.:;‘c/)er;S(;(:i’;c
inversion que visualizar mi cuenta complicado tener
Formacion y tutoriales or,'retoefooadc v cartera global de una vision global de
en las diferentes dreas de i préstamos, con datos misinversionesen el
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9.2. Modelos deingreso

El pago por uso de la app / web queda validado, los entrevistados ya pagan en su mayoria
por servicios web / app, desde formacion, servicios financieros o entretenimiento. Partiendo
del dato que el 80% de los entrevistados estan dispuestos a formarse en crowdlending, el
25% de ellos vincula el pago al volumen de inversion. A su vez, al preguntarles hemos visto
como el 46% de los entrevistados interesados en usar la app o web se suscribirian ya al
servicio si estuviese disponible, aunque la mitad de ellos lo haria s6lo en version freemium.
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En su conjunto, estos elementos complican la idoneidad de ser un modelo EDTECH puro
donde apreciamos que el modelo freemium es valido en una fase inicial, Gtil para la captacion.
Quedarian reservados contenidos de mayor valor afiadido para la version de pago, siendo
complicado continuar esa linea de creacion en “contenido” de valor de forma sostenible. Ello
nos enfoca en una importancia clara del aspecto formativo como base, pero una apertura a
los nuevos servicios definidos y confirmados en la propuesta de valor, debiendo agrupar
claramente los servicios de nuestra herramienta en funcion del valor aportado a los clientes.

9.3. El rol del entorno financiero actual

Como hemos comentado en las conclusiones, el propio concepto de crowdlending, hace que
sea un producto que no se ofertara en el entorno bancario, pero queda demostrado el fuerte
componente que la prescripcion tiene en el contexto inversor.

Més all4 de la figura del gestor bancario y las entidades que se pondran en nuestra contra,
los futuros clientes se forman y tienen en cuenta opiniones de asesores financieros, para
ejecutar ellos mismos una parte importante de sus inversiones en algunos casos y delegando
completamente en otros casos.

Dado que para el desarrollo crowdlending no intervienen instituciones financieras externas,
I6gicamente los bancos no pueden llegar a constituirse como fuente de recomendacion. Los
asesores financieros no vinculados a bancos concretos si gue se mantienen como referentes
y estos podrian constituir un grupo al que identificar y comunicar nuestra herramienta con el
objetivo de que trasladen su recomendacion a sus clientes. Podria darse el caso que sean
estos asesores los que se formen en crowdlending con nuestra herramienta y luego
recomienden a sus clientes, a quienes no llegarian a usar directamente nuestra herramienta.

En su conjunto ambos elementos nos obligaran a informar con veracidad de los riesgos de
este, y en comparacion con productos tradicionales (acciones, fondos...). Deberemos
diferenciar claramente la inversién en crowdlending de las inversiones DeFi, como las
criptomonedas.

9.4. Enfoque de actuacién final — Club de inversién en Crowdlending

Tras el proceso de validacion, en base a las reflexiones acontecidas podemos confirmar que
la solucién digital establecida sigue siendo vigente estableciendo una base de formacién
como eje troncal pero centrado en la toma de partida en las actuaciones de inversion en
crowdlending mediante servicios de valor afiadido.

En ese contexto surge el siguiente modelo basado en la creacion de un club de inversion
en Crowdlending.

Entendido como su definicion nos marca como una ‘sociedad fundada por un grupo de
personas con intereses comunes', en este caso, mejorar la rentabilidad de su dinero, con foco
en la oportunidad del crowdlending como punto de diferenciacién y con reglas establecidas
de actuacion / relacion. En el CLUB la autoridad seria centralizada, siendo importante la
creacion de contenidos, oportunidades y actividades a entregar a nuestros miembros. Se
podrian establecer partnerships con formadores, expertos y plataformas, siendo siempre
nosotros los que otorgamos el sello de calidad asegurando el beneficio o adecuacion para
nuestros miembros. Nosotros respondemos, y como tal si no cumplen nos afecta. El modelo
se soportaria con un Modelo de Subscripcidén. Para captacién se podria proporcionar una
cuota inicial con descuento para siempre, siendo interesante establecer sinergias con
asesores financieros como prescriptores y Partners: queremos ser una opcion para sus
clientes, buscando el beneficio mutuo. De hecho, segun su caracter consultivo, podrian llegar
a coincidir en necesidades y servicio TOP nuestros usuarios mas expertos y los propios
asesores siendo el lugar donde conocer todo lo necesario para ayudar a otros que quieren
como se ve en la encuesta directamente delegar.
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10. Analisis Competitivo

A continuacion, tras el analisis de los competidores 0 empresas relacionadas con nuestro modelo
negocio y que se adjunta en Anexo Il: Andlisis competitivo - Cuadros Comparativos realizaremos un
resumen grafico del andlisis competitivo.

Si definimos como puntos estratégicos la formacion, la comunidad y las herramientas que ofrecen
cada uno de nuestros competidores podemos realizar un andlisis mas en profundidad de la
competencia para asi, poder definir de mejor manera nuestro valor diferencial.

En el primer gréfico, se aprecia que los puntos donde mas invierten o mas foco tienen nuestros
competidores especialistas son formacion y herramientas.

Competidores Especialistas en Crowdlending

==Fprofintech == Alternativeinvestments | P2P Empire Todocrowdlending
Fermacidn
3.5
3
25
3
15
1
0,
0
Comunidad Herramientas

En el segundo, nos centramos mas en nuestros competidores generalistas, donde el foco esta
disperso entre los tres, pero con la parte de formacién un poco mas destacada.

Competidores Generalistas

== Hollymontt == Balio Finect
Formacian
35

3 1

Comunidad Herramientas

Por ultimo, se ha realizado una tabla comparativa con las formas de monetizacion de cada uno de
nuestros competidores:
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Formas de Monetizacion Competencia

: . : Alternative Todo
Hollymontt Balio Finect = Forofintech | . :
investments Crowdlending
Plataformas v N/A v v v v v
Intermediarios x N/A v x x x x
Pul.al.icidad . « . v « . v
Afiliados
videos,
ratings
Contepldo N/A cu{s_os N/A N/A N/A plataforma curso de Ballq
Premium tematicos cartera inv., sobre crowdlending
glosario,
checklist
Herramientas | ;000 simulacion N/A N/A N/A N/A N/A N/A
Premium

10.1. Conclusiones

En definitiva, constatamos que los modelos actuales estan centrados en ofrecer contenidos
sobre crowdlending para incitar a los usuarios a registrarse en las plataformas. Algunos van
mas alla y proporcionan contenidos de un mayor valor afladido (videos formativos, research)
por el que cobran, pero es minoritario entre los especialistas (P2P Empire siendo su mejor
exponente). Empiezan a nacer agregadores de plataformas que prometen realizar analiticas
sobre las posiciones de los clientes, pero aun no es el caso. Sneakypeer, por ejemplo, sélo
ofrece agregar las posiciones conectandose a un ndamero aun bastante reducido de
plataformas: https://sneakypeer.com/. Creemos que por ahi sera la evolucion futura, ofreciendo
un acompafamiento mas operacional al inversor de crowdlending, pero necesitara de la
cooperacion de las plataformas.
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11. DAFO/CAME

Finalizado el proceso de validacién, reflexionado sobre los posibles escenarios de iteracion o Pivot,
y evaluada la competencia, podemos establecer un dibujo de situacién de la oportunidad que se abre
ante nosotros.

El mismo queda determinado en el siguiente DAFO, en el cudl podemos ver una vision clara de a
que nos enfrentamos y con qué armas.

Debilidades Amenazas

. Marco regulatorio adn sin implementacién real (no madure), con
necesidad de aprendizaje por parte de los actores, con la visién
encima del ESMA (European Securities and Markets Authority) .

. Maodelos de ingresos a medio/large plazo (necesidad de aguantar
abiertos).

. Podemos ser vistos como un player roba clientes por Asesores en
materia de inversion. Deben vernos como coexistentes o de apoyo.

. La volatiidad de los mercados actuales (causar aversian inversion)

. Somes "replicables”, o nos pueden seguir los pasos. Ireformular]

. Los factores macroecondmicos/geopoliticos nos afectan de Lleno.

. No finalizamos la inversién

. Mo estamos dando solucion llave en mano, el inversor
debe luego implementarla (alta en plataforma,
niroduccion estrategia, etc)

. No somos autoridad (conocidos o referencia en el ambito)

. MNecesidad de generacion de contenido v opinion de valor
y valida desde cero.

. Carecer de licencia como ES| (Empresa de Servicios de
Inversion, como las EAF, Empresas de Asesoramiento
Financiero)

L] Establecer un Servicio Multiidioma, por necesidad de
adecuar todo el contenido.

Fortalezas Oportunidades
. Imparciales sobre la plataforma mas idénea para el usuario. . Capturar todo el movimiento (interés, operaciones, personas..) que
. TODO EN un sélo lugar: Recursos Centralizados necesarios se esta generando alrededor del tema "Crowdlending’
para la toma de decisiones inteligentes (expertos, . Atraer la confianza de los inversores curiosos (no hay marca
nformacion, consejos, datos macroeconomicos, analisis referencia)
tutoriales). . La volatiidad de los mercados actuales (necesidad de alternativas a
. Poca referencia en habla hispana {(mucho centrado en ingles). activos que no estan respondiendo bien como acciones o renta fijal
. Escalabilidad del modelo.
. El crecimiento del mercade de crowdlending frente a otras . Marco regulatorio de crowdlending regulando de forma comiin el
opciones Mercado Europeo (mas seguridad juridica para inversores),
. El crowdlending aporta diversificacion en los inversores . ElL mercado de Crowdlending es tendencia mundial en desarrollo
. La rentabilidad ajustada al riesgo es adecuada. (sobre todo Asia).
. Intermediar en operaciones (ser un emisor o originador) o agregador

(plataforma de inversidn con multi originador)
. Hacerse con licencia como ES| (Empresa de Servicios de Inversion) gue
nos permita asesorar a clientes y/o gestionar sus inversiones

En el apartado de Fortalezas podemos resumir que el constituirnos como un ente intermedio,
externo al crowdlending en si mismo se constituye como una palanca de actuaciéon que enfocada
en el potencial de habla hispana supone una diferenciacion competitiva de partida.

La oportunidad reside en ser capaces de capturar todo el movimiento acontecido y emergente,
siendo tras el primer foco de idioma espafiol una ventaja de crecimiento la idoneidad de la
regulacion europea por poder escalar a otras areas de interés de forma sencilla.

Como puntos en contra nos encontramos que hablamos de invertir, pero no cerramos el ciclo, algo
gue podria ser considerado una posible oportunidad a largo si nuestros clientes terminan finalmente
pidiéndolo, o bien un problema en corto si es parte del juego. Como aspecto débil vemos a su vez
gue es necesario crear autoridad y notoriedad en un entorno fragmentado, algo se antoja dificil pero
no imposible.

Las mayores amenazas podemos acometer en el proceso es la juventud del mercado y su
regulacion al que nos unimos, asi como el tiempo en poder monetizar de verdad la oportunidad.
Los mercados y el sector financiero pueden ser también ocasion de disgustos segin como jugamos
nuestras cartas.

Este DAFO lo complementamos con el andlisis CAME (Corregir, Afrontar, Mantener y Explotar). Lo
gue se busca en el andlisis CAME es tener una correlacion con el andlisis DAFO, de tal manera
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gue vamos a corregir las debilidades, enfrentarnos a las amenazas, mantener las fortalezas y
finalmente vamos a explotar las oportunidades.

CORREGIR debilidades

e A medio plazo, para los usuarios de
comunidad/club incluir enlaces a las
plataformas en nuestra aplicacion.

e Lanzaremos un Plan de marketing
ambicioso y extenso para darnos a
conocer y fomentar marca.

e Realizaremos colaboraciones con
referentes de crowdlending para reutilizar
contenidos generados

AFRONTAR amenazas

Evitaremos realizar recomendaciones directas
de inversion, evitando ser parte de la transaccion
y generaremos un “disclaimer” explicitando que
el contenido tiene fines informativos vy
educativos. solamente y que no pretende ser y
no sera asesoramiento o recomendacion
financiera o de inversion.

MANTENER fortalezas

e Plan de comunicacion para remarcar que
es una plataforma en espafiol.

e Nos enfocaremos en la gestion de la
informacion y en la ayuda a tomar
decisiones inteligentes.

e Proporcionar todo lo que se necesita
saber, formacién e informacion de
expertos.
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EXPLOTAR oportunidades

El momento de incertidumbre actual es
catalizador para las acciones de captacion de
usuarios

elLearning esta en auge, sera nuestro modelo de
operacion principal durante los primeros 18
meses hasta que tengamos masa critica que
mover al modelo suscriptor.

Potenciar el servicio Free que reciben los
miembros de la comunidad, generando mas
usuarios y potenciando la retencién.

Podemos diversificar a futuro por mercado
(hispanoamerica) o por producto (NFTs, activos
no digitales como metales preciosos)



12.

Definicion de objetivos y métricas

12.1. Modelo de negocio

La valoracion de la idea de negocio y su validacion nos ha llevado a concretar los aspectos del
proyecto a desarrollar

Nuestro CLUB DE INVERSION en CROWDLENDING, que denominaremos
“CROWDLENDING EXPERT” proporcionara informacion, recomendaciones y estrategias para
maximizar la rentabilidad de los ahorros de los usuarios. Queremos cubrir 5 necesidades con
las tres funcionalidades que posteriormente describiremos

e Proporcionar recomendaciones y estrategias de inversion claras y entendibles.

¢ Facilitar panel de control para gestién de inversiones con informacion cruzada y un
agregador de cuentas de inversiones en las plataformas que ofrecen créditos.

e Generar una comunidad de personas afines para intercambiar informacion.

e Asegurar una informacién al dia mediante la actualizacion de noticias, informacion
macroeconomica relevante, identificacién de tendencias en inversiones.

e Poner a disposicion de la comunidad formacion y tutoriales en las diferentes areas de
crowdlending.

Con “Crowdlending Expert” proporcionaremos a los inversores, independientemente de su
experiencia y su volumen de inversién, informacion independiente y basada en datos sobre
inversiones en préstamos que les puedan proporcionar rendimientos consistentes.

Nuestra mision es hacer que la inversion en esta herramienta sea mas simple, segura y accesible
para todos. Para garantizar un rendimiento consistente de una cartera de inversiones se debe
invertir en activos que generen una renta fija solida. Entendemos que los préstamos entre
particulares (peer to peer) son exactamente la clase de activos adecuada.

La realidad de las inversiones en préstamos no es facil. Existen demasiados mercados de
préstamos para elegir, los datos disponibles no siempre estan estandarizados y son
comprensibles. Surgen dudas en los inversores sobre como gestionar las numerosas
plataformas y compafias de préstamos y cdémo beneficiarse de esta clase de activos emergentes
sin invertir mucho tiempo en ella.

Desarrollaremos una herramienta de asesoramiento en inversioén en crowdlending que sea lider
en el mercado castellanohablante e independiente de las plataformas existentes. Queremos ser
el servicio mas utilizado en ese mercado para gestionar inversiones en préstamos a través de
una su solucién integral.

12.1.1. Propuesta de valor
Proporcionaremos a los usuarios valor a través de 3 servicios

» FORMACION: Proporcionaremos acceso a expertos sobre la herramienta
crowdlending y sobre los préstamos puestos a disposicién por las diversas
plataformas. Si bien la mayor parte de esa formacion sera gratuita, ofreceremos
sesiones de formacion especifica, sesiones one to one y eventos presenciales de
pago.

» RECOMENDACION: compararemos y analizaremos los préstamos que las distintas
plataformas (Mintos, PeerBerry, EstateGuru...) ponen a disposicion de los
inversores, valorando las principales caracteristicas de cada préstamo (rentabilidad,
plazo, pais emisor, divisa, asegurada / no asegurada, valoracion de riesgo...)
Seremos la mejor herramienta para gestionar una cartera de inversion de préstamos

» DASHBOARD DE INVERSIONES: generaremos un agregador de inversiones que
unifique la cartera que cada usuario tenga. Sabemos por nuestra investigacion del
sector que los inversores suelen distribuir su inversion en multiples plataformas, con
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inversiones relativamente pequefias, en el orden de cientos de euros, por lo que el
seguimiento de los vencimientos de los préstamos, sus evolucionesy la recuperacion
de lo invertido pasa a ser un proceso complicado e incomodo. Igualmente, este
dashboard avisara a cada usuario del importe disponible para invertir, por tanto,
parado, en cada plataforma.

Asi mismo facilitaremos una herramienta de contacto entre los usuarios, gratuitos y de
pago, generando una comunidad de intercambio de experiencias.

12.1.2. Servicios ofrecidos

Nuestra plataforma generara ingresos a través de una base de suscriptores gratuitos,
gue tendra acceso a una serie de servicios basicos en formacion y recomendaciones y
a los que motivaremos a convertirse en usuarios de pago con acceso a contenidos
premium por un pago mensual.

Pretendemos acompanfar a nuestros usuarios en su viaje por el mundo del crowdlending,
de manera que accede a nuestra plataforma por un interés en esta herramienta
financiera, se comienza a formar, empieza a invertir y profundiza posteriormente en la
misma, para lo que precisa de los servicios que ofrece nuestra parte de pago.
Adicionalmente habra servicios personalizados de alto valor afiadido que generaran un
nuevo flujo de ingresos, como los encuentros one on one o los seminarios especificos.

En ingresos por publicidad, no se plantea la inclusién de publicidad de plataformas de
Crowdlending para asegurar la independencia y neutralidad de las inversiones, si que
permitiremos la de otros productos financieros o de otro tipo.

SERVICIOS INCLUIDOS PARA CUALQUIER USUARIO REGISTRADO - GRATUITOS

FORMACION

Webinars en abierto de concienciacién y dudas (1 cada quince dias)

Meetup Online (trimestral)

Comunidad de personas afines para intercambiar informacion. (Chat - Perfil de usuario)
Actualizacién de noticias, informacion relevante, tendencias.

Autoformacién y tutoriales en las diferentes areas de crowdlending.

Acceso a informacién macroecondmica relevante.

RECOMENDACION
e Asesoramiento general y propuestas claras y entendibles.

SERVICIOS ADICIONALES PARA USUARIOS DE PAGO

FORMACION
Acceso a Foro con expertos mediante busqueda semantica
Webinars de analisis exhaustivo (1 cada quince dias)
Actualizacion con analisis de acontecimientos con impacto en las inversiones
Autoformacion Pro enfocada en temas concretos. (Youtube Pills)
Autoformacion en Data storytelling (Youtube Pills)
Crowdlending Day + Meetup Fisico. (PAGO ADICIONAL)
Formacion Presencial cada 3 meses de actualizacion. (PAGO ADICIONAL)

RECOMENDACION

Estrategias de expertos con recomendaciones.

Chatbot de consultas automatizada

Sesion “30 min.” 1 vs.1 con expertos para ver tu inversion.

Acceso a personalizacion de informacion a mi gusto.
DASHBOARD DE INVERSIONES

¢ Dashboard agregador de cuentas con analitica de mis inversiones y evolucion.
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Los usuarios de pago abonaran una cuota de 9 €/mes, si bien cualquier suscriptor
durante los primeros 18 meses tendra una cuota de 4 €/mes que se mantendra mientras
dure su suscripcion. Para un inversor dispuesto a invertir 10.000 € en productos de
crowdlending y con una rentabilidad esperada del 11-12%, nuestro coste supondria un
10% de los beneficios a obtener.

El acceso a la herramienta sera via web y via app, con una aproximacion mobile first
pero sin abandonar el acceso web, donde ademas cualquier usuario no registrado podra
encontrar una landing page con la informacion bésica. El registro gratuito en web, o la
descarga de la APP en la correspondiente App Store / Marketplace les dara acceso a
los servicios descritos.

12.2.

A continuacion,
anteriormente.

# BUSINESS MODEL CANVAS: CROWDLENDING EXPERT

> @ & 9 2

Business Model Canvas

se recuerda de nuevo nuestro “bussines model canvas” explicado
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A continuacion, se detalla el analisis del mercado disponible teniendo en cuenta los datos en
~
Espana.

El Total Addressable Market lo fijamos en base a los contribuyentes con ingresos imputables
en la declaracion del IRPF entre 21.000 y 60.000 euros. Consideramos que los declarantes por
debajo no tendran capacidad de ahorro y por encima optaran por otra tipologia de inversiones
0 por gestores personales de inversion, que no potenciardn su participacién directa. Eso
supone 7.100.000 contribuyentes. 8

Para calcular el SAM (Serviceable Available Market) o mercado que podemos servir y
dimensionar asi la capacidad de nuestro negocio, asi como estimar posteriormente el volumen

38 Estadistica de los declarantes del IRPF: 2018: O12. Total, ingresos computables Tipo de Declaracion: Total (agenciatributaria.es)
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maximo de ingresos al que podemos optar, nos basamos en varias estadisticas que estiman
en un 42% los espafoles que ven las mayores oportunidades en criptoactivos y sistemas de
pagos digitales®®. Eso nos lleva a 3.000.000 millones de potenciales clientes.

Por ultimo, establecemos nuestro Mercado Objetivo (SOM o Serviceable Obtainable Market)
para determinar cuéntos clientes se beneficiarian realmente de la compra de nuestro servicio
en un 10% del SAM, lo que nos da 300.000 suscriptores como objetivo, de los que estimamos
gue hasta un 3% llegaran a ser suscriptor de pago. Nuestro SOM supone un 0,64% de la
poblacién espafiola

Aunque el alcance inicial del lanzamiento sera Espafia, nuestro propdsito es una progresion
posterior a latinoamérica, con lanzamiento en México, Argentina y PerU, paises cuyas tasas de
ahorro sobre el PIB son similares a Espafia, segun los datos sobre las cuentas nacionales del
Banco Mundial y los archivos de datos sobre cuentas nacionales de la OCDE.

Si estimamos un 50% de SOM para los paises de futura expansion, estos aportaran hasta
650.000 suscriptores objetivo.*°

) bIB TASA DE AHORRO PER TIPOS SOM
POBLACION (x10°US$) AHORRO CAPITA ANUAL INTERES (50%
SOBRE PIB (US$) (OCT-22) ESPARA)
ESPARA 47.000.000 1.430.000 22,00% 6.880,00 2,00
MEXICO 126.000.000 1.322.740 25,63% 2.691,00 4,80 800.100
ARGENTINA 47.000.000 483.765 22,39% 2.304,07 28,75 298.450
PERU 33.000.000 225.858 22,13% 1.514,41 7,00 209.550
12.4. KPIs

Definimos 4 KPIs, uno de ellos con dos medidas, como aquellos que requerirdn de nuestro
seguimiento continuo y de la adopcién de medidas urgentes para su correccion.

12.4.1.

e Parala Comunidad = (Registros en Comunidad / Visitas a plataformas) x 100
De todo el trafico recibido es necesario conseguir el lead, entendiendo como tal el
registro gratuito en Comunidad, como paso imprescindible para llegar a miembro
de Club.

Valor objetivo 15%

Ratios de conversion

e Para el Club = (Registros en Club / Registros en Comunidad) x 100
Como proceso del journey, debemos conseguir optimizar la conversion de
Comunidad a Club, que aportara la necesaria entrada de ingresos.
Valor objetivo 3%

12.4.2.

Lo calcularemos en base a Registros en Club existentes + Registros en Club nuevos +
Expansion (Formacion, Dashboard ) -Churn - Contract

Monthly Recurring Revenue ( MRR)

o Registros en Club (de pago) existente >> Ingresos procedentes de suscriptores de
pago existentes en el mes.

39 https://dirigentesdigital.com/inversion/los-inversores-minoristas-espanoles-se-descantan-por-la-innovacion-digital-y-social
40 Fuente datos macroeconémicos: https://datos.bancomundial.org
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o Registros en Club (de pago) nuevo >> Ingresos procedentes de la activacion de
suscripciones de la version gratuita a la de pago.

o Expansion >> Ingresos por actividades no incluidas en cuota como formacion one to
one y dashboard.

o Churn (o tasa de desgaste): la pérdida de ingresos debido a los clientes que dejan
de suscribirse y abandonan nuestra herramienta.

o Contraccion >> la pérdida de ingresos causada por los clientes que han elegido un
descenso de categoria (de pago a gratis)

12.4.3. Usuarios que repiten + Tiempo pasado medio en aplicacion
(Compromiso)

Mediremos la idoneidad del valor entregado, informacioén y ayuda en base a consultas
realizadas, asi como el tiempo que cada usuario pasa en la aplicacion.

12.4.4. % derebote = (Visitas que abandonan sin interacciones / Total de visitas)
x 100

Nos permitira la cualificacion del visitante, ya que si no tiene interés abandona, y por lo
tanto hay que mejorar nuestro trabajo de redireccion hacia nuestras plataformas.
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13. Desarrollo de actividades
Nuestro proyecto se encuentra en la fase denominada habitualmente SEED

Conscientes de gue esta fase es la etapa de mas importancia en el ciclo de vida de una startup, ya
que es la fase con la que el proyecto se lleva a realidad y en la que desarrollaremos la idea de
negocio y validaremos el modelo de ingresos, tenemos como obijetivo:
«+ Proporcionar una idea desarrollada con su producto minimo viable (MVP).
+« Identificar el volumen de inversidn necesaria a conseguir a través herramientas como Business
Angels, Aceleradores o Crowdfunding en una ronda de financiacion.
« Validar la herramienta e iterar en la mejora de ésta.

13.1. Desarrollo del MVP

Nuestro primer paso sera el desarrollo del MVP de Crowdlending Expert donde validaremos el
supuesto clave mas importante, y es que nuestro cliente pagara por el servicio que ofrecemos.
Nuestro MVP cumplird las siguientes tres condiciones:

e El cliente obtendra valor.

e El cliente estara dispuesto a pagar.

¢ El producto es suficiente como para iniciar el bucle de feedback con los clientes, para una
mejora continua del producto.

Las acciones comerciales se describen en el Plan de Marketing de este mismo documento.

13.2.  Validacion y mejora de la herramienta

Durante la fase de lanzamiento de la herramienta nos apoyaremos en herramientas de lean
start-up, Scrum y Kanban para conseguir una entrega continua de valor al cliente y la
realizacion de “ciclos de vida adaptativos”, con entregas incrementales.

De tal manera que el feedback por parte del cliente es constante y el riesgo en torno al error es
mucho menor, pudiendo aprender y realizar cambios en fase temprana.

En estos ciclos adaptativos redefiniremos la solucion final adaptandose sucesivamente a las
soluciones intermedias y al feedback que obtengamos del cliente. Consiguiendo que cada
iteracién genere un producto con nuevas funcionalidades o menos fallos.

Por tanto, pretendemos conseguir:

oo

» Limpieza temprana de fallos y errores del proyecto

» Adaptarnos a un entorno cambiante e impredecible, siendo suficientemente flexible para
adaptarse, mas en una herramienta ligada al mundo de la inversion financiera.

% Alto grado de calidad en los proyectos, debido a su enfoque y su constante realizacién
de pruebas en busca de fallos y retroalimentacion de informacion.

% Garantizar la realizacion del producto correcto y acorde a las necesidades del cliente,

basado en la necesidad de validacion de cada incremento de producto.

3

13.3. Metodologia de trabajo

La metodologia de trabajo sera Kanban, se trata de una metodologia agil de gestion de
proyectos, que organiza y coordina el proceso de manera visual, permitiendo imaginar el flujo
de trabajo e identificar estan los posibles “cuello de botella” a través de sus 6 principios:

1. Visualizar el flujo de trabajo, mediante un Tablero Kanban.
2. Limitar las tareas en realizacion (“Work in Progress”).

3. Controlar y medir el flujo de trabajo.
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4. Establecer politicas expresas y transparentes.
5. Realizar “Feedback Loops”.
6. Trabajar mediante una dinamica de mejora y evolucion.

13.4. Actividades a desarrollar

Una vez que consigamos financiaciébn para evolucionar nuestro MVP a una plataforma
comercial, las actividades a desarrollar son:

Disefio e integracion Plataforma Web y App Crowdlending Expert

Desarrollo y produccion de contenidos para el médulo de formacién, “gancho” en la fase
de captacién de usuarios y creacién de “engagement”

Desarrollo Funcionalidad My DashBoard

Disefio y Ejecucion del Plan de Marketing que se desarrolla en profundidad mas
adelante

Calidad del servicio y Soporte a cliente

Operacion y mantenimiento de la plataforma.

VV VYV VY
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14. Descripcidon Tecnolbdgica

A continuacion, se describen todos los puntos relacionados con la plataforma tecnoldgica base para
el desarrollo de nuestra solucion.

14.1.  Arquitectura funcional

A continuaciéon, vamos a desarrollar las propuestas iniciales para la implantacion de la
plataforma que deberan ser consensuadas con el proveedor tecnoldgico. Los detalles técnicos
pueden cambiar si el proveedor, como experto, considera que hay en el mercado soluciones
mas adecuadas para nuestra idea de desarrollo. Como Start Up, Crowdlending Expert, no tiene
capacidad para desarrollar y comercializar la plataforma en el time to market que nos permita
explotar la oportunidad, por lo que externalizamos el desarrollo, implantacion y mantenimiento
de la plataforma durante los tres primeros afos.

Las caracteristicas principales de nuestra plataforma “crowdlending expert” son:

e Agregador de datos que estandariza, concilia de forma agnéstica, en linea y en un
solo lugar la informacion financiera de las plataformas CL.

e Facilitador de la gestion porque permite monitorizar todas las cuentas y medir de
forma sencilla las inversiones.

¢ Analizador de mercado porque dota al usuario de informacién de calidad para evaluar
las inversiones actuales y recomendar futuras.

e Cartera unificada (wallet) para analizar opciones, identificar las que mejor
rendimiento dan permitiendo maximizarlas, recibir notificaciones con las mejores
oportunidades del mercado y evaluacién de riesgos.

A continuacion, se describe el disefio propuesto para la arquitectura tecnoldgica que dara
soporte a nuestra plataforma “Crowdlending Expert’. Dicha plataforma esta basada
principalmente en los siguientes habilitadores tecnol6gicos:

Desarrollo de un front-end basado en web y aplicacion movil

Disefio de un servicio SaaS basado en nube

Uso de Big Data y Machine Learning para analitica de dato

Uso de RPA/Scrapping para la obtencion de parte de los datos necesarios

Uso de Business Intelligence aplicado a los datos generales de la empresa y de cada
uno de sus clientes en particular

¢ Fuerte foco en UX/UI para una experiencia de usuario destacable

El nlcleo operativo es una plataforma digital multicanal orientada a analizar las opciones de
inversion en CrowdLending disponibles en el mercado. Su objetivo es facilitar a los socios de
CrowdLending Expert las oportunidades que mejor se adapten a su perfil inversor.

En la siguiente figura se muestra una descripcion grafica de los principales modulos
funcionales:

FRONTEND FRONT END FRONT END

WEB WEB
(PRIVADA) - (PUBLICA) APP

Integracion
FUENTES DATOS
ESTRUCTURADAS (info en
plataformas CL
FUENTES DE DATOS NO
ESTRUCTURADAS.

BBDD BIG DATA (WEB, RPA, RRSS, )
Negocio y
clientes
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e FRONT-END WEB Publica: Acceso de la plataforma a través de cualquier navegador
web (desktop) para usuarios registrados o nuevos potenciales usuarios que llegan a
través de la landing page

e FRONT-END APP: Acceso de la plataforma a través de la App en su version iOS o
Android para usuarios registrados 0 huevos usuarios que se registran tras descargar
la App.

¢ FRONT-END WEB Privada: Acceso de la plataforma via navegador web para
usuarios gestores o tester de la plataforma. Este acceso da acceso a funcionalidades
propias de entornos de desarrollo y para tareas operativas.

14.2. Contrato para el desarrollo, puesta en marchay mantenimiento de la plataforma
digital

La plataforma y su algoritmo para la analitica de datos son nuestra base de negocio y suponen
una ventaja competitiva. Su implantacion y desarrollo es la inversion mas fuerte a realizar en
los primeros afios de actividad. Es un activo intangible y tanto su desarrollo como su proteccién
son esenciales para el éxito y consolidacion del modelo de negocio. Debemos ser rigurosos en
la seleccién de proveedor tecnologico gue implante nuestra idea de plataforma y necesitaremos
una asesoria juridica especializada en nuevas tecnologias para la revision de los aspectos
juridicos del contrato de desarrollo y mantenimiento de software.

El software en Espafia se protege a través del Derecho de Propiedad Intelectual y corresponde
al creador demostrar su titularidad, por tanto, es indispensable que el contrato entre
Crowlending Expert y el proveedor tecnolégico elegido deje muy claro este punto para asegurar
los derechos morales y patrimoniales del software y su algoritmo.

El contrato debe tener clausulas genéricas relacionadas con las partes firmantes, objeto del
contrato, duracion, obligaciones, precio y forma de pago, régimen de responsabilidad, causales
de rescision, ley aplicable y otras clausulas con contenido especifico como: la descripcion del
tipo de software a desarrollar, las caracteristicas de la app/web, el procedimiento y ejecucion
de las tareas encargadas al desarrollador y clausulas de blindaje a favor de Crowdlending
Expert.

Como clausulas especiales detallamos:

e Funcionalidades: en anexo al Contrato se describen las caracteristicas de la
aplicacion movil y web, los detalles de funcionamiento y las caracteristicas de
accesibilidad, disefio, usabilidad y seguridad. Delimitando estas funciones, podremos
exigir resultados precisos al desarrollador de la plataforma.

e Procedimiento de revision y de aprobacién de trabajos: se pactaran los tiempos
de entrega tanto de la version beta, como la primera version comercial y del resto de
trabajos segun el plan de tiempos que se fijara en el contrato. Se especificara el
procedimiento de revision de trabajos y la obligacion de cumplimiento respecto del
alcance del proyecto.

e Condiciones econdémicas relativas a los hitos y formas de pago.

e Garantias: el periodo de garantia seré el plazo en el que se pondr& en funcionamiento
la plataforma y se podran valorar las problemas o fallos técnicos o de funcionamiento
(incluyendo aspectos de ciberseguridad), teniendo la obligacion el desarrollador de
realizar las correcciones necesarias para que la aplicacién cumpla los requisitos de
las funcionalidades. Una vez se hayan solventado todos los problemas o fallos por
parte del desarrollador, se podra suscribir el acta de finalizacion del contrato. El
periodo de garantia del software normalmente se fija en un periodo de seis (6) meses.

e No competencia: es indispensable fijar la no competencia en el contrato de desarrollo
de la plataforma. Esto permitird exigir al proveedor la no realizacion de actividades
mercantiles que guarden similitud con la propuesta de Crowdlending Expert y sus
funcionalidades ya sea durante el tiempo de ejecucion del contrato y/o en el futuro.
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e Confidencialidad y proteccion de datos: debe regularse la confidencialidad de la
informacidén que se gestiona durante la ejecucién del contrato. El proveedor estara
obligado a suscribir el contrato de Encargado del Tratamiento y debe cumplir las
medidas de seguridad exigidas para el tratamiento de datos de acuerdo con lo exigido
por la GDPR.

e Penalizaciones por incumplimiento: Es importante pactar los efectos del
incumplimiento. Las penalizaciones deben estar cuantificadas y vinculadas con el
cumplimiento de las clausulas de confidencialidad, proteccion de datos, propiedad
intelectual y no competencia, entre otras.

14.3.  Proteccién de la Propiedad Intelectual

En la Union Europea, no es factible el uso de patentes o derechos de autor para la proteccion
de algoritmos u otros intangibles de valor significativo en la empresa. Los algoritmos, como
elementos de know-how, pueden gozar de la proteccién que confiere la Ley 1/2019, de 20 de
febrero de 2019, de secretos empresariales que transpone la Directiva (UE) 2016/943 del
Parlamento Europeo y del Consejo, de 8 de junio de 2016. Para beneficiarse de la proteccion
que confiere la ley, es necesaria una actitud activa de la empresa para mantener el algoritmo
en secreto y asi preservar su valor y sus ventajas.

Por ello, sera fundamental desarrollar practicas y politicas de empresa que eviten la revelacion
de la informacién relevante. Con esta normativa, el algoritmo como secreto empresarial gozara
de una naturaleza patrimonial, serd objeto de derecho de propiedad por parte de su titular, que
podra transmitirlo o licenciarlo, y toda apropiacion, revelacién o utilizacion realizada sin su
consentimiento o incumpliendo los pactos por los que se permiti6 su uso o acceso, se
considerara una violacién de secreto empresarial ilicita.

Por otra parte, hay que proteger las bases de datos generadas por el algoritmo y para ello,
tanto la Directiva 96/9/CE del Parlamento Europeo y del Consejo, de 11 de marzo de 1996,
sobre la proteccion juridica de las bases de datos, como el Real Decreto Legislativo 1/1996, de
12 de abiril, por el que se aprueba el texto refundido de la Ley de Propiedad Intelectual,
establecen un marco de proteccion para la explotaciébn de las bases de datos bajo el
denominado derecho sui generis.

Con él se pretende, “garantizar la proteccion contra la apropiacion de los resultados obtenidos
de las inversiones econdémicas y de trabajo hechas por la persona que buscé y recopild el
contenido de una base de datos”, de modo que se protege el conjunto o una parte sustancial
de la base de datos frente a determinados actos de terceros o competidores.

Para beneficiarnos del derecho sui generis debemos registrar y recopilar todos los recursos
financieros, técnicos o humanos de modo que podamos acreditar la inversiéon en la generacion
y mantenimiento de la base de datos.

14.4. Fuentes de datos

Las fuentes de datos pueden ser internas, generadas dentro de los procesos de nuestra
empresa, o externas. Nuestro valor afiadido consiste precisamente en recoger el mayor numero
de datos de las distintas plataformas CL y complementarlo con datos abiertos de tipo
macroeconomico o incluso apoyarnos en plataformas de open banking para extraer nuevos
insights y apoyar el proceso de captacion de usuarios. Este requiere de otras fuentes de datos
externas, las redes sociales, esenciales para alcanzar los objetivos de marketing.

14.4.1. Datos Estructurados

e De origen interno: datos de clientes, rastreo de cookies, datos procedentes de
procesos operativos, informacion de ventas, datos de los perfiles tester con el que se
evallan las plataformas inversoras, etc,

o De origen externo: datos abiertos procedentes de organismos financieros que
permiten acotar las condiciones de contorno, datos abiertos procedentes de las
plataformas Crowdlending accesibles a través de APIs, datos procedentes a través de
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herramientas RPA en el caso de que los datos que queremos obtener de las
plataformas CL no estén disponibles y haya que entrar de forma sistematizada y
automatica para obtenerlos, Web Crawling + Data Scraping,

14.4.2. Datos no estructurados

e De origen externo: datos procedentes de redes sociales, de plataformas de medios,
datos multimedia.
¢ De origen interno: facturas, registros, correos, ficheros multimedia.

14.5. Back-End (Légica de negocio)
El Back End o nucleo operativo se subdivide en 2 sistemas que se interrelacionan entre si.

14.5.1. Sistemade analitica de plataformas de inversién:

Es el sistema/algoritmo que aporta el verdadero valor afiadido a la plataforma. Gracias a
la aplicacion de diversos habilitadores tecnoldgicos, ayudara a la toma de decisiones de
inversion de una forma agil y sencilla.

¢ Analiza la informacion de las plataformas de inversion existentes via API (.json,
xml, REST) o via RPA/Web Scraping y Open Data (datos macro de entorno). Las
plataformas mas veteranas tienen interfaces API, pero el crowdlending esta en
auge y aparecen plataformas de forma habitual. Por lo que RPA/Web Scraping
serd muy Uutil para esta exploracion, ademas de para extraer datos que no
podamos obtener via API.

Indicar que seré clave crear y mantener un META DATA a modo de glosario que
indica el origen de cada fuente y cdmo se procesa.

e Aplica algoritmos de ML/IA para generar recomendaciones de inversion
personalizada (por perfil de usuario, sector de inversion, pais originador, volumen
minimo de inversion, riesgo, plazo maximo , rentabilidad, etc).

¢ Las recomendaciones se generan en formato visual a modo de dashboard con
ranking de opciones, y con diversas opciones de filtrado (pais, sector, inversion
minima, plazo, etc).

A continuacién, mostramos el esquema de la plataforma segun el esquema de la nueva
arquitectura Bl 2.0:

FUENTES DE DATOS INTEGRACION DE DATOS GESTION DE DATOS EXPLOTACION DE DATOS
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Las fuentes de datos, que ya se han explicado con anterioridad, pueden ser internas,
generadas dentro de los procesos de nuestra empresa, o externas. Ademas, de cara a recabar
la mayor cantidad de informacién desde las plataformas crowdfunding, la aplicacion de técnicas
RPA y web scraping seran procesos criticos, asi como la implementacion de una correcta
gestion del dato.

Es preciso el uso de herramientas de ingesta de datos para extraer informacion de todas las
fuentes de datos, estructurados y no estructurados, y transferirlos a un Unico destino o
DatalLake donde se puedan almacenar y analizar.

La herramienta Sqoop se encargara de la ingesta de datos por lotes (procedentes de BBDD
relacionales) y para la ingesta de datos masivos en tiempo real usaremos Kafka, que permite
el seguimiento del propio sitio web y de la plataforma de elLearning para rastrear el
comportamiento del usuario (eventos) e implementar mejoras continuas en la usabilidad.

Para el almacenamiento y procesado de datos nos apoyamos en el entorno de trabajo Apache
Spark, que es una tecnologia complementaria a Hadoop, mas reciente y orientada a
incrementar la velocidad de calculo, como es nuestro caso.

Apache Spark es un motor unificado de analiticas para procesar datos a gran escala que integra
modulos para SQL, streaming, aprendizaje automatico y procesamiento de grafos. Spark
permite simplificar procesos complejos e intensivos desde el punto de vista de la computacion:
procesar y analizar grandes volimenes de datos archivados o en tiempo real, tanto
estructurados como sin estructurar.

La implantacion de Spark la haremos sobre Hadoop Yarn / HDFS. El DataLake contendra unas
bases de datos dependientes mas especificas (DataMarts) para uso mas intensivo del
departamento de marketing y formacion. Bajo ese DataLake tenemos varios tipos de bases de
datos:

Para datos no estructurados:

e Mongo DB para las aplicaciones orientadas a contenido.
e Cassandra para datos orientados a analitica y computacion
e Neo4j para almacenar datos de las redes sociales

Para datos estructurados:
e Maria DB: mas agil gue MySQL para desarrollos de aplicativos web

Como gestor de estas bases de datos se implementa Snowflake (Software as a service, SasS)
para cruzar datos de todo tipo y hacer analitica. La ventaja principal de Snowflake es que
soporta los tres principales proveedores cloud, Google Cloud, AWS y Azure por lo que la
plataforma no queda cautiva de un Unico proveedor. Ademas, Snowflake permite elegir al
usuario en qué region desea trabajar. El coste del servicio varia en funcion del proveedor y de
la regién que se haya elegido.

Snowflake se puede contratar en diferentes versiones en funcién de las necesidades de
potencia de computacion y garantia de disponibilidad. Optariamos en una primera fase por la
version estdndar para escalar a futuro a la version Enterprise.

Databricks es la distribucion software elegida para la gestiéon end2end de toda la plataforma
Es la plataforma para la analitica de datos basada en Apache Spark y desarrollada por ellos
mismos. Permite hacer analitica Big Data e inteligencia artificial con Spark de una forma sencilla
y colaborativa. Contiene muchas funcionalidades que la hacen una solucién analitica bastante
completa y permite procesamiento batch, streaming y machine learning. Databricks esta
disponible como servicio cloud en Microsoft Azure y Amazon Web Services.

Por ultimo, queda decidir en qué infraestructura se integra esta arquitectura Bl 2.0. Como Start
Up elegimos un modelo hibrido PaaS (Plataforma como servicio) donde nosotros gestionamos
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nuestros datos y la propia aplicacién CrowdLending Expert. El resto sera servicio en la nube
para facilitar el capex inicial y la escalabilidad.

Google queda descartada porque no admite Databricks. Dado que una de las nuevas regiones
de Amazon Web Services se ha implantado en Aragon, elegiremos AWS como proveedor
cloud. Gobierno de Aragon y AWS estan firmando acuerdos de colaboracion en varios frentes
para potenciar su implantacién especialmente en startups y sobre todo para atraer personal
con la certificacion adecuada.

Por otra parte, uno de los productos principales que ofrece la plataforma es la formacion.
Amazon Web Services facilita el lanzamiento de empresas emergentes de tecnologia educativa
con el programa AWS EdStart con importantes beneficios como son la formacion técnica,
créditos promocionales de arranque, generacion de voces, tutorias y creacién de redes y
eventos virtuales o en directo.

Como ya hemos indicado, seré el proveedor tecnolégico con la aprobacion de CTO y CDO
qguienes decidan la solucién en detalle. Dado que tenemos claro que AWS sera la
infraestructura en la que basemos la plataforma, puede ser interesante cambiar alguna de las
soluciones planteadas por servicios que se facilitan desde AWS. Por ejemplo, la sustitucién de
Sqgoop por Data Pipeline para la ingesta de datos en streaming. SageMaker como framework
para la analitica de datos y aplicacion de Machine Learning. DataProc seria un servicio sustituto
de Spark corriendo en contenedores de AWS.

Para la explotacién de datos tenemos dos casos de uso:

e Analitica Avanzada: aplicacién de técnicas Machine Learning e Inteligencia Artificial
para

o Analisis Descriptivo: que nos dard informacion de valor sobre el avance de
nuestra estrategia de inversion y operaciones.

o Andlisis Predictivo: que ayudaré tanto en los planes de marketing como en la
operacion de recomendacion de plataforma CL en funcion del perfil de usuario
(clustering).

o Andlisis Prescriptivo: este tipo de analitica requiere de un estado avanzado de
madurez de los algoritmos de prediccion y de un alto volumen de datos
analizado. Se aplicaré previsiblemente a partir del tercer afio de operaciones.

e Visualizacion de datos (Dashboard) : es la representacion visual de las analiticas
anteriores.

14.6. Soporte alas Operaciones

Es el conjunto de subsistemas en los que se ejecutan los procesos de soporte:

¢ CRM: nos permite organizar y gestionar la relacion con clientes y almacena informacion
de cada proceso de venta individual, desde la captacion del cliente hasta el analisis de
satisfaccion. Permite optimizar procesos en todos los departamentos, especialmente en
marketing y ventas para aumentar el nivel de satisfaccion del cliente. Es decir nos
ayudara a incrementar las ventas.

¢ En nuestro modelo de negocio la estrategia de marketing digital debe ser muy potente
y tras el registro de nuestro dominio web, nos apoyaremos en Google Analytics para
ejecutar el plan de marketing que se ha explicado en el apartado anterior.

e ERP: permite automatizar procesos como finanzas, recursos humanos y operaciones,
centralizando datos para la toma de decisiones.

e Modulo e-Learning: planificacion de formaciones (webinars, pildoras, news,
masterclass).

e Bases de datos para generacion de contenidos y cursos.

o Pasarelas de Pagos

e Ciber proteccion
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14.7. Funcionalidades Principales para nuestros usuarios

14.7.1. My Dashboard

Se trata de mostrar en una Unica pantalla y de
forma muy visual y sencilla los indicadores
mas importantes para el inversor en
Crowdlending:

¢ Inversiones realizadas por plataforma
CL/ sector/ pais

e Beneficios de forma individual o
agregada

e Cobros ejecutados / pendientes/

proximos a vencer

Riesgo de pérdidas

Tendencias

Andlisis inteligente de inversiones

Gestion de indicadores financieros

Pronésticos

Es decir, My Dashboard recoge las 4 funcionalidades principales de la plataforma.
Ademas, sera completamente personalizable con diferentes gadgets, y se permitira al
usuario afadir tantas pestafias como desee tal y como se muestra en la siguiente pantalla
de ejemplo.

14.7.2. E-learning

El médulo de e-learning es una de las patas claves dentro de los servicios ofrecidos a
nuestra comunidad y a nuestros socios del club. Siendo el crowdlending una forma de
inversion poco conocida, la formacion a nuestros usuarios aumentara su confianza y les
dard mas autonomia ademas de reforzar su vinculo con la plataforma.

Existiran varios tipos de formacion:

e Cursos Freemium: Cursos bésicos sobre inversion y crowdlending disponibles sin
ningln coste en la plataforma y con contenidos basicos para la comunidad.
Videos cortos basados en animacion y otros creados por nuestra comunidad de
expertos.

e Cursos Premium: Solo disponibles de manera gratuita para socios del club y
mucho mas especificos y centrados en tematica e inversiones actuales.

¢ Webinars de expertos: con version gratuita y de pago.

e Webinars patrocinados: en ocasiones ofreceremos webinars de contenido
colaborativo con las plataformas de inversion.

14.7.3. Foro

El Foro sera el punto de encuentro para el intercambio de opiniones sobre crowdlending,
las diversas plataformas, oportunidades interesantes. No hay una jerarquizacion y todos
los usuarios registrados pueden participar.

14.7.4. Blog/Articulos

El Blog esta destinado a las preguntas y respuestas. Nuestros expertos subiran contenido
interesante para nuestros usuarios, que podran preguntar y seran contestados.
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14.8. Aplicacion Movil

Tal y como se ha comentado anteriormente, uno de los puntos principales de contacto con el
usuario final sera nuestra aplicacion movil. Se espera aportar movilidad y que el usuario pueda
consultar la informacion que desee desde cualquier lugar y siempre tenga una parte de
“crowdlending expert” en su dispositivo.

14.8.1. Caracteristicas Técnicas

A la hora de decidir la tecnologia para nuestra aplicacion tuvimos en cuenta el tipo de
usuarios a los que vamos dirigidos, asi como las diferentes ventajas e inconvenientes de
los diferentes lenguajes de programacion disponibles. Finalmente elegimos lo siguiente:

e Uso del lenguaje XAMARIN para la implementacion de la aplicacion (permite
compartir un promedio del 90 % de la aplicacion entre plataformas)

¢ Disefiada segun patrén MVVM (Model View View Model)

e Adaptada para cualquier resolucién de pantalla ya sea movil o Tablet

¢ Disponible en Android e los

e Posibilidad de identificacion mediante huella o face-id

¢ Integracion con pasarelas de pago para permitir gestionar el pago de la cuota
del club desde el propio movil.

14.8.2. Pantallade inicial de registro de usuario

Nuestra aplicacién siempre requerira de un registro inicial para poder acceder a todos los
contenidos y luego, dependiendo de la suscripcion de cada usuario, se podra acceder a
unos contenidos u otros.

La pantalla de registro permite lo siguiente:

e Completar usuario y contrasefia para acceder al

J CROWD contenido de la aplicacion
T e e Recordar el nombre y contrasefia de usuario
para futuros accesos rapidos sin pasar por la
ventana de registro
conTRAseia e Realizar el registro rapido usando otras cuentas
I s identificativas del usuario como pueden ser:
o Google
G Sign n with Google o Facebook
o AppleID

e En el caso de que el usuario sea nuevo, se le
permitira realizar el formulario de registro desde
la propia aplicacion.

& Signin with Apple

14.8.3. Home — Usuario Invitado/Registrado

La pantalla de home de la aplicacion mévil para los usuarios registrados mostrara
informacion genérica de la plataforma e invitara siempre a realizar la suscripcion al club
haciendo valer sus ventajas frente al registro freemium.
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iBienvenida Marta!

«:)

Tienes 2 mensajes en el foro 21—

AR

Préstamos del dia

Plataforma  Originador Interés

ﬂ IDF Finance Mx

aromgcasn  DelfinGroup LV

Articulo del dia

| Invasicn de Ucrania: consecuencias
| econdmicas

Video recomendado del dia

Crowdlending for d i o

n invertir en crowdlending

LA S 2 8-

14.8.4.

ol -

* Hazte Premium por 4€/mes para siempre!!

CL Risk Factor

B

La pantalla Home del usuario invitado permite lo
siguiente:

Home — Usuario Club

Acceso a la edicibn de su perfil mediante un
pequefio boton en su foto
Notificaciones de la plataforma hacia el usuario
Notificaciones de respuestas en foros a sus
propios comentarios
Invitacion al registro del club
Sugerencias de préstamos del dia. En este caso
siempre seran las mismas sugerencias para los
usuarios que no estén en el club y con
rentabilidades menores.
Seccion de articulo del dia con informacion
relevante para el usuario y sus inversiones.
Video formativo del dia. Se publicitara siempre el
mismo para todos los usuarios que no sean del
club.
Accesos directos a las
principales de la plataforma:

o My Dashboard (basico)

o E-learning

o Foro/Comunidad

funcionalidades

En el caso del usuario registrado dentro del club, la pantalla de home de la aplicacion
mévil mostrard todas las funcionalidades principales de la plataforma, asi como las
notificaciones mas importantes personalizadas.

./ CROWD

iBienvenido Pablo! _
Tienes 2 mensajes en el foro ;.-e

/3 Tienes 1 notificacién

Tus préstamos del dia

Plataforma  Originador Interés

ﬂ OF finance Mx

CL Rigk Factor

Seguimiento de tu cartera de inversiones
Rentabilidad %

Video recomendado del dia

Invertir= Futuro

» ¥
iCrees que lainversion noes para |53 -F
- 3 i

3 que veas tu
futuro con otros ojos
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La pantalla Home del usuario club permite lo siguiente:

Acceso a la edicion de su perfil mediante un
pequefio boton en su foto
Notificaciones de la plataforma hacia el usuario
Notificaciones de respuestas en foros a sus
propios comentarios
Sugerencias de préstamos del dia basados en
sus preferencias e historial de inversion y en las
mejores opciones encontradas en mercado.
Tendran acceso a sugerencias que no estaran
disponibles para los usuarios que no pertenezcan
al club.
Seguimiento de cartera de inversiones con una
grafica de rentabilidades media por mes
Video formativo del dia segun las preferencias de
usuario
Accesos directos a las funcionalidades principales
de la plataforma:

o My Dashboard (club)

o E-learning

o Foro/Comunidad

o Blog/Articulos
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14.8.5. My Dashboard

Esta es una de las funcionalidades mas importantes de nuestra plataforma. En el caso
de los invitados el dashboard serd muy basico y con datos de contexto relevantes, pero
donde gana su mayor mayor valor es para los usuarios del club. A continuacién, se
muestra un prototipo de dashboard para usuario club y se describen las funcionalidades
y servicios que ofrecera nuestra app para nuestros miembros.

941

< My Dashboard
“My Dashboard” permite lo siguiente para los
miembros del club:

Valor de mis Inversiones | 5600€
Revaloracidn Estimada ( S60€ 250/0 . .
e Editor de dashboard que permitira crear

T 10% s diferentes hojas de indicadores con diferentes
INDICE de DIVERSIFICACION gadgets a elegir y a configurar en cada una de
= ellas.
e Bulsqueda de hojas personalizadas.
68/100 e Acceso rapido a las hojas mas usadas en la
. — barra superior.

e Vista principal de cada hoja con los gadgets y
valores configurados por el usuario.

14.8.6. E-learning

Una vez el usuario accede a la parte de E-learning desde la plataforma podra encontrar
a su disposicion diferentes recursos formativos segun sea un usuario de la comunidad o
esté registrado en el club. Si el usuario es invitado, siempre se intentara dejar accesible
el contenido exclusivo y fomentar la subscripcion al club. Sin embargo, si el usuario es ya
del club se intentara personalizar al méximo la propuesta formativa recomendada dando
valor a su subscripcion.
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A continuacion, se muestran dos pantallazos de la aplicacion para su servicio de e-
learning. A la izquierda vemos la funcionalidad para los usuarios del club y a la derecha
para los usuarios invitados (haciendo hincapié para que se subscriban)

Las funcionalidades principales en la
aplicacion dentro de este servicio
serian:

/ CROWD / CROWD

¢ E-Learning O ¢ E-learning

e Busqueda de videos/webminars
con buscador manual y de categorias.
e Acceso rapido a las categorias de
e-learning mas usadas en la barra
superior.

Crowdlending for dummies | Jf ﬁ

A S — @ Crovdlending for dummies | ﬁ

nvertir en crowdlending LAt A Todo lo que necesitas saber para —
: nuertir en crowdlending -

Las 5 claves del Crowdlending,
e chves i spasar W [ el rondench e Acceso directo a los videos
B ' e formativos con un breve resumen
Las mfores plataformas P20 ) , sobre su contenido, imagen, duracién
pales 5= Hazte Premium por 4€/mes . )
ST y valoracién de éste por los usuarios
Tus iltimos videos vstos @ o del club y la comunidad.
e e Acceso directo a los ultimos
Tus dltimos videos vistas videos visitados por el usuario
P —— e Paralos usuarios solo registrados
ey e e se les dara la posibilidad de hacerse

varia

premium de una manera sencilla en el
acceso a los videos exclusivos del
club.

14.8.7. Foro

Cuando el usuario acceda al foro, sera capaz de
seguir los temas que ha estado siguiendo como
favoritos, ver si tiene alguna contestacién a sus
mensajes en cada uno de los foros y buscar nuevos
temas que le puedan interesar buceando en las DA D

5000 mensajes

Categorl’as. Ultimo mensaje por Sergio P. Hoy a las 18:00

/ CROWD

Diversificacién en P2P Lending

La pantalla del foro permite lo siguiente:

e Busqueda de temas con buscador manual y Seguridad en Crowdlending
de categorias. e

e Acceso rapido a las categorias mas usadas
en la barra superior.

e Posibilidad de marcar un tema como favorito

e Avisos en cada tema si existen
contestaciones o referencias a los
comentarios del usuario.

e Posibilidad de crear un nuevo tema de
discusion.

Ultimo mensaje per Pedra L. Hoy 2 las 20:00h
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14.8.8. Blog

Por ultimo, se presenta el servicio que la plataforma ofrece a
través de la aplicacion para acceder a los articulos y noticias
relevantes sobre el mundo del crowdlending y las inversiones.

La pantalla del blog permite lo siguiente:

e Bulsqueda de noticias con buscador manual y de

i : categorias.

e B s e Acceso rapido a las categorias mas usadas en la barra
particulares Supenor
rmdening s e Noticia/articulo mas relevante destacada en la parte
wthon WO 0@ superior

, e Para el resto de los articulos se muestra también el
fw;’l";g . l\i\ tiempo que hace desde que se publicé, el nimero de
Hace 2horas 5005 10000 @ - s =

comentarios de la comunidad sobre dicho articulo y las
visualizaciones que lleva.

14.9. Plataforma Web

Otro de los puntos principales de contacto con el usuario final serd nuestra plataforma web.
Muchos de nuestros usuarios prefieren el ordenador para consultar los datos con mas calmay
para poder explotar al maximo las funcionalidades que ofrecemos.

14.9.1. Landing Page

El objetivo de la Landing Page es que los usuarios que llegan a ella (lead) se registren y
pasen a formar parte de los usuarios que se inician el el CrowdLending a través del viaje
que les propone nuestra plataforma.

Ademas de la opcidén destacada de “Registro” se muestran contenidos basicos sobre
CrowdLending Expert, como informacién de la compafiia, formacion minima y muestra
del contenido formativo disponible para los usuarios registrados, ademas de un blog
basico con contenidos sobre CrowdLending que ayudaran a mejorar el posicionamiento
en los motores de blusqueda.

C R o W D Inicia Sesién Condcenos Formacién Blog
-

“N*D+I+N-G

EXPERT

CROWDLENDING es una nueva forma de
inversion digital sin intermediarios y
con rentabilidades muy atractivas.
Pero las plataformas son muchas y e
complejo elegir. .

En Crowdlending Expert simpli

el proceso de analisisy sele
ayudamos a hacer creger tus

ok ok ok

"Crowdlending Expert te inicia en el ™\
mundo de los préstamos P2P de »

i maneid sohy LRy ———
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14.9.2. Pantallainicial para registro de usuario

Desde la Landing Page se puede lanzar el registro. Debe ser un proceso sencillo y agil
para facilitar el aumento de usuarios registrados. Para darse de alta en la plataforma
basta con crear nombre de usuario y contrasefia, por lo que también se admite el alta a
través de Google, Facebook o Linkedin.

Se ofrecera al usuario completar el perfil con informacion complementaria para ayudar a
perfilar al usuario, sera un formulario no obligatorio de cumplimentar en el alta de usuario,
pero estara disponible en el perfil de usuario para completarse mas adelante si lo cree
conveniente.

C R o WD Inicia Sesién Condcenos Formacién  Blog
CEN

D+ 1+N-G

EXPERT

Registro Gratuito de Usuario

b

Nombre

Mail

Contrasefia
ncapo Témainosy Comticoncs

o Registrate con tu cuenta de

14.9.3. Ejemplo Dashboard Usuario Club

A continuacion, y como ejemplo se muestra la potencia del dashboard de usuario club
cuando éste trabaja desde la plataforma web. El visionado de los datos es mucho mas
claro y la capacidad de personalizacién es muy alta.

®5® N (| Expert % [

« C @ https// www.crowdlending.com

{Bienvenida Marta! N
Tienes L notificacion (1] Valar de mis Inversiones (BB00€

Revaloracién Estimada  (BB0E) INGRESOS TOTALES (Ultimos 12 meses)

Tus Préstamos del dia 600

7 e 100/ interés o
Plotaforma  originador interés CLRisk Factar Activas 0 vedo .

t-learning

T a iOF financewx 9% 3sx -
o 25%
o (] S

100

_arosocam  DelfinGroup (v T a0 L Risk

Factor Medio “
o P N )

de tu cartera de INDICE de DIVERSIFICACION
Rentabilidad %
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14.10.

Resumen Funcional

Activo Formato / Plataforma | | ABIERTO || BASICO cLus | |PASSLOR
Pildoras de actualidad Streaming v v
Glosario Pdf v v
Blog Wordpress v v
Foro general Web/App/Discord v v
Formacion basica Video pregrabado v v
Pildoras formativas Video pregrabado v v v
Dashboard standard PBIl/Tableau v 4
Formacion avanzada Video pregrabado v
Formacién avanzada Presencial 4
Formacion Premium Webinar v
Foro restringido Web/App/Discord
Dashboard
v

Personalizado PBl/Tableau
Acceso anticipado a Web/App/Discord v
proyectos
AMA Streaming v
Consultas directas a Web/App/Discord v v
expertos
Consultas directas a Webinar avanzado v
expertos

PBI/Tableau v

Dashboard Agregador
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15. Plan de Marketing

15.1. Contexto

En un entorno creciente de busqueda de la maximizacién de los ahorros, el objetivo de
Crowdlending Experts es posicionarse como el referente en crowdlending de habla hispana.

Nuestra diferenciacion frente a otras plataformas de inversion se basard en 3 ejes
fundamentales sobre los cuales construiremos el Plan de Marketing:

e Expertos en crowdlending: es nuestro core de expertise vs plataformas generalistas.

¢ Habla hispana: nuestro alcance geografico o poblacién se dirige a paises o personas
de lengua castellana.

e Creacion de una sélida comunidad, tanto en nimero como en contenido.

Dado que el modelo de negocio se basa en maximizar el nUmero de personas suscritas bajo
membresia con pago mensual recurrente, planteamos las siguientes fases a ejecutar durante
los 3 afios de alcance de este Plan de Marketing:

15.1.1. Dos primeros afnos (del mes 1 al 24)

e Foco en la generacion de trafico hacia nuestra web / app, para lograr un 15% de
conversién a leads (registros gratuitos) y un 3% de conversion a membresia
(cuota mensual).

e Conseguir una elevada retencion a través de un contenido de valor y relevante
para los usuarios.

e La formacion tendra un doble roll tactico (incremento de ingresos) y estratégico
(aumento de tasa de retencion). Su nivel de calidad debe ser alto, y debe
renovarse (actualizar lo existente) e incrementarse con Nnuevos Cursos con
frecuencia (dosificacion temporal), asegurando el interés en seguir formando
parte del Club para poder acceder a ella.

15.1.2. Dos segundos afios (del mes 25 al 48)

e Unavez conseguida la masa critica de miembros del Club, el esfuerzo balanceara
de atraccion a nuestras plataformas a conversion a Club, alcanzando un 8% al
finalizar el cuarto afio de trayectoria, con un apoyo considerable a nivel
promocional.

o Durante los primeros 24 meses mediremos y aprenderemos, de manera que
obtengamos conclusiones para optimizar el lower funnel en los segundos 24
meses.

e Tanto el area de formacion como el servicio de un dashboard (a partir del tercer
afo), permitiran también en esta segunda fase temporal minimizar la tasa de
churn, ademas del habitual contenido de calidad.

e El contenido ya creado permitird una escalabilidad en el proyecto, aumentando
considerablemente el valor absoluto de personas potenciales interesadas en
nuestros servicios.

15.2.  Target Group

Nuestro servicio tendrd como objetivo principal atraer a la tipologia que hemos denominado
"Curios@s’.

Una parte de esta tipologia acabara convirtiéndose en “Aventurer@s” siguiendo un journey
formado por la adquisicion de un conocimiento progresivo gracias a con el uso de nuestros
servicios: Comunidad, Club y Formacion.

Nuestro principal target "Curios@s” se caracterizan por lo siguiente:

e Principalmente mujeres
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35 a 49 afios

Formacion universitaria

Estado laboral: activa, por cuenta ajena.

Ahorro mensual:

57%: entre 500 y 1.000€

43%: inferior a 500€

Situacion financiera: estable

Inquietudes financieras: siente que el dinero ahorrado podria aportarle mayor
rentabilidad, aunque desconoce las técnicas y la operativas sobre el modo de
conseguirlo.

e Prescriptores: confia en personas de su entorno, como familiares o asesores
financieros.

e e OO © o o o

15.3.  Objetivos Estratégicos

Las activaciones del plan de marketing tendran por objetivo la consecucion de los objetivos
estratégicos definidos en el plan de negocio.

Nuestro modelo de negocio se basa en maximizar el nimero de miembros en la categoria Club
y que ademas se encuentren fidelizados manteniendo su membresia en el tiempo.

Para lograr esto, el primer objetivo es focalizarnos en las fases de "“awareness” y “attraction”,
lo que implica una notable visibilidad para conseguir derivar trafico a nuestras plataformas.

Una vez en nuestras plataformas, debemos lograr convertir a leads, entendido como el registro,
de forma gratuita, por parte del usuario. Este registro se realizard mediante dos campos:
usuario (correo electrénico) y contrasefa.

Tras formar parte de la Comunidad, el siguiente paso es crucial: pasar a ser miembro del Club,
lo que asegurard los ingresos recurrentes mensuales.

La dimension temporal ha sido dividida en dos fases (del mes 1 al 24 y del 25 al 48), cada una
de las cuales perseguira los objetivos de negocio y de branding que se exponen a continuacion.

15.4. Objetivos de negocio primeros 24 meses

Durante la primera fase compuesta por los primeros 24 meses, los objetivos de negocio seran
los siguientes (para informacion mas detallada consultar Anexo IV: Desarrollo del plan de
Marketing):

15.4.1.  Alcanzar 300.000 registros en Comunidad en el mes 24
15.4.1.1. Generacion de Tréfico

El primer objetivo es focalizarnos en las fases de “awareness” y “attraction’, lo que
implica una notable visibilidad dirigida a conseguir derivar trafico a nuestras
plataformas.

Para lograr esto, desarrollaremos las siguientes estrategias con sus
correspondientes acciones tacticas o acciones concretas:

Social Media (*)

Affiliates (*)

Campafa de busquedas (SEM) (*)

Campainia Display (*)

Posicionamiento Organico en busquedas (SEO) (*)

15.4.1.2.  Conversion a leads (registro)
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Una vez el usuario esté en nuestras plataformas, debemos lograr convertir la visita
a leads, entendido como el registro, de forma gratuita, por parte del usuario. Este
registro se realizard mediante dos campos: usuario (correo electrénico) y
contrasena.

Para convertir las visitas en registros a Comunidad, activaremos las siguientes
estrategias:

Contenido (*)
Call-to-action (*)
ASO (*)

Campainia Display (*)
Promocion MGM (*)

15.4.2. Conseguir 9.000 miembros en Club en el mes 24 (*)
Las estrategias a desarrollar para alcanzar este objetivo estaran basadas en lo siguiente:
e Contenido (*)

e Promocién (*)
e Emailing (*)

15.4.3. Conseguir 2.189 cursos acumulados en el mes 24

¢ Emailing (*)
e Promocién (*)

15.5. Objetivos de negocio en los segundos 24 meses

Superada la primera fase, los siguientes 24 meses de la sequnda fase tendran como obijetivo
aumentar la conversion a Club, implementando toda la experiencia acumulada en la primera
fase y aumentando el nivel promocional.

En esta etapa, por lo tanto, la generacion de trafico hacia nuestras plataformas mantendria la
inercia generada en la primera fase pero la ubicacion principal de recursos recaeria en la
conversiéon a Club.

15.5.1. Alcanzar 475.000 registros en el plan basico en el mes 48
15.5.1.1.  Generacion de trafico

o Affiliates (*)
e Posicionamiento Organico en busquedas (SEO) (*)
15.5.1.2.  Conversion a leads ( registro )

e Contenido (*)
e Call-to-action (*)
e ASO (¥

15.5.1.3.  Conseguir 38.000 miembros en Club en el mes 48

Esta cifra supone cuadriplicar la cantidad de miembros existentes al final de los dos
primeros afios, por lo que este sera el verdadero foco en esta segunda fase, en la
que el ratio de conversién de los nuevos miembros alcanzara el 8% ( + 5pp vs la
primera fase ).

Las estrategias a desarrollar para alcanzar este objetivo estaran basadas en los
mismos de la primera fase, aunque con mayor intensidad y aplicando lo aprendido
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en los primeros 22 meses, ademas de ofrecer nuevos activos para la mejora del
seguimiento y la experiencia de los miembros.

Contenido (*)
Emailing (*)
Promocién (*)
Inn-App, Web (*)

15.5.1.4. Alcanzar 17.201 cursos acumulados en el mes 48

¢ Emailing (*)
e Promocién (*)
e Inn-App, Web (*)

15.6. Objetivos de branding en los primeros 24 meses

Consideramos un foco principal en potenciales miembros de la Comunidad, para lo cual
desarrollaremos objetivos de captacion y engagement en redes sociales.

Por otra parte, consideramos relevante maximizar el nimero de visitas semanales el tiempo de
uso de nuestras plataformas, tanto por los miembros de la Comunidad como por los miembros
del Club.

Los objetivos de branding por lo tanto serian los siguientes, con sus correspondientes
estrategias y tacticas durante los primeros 24 meses:

15.6.1. Conseguir 200.000 seguidores en perfiles propios de redes sociales en
los primeros 24 meses

Necesitamos ser sélidos y coherentes tanto en nuestras plataformas como fuera de ellas.
Por una parte, el concepto de Comunidad ser& algo que no so6lo pueda experimentarse
dentro de nuestra web o app si no también en nuestros propios perfiles dentro de las
redes sociales.

e Social Media (*)

15.6.2. Alcanzar un ratio de engagement superior al 1% en los primeros 24
meses

Dentro de nuestras redes sociales, la labor de dinamizacién sera importante para
conseguir maximizar el engagement, monitorizando constantemente aquellos
contenidos, imagenes, ‘copys’, promociones, comentarios... que mejor performance
obtengan para conformar nuestra base de comunicacion, tanto en tono como en estilo,
gue daran forma a nuestros contenidos y su calendario editorial.

De este modo, no so6lo conseguimos atraer seguidores, sino que también logramos que
interaccionen con nuestro contenido, con el resto de los seguidores y que obtengan un
impacto en sus contactos que aun no sean seguidores nuestros.

¢ Contenido (*)

15.6.3. Lograr que el numero de visitas semanales sea al menos 4 veces en los
primeros 24 meses

Esto incluye tanto las visitas a la web como las aperturas de la app. A diferencia de los
dos objetivos anteriores, que estaban focalizados en los miembros del plan basico, este
objetivo se dirige tanto al plan basico como a Club.

Para ello, se desarrollaran estas estrategias y acciones:

¢ Emailing y notificaciones mobile (*)
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15.6.4. Conseguir que el tiempo de uso o permanencia en la web o app sea al
menos de 5 minutos en los primeros 24 meses

Es totalmente crucial conseguir visitas recurrentes a nuestra web y app, consolidando
nuestros usuarios, asegurando los ingresos y miminizando el churn. Por lo tanto,
debemos ser muy dinamicos y activos en ofrecer, recordar y promover motivos para
aumentar al méximo la frecuencia y la duracion de estas visitas, teniendo en cuentas las
distintas necesidades de los perfiles basico y Club.

Estrategias y acciones planteadas para cada perfil:
15.6.4.1. Dirigidas a miembros de la Comunidad
o Contenido (*)
15.6.4.2.  Dirigidas a miembros del Club

Teniendo en cuenta que en este caso debemos justificar el pago mensual con una
contraprestacion de valor, que genere ademas la visita recurrente:

e Contenido (*)

15.7. Objetivos de branding en los segundos 24 meses

En la segunda fase temporal, desde el mes 19 al 36, el foco principal se centrard en la
conversion de Comunidad a Club, por lo que los objetivos, estrategias y acciones quedarian
del siguiente modo:

15.7.1. Conseguir 300.000 seguidores en perfiles propios de redes sociales al
finalizar el cuarto afio

e Social Media (*)

15.7.2. Lograr que el numero de visitas semanales de los miembros del Club sea
al menos 5 veces en los siguientes 24 meses

El nUmero de visitas a nuestra web o app aumente un 25% hasta alcanzar las 5 veces a
la semana, incrementando al mismo tiempo la recurrencia y la fidelizacién. Para ello,
seguiremos desarrollando y consolidando las estrategias y acciones implementadas
durante los primeros 24 meses:

e Emailing y notificaciones mobile (*)

15.7.3. Conseguir que el tiempo de uso o permanencia en la web o app sea al
menos de 8 minutos en los siguientes 24 meses

De nuevo, implementaremaos en los segundos 24 meses el expertise acumulado por la
experiencia y medicién de los primeros dos afios. Conoceremos en qué secciones se
consume mas tiempo, implementando mejoras donde sea necesario o creando nuevas
secciones con el objetivo de incrementar el tiempo de uso por parte especificamente de
los miembros del Club con las siguientes estrategias y acciones

e Contenido (*)
e Gamificacion (*)

15.8. KPI's de medicion y control

Los pardmetros que nos mostraran el grado de consecucion de los objetivos seran los
siguientes:
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15.8.1. Vinculados a Negocio

Porcentaje de rebote (*)

Porcentaje de apertura de emailing (*)

Click through rate emailing (CTR) (*)

Porcentaje de bajas en emailing (*)

Porcentaje de conversién (*)

Monthly Recurring Revenue (MRR) (*)

Coste de adquisicion del registro en Club (CAC) (*)

15.8.2.  Vinculados a Marketing

Frecuencia de uso (*)

Tiempo medio de uso (*)

Numero de seguidores en RR.SS. (¥)
Engagement en RR.SS. (*)

15.9. Las 4 P’'s

15.9.1. Producto

Crowdlending Expert te ayuda a tomar la decisién inteligente, via web y app, mediante el
acceso a educacion financiera, estrategias de actuacion con oportunidades relevantes y
el apoyo de informacion atil consolidada para poder decidir en tu proceso de inversion en
crowdlending.

La solucién se construye sobre 3 Ejes:

e La generacion de una comunidad apoyada en un ecosistema de expertos donde
disponer de estrategias, apoyo y oportunidades. La moderacion de personas y
contenido girara en torno a la monitorizacién continua de las plataformas para
detectar, analizar y ofrecer a los usuarios informacion de las mismas y sobre las
oportunidades que se lancen. Todo el contenido que se muestre en nuestra
aplicacion sera con fines informativos y educativos, con objeto de empoderar las
decisiones de los usuarios.

e Elacceso a formacion en crowdlending, tanto propia como ya creada por expertos
del ambito financiero y comunicadores especializados en crowdlending,
constituyendo un importante acceso a e-learning especializada.

e Lainformacion actualizada de los mercados a tiempo real que afecten a la cartera
de inversiones mas las propias participaciones en diferentes plataformas y su
evolucién (vencimiento, pago puntual de intereses, reinversion de capitales no
invertidos en cada plataforma, etc...) supone un esfuerzo muy importante para el
inversor de gestion y visualizacion. Mediante la construccion de tu Panel de control
personal o “dashboard” facilitara la vision conjunta de todas las inversiones
realizadas para tomar decisiones en base a informacién agregada en 3 niveles con
capacidad de andlisis cruzado:

o Seguimiento de mercados, datos macro.
o Informacién actualizada de plataformas de interés y sus evoluciones
o Agregacion de las posiciones del usuario en diferentes plataformas.

Con estos elementos, aspiramos a ser la referencia de inversion crowdlending en el
mundo de habla hispana, aportando prestaciones para TOMAR DECISIONES
INTELIGENTES, algo que ninguna otra herramienta ofrece en estos momentos.
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15.9.2. Precio

Nuestro modelo de negocio tiene como objetivo conseguir pagos mensuales y
recurrentes como contraprestacion para ser miembros de nuestro “Club”, cuya
membresia sera de 4€/mes durante los primeros 2 afios y de 7€/mes en los segundos
dos afios.

Por otra parte, nuestros servicios se complementan con una oferta formativa compuesta
por diferentes cursos de pago y otras actividades relacionadas, cuyo valor medio inicial
es de 50€.

15.9.3. Promocién

La principal promocion de los primeros estara dirigida a la conversion de miembros del
plan basico (gratuito/basico) a miembros del Club (membresia mensual). Esta promocion
consistira en rebajar el precio habitual de 7€ a 4€ durante los primeros 24 meses.

Ademdas de esta promocién, también durante la primera fase se llevaran a cabo
promociones "Member get Member” y descuento en precio en cursos de formacion.

En la segunda fase, el objetivo principal de las activaciones promocionales seguira
destinadas a maximizar la conversién, aunque de una manera mas intensiva,
aumentando 6 veces el presupuesto promocional en los segundos 24 meses. Las
promociones en este caso estardn vinculadas a la prueba gratuita (un mes gratis),
descuentos por suscripcion de varios meses, descuento en formacion y "Member get
Member”.

15.9.4. Placement

Los servicios y ventajas de nuestra propuesta podran disfrutarse tanto a través de version
web como app ( 10s y Android ). De este modo nos adaptamos a los usuarios y su
momento de consumo en funcién del contenido. Para potenciar nuestra visibilidad
invertiremos en SEM, SEO y ASO.

15.10. Conclusiones

Nuestro plan de marketing se articula para conseguir el objetivo de negocio establecido en
términos de suscripciones a Club y se recurrencia.

Los dos primeros afios, las inversiones principales se centran en atraer trafico hacia nuestras
plataformas con la finalidad de conseguir registros en el plan basico, que a su vez deberan
convertir en suscripciones a Club. En los dos afios siguientes, el foco sera mejorar el ratio de
conversion de plan bésico a Club, asi como su fidelizacion y recurrencia.

Aprovecharemos el desconocimiento por parte de nuestro target de la herramienta crowdlending
para apropiarnos como expertos en él, llegando a ser el gran referente en el mismo en un plazo
de 4 afnos. Para el seguimiento desde parametros puramente de branding, podemos incluir
mediciones cada 12 meses de "‘Brand awareness” y “Top of mind".
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16. Gestion de Tiempos

Nos apoyamos en la herramienta GanttPro para elaborar un plan de tiempos (o diagrama de Gantt)
que muestre el conjunto de actividades principales de la empresa desde su inicio el 3 de enero de
2023:

Desglose por actividades:

CLExpert | Crowdlending Expert GANTT

[¥] Desarrolio Plataforma CL Expert Desarrollo Plataforma CL Expert | 2023/01/03 - 2025/02/07

s s
[+ Desarrallo Contenidos eLearning Desarrollo Contenidos eLearning | 2023/02/16 - 2024/08/17

[ Desarrollo MyDashBoard Desarrollo MyDashBoard | 2023/04/10 - 2024104105
Plan de Marketing | 2023/09/04 - 2025/07/21

2 Plan de Marketing
Generacién Trafico Generacion Trafico | 2023/D3/04 - 2025/02/07

[+] Platatorma de Formacién Plataforma de Formacién | 2023/09/04 - 2025/07/21

Calidad y Soporte a Cliente | 2023/06/05 - 2025/02/07

[+] calidad y Soporte a Cliente
Operaciones y mantenimiento | 2023/0/25 - 2025/02/07

[+ Operaciones y mantenimiento

Desglose de tareas dentro de cada actividad:

= Demsrrnilo Pletsborma CL Espert Ceamrollo Plataborme Cl Expert | AUZVULA - FLSOGU T
————————————————

Suturién Provesd Tesmégen

Itagusmin b v S

Platalorrrs vibu

Platatorms Come sl

Spriat €1 il 1
Actamiivasin GL Wil n Actusleaiin CLIel 0.

Duassrrolo Canleridon sasming | UL - 30T

= Cummrotto Contenidon s msrming
[

Producién videos conlenids bi..
Prebsetn Ptk | anin

Procdseién vides contenida n. .

Procacién videos nhesl sxpert. Producitn videos nhvel sxpert.

[P — [ Mcatbomt veombdind ]

En resumen, los principales hitos comerciales seran:

Q1 2023: cierre acuerdo con proveedor tecnologico e inicio de desarrollos.

Q2 2023: version beta para testear con usuarios friendly/beta.

Q3 2023: versién comercial orientada a formacion, contenidos y generacién de Comunidad.
Q4 2023: se lanza la version basica del Dashboard a la que tendran acceso todos los
usuarios registrados (mostraré indicadores macroeconémicos relacionados con el entorno
Crowdlending.
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e Q1 2024: se afiaden al Dashboard indicadores mas especificos para el entorno
Crowdlending (valores calculados, tendencias). Ademas, se afiade gamificacién para que
los usuarios indecisos simulen como podrian hacer crecer sus ahorros.

e Q2 2024: lanzamiento del Dashboard Premium, nuestro producto estrella, que permitira
agregar cuentas de distintas plataformas y unificar en un solo informe sus comparativas,
hitos de control, tendencias, predicciones.

¢Por qué se elige Q2 2024 para el lanzamiento del producto estrella? Se estima que para
entonces el volumen de datos captados y la perspectiva temporal ya permitirdan a nuestro
algoritmo aportar informacion util, entender como han evolucionado los préstamos en las
distintas plataformas, qué factores tienen en comun las que aportan mejor rentabilidad y por
tanto se podra aportar informacién muy util a los usuarios. Este seré el verdadero valor afiadido
gue sirva de gancho para la migracion de usuarios basic a club.

Este Roadmap de producto va correlacionado también con el desarrollo de la plataforma
tecnoldgica.

En un principio, seran sélo las principales plataformas (con APIs accesibles) las que aporten
datos a nuestro algoritmo. Una vez los procesos de extraccion analitica y transformacion de
datos estén bien ajustados, se iniciara la aplicacion de algoritmos de Machine Learning para
describir informacion y poder volcar informes al Dashboard .

Progresivamente se irdn agregando nuevas plataformas al andlisis, asi como datos no
estructurados via RPA o web scraping. Todo esto permitird entrenar al algoritmo y conseguir
llegar al producto top, el Dashboard para crowdlenders expertos, los usuarios club, en Q2 2024.
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17. Plan Financiero

El analisis de la cuenta de resultados, plan de tesoreria y balance muestran la viabilidad de
Crowdlending Expert como mostramos a continuacion.

17.1. Valoracion de la empresa

La valoracion de la empresa aplicando la metodologia de descuento de flujos de caja arroja un
VAN positivo de 250k € con una tasa de descuento conservadora del 15%, para unicamente
los 4 primeros afos de operacion del negocio. Esto es, estamos asumiendo un valor terminal
nulo de la empresa y que, por ejemplo, el fondo de comercio o el software desarrollado
carecerian de valor alguno a partir del quinto afio. Una valoracibn mas realista daria
ciertamente una cifra mucho mas alta. En efecto, la base de clientes y los algoritmos de ML de
Crowdlending Expert, una vez su modelo de negocio implantado, serian ciertamente de interés
para otras empresas de educacion financiera, brokers online o plataformas de crowdlending.

Flujo de caja operativo (afios 1-4, en miles de euros)

253.645 € 10 1.443
33,89%

1.000

*Para tasa de descuento del
15% y valor terminal = 0€

169

o]

-500
W ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

Si calculamos un Valor Terminal para la empresa a principios del afio 5 asumiendo un
crecimiento perpetuo de los flujos de caja operativos del 3% y los descontamos con la misma
tasa de descuento (15%) obtenemos un valor presente de:

Valor Terminal (a fin afio 4) = Flujo de Caja Operativo Afio 4 * (1 + 3%) / (15% - 3%) = 12.389 k €
Valor Terminal presente = Valor Terminal (afio 4) / (1 + 15%)"4 = 7.084 k €

Con ello, obtenemos un VAN Total de:

VAN Total = VAN (afios 1-4) + VAN (valor terminal) — Deuda = 253 + 7.084 - 200 = 7.037 k €

17.2. Analisis de la cuenta de resultados

Crowdlending Expert empieza a generar beneficios operativos a partir del tercer afio y alcanza
1.4M€ en su cuarto afio, correspondientes a unas ventas de 2.7M€. Por su operativa online y
producto software, se trata de un negocio facilmente escalable que, una vez maduro, permite
crecer con un aumento muy moderado de los costes operativos.

Ingresos

Los ingresos provienen principalmente de las subscripciones al Club (que incluye el
Dashboard), que crecen porcentualmente con los meses respecto a la linea de negocio de
Formacion, hasta superar el 75% a partir del cuarto afio. Ello es debido a la creciente madurez
de la base de clientes como inversores en crowdlending que, al ganar experiencia, buscara
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mas optimizar el pilotaje de sus inversiones (apoyandose en el Dashboard y la analitica de
datos) al dominar ya conceptos mas basicos de crowdlending.

Costes

La estructura de costes de la empresa incluye los gastos de personal, techologia, marketing y
proveedores principalmente. Analicemos dichos apartados separadamente:

Gastos Salariales

Los 6 fundadores se remuneran con un salario muy por debajo de su valor de mercado durante
los primeros afios, para facilitar el crecimiento de la empresa. A partir del cuarto afio, en el que
sus gastos salariales conjuntos representan 300k€ (desde 100k el primer afio), ya podrian no
obstante remunerarse adicionalmente repartiendo beneficios. Ejercen las funciones de
direccion, asi como otras mas especificas como scrum master y product owner del equipo de
desarrollo (externo e interno), la produccién de ciertos contenidos de crowdlending y la
supervision de proveedores en general.

Los gastos de personal tecnoldgico no directivo crecen especialmente a partir del tercer afio,
cuando se contrata un cientifico de datos y desarrolladores para reforzar las competencias
tecnoldgicas internas mas alld de las de los fundadores, con un perfil ya de por si bastante
tecnolégico, alcanzando 375k€ el cuarto afo. Dichos profesionales son adicionales a la
empresa de desarrollo de software contratada externamente (a partir del cuarto mes) y que se
mantiene (aungque con un gasto inferior a los dos primeros afios). Cabe destacar que, aunque
hemos tratado dichos gastos como salariales, podrian perfectamente tratarse en parte como
inversion en desarrollo de software, con un tratamiento contable mas favorable
(amortizaciones).

Gastos de Tecnologia (Empresa Externa + Infraestructura)

Los gastos de contratacién de una empresa de desarrollo agil externa (y que contablemente
tratamos como inversion) alcanzan 150k€ el segundo ano, siendo de 100k€ los demas afios.
El primer afio el desarrollo no puede empezar hasta pasados unos meses, pues se estan
definiendo aln los requerimientos internamente, de ahi el gasto inferior al segundo afo.

Los gastos de infraestructura crecen con la base de clientes y, sobre todo, a partir del tercer
aflo cuando la analitica de datos requerird el uso de GPU para los algoritmos de machine
learning y el procesamiento del volumen de datos asociado. Prevemos que alcancen 250k€ el
cuarto afio.

Gastos de marketinq Cuenta de resultados (en miles de euros)

3000

Los gastos de marketing son

mas importantes al principio

(116k€ / ano), cuando el foco

es darse a conocer y crear la 2000
comunidad de usuarios y
decrecen ligeramente a partir /
del tercer afo, cuando el foco 7
pasa a la conversion a club, 1000 -
alcanzado 88k€ el cuarto ano.

Freelances

Aunque el equipo directivo
tiene competencias en
crowdlending, hard uso
también de expertos externos s

para la producciéon de AR ARo 2 AR 3 ARG 4
Contenldo fOfmatIVO, de == |Ingresos Gastos + Inversiones Flujo de Caja Operativo
entorno a 100k€ / afio.
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Otros gastos

Se prevé también una partida para gastos de gestoria, coworking y desplazamientos, a altura
de 20-50k€/afo (creceria del ano 1 al 4).

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
DESARROLLO TECNOLOGIA (empresa
externa: app, web...) 100.000 € 150.000 € 100.000 € 100.000 €
TOTAL INVERSIONES 100.000 € 150.000 € 100.000 € 100.000 €
#SUBSCRIPCIONES ACUMULADAS 650 9.000 18.936 38.000
CLUB (subscripciones) 39€ 203.245 € 854.699 € 2.091.592 €
PAGO POR USO 4.084 € 104.310 € 295.005 € 614.807 €
TOTAL INGRESOS/BENEFICIOS 4123 € 307.555 € 1.149.704 € 2.706.399 €
CAC / CLUB MEMBER 178,46 € 12,83 € 5,07 € 2,32 €
MARKETING 116.000 € 115.500 € 96.000 € 88.000 €
TECH - INFRAESTRUCTURA 25.000 € 100.000 € 200.000 € 250.000 €
RRHH - PERSONAL DIRECTIVO
(fundadores: CEO, COO, CMO, CFO, CDO, CTO) 100.000 € 150.000 € 200.000 € 300.000 €
RRHH - PERSONAL NO DIRECTIVO 0€ 30.000 € 250.000 € 375.000 €
FREELANCES (expertos en crowdlending,
community manager) 60.000 € 100.000 € 100.000 € 100.000 €
GASTOS GENERALES: gestoria,
coworking, desplazamientos... 20.000 € 35.000 € 35.000 € 50.000 €
TOTAL GASTOS | 321.000€ | 530500€ | 881.000€ | 1.163.000€
|| 416878 € | -372.945€ | 168.704€ | 1.443.309¢€
-362.502 € -282.000€ 110.926 € 949.059 €
-362.502 € -644.502 € -533.576 € 415.482 €

17.3. Plan de tesoreria

Para los dos primeros afios se prevén flujos de caja operativos negativos de unos 400k€ cada
afo (-420k€ en el primer ano y -370k€ el segundo ano). A partir del tercer afio los flujos de caja
operativos pasan a ser positivos (+230k€) y mucho mas en el cuarto (+1620k€), impulsados
por el crecimiento de las ventas, muy superior al de los gastos. Como describimos a
continuacién en el plan de financiacion, las aportaciones en equity y deuda de diferentes
fuentes permiten paliar el déficit inicial.
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Tesoreria (afios 1-4): Flujos Operativos y de Financiacion
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17.4. Plan de financiacion

Los 6 fundadores, convencidos de la solidez de su proyecto, tras una apertura simple de
sociedad mediante 3.000 euros de capital social, aportaran 25k€ cada uno en concepto de
préstamo participativo, esto es 150k€ en total para arrancar la actividad. Enfocados en una
primera ronda Preseed, nos enfocaremos en captar otros 200k de familiares, amigos y business
angels durante el segundo trimestre mediante notas convertibles con un descuento del 20%
gue nos permita junto con el capital inicial de los fundadores acceder a un préstamo
participativo de ENISA de 200k, configurando una ampliacion de capital social.

Durante el primer trimestre del segundo afio se abrira una ronda de inversion SEED de 300k
de inversores con el objetivo de alcanzar un valor Pre Money de 1,5M que establezca un valor
final de 1,8M euros.

En resumen, los 553k€ del primer afo servirian para financiar las necesidades de inversién y
tesoreria del primer afio (420k), enfocados los 300k del segundo afio a financiar las
necesidades del segundo afio (370k) para alcanzar el punto de equilibrio.

Fuentes de Financiacion (trimestres 1-5, en miles de euros)

500
400
300 200
200
300
100 .
0
T0 T1 T2 T3 T4 T5
Seed ENISA (préstamo) B Preseed (familiares, amigos, business angels) B Fundadores
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18. Plan de Recursos Humanos

18.1. Laempresay su equipo humano

Crowdlending Expert se constituird como una Sociedad Limitada:

e Los 6 socios son propietarios a partes iguales.

e Laresponsabilidad de la empresa esté limitada al capital social, por lo que las garantias
que ofrecemos en la busqueda de financiacion externa se limitan a los activos de la
sociedad.

Para la constitucion de la sociedad se firmara un pacto de socios que contempla los aspectos
legales a tomar en cuenta en la vida util de la compafiia, incluyendo cualquier escenario futuro.

La estructura inicial de la empresa, el equipo directivo, estaria compuesta por:

RAMIRO BERGES

CEO [e{e]e] CFO

ROSA MARTIN LUIS ROMAN CECILIA JORDAN
CTO CcMO CDO

Figura 5: Equipo Directivo de Crowdlending Expert

¢ Juan Gasca, Director General (CEO): esta directamente vinculado a la actividad diaria
de la empresa con orientacion estratégica y visién de producto. Su principal funcion es
liderar la compafiia, poniendo foco en la estrategia que permitird alcanzar los objetivos
de desarrollo y crecimiento. La toma de decisiones estratégicas se hara siempre
contando con el resto de equipo directivo. Otras tareas que debe desempeniar::

o Analisis del sector y del mercado.

o Andlisis de la estrategia a largo plazo, en busca de oportunidades de crecimiento
y posibles amenazas.

o Tareas de desarrollo de mercado, para llegar a acuerdos con plataformas CL
con el fin de aumentar los ingresos por marketing de afiliados.

o Asegurar el talento clave y el bienestar del equipo.

o Se apoyara en un gabinete especializado en los aspectos legales en general
(contratos, LOPD, etc) y en especial para cerrar un contrato de protecciéon de
derechos de autor con el partner tecnolégico que nos apoye en el lanzamiento
de la plataforma.

e Victor Alonso, Director de Operaciones (COO): responsable de definir los procesos
principales de la compafiia y asegurar la calidad y la excelencia operacional. Supervisa
operaciones facilitando el trabajo al CEO. Las funciones principales:

o Optimizacién de procesos y cumplimiento de objetivos
o Control de la operativa diaria de la compafiia y supervisién del funcionamiento
de las operaciones.
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Trabajar de forma multidisciplinar con el resto de areas.

Supervisar datos de ventas y financieros para reportar al CEO.

Control y seguimiento de los objetivos del plan estratégico.

Estrategia e implantacion de acciones formativas (pildoras, webinars,
cursos,etc) en coordinacion con la CDO.

O O O O

e Ramiro Berges, Director Financiero (CFO): responsable de la planificacién financiera,
y junto con el CEO y CMO del estudio de viabilidad para conseguir financiacién externa.
Interlocutor con la Asesoria Laboral, Contable y Fiscal. Toma las decisiones financieras
con el objetivo de que el valor de la empresa aumente. Sus funciones principales:

o Planificacion estratégica: toma de decisiones de financiacion, subvencion y
ayudas.

o Fijar y controlar costes/gastos.

o Control financiero y contable, asegurando el cumplimiento de la legislacion
vigente. Para esta funcidén se apoyara en una Gestoria laboral, fiscal y contable.

o Andlisis de resultados de operacion.

o Como experto en Crowdlending, ser& el primer creador de contenidos en la fase
de lanzamiento de la plataforma. Y ademas revisara el contenido adicional que
se genere a través de otros expertos o de los acuerdos con las plataformas.

e Rosa Martin, Directora de Sistemas y Tecnologias (CTO): responsable de los
sistemas para aplicar las necesidades operativas a la plataforma maximizando la
eficiencia y sin perder de vista la experiencia de usuario. Junto con el COO, revisara las
necesidades de escalabilidad para asegurar un correcto crecimiento en procesamiento
y capacidad de la plataforma. Ser4 también responsable de la politica de
ciberseguridad. Sus principales funciones:

o Cerrar acuerdos con los partners tecnoldgicos: principalmente el proveedor de
la plataforma.

o Revision y aprobacion de las versiones pre-produccion (beta) de la aplicacion
(movil y desktop).

o Implantacion de los sistemas ERP, CRM en modo PaaS.

Eleccién del proveedor cloud y cierre del acuerdo laaS.

o Promover técnicas para asegurar los requisitos de seguridad, y velar por el
cumplimiento de las leyes de proteccion de datos.

O

e Luis Roman, Director de Marketing (CMO): responsable de alinear la estrategia de la
compainiia con el plan de marketing y su ejecucién. Tiene responsabilidad compartida
sobre ventas, desarrollo de producto, comunicacioén, estudios de mercado y servicio al
cliente. Reporta al COO. Se apoyara en una agencia externa para implantar los planes
de marketing siendo sus funciones principales:

o Analisis de mercado: las plataformas de CL crecen dia a dia, y se requiere una
foto actualizada de los posibles proveedores y sectores de inversion.
Benchmarking de competidores y proveedores.

Monitorizacion de descargas, usuarios registrados/activos, tiempo de uso.

Definicion y control KPI's en las sucesivas campanas de marketing.

Definicion de la estrategia de afiliacion, segin modelo de club o comunidad.

Posicionamiento de marca ante las plataformas CL: eventos conjuntos,

patrocinios, etc.

O O O O O

e CeciliaJordan, Directora del Dato y Medios Digitales (CDO): es la responsable de
las estrategias de analitica de datos, con orientaciébn a una monetizacién futura del
dato que se genera. Sera clave el desarrollo por su parte del META DATA a modo de
glosario que indica el origen de cada fuente de datos y como se procesa.

Ademads, en coordinacion con el CMO, sera responsable de ejecutar la estrategia de
comunicacion en redes sociales, realizando funciones de Social Media Manager
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(estrategias a medio-largo plazo) y Community Manager (centrado en el corto plazo).
Se apoyara en una agencia de medios, posiblemente la misma que ejecute el plan de
marketing. Responsable de la atencién al cliente y la calidad del servicio. Apoyara al
CEO en tareas de desarrollo de mercado y revisara los acuerdos con las plataformas
CL, para controlar la integracion de sus datos en la plataforma. En coordinacién con
el CMO y CTO, realizard las siguientes funciones:

o Disefio y direccion de la estrategia digital.

o Comunicacion en las camparfas de marketing.

o Desarrollo de imagen y marca: posicionamiento en buscadores y redes
sociales.

o Generacion de contenidos.

Promover participacion, patrocinios y acciones de RRPP.

o Asegurar la calidad del servicio al cliente, trabajando junto al COO la
excelencia operacional.

o Estrategia e implantacion de acciones formativas (pildoras, webminars,
Cursos,etc).

o Acuerdos de afiliacion con plataformas CL.

(0]

Se trata por tanto de un equipo de trabajo verséatil de alto rendimiento, es decir autoorganizado
y multifuncional, que se ird ampliando a medida que vaya creciendo la base de usuarios
registrados.

Dentro del marco de metodologias agiles para la gestion de proyectos software aplicaremos
Scrum. Por tanto, nuestros valores se rigen por el manifiesto Agil y Scrum:

e Valentia para afrontar nuevos retos y resolver problemas complejos

o Foco: organizacién del trabajo por sprints (las releases de la app, pero también las
camparfas de marketing, y las propuestas e-learning). Esta flexibilidad permite innovar
y adaptarse segun las necesidades del entorno.

e Compromiso: la implicacion de todos los miembros ayudara a conseguir nuestras
metas. Este compromiso se materializa con un control continuo para asegurar que las
operaciones avanzan, y el equipo progresa.

e Transparencia: claridad y comunicacion para trabajar. Esto ayudar4d a salvar
cualquier obstaculo y sobre todo a tener una visién global del proyecto.

e Respeto: escuchar, valorar, empatizar son imprescindibles para fomentar el
sentimiento de grupo.

Esta aplicacion de Scrum desde el lanzamiento de las operaciones, a pesar de que el desarrollo
de la plataforma esté externalizado, nos permitira acostumbrarnos al entorno de desarrollo con
el objeto de internalizar el desarrollo, en el medio-largo plazo.

El plan durante los tres primeros afios es externalizar servicios en la medida que sea posible
antes que incrementar la plantilla (marketing, operacién de la plataforma, asesoria legal,
asesoria en analitica de datos), asi tendremos unos costes fijos mas controlados. Pero, el plan
estratégico junto a la prevision de ventas hace pensar en la necesidad de contratar mas
recursos humanos a partir del tercer afio en las siguientes areas o funciones:

e Area de Marketing y Comunicacién: el objetivo principal es maximizar la captacion de
socios y evolucionarlos a modelo comunidad o club lo cual requiere potenciar la estrategia
de marketing, hacerlo en todos los canales, en todos los medios/dispositivos y en todo
momento. Una estrategia omnicanal coherente y consistente que requiere reforzar el area.
En el tercer afio se prevé la necesidad de un perfil junior.

e Area de Tecnologia: durante los dos primeros afios, la plataforma se operara
conjuntamente con el partner tecnoldgico. A partir del tercer afio, deberia ser operada y
supervisada con personal interno, por lo que se prevé la necesidad de un desarrollador perfil
senior.
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e Cientifico de Datos: la plataforma, como alto valor afiadido, est4 generando datos de forma
masiva y su ordenacion y analitica sera critica a partir del tercer afio, en el que se prevé la
necesidad de un cientifico de datos que bajo la CDO analice e interprete la gran cantidad
de datos con objeto de implementar nuevas funcionalidades.

18.2. Politica Retributiva

El modelo de retribucion seguira el esquema fijo + variable. El variable estara alineado con los
resultados y el rendimiento personal y del global de la empresa. Se busca incentivar y motivar.
Pero la verdadera implicacion se obtiene a través de la aplicaciéon de un salario emocional y a
medida de cada perfil:

Horarios flexibles

Teletrabajo

Formacién a cargo de la empresa
Plan de carrera profesional

El objetivo es evitar la fuga de talentos, fomentando un buen clima laboral y la sostenibilidad
de la empresa en el tiempo.

No obstante, los seis socios recibiran los dividendos correspondientes a su aportacion a la
sociedad en base al beneficio generado anualmente y conforme se decida en la Junta General
de Accionistas de cierre anual y presentacion de resultados.

18.3.  Cultura Corporativa

Como Startup, la implantacion de una cultura corporativa es un proceso que nace con la
propia empresa. En base a los los valores de valentia, foco, compromiso, transparencia y
respecto, trabajaremos para:

e Divulgar el Crowdlending como nueva forma de inversion, con riesgo controlado y
accesible para el publico en general.

La responsabilidad social sera un eje clave en nuestras operaciones.

Cumplir con el compromiso de calidad y mejora continua.

Promover un ambiente de trabajo amable, honesto y gratificante.

Ser creativos y buscar siempre nuevas férmulas para ampliar el mercado.

Con el objetivo de generar compromiso y orgullo de pertenencia, desarrollaremos iniciativas
de:

e Team Building: actividades de equipo, ludicas para hacer equipo fuera de la oficina
(comidas, jornadas deportivas, ...)

e Formacion especifica: més alla del plan de formacion en CL, se pretende que los
empleados estén al dia de las Ultimas tendencias en Fintech y e-learning

Ademas, cada afio se medira el compromiso y la opinion del equipo a través de encuestas de
clima laboral, con el objeto de auto reflexionar, extraer puntos fuertes, areas de mejora y
elaborar un plan de accion con los puntos a corregir.

18.4.  Perfil de puestos y necesidades formativas

Como punto de arranque de un futuro departamento RRHH, es necesario elaborar las Fichas
Descriptivas de los Puestos de Trabajo (DPTs). Estas DPTs describen:

e Departamento, dependencia jerarquica y nivel.
e La mision del puesto.
e Sus tareas principales.
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Formacion basica necesaria.
Formacion especifica deseada.
Experiencia necesaria para el puesto.
Medios a proporcionar por la empresa.
Competencias requeridas.

Para todos los puestos de trabajo necesarios para el funcionamiento de Crowdlending Expert
se ha establecido un plan de formacién continua a 3 afios.
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ANEXOS
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19. Anexo |: Entrevistas de Validacion de Hipoétesis — Métricas

19.1. Hipétesis 1

Creemos que la principal necesidad de nuestros clientes es mejorar la rentabilidad de
sus ahorros o inversiones, manteniendo un nivel de riesgo acorde al retorno de la
inversion.

19.1.1. Métricas

Para la realizacion de la hipotesis se han realizado 15 entrevistas a personas mayores
de 35 afios. El 100% de ellos ha confirmado que va a invertir en los proximos 12 meses.

Sobre las preocupaciones acerca del dinero, al 100% les preocupa su valor, entendido
como el incremento del valor actual, o bien como el mantenimiento del valor actual,
teniendo en cuenta la situacion econdmica actual y la inflacion.

También un 100% muestra su insatisfaccion/deseo por mejorar la rentabilidad obtenida
actualmente por sus ahorros o inversiones.

La rentabilidad media a partir de la cual se sienten satisfechos es un 7.3%.

Un 40% esta satisfecho con la rentabilidad de sus inversiones, mientras que un 60%
piensa que el resultado es regular o malo.

Un 80% de las personas entrevistadas toma medidas proactivamente para mejorar el
resultado de sus inversiones. El otro 20%, a pesar de no estar satisfecho con el resultado
de sus inversiones. no lleva a cabo ninguna accién para mejorar su rentabilidad.

El 100% de los entrevistados se plantean nuevas formas de inversion, siendo el binomio
rentabilidad-riesgo el factor mas declarado para decantarse por invertir en nuevos
sistemas.

19.2. Hipotesis 2

Creemos que nuestros clientes potenciales se agrupan en dos tipologias:

a) “Aventureros” hombres, entre 35y 59 afios, habituados a gestionar directamente
sus inversiones, con conocimientos basicos o medios sobre gestion de
inversiones y con una capacidad de ahorro anual mayor a 6.000€. El nivel de
riesgo que asumen en sus inversiones seria medio-alto.

b) “Curiosos”: mujeres, entre 35 y 49 anos, con ahorros anuales <6.000 € y un nivel
de riesgo bajo.

19.2.1. Métricas

La edad media del grupo de entrevistados es 48 afos, siendo 44 en el caso de mujeres
y de 49 en caso de hombres. El perfil aventurero tiene una edad media de 51 afios y el
curioso 45 afios.

El 27% de los entrevistados posee una capacidad media de ahorro mensual inferior a
500¢€, otro 40% se situa entre 500 y 1.000€ y el 33% declara disponer de mas de 2.000€
al mes.

Dentro de los perfiles, el 50% de los aventureros posee una capacidad de ahorro mensual
superior a 2.000€ al mes, el 38% entre 500 y 1.000€ y el 12% inferior a 500€.

En cuanto a los curiosos, el 14% de los aventureros posee una capacidad de ahorro
mensual superior a 2.000€ al mes, el 43% entre 500 y 1.000€ y el 43% inferior a 500€.

El nivel de riesgo medio asumido por los entrevistados es de un 5.5 sobre 10, existiendo
un diferencial de casi tres puntos entre aventureros (6,8 ) y curiosos ( 3.9).
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19.3. Hipotesis 3

Creemos que quienes influencian a nuestros clientes potenciales en la recomendacion
sobre sus inversiones son sus amigos, familiares o influencers econémicos.

19.3.1. Métricas

El 100% de los entrevistados buscan referencias externas antes de invertir. Todos los
hombres con edad igual o superior a 50 afos, con nivel de ahorro superior a 2.000€ al
mes y experiencia en inversion, priorizan la autogestion.

El 100% de las mujeres que tienen inversiones diferentes a las inmobiliarias, delegan en
asesores financieros de plena confianza la gestibn de sus inversiones, debido a la
comodidad que les supone y la liberacion de no tener que estar pendientes de como
rentabilizar dichas inversiones.

Un tercio de los entrevistados considera a su banco como la principal fuente de
informacion. El 60% de estas personas son hombres, con una expectativa de rentabilidad
media-baja y con unos ahorros mensuales que no superan los 1.000 € al mes.

Los asesores financieros de confianza, independientes de entidades bancarias, suponen
la principal fuente de informacion para el 20% de los entrevistados. Por otra parte, este
porcentaje desciende al 13% en el caso de amigos como fuente de informacion, mientras
que la familia es la principal fuente de informacién para sélo una de las personas
entrevistadas.

Para llevar a cabo sus inversiones, el 75% de los hombres busca informacion
proactivamente en algun medio (internet, libros, informes, ...), mientras que la incidencia
en mujeres es nula.

En el perfil aventurero, el 87% realiza una busqueda de informacion con un perfil
autodidacta (libros, medios de prensa escrita u online, cursos especializados), bien como
Unica manera de informarse o bien para complementarla con otras fuentes (banco, amigo,
asesor financiero).

Cuando se trata del perfil curioso, el 57% confia en el banco o asesor financiero como
principal prescriptor, mientras que el 43% recaba informaciéon a través de amigos,
familiares o informacién publica econdmica.

Para llegar a usar una app o web especializada en crowdlending, el 58% de las personas
entrevistadas que se formarian en crowdlending, lo haria si se lo recomendase alguien
de su entorno cercano de confianza (familiares, amigos).

Para los aventureros, seria importante que para llegar a usar esta app o web, el 43% de
ellos recibiese recomendacion por parte de personas de confianza de su entorno (amigos,
familiares, asesores), siendo este porcentaje del 100% en el caso de los curiosos.

19.4. Hipbtesis 4

Creemos que la mayor satisfaccion al resolver el problema es obtener formacién en
crowdlending e incrementar asi la rentabilidad de su dinero.

19.4.1. Métricas

El 80% de los entrevistados se plantearian invertir en crowdlending. En el caso de los
aventureros, el 75% invertiria frente al 86% de los curiosos.

Sobre las fuentes de informacién antes de invertir en crowdlending, hay una clara
diferencia sobre las fuentes de informacion declaradas en la hipétesis 3 sobre sus
inversiones en general: mientras que antes el 66% de los entrevistados incluian a su
banco como fuente de informacién, ahora sélo lo hace el 13%, a pesar de que el
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crowdlending se caracteriza por la ausencia de instituciones financieras como
intermediarios.

En el caso de los aventureros, de los que invertirian en crowdlending, el 83% se
informaria a través de canales digitales. S6lo un 17% contaria con la opinion de personas
cercanas de confianza. Por el contrario, el 100% de los curiosos contarian con la opinion
de personas de confianza (asesores, gestores, amigos o familiares).

Sobre formacién, el 87% de los aventureros consideran formarse en crowdlending. Si
tenemos en cuenta sélo a los aventureros que invertirian en crowdlending, entonces este
porcentaje asciende al 100%. En el caso de los curiosos, el 71% consideran formarse en
crowdlending, mientras que esta cifra ascenderia al 83% si s6lo tenemos en cuenta a
aqguellos curiosos con intencion de invertir en crowdlending.

El 91% de los hombres considerarian formarse en crowdlending, siendo el 50% en el
caso de mujeres. El 100% de los hombres que han declarado su intencién positiva de
invertir en crowdlending, considerarian formarse en crowdlending. En el caso de las
mujeres, este porcentaje seria del 66%.

Sobre cdmo les gustaria formarse en crowdlending, el canal digital es mayoritariamente
elegido.

De los aventureros que han declarado su intencién en formarse en crowdlending, el 71%
busca recibir dicha informacion a través de referentes reconocidos (escuelas de negocio,
influencers, expertos) y por medios digitales. El 43% de ellos aceptaria una formacién en
forma de curso.

En el caso de los curiosos, de los que son receptivos a formarse en crowdlending, el
canal digital es igualmente relevante, alcanzando el 100% de preferencia. Para el 60%
de ellos, poder contar con una persona fisica con experiencia reconocida en el campo
que imparta la formacion y que sea accesible para dudas y consultas.

Al 80% de los hombres con intencién de formarse en crowdlending les gustaria hacerlo
a través de un medio digital (webinar, Youtube...). En el caso de mujeres, seria de un
50%.

Poder tangibilidad con personas fisicas la formacion es importante para un tercio de los
entrevistados que desean formarse en crowdlending.

El 100% de las personas entrevistadas con intencion de formarse en crowdlending,
declaran que usarian una app o web especializada en este campo. El 92% de ellas
usarian ambas plataformas y sélo el 8% declara que se formaria sélo a través de web.

Atendiendo a perfiles, de los que consideran formarse en crowdlending, el 100% tanto de
aventureros como de curiosos, usarian una app o web especializada en crowdlending.

19.5. Hipbtesis 5

Creemos que nuestro cliente estd dispuesto a pagar una cuota mensual por utilizar una
plataforma que le proporciona conocimiento de expertos, un cuadro de mando con sus
inversiones y recomendaciones de inversion.

19.5.1. Métricas

Partiendo del dato que el 80% de los entrevistados estan dispuestos a formarse en
crowdlending, el 25% de ellos vincula el pago al volumen de inversién. Por otro lado, el
75% habla de una cuota mensual, que queda de media en 7,08 €, teniendo en cuenta
que el 45% de ellos pagaria entre 5 y 8€ al mes, el 22% entre 8 y 10€ y el 33% mas de
10€.

Sobre perfiles, los aventureros estarian dispuestos a pagar una media de 10€ al mes por
esta app o web, con variaciones importantes que oscilan entre 1.5€ y 15€. Los curiosos,
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por su parte, pagarian de media 8€, existiendo aqui también notables diferencias en el
rango de precios: entre 2.5€ y 22.5€.

El 46% de los entrevistados interesados en usar la app o web se suscribirian ya al servicio
si estuviese disponible, aunque la mitad de ellos lo haria s6lo en version freemium.

De los dispuestos a usar la app o web, en el caso de los aventureros, se suscribirian ya
el 29% (la mitad de ellos s6lo en version freemium), mientras que en el caso de los
curiosos, serian dos tercios de los mismos (también aqui, la mitad de ellos s6lo en version
freemium).

De los interesados en usar la app o web, tanto al 100% de los curiosos como al 100% de
los aventureros, les gustaria ser avisados cuando esté disponible la herramienta.

19.6. Hipdtesis 6
Creemos que el canal para entregar al cliente seria a través de una app / web

19.6.1. Métricas

Un 80% de los entrevistados consideran formarse en crowdlending. Mencionan
espontaneamente como medios para esta formacion los siguientes términos.

Varios de los entrevistados utilizan ya app / web de FinTech (Fintonic, XTB, Metatrader...)
gue son mencionadas espontaneamente.

De las personas que si consideran formarse en crowdlending, el 100%, tanto de
aventureros como de curiosos, usaria una web especializada en formacion en esta area.
Cuando se trata de version app, este porcentaje desciende al 92%, argumentado por la
desconfianza de app frente a una versién web.

Cuando se trata de invertir en proyectos recomendados desde la app o web, el 75% de
los entrevistados que usaria la herramienta, responde positivamente. De ellos, un 22%
condiciona aceptar la recomendacion a la opinién de otros usuarios o prescriptor.

En el caso del perfil aventurero, de los entrevistados que usarian la app o web, el 71%
declara que podria llegar a invertir en los proyectos recomendados. En el caso del perfil
curioso, seria el 80%.

Acerca de la receptividad a usar la app o web si incluyese el estado de sus inversiones
en crowdlending, el 75% de los entrevistados que usarian la herramienta declara que si
les gustaria contar con este “dashboard”. En el caso de aventureros, este dato desciende
al 57%, mientras que en el caso de los curiosos asciende al 100%.

19.7. Hipotesis 7
Creemos que quien puede sabotear mi propuesta es la banca tradicional

19.7.1. Métricas:

En anteriores puntos ya hemos visto métricas obtenidas de las entrevistas que refrendan
la hipotesis de partida:

- ElI'100% de los entrevistados buscan referencias externas antes de invertir. Todos
los hombres con edad igual o superior a 50 afios, con nivel de ahorro superior a
2.000€ al mes y experiencia en inversion, priorizan la autogestion.

- Un tercio de los entrevistados considera a su banco como la principal fuente de
informacion. El 60% de estas personas son hombres, con una expectativa de
rentabilidad media-baja y con unos ahorros mensuales que no superan los 1.000
€ al mes.

- En el perfil curioso, el 57% de los entrevistados confia en el banco o asesor
financiero como principal prescriptor
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20. Anexo II: Analisis competitivo - Cuadros Comparativos

A continuacion, se detallan unas tablas con el analisis de los competidores o empresas relacionadas
con nuestro modelo negocio. Este andlisis nos permitir4 obtener informacion importante para poder
acabar de definir nuestra estrategia y elegir muy bien nuestra propuesta de valor y principios de
diferenciacion.

Web https://www.hollymontt.com/es/

Intro Fintech de nueva creacién afincada en Barcelona

‘universalizamos  los  conocimientos  necesarios  para permitir  invertir

Lema , . ,
adecuadamente en los mercados financieros.”

Nuevos entrantes en los mercados financieros

Cliente objetivo i
Idiomas: ES EN

Miembros/Usuarios N/A

Aun poco clara al no haber lanzado todavia; podria ser a través de instituciones de
formacion a las que se ofrece su juego de simulaciéon (como escuelas de negocios)
y enlaces a proveedores de productos financieros (por generacion de leads)

De su web:

“En el universo HollyMontt sélo aparecen los espacios y empresas de reconocido
prestigio y rigor. Nuestra seleccién obedece Unica y exclusivamente a estos
criterios con independencia de la existencia de compensacion econémica”

Monetizacion

http://www.hollymontt.com/es/prensa/

Ofrecemos conocimientos, herramientas e informacién
siguiendo un modelo pedagdgico que contempla los
distintos modos de aprendizaje y permitiendo que el
usuario vaya adquiriendo sélo los conocimientos y
habilidades necesarios en cada momento conforme los
vaya necesitando.

Propuesta de valor

Manifiesto Hollymontt: “...multiplataforma independiente que de forma facil y
lidica permite a todo el mundo aprender a invertir en los mercados financieros.”

F » Guia HollyLearnings: “principios fundamentales” (para invertir)
ormacion
HollyBlog: articulos formativos clasificados por nivel de dificultad

HollyTools: clara apuesta por la gamificacién: creacion cartera, analisis de riesgo,
simulacién, seleccién algoritmos...

Herramientas

HollyMontt. Te

Comunidad No desarrollada actualmente
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B Escuela de
I organizacién
Pall industrial

Competidor BALIO

Web https://balio.app
Intro Fintech de reciente creacion (2019);
Lema “Educacién Financiera online sin tabues”

“nace Balio con el objetivo de mejorar la situacién financiera de las personas
mediante conocimiento y herramientas.”

Cliente objetivo -

Miembros/Usuarios mas de 2 millones de usuarios
https://cincodias.elpais.com/cincodias/2022/06/17/companias/1655463285_64863
1.html

Monetizacién por curso (23,90 a 49,90€) o abono periddico BALIO PRO (13,90€/mes)

Propuesta de valor Mejora tus habilidades financieras aprendiendo de los mayores expertos en

finanzas e inversiones.
e Descubre las nuevas posibilidades de inversion y de obtener rentas
e Aprende a gestionar tu dinero de forma inteligente
e Unete a la comunidad mas nudista de la historia financiera

Asi son los cursos de Balio 49 90€
-
Comprar
Sigueelcursoa Profesores Lacomunidada  gq 51 1ccciones (3ham)
tu ritmo expertos tulado

B 5Descargables

+ 4 Calculadoras

@ 100% online y a tu ritmo

& Profesor experto

%) Idioma: Espafiol

Calidad Certificado all Nivel: Iniciacion
profesional oficial

Compra sin riesgo. Devolucién del
100% si no quedas satisfecho.

T Regalaeste curso

Formacion e Curso gratuito 7 emails (al visitar pagina inicio)
e Webinars gratuitos

e Cursos tematicos por expertos (de pago), incluido uno sobre Crowdlending
(Jesus Arias) a 49,90€ (de los mas caros)

https://balio.app/profesores/

Idiomas: ES
Herramientas
Comunidad Comunidad (gratis)
Foro
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Web https://www.forofintech.org/ José Luis Fernandez Santamaria

Intro Foro puro, sin informacion sobre empresa; presencia también en Facebook y
Twitter

Lema “Crowdlending. Foro lider en Espana.®

Cliente objetivo Inversores potenciales en crowdlending

Miembros/Usuarios 4000 (autodeclarado)

Monetizacion Publicidad y kickback de plataformas por registros, para dar acceso a foros

privados de cada plataforma en forofintech.org

Propuesta de valor [Mintos: Bonus + Acceso  foro + Soporte personalizado)

Si estas interesado en darte de alta en Mintos, registrate ahora a través de este
enlace (*)

(*) Al darte de alta con dicho enlace recibiras una bonificacién del 0,50% de todo el
capital que aportes los primeros 3 meses y que Mintos abonara en efectivo en tu
cuenta. No es necesario que introduzcas ningin cédigo promocional al darte de
alta, el enlace de arriba ya tiene incluida la  promo.

D>Importante: Solo si te registras a través de nuestro enlace podras: 1) recibir
soporte personalizado y gratuito para configurar la plataforma y

2) acceder al foro privado de Mintos donde obtener informacion, resolver dudas y
compartir estrategias de inversion con la mayor comunidad de crowdlending de
Espafia.

Recuerda, no podras acceder al foro si no te das de alta en Mintos a través del
enlace de Foro Fintech. Aprovecha!

Formacion Guia crowdlending (2019)
https://www.forofintech.org/gua-a-crowdlending-2019-/

Idiomas: ES

Herramientas Comparador
https://www.forofintech.org/comparador-de-plataformas-crowdlending/

Comunidad Foro publico y privado (este ultimo accesible a usuarios registrados con enlace de
la plataforma)
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Web https://alternativeinvestments.money/

Intro Web muy completa de revisiones y comparaciones de diferentes plataformas de
crowdlending, asi como una introduccidn al crowdlending

Lema Alternative Investments aims at making it easier to invest in loans.

We provide a comprehensive introduction to these investments, as well as detailed
reviews of peer-to-peer lending and crowd-lending platforms

Cliente objetivo (Potenciales) inversores en crowdlending

Miembros/Usuarios No disponible

Monetizacion Enlaces de afiliados

Please note that this review may contain affiliate links. It means that | will earn a
commission if you decide to invest after clicking through the link — at no additional
cost to you, of course -. Please understand that | have experienced all of these
companies, and | recommend them because they are helpful and useful, not
because of the commissions | make if you decide to invest through my links.

Propuesta de valor Contenido muy detallado sobre las plataformas y de la cartera de inversion de la

pagina

Favorite platforms v Other platforms v Documentation v

© CONFUSED ? START HERE ! @

Platforms comparisons v

Latest portfolio review About

Last update : July 14, 2022 by jerome

Table of contents

Platforms comparis

My favorite crowd-
lending platforms

Esketit's overview

My opinion on Esketit
Detailed ratings

Esketit's pros & cons
Loans characteristics

Why | use neither

Bondora's Go & Grow
nor Mintos Strategies
Platform’s transparency and reliability P2P lending

Platform's features platforms

Esketit versus Mintos

comparison — July

Website's ease of use
Communication & support

Actual performance of my Esketit
portfolio

Esketit's main competitors
Esketit's facts & figures

In conclusion...

2022

Real-estate and
business
crowdfunding
platforms compared

Index of P2P lending
and crowd-lending

Disclosure platforms reviews
Formacion Articulos
Idioma: EN
Herramientas Comparador
Comunidad N/A
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B Escuela de
I organizacién
Pall industrial

Competidor P2P Empire

Web https://p2pempire.com/en

Intro Web especializada en crowdlending, inclusive en criptomonedas, mantenida por 5
expertos; creada en 2017

Lema EARN MONEY WITH P2P LENDING
Wondering which P2P platforms give you the highest return rates?

Cliente objetivo Inversores en P2P lending
Miembros/Usuarios No disponible
Monetizacion e Links de afiliados

e contenido exclusivo para miembros (actualizacion carteras, ratings
independientes, videos) a 5€/mes o bien 50€/afo

DO YOU ENJOY BECOME A MEMBER
OUR INDEPENDENT RESEARCH? AND ENJOY EXCLUSIVE CONTENT

MONTHLY PORTFOLIO UPDATES

SUPPORTUS WITHA EXCLUSIVE VIDEO MATERIALS
CUP OF COFFEE

A INDEPENDENT RATING SCORES

GOALS

44% of €250 per month

—_—

When we reach 50 members, we will launch an
exclusive (invite-only) closed group where we
will share background stories and discuss

advanced investment strategies.

° glosario (10€);

° checklist 10€
Due Diligence Checklist + Keep Your Money Safe
P2P Lending Glossary g::z‘«‘: Due Diligence
Propuesta de valor Contenido en forma de articulos y noticias
Formacion e P2P Lending Academy: Articulos por niveles sobre crowdlending (incluye
préstamos en criptomonedas también)

P2P Lending

Qur guides will help you secure your P2P investments and increase your returns.

FILTER BEGINNERS ADVANCED

e Revision de plataformas (con videos incluidos)
e Newsletter
Get the Latest P2P Lending News

What am | signing up for?

« Monthly Newsletter
« New Content Alerts
YouTube channel
+ P2PTalk Alerts - we v

et you know about newly published interviews with experts from the

e P2P Talks: Podcasts de entrevistas a expertos (discontinuados desde
mediados de 2021)

https://podcasts.google.com/search/p2p%20empire

Herramientas Newsfeed filtrable por plataforma

Comunidad N/A
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Web

https://www.finect.com/

Intro

Finect es una plataforma que propone un rico ecosistema que incluye contenidos y
herramientas para inversores y facilita su puesta en relaciébn con asesores
financieros e incluso la realizacion de transacciones en plataformas de inversion.
También organizan eventos en vivo y streaming con expertos y tienen foros en que
usuarios y expertos pueden interactuar. Aunque su foco principal son los fondos de

inversién, también incluyen otro tipo de productos.

Lema

“Invierte en modo facil”

“Somos una plataforma de
mejores productos financierosy de asesoramiento,

cualquier banco.”

inversion

para ayudarte

de cualquier

a encontrar los
entidad o

Cliente objetivo

Inversores en general; Asesores financieros

Miembros/Usuarios

Monetizacion

Proveedores de productos de inversion y asesores financieros, por proveerles

leads.

Propuesta de valor

Empezar

Ebooks: Guias hechas por finect sobre
inversion  Grtis

Cursos: aprende con los cursos
Coinscrap: empieza a ahorrar
Inversimply: Empieza a invertir
Preguntas: Pregunta y pide ayuda

Grétis

Decidir

Mi Cappital: Te ayudamos a elegir los
mejores productos en tu banco

Finect EasyStocks: Ayudamos a
entender las acciones

Finect Crypto: las mejores inversiones
Crypto

Finect Asesores: Comunicate con un

asesor Gratis

Transaccionar

Raisin: Los mejores depdsitos en
Europa

Indexa: Que un robot escoja tus
fondos

Ironia,EVO,My Investor,EBN: Compra
fondos de cualquier gestora
Coinmotion: Compra cryptoactivos

Controlar

Tus temas: Lee de temas financieros

que te interesan Gratis

Tu Feed: Sigue todo lo que pasa con

tus finanzas Gratis

Tus Inversiones: Todas tus inversiones

en un (nico punto  Gratis

Tu planificacién: Planifica tu futuro
Gratis

Taxdown: Optimiza tus impuestos

Seguros: Asegura tu vida

Servicios

Encuentra un asesor financiero

¢Eres asesor? Unete a Finect

Pregunta a la comunidad
Agregador bancario

£Qué es Finect?

Inversién

Fondos de inversion
Planes de pensiones
Invertir con BBVA
Invertir con Santander
Invertir con Caixa
Invertir con ING
Invertir con Bankinter

Invertir con EVO Banco

Tematicas

Educacion financiera
Fondos de inversion
Bolsa

Asesoramiento financiero
Andlisis Técnico
Macroeconomia
Hipotecas

Crowdfunding

Crowdlending

Gestion pasiva
Finanzas Personales
Herencia

Oro y Materias Primas
Fiscalidad

Declaracién de |a renta
Gestion activa

Perspectivas

Formacion

Guias de inversion: https://www.finect.com/guias

Articulos

de

expertos:

https://www.finect.com/usuario/santiagobaron/articulos/fondos-riesgo-

valoraciones-finect
Contenidos

para

profesionales:

https://www.finect.com/grupos/schroders/articulos/preferencias-sostenibilidad-4-

videos-salir-dudas

Herramientas

Agregador bancario:

https://www.finect.com/tus-inversiones/bancos/agregar

Comparadores:

https://www.finect.com/invertir/fondos-indexados/listado

Comunidad

Foros: https://www.finect.com/temas/crowdlending
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https://www.finect.com/tus-inversiones/bancos/agregar
https://www.finect.com/invertir/fondos-indexados/listado
https://www.finect.com/temas/crowdlending
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Web https://todocrowdlending.com/

Intro Blog con mas de 100 plataformas analizadas, carteras, estadisticas mensuales,
bonus exclusivos, Podcast, canal de Youtube...

Lema “Blog de opiniones lider ¥ en espafiol con todo acerca de invertir en
Crowdlending”

Cliente objetivo Inversores en crowdlending

Miembros/Usuarios

Monetizacion Enlaces de afiliados:

ATENCION: Si te apuntas ahora en TribeFunding desde nuestro enlace exclusivo, te llevaras un 0,5% de
bonus de TODO lo que inviertas los 60 primeros dias.

{ATENCION PROMO DE BIENVENIDA! - Unete a nosotros y siimate a la comunidad de INDEXA
CAPITAL desde nuestro enlace exclusivo y NO pagues comisiones de gestion de Indexa sobre los
primeros 10.000 euros que inviertas durante un afo abriendo tu cuenta de fondos de inversién.

Publicidad de plataformas de inversién

‘

jACCIONES AL CONTADO,  ‘Peravolimenes m

VISA hasta 100.000 EUI

t 0% COMISIONI Riesgo 6/6. Este nin
. ) riesgo del producto, :
TESLA, APPLE, SANTANDER Y MUCHO MAS de menor riesgo y 6/
Propuesta de valor
V 5>
MEJORES PLATAFORMAS COMPARADOR CROWDFUNDING
PLATAFORMAS CON BONuUS PLATAFORMAS INMOBILIARIO

En esta web repasaremos y analizaremos -siempre desde nuestro punto de vista
como inversores particulares- una a una las plataformas més interesantes para
invertir, profundizando en diversas modalidades y variantes del crowdlending como
los préstamos P2P -Peer to peer Lending-, los préstamos P2B, el crowdfunding
inmobiliario, el crowdfactoring y las inversiones alternativas, y daremos todas
nuestras opiniones acerca de las plataformas que probamos personalmente.

Formacion Curso en Balio:
https://balio.app/curso/crowdlending/?ref=https%3A%2F%2Facademy.balio.app%
2Fa%2F2147501463%2FGZhLd2vX

Canal Youtube:
https://www.youtube.com/channel/UC08ZXM9i4-XHXIgMeB4Dv0g
Podcasts:
https://www.ivoox.com/podcast-todocrowdlending_sq_f1674473_1.html
Newsletter, Agregadores de crowdlending

Herramientas Estudios, diccionario financiero, comparador, estadisticas, cartera global

Comunidad Presencia en RRSS: Twitter, FB, etc.
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Definimos como competidores aquellas empresas que buscan informar a inversores actuales o
potenciales en crowdlending. No incluimos las plataformas de inversion en crowdlending per se, pues
por su naturaleza no pueden ser independientes para los inversores.

En nuestro andlisis, hemos distinguido dos grandes grupos de competidores: aquellos cuyo foco
exclusivo (o principal) es la inversién en crowdlending y aquellos que proponen también otros tipos
de inversiones. Consideramos también a estos Ultimos competencia porque un potencial inversor en
crowdlending también lo es de otro tipo de inversiones. También incluimos algunos competidores
cuyas webs actualmente estdn exclusivamente en inglés, pues también son competencia para
inversores anglofonos.

20.1. Monetizacion

Una forma de monetizacién que utilizan casi todos son los enlaces de afiliados, en particular
para los especialistas en crowdlending como Forofintech y Alternativeinvestments, que lo usan
casi en exclusiva. Las plataformas de crowdlending pagan una comision a los “padrinos” de los
inversores que se registran (usualmente el 1% de la inversiéon durante los primeros 30 dias).
Forofintech también vende publicidad de plataformas de crowdlending. Todocrowdlending,
aunque también ofrece publicidad, lo hace para otro tipo de proveedores de productos de
inversion (que no son su foco, como brokers).

Ademas de los enlaces de afiliados y la publicidad, algunos competidores proponen contenidos
premium de pago como Balio (cursos) o P2P Empire (videos formativos, rating plataformas,
actualizacion cartera de inversion global, glosario, checklist). Ambos competidores proponen
algunos de los contenidos bajo subscripcion mensual o anual, y otros ad-hoc (cursos sueltos,
glosario, checkilist).

Finalmente, algunos competidores proponen algunas formas de monetizacidon mas originales:
Hollymontt juega la carta de la gamificacion y propone un simulador de inversion (a escuelas
de negocios, p.e.); Finect cobra no solo a proveedores de productos de inversion (que también
le proporcionan contenido o sponsorizan eventos) sino también a asesores financieros (por
proporcionarles leads).

20.2. Evaluacion Global

De entre los competidores analizados, la mayoria tienen modelos de negocio bastante basicos
0 bien inmaduros:

¢ Forofintech, con varios miles de usuarios, se limita a proponer foros a los inversores;
para cobrar de las plataformas, propone foros exclusivos para usuarios registrados en
las plataformas asociadas
e Alternativeinvestments ofrece contenido de calidad y enlaces a las plataformas para
registrarse, aungue no tiene foro; otro muy similar es Explore P2P, con una parte de
research interesante (rating de originadores) y modelo de afiliados
e Hollymontt es aln un proyecto incipiente, aunque original, que ain debe demostrar
su valia; se diferencia del resto por las herramientas que propone y el centrarse en la
gamificacion
En los otros cuatro competidores, ya vemos una mayor profesionalizacion y/o diversificacion
en las fuentes de ingresos.

Veamos primero los especialistas:

e Todocrowdlending viene a ser una version evolucionada de Alternativeinvestments,
con muchos més formatos educativos: enlace a curso (en Balio, del propietario de
todocrowdlending, JesuUs Arias), videos en Youtube, podcasts, newsletter,
estadisticas, estudios, comparador, diccionario y presencia en RRSS (Twitter,
Facebook...).
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e P2P Empire, el otro especialista en crowdlending, tiene todo un equipo de 5 expertos
generando contenidos que propone con un modelo freemium: P2P Lending Academy
con videos formativos, articulos por nivel de dificultad, glosario y checklist, etc.;
también incluye revisiones de plataformas, newsletter, podcasts y un newfeed con
filtros para seleccionar las noticias.

Los dos generalistas:

e Balio estd muy centrado en proponer cursos formativos, incluido uno sobre
crowdlending de JesUs Arias (de todocrowdlending). Ademas, trabajan mucho el
aspecto de comunidad, con un foro con funcionalidades avanzadas. Para alimentar su
funnel de clientes de cursos, proponen un curso gratuito de 7 emails y webinars.

¢ Finect ha creado un ecosistema muy rico con implicacién no sélo de inversores sino
también de proveedores de productos de inversidn (gestoras de fondos de inversion,
en particular, pero también roboadvisors y distribuidores de la banca/seguros) y
asesores financieros. El contenido y puesta en relacién con asesores es gratuito para
los inversores, pero las gestoras y asesores proporcionan contenido gratuito
(articulos, posts en foros, webinars...) o esponsorizan eventos en vivo (BIOS) y pagan
por leads (asesores); ofrece también un agregador bancario y un comparador de
fondos (dicho producto es su foco)
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21. Anexo lll: Desarrollo de Actividad — Obtencién Financiacén

Planteamos tres posibles fuentes de financiacion que presentamos a continuacion de las que
estratégicamente vemos mas deseable (business angels) a menos deseable (crowdfunding).

21.1. Business Angels

Los business angels son individuos que proporcionan inversion y capital intelectual a nuevas
empresas emprendedoras. Estos recursos se proporcionan a las startups a cambio de deuda
convertible y/o capital en la startup. Suele tratarse de individuos de alto patrimonio neto que
proporcionan “capital semilla” para empresas escalables y de alto crecimiento.

Hay dos tipos de grupos de angeles, business angels y fondos de angeles. Los grupos cuyos
miembros participan activamente en la identificacion, seleccién e investigacion de las
oportunidades de inversién, que toman sus propias decisiones de inversion para cada
oportunidad de inversién y que invierten como grupo a través de un vehiculo de inversion
compartido, generalmente se describen como redes de angeles. Cuando los miembros del
grupo invierten sobre la base de criterios y directrices establecidos y utilizan principalmente el
apoyo de terceros para identificar, seleccionar y completar la debida diligencia sobre la
oportunidad, generalmente se identifican como un fondo.

Este tipo de inversores generalmente buscan rendimientos de x10 en un periodo de cinco afos,
ya que la mayoria de las inversiones en etapa inicial fallan, lo que hace que el angel pierda
toda su inversion.

Favorecemos esta fuente de financiacion porque entendemos que:

o Los business angels tienen libertad para tomar decisiones de inversion rapidamente,
por lo que el negocio ganard en agilidad.

o Elescrutinio externo facilitara que los procesos funcionen de forma mas efectiva, ya que
nos obligara a mantener la disciplina.

o El aporte de capital llega neto, sin necesidad de responder con pagos ni intereses.

o Segun el inversor, se puede llegar a obtener ciero nivel de mentoria del inversor o,
incluso, aplicar su enfoque de gestion en el dia a dia de la empresa. Incluso podria
aportar conocimientos y contactos del sector de inversiones.

21.2. Aceleradoras

Las aceleradoras, también conocidas como aceleradoras de semillas, son organizaciones que
apoyan a las startups en la fase seed a través de un programa de tutoria formal y definido de
expertos con experiencia en todo el espectro de startups. Tipicamente organizados como un
programa de cohorte que dura de doce a dieciséis semanas, los programas terminan en un
evento de lanzamiento publico o una presentaciéon del dia de demostracion a los inversores.

Las aceleradoras estan disefiadas para abordar todos los problemas clave, desde la
identificacion de la idea o concepto, hasta la construccién de un prototipo, la realizaciéon de
encuestas / pruebas de mercado / validacion del mercado, la creacion de equipos, la creacion
y documentacion de la infraestructura de la empresa y, en Ultima instancia, la obtencion de
financiacion de terceros.

Las aceleradoras generalmente requieren capital en la startup, que oscila entre el 6% y el 10%
dependiendo del acelerador.

Esta fuente de financiacion presenta a nuestro entender ventajas e inconvenientes

VENTAJAS DE UNA ACELERADORA

- Redefinicién y revalidacion de la idea: entrar en una aceleradora significaria dejarse
asesorar por expertos y estar dispuestos a cambiar el modelo de negocio si fuera
necesario para crecer.

- Acceso adicional a inversores
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- Apoyo comercial y ‘networking’: las aceleradoras especializadas suelen contar con
acceso directo a los canales de comercializacibn mas adecuados y pueden aportar
clientes a las empresas. Ademas, cuentan con una red de contactos que permite al
emprendedor compartir sus experiencias con otros proyectos de su sector o establecer
colaboraciones.

DESVENTAJAS DE UNA ACELERADORA

- Lacalidad de la aceleradora puede afectar a la viabilidad y credibilidad del proyecto
- Exigencia de un porcentaje de la empresa en una fase muy temprana, lo que puede
obligar a cesiones importantes posteriores.

21.3. Crowdfunding

El crowdfunding es un proceso de recaudacion de fondos para una oportunidad mediante la
obtencion de pequefias cantidades de dinero de grandes grupos de personas, generalmente a
través de sitios de Internet disefiados especificamente para este propdsito.

El dinero obtenido bajo este enfoque generalmente se clasifica bajo uno de los siguientes tres
modelos de financiamiento:

Las promesas de recaudacion de fondos de Todo o Nada (All or Nothing) se persiguen con un
minimo predeterminado. Si no se cumple el minimo, no se recauda dinero.

En el modelo Keep it All (KIA) la recaudacién de fondos se lleva a cabo sin un minimo
predeterminado. Todos los fondos recaudados (menos la comisién) se proporcionan al
empresario. Incluso si el empresario no tiene fondos suficientes para cumplir con los objetivos,
tiene la discrecion de reembolsar o no los fondos.

En el modelo recompensa los fondos se recaudan con el proposito de crear un producto o
proporcionar una solucién a un problema particular (es decir, un error de software). Los fondos
se otorgan cuando alguien proporciona con éxito el servicio solicitado.

Para nuestro tipo de proyecto, encontramos mas desventajas que ventajas siendo las
principales:

1.- Necesidad de dar a conocer demasiados detalles del proyecto en una fase aun
temprana, asi como actualizar las ampliaciones o evoluciones que puedan requerirse.
Esto nos obliga a recabar todos los datos posibles y plantear una presentacion de alto
nivel y muy extendida con el objetivo de que los inversores tengan muy claro lo que
haremos con su aportacion.

2.- El éxito del proyecto dependeria de que conseguiremos completar la campafia de
crowdfunding y esto puede afectar negativamente a nuestra imagen de marca en caso
de que no se logren los objetivos econdmicos.

3.- Creemos que la especificidad de nuestro proyecto y la novedad de la herramienta
dificultard que compita con otros proyectos que busquen financiacion.

3.- No obtendremos el dinero que se haya recaudado a no ser que se cumpla integro el
objetivo econdémico de la campanfa.

4.- Nos obliga a dar una imagen de seguridad y transparencia que genere en los
inversores la garantia necesaria de que sacaras el proyecto adelante en caso de que te
ofrezcan su apoyo econémico.
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22. Anexo IV: Desarrollo del plan de Marketing

22.1. CONTEXTO

En un entorno creciente de busqueda de la maximizaciéon de los ahorros, el objetivo de
Crowdlending Experts es posicionarse como el referente en crowdlending de habla hispana.

Nuestra diferenciacion frente a otras plataformas de inversion se basara en 3 ejes
fundamentales sobre los cuales construiremos el Plan de Marketing:

e Expertos en crowdlending: es nuestro core de expertise vs plataformas generalistas.

e Habla hispana: nuestro alcance geografico o poblacion se dirige a paises o personas
de lengua castellana.

e Creacion de una solida comunidad, tanto en nimero como en contenido.

Dado que el modelo de negocio se basa en maximizar el nimero de personas suscritas bajo
membresia con pago mensual recurrente, planteamos las siguientes fases a ejecutar durante
los 3 afios de alcance de este Plan de Marketing:

Dos primeros afos (del mes 1 al 24)

e Foco en la generacion de trafico hacia nuestra web / app, para lograr un 15% de
conversién a leads (registros gratuitos) y un 3% de conversion a membresia (cuota
mensual ).

e Conseguir una elevada retencion a traves de un contenido de valor y relevante para los
usuarios.

e La formacion tendra un doble roll tactico (incremento de ingresos) y estratégico
(aumento de tasa de retencién). Su nivel de calidad debe ser alto, y debe renovarse
(actualizar lo existente) e incrementarse con nuevos con frecuencia cursos (dosificacion
temporal), asegurando el interés en seguir formando parte del Club para poder acceder
a ella.

Dos segundos afios (del mes 25 al 48)

¢ Una vez conseguida la masa critica de miembros del Club, el esfuerzo balanceara de
atraccion a nuestras plataformas a conversiéon a Club, alcanzando un 8% al finalizar el
cuarto afio de trayectoria, con un apoyo considerable a nivel promocional.

e Durante los primeros 24 meses mediremos Yy aprenderemos, de manera que
obtengamos conclusiones para optimizar el lower funnel en los segundos 24 meses.

e Tanto el area de Pago por uso como el servicio de un dashboard ( a partir del tercer afio
), permitirdn también en esta segunda fase temporal minimizar la tasa de churn, ademas
del habitual contenido de calidad.

e EI contenido ya creado permitirh una escalabilidad en el proyecto, aumentando
considerablemente el valor absoluto de personas potenciales interesadas en nuestros
Servicios.

22.2. TARGET GROUP
Nuestro servicio tendra como objetivo principal atraer a la tipologia que hemos denominado
Curios@s’.

Una parte de esta tipologia acabara convirtiéndose en "Aventurer@s” siguiendo un journey
formado por la adquisiciobn de un conocimiento progresivo gracias a con el uso de nuestros
servicios: Basic, Club y Pago por uso.
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Nuestro principal target "Curios@s” se caracterizan por lo siguiente:

¢ Principalmente mujeres
e 35 a49 afos
e Formacioén universitaria
o Estado laboral: activa, por cuenta ajena.
e Ahorro mensual:
o 57%: entre 500 y 1.000€
o 43%: inferior a 500€
e Situacion financiera: estable
¢ Inquietudes financieras: siente que el dinero ahorrado podria aportarle mayor
rentabilidad, aunque desconoce las técnicas y la operativas sobre el modo de
conseguirlo.
e Prescriptores: confia en personas de su entorno, como familiares o asesores
financieros.

22.3.  OBJETIVOS ESTRATEGICOS
Las activaciones del plan de marketing tendran por objetivo la consecucion de los objetivos
estratégicos definidos en el plan de negocio.

Nuestro modelo de negocio se basa en maximizar el nimero de miembros en la categoria Club
y que ademas se encuentren fidelizados manteniendo su membresia en el tiempo.

Para lograr esto, el primer objetivo es focalizarnos en las fases de "awareness” y “attraction’,
lo que implica una notable visibilidad para conseguir derivar trafico a nuestras plataformas.

Una vez en nuestras plataformas, debemos lograr convertir a leads, entendido como el registro,
de forma gratuita, por parte del usuario. Este registro se realizard mediante dos campos:
usuario ( correo electrénico ) y contrasefia.

Tras formar parte de Basic, el siguiente paso es crucial: pasar a ser miembro del Club, lo que
asegurara los ingresos recurrentes mensuales.

Adicionalmente y a modo de “upgrade’, los miembros del Club tendran acceso a formacion
avanzada, exclusiva y especifica, para usuarios con conocimientos medios o avanzados. El
coste de esta formacion sera abonado aparte del abono de la membresia.

La dimension temporal ha sido dividida en dos fases: del mes 1 al 24 y del 25 al 48.

22.4. OBJETIVOS DE NEGOCIO

FASE (mes 1- mes 24)

Durante la primera fase compuesta por los primeros 24 meses, los objetivos de negocio seran
los siguientes:

1 — Alcanzar 300.000 registros en Basic en el mes 24

1.1 — Generacion de Tréfico

El primer objetivo es focalizarnos en las fases de “awareness” y “attraction’, lo que implica una
notable visibilidad dirigida a conseguir derivar trafico a nuestras plataformas.
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Para lograr esto, desarrollaremos las siguientes estrategias con sus correspondientes acciones
tacticas o acciones concretas:

Social Media
e Prescripcion de perfiles afines a nuestro target desde sus canales.
¢ Incluiran mencidn especifica de Crowdlending Experts
e Pondremos a disposicion de estos perfiles sorteo de regalos para aquellos que se
registren en Basic.

Affiliates
Inclusién de enlace directo a nuestras plataformas de diferentes maneras:

e En perfiles afines en plataformas digitales seleccionados por nosotros

e En las plataformas de aquellos que quieran incluir el enlace que pondremos a
disposicién en nuestras web.

e En cursos ya existentes en otras plataformas de formacion general sobre rentabilidad o
financiacién, donde seamos mencionados como un ejemplo para explorar la
herramienta de inversién concreta de crowdlending.

Por otra parte, teniendo en cuenta lo importante que es para nuestro target la recomendacion
de sus asesores financieros, a través de scraping, en web y en Linkedin, seleccionaremos
asesores financieros independientes ( desvinculados a bancos o instituciones financieras ) con
un doble obijetivo:

¢ Conseguir gue nos deriven trafico de clientes que quieran informarse o formarse antes
de que realizar inversiones a través de él.

e Que sea el propio asesor quien se forme con nosotros, para pasar a integrar en su
cartera activos de crowdlending de gestién directa para sus clientes.

Camparfia de busquedas ( SEM)

Nuestro principal target ( “Curios@s ) son conscientes de su insatisfaccion por la rentabilidad
de sus ahorros, por lo que o bien han iniciado la busqueda o son receptivos a recibir informacién
relativa a herramientas que les ayuden a mejorar la rentabilidad de los mismos.

e Seleccion de Keywords: existird un grupo de palabras comunes tanto para otras
plataformas como para la nuestra, pero teniendo en cuenta el escaso conocimiento de
crowdlending como posible herramienta financiera, centraremos el esfuerzo en
diferenciarnos de los competidores considerando la fase en la que se encuentran
nuestros potenciales usuarios y, por su puesto, los elementos que nos diferencian.

¢ Modalidad CPC, por lo que es importante una buena seleccion de palabras y mensajes
gue permitan la mayor cualificacion de las visitas del trafico generado, asi como
minimizar al mismo tiempo la tasa de rebote en la landing.

Campafia Display

Es importante conseguir visibilidad en momentos de busqueda sobre mejora de rentabilidad
con alta permeabilidad hacia contenidos afines, de manera que nuestra inversibn sea mas
rentable.

Dado el probable escenario “cookieless’, elegiremos la aplicacion de la campafia Display de
dos maneras complementarias:
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o Google Display, focalizada en audiencias afines al concepto de ahorro y rentabilidad,
no especificamente de finanzas, mostrando mensajes personalizados en la red de
Display de Google.

e ID-Graph ( Publicis ), herramienta alternativa a Google, con una previsible afinidad.

e ’“Brand-day” en webs de referencia con contenido financiero, como prueba para
comprobar conversion de nuestro target.

En una fase inicial A/B testing, validaremos cual de ellas obtiene mejor conversiéon ( entendida
como obtencién de registro a Basic ), continuando con la que presente mejores resultados y
descartando la otra via.

Posicionamiento Organico en busquedas ( SEO)

e El estudio de las keywords aplicado en la estrategia SEM también nos resultara valido
para el desarrollo de contenido propio visible en nuestras plataformas.

¢ Contenido en nuestras plataformas disponible para cualquier persona que nos ayude a
posicionarnos en busquedas:

o Descripcion, historia y ventajas de crowdlending

Repositorio de articulos sobre crowdlending

Rentabilidad media actualizada y general en crowdlending

Agenda de eventos crowdlending

Podcast: episodios con reproduccion disponible para cualquier persona, sea

miembro de Basic o no. Contenido basico con caracter divulgativo.

o ’Testimoniales” de personas explicando experiencias positivas en Basic.

e Creacion de un blog que nos permita posicionarnos en bulsquedas relativas a
crowdlending o mejora de rentabilidad. En este blog incluiremos al menos dos entradas
semanales, asi como enlaces directos a nuestra web. Con el objetivo de minimizar el
namero de clicks y los rebotes, los enlaces tendran como destino las landings esperadas
por el usuario en funcion del contexto de origen.

e Mencién de Crowdlending Experts por parte de plataformas digitales de referencia (
webs, perfiles, paginas,... ) dentro de contenidos afines a nuestro negocio, tanto si se
incluye en contextos financieros como genéricos pero interesantes para nuestro target
( periodicos digitales, moda, cocina ).

o O O O

1.2 — Conversion a leads ( reqistro )

Una vez el usuario esté en nuestras plataformas, debemos lograr convertir la visita a leads,
entendido como el registro, de forma gratuita, por parte del usuario. Este registro se realizara
mediante dos campos: usuario ( correo electrénico ) y contrasefia.

Para convertir las visitas en registros a Basic, activaremos las siguientes estrategias:
Contenido

La relacién con potenciales o actuales clientes debe estar siempre justificada por la entrega de
un contenido de valor que justifique el esfuerzo ( suscripcion o pago de cuota ) y que nos
posicione como el referente en crowdlending de habla hispana.

El principal argumento para incentivar el registro sera el contenido de valor que se obtiene, el
cual se comunicara de manera clara aunque en realidad quede oculto hasta la formalizacion
del registro.
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Este contenido de valor estara compuesto por las siguientes acciones tacticas:

o Explicacion de conceptos y estrategias basicas sobre crowdlending de forma muy
accesible: tutoriales, temario pdf.

e Foro Basic: lugar de encuentro e intercambio con nivel de conocimientos basicos o
medios. Se fomentara la dinamizacion entre los miembros, incentivando el movimiento
en el funnel hacia registro en Club.

e Presentacion de informacion coyuntural a nivel macro ( economia, geopolitica, social,...
) de forma muy visual, clara y accesible ( PBI / Tableau ).

e Recomendaciones bésicas sobre estrategias.

e Rentabilidad media actualizada y sectorial en crowdlending

e Podcast: episodios con reproduccién restringida soélo para miembros de Basic.
Contenido de nivel medio con caracter orientador.

Call-to-action

En cuanto una persona visita nuestras plataformas, automaticamente se le mostrara en forma
de “pop-up” una invitacién a registrarse en Basic, mostrando las ventajas inherentes pero con
angulo promocional. Por ejemplo “Unete ahora a Basic y consigue acceso al foro / formacion”
(‘a variar segun resultados tipo AB testing ).

ASO

Optimizacién de la version app en buscadores mobile, tanto I0s ( App Store ) como Android (
Play Store ). La descarga conlleva el registro, y por lo tanto el ingreso en Basic.

Campafia Display

Campara de retargueting en aquellas personas que han visitado nuestra web y no se han
registrado pero tenemos acceso a sus cookies. El objetivo es que vuelvan de nuevo y
formalicen el registro.

Promocion MGM

El objetivo es incrementar los registros en Basic, para lo cual esta promocién consistira en que
los actuales miembros de Basic consigan nuevos miembros para la misma. El incentivo para
ellos serd un mes gratis en Club. Esta accién nos permitira hacer un upgrade directo en cada
nivel, suponiendo un “free trial” para probar el Club.

Es fundamental capitalizar el tiempo de exposicion a miembros de Basic mientras usan
nuestras plataformas para invitarles a unirse al Club, via notificaciones, pop-ups, interstitials,...

Los mensajes deben ser claros, simples, sin restar facilidad y comodidad en la experiencia de
navegacion: “Consigue 1 mes gratis en Club al traer a un nuevo miembro a nuestra comunidad”.

2 — CONSEGUIR 9.000 miembros en Club en el mes 24

Dentro del proceso natural de evolucién, los miembros de Basic se convertirdn en miembros
del Club, a medida que su grado de conocimiento de crowdlending avance y se sientan
dispuestos a realizar inversiones en esta herramienta.
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Para nuestro modelo de negocio es clave asegurar la recurrencia de los ingresos mensuales.
En este sentido, no s6lo debemos maximizar la conversion de Basic a Club ( estimamos que al
finalizar el mes 24 el ratio sera de un 3% ) si no también retener y fidelizar a los miembros del
Club.

Las estrategias a desarrollar para alcanzar este objetivo estaran basadas en lo siguiente:
Contenido:

De nuevo, el contenido a conseguir a cambio del registro y el correspondiente pago mensual
serd una palanca fundamental para incentivar dicha membresia. Antes del registro en Club,
debemos explicar muy bien estos contenidos a desbloquear y presentarlos de manera muy
atractiva, incentivando al maximo el paso a miembro. Este contenido actia como eje tractor
hacia la membresia, para una vez registrado, pasar a ser un elemento fundamental de
recurrencia y fidelizacion.

o Foro exclusivo donde compartir experiencias con perfiles mas avanzados y resolver
dudas, teniendo como objetivo la sostenibilidad financiera de este modelo de atencion
exclusiva, acotando los gastos en expertos todo lo posible:

o A través de chatbot, se intenta filtrar en este punto las dudas mas comunes (
FAQ ) sin necesidad de tener que consultar a un experto.

o Através de expertos, pero de forma genérica en el foro. Para ello, contrataremos
una bolsa de horas determinada con expertos para que se conecten de vez en
cuanto al foro y respondan o interaccionen con los miembros del Club.

¢ Formacién exclusiva con temario completo sobre crowdlending, que permita adquirir
conocimientos mas avanzados de manera ordenada y progresiva.

e Formacion sobre temas colaterales: fiscalidad, situacién de paises concretos que
albergan originadores,...

e Personalizacién de la informacion macroeconomica y presentada de manera visual (
PBI / Tableau ).

e Acceso premium a proyectos crowdlending, cuya reserva ha sido previamente
negociada por Crowdlending Experts. Esta reserva es puesta a disposicion del Club en
formato “acceso preferente’, es decir, con disponibilidad de manera exclusiva y
anticipada ( previa a su salida publica ).

e Sesiones "AMA’” ( Ask Me Anything ) con solicitantes de préstamos, donde los miembros
del Club tendran la oportunidad de escuchar el proyecto directamente a través de ellos,
aportando cercania y aumentando la probabilidad de inversion.

e Encuentros exclusivos presenciales, a modo de extension del foro, donde impartir
formacion, desarrollar el intercambio de experiencias y el networking.

e Posibilidad de acceso a expertos en crowdlending quienes resuelven dudas bajo el
sistema “1tol” con adquisicion de “tickets” adicionales al pago de la membresia. El
importe de estos tickets sera destinado integramente al experto, siendo Crowdlending
Experts el facilitador del contacto y recibiendo por ello una comisién. De este modo, el
modelo es perfectamente escalable, tanto en el tiempo como geogréficamente.

Promocion
Durante los primeros 24 meses comunicaremos con alta visibilidad la oferta en precio por

suscripcion al Club, consistente en mostrar el precio habitual de 7€ tachado, apareciendo en
su lugar 4€. Como A/B testing también probaremos a comunicar porcentaje de descuento. Para

Crowdlending Expert — Memoria



€O

fomentar la conversion, el mensaje siempre estard acompafado por “para siempre” o “de por
vida“, de manera que no sélo incrementemos la conversion en ese momento sino también la
fidelizacion, evitando las bajas temporales, ya que si alguien causa baja y luego quisiera volver
a ser miembro, a partir del mes 25 la suscripcion seria mas cara ( 7€ ).

Como es habitual, esta promo sera comunicada en nuestras plataformas con CTA claros:
"Pasate a Club y disfruta de un precio especial para siempre”

Emailing

Actualizacion a miembros de Basic sobre la evolucién de proyectos presentados al Club en
términos de rentabilidad.

3 — CONSEGUIR 2.189 cursos acumulados en el mes 24

Emailing
e Informacion exclusiva a miembros del Club sobre cursos actuales y préximos, con
plazas limitadas.
e Incentivar a miembros del Club a realizar “packs” de cursos con compromiso de
expedicion de titulo validado por “Crowdlending Experts’.

Promocion

e Descuento por niumero de cursos seguidos: 5% un curso, 10% dos cursos, 15% cuatro
Cursos.

e Call-to-actions a miembros del Club:
"Formacion exclusiva para ti. Descubrela aqui
“Consigue tu descuento en formacién aqui’.

FASE (mes 25- mes 48)

Superada la primera fase, los siguientes 24 meses de la segunda fase tendran como objetivo
aumentar la conversién a Club, implementando toda la experiencia acumulada en la primera
fase y aumentando el nivel promocional.

En esta etapa por lo tanto, la generacion de trafico hacia nuestras plataformas mantendria la
inercia generada en la primera fase pero la ubicacion principal de recursos recaeria en la
conversién a Club.

1 — Alcanzar 475.000 registros en Basic en el mes 48

1.1 — Generacion de Trafico

Aprovecharemos la masa de seguidores construida en la primera fase para seguir generando
trafico de forma organica, desarrollando las siguientes estrategias y acciones:

Affiliates

Nos centraremos en obtener recomendaciones por parte de asesores financieros
independientes, seleccionados a través de scraping, en web y en Linkedin. Y también
mantendremos este target como potencial contratador de cursos de formacion.
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Posicionamiento Organico en busquedas ( SEO)

El posicionamiento SEO implica un horizonte temporal a largo plazo, que debe ser trabajado
constantemente. Por este motivo, continuaremos en esta segunda fase la labor comenzada en
la primera fase:

e Actualizacion y adaptacion de keywords.

e Contenido “abierto” en nuestras plataformas para facilitar el trabajo de las “arafias” de
Google: informacién de interés, eventos,...

¢ Blog

1.2 — Conversion a leads ( reqistro )

Contenido

Seguiremos cuidando el contenido de la primera fase como justificacion para el registro en
Basic, ofreciendo informacién basica sobre Crowdlending, podcast,...

Call-to-action

Seguiremos invitando proactivamente y de manera notoria a registrarse en Basic a todos los
visitantes en nuestras plataformas, con los mismos mensajes que en la primera fase.

ASO

Mantenimiento y actualizacién del posicionamiento mobile iniciado en la primera fase.

2 — Consequir 38.000 miembros en Club en el mes 48

Esta cifra supone cuadriplicar la cantidad de miembros existentes al final de los dos primeros
afos, por lo que este sera el verdadero foco en esta segunda fase, en la que el ratio de
conversion de los nuevos miembros alcanzara el 8% ( + 5pp vs la primera fase ).

Las estrategias a desarrollar para alcanzar este objetivo estaran basadas en los mismos de la
primera fase, aunque con mayor intensidad y aplicando lo aprendido en los primeros 22 meses,
ademas de ofrecer nuevos activos para la mejora del seguimiento y la experiencia de los
miembros.

Contenido:

e Foro exclusivo

e Formacion exclusiva y en temas colaterales.

e Acceso al nuevo "‘Dashboard agregador’, a partir del mes 25, que personaliza la
informacion de cada usuario, en funcién de sus inversiones activas y del contexto con
indicadores macroeconémicos para optimizar la informacion en tiempo real y las
decisiones sobre inversiones.

e Acceso premium a mejores proyectos Crowdlending.

e Sesiones "AMA’ ( Ask Me Anything ) con solicitantes de préstamos.

e Encuentros exclusivos presenciales.

Emailing

Actualizacion a miembros de Basic sobre la evolucion de proyectos presentados al Club en
términos de rentabilidad.
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Promocion
En esta fase el precio de la cuota deja de ser 4€ y pasa a 7€, por lo que hay que activar nuevas
palancas promocionales dirigidas a miembros de Basic para unirse al Club:
e Precio
Alternativas puntuales y no acumulables al no ser coincidentes en el tiempo:
o 1 mes gratis en Club.
o 5% descuento por contratar un trimestre, 10% por un semestre, 15% por un afio
¢ Informacion a miembros de Basic de las promociones sobre formacién al convertirse en
miembro del Club.
e Promocién MGM exclusiva a miembros del Club: los miembros del Club que consigan
nuevos miembros, obtienen 1 mes gratis de su cuota Club.
e Promocién “Trial Dashboard especifico™: s6lo comunicada a los usuarios de Basic
identificados como “heavy users’, con antigliedad superior a 3 meses y que aln no se
han registrado en Club.

Inn-App, Web
Continuaremos con la linea de comunicacién que invite a ser miembro del Club:

e Call-to-actions a miembros de Basic:
"Péasate a Club y disfruta de formacion exclusiva con descuento’
¢ Call-to-actions a miembros de la Club:
“Consigue 1 mes gratis al traer a un nuevo miembro a nuestro Club’.

3 — Alcanzar 17.201 cursos acumulados en el mes 48

Emailing
Comunicaciones dirigidas a miembros del club con el siguiente contenido:

¢ Informacion sobre cursos actuales y proximos, con plazas limitadas.
e “Packs” de cursos con titulo validado por “Crowdlending Experts’.
e Descuento por nUmero de cursos seguidos.

Promocion
e Descuento por numero de cursos seguidos: 5% un curso, 10% dos cursos, 15% cuatro
Cursos.

e Call-to-actions a miembros del Club:
"Formacion exclusiva para ti. Descubrela aqui”
“Consigue tu descuento en formacion aqui’.

Inn-App, Web

e Call-to-actions a miembros del Club:
"Formacion exclusiva para ti. Descubrela aqui’.
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22.5. OBJETIVOS DE BRANDING

Consideramos un foco principal en potenciales miembros de Basic, para lo cual
desarrollaremos objetivos de captacién y engagement en redes sociales.

Por otra parte, consideramos relevante maximizar el nimero de visitas semanales el tiempo de
uso de nuestras plataformas, tanto por los miembros de Basic como por los miembros del Club.

Los objetivos de branding por lo tanto serian los siguientes, con sus correspondientes
estrategias y tacticas durante los primeros 24 meses:

1 — Consequir 200.000 sequidores en perfiles propios de redes sociales en los primeros
24 meses

Necesitamos ser sélidos y coherentes tanto en nuestras plataformas como fuera de ellas. Por
una parte, el concepto de Comunidad, a través de Basic, serd algo que no sélo pueda
experimentarse dentro de nuestra web o app si no también en nuestros propios perfiles dentro
de las redes sociales.

Social Media

La estrategia sera por lo tanto desarrollar estos perfiles para conformar un escaparate
divulgativo de Crowdlending Experts, transmitiendo un posicionamiento de expertise y
confianza, permitiendo derivar trafico cualificado a nuestra web y a la descarga de la app.

Tacticamente llevaremos a cabo:

o Redes sociales para desarrollar nuestra presencia: Youtube, Instagram, Twitter.
e Campaia social ads

2 — Alcanzar un ratio de engagement superior al 1% en los primeros 24 meses

Dentro de nuestras redes sociales, la labor de dinamizacién sera importante para conseguir
maximizar el engagement, monitorizando constantemente aquellos contenidos, imagenes,
‘copys’, promociones, comentarios,... que mejor performance obtengan para conformar
nuestra base de comunicacion, tanto en tono como en estilo, que daran forma a nuestros
contenidos y su calendario editorial.

De este modo, no sélo conseguimos atraer seguidores sino que también logramos que
interaccionen con nuestro contenido, con el resto de los seguidores y que obtengan un impacto
en sus contactos que adn no sean seguidores nuestros.

Contenido
e Contenido educacional, divulgativo y accesible sobre crowdlending en nuestros perfiles
propios

e Dinamizacion de la comunidad de seguidores en RR.SS. a través de contenido que
invite a la accion:
o Informacion relativa a crowdlending que genere debate
o Interactuar con comentarios de seguidores
o Encuestas
o Promociones y sorteos
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3 —Lograr que el numero de visitas semanales sea al menos 4 veces en los primeros 24
meses

Esto incluye tanto las visitas a la web como las aperturas de la app. A diferencia de los dos
objetivos anteriores, que estaban focalizados en los miembros de Basic, este objetivo se dirige
tanto a Basic como a Club.

Para ello, se desarrollaran estas estrategias y acciones:
Emailing y notificaciones mobile:
Dirigidas a miembros de Basic:

¢ Notificacion de nuevos mensajes sin leer en el foro

¢ Recordatorio de contenidos disponibles

¢ Informacion de nuevos contenidos

e Activacion de aviso cuando algun contacto se ha unido a Basic o esta conectado

e Aviso de nuevos mensajes en el foro sin leer o responder

e Actualizacion de la informacién recogida en el dashboard genérico

¢ Invitacién a participar en nuevas promociones

e Invitacién a entrar en web o app para conocer a ganadores de promociones finalizadas

e Resumen diario de principales temas

¢ Actualizacion de temas relevantes tratados en el chat de Basic con invitacion a participar
con link directo

Dirigidas a miembros del Club:

e Aviso sobre nuevos contenidos en la Web y App

e Recordatorio de saldo disponible inactivo para poder invertir

¢ Notificacién de nuevos mensajes sin leer en el foro

¢ Informacion de tiempo restante para comenzar un streaming de un experto

e Informacién de nuevos contenidos

e Activacion de aviso cuando algun contacto se ha unido o esta conectado a Basic o al
Club

¢ Aviso de nuevos mensajes en el foro sin leer o responder

e Invitacion a participar en nuevas promociones

¢ Invitacién a entrar en web o app para conocer a ganadores de promociones finalizadas

¢ Resumen diario de principales temas

e Actualizacién de temas relevantes tratados en el chat de Basic con invitacion a participar
con link directo

¢ Informacion sobre nuevos proyectos disponibles donde invertir

e Actualizacion de la informacién recogida en el dashboard especifico.

e Actualizacion en el dashboard agregador.

4 — Consequir que el tiempo de uso o0 permanencia en la web o app sea al menos de 5
minutos en los primeros 24 meses

Es totalmente crucial conseguir visitas recurrentes a nuestra web y app, consolidando nuestros
usuarios, asegurando los ingresos y miminizando el churn. Por lo tanto debemos ser muy
dindmicos y activos en ofrecer, recordar y promover motivos para aumentar al maximo la
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frecuencia y la duracion de estas visitas, teniendo en cuentas las distintas necesidades de los
perfiles de Basic y del Club.

Estrategias y acciones planteadas para cada perfil:

Dirigidas a miembros de Basic

Contenido

e Nuevos articulos agregados diariamente con temas macroecondmicos y de
crowdlending

¢ Informacion clara y actual sobre crowdlending

e Contenido amplio en diferentes formatos para ser consumido embebido ( video, texto )

e Recordatorio de mensajes sin leer o contestar en el foro

e Dinamizacion de la comunidad en el foro

Dirigidas a miembros del Club, teniendo en cuenta que en este caso debemos justificar el pago
mensual con una contraprestacion de valor, que genere ademas la visita recurrente:

Contenido

¢ Informacion detallada sobre proyectos con potencial

e Analisis sobre mejores proyectos semanales

e Adicion de nuevo contenido de nivel medio y avanzado con alta frecuencia

e Actualizacion de temas relevantes tratados en el chat de la comunidad con invitacion a
participar con link directo

e Nuevos articulos agregados diariamente con temas macroeconémicos y de
crowdlending

¢ Recordatorio de mensajes sin leer o contestar en el foro

e Dinamizacion de la comunidad en el foro

e Status de varios préstamos en los que se participa con vencimientos en diferentes dias,
con pago de intereses mensual o incluso semanal.

En la segunda fase temporal, desde el mes 19 al 36, el foco principal se centrara en la
conversiéon de Basic a Club, por lo que los objetivos, estrategias y acciones quedarian del
siguiente modo:

5 — Consequir 300.000 sequidores en perfiles propios de redes sociales al finalizar el
cuarto ano

Social Media

Nuestro foco en los segundos 24 meses sera aumentar la conversion de Basic a Club. Por lo
tanto, la generacion de trafico a nuestras plataformas tendra un papel mas tactico y menos
estratégico. Mantendremos nuestra presencia en Youtube, Instagram y Twitter, aunque
valoramos crear perfil propio en alguna otra red que sea interesante en esta segunda fase.

6 — Lograr que el numero de visitas semanales de los miembros del Club sea al menos 5
veces en los siguientes 24 meses
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El numero de visitas a nuestra web o app aumente un 25% hasta alcanzar las 5 veces a la
semana, incrementando al mismo tiempo la recurrencia y la fidelizacion. Para ello, seguiremos
desarrollando y consolidando las estrategias y acciones implementadas durante los primeros
24 meses:

Emailing y notificaciones mobile

Dirigido a miembros del Club:
e Aviso sobre nuevos contenidos en la Web y App
e Recordatorio de saldo disponible inactivo para poder invertir
¢ Notificacién de nuevos mensajes sin leer en el foro
¢ Informacion de tiempo restante para comenzar un streaming de un experto
¢ Informacién de nuevos contenidos

e Activacion de aviso cuando algun contacto se ha unido o esta conectado a Basic o al
Club

¢ Aviso de nuevos mensajes en el foro sin leer o responder

e Invitacion a participar en nuevas promociones

¢ Invitacién a entrar en web o app para conocer a ganadores de promociones finalizadas

e Resumen diario de principales temas

e Actualizacion de temas relevantes tratados en el chat de la comunidad con invitacion a
participar con link directo

7 — Consequir que el tiempo de uso o permanencia en la web o app sea al menos de 8
minutos en los siguientes 24 meses

De nuevo, implementaremos en los segundos 24 meses el expertise acumulado por la
experiencia y medicién de los primeros dos afios. Conoceremos en qué secciones se consume
mas tiempo, implementando mejoras donde sea necesario o creando nuevas secciones con el
objetivo de incrementar el tiempo de uso por parte especificamente de los miembros del Club
con las siguientes estrategias y acciones

Contenido

¢ Informacion detallada sobre proyectos con potencial

¢ Andlisis sobre mejores proyectos semanales

e Contenido amplio en diferentes formatos para ser consumido embebido ( video, texto )

e Adicion de nuevo contenido con alta frecuencia

e Actualizacion de temas relevantes tratados en el chat de la Basic con invitacion a
participar con link directo

e Nuevos articulos agregados diariamente con temas macroeconémicos y de
crowdlending

¢ Recordatorio de mensajes sin leer o contestar en el foro

e Dinamizacion de Basic en el foro

Gamificacién

e A través de un simulador de inversiones aceleraremos la velocidad de conversion de
los miembros de Basic a Club. Gracias a este simulador podrén testar con inversiones
ficticias no reales sus posibles ganancias, sin riesgo de pérdidas.
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¢ Ademas, publicaremos cada semana un ranking con todos los participantes en este
simulador, de modo que el caracter competitivo cause un deseo de conocer su posicién
en dicho ranking. Por lo tanto, constituira un motivo de visita frecuente y recurrente, asi
como un contenido muy dinamizador para el foro de Basic.

e Recompensas en forma de puntos como premio al realizar acciones, como por ejemplo
comentar en el foro, ver las pildoras formativas o acceder a la formacién béasica. Estos
puntos seran canjeables por contenido o activos hormalmente de pago, como acceso a
un video de experto o un mes gratis de pertenencia a Club.

22.6. KPI's DE MEDICION Y CONTROL

Los pardmetros que nos mostraran el grado de consecucion de los objetivos seran los
siguientes:

1 —Vinculados a Negocio

Porcentaje de rebote

= ( Visitas que abandonan sin interacciones / Total de visitas ) x 100

Significado: cualificacion del visitante, ya que si no tiene interés abandona, y por lo tanto hay
que mejorar nuestro trabajo de redireccidén hacia nuestras plataformas.

Porcentaje de apertura de emailing

= ( Emails abiertos / Total emails enviados ) x 100

Significado: no es suficiente alcanzar el objetivo de registrados en la base de envios, sino que
también debemos saber cuantas personas llegan a abrir el mail.

Click through rate emailing (CTR)

= ( Personas que han clicado / Total emails enviados ) x 100

Significado: ademas de abrir, debemos conseguir que al menos hagan clic en alguno de los
enlaces que les llevaran a landing oportuna.

Porcentaje de bajas en emailing

= ( Bajas / Total registrados ) x 100

Significado: personas que proactivamente declaran su deseo de dejar de recibir nuestros
comunicados via email.

Porcentaje de conversion

e Basic
= ( Namero de registros en Basic / NUmero de visitas a plataformas ) x100
Significado: de todo el trafico recibido es necesario conseguir el lead, entendiendo como
tal el registro en Basic, como paso imprescindible para llegar a miembro de Club.

e Club
= ( NUmero de registros en Club / Niumero de registros en Basic ) x 100
Significado: como proceso del journey, debemos conseguir optimizar la conversién de
Basic y Club, que aportara la necesaria entrada de ingresos.

Monthly Recurring Revenue ( MRR)

= Registros en Club existentes + Registros en Club nuevos + Expansion ( Formacion ) +
Reactivacion -Churn - Contract
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Significado: medida expresada en euros para calcular el ingreso neto mensual, asegurando su
crecimiento progresivo como base de viabilidad de Crowdlending Experts.

Coste de adquisicién del registro en Club ( CAC)

e Basic

= Inversidn en campafia de comunicacion / Niumero de registros

Significado: indicador mucho mas importante en el primer afio y que permitird optimizar
activaciones de campafias, potenciando aquellas que mejor conviertan en leads.

o Club

= Inversiones en marketing / Nuevos registros ganados een

Significado: inversion necesaria para conseguir un registro en Club, en funcién sélo de las
acciones de marketing. Podra calcularse sobre el total de inversiones desde el inicio de nuestra
actividad, de manera que pueda controlarse su evolucion temporal. O bien, sobre acciones
concretas de marketing, con el objetivo de evaluar su performance.

2 — Vinculados a Marketing

Frecuencia de uso

= Numero de veces a la semana que usan nuestras plataformas.

Significado: indica la fidelizacion conseguida en cuanto al valor aportado, en la medida que hay
motivos reales para volver a visitarnos.

Tiempo medio de uso

= Minutos de permanencia por sesion de uso.

Significado: indica el grado de valor que el usuario encuentra en nuestras plataformas, a través
por ejemplo del contenido o la interaccidn con el resto de miembros.

Junto con la frecuencia de uso, determinan el grado del compromiso del usuario, y por lo tanto
consolidan el crecimiento del MRR.

Numero de seguidores en RR.SS.

= Seguidores totales en nuestras RR.SS. con subojetivos por cada una de ellas.

Significado: asegurar visibilidad, generando trafico hacia nuestras plataformas, y awareness
para posicionarnos como referentes en Crowdlending.

Engagement en RR.SS.
= (( Numero de interacciones / Numero de publicaciones ) / Niumero de seguidores ) x100
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23. Anexo V: Analisis Google Trends
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24. Anexo VI. Ejemplo de SEM

Anuncio - www.crowdlendingexpert.com/ :

¢ Mas rentabilidad para tu dinero? |
Crowdlending Expert | Tu solucion

Descubre una nueva forma de incrementar tus ahorros y
contrarrestar la inflacién.

Anuncio - www.crowdlendingexpert.com/ :

:Tu dinero pierde valor? | Tu solucion |
Crowdlending Expert

Descubre una nueva forma de incrementar tus ahorros y
contrarrestar la inflacion.

Anuncio - www.crowdlendingexpert.com/ .

;Quieres incrementar tus ahorros? |
Crowdlending Expert | Te ayudamos

Descubre una nueva forma de incrementar tus ahorros y
contrarrestar la inflacian.
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Anuncio - www.crowdlendingexpert.com/ :

;Te gustaria formarte en una manera de
inversion? | Rentabilidad media: 10%

Te ayudamos a entender y usar el Crowdlending como
herramienta de inversion.

(TT]

Anuncio - www.crowdlendingexpert.com,

Rentabilidad media 10% | Aprende con
nosotros desde nivel cero

Te ayudamos a entender y usar el Crowdlending como
herramienta de inversion.

(1]

Anuncio - www.crowdlendingexpert.com/

Nueva herramienta muy rentable |
Aprender a invertir | ;Y en castellano!

Te ayudamos a entender y usar el Crowdlending como
herramienta de inversion.
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Anuncio - www.crowdlendingexpert.com/ i

:Necesitas asesoramiento para
rentabilizar tus ahorros? | jUnete!
Desde nivel cero aprenderas, intercambiaras opiniones,

conoceras a mas gente como td que te ayudaran. Unete a
nuestra comunidad de Crowdlending.

Anuncio - www.crowdlendingexpert.com/ =

;Quieres informacion sobre inversiones
rentables? | Aprenderas desde nivel cero

Desde nivel cero aprenderas, intercambiaras opiniones,
conoceras a mas gente como ti que te ayudaran. Unete a
nuestra comunidad de Crowdlending.

Anuncio - www.crowdlendingexpert.com/

:Conoces la gran Comunidad del
Crowdlending? | jUnete!

Unete a nuestra comunidad de Crowdlending. Desde nivel
cerc aprenderas, intercambiaras opiniones, conoceras a
mas gente como ta que te ayudaran.
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Anuncio - www.crowdlendingexpert.com,/ :

:Notas que tus ahorros disminuyen? |
iUnete! | Formate con nosotros y evitalo

Desde nivel cero aprenderas, intercambiaras opiniones,
conoceras a mas gente como ti que te ayudaran. Unete a
nuestra comunidad de Crowdlending.

Anuncio - www.crowdlendingexpert.com,/

Crowdlending Expert | La comunidad en
castellano | Aprende con nosotros

Desde nivel cero aprenderas, intercambiards opiniones,
conoceras a mas gente como ti que te ayudaran. Unete a
nuestra comunidad de Crowdlending.

Anuncio - www.crowdlendingexpert.com/ i

Crowdlending Expert | Compartimos
contigo nuestra experiencia

Unete a nuestra comunidad de Crowdlending. Desde nivel
cero aprenderas, intercambiaras opiniones, conoceras a
mas gente como td que te ayudaran.

Crowdlending Expert — Memoria



B Escuela de
I organizacion
Fall industrial

Anuncio - www.crowdlendingexpert.com, :

Compartimos contigo nuestra
experiencia | GRATIS

Rentabilidad media: 10%. Nuestra comunidad comparte
contigo consejos y experiencias sobre crowdlending.

Anuncio - www.crowdlendingexpert.com/ H

Aprende a mejorar tu rentabilidad | Sin
coste

Muestra comunidad comparte contigo consejos y
experiencias sobre crowdlending. Rentabilidad media:
10%.

Anuncio - www.crowdlendingexpert.com/ :

La comunidad de crowdlending mas
grande | Sin coste | ;Y en castellano!

Muestra comunidad comparte contigo consejos y
experiencias sobre crowdlending. Unete a nosotros
GRATIS.
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