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Esto no es el final. Ni siquiera es el principio del fin.
Sin embargo, quiza si sea el final del principio.

Winston Churchill (1942)
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1 Necesidad y solucion propuesta

1.1 Necesidad existente

En este nuevo contexto social donde la mayoria los padres/madres trabajan y desarrollan su
carrera profesional, muchos se preguntan de manera reiterada y continua: “;Qué hacemos con los
ninos/as cuando no estan en el colegio?” En la actualidad esta es una pregunta casi obligada para
muchos padres/madres, que entienden el ocio infantil como una herramienta que favorece el
descanso, la diversion y el desarrollo de la personalidad de los nifios/as.

Hay dos factores que influyen directamente en esta necesidad de padres y madres respecto del
ocio infantil: la conciliacion laboral-familiar y la tendencia al sedentarismo infantil. Seglin datos
publicados por la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos (OCDE), en Espaia
se trabaja una media de 1.689 horas al afo, por debajo de la media de los paises de la OCDE, pero
con jornadas laborales mas largas (con pausas para comer mas largas y un horario de salida mas
tardio), como se muestra en el grafico 1. Como consecuencia a estas jornadas laborales, los
trabajadores espanoles tan solo pueden dedicar 3,3 horas de media al hogar y a la familia.

Por otra parte, el sedentarismo infantil es una preocupacion creciente en la sociedad espanola.
Segln datos de la Fundacion Espainola de la Nutricién (FEN), a través de su estudio ANIBES
(Antropometria, ingesta y balance energético en Espana), el 84,4% pasa mas de dos horas al dia
delante de una pantalla (ordenador, television, consola...) durante el fin de semana, mientras que
el 49,3% supera este tiempo en los dias entre semana (grafico 2).

Total de nifios/asy adolescentes (9 a 17 afos) que pasan mas de
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g .
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W Media ® Chicas (161) Chicos (263)
Grdfico 1.Estadistica del Uso del Tiempo. Fuente: Grdfico 2. Antropometria, ingesta y balance
Eurostat. energético en Espafa. Fuente: Estudio ANIBES.

Segln las recomendaciones de la Organizacion Mundial de la Salud (OMS), los nifos/as y
adolescentes de entre 5 y 17 anos deberian realizar al menos 60 minutos de actividad fisica diaria
de intensidad moderada a vigorosa. Sin embargo, el 81% de los adolescentes en edad escolar son
sedentarios. Hoy, la inactividad fisica se encuentra entre los 10 principales factores de riesgo de
mortalidad a nivel global. Ademas, la actividad fisica se ha asociado también a efectos psicologicos
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beneficiosos en los jovenes, gracias a un mejor control de la ansiedad y la depresion. Asimismo,
puede contribuir al desarrollo social, dandoles la oportunidad de expresarse y fomentando la
autoconfianza, la interaccion social y la integracion. También se ha sugerido que los jovenes
activos pueden adoptar con mas facilidad otros comportamientos saludables, como evitar el
consumo de tabaco, alcohol y drogas, y tienen mejor rendimiento escolar.

El sector del ocio infantil, entendido como aquellas actividades de ocio y tiempo libre para los
menores de 2 a 12 anos, da respuesta a estas necesidades con multiples formatos. Podemos
clasificar estas actividades en aquellas que se realizan durante los dias laborales y las centradas
en el fin de semana o dias festivos. De lunes a jueves, la oferta mas utilizada la proporcionan los
colegios que facilitan un horario continuado con el escolar y las actividades suelen estar
relacionadas con el desarrollo de una capacidad o disciplina (deportes, idiomas, actividades
creativas, etc.). Durante los fines de semana, las actividades son de caracter puntual y los
padres/madres suelen buscar aquellas que sean para toda la familia.

A pesar de ello, hemos detectado algunas dificultades en el proceso de blsqueda y reserva de
actividades de ocio para nifos/as, ya que no existe informacion adecuada sobre la certificacion y
cualificacion del monitor/a o la calidad de la actividad. Habitualmente, por tanto, la seleccion de
esta actividad se realiza por recomendaciones de amigos o conocidos de manera offline. Es por
ello que surge la necesidad fundamental de facilitar este proceso de seleccion, ademas del de
reserva y pago de las actividades. En una oferta tan variada con multiples origenes, la bUsqueda y
seleccion de estas actividades supone un consumo de tiempo importante para las familias. Ademas,
en muy pocas ocasiones, la reserva y el pago digitales estan disponibles en estas plataformas.

Por otra parte, las empresas organizadoras de actividades tienen un presupuesto limitado para
publicidad lo que limita su visibilidad, ademas de tener poca estructura y encontrarse poco
digitalizados. En la actualidad, la principal fuente de nuevos clientes es la recomendacién de otros
padres/madres. Ademas, muchas de sus herramientas de gestion, agenda o contratacion de seguros
son poco eficientes estando muy poco digitalizados y utilizando métodos tradicionales, arcaicos y
poco eficientes tanto en costes como en la forma operativa.

1.2 Solucién propuesta

Motivados por la necesidad de facilitar a los padres/madres la seleccidn de actividades de calidad,
asi como la reserva y pago de las mismas de manera agil, sencilla y a un clic, surge Fun4Kids. Una
plataforma digital transparente que agrega oferta y demanda en un Unico punto de acceso de
manera global y unificada con contenido de calidad. Asimismo, nuestro modelo de negocio
desarrolla servicios hasta ahora inexistentes de forma online como son las actividades para familias
de fines de semana. Disenamos Fun4Kids como un modelo de negocio que puede dar respuesta a
tres tipos de clientes diferentes y compatibles entre si que maximizan el valor e ingresos de la
compania:

e Fun4Kids en el B2C:

Nos dirigimos a los padres/madres con hijos/as de 2 a 12 afnos. Desde la plataforma podran buscar
entre una amplia oferta, clasificada por edades, localizacion, horario y tipo de actividad. Ademas,
se permitira la reserva y pago de las actividades de forma directa. Del mismo modo, sera posible
acceder al foro de debate entre padres/madres donde se podran abordar temas diversos
relacionados con la comunidad educativa y de ocio de sus hijos/as. Por ultimo, la aplicacion
facilitara la valoracion de otros usuarios sobre cada actividad y una via de comunicacion directa
con el monitor de la actividad realizada.
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e Fun4Kids en el B2B2C:

La misma plataforma con las caracteristicas descritas se ofrecera a empresas con politicas de
responsabilidad social corporativa (RSC) centradas en el bienestar familiar y/o con interés en
mejorar el compromiso con sus profesionales. Podran ofrecer nuestros servicios dentro de planes
de retribucion flexible o como incentivos asociados a su puesto de trabajo.

e Fun4Kids en el B2B:

Por ultimo, la informacion obtenida en la experiencia de Fun4Kids a través de la interaccion con
clientes (padres/madres), usuarios (nifos/as) y empresas organizadoras de actividades
(colaboradores/monitores), es de gran utilidad para disenar actividades atractivas para centros
educativos y/o colegios. A estos colegios les ofrecemos la gestion integral de la oferta en
actividades extraescolares (fuera del horario lectivo) y complementarias (dentro del horario
lectivo).

1.3 Business Model Canvas

Con el “Business Model Canvas” queremos definir de forma esquematica nuestra propuesta de
valor, los clientes a los que nos dirigimos, la infraestructura necesaria, y las bases para un analisis
financiero de la propuesta (Anexo 1).

1.4 Lean Canvas

Ash Maura adapto el “Business Model Canvas” para permitir un analisis mas accionable y adaptado
a las caracteristicas de un emprendimiento nuevo. El “Lean Canvas” se concentra en los
problemas, las soluciones, las métricas clave y la ventaja diferencial (Anexo 2).

1.5 Mapa de Empatia

Para entender los diferentes clientes o usuarios que interaccionan con nuestra plataforma, se han
definido los siguientes mapas de empatia (Anexo 3):

Mapa de empatia padres/madres.

Mapa de empatia colaboradores: empresas organizadoras actividades y autonomos.
Mapa de empatia empresas con RSC.

Mapa de empatia colegios.

AN WN -
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1.6 Circulo de Oro

1. El proposito: jpor qué lo hacemos?

“Creemos en la necesidad de crear sensaciones
Unicas para nifios/as sin perder de vista la calidad

Proceso: del servicio ofrecido.”

éComo lo
T Porque ofrecemos mejoras con respecto al servicio
existente a dia de hoy tanto a nuestros colaboradores
como a nuestros clientes. A los organizadores de
actividades les introducimos mejoras en la gestion,

iQué digitalizacion del servicio, optimizacion en los costes y
hacemos? certificacion de calidad. A los padres/madres les
damos una mayor diversidad de actividades, les
proporcionamos una plataforma de facil uso v,
ademas, una via de comunicacion directa con los
Grdfico 3. Circulo de oro. monitores de sus hijos/as.

Prueba:

Por otra parte, a las empresas con politicas RSC e interés en sus empleados, les damos la
posibilidad de que mejoren su oferta a los empleados/as para mejorar en la retencion de talento.
Y a los colegios como clientes, les ofrecemos una mayor variedad, asi como las Ultimas tendencias
para sus actividades complementarias y extraescolares.

e El proceso: ;como lo hacemos?

“Mediante una plataforma digital de facil uso que aporta valor afiadido tanto a colaboradores
como a clientes.”

Desarrollamos una plataforma digital de uso sencillo que permite a los padres/madres encontrar
aquellas actividades que buscan para sus hijos/as mas alla de las proporcionadas en su entorno
cercano para los dias de diario y, ademas, actividades extra y planes familiares durante los fines
de semana. Asimismo, tendran acceso a un foro de debate abierto entre los diferentes usuarios de
la plataforma donde podran entablar conversaciones sobre temas relacionados con la comunidad
educativa y/o de ocio de sus hijos/as.

Por lo que respecta a los colaboradores, conseguimos darles una mayor visibilidad que les permite
aumentar el nivel de facturacion, asi como reducir sus costes consiguiendo que gestionen su
negocio de manera mas eficiente, ya que les facilitamos centrarse en su negocio y el desarrollo de
actividades y olvidarse de las tareas administrativas y de gestion.

e La prueba: ;qué hacemos?

“Hacemos que sea mas sencillo buscar, encontrar y reservar actividades para nifios/as
conectando en un mismo punto la oferta y la demanda existente.”

Conseguimos simplificar la forma de buscar, encontrar, reservar y pagar actividades para nifos/as
o familias a través de nuestra plataforma digital. Siempre basandonos en valores de fiabilidad,
transparencia, seguridad y calidad de nuestro servicio mediante estandares especificos que
formaran parte de la plataforma y que seran un valor afadido a la oferta existente hoy en dia.
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1.7 “Customer Journey Map”

Estudiamos la experiencia de usuario de los/as padres/madres y de organizadores de actividades
con la ayuda del “Customer Journey Map” (Anexo 4).

En el caso de sector B2B y B2B2C el cliente es el/la padre/madre de los ninos/as comprendidos
entre 2 y 12 anos. En este caso, hemos dividido este viaje de cliente en seis partes:

e Busqueda: comprende el periodo en el que surge la necesidad o el deseo de emprender alguna
actividad familiar o dirigida a sus hijos/as.

e Compra: se define como el momento en que el usuario decide realizar la actividad y se da de
alta en nuestra plataforma para tal fin.

e Pre-actividad: pasos previos que comprenden todas aquellas interacciones entre el momento
en que reserva la actividad y se inicia el desplazamiento a la misma.

e Actividad: define el momento de la actividad en si, desde que se inicia el desplazamiento a la
misma hasta que se abandona el lugar una vez terminada.

e Post-actividad: comprende el periodo en que se recibe “feedback” de los monitores y se da
opinién de la actividad realizada. En este apartado se incluye, ademas, el hecho de que los
usuarios y los clientes compartan su experiencia con su entorno mas préximo y su red de
contactos.

e Usuario: se trata del apartado dedicado al usuario en el que se persigue que consideren
ventajoso inscribirse a nuestra “newsletter”. Ademas, consideramos importante incluir un
programa de fidelizacion para mantener al usuario activo y evitar que se convierta en un
“sleeping user”. Consideramos “sleeping users” a aquellos que, tras realizar una de nuestras
actividades de forma esporadica, no vuelven a contratar nuestros servicios o también a los que
tras descargar nuestra app no le dan uso alguno. Hay que incentivar a este tipo de usuarios a
través de ciertas ventajas como descuentos para que se conviertan en usuarios activo.

En el caso de nuestros colaboradores, el usuario de la plataforma sera la empresa o autdbnomo que
ofrezca actividades a través de Fun4Kids. Hemos dividido este viaje de cliente en seis partes:

e Conocer Fun4Kids: comprende el periodo en el que nosotros como representantes de la
plataforma vamos en busca de colaboradores para que puedan empezar a ofertar sus
actividades a través de Fun4Kids y decidan empezar a colaborar con nosotros.

e Subida de contenido a la plataforma: se define como el momento en que las empresas
y/0 auténomos suben las actividades ofertadas en la plataforma.

e Pre-actividad: pasos previos que comprenden todas aquellas interacciones entre el
momento en que visualiza su agenda y se inicia el desplazamiento a la misma.

e Actividad: define el momento de la actividad en si, desde que se inicia el desplazamiento
a la misma hasta que se abandona el lugar una vez terminada.

e Post-actividad: comprende el periodo en que se da opinion de la actividad realizada a los
padres/madres y se recibe feedback de los clientes. En este apartado se incluye, ademas,
el hecho de que los usuarios y los clientes compartan su experiencia con su entorno mas
proximo y su red de contactos.

e Usuario colaborador: se trata del apartado dedicado al usuario colaborador en el que se
persigue que consideren ventajoso inscribirse a nuestra newsletter.

Por dltimo, hemos desarrollado un plan de incidencias de las actividades que mayor repercusion
tendrian para Fun4Kids a la hora de acceder a la plataforma tanto para padres/madres como para
colaboradores; esto nos permitira saber como se actuaria en cada uno de los diferentes escenarios.
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2 Analisis interno

2.1 Cadena de valor

Dentro del analisis interno de Fun4Kids comenzamos por la definicién de nuestra cadena de valor.
Esta herramienta nos permite distinguir entre las actividades primarias que estan directamente
relacionadas con nuestro producto, y las actividades de soporte que son necesarias, aunque de
forma indirecta.

INFRAESTRUCTURA DE EMPRESA: oficina comercial, espacios/centros para actividades.

GESTION DE RECURSOS HUMANOS: atencién comercial, seleccién de colaboradores.

APROVISIONAMIENTO: Certificacién calidad, gestién contable y fiscal, seguros.

Actividades de Soporte

" MARKETING Y LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA CLIENTES

'g VENTAS INTERNA Desarrollo de EXTERNA Servicio post venta.
£ Publicidad. Recogida y anilisis Web/App. Atencion a clientes. o,

= g L, Fidelizacion.

o de la informacioén. e

o Fuerza de ventas. Planificacién de Reserva y pago. s

Q " - Andlisis de datos de
'g - . Relaciéon con actividades. - atisfaccion

S Politica de precios. colaboradores. P0|ItICE.1 de satistaccion 'y

= Protocolo de cancelaciones. ventas.

i3 | Imagen de marca. Actividades. Plan . )

i de Contingencias. Incidencias.

Grdfico 4. Cadena de valor para Fun4Kids.

2.1.1 Actividades primarias
1. Marketing y Ventas.

e  Publicidad.

o  Fuerza de ventas.

e  Politica de precios.

e  Construccion de imagen de marca.

2. Logistica Interna.

e Recogiday analisis de informacion referentes a las actividades de marketing y ventas.

e  Relacion con colaboradores. Punto clave en nuestro modelo de negocio, para lo que
invertiremos en una relacion comercial fluida y eficaz. Ademas, les aportamos valor
a los monitores de actividades y a las empresas organizadoras de actividades mediante
la plataforma web/mavil, visibilidad en el foro web y los servicios de gestion.

3. Operaciones.

e Desarrollo de la tecnologia: plataforma digital Web/App. Optimizar la herramienta en
cuanto a la usabilidad con usuario cliente y usuario colaborador. Esta es otra de las
actividades clave que nos permitira aportar un valor diferencial: a los clientes en la
busqueda y reserva de actividades, y a los colaboradores facilitando la gestion y la
agenda de sus actividades.
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e Planificacién de actividades: tanto de las agregadas en la plataforma como las
organizadas por Fun4Kids en un futuro. Organizacion de las actividades por categorias,
edades, horarios, localizacion, etc.

e  Protocolo de actuacion para las actividades: establecer los pasos a seguir (preparacion
de material, bienvenida, actividad, despedida, recoger material).

e Plan de contingencias: establecer protocolo de actuacion frente a incidentes o
lesiones de los nifos durante la actividad.

Logistica Externa.

e  Atencion a clientes.
e Reservay pago.
. Politica de cancelaciones.

Clientes.

e  Servicio post venta.

e  Estrategias de fidelizacion.

e  Analisis de datos de satisfaccion y venta semanalmente.
e  Gestidn de incidencias diaria.

Actividades de soporte

. Infraestructura de la empresa.

e  Oficina comercial.
e Seleccion de espacios/centros para actividades.

. Gestion de recursos humanos.

e Seleccion y formacion de personal en atencion comercial.
e  Seleccion de colaboradores (monitores y empresas).

. Aprovisionamiento.

e  Certificacion de calidad (anexo 5).
e  Gestion contable y fiscal.
e  Seguros.

2.2 Matriz de Recursos y Capacidades

Esta herramienta tiene como objetivo identificar el potencial de la empresa para establecer las
ventajas competitivas. Podemos definir y clasificar los siguientes recursos de Fun4Kids:

e Recursos tangibles:

o Fisicos; oficina en coworking Impact Hub, Barrio de las Letras, Alameda 22. Madrid.
https://madrid.impacthub.net/coworking/
o Financieros: capital social y financiacion externa de inversores.

e Recursos intangibles:

o No humanos:
m Tecnolégicos: Web/App de facil usabilidad, herramienta de gestion,
herramienta de agenda.
m Organizativos: comunidad de usuarios, red de colaboradores, certificacion de
calidad (anexo 5), facilidad de reserva y pago.

7
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m Marca Fun4Kids.
m Red Alianzas.
m Datos de los clientes/usuarios.
o Humanos:
m Equipo.
m Monitores que ejercen nuestros valores, atencion al cliente.
m Comunidad de clientes/usuarios.

Estos recursos propician las siguientes capacidades:

Agregador de oferta de actividades infantiles.

Transparencia y confianza a los padres/madres.

Personalizacion en el trato.

Mejoras en la eficiencia para nuestros colaboradores.

Generacion de contenidos de interés para padres y madres.

Una propuesta de valor diferencial que ayuda a los colaboradores a centrarse en su actividad,

asi como aumentar su visibilidad.

2.3 Fortalezas y debilidades estratégicas

2.3.1

2.3.2

Fortalezas

Plataforma digital que agrega oferta y demanda en un Unico punto de acceso de manera
global y unificada.

Comunidad de usuarios/as.

Alianzas con colaboradores.

Actividades de fin de semana en familia o para ninos/as.

Certificacion de calidad en las actividades organizadas y en las incorporadas como
agregador (anexo 5).

Eliminacidn de los activos fisicos del balance.

Escalabilidad sencilla a otros servicios y sectores adyacentes.

Debilidades

Elevada inversion necesaria en MKT al principio para posicionar la compania y para la
captacion de clientes, especialmente en el modelo B2C.

Pocas barreras de entrada para nuevos competidores.

Necesidad de acuerdo con colaboradores generandoles una propuesta de valor atractiva.
Necesidad de homologacion de las actividades de colaboradores a los estandares de calidad
(anexo 5).

Importancia del desplazamiento en las actividades entre semana.



x
X

FunLKids

3 Analisis del Entorno

3.1 Analisis PESTEL

La herramienta de analisis PESTEL (Anexo 6) permite describir el entorno macroeconémico general
permitiendo identificar las oportunidades y amenazas que se le puede presentar a la empresa. Los
principales detalles del analisis son los que se detallan a continuacion.

Politicos
o La politica fiscal actual espainola favorece este tipo de empresas al poder acogerse
a politicas de RSC. Sin embargo, un cambio en estas politicas o una expansion
internacional podrian suponer un problema.
Econdmicos
o El gasto medio en ocio infantil de los padres/madres para sus hijos/as lo convierte
en un mercado lo suficientemente atractivo para el desarrollo de Fun4Kids. Un
cambio del ciclo econdmico podria reducir drasticamente el presupuesto destinado
por las familias para esta actividad.
Socio-Culturales
o La conciliacion familiar es un movimiento socialmente instaurado apoyado tanto
por familias como empresas, por lo que los padres/madres empiezan a querer
pasar mas tiempo de calidad con sus hijos/as. Sin embargo, aunque este
movimiento es una realidad, actualmente muchos padres/madres disponen de
menos tiempo libre del que demandan sus hijos/as.
Tecnologicos
o Los “nuevos” padres/madres estan acostumbrados a usar la tecnologia en el dia a
dia, por lo que usar Fun4Kids seria un paso natural para ellos/as. Sin embargo, los
colaboradores (empresas de ocio infantil), aun son muy offline.
Ecologicos
o Favorecer la educacion medioambiental en nifos/as, y la realizacién de
actividades al aire libre, en la naturaleza, esta cada vez mejor visto socialmente.
Legales
o Padres y madres cada vez mas amparados por la ley para tener derechos para
conciliar con la vida familiar. Sin embargo, trabajar con menores supone una
importante carga de documentacion legal para poder ejercer.

3.2 Estado del arte y tendencias del sector

Actualmente, el sector del ocio infantil se caracteriza por lo siguiente:

Existen mas de 600 empresas en el mercado que realizan actividades extraescolares entre
semana solo en la comunidad de Madrid segin datos encontrados en la web
www.eleconomista.es buscando por actividad “extraescolares”. Este tipo de empresas
venden a los colegios la organizacion y la gestion de esas actividades en los propios colegios
(B2B).

Nicho de mercado en actividades de fines de semana ya sea para nifos/as o para familias
completas ofrecidas de forma digital y con posibilidad de reserva y pago online. La mayoria
de la oferta actual esta comprendida por actividades escénicas tipo microteatro y/o
talleres de diversos tipos, cuentacuentos, museos, excursiones, etc. con reservas y pago
offline (sin plataforma agregadora).




FunuKids

Actualmente, los padres/madres carecen de tiempo entre semana para recoger a los
ninos/as debido a la poca conciliacion familiar que existe hoy en dia. Esto hace que se
suelan decantar por actividades ofertadas por los colegios a los que sus hijos/as acuden o,
en menor medida, a aquellas cercanas a casa.

Blusqueda de planes nuevos y variados los fines de semanas en los que pasar tiempo de

calidad en familia, eligiendo actividades formativas no académicas los fines de semana,

reforzando los soft skills o buscando inculcar valores con los que ellos comulgan. Diversién

a través del aprendizaje.

Segln las recomendaciones de la Organizacion Mundial de la Salud (OMS), los nifos/as y

adolescentes de entre 5 y 17 ainos deberian realizar al menos 60 minutos de actividad fisica

diaria de intensidad moderada a vigorosa para evitar asi el sedentarismo. Sin embargo, el

23% de los adultos y el 81% de los adolescentes en edad escolar son sedentarios.

No existe una plataforma o market-place agregador de actividades, que facilite la

busqueda y la reserva de las mismas fuera de las rutinarias que se realizan entre semana

(http://www.buscaextraescolares.com/). Mas alla de las actividades organizadas en los

colegios, el acceso a nuevas actividades se basa en recomendaciones de conocidos, amigos

o familiares, el boca a boca, o en una blusqueda exhaustiva y compleja en internet para la

localizacion de alternativas motivado por la poca oferta en sabados y domingos.

Aquellos padres/madres que tienen a su alcance un servicio de autobuses o ruta lo utiliza

puesto que simplifica su rutina del dia a dia.

Existen casi 10.000.000 de nifios/as en edad de realizar actividades extraescolares en

Espafa, y mas de 750.000 solo en la Comunidad de Madrid segiin estadisticas del INE.

Las familias gastan de media en torno a 100€ al mes por hijo/a en actividades

extraescolares y de fines de semana, segin se ha contrastado con las encuestas masivas

lanzadas a padres y madres con hijos/as que realizan este tipo de actividades de manera
regular.

Los padres/madres estan cada vez mas familiarizados con la tecnologia; muchos de ellos

son casi nativos digitales.

Las actividades extraescolares mas demandadas en la actualidad siguen siendo la practica

de deportes colectivos donde el fatbol sigue siendo el mas elegido. Por otra parte, las

actividades relacionadas con la programacion o las nuevas tecnologias o aquellas
relacionadas con las metodologias mindset van cogiendo fuerza y cada vez mas
padres/madres las busca entre sus opciones para sus hijos/as.

El informe de “Informe Consumer Insights Survey 2018” de PwC arroja datos sobre los

nuevos habitos de consumo:

o Cada vez mas personas desean saber qué piensan sus iguales, utilizando las redes
sociales para inspirarse a la hora de realizar las compras.

o Si bien es cierto que la compra en tiendas fisicas ha obtenido un ligero repunte, las
compras a través de smartphones se han duplicado entre 2016 y 2018, pudiendo
concluir que los consumidores no buscan solo un producto, sino una experiencia
completa multicanal, sensorial y social.

o Las redes sociales y las webs “multimarca” son las mayores fuentes de inspiracion a
la hora de realizar las compras por parte de los consumidores.

o Es imprescindible adaptarse a la demanda en tiempo real por parte de los
consumidores, y, sobre todo, prestar mas atencion al uso del smartphone.
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4 Analisis y validacion del mercado

4.1 Analisis del mercado

4.1.1 PAM, TAM, SAM y SOM del segmento B2C

Esta herramienta nos permite estimar el tamano
de mercado al que se dirige Fun4Kids (Anexo 7).

4.1.1.1 PAM (“Potential Available

Market”)
Nos muestra la dimension de nuestro mercado
potencial  disponible. En ocio infantil SAM
consideramos que estos son los nifios/as 677.792

comprendidos entre 2 y 12 afos en Espana.

SOM
19.955

Segln los datos del instituto nacional de
estadistica del 2018: 5.210.171 niflos/as entre 2
y 12 anos lo que representa un 11,15% de la
poblacion total espafola.

Grdfico 5. PAM, TAM, SAM Y SOM para Fun4Kids.

4.1.1.2 TAM (“Total Addressable
Market”)

Define el mercado total disponible. En nuestro caso, son los nifos que hay en la Comunidad de
Madrid comprendidos entre 2 y 12 anos.

Segln los datos del instituto nacional de estadistica del 2018: 753.102 nifos/as entre 2 y 12 ainos.

4.1.1.3 SAM (“Serviceable Addressable Market”)

Define el mercado segmentado al que podemos ofrecer el servicio de Fun4Kids. En nuestro caso,
serian los nifos de entre 2 y 12 anos de la comunidad de Madrid que realizan actividades
extraescolares habitualmente.

Segln los datos que hemos obtenido de las encuestas realizadas, el 90% del total de nifos
encuestados realizan actividades extraescolares de forma regular: 677.792 ninos/as.

4.1.1.4 SOM (“Serviceable and Obtainable Market”)

El SOM define la cuota de mercado a la que puede acceder Fun4Kids con los recursos de los que
disponemos. Considerando la inversion descrita en el plan de marketing, tanto en canales offline
como online, se estima una tasa de conversion alcanzable de un 1,86% del SAM: 12.638 nifios/as.

Ademas, hemos considerado el negocio inducido a través de nuestros colaboradores. Se estima que
aumentamos la cuota de mercado a través de estos colaboradores a partir del segundo
cuatrimestre del primer ano. Conseguimos por negocio inducido alcanzar un 1,08% del SAM: 7,317
ninos/as para el ano completo.

De esta forma, nuestro SOM total asciende a 19.995 nifios/as (Anexo 7).
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4.1.2 Clientes

Las propuestas de valor que ofrecemos a los diferentes segmentos de clientes de Fun4Kids son:

4.1.2.1 Clientes B2C: Padres/Madres

Gran variedad de actividades.

Reserva y el pago a través de nuestra plataforma.

Oferta actual agregada en una sola plataforma.

Acreditacion de calidad de las actividades de ocio infantil (Anexo 5).
Transparencia a través de las valoraciones de los usuarios.

Foro participativo relacionado con ocio y educacion de niios/as.

4.1.2.2 Clientes B2B2C: Empresas con responsabilidad social corporativa

Mejoria de su catalogo de beneficios para sus empleados.
Mejoria de su imagen corporativa con relacion a la conciliacion familiar.
Retencidén de talento ofreciendo nuestros servicios a sus trabajadores/as.

4.1.2.3 Clientes B2B: Colegios

Mejoria de su catalogo de actividades extraescolares y complementarias.
Mejoria en la gestion de sus programas extraescolares.

4.1.3 Usuarios

Los usuarios de Fun4Kids seran todos aquellos nifios de edades comprendidas entre los 2 y los 12
anos que disfruten las actividades ofrecidas en la plataforma y a través de los colegios.
Inicialmente en Madrid, expandiendo luego los servicios segun el plan de implantacion descrito
mas adelante. En las actividades familiares, también los propios padres/madres no solo son
clientes, sino también usuarios.

4.1.4 “Stakeholders”

Fun4Kids tendra interaccion con diferentes partes interesadas. Nuestro valor anadido sera
diferente para cada uno de nuestros stakeholders.

e Colaboradores que ofrezcan sus actividades a través de nuestra plataforma.
o Mejoras en la gestion de su negocio de forma que su agenda, su facturacion o sus
tareas administrativas podran ser gestionados por Fun4Kids.
o Digitalizacién de sus servicios.
o Aumento del volumen de clientes al darles una mayor visibilidad.
o Certificaciones de calidad que asegure a los usuarios ciertas garantias.
e Asociaciones de padres y madres.
o Facilidad de gestion y digitalizacion de las actividades.
o Certificaciones de calidad de los servicios ofrecidos a través de Fun4Kids.
e Profesores y direccion de colegios.
o Facilidad de gestion y digitalizacion de las actividades.
o Certificaciones de calidad de los servicios ofrecidos a través de Fun4Kids.
o Mayor oferta de actividades.
e Consejerias de educacion.
o Certificaciones de calidad de los servicios ofrecidos a través de Fun4Kids.
e Fundaciones, asociaciones y ONGs educativas
o Certificaciones de calidad de los servicios ofrecidos a través de Fun4Kids.
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e Organismos de acreditacion
o Mayor volumen de negocio.
e Areas de RSC y RRHH
o Ampliacion catalogo ofrecido a trabajadores/as que posibilita disminuir la rotacién
de personal en la empresa.
o “Influencers” del sector familiar.
o Mayor publicidad que les aporta mayor beneficio.
e Ninos/as usuarios de las actividades.
o Mayor variedad de actividades a realizar.
o Interaccion con otros nifos/as.
e Equipo que forma parte de Fun4Kids.
o Certificaciones de calidad de los servicios ofrecidos a través de Fun4Kids.
e Sindicatos de empresas.
o Como perciben el proyecto y el beneficio para los trabajadores.

4.1.5 Competencia

4.1.5.1 Competencia (Anexo 8)

e Empresas organizadoras de actividades, con o sin pagina web propia, que decidan no prestar
sus servicios a través de nuestra plataforma.

e Colegios que no operen a través de Fun4Kids (principalmente colegios publicos cuya regulacion
dificulta el acceso de plataformas privadas como Fun4Kids).

e Paginas web agregadoras de actividades, aunque no ofrezcan la reserva y el pago online.

4.1.5.2 Nuevos entrantes
Distinguimos los nuevos entrantes en funcién de los canales:

e B2C. Tanto nuevas empresas de ocio infantil como las ya existentes, podrian ofrecer los mismos
servicios que ofrece Fun4Kids en un periodo corto de tiempo. Nuestra ventaja competitiva
debe basarse en la confianza que generamos, la calidad del servicio que ofrecemos y las
alianzas sostenibles con las empresas colaboradoras.

e B2B. Los propios colegios pueden realizar una integracion vertical y organizar las actividades
de ocio infantil para sus alumnos/as y sus familias. Los colegios esta oferta podrian mejorar la
captacién de alumnos para el colegio con esta estrategia. Ademas, los colegios disponen de
los recursos técnicos, humanos y fisicos para realizar las actividades sin una gran inversion.

e B2B2C. Las empresas con RSC podrian igualmente ofrecer ocio infantil subcontratando las
actividades con terceros e integrando estas actividades a los beneficios para empleados.

4.1.5.3 Matriz de analisis de competencia (Anexo 9)

La matriz de analisis de competencia ilustra de forma esquematica las fortalezas y debilidades de
los competidores actuales. Dividimos nuestros competidores actuales en dos grandes grupos: las
grandes empresas organizadoras de actividades y con importante presencia en el mercado; y las
plataformas agregadoras de actividades.

Tras el analisis de la competencia, podemos observar que nuestro modelo de negocio es la
plataforma que mas servicios ofrece en comparacion con sus competidores mas directos. Aunque
inicialmente Fun4Kids no cuenta con presencia en el mercado internacional, el plan de
implantacion cuenta con lanzar la plataforma a ambito internacional a partir del quinto afo.
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En conclusion, aportamos un gran valor anadido al mercado que soporta la viabilidad de este
modelo de negocio.

4.2 Validacién del mercado con clientes y usuarios

El apartado relativo a la validacion del modelo de negocio con clientes y usuarios se ha abarcado
de dos formas distintas. Por una parte, se han realizado entrevistas personales (un total de 30) a
todos los sectores de clientes (B2C, B2B2C y B2C) y colaboradores (empresas organizadoras
actividades y autonomos). Por otra, hemos realizado encuestas (115) al sector B2C con el fin de
obtener volumen de respuestas.

4.2.1 Hipétesis y preguntas de entrevistas/encuestas (Anexo 10)

Definimos el perfil adoptado para cada tipo de entrevista y/o encuesta como sigue:

e Entrevistas B2C: padres y madres de niflos/as de 2 a 12 afos principalmente de la comunidad
de Madrid, aunque se ha extendido a las provincias de Valencia y Sevilla.

e Entrevistas B2B2C: empresas con programa de retribucion flexible y empresas que ofrecen este
tipo de servicio como su modelo de negocio como son Sodexo y Edenred.

e Entrevistas B2B: colegios que ofrecen actividades extraescolares en sus instalaciones.
Principalmente colegios privados y concertados (se excluyen los colegios publicos por estar
sujeto a regulacion local).

e Entrevistas a colaboradores: empresas y/o autonomos que ofrecerian sus actividades a través
de nuestra plataforma.

4.2.2 Resultados de entrevistas/encuestas.

4.2.2.1 Padres/madres

e Mas del 90% de los nifios/as de entre 2 y 12 afos realiza actividades extraescolares en su dia a
dia y accede a actividades de fines de semana de manera esporadica.

e El 80% de los padres/madres valora mas que los nifos/as se diviertan y socialicen con otros
ninos de fuera de su entorno habitual frente a que aprendan en sus actividades extraescolares.

e El 60% de los traslados a actividades extraescolares periddicas son de menos de 10 minutos de
duracion. Este tiempo se prolonga para las actividades de fines de semana.

Los padres/madres prefieren actividades sin regularidad/esporadicas para los fines de semana.
El 94% de los padres/madres no utiliza un servicio de ruta de autobus para el traslado a las
actividades extraescolares.

e Solo el 6% de los padres/madres se interesa por la titulacion del monitor de sus hijos/as. En
cambio, mas del 80% destaca que lo que mas valoran es el trato con los/las peques y la
confianza que les transmitan viéndoles interactuar con ellos/as.

e El 68% de los padres/madres no pide informacion sobre el monitor antes de inscribir a sus
hijos/as en alguna actividad extraescolar. Aun asi, el 88% desearia poder conocer la
experiencia del monitor/ay sélo un 5% le interesaria saber su titulacion.

El gasto mensual medio por nifio/a asciende a 100€.
Solo el 31% de las reservas de actividades que se contratan se hacen a través de internet siendo
la forma presencial con un 63% de las ocasiones la manera habitual de llevarse a cabo.

e EL 56% de los encuestados/as considera que una plataforma agregadora de planes infantiles y
con reserva online podria facilitar el proceso de bUsqueda de las actividades.

e EL96% de los padres/madres elige actividades en familia para los fines de semana.

14



FunuKids

El 80% de los padres/madres considera que el aire libre es el mejor medio para desarrollar las
actividades extraescolares de su hijo/a.

4.2.2.2 Colaboradores

El 75% de los colaboradores considera que ofrecer sus actividades a través de una plataforma
digital podria aumentar sus niveles de facturacion.

El 75% estaria dispuesto a pagar a la plataforma un porcentaje de su facturacion siempre y
cuando su negocio consiga aumentar en al menos un 15% sus cifras actuales.

El 100% de los encuestados estaria dispuesto a externalizar los servicios de gestion derivados
de las actividades que realizan pagando por el servicio.

El 68% no dispone de ningun certificado de calidad y considera que seria de gran ayuda para
transmitir confianza a los padres/madres.

El 80% considera que una plataforma podria aportar gran valor al servicio existente hoy en dia
y estarian dispuestos a operar a través de la misma.

Solo un 45% de los encuestados estaria dispuesto a asumir cambios organizacionales referidos
a la calidad del servicio impuestos por la plataforma. Si bien es cierto que los establecerian si
eso les permitiese mejorar el nivel de facturacion.

El 90% considera interesante que los usuarios puedan dar opinion sobre la actividad realizada
de forma que se ofrezca una mayor sensacion de confianza.

Por lo que respecta a las sanciones en caso de actuaciones fuera de las normas establecidas,
Unicamente el 25% estaria dispuesto a recibirlas. De nuevo, podrian asumirlas siempre y cuando
el aumento en la facturacién compense estas sanciones.

El 75% considera que poder organizar la agenda de forma digital es algo diferencial que les
ayudaria en su trabajo diario.

El 60% organiza Unicamente actividades de continuidad, pero consideran que podria aportar
beneficios el hecho de poder organizar también actividades puntuales.

4.2.2.3 Colegios

El 75% de los colegios estaria dispuesto a cambiar de proveedor siempre y cuando el nuevo
entrante aporte un mayor catalogo de actividades que ofrecer a los padres/madres y tuviesen
una buena relacion calidad/precio.

El 90% de los colegios conoce a las empresas organizadoras por su experiencia y los datos
exigidos a la hora de contratar a un proveedor suelen ser los certificados de delitos sexuales,
certificados de vigencia de los seguros pertinentes y un plan de riesgos acorde al colegio.

El 95% de los colegios aumentaria la oferta de hoy en dia si los proveedores ofreciesen un
mayor catalogo.

El 78% consideran que se podria mejorar la eleccion de monitores que trabajan para sus
proveedores de forma directa organizando e impartiendo las actividades.

Casi el 100% de los colegios dispone de mas de un proveedor de actividades en funcion de la
actividad en si.

El 95% de los colegios organizaria actividades en horarios extendidos y de fines de semana
siempre y cuando el coste no fuese mayor al aumento de beneficios.

En torno al 90% de los nifos/as realiza actividades extraescolares en horario de medio dia
siendo esta cifra del 45% para los ninos/as que las realizan tras terminar la jornada lectiva.
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5 Analisis Estratégico

A continuacion, realizaremos un analisis estratégico para Fun4Kids con la ayuda de las siguientes
herramientas: Cinco fuerzas de Porter, Matriz de Ansoff, Matriz de McKinsey, DAFO y CAME.

5.1 Cinco fuerzas de Porter

Las acciones estratégicas fundamentales a tener en cuenta son dos. Por una parte, realizar un
lanzamiento rapido al mercado que nos posicione por delante de competidores nuevos. Y, ademas,
generar alianzas estables y duraderas con los colaboradores (nuestros proveedores) al inicio donde
ellos tendras mucho poder de negociacion pero que les genere barreras de salida en el futuro de
la plataforma.

COMPETIDORES ACTUALES
Rivalidad

Mercado actual

Diferenciacion de producto

Oferta agregada
Valoracién de actividades

Moderada
Valor del ocio infantil en la
Comunidad de Madrid de

Barreras de Entrada
Inversién inicial
Alta por el desarrollo
de la plataformay

Coste de cambio
Ser los primeros
generara un coste de
cambio

Pago y reserva inmediata Fortaleza de competidores 47.000.000 €
Ausencia de competidor
Existen productos sustitutivos
COMPETIDORES POTENCIALES PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

Oferta actual
Webs agregadoras
SIN reserva y pago

Recomendaciones

Experiencias de otros

padres como

Alianzas con colaboradores
esencial para el
lanzamiento de Fun4Kids

Barreras de salida tras
conquista del mercado

Atomizados
Bajo poder de
negociacion

gastos de marketing inmediato principal referencia
Diferenciacion d Canal de Licenci

‘erenciacién de distribucién icencias Canales actuales

producto . Solo requerimientos Recomendaciones offline

. Accesible - . . .

Potencialmente administrativos para Colegios y centros de ocio
replicable trabajar con nifos Webs de centros
PROVEEDORES CLIENTES

Poder de Negociacién Poder de Negociacién
Poder inicial Poder posterior Tamaiio de clientes Influencia en Precio

Esperan precio
similar a mercado
(10 a 25 €/actividad)

Grdfico 6. Cinco Fuerzas de Porter para el sector del ocio infantil.

5.2 Matriz de Ansoff

La matriz de Ansoff ayuda a identificar oportunidades de crecimiento de una empresa considerando
por una parte el mercado y, por otra, el producto. En general, se consideran opciones de
crecimiento de mayor riesgo las mas alejadas del negocio actual o conocido.

1. Penetracion de mercados:
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Durante el primer ano, Fun4kids

, . PRODUCTOS
se desarrollara en Madrid. Nos _

centraremos en el crecimiento y Actual Nuevo
en la mejora del producto en )
£ . d l L . d PENETRACION DE DESARROLLO DE NUEVOS
uncion de las valoraciones de ~ MERCADO PRODUCTOS
nuestros usuarios. Se ofrecera el E
s B2C y B2B2C B2C y B2B2C
prOdUCto en los segmentos B2C y Actividades de Actividades
B2B2C. § colaboradores o propias 0
<<
Q
3 o
El modelo de negocio en esta i DESARROLLO DE NUEVOS DIVERSIFICACION
primera fase sera la de la creacion R MERCADOS
>
de una plataforma agregadqra de E Barcelona B2B
la oferta existente hoy en dia que Valencia o (Colegios) a
Zaragoza

permitira agilizar el tiempo de
busqueda y de reserva de los
padres/madres.

Grdfico 7. Matriz de Ansoff para Fun4Kids.

Desarrollo de nuevos productos:

Con el conocimiento del mercado y la oferta actual tras la penetracion inicial en el mismo,
detectaremos aquellas actividades que no se ofrecen o que no se ofrecen de forma
adecuada. Esta informacién nos permitira ampliar la oferta de la plataforma mediante la
creacion de actividades propias en una segunda fase, que se superpone a la de penetracion
del mercado descrita anteriormente.

Consideramos que el desarrollo de este nuevo producto sera fundamental para tener una
ventaja competitiva sostenible en el B2C y el B2B2C, a través de la oferta de las ultimas
tendencias en ocio infantil. Es fundamental identificar los nichos de mercado donde no
existe una oferta adecuada para que evitar que nuestros proveedores nos consideren una
amenaza dentro de la plataforma.

Diversificacion:

Conociendo el mercado y las preferencias de nuestros usuarios, podemos apostar por una
diversificacion de la actividad hacia el segmento B2B. Fun4Kids podra ofrecer sus
actividades a colegios privados y centros educativos. Entendemos los colegios como un
producto diferente, puesto que las actividades no se ofreceran a través del canal digital
de la plataforma Web/App de Fun4Kids. Ademas, también el cliente es nuevo, los colegios,
generando unas necesidades distintas que requeriran una estrategia de ventas especifica.

Desarrollo de nuevos mercados:

Finalmente, con el producto testado y traccionando en nuestro mercado inicial (Madrid),
abriremos Fun4Kids a nuevos mercados. Concretamente, comenzaremos por las capitales
espanolas de mayor poblacion después de Madrid: Barcelona, Valencia y Zaragoza.

5.3 Matriz McKinsey

La matriz de Mckinsey es utilizada como una guia estratégica para evaluar el posicionamiento de
un producto o servicio en un determinado mercado y determinar si, dadas las condiciones
competitivas y otras variables relevantes, es conveniente mantenerse en el mercado, invertir para
crecer o bien abandonar. Para llegar a estas conclusiones, valoraremos tanto el atractivo del
mercado para Fun4Kids como su posicion competitiva.
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Dentro del atractivo del mercado analizaremos diferentes variables:

Accesibilidad: Alta. Si es cierto que, para materializar este acceso a nuestra plataforma,
necesitaremos una fuerte inversion en marketing para el segmento B2C (padres), y en
fuerza de ventas para el B2B2C (empresas con politicas de responsabilidad social
corporativa) y el B2B (colegios).

Ciclo de vida: Medio. Es un mercado en crecimiento que responde a la tendencia de
favorecer el desarrollo de los nifos/as por medio de actividades que les aporte habilidades
y experiencias diferentes. Sin embargo, para el segmento B2B es un sector maduro.
Competidores: Medio. La oferta de ocio infantil es elevada para los 3 segmentos de clientes
descritos, lo que nos indica una alta demanda de estos servicios. Fun4Kids propone un
nuevo modelo de consumo, con una plataforma agregadora de la oferta que permite la
reserva y el pago de las actividades, ademas de una via de comunicaciéon directa
padres/madres-monitor.

Posibilidad de diferenciarse (por caracteristicas diferentes a precio): Alta. Fun4kids es una
propuesta diferencial en cuanto a accesibilidad y usabilidad.

En cuanto a la posicion competitiva de Fun4Kids, hemos tenido en cuenta las siguientes variables:

Cuota de mercado relativa: Baja. Fun4Kids es un nuevo jugador en el sector del ocio
infantil que necesitara tiempo para alcanzar una masa critica que le permita establecerse
con una cuota de mercado 6ptima.

Precio: Medio. Fun4Kids busca una diferenciacion en calidad de servicio que conlleva un
precio ligeramente por encima del mercado.

Diferenciadores: Alta. Como hemos visto, la propuesta diferencial de Fun4Kids se basa en
una experiencia de usuario fluida con la plataforma para reserva y pago de actividades,
un servicio de calidad en las actividades (tanto de colaboradores como de organizacién
propia) y una oferta atractiva para los colaboradores que generen alianzas estables.
Grado de experiencia de la empresa: Medio. Fun4Kids es una empresa nueva en el sector
que aporta la experiencia de sus fundadores y una validacion estrecha del mercado.
Distribucion: Alta. Para sus clientes es una herramienta digital a través de una plataforma
web o App.

Imagen de marca: Alta, con inversion en marketing.

S
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=
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=
&=
=
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Alto Medio Bajo Con este analisis podemos concluir que
Fun4Kids se encuentra en un mercado de
P atractivo medio-alto y en una posicion
3 INVERTIR INVERTIR PROTEGER competitiva media, que se representaria
de la siguiente manera en la matriz de
eag McKinsey.
Vi
. e
E INVERTIR PROTEGER COSECHAR
g PROTEGER COSECHAR DESINVERTIR

Grdfico 8. Matriz de McKinsey para Fun4Kids.
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5.4 DAFO y CAME

El DAFO nos permite analizar las caracteristicas internas de una empresa a través de sus
debilidades y fortalezas, asi como su situacion externa mediante sus amenazas y oportunidades.
El CAME es una metodologia complementaria, ya que genera pautas de actuacion sobre aspectos
hallados en los diagnosticos de situacion obtenidos a partir de la matriz DAFO.

DEBILIDADES

- Fuerte dependencia en alianzas con
colaboradores.

- Elevada inversion inicial.

- Dificil de control de la calidad en actividades.
- Dificultad de generar confianza en un sector
tan critico como el ocio infantil.

- Dificil solucién al problema de
desplazamiento para los padres.

- Marca poco reconocida en el mercado.

FORTALEZAS

- Propuesta de valor clara para los tres
modelos de negocio.

- Usabilidad de la plataforma.

- Comunidad de usuarios.

- Oferta de nicho en actividades propias.

- Certificacién de calidad en las actividades.
- Modelo de negocio B2B2C.

- Vincular nuestro producto a educacion y
practicas eco sostenibles.

AMENAZAS

- Bajas barreras de entrada.

- Aparicion de un competidor mas rapido
dentro del sector.

- Cambios en los incentivos fiscales de este
tipo de servicios e iniciativas.

- Servicio que depende del ciclo de econémico.

OPORTUNIDADES

- Ausencia de plataforma digital agregadora
de la oferta y demanda con reserva y pago
inmediato.

- Tendencia social a la preocupacion por el
desarrollo personal de los nifos.

- Aumento de la sensibilidad por las empresas
en la concializacion familiar.

Grdfico 9. DAFO para Fun4Kids.

CORREGIR

- Disefar politicas de alianzas con
colaboradores y terceros atractivas.

- Incentivar a los colaboradores promotores.
- Obtener la financiacién necesaria de
inversores convenciendo con la propuesta de
valor y los datos del mercado.

- Optimizar el protocolo de calidad para una
facil implantacion y generacién de confianza.

MANTENER

- Protocolos de deteccién y solucion de
incidencias agil.

- Vigilancia estrecha de la satisfaccion de
clientes y de colaboradores.

- Programas de fidelizacion de clientes y
colaboradores.

- Estrategia de marketing para la atencion a
empresas del segmento B2B2C.

AFRONTAR

- Desarrollo agil de la plataforma.

- Salida precoz al mercado con un producto
minimo viable (MVP) y estrategias de mejora
continua.

- Estrategia de marketing para el B2B2C que
visibilice las ventajas dentro y fuera de planes
de retribucion flexible.

EXPLOTAR

- Imagen de marca y publicidad que visibilice
la originalidad de la propuesta de valor.

- Disenar la oferta de actividades en torno al
desarrollo personal del nifo.

- Cultura a favor del desarrollo eco sostenible.
- Promocion en las actividades relacionadas
con el respeto al medio ambiente.

Grdfico 10. CAME para Fun4Kids.
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6 Mision, Vision y Valores

Mision: crear sensaciones de felicidad mediante actividades de ocio infantil, encaminadas
a cubrir las necesidades de padres/madres, colegios y corporaciones.

Vision: Ser la plataforma de ocio infantil de referencia en el mercado de las principales
ciudades de Espana, de forma que los usuarios, ya sean clientes o colaboradores de
Fun4Kids, puedan concentrarse en un Unico punto agilizando los tiempos de busqueda y de
reserva de actividades.

Valores: Pasion por lo que hacemos, compromiso y orientacion al cliente, eficiencia y
calidad a través de una plataforma donde prima la transparencia en todo momento. Todo
ello, sin dejar de lado el respeto al medio ambiente cuidando la cultura de la sostenibilidad
y transmitiendo el respeto hacia el entorno a los nifos/as. Ademas, pretendemos que
Fun4Kids se convierta en el modelo a seguir en cuanto al concepto de igualdad evitando
cualquier tipo de discriminacion relacionado con el género, la raza o la situacion socio-
econdmica de los usuarios.

7 Mapa Estrateégico

Con el mapa estratégico obtendremos la completa representacion visual de la estrategia de nuestra
organizacion, describiendo el proceso de creacion de valor mediante una serie de relaciones de
causa y efecto entre los objetivos de las cuatro perspectivas del cuadro de mando integral
(Balanced ScoreCard).

Financiera

' I ' ] ' I ' ' '
' o ' ] ' " ' ' '
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Grdfico 11. Mapa estratégico para Fun4Kids.
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8 Plan de Marketing

8.1 Producto

Fun4Kids es una plataforma que facilita el contacto a los padres/madres (segmentos B2C y B2B2C)
que buscan actividades de ocio infantil con organizadores de actividades a través de una
plataforma digital (Web o App). Estos organizadores de actividades seran empresas externas o
monitores de Fun4Kids para las actividades propias (a partir del sexto mes). El disefo de la
plataforma permitira este acceso a la gran diversidad de oferta existente resultando, ademas,
sencillo, comodo y seguro reservar y pagar a través de ella. Por otra parte, con el conocimiento
de las tendencias y las alianzas con colaboradores establecidas, le ofreceremos a los colegios la
gestion y organizacion de sus actividades extraescolares a partir del segundo afio sin entrar en
competencia con las compaiiias y proveedores de servicios con los cuales tenemos establecidas
alianzas. A los colegios (segmento B2B) accederemos a través de nuestro equipo comercial y
desarrollo de negocio.

El principal objetivo de Fun4Kids es convertirse en la plataforma de referencia de las actividades
de ocio infantil en Madrid en primera instancia y posteriormente en las ciudades principales de
Espana. Nuestro desempeno se basa en generar la confianza imprescindible en el sector, donde la
calidad del servicio esté siempre presente.

ORGANIZADORES CLIENTES

DE ACTIVIDADES
B2C
Web / App
COLABORADORES ACTIVIDADES DE — (Padres)
EXTERNOS LUNES A JUEVES

B2B2C
; RERLAAEE (Empresas con RCS)

MONITORES Yoo
DE ACTIVIDADES Y S
FUN4KIDS
“ "¢ - . B2B
;“ Equipo Comercial (Colegios)

Servicios a clientes:

- Mayor volumen de clientes - Agregador de (a oferta

) Dig}iltalizacién del servicio ACTIVIDADES DE - Actividades propias

+ Comunicacidn directa con padres FIN DE SEMANA g:::;t:?pizlao’;l:iforma

' Gest.u?n dfe'seguros. - Acreditacién de calidad
- Certificacién de calidad . :
- Opiniones de usuarios

- Feedback de monitores

Servicios a organizadores:
- Gestién (agendas, facturacién)

Grdfico 12. Esquema de la solucion propuesta por Fun4Kids.

8.2 Clientes

8.2.1 B2C: Padres/Madres

Los padres que buscan actividades de ocio infantil para sus hijos/as son nuestro primer segmento
de clientes. Las necesidades de los padres/madres que cubre Fun4Kids son:

¢ Informacion ordenada sobre la oferta de actividades entre semana y los fines de semana,
en distintas localizaciones y horarios, con opiniones de usuarios que les ahorra tiempo.
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e Actividades dentro de las ultimas tendencias en el ocio infantil para el desarrollo personal
de sus hijos.

e Garantia de calidad de las actividades que genere confianza (Anexo 5).

e Posibilidad de reserva y pago online que facilite el acceso y planificacion de actividades.

e Comunicacion con los monitores de las actividades de sus hijos.

e Especificamente los fines de semana, actividades de ocio en familia.

e Se benefician de una oferta unificada en un Unico punto y accesible de ocio infantil a
través de la plataforma Fun4Kids. Se ofrece una gran variedad de actividades que se
ajustan a la localizacién, tematica y horario de los usuarios. Cabe destacar la opcion de
poder reservar y pagar online y la existencia de actividades de fines de semana.

8.2.2 B2B2C: Empresas con politicas RSC y marca empleador

Fun4Kids brinda a las empresas preocupadas por las politicas de responsabilidad social corporativa
(RSC) 0 a aquellas interesadas en retener talento en sus corporaciones, la oportunidad de ofrecer
a sus empleados/as el acceso a actividades para sus hijos/as o para sus planes familiares de fines
de semana a través de la misma plataforma.

Para estas empresas es necesario aportar valor a sus empleados/as de manera que aumente la
productividad de estos y la retencion de talento. A través de la oferta de Fun4Kids demuestran el
apoyo a la familia facilitando la conciliacion familiar y laboral. Para aquellos empleados/as de
corporaciones con politicas de RSC, es un incentivo critico que estas actividades se enmarquen en
una politica de retribucion flexible.

8.2.3 B2B: Colegios

Los colegios constituyen otro segmento de cliente natural para Fun4Kids. A partir del segundo ano,
con las relaciones establecidas con los colaboradores externos y con el conocimiento de las
tendencias en el sector del ocio infantil, podemos ofrecerle la gestion integral de sus actividades
extraescolares. De esta forma, garantizamos que dispondran de un gran abanico de posibilidades
que seran desarrolladas siguiendo nuestros estandares de calidad y seguridad.

8.3 Organizadores de actividades

8.3.1 Colaboradores externos

Las actividades ofrecidas en la plataforma de Fun4Kids estaran organizadas y desarrolladas de
forma exclusiva por colaboradores externos profesionales del sector del ocio infantil durante los
primeros 6 meses. Fun4Kids debe ser un canal efectivo para aumentar la captacion y a un coste de
adquisicion menor para los colaboradores. Por otro lado, Fun4Kids ofrece a sus colaboradores un
sistema de gestion integral de las tareas administrativas, de forma que pueden centrarse
Unicamente en el desarrollo de la actividad en si.

8.3.2 Monitores de actividades propias

A partir del séptimo mes, ofreceremos actividades de organizacion propia a través de la
contratacion de monitores para ampliar la oferta en aquellas areas donde detectemos una
demanda no cubierta por nuestros colaboradores. Es fundamental detectar este vacio para que los
colaboradores no se sientan amenazados por una competencia desleal, como ocurriria si la oferta
propia de Fun4Kids coincidiera con la suya.
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8.4 Servicios

8.4.1 Dirigidos a clientes

e Plataforma online Fun4Kids

A través de la plataforma facilitamos una amplia oferta de actividades forma agregada que
facilite la busqueda y suponga un ahorro de tiempo para las familias. Las principales
caracteristicas de esta plataforma son:

Agregador de la oferta (entre semana, fines de semana, para ninos y familiar).
Actividades propias con ultimas tendencias del sector.

Usabilidad de la plataforma.

Reserva y pago online.

Acreditacion de calidad (anexo 5).

Opiniones de usuarios.

“Feedback” de monitores.

O O O O O O ©

e Contenido de interés

Los clientes de Fun4Kids tendran acceso a todos los contenidos generados sobre las actividades en
la plataforma, ya sean propias o de nuestros colaboradores. Del mismo modo, tendran acceso a
todas las opiniones referentes a las diferentes actividades y colaboradores o monitores. Ademas,
la plataforma incluird un foro que incluird: conversaciones orientadas al ocio infantil,
publicaciones sobre ultimas tendencias en este ambito, entrevistas realizadas a monitores, entre
otros contenidos.

8.4.2 Dirigidos a colaboradores externos

Es fundamental aportar valor a nuestros colaboradores externos para generar una alianza estable
que permita una fidelizacion a la plataforma a largo plazo. Para ello hemos definido los siguientes
servicios:

Gestion (agendas, facturacion).
Mayor volumen de clientes.
Digitalizacion del servicio.
Comunicacion directa con padres.
Gestion de seguros.

Certificacion de calidad.

8.5 Politica de ventas

8.5.1 Captacion

Consideramos dos tipos de captacion: captacion directa basada en nuestros recursos propios y
captacion inducida derivada de los clientes que nos llegan a través de colaboradores externos o a
través de la propia plataforma en el momento en que esta empieza a hacerse conocida.

8.5.1.1 Captacion propia
e Publicidad offline: dirigida al B2C y B2B2C. Incluye el marketing de calle mediante “flyers”
e imanes publicitarios y publicaciones en las revistas de asociaciones de madres y padres
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(AMPA) o en los periodicos de los propios colegios. Consideramos una tasa de captacion del
4% que se corresponde con un total de 1.823 ninos/as el primer afo.

e Publicidad online: dirigida al B2C. Incluye publicaciones de “influencers” de ambito
familiar. Estimamos una tasa de captacion del 0,1% que se corresponde a 1.013 nifios/as
durante el primer ano.

e Plan de medios: dirigida al B2C, B2B2C y B2C. A través de las agencias de medios (ej.
ANTAI) que ofrecen publicidad SMART (“Specific”, “Measurable”, “Attainable”,
“Realistic”, “Timely”) a través de radio, television, revistas especializadas, ferias,
publicidad SEM (“Search Engine Marketing”) y publicidad SEO (“Search Engine
Optimization”) a cambio de una parte de la participacion de la empresa. Estimamos una
tasa de captacion del 8,20% que corresponde a 2.853 nifios/as durante el primer ano.

e Equipo comercial: dirigida al sector B2B2C. Contamos con un equipo comercial que
consideramos que pueden obtener una tasa de captacion del 0,82% que corresponde a
6.950 ninos/as durante el primer ano.

8.5.1.2 Captacioén inducida

Del mismo modo, hemos considerado una captacion de clientes inducida derivada de los clientes
que nos llegan a la plataforma gracias a que se empieza a conocer la propia plataforma o gracias
a que se conoce a los propios colaboradores que ya trabajan con nosotros. Hemos estimado que a
través de esta modalidad obtenemos 7.317 niflos/as durante el primer ano.

8.5.2 Politica de precios

Para definir la politica de precios hay que hacer distincion entre quién imparte las actividades
(colaboradores externos o propias de Fun4Kids) y el tipo de cliente a quién se dirige puesto que el
tipo de facturacion sera diferente para cada uno de los casos.

8.5.2.1 Actividades de colaboradores externos: clientes B2C y B2B2C

A este tipo de colaboradores se les cobrara un porcentaje de su facturacion que dependera del
modelo de suscripcion a Fun4Kids que decidan contratar.

Nuestra plataforma tendra un modelo de suscripcion “Freemium” con una suscripcion basica
gratuita, un modelo estandar por el que se cobrara un 7% y un modelo premium por el que se
cobrara un 15% (anexo 11).

8.5.2.2 Actividades propias de Fun4Kids: clientes B2C y B2B2C

Los clientes B2C y B2B2C que realicen este tipo de actividades podran elegir entre diferentes
métodos de pago ya sea por actividad unitaria o por bonos de actividades tal y como puede verse
reflejado a continuacion:

Actividad Unica Actividad Unica Bono mensual Bono mensual Bono premium
(lunes-jueves) (viernes-domingo) | (lunes-jueves) | (viernes-domingo) (“all in”)
Precio 15€ 25€ 70€ S0€ 150€

Grdfico 13. Politica de precios para actividades propias de Fun4Kids.
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8.5.2.3 Actividades propias o de colaboradores externos: clientes B2B

Los colegios como cliente tendran un método de pago mensual por actividad y por nifio/a que
dependera del tipo de actividad, asi como del nUmero de alumnos que acudan a las mismas. Existen
3 modalidades diferentes que varian entre 30€, 40€ y 50€.

8.5.3 Plan de lanzamiento

Definimos la salida a mercado con un plan de lanzamiento que dividimos en tres etapas: campafia
de reconocimiento de marca Fun4Kids durante 2 meses, campana de lanzamiento durante 6 meses
y campana post-lanzamiento de 3 meses de seguimiento.

8.5.3.1 Campana de reconocimiento de marca Fun4Kids

En esta primera etapa queremos establecer consciencia de marca y generar expectativas atractivas
respecto a Fun4Kids. Para ello, desarrollaremos actividades centradas en redes sociales:
Instagram, Facebook, Twitter y YouTube. Las métricas que nos interesa analizar en esta etapa
para cada canal son:

e NUmero de seguidores.
e Tasa de captacion de seguidores/dia.
e Tasa de captacion de seguidores/publicacion.
e Interacciones/dia.
e Interacciones/publicacion
(definimos interaccion como “Seguir”, “Me gusta”, comentarios, reproducciones y enlaces a bio)

8.5.3.2 Campana lanzamiento

En la campana de lanzamiento abrimos la plataforma con actividades con el objetivo de comenzar
a captar usuarios y clientes en el B2C. A la vez, mantenemos la imagen de marca y profundizamos
en los valores. La campaia de lanzamiento contiene participacion en eventos, publicidad online y
offline, y promocion de apertura.

1. Evento: Participaremos en la carrera “Corre por el Nino”, organizada en colaboracion con
el Hospital Infantil Nifio Jesus de Madrid. Este evento solidario y orientado a familias se
organiza anualmente en el mes de noviembre. Los organizadores de la carrera proponen
actividades al llegar a meta. Invitaremos a nuestros proveedores a desarrollar estas
actividades con los nifios y sus familias.

2. Publicidad online. Disenamos el lanzamiento online a través dos estrategias: campana
mediada por influencers y campana de Google Ads. La campaia a través de influencers
familiares en Instagram consistira en compartir su experiencia tras probar Fun4Kids. La
campafa de anuncios en Google Ads se monitorizara a través de sus métricas especificas:

e Impresiones del anuncio.

e C(lics en anuncio.

e Porcentaje de clics o “Clickthrough rate” (CTR).

e Coste por clic (CPC).

e Conversiones (definidas por reserva de una actividad).
e Coste por conversion.

e Tasa de conversion

3. Publicidad offline: Campana de publicidad en radio local. Campana con flyers en las salidas
de los colegios. Publicaciones en los boletines de las diferentes AMPAS, periodicos de
colegios o de barrios.
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4. Publicidad offline: Campana de publicidad en radio local. Campana con flyers en las salidas
de los colegios. Publicaciones en los boletines de las diferentes AMPAS, periodicos de
colegios o de barrios.

5. Promocion de bienvenida: “Prueba una actividad gratis”. Las métricas que nos interesan
en esta etapa se centran mas en la conversion:

NUmero de visitas en la web.

Tasa de conversion (reserva de una actividad).

Numero de descargas de la App.

NUumero de registros nuevos.

NUmeros de usuarios activos (reserva minima de una actividad al mes).

8.5.3.3 Campana post-lanzamiento

Una vez finalizada la campana de lanzamiento, mantendremos la actividad en redes sociales y se
adaptara la campana de publicidad online al objetivo con la idea de seguir captando nuevos
clientes y de mantenernos visibles para los actuales. Mediremos las métricas ya definidas en las
campanas de lanzamiento que nos permitan tomar decisiones y optimizar la inversion.

Para activar a los clientes registrados no activos desarrollaremos campanas de fidelizacién con
promociones “invita a un amigo” en las actividades entre semana, y “Mama viene gratis” en las
actividades familiares.

Campana | Campafa de |Campafa Post-
Plan de lanzamiento Expectativa |Lanzamiento | lanzamiento

2 meses 6 meses 3 meses

Online 2.300 1.725 0
Influencers 2.300 1.725

Offline 0 3.800 0
Flyers & Merchandising 1.800
Revista AMPA 2.000

Plan de Medios 0 8.000 0
Radio 3.000
Television 3.000
Google Ads 2.000

Eventos 0 3.000 0
Carrera "Corre por el Nifo" 3.000

Promociones 0 1.000 3.000
100 bonos "Prueba una actividad gratis” 1.000

100 bonos “Invita a un amigo” 1.000

200 bonos "Papas vienen gratis” 2.000

Total Marketing & Publicidad 2.300 17.525 3.000

Tabla 1: Campanas plan de lanzamiento en Fun4Kids.
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9 Plan de Operaciones

9.1 Mapa de procesos

Para el éxito de Fun4Kids algunos de los procesos son fundamentales. El desarrollo de una
plataforma con una experiencia de usuario brillante es fundamental. También destacamos la
necesidad de establecer alianzas estables con las empresas colaboradoras que organizan las
actividades. Y, por uUltimo, el desarrollo de un plan de marketing que permita la captacion de
clientes y colaboradores es una pieza clave en el plan de operaciones de Fun4Kids.

Los principales procesos para Fun4Kids se describen a continuacion y quedan reflejados a través
del esquema del mapa de procesos.

9.1.1 Desarrollo de producto

El proceso fundamental en Fun4Kids es el desarrollo de la plataforma. Fun4Kids tiene la vocacion
de trasladar la gestion del ocio infantil del mundo offline al online. Para ello, es imprescindible
un diseno y desarrollo de producto adecuado. Con este objetivo se plantea el desarrollo de un
producto minimo viable (MVP, por sus siglas en inglés) que sera optimizado con el uso de los
primeros usuarios. Tras esta fase, se realizara una salida al mercado, manteniendo al equipo
desarrollador en el mantenimiento y mejora continua del producto.

Mas detalle del desarrollo del producto esta disponible a continuacién, en “Solucion tecnologica”
y “casos de uso”.

9.1.2 Procesos estratégicos

Los procesos estratégicos pasan por conectar de forma eficaz la oferta y la demanda del ocio
infantil disponible en una ciudad. Por ello, consideramos clave tres aspectos:

e Crear la oferta. Necesitamos asegurar una oferta amplia y variada de actividades para
distintas edades y franjas horarias, individuales y en familia. Un punto estratégico clave
es la alianza con los colaboradores. Para obtenerla sera necesario una relacion comercial,
asi como aportarles valor a través de nuestros servicios: visibilidad y promocion a través
de la aplicacion web y movil, digitalizacion de sus procesos de venta, mejoras en gestion
y calidad. Por otra parte, ofreceremos actividades propias que disenaremos para cubrir los
huecos de demanda que no faciliten nuestros proveedores. Con esta estrategia
conseguimos disminuir los gastos asociados a la organizacion de actividades y, por otra
parte, conseguimos no dafar las alianzas con nuestros colaboradores.

e Asegurar la demanda. Un beneficio clave que ofreceremos a los colaboradores consiste en
un aumento de sus ventas asociado al uso de Fun4Kids. Para ello, necesitamos una masa
critica de clientes que usen la plataforma. En este sentido, trabajaremos a 3 niveles:

o en la captacion de padres/madres (B2C), a través de campanas publicitarias online
y offline.

o en la alianza con empresas con politicas de responsabilidad social corporativa que
ofrezcan Fun4Kids a sus empleados (B2B2C), mediante contactos de nuestra fuerza
de ventas.

o en la captacion de colegios para ofrecerles actividades en sus centros (B2B),
también a través de una relacion comercial llevada a cabo por el equipo de ventas.
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e Optimizar la interaccion. Una vez asegurada oferta y demanda, nuestra labor estratégica
debe centrarse en asegurar una buena experiencia de uso de la plataforma. Los procesos
clave a tener en cuenta son:

o Informacion: mostrar las caracteristicas relevantes de la actividad para facilitar la
conversion.

o Pago y reserva: el objetivo es una interaccion rapida y comoda, asegurando la
confianza del usuario en la compra con politicas de compra y cancelacion
explicitas.

o Feedback bidireccional: mediante la generacion de un canal de informacion de
monitor a padre/madre tras la actividad y de padres/madres a organizadores de
eventos para evaluar la experiencia.

9.1.3 Procesos operativos

Las operaciones de Fun4Kids se centraran en dos aspectos fundamentales: en la estrategia de
marketing y comercial, y en la gestion de colaboradores y clientes.

El plan de marketing se alineara con la fuerza de ventas para alcanzar los objetivos de satisfaccion,
fidelizacion y aumento de mercado tanto de colaboradores como de clientes establecidos.

9.1.4 Procesos de soporte

Los procesos de soporte necesarios para el desarrollo de la actividad de Fun4Kids son:

e Gestion fiscal y laboral de la empresa. Esta parte de la actividad no es clave y se contratara
a una empresa externa.
Gestion de recursos humanos.
Atencion al cliente. Necesitamos generar confianza en nuestros usuarios mediante un
servicio de atencion al cliente. Para ello, se pondra a disposicion de los clientes una via
de comunicacion a través de correo electrénico para atender dudas y reclamaciones con
Fun4Kids.
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Grdfico 14: Mapa de procesos para Fun4Kids.
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9.2 Soluciéon tecnolégica

Fun4Kids ofrece una solucion tecnoldgica basada en una plataforma agregadora, sencilla e intuitiva
tanto para las empresas de ocio infantil (colaboradores), encargados de ofrecer la oferta de
actividades, como para los clientes finales; padres y madres que buscan actividades para que sus
hijos/as (usuarios) realicen fuera del horario lectivo, siendo, por tanto, quienes demandan este
servicio.

El objetivo de esta plataforma sera, mediante una base de datos de informacion ofrecida por las
empresas organizadoras de eventos en estructura cloud, ser el agregador de actividades de ocio
infantil de referencia, donde, ambas tipologias de usuarios sean capaces de interactuar con la
plataforma en pocos clics. La disponibilidad de la plataforma debe ser total, ya que nos ajustamos
a los horarios de cada usuario, por eso, se implementa una plataforma AlwaysOn.

El esquema general de la plataforma se muestra en la siguiente ilustracion y la explicacion de la
estructura a continuacion:

SOLUCION TECNOLOGICA

OCIO INFANTIL REGISTRO DE ACTIVIDADES BUSCAR ACTIVIDADES
Los colaboradores daran de alta toda su Todas las actividades se guardaran en los Desde cualquier dispositivo se podra acceder
oferta en Fun4Kids. servidores de la nube a FundKids para buscar las actividades

DISFRUTAR LA ACTIVIDAD OBTENCION DE RESULTADOS MOTOR DE BUSQUEDA
Ya solo queda que los mas pequefios disfrufen El cliente visualizard y elegiré la actividad que El motor de busqueda mostrard las actividades

de la actividad y los padres repitan estos se ajuste a sus necesidades. que se ajusten a los filtros seleccionados por
pasos fantas veces como quieran. el cliente.

Imagen 1. Solucidn tecnoldgica para Fun4Kids.

9.2.1 Visualizacion de la plataforma

La plataforma esta disponible tanto en version web como aplicacion movil (Android e 10S), siendo
esta “responsive” garantizando la correcta visualizacion de todo el contenido de manera eficiente
en todas las versiones.
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Dispone de dos interfaces diferentes segln sea el tipo de cliente:

e Para los usuarios, se dispone de servicio de registro, historial de uso y visualizacion de
busqueda.

. '°.°\-
Fun k‘“s ACTIVIDADES FORO SOBRE NOSOTROS CONTACTO

| AREA DE USUARIO

Mis Datos personales Mis hijos. Actividades realizadas

Sigue

TIPO DE ACTIVIDAD +
ZONA/DISTRITO

Direccion: Calle Pez Volador N°2 COLABORADOR
EDAD 4 | PRECIO

o o o o

DiA 4 | MEs 4 ANO

BUSCAR

Imagen 2. Registro de usuario en la aplicacion web de Fun4Kids.

e Las empresas de ocio infantil pueden visualizar el servicio de registro, la gestion de
servicios contratados y la gestion de cobros.

Conviértete en Colaborador

Conviértete en Colaborador y ofrece tus servicios a la gran familia de Fun4Kids

Imagen 3. Registro como colaborador en la aplicacién web de Fun4Kids.

9.2.2 Motor de busqueda (“Search Engine”)

El motor de bisqueda de Fun4Kids recorre la base de datos buscando la informacion solicitada por
el usuario. Cuando se busca una informacion concreta, el motor de busqueda consulta la base de
datos y presenta los resultados clasificados por su relevancia para dicha blUsqueda, aunque el
usuario podra decidir clasificarlos seglin diferentes criterios; si se busca una palabra concreta (por
ejemplo, “robotica”), los resultados que muestra el motor de bisqueda son aquellos servicios que
contengan dicha palabra en alguna parte de su texto, titulo, descripcion...
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Las tareas del motor de busqueda son las

siguientes: Fun k‘:\ds

Blsqueda de actividades de ocio.
Aplicacion de filtros solicitados por el

usuario como localizacion, horarios, TIPO DE ACTIVIDAD 2
valoracion... ZONA/DISTRITO s
e Gestion de pagos y cobros, COLABORADOR ¢

conectandose a través de la pasarela EDAD_ L PRECO

de pagos externa seleccionada por el

usuario dentro de las disponibles. BUSCAR

Imagen 4. Busqueda de actividades en la
aplicacion web de Fun4Kids

9.2.3 Base de datos

Fun4Kids utiliza la Infraestructura como Servicio (laaS, Infrastructure as a Service), uno de los tres
modelos fundamentales en el campo del cloud computing, proporcionando acceso a los recursos
situados en el entorno cloud, a través de una conexion publica (internet). Los recursos informaticos
ofrecidos consisten, en un hardware virtualizado, es decir, infraestructura de procesamiento.
Fisicamente, los recursos hardware disponibles proceden de multitud de servidores y redes,
distribuidos entre varios centros de datos. Otra de las ventajas es que del mantenimiento se
encarga el proveedor del servicio cloud, por lo que supone un ahorro y la posibilidad de focalizarse
en el negocio y no la infraestructura. Ademas, como se ha comentado, la base de datos estara
siempre disponible y accesible (AlwaysOn).

Sera necesario adicionalmente garantizar la privacidad y seguridad de la informacion, la cual,
quedara certificada con las medidas de seguridad interpuestas por el servidor cloud al que se
contrata este servicio. Los datos son especialmente sensibles al tratarse de informacion relativa a
menores, por tanto, Fun4Kids exige garantias al proveedor para garantizar la privacidad y
seguridad.

9.2.4 Analisis de datos

Para esta tarea se implementa un servicio de “Business Intelligence” (Bl) o Inteligencia Artificial
(IA), ya que, gracias a la informacion obtenida mediante el analisis de datos e informacion de
clientes y empresas, debemos ser capaces de conocer a ambos en profundidad, por lo que, la
criticidad y sensibilidad de esta tarea es alta. Con este analisis, ademas se podran entender
tendencias, impacto de campanas y promociones, etc.

9.2.5 Fases de la plataforma

Las fases de la plataforma de Fun4Kids son las siguientes:

9.2.5.1 Registro de los colaboradores

En este registro se debe incluir la informacion necesaria sobre los servicios que ofrece cada
colaborador, dividida en dos tipos de informacion, la relativa a la informacion de la empresa, y la
relativa a los servicios ofertados:

e Alta de usuario colaborador, con datos de la empresa o profesional:
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Al darse de alta el colaborador, debera aportar cierta documentacién obligatoria
para poder proceder con el registro. Documentos como el seguro de
responsabilidad civil y certificado de antecedentes penales de los monitores, u
otras certificaciones adicionales de las que el colaborador disponga, podran ser
subidas a la plataforma en formato PDF. Esta documentacion sera revisada por
parte de Fun4Kids para garantizar la veracidad de los documentos y proceder asi
a autorizar al colaborador en un plazo maximo de 24h.

El colaborador podra subir actividades y dispondra del 100% de las funcionalidades
de Fun4Kids, sin embargo, su perfil y actividades no seran publicos en la
plataforma hasta no recibir el sello de “Colaborador Oficial” por parte de
Fun4Kids. El plazo para aportar dicha documentacion sera de un maximo de una
semana. Si en ese plazo no se dispone de la misma en la plataforma, se procedera
al borrado de la cuenta automaticamente.

e Informacion sobre su oferta de ocio infantil:

o Detalle explicativo del servicio.

o Descripcion de la experiencia profesional.
o Fotos.

o Horarios de disponibilidad.

o Tarifas.

9.2.5.2 Registro de los usuarios

Los usuarios se deben registrar su propio perfil.
Unicamente se solicita datos personales relevantes:
nombre y correo electronico, para no generar el primer
momento incomodo de solicitar mas datos de los
imprescindibles en una primera toma de contacto.

Una vez que el usuario se encuentre registrado, ya
puede hacer un uso mas optimizado de la plataforma,
mediante filtros que optimicen sus blsquedas:
preferencias, localizacion y amigos dentro de la
comunidad.

Sera cuando decida contratar mediante la plataforma,
cuando se solicitara informacidon mas detallada del
perfil de propio usuario y el necesario relativo a sus
hijos.

9.2.5.3 Matching

En esta fase los usuarios buscan los servicios de actividades de ocio infantil que quieren contratar;
esta blusqueda se realiza a través del motor de bUsqueda de Fun4Kids, que alberga la base de datos

de colaboradores y de servicios.

Los usuarios tienen a su disposicion diversos campos para ayudarles en su blsqueda de actividades:
actividad, lugar, fecha, horario, nimero de plazas disponibles.
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Tras realizar la busqueda deseada, Fun4Kids muestra los resultados encontrados en su base de
datos y que son acordes a la busqueda realizada.

A continuacion, los usuarios pueden elegir entre las opciones presentadas y obtener toda la
informacion sobre la actividad que le resulte atractiva.

Si la opcion se ajusta a los deseos de los usuarios, solo es necesario proceder a la reserva de la
actividad. Una vez pulsado el botéon “Apuntate”, la plataforma conducira a los usuarios a la
pasarela de pago seleccionada.

@ Micuenm

. ““\\
Fun 1 k‘us ACTIVIDADES FORO SOBRE NOSOTROS CONTACTO

S

Tecnologia Educacional TIPOS DE ACTIVIDAD

oiBus0

& sean oo R
@ e | e, [SSPAL APUNTARSE

oepoRTE
MusICA

| orrmaas activioapes

&
DELE

© ousckn 3horas

Imagen 6. Ejemplo de actividad ofertada en Fun4Kids.

9.2.5.4 Pago

Fun4Kids es el intermediario en la gestion de cobros y pagos que se realiza con la garantia de la
integracion con las mejores y mas populares pasarelas de pago actuales, para garantizar que ambas
partes reciben tanto los servicios contratados como sus honorarios por los mismos. Para facilitar
esta transaccion, Fun4Kids integra las siguientes pasarelas de pagos en el modelo B2b y B2C:

o Google Wallet. Se trata del servicio de pago online de Google en el que se pueden realizar
transferencias de dinero, ademas de realizar pagos. Disponible para teléfonos con sistema
operativo Android.

e Apple pay. Servicio de pago de Apple operativo para los teléfonos iOs. El funcionamiento
es el mismo que Google Wallet, pero en este sistema operativo.
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e PayPal. Para muchos usuarios, PayPal es la plataforma de pago online por excelencia;
siendo una de las mas utilizadas alrededor del mundo: mas de 137 millones de cuentas
activas en 193 paises y en 26 diferentes divisas. Con PayPal es muy sencillo comprar en
linea sin salir de casa, incluso cuenta con su propia aplicacion movil para gestionar todos
los pagos desde el teléfono del usuario.

e Tarjeta de crédito o débito. Estos sistemas de pago son los tradicionales por internet
mediante tarjeta bancaria, securizados a través de las propias APl de cada entidad, donde
se solicita un codigo de confirmacion de pago desde la entidad via mévil al usuario.

Para el modelo B2B2C, Fun4Kids gestionara el pago de transferencias bancarias de las empresas
que tengan la plataforma incluida dentro de su RSC de la siguiente manera:

e Gestion de remesas. La empresa enviara junto a la transferencia bancaria mensual, un
fichero .CSV que se cargara en la plataforma de Fun4Kids, de tal manera que quede
registrado en cada usuario asociado a esa empresa el importe de la transferencia que le
corresponde, quedando ese saldo cargado en su cuenta de usuario. Ese saldo estara
disponible para reservar la o las actividades que desee el cliente final. El fichero .CSV
debera disponer del desglose de cada cantidad asociada a los usuarios, junto con el DNI de
cada uno, para que se pueda asignar y trazar el importe en la BBDD de Fun4Kids.

9.2.6 Casos de Uso

Mediante los casos de uso se van a definir las principales actividades que se deben realizar para
que un proceso se lleve a cabo dentro de la plataforma de Fun4Kids. Los casos de uso vendran
numerados de la siguiente manera: F4KXXX. Donde las XXX corresponderan al nUmero correlativo
del caso de uso correspondiente a cada uno de ellos (anexo 12).

9.3 Plan de implantacién

BARCELONA

MADRID MADRID BILBAO ESPANA INTERNACIONAL
VALENCIA
1 1 | 1 !
B2C B2C B2C B2C B2C
B2B2C B2B2C B2B2C B2B2C B2B2C
B2B B2B B2B B2B

6-12 3 -
0-6 meses: . rneses Actividades Actividades Actividades Actividades
L Actividades
Actividades colaboradores colaboradores colaboradores colaboradores
colaboradores colaboradores + propias + propias + propias + propias
+ propias propl propi propi prop

Grdfico 14. Plan de implantacién para Fun4Kids.
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9.3.1 Afo 1

Lanzamiento de la plataforma en la Comunidad de Madrid.

En este primer ejercicio centraremos los esfuerzos en lanzar y afianzar el servicio para los
segmentos B2C (padres/madres) y B2B2C (padres/madres a través de empresas con politicas de
RSC). En este periodo sera fundamental establecer las alianzas con las empresas colaboradoras
que desarrollan las actividades de ocio infantil que se ofreceran en la plataforma. Para favorecer
estas alianzas, dividiremos este afno en dos periodos:

e (-6 meses: la plataforma ofrecera exclusivamente actividades de colaboradores. Sin incluir
aun las actividades organizadas por Fun4Kids, de manera que no genere conflictos de
competencia entre los colaboradores y Fun4Kids. Consideramos que una competencia
directa con los colaboradores con actividades propias puede dinamitar las necesarias
alianzas.

e 6-12 meses: con la oferta de actividades de colaboradores definida, sumaremos a la
plataforma las actividades propias para las que haya demanda y que no estan siendo
ofertadas por colaboradores.

9.3.2 Afio 2

Consolidacion de la plataforma y desarrollo del B2B en la Comunidad de Madrid.

En el segundo afo habra que continuar reforzando las alianzas con colaboradores y aumentando la
oferta disponible en la plataforma. Por otra parte, teniendo ya la relacion necesaria con los
mencionados colaboradores podemos ofrecer a los centros educativos una oferta amplia para
implementar sus necesidades de actividades extralectivas y complementarias (B2B).

9.3.3 Ao 3

Lanzamiento y desarrollo de Fun4Kids en Barcelona, Valencia y Zaragoza.

Con la plataforma en funcionamiento y el conocimiento desarrollado en la Comunidad de Madrid,
planeamos un crecimiento a ciudades grandes del norte y este de Espaifa (mas de 650.000
habitantes) con buena comunicacion con la capital. Concretamente, lanzaremos Fun4Kids en
Barcelona, Valencia y Zaragoza. Para ello serd necesario establecer nuevas alianzas con
colaboradores en las distintas ciudades.

9.3.4 Afo 4

Consolidacion de la plataforma en Madrid, Barcelona, Valencia y Zaragoza. Expansién al resto
de ciudades espanolas.

La experiencia de crecimiento en otras ciudades del afio 3, nos dara impulso para desarrollar las
alianzas necesarias con los colaboradores locales de las diferentes ciudades espanolas. Se elegiran
en funcion del mercado disponible (nimero de habitantes) y de la proximidad a otras ciudades
para el despliegue comercial inicial sin abrir oficina en cada ciudad. Empezaremos en el sur de
Espaia con Sevilla (689.000 habitantes) y Malaga (570.000 habitantes).

En esta fase, ademas valoraremos la posibilidad de licenciar la plataforma a terceros que tengan
una elevada presencia en el resto de ciudades espanolas como opcion de crecimiento mas rapido.
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9.3.5 Ao 5

Consolidacion de Fun4Kids en Espafa. Inicio de la internacionalizacion.

En este afno comenzaremos a desarrollar un plan para la internacionalizacion de la plataforma.
Estudiaremos los mercados alcanzables en ese momento. En una primera fase investigaremos los
mercados en funcion de la cultura respecto al ocio infantil, rentabilidad del mercado y los costes,
las barreras de entrada, las facilidades de establecimiento y las limitaciones legales.
Posteriormente, se definira una estrategia en cada uno de los mercados seleccionados. Por Gltimo,
se procedera a la implantacién con la ayuda de un plan de accion detallado.

9.4 Estructura societaria

Fun4kids se constituye como una sociedad limitada (SL). Debido a la sencillez en requisitos
formales y flexibilidad de esta forma mercantil, la Sociedad partira con un capital social de 150.000
euros, cuyo origen sera la aportacion dineraria de sus cuatro socios fundadores.

El acto de constitucion de la sociedad se realizara mediante escritura publica registrada
notarialmente e inscripcién en el Registro Mercantil de Madrid. Dicha escritura de constitucion de
la Sociedad recogera por un lado la identidad de los socios fundadores; Emilio Cobacho, Inmaculada
Masa, Urko Mate vy Silvia Sempere. Por otro lado, se hara constar igualmente, la voluntad expresa
de constituir la Sociedad, la aportacion dineraria y equitativa al capital social de los socios
fundadores y los Estatutos de la Sociedad. Asi mismo, se incluira la forma de Administracion
mancomunada mediante los socios fundadores. Por Gltimo, en la escritura de constitucion tendra
cabida el pacto de socios, lo cual favorecera el compromiso interno que adquieren cada uno de los
socios entre siy frente a la Sociedad.

Estatutos; se constituye como la normativa basica por la que regula y organiza la vida social de
Fun4Kids, identificandose en ella su caracter “SL”, objeto social, capital social, niUmero de socios
fundadores, la administracion mancomunada a través de los socios, las normas de convocatoria de
la junta general ordinaria y extraordinaria y otras clausulas optativas si asi lo estipulan los socios.

El objeto social de Fun4Kids es la “gestion, colaboracion e intermediacién en la organizacion y
prestacion de servicios de ocio y formacion infantil y juvenil, asi como prestacion de servicios de
soporte administrativo, de gestion y logistico a proveedores y colaboradores”.

El capital social suscrito y desembolsado estara compuesto por 150.000 participaciones cuyo valor
nominal sera de 1 euro, y tendran numeracion correlativa de 1 a 150.000.

El modo de administracion de la sociedad es mancomunado mediante los socios fundadores, sin
embargo, no se requiere la condicion de socio para administrar.

El pacto de socios, entendido como contrato entre socios para regular las relaciones internas de
la Sociedad y las obligaciones y derechos de los socios, tendra cabida en los estatutos de Fun4Kids.
Estara orientado a la fase de crecimiento y buscara establecer los limites en los que se diluye el
control de las participaciones como consecuencia de la financiacion externa de la Sociedad sin
penalizar el crecimiento de la misma. Otro pacto de socios establecera que durante los cinco
primeros anos de actividad no habra reparto de dividendos. El objeto es no desarmar la caja e
invertir todos los recursos disponibles en el crecimiento sostenido y en la expansion de la Sociedad.
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10 Plan de Recursos Humanos

Como hemos descrito con anterioridad, Fun4Kids se constituye como una sociedad limitada
participada equitativamente por sus cuatro socios fundadores (25% de acciones/socio); ellos son
los responsables de las principales funciones directivas. A continuacion definimos: la estructura
organica de la empresa, los perfiles y competencias de la plantilla, su evolucion, la politica
retributiva y las externalizaciones necesarias.

10.1 Organigrama y funciones de cada area

Fun4Kids se organizara como muestra el diagrama que se incluye a continuacion. Bajo una
direccion general, se desarrollaran los departamentos de operaciones, desarrollo de negocio,
recursos humanos y administracion y finanzas. El comité de direccion estara compuesto por los
responsables de cada una de las areas mencionadas.

DIRECCION
Inmaculada Masa ‘ ; ;
Estrateglla Comunicacién Politicas RSC
Innovacién
[ [ ) 1 1
OPERACIONES DESARROLLO DE RECURSOS HUMANOS ADMINISTRACION Y
NEGOCIO FINANZAS
Emilio Cobacho Silvia Sempere Inmaculada Masa Urko Mate

)\

N Plataforma I l 1 > Control

Financiero

B2C B2B2C B2B
Implantacién
N> Tesoreria
Marketing Marketing Marketing
Mantenimiento
" Inversiones
Alianzas Alianzas Alianzas

Explotacion de
datos

Actividades
propias

Grdfico 15. Organigrama y funciones de cada drea en Fun4Kids.

10.2 Funciones y competencias de cada area

10.2.1 Area de Direccion General

Directora general

Funciones:

e Disefar y ejecutar el plan estratégico de la empresa.
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Responsable de la comunicacion corporativa.
Desarrollo de cultura de empresa y politicas de RSC.
Desarrollo de negocio.

Gestion de alianzas.

Politicas de inversion.

Requisitos:

Licenciatura o grado superior.

Master en direccion de empresas (MBA).

Experiencia en gestion de empresas de al menos 2 anos.
Experiencia en el sector de las nuevas tecnologias.
Experiencia laboral con desarrollo de habilidades financieras.

Competencias:

Liderazgo.

Capacidad de comunicacion.
Toma de decisiones.
Flexibilidad.

Habilidades de negociacion.

10.2.2 Area de Operaciones

El responsable del area operaciones estara en contacto directo con la empresa que desarrolla la
plataforma, tanto en el desarrollo como en la implantacion y mantenimiento de la plataforma en
un modelo de mejora continua. Ademas, se encargara del disefio del sistema de Bl (Business
Intelligence) para el procesamiento y explotacion de datos. Por otra parte, se encargara de las
operaciones vinculadas al desarrollo e implementacién de actividades propias para el B2C, B2B2C

y B2B.

Director de Operaciones

Funciones:

Disenar, dirigir el desarrollo de la web y app mévil de Fun4Kids.

Crear, implantar y supervisar los procesos tecnologicos que intervienen en el
desarrollo del proyecto.

Supervision de los feedbacks e incidencias relacionados con la plataforma.
Gestionar los servicios de IT externalizados, pasarelas de pago y bases de datos.
Disenar e implantar innovaciones en la plataforma que mejoren la experiencia de
usuario.

Requisitos:
e Licenciatura o grado superior, preferentemente ingenieria.
e Master en direccion de empresas (MBA).
e Experiencia en gestion de producto de al menos 2 anos.
e Experiencia en el sector de las nuevas tecnologias.

Competencias:

Planificacién y organizacion.
Analisis y resolucion de problemas.
Comunicacion.
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Orientacion al cliente.

10.2.3 Area de Desarrollo de Negocio

El departamento de desarrollo de negocio sera responsable del marketing y las alianzas necesarias
para el funcionamiento de Fun4Kids. Se divide en tres areas de negocio dirigida a cada uno de los
segmentos de clientes descritos para Fun4Kids:

e B2B: se encargara de gestionar tanto la relacion con las empresas colaboradoras y
trabajadores autonomos que desarrollen las actividades propias, como las incidencias con
los clientes finales (padres).

e B2B2C: dirigido a formalizar y mantener alianzas con las empresas con RSC que ofrezcan
nuestra plataforma a sus empleados.

e B2B: dirigido a la relacion con los colegios en la oferta de actividades extraescolares.

Directora de desarrollo de negocio

Funciones:

Diseno y ejecucion del plan de marketing.

Disefo y ejecucion del plan de ventas.

Planificacion de los recursos necesarios.

Gestion del equipo humano en fuerza de ventas.

Elaborar y seguir un plan de control y revision de las estrategias.

Requisitos:

Licenciatura o grado superior, preferentemente ADE o ingenieria.
Master en direccion de empresas (MBA).

Experiencia en gestion comercial de al menos 2 ainos.
Experiencia en el sector de las nuevas tecnologias.

Experiencia laboral con desarrollo de habilidades financieras.

Competencias:

Gestion de equipos.
Planificacién y organizacion.
Gestion comercial.
Comunicacion.

Orientacion al cliente.

Fuerza de ventas/Comercial

Funciones:

Apoyo en la elaboracion del plan de marketing anual.

Coordinacion y control de la implantacion correcta de las politicas promocionales
marcadas por la direccion comercial.

Captacioén de colaboradores y alianzas estratégicas.

Fidelizacion de la cartera de colaboradores y alianzas existentes para generar
acuerdos a largo plazo.

Elaboracion de reportes y cumplimiento de los objetivos del departamento.

Requisitos:
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Experiencia mas de 2 anos en marketing y servicios a empresas

Se valora formacion universitaria (Marketing, Publicidad, ADE, Turismo).
Carnet de conducir y coche.

Se valora experiencia en el sector del ocio infantil.

Competencias:

Orientado a la resolucion de problemas, y resultados.

Dotes de comunicacion y empatia.

Capacidad de trabajo en equipo e influencia.

Capacidad de captar necesidades de otros.

Proactividad e implicacion.

Habilidades de comunicacion y negociacion. Asertividad.

Persona extrovertida, con don de gentes y que le guste trabajar en el sector ocio
infantil.

Community Manager

Funciones:

Generar contenido para medios sociales y web.

Gestionar las herramientas de escucha y planificacion de contenido.
Planificar, desarrollar y medir impacto de campanas de imagen de marca.
Monitorizar los perfiles sociales de la marca, asi como de la competencia.

Requisitos:

Grado en Comercio y Marketing.

Experiencia minima de dos afnos como Community Manager.
Conocimientos avanzados en edicion de imagenes digitales y videos.
Conocimientos avanzados en Redes Sociales Google Analytics, Hootsuite.
Se valora conocimiento avanzado de inglés.

Competencias:

e Orientacion al cliente.
e Planificacién y organizacion.
e Flexibilidad.

10.2.4 Area de Recursos Humanos

Directora de Recursos Humanos

Funciones:

Desarrollar y ejecutar el plan de recursos humanos.

Valorar necesidades y planear las incorporaciones necesarias.
Disenar procesos de seleccion

Disenar procesos de prueba y formacion

Responsable de la politica salarial.

Requisitos:

e Licenciatura o grado superior.
e Master en direccion de empresas (MBA).
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e Experiencia en gestion de personas de al menos 2 afos.
e Experiencia laboral con desarrollo de habilidades financieras.

Competencias:

Planificacién y organizacion.

Toma de decisiones.

Capacidad de empatia e inteligencia emocional.
Capacidad de negociacion.

10.2.5 Area de Administracién y Finanzas

Director de Finanzas

Funciones:

Realizacion del plan financiero.

Gestionar el presupuesto econémico.

Gestion de la tesoreria.

Analizar y gestionar las posibles subvenciones y ayudas aplicables a Fun4Kids.
Gestionar de las necesidades financieras.

Negociar con empresas, bancos e inversores.

Seguimiento y monitorizacion de los indicadores financieros.

Analizar las inversiones futuras.

Requisitos:

e Licenciatura o grado superior, preferentemente ADE o ingenieria.
e Master en direccion de empresas (MBA).
e Experiencia en gestion financiera de al menos 2 afos.

Competencias:

Planificacién y organizacion.

Toma de decisiones.

Analisis y resolucion de problemas.
Orientacion al logro.

10.2.6 Evolucion del equipo humano

A continuacion, proyectamos las necesidades de recursos humanos de Fun4kids que aumentaran
en los primeros anos con el volumen de negocio.

El area de desarrollo de negocio contara con su directora desde el inicio. Y a ella se unira un
comercial a partir del 6° mes, cuando esperamos traccionar en la plataforma y empezar a asociar
actividades propias. En el segundo ano, sera necesario reforzar el equipo de fuerza de ventas con
una persona mas para hacer frente al reto del B2B en Madrid. En el tercer aio se incorporara una
nueva persona, de forma que cada uno de los 3 comerciales puedan responsabilizarse de cada una
de las nuevas ciudades Barcelona, Valencia y Zaragoza. Ademas, contaremos con un Community
Manager desde el inicio para posibilitar el desarrollo de imagen de marca a través de redes y
posicionamiento web. Esta plantilla se mantendra hasta el quinto afo, aunque no se descarta
ampliar el equipo si resulta necesario.
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El responsable del area operaciones desarrolla las funciones anteriormente descritas de forma
individual durante los primeros 5 afos, con apoyo del equipo comercial cuando requiera contacto
con los clientes, colaboradores o alianzas.

En el area de administracion y finanzas desarrolla su actividad uno de los socios en la direccion,
con el apoyo externo de la gestion empresarial por medio de una asesoria fiscal y laboral.

Durante los primeros 5 afos se estima una contratacion de 3 a 5 personas. Se gestionara por parte
de recursos humanos con la colaboracion los responsables de las areas donde se incorpora el nuevo
empleado.

Afo 3
Barcelona, Valencia y
Zaragoza

Afio 4 Afio 5
Consolidacién e

Internacionalizacion

Afio 1 Afio 2

Madrid B2C Madrid B2C + B2B Resto de Espafna

1 Socio 1 Socio 1 Socio 1 Socio 1 Socio
CRERACIONES Externalizacion Externalizacion Externalizacion Externalizacion Externalizacion
DESARROLLO DE 1 Sccw. 1 Soq‘o 1 Soc@ 1 Sou‘o 1 Sou_o
NEGOCIO 1 Comercial 2 Comerciales 3 Comerciales 3 Comerciales 3 Comerciales
1 Community Manager 1 Community Manager 1 Community Manager 1 Community Manager 1 Community Manager
RECURSOS HUMANOS 1 Socio 1 Socio 1 Socio 1 Socio 1 Socio
ADMINISTRACION Y 1 Socio 1 Socio 1 Socio 1 Socio 1 Socio
FINANZAS Externalizacién Externalizacién Externalizacién Externalizacién Externalizacién

Grdfico 16. Evolucion del equipo humano en Fun4Kids.

10.3 Politica salarial

En Fun4kids definimos una politica retributiva en la que los socios cuentan con un salario inicial
de 30.000 euros con un incremento interanual del 10% en el segundo afo y un 15% los anos
posteriores hasta el quinto afo. No se contempla variable para los socios en los primeros cinco
anos. A partir de sexto afio, se inicia la opcion de reparto de dividendos para los socios en funcion
del flujo de caja obtenido.

Los empleados en fuerzas de ventas reciben salarios base de 18.000 euros fijos el primer afho con
un incremento anual de 3% hasta el 5° afo (por encima del IPC estimado en 1,7%). En el caso de
los comerciales, este salario fijo se complementa con un 40% de salario variable en base a objetivos
anuales. Este variable contara también con un incremento anual del 7%. El Community Manager
tendra un salario base el primer afio de 23.000 euros fijos con un incremento anual del 3%, hasta
el 5° afo.

Por otra parte, en cuanto al presupuesto para recursos humanos tenemos en cuenta los gastos de
seguridad social derivados de los contratos laborales mencionados. Consideramos un 29,9% de
gastos de seguridad social de media, seglin el Régimen General de la Seguridad Social en Espaia.

Ademas, para los empleados iniciales se concede una retribucion por medio de participaciones en
la sociedad, con el objeto de maximizar su implicacion en la empresa.

Sirva el siguiente cuadro como resumen de los gastos relativos al equipo humano de Fun4Kids.
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Afo 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
SOCIOS Coste anual (€) | Coste anual (€) | Coste anual (€) | Coste anual (€) | Coste anual (€)
Marketing 38.970 42.867 49.297 56.692 65.195
Tecnologia 38.970 42.867 49.297 56.692 65.195
Financiero 38.970 42.867 49.297 56.692 65.195
Direcciéony RRHH 38.970 42.867 49.297 56.692 65.195
COSTE TOTAL: SOCIOS (€) 155.880 171.468 197.188 226.766 260.781
EMPLEADOS Coste anual (€) | Coste anual (€) | Coste anual (€) | Coste anual (€) | Coste anual (€)
Comerciales 31.332 66.712 103.084 107.816 111.051
Community manager 29.877 30.773 31.697 32.647 33.627
COSTE TOTAL: EMPLEADOS (€) 61.209 97.494 134.780 140.464 144.678
TOTAL 217.089 268.892 331.968 367.230 405.459

Tabla 2: Gastos de personal de Fun4Kids.

10.4 Externalizaciones

Algunas de las actividades necesarias para el lanzamiento y desarrollo se contrataran en empresas
externas. Estas actividades son:

Programacion y desarrollo de la plataforma web y app de Fun4Kids. Esta actividad es muy
relevante para el éxito en experiencia de usuario que sustenta nuestra propuesta de valor.
Por este motivo se escogera una empresa con experiencia contrastada en el sector y se
dispondra de un presupuesto amplio. Necesitamos una web que se vincule a las apps
nativas programadas en Android y i0S. Se contempla el desarrollo inicial para el
lanzamiento y el mantenimiento siguiendo el modelo de mejora continua.

Software de gestion comercial. Se contratara un CRM como Saa$ (Software as a Service)
para la gestion del proceso de venta y alianzas necesarias. Esta herramienta permitira
optimizar los procesos de venta y organizar la actividad del departamento comercial (cuota
mensual por usuario de 30 euros al mes).

Gestion administrativa y laboral. Contaremos con una asesoria que gestione las
necesidades administrativas y laborales de Fun4kids (cuota mensual de 100 euros).

Presupuesto (€)
Plataforma
° App nativa Android 24.600
° App nativa iOS 24.600
) Web 20.000
. Mantenimiento/optimizacion (afio) | 15.000
CRM (4 usuarios/afo) 1.440
Servicios contables y administrativos 300
Asesoria fiscal y laboral (afio) 1.620
TOTAL 87.560

Tabla 3: Presupuesto contratacioén externa para Fun4Kids.
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11 Plan Econdmico Financiero

11.1 Generacion de ingresos

Para configurar nuestra matriz de ingresos, tendremos en cuenta dos variables, el tipo de cliente
y el organizador de la actividad. Segin veiamos en el plan de marketing, nuestros clientes se
dividen en tres segmentos, B2C (Padres), B2B2C (Empresas con RSC) y B2B (Colegios). En cuanto a
los organizadores distinguimos entre colaboradores externos y monitores propios de Fun4Kids. De
esta manera, tenemos 3 segmentos de negocio determinados por los clientes y 2 lineas de negocio
marcados por el tipo de colaborador.

Nuestra matriz de clientes para los proximos cinco anos es la siguiente:

Evolucion (n°) de clientes por segmento y linea de negocio.

Afos Cintsze Actividades "colaboradores” Actividades "propias" CEERAEEES
generados “colaboradores" y
- B2C B2B2C . . B2B2C % Total . % Total
n° clientes totales (Colaboradores) (Colaboradores) % Total Clientes | B2C (Propias) (Propias) Clientes B28 (Mix) Clientes
2020 19.955 9.685 8.487 91% 713 1.070 9% - 0%
2021 26.385 11.622 10.184 83% 1.712 2.568 16% 300 1%
2022 33.507 14.528 12.730 81% 2.140 3.210 16% 900 3%
2023 44.189 18.886 16.549 80% 2.782 4.172 16% 1.800 4%
2024 55.986 23.608 20.686 79% 3.477 5.215 16% 3.000 5%
180.022 78.329 68.635 10.823 16.235 6.000
CAGR 20% 20% 37% 37% 58%

Tabla 4: Matriz clientes de Fun4Kids.

Como podemos ver en la tabla 4y en EVOLUCION N° DE CLIENTES
la grafica 16, la linea de negocio
“colaboradores” aporta en su primer

ano mas de 18.172 clientes (91% de 25.000
nuestro SOM) y tiene un crecimiento

anual compuesto del 20% (CAGR)

hasta el quinto afo. La linea de

negocio “propia” genera 1.783

clientes en su primer ano y tiene un 15.000
crecimiento del 37% (CAGR). En el
segundo ano, desarrollamos la linea

de negocio B2B que capta 300 10.000
clientes y tiene un crecimiento del
58% (CAGR). Este ultimo segmento
es ofertado por un mix de
colaboradores y monitores propios.

——¢—B2C (Colaboradores) = ——m=—=B2B2C (Colaboradores)
B2C (Propias) —¢=B2B2C (Propias)

20.000

5.000

|

2020 2021 2022 2023 2024

Grdfico 17. Evolucion numero de clientes.
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Evolucion (%) de clientes por segmento y linea de negocio.

Afos Clientes generados Actividades "colaboradores” Actividades "propias” Actividades
n° clientes totales B2C (Colaboradores) B2B2C (Colaboradores) B2C (Propias) B2B2C (Propias) B2B (Mix)

2020 19.955 49% 43% 4% 5% 0%
2021 26.385 44% 39% 6% 10% 1%
2022 33.507 43% 38% 6% 10% 3%
2023 44.189 43% 37% 6% 9% 4%
2024 55.986 42% 37% 6% 9% 5%

180.022 44% 38% 6% 9% 3%

Tabla 5: Evolucion de clientes de Fun4Kids.

Tanto las distribuciones de las lineas de negocio (colaboradores y propias) como los segmentos de
negocio (B2C, B2B2C y B2B) responden en su primer aio a una concentracion de clientes en
colaboradores (91%). Esto es debido a que concentramos nuestros recursos en marketing y
publicidad en nutrir nuestro Marketplace de una amplia oferta y obtener un rapido crecimiento
para aprovechar economias de escala. Las actividades propias son desarrolladas a partir del
séptimo mes de primer afo, tras confirmar nichos de mercado que no compitan con las actividades
de los colaboradores.

El segmento B2B no es desarrollado hasta el segundo afo, respondiendo a nuestra politica de
crecimiento escalonado.

En cuanto a la evolucion de las lineas de negocio pierde peso la de colaboradores pasando del 91%
de clientes en su primer afo al 79% en el quinto. Este descenso se traduce en un incremento de
las actividades propias, como consecuencia de la explotacion de los nichos de mercado detectados
por Fun4Kids. Los clientes de la linea “propias” pasa por tanto del 9% del total de clientes al 16%
en su quinto ano. Destaca igualmente el crecimiento del nimero de clientes del segmento B2B
como resultado de la captacion de actividades en colegios. Este segmento pasa de un 1% en su
primer ano hasta el 5% del total de los clientes.

Si combinamos la captacion de clientes con la politica de precios obtenemos como resultado los
ingresos. Al igual que en el analisis anterior, los detallaremos tanto por segmento como por linea
de negocio.

Durante el primer ano los ingresos de actividades “colaboradores” alcanzan los 1,8 millones y las
actividades “propias” los 510 mil euros, teniendo un peso relativo sobre la facturacion total del
78% y 22% respectivamente. Si nos trasladamos al quinto afo vemos que la evolucion de ambas
lineas de negocio tiene crecimientos diferentes. Las actividades “colaborador” alcanzan un 20%
(CAGR), situandose en los 4,4 millones de ingresos y por su parte las actividades “propias”
experimentan un crecimiento del 47% (CAGR) con unos ingresos de 3,5 millones. Cabe destacar
igualmente el segmento B2B (colaboradores y monitores propios) que comienzan con 82 mil euros
en el segundo ano de Fun4Kids y superan los 995 mil euros en el quinto afo, lo cual supone un
crecimiento del 86% (CAGR).

Ingresos (euros) por segmento y linea de negocio 2020 2021 2022 2023 2024 CAGR
Activ. Colaboradores B2C 968.520 € 1.162.224 € 1.452.780 € 1.888.614 € 2.360.768 € 20%
Standard Account (7%) 920.094 € 1.046.002 € 1.234.863 € 1.416.461 € 1.534.499 € 11%
Premiun Account (15%) 48.426 € 116.222 € 217.917 € 472.154 € 826.269 € 76%
Activ. Colaboradores B2B2C 848.655 € 1.018.386 € 1.272.983 € 1.654.877 € 2.068.597 € 20%
Standard Account (7%) 806.222 € 916.547 € 1.082.035 € 1.241.158 € 1.344.588 € 11%
Premiun Account (15%) 42.433 € 101.839 € 190.947 € 413.719 € 724.009 € 76%
Activ. Propias B2C 203.904 € 524.416 € 730.276 € 1.000.617 € 1.415.058 € 47%
Activ. Propias B2B2C 305.855 € 786.625 € 1.095.415 € 1.500.925 € 2.122.587 € 47%
Actividades "colaboradores” y “propias” B2B 0€ 82.512 € 269.406 € 571.860 € 995.760 € 86%
2.326.934 € 3.574.163 € 4.820.860 € 6.616.893 € 8.962.769 €

Tabla 6: Ingresos de Fun4Kids.
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EVOLUCION DE INGRESOS POR SEGMENTO Y LINEA DE NEGOCIO

—¢— Activ. Colaboradores B2C —@— Activ. Colaboradores B2B2C
Activ. Propias B2C =3¢=Activ. Propias B2B2C
=== Actividades "colaboradores” y "propias” B2C

2.500.000 €
2.000.000 €
1.500.000 €
1.000.000 €
500.000 €
0€
2020 2021 2022 2023 2024
Grdfico 18. Evolucion de ingresos por segmento y linea de negocio.
Ingresos (%) por segmento y linea de negocio 2020 2021 2022 2023 2024
Activ. Colaboradores B2C 42% 33% 30% 29% 26%
Standard Account (7%) 40% 29% 26% 21% 17%
Premiun Account (15%) 2% 3% 5% 7% 9%
Activ. Colaboradores B2B2C 36% 28% 26% 25% 23%
Standard Account (7%) 35% 26% 22% 19% 15%
Premiun Account (15%) 2% 3% 4% 6% 8%
Activ. Propias B2C 9% 15% 15% 15% 16%
Activ. Propias B2B2C 13% 22% 23% 23% 24%
Actividades “colaboradores” y "propias" B2B 0% 2% 6% 9% 11%

Tabla 7: Ingresos porcentuales de Fun4Kids.

Conclusiones: las actividades “colaboradores” generan casi el 80% de los ingresos durante el primer
ano y el 50% en el quinto. En contraposicion la linea de negocio actividades “propias” adquiere
importancia relativa pasando del 22% al 39% en 5 anos. Destacamos el incremento del 86% en
cuatro anos del segmento B2B. A nivel de colaboradores, la cuenta “standard” va siendo
reemplazada por la “premium” gracias al reconocimiento de los colaboradores de nuestro servicio
con mas alto valor afadido.

Analizando los margenes brutos de las lineas de negocio, observamos que las actividades
“colaboradores” vuelven a aportar el 66% del margen bruto en el primer ano, sin embargo, en el
segundo ano se produce un punto de inflexion, y son las actividades “propias” las que mayor
margen aportan hasta situarse en un 54% sobre el total con mas de 601 mil euros, frente a los 508
mil euros de las actividades “colaboradores”. Esta evolucion se explica gracias a dos factores:

e Por un lado, los margenes de las actividades “propias” son mayores ya que su coste se
situa por debajo del de las actividades “colaboradores”.

e Por otro lado, el nUmero de clientes de actividades crece a un ritmo mayor que los
colaboradores (un 37% frente a un 20%).

Desde el punto de vista de la segmentacion de servicios, B2C y B2BC se reparten mas del 90% del
margen durante los tres primeros anos. En el cuarto aio el segmento B2B supone mas del 10% de
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contribucion al margen total. En el quinto afio el segmento B2B2C se consolida con un 47%, B2C
con un 40% y B2B con un 13%

Margenes Brutos 2020 2021 2022 2023 2024 CAGR
Activ. Colaboradores B2C 71.670 € 90.653 € 119.128 € 169.975 € 231.355 € 26%
Standard Account (7%) 64.407 € 73.220 € 86.440 € 99.152 € 107.415 €

Premiun Account (15%) 7.264 € 17.433 € 32.688 € 70.823 € 123.940 € 76%
Activ. Colaboradores B2B2C 62.800 € 79.434 € 104.385 € 148.939 € 202.722 € 26%
Standard Account (7%) 56.436 € 64.158 € 75.742 € 86.881 € 94.121 €

Premiun Account (15%) 6.365 € 15.276 € 28.642 € 62.058 € 108.601 € 76%
Activ. Propias B2C 27.935€ 72.894 € 102.969 € 145.089 € 210.844 € 50%
Activ. Propias B2B2C 41.902 € 109.341 € 154.453 € 217.634 € 316.265 € 50%
Actividades "colaboradores” y "propias” B2B 0€ 11.469 € 37.986 € 82.920 € 148.368 €

Total 204.308 363.791 518.921 764.558 1.109.555 40%

Tabla 8: Mdrgenes de Fun4Kids.

Pesos por segmento de negocio 2020 2021 2022 2023 2024
B2C 49% 45% 43% 41% 40%
B2B2C 51% 52% 50% 48% 47%
B2B 0% 3% 7% 11% 13%
Total 100% 100% 100% 100% 100%

Tabla 9: Pesos relativos por segmento de negocio de Fun4Kids.

Pesos por linea de negocio 2020 2021 2022 2023 2024
Activ. Colaboradores 66% 48% 47% 47% 46%
Activ. Propias 34% 52% 53% 53% 54%
Total 100% 100% 100% 100% 100%

Tabla 10: Pesos relativos por linea de negocio de Fun4Kids.

Margenes Brutos por linea de negocio Margenes Brutos por segmento de negocio

1.200.000 € 1.200.000 €
1.000.000 € 1.000.000 €
800.000 € 800.000 €
600.000 € 600.000 €
400.000 € 400.000 €

200.000 € I I 200.000 € I l '

.l I mlil
2020 2021 2022 2023 2024 2020 2021 2022 2023 2024
o Activ. Colaboradores Activ. Propias  ®m Total =B2C mB2B2C B2B  mTotal

Grdficos 19 y 20. Mdrgenes brutos por linea y segmento de negocio.

Desde la perspectiva del margen bruto por linea de negocio y segmento vs nimero de clientes,
podemos sacar las siguientes conclusiones:

Lineas de negocio:
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Las actividades “colaboradores” dejan un margen bruto de 7€ por cliente y actividad en
su primer ano, incrementandose hasta los 11€. Este incremento se debe a la mejor
repercusion economica debido al cambio de la suscripcion standard a la premium.

Las actividades “propias” parte de un margen de 39€ por cliente hasta los 59€ en su quinto
ano. Este crecimiento es causado por el cambio de actividades “Unicas” a bonos mensuales
de los clientes y al crecimiento del 37% (CAGR) del nimero de clientes que mejora
sensiblemente la ratio.

Segmento de negocio:

Las actividades en B2C y B2BC parte de 10€ y 11€ respectivamente hasta los 16€ y 19€ por
cliente en su ultimo afo. La mejora del margen por cliente se debe a que el peso de
actividades “propias” adquieren mas importancia en estos segmentos durante los cinco
anos, y por tanto un descenso del coste de ventas.

Las actividades en B2B parten en el segundo ano de Fun4Kids con margen bruto de 38€ por
cliente alcanzando los 49€ en el quinto ano de actividad. A pesar de tener el menor
crecimiento de los tres segmentos (7% CAGR), la mensualidad basica se ve sustituida a lo
largo de los anos por la mensualidad estandar (40€) y premium (50€).

Margen bruto cliente por linea de negocio 2020 2021 2022 2023 2024 CAGR

Activ. Colaboradores 7€ 8 € 9¢€ 10€ 11€ 8%
Activ. Propias 39¢€ 42 € 48 € 51€ 59 € 9%
Total 10€ 14 € 15€ 17 € 20€ 14%

Tabla 11: Margen bruto por linea de negocio de Fun4Kids.

Margen bruto cliente por segmento 2020 2021 2022 2023 2024 CAGR
B2C 10 € 12 € 13€ 15€ 16 € 11%
B2B2C 1€ 15€ 16 € 18 € 19 € 12%
B2B - 38 € 42 € 46 € 49 € 7%

Tabla 12: Margen bruto por segmento de Fun4Kids.

11.2 Cuenta de Resultados

Un analisis horizontal nos reporta la evolucion del negocio a lo largo de los ainos, donde observamos
que la venta de actividades ha tenido un crecimiento del 31% (CAGR), tan solo un punto porcentual
por encima de su propio coste (30% CAGR). Sin embargo, el margen bruto pasa de los 204.308€ (9%
sobre ventas) en su primer ano hasta los 1.109.555€ (12% sobre ventas, lo que se traduce en un
crecimiento del 40% (CAGR). La explicacion la encontramos en la importancia relativa que toman
las actividades “propias” sobre las de “colaboradores” a lo largo de los anos. Esto permite reducir
el coste de ventas global por un lado y mejorar el margen bruto global por clientes.

En cuanto a los gastos distinguimos entre:

Gastos Operativos: suponen un 11% sobre las ventas en el primer ano, sin embargo, este
peso se va diluyendo hasta un 5% de las ventas en el quinto ano, ya que, a pesar de que
estos gastos crecen un 12% (CAGR), este crecimiento es inferior al 31% al que lo hacen las
ventas, lo cual permite tener una estructura de negocio sostenible.

Gastos Comerciales: suponen un 5% sobre las ventas y tienen un decremento acumulado
del 7% (CAGR), suponiendo a final del quinto ano tan solo un 1% de las ventas. La
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explicacién la encontramos en que el gasto en marketing y publicidad en muy fuerte en
los primeros anos, pero se va reduciendo una vez que nuestro servicio adquiere un
posicionamiento en el mercado y hay un reconocimiento de marco. El repunte del tercer
ano corresponde a la expansion del modelo de negocio a otras ciudades espaiolas.

Nos situamos en este punto con un resultado operativo (EBITDA) negativo en los primeros anos,
que se hace positivo en el tercer ano y supera los 586 mil euros en el quinto. La amortizacién de
intangibles como la plataforma web y app, junto con los equipos informaticos no suponen un gran
impacto en la cuenta de resultados y apenas superan los 18 mil euros anuales.

La sociedad tiene resultado de explotacion negativo en sus dos primeros anos, por lo que genera
bases imponibles negativas (BINs) que compensara con beneficios futuros.

Por tanto, el resultado neto parte de unas pérdidas de 129 y 38 mil euros en sus dos primeros afos.
Sin embargo, se produce un punto de inflexion el tercer ano situandose en un resultado positivo
de 18 mil euros, el cual se incrementa hasta los 426 mil euros en el quinto afo. Las causas de esta
evolucién estan motivadas por:

e Alcanzar un 5% del mercado que podemos servir en nuestro tercer ano (SAM, Serviceable
Available Market) y mas de un 8% en el quinto ano.

e La contratacién de la tarifa Premium por colaboradores supone un 15% el tercer afo y un
35% en el quinto.

e La suscripcion de bonos mensuales alcanza un 35% de las actividades realizadas por
nosotros en el tercer ano y un 70% en el quinto.

e La migracion de mensualidades basica (30€) a standard (40€) y premium (50€) en B2B
(colegios), suponen de un 40% y un 65% en el tercer y quinto para las dos mensualidades
mas rentables.

e La reduccion de costes comerciales en términos acumulados supone un 7%.

Cuenta de Resultados 2020 2021 2022 2023 2024 CAGR

Importe neto de la cifra de negocios 2.326.934 3.574.163 4.820.860 6.616.893 8.962.769 31%

Ventas actividades "colaboradores” 1.817.175 2.221.866 2.860.466 3.829.421 4.927.244[22%

Ventas actividades "propias” 509.759 1.352.297 1.960.394 2.787.472 4.035.525 51%

Coste de ventas -2.122.626 -3.210.371 -4.301.938 -5.852.336 -7.853.214 30%
% coste ventas / INCN 91% 90% 89% 88% 88%

Coste de ventas "colaboradores” -1.682.704 -2.046.044 -2.617.960 -3.469.047 -4.418.982 21%
93% 92% 92% 91% 90%

Coste de ventas "propias” -439.922 -1.164.328 -1.683.979 -2.383.289 -3.434.232 [51%
86% 86% 86% 86% 85%

Margen Bruto 204.308 363.791 518.921 764.558 1.109.555 40%
9% 10% 11% 12% 12%
Margen Bruto actividades "Colaboradores” 134.471 175.822 242.506 360.374 508.262
7% 8% 8% 9% 10%
Margen Bruto actividades "Propias” 69.837 187.969 276.416 404.183 601.293
14% 14% 14% 15% 15%

Gastos Operativos -252.702 -305.983 -370.534 -407.835 -448.273 12%

Gastos Comerciales -105.640 -91.389 -103.594 -86.899 -74.655 [-7%
% Total gastos / INCN 15% 11% 10% 7% 6%
Resultado Operativo (EBITDA) -154.034 -33.581 44.793 269.824 586.627
Amortizacién del inmovilizado -18.040 -18.040 -20.140 -18.340 -18.207
Resultado de Explotacion (EBIT ) -172.074 -51.621 24.653 251.484 568.420
Resultado antes de impuestos -172.074 -51.621 24.653 251.484 568.420
Impuestos sobre beneficios (25%) 43.019 12.905 -6.163 -62.871 -142.105
Resultado Neto -129.056 -38.716 18.490 188.613 426.315
% resultado neto / INCN -6% -1% 0% 3% 5%

Tabla 13: Cuenta de Resultados de Fun4Kids.
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11.3 Flujos de caja

Los flujos de caja representan la capacidad de la Sociedad para generar efectivo y equivalentes.
Se pueden clasificar por actividades de operacion, inversion y financiacion.

Los flujos de caja operativos, que responden a la actividad principal del negocio deben tener un
saldo positivo para garantizar la viabilidad de la empresa. Durante los dos primeros afos estos
flujos son negativos, sin embargo, en el tercero se produce el punto de equilibrio entre ingresos y
gastos (break even point) y los flujos de caja operativos son positivos a partir de esta fecha y
superar los 702 mil euros acumulados en los cinco anos.

Los flujos de caja de inversion responden a la salida de caja en activos para desarrollar su actividad
(plataforma Web & App y equipos informaticos). Estos suponen un total de 95 mil euros durante el
periodo de 6 anos.

Los flujos de caja de financiacion estan formados por la aportacion inicial de los socios al capital
social por importe de 150 mil euros y por dos rondas de inversion de 150 mil euros en el primer y
tercer ano.

El modelo de negocio de Fun4Kids genera a nivel operativo el suficiente flujo de efectivo para
cubrir las necesidades de inversion y la financiacion externa por parte de inversores, quedando un
saldo neto de mas de 300 mil euros.

Flujos de Caja 2020 2021 2022 2023 2024
Resultado de Explotacion (EBIT ) -172.074 -51.621 24.653 251.484 568.420
-Impuestos s/ EBIT 43.019 12.905 -6.163 -62.871 -142.105
NOPAT -129.056 -38.716 18.490 188.613 426.315
- Inversiones -10.200 0 -10.800 0 -5.300
+ Amortizacion 18.040 18.040 20.140 18.340 18.207
Variacion Capital del Trabajo -39.579 -53.501 -49.859 8.684 144.410
Flujo de Caja Libre (FCF) -160.794 -34.598 31.472 265.496 574.947
Tabla 14: Flujos de caja de Fun4Kids.
BURN RATE OPERATIVO INVERSION FRRRCACON SALDO ACUMULADO
Nelo[e}] INVERSORES
2019 -69.200 150.000 150.000 230.800 230.800]
2020 -150.594 -10.200 -160.794 70.006,
2021 -34.598 0 150.000 115.402 185.407
2022 42272 -10.800 31.472 216.879
2023 265.496 0 265.496 482.375
2024 580.247 -5.300 574.947 1.057.323
702.823 -95.500 150.000 300.000 1.057.323

Tabla 15: “Burn rate” de Fun4Kids.
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Grdfico 22. Break Even Point.

11.4 Balance de Situacion

La distribucion de las masas patrimoniales del balance (anexo 14) responde a una estructura de
negocio con una inversion en intangible que no supera los 70 mil euros y que posibilita la creacion
de nuestra plataforma.

El peso de los clientes es inmaterial debido al bajo periodo medio de cobro. El peso del activo esta
en manos de la tesoreria y responde a las necesidades de compensar las pérdidas de los dos
primeros anos, sufragar los gastos de crecimiento geografico del tercer afo y posicionarse en su
quinto afo con musculo financiero para acometer una expansion nacional en todas las capitales de
provincia.

El patrimonio neto de la Sociedad esta formado por las aportaciones de los socios al capital social
por importe de 150.000 euros, los socios externos (inversores) que asciende a 300.000 euros y las
pérdidas acumuladas de los dos primeros anos (167.772 euros). Sin embargo, los resultados
positivos de ejercicios posteriores compensan estas pérdidas arrojando un saldo positivo
acumulado en el quinto afno de 465.646 euros.

No hay deuda ni a corto ni a largo, y el pasivo corriente lo conforman proveedores y otras deudas
con las administraciones publicas derivadas del impuesto corriente. El plazo medio de pago a
proveedores es pago a 30 dias lo cual no genera tensiones de caja al estar en linea con el cobro a
clientes B2B (el resto de segmentos de clientes, B2C y B2B2C tienen cobro al contado).

Por tanto, la sociedad tiene una estructura ligera, sin fuertes inversiones en activos para
desarrollar su actividad, donde no existen tensiones en caja derivada de clientes y proveedores.
No existe deuda a largo plazo, pero si un desembolso en capital propio moderado y una financiacion
por parte de inversores de 300.000 euros (Anexo 14).
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11.5 Inversiones

La Sociedad realiza dos tipos de inversiones para llevar a cabo de su modelo de negocio. En
intangible invierte 69.200€ en la plataforma Web & App. La inversion en inmovilizado material
corresponde a equipos informaticos para la operativa diaria.

La vida (til de los activos se establece en cinco anos y se amortiza de forma lineal. Al final del
quinto ejercicio la plataforma se encuentra totalmente amortizada (anexo 15).

11.6 Principales ratios y analisis

11.6.1 Ratios de Rentabilidad

1.

ROE (Return on Equity): el rendimiento del capital invertido tanto por los socios como por
los inversores externos es negativo durante los dos primeros ejercicios. Esto se debe a las
pérdidas acumuladas en este periodo. Durante el tercer ejercicio se produce el punto de
equilibrio entre ingresos y gastos y se cierra el ejercicio con un ROE del 6%. En el cuarto y
quinto ejercicio, y tras haber alcanzado una masa critica tanto de colaboradores como de
clientes, alcanzamos un ROE del 39% y 47% respectivamente. Esta rentabilidad esperada
es un fuerte atractivo para inversores externos, que pueden ver el retorno de las dos
rondas de inversion que emitimos en el primer y tercer ano.

ROA (Return on Assets): la rentabilidad de los activos o de las inversiones realizadas es
negativa los dos primeros ejercicios y se hace positiva a partir del tercer ano, alcanzando
en el quinto ejercicio un ROA del 40%. Esta rentabilidad es un buen indicador de como la
sociedad es capaz de generar beneficios con el capital invertido.

ROI (Return on Investments): es la relacion entre el resultado de explotacion y el total
activo, y nos muestra la rentabilidad de las inversiones realizadas. Esta ratio sigue la
tendencia de los anteriores y alcanza un 53% en su quinto ano.

ROIC (Return on Invested Capital): Comprende el retorno que es capaz de generar la
compania para sus socios o inversores externos. Al no haber deuda coincide con el ROE.
Margen de Beneficio: expresa la relacion entre el beneficio neto y las ventas. Es negativo
en dos los primeros ejercicios, y tras el punto de inflexion en el tercero, alcanza un 5% en
el quinto ano, la cual es superior a la rentabilidad promedio de los dividendos de las
empresas del IBEX 35 durante el ejercicio 2018 (3,9%).

Margen Bruto: el cociente entre beneficio bruto y ventas se sitGa en un 9% en su primer
ano, y crece hasta el 12% en el quinto. Este margen confiere una estructura sélida a la
cuenta de resultados para absorber el resto de gastos, amortizaciones e impuestos, para
terminar con un margen de beneficio del 5% en el quinto ano.

Ratios de Rentabilidad 2020 2021
1. ROE (Return on Equity) -75% -14% 6% 39% 47%
2. ROA (Return on Assets) -74% -14% 6% 37% 40%
3. ROI (Return on Investments) - -18% 8% 50% 53%
3. ROIC (Return on Invested Capital) -75% -14% 6% 39% 47%
4. Margen de Beneficio -6% -1% 0,4% 3% 5%
5. Margen Bruto 9% 10% 11% 12% 12%

Tabla 16

: Ratios rentabilidad de Fun4Kids.
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11.6.2 Ratios de Crecimiento

1. Ratio interna de Crecimiento: estable la relacion entre beneficios retenidos y el activo de
la empresa, y representa la capacidad maxima de crecimiento de la empresa sin
financiacion. En su quinto afo se sitGa en un 40%

2. Ratio de Crecimiento Sostenible: Alcanza un 47% en su quinto ano y nos indica al igual que
la ratio anterior, que el modelo de negocio es sostenible y la sociedad tiene capacidad
para endeudarse financieramente.

2022 2024

2021 2023

2020

Ratios de Crecimiento
1. Ratio interno de Crecimiento

2. Ratio de Crecimiento Sostenible

Tabla 17: Ratios crecimiento de Fun4Kids.

11.6.3 Ratios de Liquidez

Las tres ratios analizadas (liquidez, tesoreria y “acid test”) ofrecen practicamente los mismos
resultados al ser el disponible el grueso del activo circulante. La Sociedad nace y se mantiene
durante los cuatro primeros ejercicios con unas elevadas tasas de liquidez. Esto responde a la
aportacion de socios e inversores externos, la cual es necesaria hasta alcanzar una masa critica en
el tercer ejercicio y compensar las pérdidas generadas hasta la fecha. En el quinto afo la ratio
mejora y se sitUa por debajo del 7% debido al incremento de clientes en B2B (colegios).

Ratios de liquidez
1. Liquidez 204 52,1 59,1 28,8 6,7
2. Tesoreria 20,4 52,1 59,1 28,8 6,7
3. Acid test (disponibilidad) 204 51,8 58,1 28,3 6,6

Tabla 18: Ratios liquidez de Fun4Kids. Propia

11.6.4 Ratios de gestidon de plazos

El plazo de cobro a clientes se sitUa por debajo de la materialidad, ya que cobramos al contado
en B2C y B2B2C, y a 30 dias en B2B (Colegios). Sin embargo, este Ultimo segmento no tiene un gran
impacto ya que supone el 11% de los cobros totales en el quinto afo. El pago a colaboradores se
realiza después de la actividad (el cobro recibido del cliente antes de la misma). Los pagos a
proveedores por gastos operativos se sitian por debajo de los 15 dias en el quinto afio.

Ratios de gestion de plazos 2020 2021 2022 2023
1. Plazo de Cobro 0,0 0,1 0,3 0,5 0,6
2. Plazo de pago 8,9 10,2 9,6 11,3 12,9

Tabla 19: Ratios gestion de plazos de Fun4Kids.
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11.7 Conclusiones del analisis economico financiero

El modelo de negocio de Fun4Kids se divide en cuento a la tipologia de cliente en tres segmentos,
B2C (Padres/madres), B2B2C (Empresas con RSC) y B2B (Colegios). A su vez, y atendiendo a los
organizadores de la actividad, distinguimos entre colaboradores externos y monitores propios.

Existe una fuerte captacion de clientes en B2C y B2B2C realizada por colaboradores durante los
tres primeros anos para obtener una masa critica (67.235 clientes), la cual permite que durante el
tercer ejercicio de actividad se alcance el punto de equilibrio (“break even point”).

Las actividades de colaboradores generan casi el 80% de los ingresos durante el primer ano y el
50% en el quinto. En contraposicion, la linea de negocio actividades “propias” adquiere crece del
22% al 39% en 5 anos. Destacamos el incremento del 86% en cuatro afos del segmento B2B.

Los margenes brutos en la linea de negocio

e  Margen bruto “colaboradores” a 7€ (2020) a 11€ (2024) cliente.
e  Margen bruto “propias” a 39€ (2020) a 59€ (2024) cliente.

Desde el punto de vista de la segmentacién de servicios

e  Margen bruto B2C a 10€ (2020) a 16€ (2024)
e  Margen bruto B2B2C a 11€ (2020) a 19€ (2024)
e  Margen bruto B2B a 38€ (2021) a 49€ (2024)

Resultado operativo (EBITDA) positivo el tercer ano de 44.793€ y 586.627€ en el quinto.
Flujos de Caja acumulados en el quinto ejercicio de 1.057.323€.

Balance de situacion con una estructura “ligera”, sin fuertes inversiones, ni tensiones de tesoreria.
Presencia de inversores externos por importe de 300.000. No hay deuda.

Ratios de rentabilidad (ROE, ROA, ROi y ROiC) superiores al 40% el quinto ano
Margenes de beneficio y bruto del 5% y 12% respectivamente en el quinto afo.

TIR del 37% y VAN de 267.536€
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12 Cuadro de mando integral

12.1 Cuadro de mando integral y del comité de
direccién
El cuadro de mando integral (CMI) define los principales indicadores a monitorizar (KPIs). Se define

con la ayuda del mapa de procesos descrito en el plan de operaciones dentro de las perspectivas
financiera, de cliente, interna y de aprendizaje y seguimiento (anexo 13).

Ademas, definimos el cuadro de mando del comité de direccion para el seguimiento de los
principales KPIs, de tal manera que se simplifique el seguimiento y entendimiento de la situacion
de la compaiiia.

Los indicadores que se representaran en el cuadro de mando del comité de direccion seran:
Aumento de ingresos, Mejora de rentabilidad, Usuarios activos, Evaluacion de actividades, Gasto
medio mes cliente, Nimero de colaboradores, Media eventos por colaborador, Nimero de clientes
medios aportados por el colaborador

Ingresos Rentabilidad # Usuarios Evaluacion

130%)

Grdfico 18. Cuadro de mando del Comité de Direccién para Fun4Kids.
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13 Riesgos

Los riesgos del proyecto son aquellas situaciones de incertidumbre que podrian impactar sobre
Fun4Kids evitando la consecucion de los objetivos marcados desde la compaiia. En este apartado
se identificaran y analizaran los potenciales riesgos detectados.

13.1 ldentificacion de los principales riesgos

Los riesgos se pueden clasificar en los siguientes grandes grupos:
Riesgos tecnoldgicos:

1. Ciberataques.
Riesgos externos:

2. Servicios no atractivos para los clientes/usuarios.
3. No percepcion de valor por parte de los partners. Falta de atractivo.
4. Aparicién de competidores.
5. Cambios regulatorios que puedan afectar al modelo de negocio asociado a los datos.
6. Cambio de ciclo economico que pueda afectar a la demanda.
Riesgos organizativos:

7. No cubrir necesidades de financiacion externa.

13.2 Probabilidad de ocurrencia e impacto

Ademas, se deben categorizar los riesgos segiin la probabilidad de ocurrencia y el posible impacto
en Fun4Kids. Para ello, se evaluaran cualitativamente para poder definir la mejor estrategia en
caso de tener que afrontar alguno de ellos. La férmula que se utilizara para esta categorizacion es
la siguiente:

Nivel de Riesgo = Probabilidad x Impacto
La probabilidad se mide segun cinco categorias:

Remoto: la ocurrencia del riesgo es minima. Valor 1.

Poco probable: probabilidad baja. Valor 2.

Probable: la ocurrencia del riesgo es media (50% aproximadamente). Valor 3.
Bastante probable: probabilidad de ocurrencia alta. Valor 4.

Muy probable: la ocurrencia del riesgo es muy alta. Valor 5.

El impacto se define en tres niveles:

e Alto: las consecuencias si ocurriese serian graves o muy graves.
e Medio: el impacto representa un problema parcial para el proyecto.
e Bajo: el riesgo no supone un problema serio, pero se debe controlar.

13.2.1 Estrategias de mitigacion de los riesgos

En este apartado se describe el impacto de cada riesgo sobre Fun4Kids. También se plantean las
medidas para sofocar los mismos en caso de producirse, y asi paliar los efectos negativos sobre la
compaiia.

57



\\‘

Fun 'ka:ds

RIESGOS

EFECTO

ACCIONES PREVENTIVAS

1. Ciberataques.

Este fallo provocard malestar en los usuarios
y en su percepcion del servicio, ademas de
pérdidas econémicas directas.

El COO verificara la existencia de barreras de entradas de agentes
externos no deseados (virus, etc.) junto con el equipo externo
contratado para ello.

Ademas, el CEO, debe gestionar con los asesores legales de
Fun4Kids las medidas oportunas para prevenir la pérdida de
confidencialidad de datos, en caso de haberlas.

2. Servicios no atractivos para
clientes y usuarios.

No conseguir los wusuarios necesarios

impedir que el proyecto traccione.

Actividad comercial y de marketing para conseguir los acuerdos
comerciales necesarios para obtener los usuarios suficientes.

3. No percepcién de valor por
parte de los partners. Falta de
atractivo.

La falta de acuerdos con los colaboradores
mermaria la oferta de Fun4Kids.

Las condiciones de los acuerdos con los colaboradores deben ser
muy atractivas para que contemplen vender a través de Fun4Kids.

4. Aparicién de competidores

Las barreras de entrada dependeran de la
posicién relativa de Fun4Kids en el sector y
la fuerza de sus alianzas.

Se deberan fidelizar a los usuarios y, sobre todo, conseguir unos
acuerdos estables con los colaboradores.

5. Cambios regulatorios que
puedan afectar al modelo de
negocio asociado a datos.

Cambio en la legislacion que impliquen
modificar procedimientos del trato de la
informacién relativa a los clientes por parte
de Fun4Kids.

Revisar trimestralmente las regulaciones donde Fun4Kids esta
operando de forma que se pueda adelantar y adaptar a posibles
fluctuaciones del ciclo econémico y al cambio de regulacién.

6. Cambio de ciclo econémico
que pueda
demanda.

afectar a la

Una nueva recesion econémica mermaria el
crecimiento al ser un producto de tercera
necesidad.

Revisar trimestralmente los datos econémicos donde Fun4Kids esta
operando de forma que se pueda adelantar y adaptar a posibles
fluctuaciones del ciclo econémico y al cambio de regulacién.

7. No cubrir necesidades de
financiacion externa.

No conseguir la inversidn necesaria para el
lanzamiento de la plataforma no permitiria
el desarrollo del proyecto.

Fun4Kids buscara financiacion en diferentes Venture Capital,
Business Angels, etc.

Tabla 20: Estrategia de mitigacion de riesgos de Fun4Kids.

13.2.2 Matriz de Riesgos

Por tanto, siguiendo la clasificacion detallada en el punto anterior, los riesgos quedarian
clasificados de la siguiente manera:

RIESGO IMPACTO OCURRENCIA
1. Ciberataques. Medio 2
2. Servicios no atractivos para| Alto (al inicio) 1
clientes y usuarios.
3. No percepcion de valor por | Alto (al inicio) 3
parte de los partners. Falta de
atractivo.
4. Aparicidn de competidores. Alto (medio- 3

largo plazo)

5. Cambios regulatorios que Medio 3
puedan afectar al modelo de
negocio asociado a los datos.
6. Cambio de ciclo econémico Medio 4
que pueda afectar a la
demanda.
7. No cubrir las necesidades de Alto 4
financiacion externas.

Tabla 21:Evaluacion para la matriz de riesgos de Fun4Kids.
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PROBABILIDAD
Probable Probable Probable

Grdfico 25. Matriz de riesgos para Fun4Kids.

Desde Fun4Kids se hara hincapié en prevenir los riesgos que puedan generar mayor problema en la
viabilidad del negocio, ya sea por probabilidad o impacto, tal y como se muestra en el grafico
anterior. Estos riesgos son los siguientes:

e (3) No percepcion de valor por parte de los partners. Falta de atractivo.
e (4) Aparicion de competidores.
e (6) Cambio de ciclo econdomico que pueda afectar a la demanda.

e (7) No cubrir las necesidades de financiacion externas.
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14 Conclusiones

Fun4Kids ha localizado una necesidad emergente: la gestion del ocio infantil de manera
online, ya que actualmente no existe nada ni nadie que dé respuesta a esa demanda social.

Fun4Kids ha localizado un nicho de mercado. Las actividades de ocio infantil estan orientadas
practicamente en exclusiva a la realizacion de las mismas entre semana, no existiendo una
oferta destacada los fines de semana.

Esta falta de oferta en fin de semana, genera un desaprovechamiento de espacios, y por tanto
una oportunidad.

Las entrevistas realizadas ofrecen los siguientes datos, los cuales avalan la necesidad
existente:
o El 75% de colegios estaria dispuesto a cambiar de proveedor de actividades infantiles,
o al menos aumentarlos, si se les ofrece un catalogo mas amplio de actividades.
o El 95% de los colegios estarian dispuestos a ceder los espacios desaprovechados si
alguien se encarga de la gestion.
o Los padres no encuentran un catalogo amplio, variado y de gestion online para
actividades extraescolares y de ocio infantil.

Es un mercado valorado en casi 68.000.000 de euros. Por lo que este mercado potencial,
unido a la existente necesidad, hacen que este negocio sea viable y sostenible.

Se plantean como hitos imprescindibles para conseguir traccionar:
o El desarrollo de una plataforma sencilla e intuitiva, agregadora de oferta y demanda
de ocio infantil.
o Captar masa critica de colaboradores suficiente para ser el sitio web de referencia en
lo que a ocio infantil se refiere.

Conseguir ser la referencia, ser los pioneros en este modelo, y el ser percibidos como estandar
de calidad por los clientes, seran la clave para posicionar a Fun4Kids antes la llegada de
nuevos competidores o desarrollo de plataformas online de los actuales colaboradores offline.

Fun4Kids nace orientado a clientes y usuarios. Valora que con independencia del modelo de
negocio (B2B, B2C, B2B2C), es necesario un trato personalizado y diferenciado para lograr
ofrecer la calidad percibida como excelente para ambos stakeholders.

Desde el punto de vista financiero también es una compafia muy atractiva:

o 44.793 € de resultado operativo (EBITDA) positivo desde el tercer afo.

o 1.057.323 de flujos de Caja acumulados en el quinto ejercicio.

o Balance de situacién con una estructura “ligera”, sin fuertes inversiones, ni
tensiones de tesoreria. Presencia de inversores externos por importe de 300.000.
No hay deuda.
Ratios de rentabilidad (ROE, ROA, ROi y ROiC) superiores al 40% el quinto ano
Margen de beneficio (5%) y margen bruto (12%) en el quinto ano.

Como conclusion y cierre final: Modelo de negocio atractivo para los stakeholders del sector
de ocio y educacién infantil (colaboradores, empresas con RSC, colegios, clientes e
inversores) con flujos de caja exponenciales por el reconocimiento de valor aportado a
cada uno de los participantes del sector. Proyecto viable con una TIR del 37% y con un
margen de beneficio superior al dividendo por accion del IBEX 35 en 2008 (5% vs 3,9%).
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15 Anexos
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Anexo 1: “Business Model Canvas”

Asociaciones clave

Proveedores de
colaboradores

Colegios y
asociaciones de
madres y padres

Empresas con RCS

Empresas de
gestion de
beneficios e
incentivos

Actividades clave

Desarrollo de la plataforma
Marketing
Desarrollo de alianzas
Certificacion de calidad
Desarrollo de herramientas
de soporte Utiles para
proveedores

Recursos clave

Plataforma web/mavil
Actividades de calidad
Acuerdos con
colaboradores

Fuh\LKids

Propuesta de valor

Para padres/madres:
Plataforma agregadora
Actividades de calidad
Reserva y pago online

Foro de debate e
informacion sector

Para colaboradores:
Mayor visibilidad
Agenda digital
Gestion digital
Para empresas:
Mejora en
politicas de RSC
Para colegios:
Actividades de calidad
Gestién integral de
actividades

Relacion con clientes

B2Cy B2B2C
(con padres):
Web/App para info,
reserva, pago, cancelacion
y fidelizacién

B2B y B2B2C
(con empresas): Atencidén
comercial y CRM

Canales

Publicidad Offline
Publicidad Online
Plataforma web/movil
Captacion personal
Atencion telefénica
Atencion por email

Segmentos de clientes

B2C:
Padres de nifios/as de
2al2afos

B2B2C:
Empresas con politicas
de RSC.
Empresas que dan
servicio de beneficios
e incentivos a otras
empresas

B2B:

Colegios con interés en
actividades
extralectivas /
complementarias

Costes clave

Tecnoldgico: Desarrollo web/app movil, servicio de hosting y email,
software de CRM, plataforma de pago online.
Atencion al cliente: oficina (alquiler), movil y ordenador, personal.
Marketing: Gastos en publicidad off y online.

Actividades: Monitores y empresas proveedoras.

Fuente de ingresos

Monitores externos a
B2C y B2B2C:
Modelo suscripcion
freemium (7%-15%)

Monitores
propiosa B2Cy
B2B2C:
Pago por
actividad o
bono (15€-25€-
70€-90€-150€)

Monitores
externos o
propios a B2B:
Pago mensuazl por
actividad y por
nino/a (30€-40¢-
50€)
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Anexo 2: “Lean Canvas”

Alto consumo de tiempo

en la busqueda, reserva

y pago de actividades de
ocio para nifios/as

Falta una oferta
integradora de
actividades

Faltan de criterios de
evaluacion de
actividades

Falta visibilidad para los
organizadores de
actividades

Solucion

Plataforma agregadora y de facil usabilidad

Protocolo de certificacion de calidad

Sistema de feedback bidireccional padre/madre-

monitor

Gestion y publicidad para colaboradores

Acceso a foro de debate para padres/madres

Meétricas clave

Rentabilidad

Ticket medio

N2 Servicios consumidos por cliente

N2 Servicios por proveedor

N2 Visitas web

N Visitas/ventas (tasa de conversion)

N2 Descargas de la App/mes

N2 Registros nuevos /mes

N2 Usuarios activos nuevos/mes

% Asistencia por actividad/dia de la semana
% Valoraciones positivas de la plataforma
% Valoraciones positivas de la actividad

Ventaja diferencial

Oferta integradora
de actividades:
Entre semana y fines
de semana
Para nifios/as y
familias

Plataforma de facil
usabilidad para:
Busqueda
Reserva y pago
Feedback

Acceso a foro de
debate donde
padres/madres
podran comentar
aspectos relativos a
la comunidad
educativa y de ocio
de sus hijos/as
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Anexo 3: Mapas de empatia

Mapa de empatia colaboradores

éNos cancelaran
las clases en el

repetiran el préximo trimestre:/
altimo actividades a -
Ht;y_qllje momento? los niflos/as? I¢Est|ixremos a / Nifios/as
cubrir las - - - a altura para
X ¢Cumplimos los ratios . / en parques
necesidades L . motivar a los / b |
d X minimos que se nos exigen? nifios/as? p urbanos los
educativas y - fines de
si ? .
fisicas Qué PIENSA y SIENT! Cada vez mas semana
¢éSeran de calidad las / nifios/as hacen
actividades extraescolares - actividades Las
del colegio?

e

¢éGustaran
nuestras

¢éSe estaran divirtiendo y

extraescolares extraescolares

correctamente nifios/as a
seguros? | S
as Uso ejercitarse o
planificaciones ~ masivo formarse
Obesidad por edad y “pantallas” 3
infantil en actividad? P — e Jornadas
P 1 ue [
crecimiento coue < laborales
de padres
Tenemos que estar al dia / madres
Muchos de las dltimas tendencias eternas
deberes
Gestionar la oferta de actividades Hay que adaptarse a lo
extraescolares para los colegios que los padres / madres AuTjn;o
quieren para sus hijos/as calida
ESFUERZOS " ivi RESULTADOS
Mied Seguimiento alumnos/as éQué eslo que realmente  JESEEMEEIAS S
frust:ci?)sr;es desea lograr. adaptadas Buen ratio r.uno/a
obstéculos & Planificacion Rutina ¢Cémo mide el éxito? rangos edades por monitor
¢Qué estrategia utilizarfa Flexibilidad y Planificacién buenas
Planes originales Tiempo para alcanzarlo?

compromiso experiencias
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Mapa de empatia padres/madres

FunwLKids

Que se Tener ¢Estan teniendo mis
diviertan ¢Estoy “pequefios hijos/as una infancia feliz?
aprovechando grandes”
Otros la infancia de recuerdos con éEstaré ala - Nifios/as
nifos/as mis hijos/as? mis hijos/as aJtura para en parques
aprenden e hlf.car/a r;us urbanos los
P ijos/as? .
idiomas £Qué PIENSA y SIENTE? ) fines de
éSe imparten semana
Muchos clases Esperas para
deberes extraescolares montarse en
en el colegio? columpios Desplazamiento
0 Foanos mé
. P éQué OYE? ¢Qué VE? i
Obesidad Mis hijos/as urbanos més
infantil en se divierten = Uso grandes en fin
imi N . de semana
crecimiento con sus masivo
amigos > 0 = “pantallas”
12 afios Q CE" Qué DICE?
Mis Jornadas
hijos/as ¢Qué hacemos este laborales
hacen 1‘ Viernes tarde: parque, deberes nifio/a fin de semana? eternas
dePOYTe 2.  Sabado mafiana: competicion .
3. Sébado tarde: centro comercial No, mejor al No h?mos
4.  Domingo mafiana: parque centro planificado ¢éVamos al
5.  Domingo tarde: peli, deberes nifio/a comercial nada parque?
ESFUERZOS " . ivi RESULTADOS
Miedos Desplazamientos PO e e e | Actividades Planes al
frustracior;es desea lograr. conjy’ntas aire libre
obstaculos | Planificacién Rutina ¢Cémo mide el éxito? con hijos/as Planificacién
¢Qué estrategia utilizaria Flexibilidad y grandes
Planes originales Tiempo para alcanzarlo? compromiso momentos
Mapa de empatia empresas RSC
Queremos Interesados en Queremos potenciar el deseo de
aparecer bien reducir la pertenencia de los trabajadores
posicionados en rotacién de
los indicadores personal y Ofrecer un ambiente
Cada vez mas retener talento de trabajo deseado Planes de

mejoras en las
condiciones
laborales de
nuestro
entornoy
competencia

La satisfaccion de
los empleados

para los trabajadores

¢Qué PIENSA y SIENTE? P

Informes y
estadisticas sobre
mejores empresas

para trabajar

Poca fidelidad
de empleados

|11

retribucion
flexible cada
vez mas
recurrentes en
otras
empresas

Desmotivacion

repercute g .
. 6venes de los
directamente en la // 1] ) lead
L ——— empleados,
productividad ) " = p ;
¢Que : ¢Que DICE? mercado mas
. . ¢Cémo conseguimos competitivo
Vamos a incentivar a motivar a los cada vez
nuestros trabajadores para .
. trabajadores?
que se motiven en su lugar
de trabajo y podamos ¢Cémo conseguimos que nuevo
aumentar la productividad talento se incorpore a la empresa?
ESFUERZOS S, Meiorar RESULTADOS
Miedos, Fuga de talento ¢Qué es lo que realmente ambi(inte de Aumentar
; desea lograr. ductividad
frustraciones, rdida cli Co de el éxito? trabajo productivida
obstaculos Pérdida clientes _{Cémomide e efulto.' Mejorar
¢Qué estrategia utilizaria Motivar experiencia
Falta productividad para alcanzarlo? trabajadores cliente
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Mapa de empatia colegios
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¢Cumplimos la ¢ Existen otras ¢Estan los padres/madres
calidad necesaria? empresas que contentos con nuestra oferta?
: . organicen
¢Podemos_n_1e’1)orar actividades con ¢Ofrecemos
Cada vez el servicio mejor servicio? tod:i) lo qu;z Cada vez mayor
i 4 - odemos? ;
‘I)r'mT,;nZS éSon los precios P te'ndencua
a cali 'a' : adecuados? nifios/as
del servicio Los ;0||egl05 actividades
°a ¢Qué PIENSA y SIENTE? Exigencia extraescolares
competencia de los
Se puede tienen una ﬂ
. { wuewo adres de
mejorar las mejor oferta T giversidad Gran
actividades £Qué OYE? @ @ @ @ @ on las competencia
ofrecidas actividades en otros
éPorqué no mas @ @ @ @ colegios
horas de
éYlos extraescolares? Mei |
) ejoraen la
fines de £Qué HACE? éQué DICE? JI'd d
semana? calicacy
optimizacion
Planes innovadores precios
Subcontrata empresas externas que que atralﬁan imal
realizan la planificacién de las NUEvos ninos ﬁr:,mj al
actividades y su gestion calidadyfa
seguridad
ESFUERZOS . i RESULTADOS
05 Seguridad ¢Qué es lo que realmente Bu.ena Segymrldad
frustracior;es Calidad ¢ el cahda-d =
obstaculos ¢ Planificacién éCémo mide.el éf(i.to’-‘) / precio Mds usuarios
: ¢Qué estrategia utilizaria Satisfaccién mediante nueva
Planes originales Tiempo para alcanzarlo? padres / madres oferta
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Anexo 4: “Customer Journey Maps”

“Customer Journey Map” de padres
CUSTOMER JOURNEY MAP PADRES

BUSQUEDA COMPRA —| PRE ACTIVIDAD ACTIVIDAD POST ACTIVID.

e
FuhuKids

Fun4kids

ACCEDO A REGISTRO | RESERVO | RECIBO CORREO RECORDATORIO DESPLAZAMIENTO BIENVENIDA | ACTIVIDAD “SEE YOU | DESPLAZAMIENTO RECIBO EL FEEDBACK | DOY OPINION DE ME SUSCRIEO A Pnoslwue
M:'IIVIDAD LA WEB MIIVIIMD BASICO Y PAGO CONFIRMACION LA APP FRECUEN‘I’!S ACTIVIDAD ACTIVIDAD SOON" DE VUELTA DEL MONITOR LA ACTIVIDAD LA NEWSLETTER | FIDELIZACION
¢Encuen- | ¢Serade iserade Espero Espero iReservado! ¢Otra App? | ¢Resolvera | i, ilosél; el Ahora toca preparar | Buena/mala | ¢Estard Parece éHabra mucho iQué p Esto ay dzlos || ¢Recibiré mucho | iAhorro!
. - tro loque | fiar? calidad? que no que sea mis dudas? | sabado todo para iros imzagen de todo bien? | que lo ha | tréfico a3 Iz salida? proximos spam?
¢QUE necesito? sean bueno los édisfruta- | pasado padres/madres
PIENSO? muchos | parz mi monitoresy | rd? ¢estard | bien/mal
datos hijo/a del recinto seguro?
Descono- | Descono- || Descono- | Malestar | Confian- | Alegriz por Duda: Sime Duda: ¢cdmo Nervios por la confianza Muchas confiznza | Frustracinsila Empatiz y seguridad | iEspero que no Dudas sobrelz | jQué bien
cimiento cimiento cimiento por dar 2z (gran | tener el plan éserd de asaltan sera la incertidumbre s2gln lo que | dudas tranquili- | llegada al coche y I3 || con |a compahia sea muy largo! calidadyla que tengan
mis datos | variedad | cerrado utilidad? dudas, actividad?, iy la || sobre la actividady | me dad salida del recinto frecuenciade la | ofertas!
aotra métodos icomo las experiencia? por salir sin olvidar | encuentre son complejos newsletter
compaiiia | 4o pago) resuelvo? nada
¢QUE %2 %2 oo
SIENTO? - & & < -
- -
3 3 3 3 3 3 'l_‘l 3 _1
Necesario | Uso Necesario | Peticion: | Pago con | Peticion Disponible | FAQ: Recordatorioun || “Como llegar” enla | Conocerel Poder Contacto | Zona de refresco “Feedback” del nifio/z | Al recibir el Ventajas si se Con 10
un buen sencilloy mostrar nombre, | PayPalo | descargadela para resolucion dia antes propia app nombre del | visualizar | delpadre | para que Iz salida &n un periodo “feedback”, subscribe a la actividades:
. posicio- muestra confianza edad tarjeta app Android y preguntas El cliente recibe nifo/ay Iz / madre se pueda hacer maximo de 24 horas necesidad de newsletter trae un
QUE namiento | activida- en todo hijo/a, crédito. 105 frecuentes | recomendacio- darle la actividad conel i pués dela contestar a las amigo.
OFRECE- des momento | email Descuen- nes del monitor bienvenida | endirecto | monitor actividad preguntas Promociones
MOS to en cuanto 3 de forma enla propuestas (3/4 cumple,
primera vestimenta, personaliza- despedi- maximo) aniversario,
actividad desplazamiento, da da verano,
etc... navidad...

67



T
FuhuKids

“Customer Journey Map” de colaboradores
@ CUSTOMER JOURNEY MAP EMPRESAS / AUTONOMOS ORGANIZADORES ACTIVIDADES

Fun4kids

SUBIDA TENID
PRE ACTIVIDAD Al —> | POST ACTIVIDAD —
PLATAFORMA — — _ _ USUARIO COLABORADOR —
REGISTRO | caRGA WISTA PREVIA RECCRDATORID SEEYOU RECIBO "FEEDBACK” DE LA ME SUSCRIEO A LA ROGRAMA
CONTACTO | WSITA | SIMULAON | ACLERDO | | pigen | acionp | pusuicacon | [ acewoa ACTMDAD | CONCLENTES | ACTIMOAD L soon VUELTA el ACTRADAD NEVSLETTER FOELZACON
otra fspero | Parece Por Espero | éQue- iQueda Aver Que no se | Espero si, ilo s&! Ahora toca preparar | Espero dar iEstard jParecen | ¢Habra mucho Esto zyudara z los iQué bien recibir ¢Recibiré mucho | iFidelizacion
. QUE empre- °“°r facilde | probar queno |dard muy cuintas me olvide | que estén todo parair buenz todo bien? | conten- tréfico a la salida? proximos comentarios! Esto spam? con los
< 33 mas ::: usar no sean bienen | profesio- clases nada recepti- imagen 3 los | idisfruta- | tos/as! padres/madres sirve para mejorar clientes!
PIENSO? valor pierdo muchos | la plata- | nal! tengo hoy vos clientes ran?
nada datos forma?
Des- Desco- | confian- | Confi- Males- | Desco- | Confian- Alegria Preocupa- | Incerti- Duda: Nervios por la Confianza Muchas Confianza | Frustracion silz iEspero que no se3 Empatia y Dudas sobre I3 iQué bien
confi- ::‘m 23 anza tar por | noci- 23 cion dumbre égustars 2 incertidumbre s2gln lo que | dudas tranquili- | llegada al cochey I3 muy largo! seguridad con I3 calidad y la que tengan
anza dar mis | miento los sobre I3 actividady | me dad salida del recinto compafiia frecuenciade la | ofertas para
datos clientes? por salir sin olvidar | encuentre son complejos newsletter hacer clientes
nada recurrentes!
¢QUE ox 33 %2 %= %2 %> oo
SIENTO? > b & = & & \—
-
3 3 3 3 3 3 3
Mos- Nues Deben Facilita- Peti- Uso Buena Buena Recorda- | Formuls- | Recorda- “como llegar” en |z | Conocer el Pearmitir Contacto | Zona de refresco Al recibir el “Feedback” de I3 Ventajas sise Mejoras en
tramos ::loa quedar | mos los cion: sencillo | visualiza- organiza- | torio de rio torio un propia app nombre del | visualizar conel parz que la salida “feedback”, necesidad | actividad subscribealz las
. las can encanta- | trimi- nombre | y buena | cion cion. material | prepara- | dia antes nifio/a y la padre / se pueda hacer de contestar a las newsletter condiciones
QUE venta- | ense- |dosfas | tes corrzo, | visuali- Detalles necesario | do para darlela actividad madre en Iati preg prop si sus
OFRECE- || Jas fiar conlz activi- | zacién enla 0 medidas | enviara bienvenida endirecto | I3 (3/4 maximo) actividades
MOS frente ::f:,"' platafor- dades agenda especiales | clientes de forma 3 padres/ | despedi- se vuelven
3035 | g ma que ateneren personaliza- | madres da muy
opcio- | da realiza cuenta da demandadas.
nes
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Incidencias en el “Customer Journey Map”

PADRES/MADRES

Problema

Actuacion Fun4Kids

Mejoras para evitar posibles errores a posteriori

Recibo correo de
confirmacion

Al realizar la reserva
no se recibe el correo
de confirmacién de la
misma.

Tras recibir llamada del cliente, se revisara el perfil del usuario para comprobar si se
ha tramitado la reserva. En caso que se trate de tan solo un error en el envio, se
procederd al reenvié del mismo. Si hubiese un problema con la reserva, se
comprobard que la reserva no ha sido gestionada, ni el pago realizado para
resolverlo en la propia llamada del cliente y no obligarle a repetir de nuevo el
proceso.

Establecer sistema de reintentos en el servicio
de email para minimizar errores de envio.
Establecer sistema de alertas en el caso de
errores del servicio o servidores de mail de la
compafiia.

Actividad Durante el transcurso | Dependiendo de la actividad, uno de los monitores siempre que la actividad lo | Verificar medidas de seguridad y estado del
de la actividad el | permita, o en su defecto, algiin responsable de Fun4Kids, atendera al nifio, | recinto previas al comienzo de la actividad de
nifio/a sufre alglin | comunicara el incidente a los padres/madres y/o gestionard los pasos oportunos | cara a prevenir dafios importantes ya que sera
tipo de incidente que | con los servicios de atencidn sanitaria segun protocolo establecido. imposible prevenir pequefas heridas y/o
le imposibilita lesiones en determinadas actividades. Se hard
continuar. especial hincapié en minimizarlas.

COLABORADORES Problema Actuacién Fun4kKids Mejoras para evitar posibles errores a posteriori

Visualizacion de la Al acceder a su | Se revisaran permisos de usuario y fecha de ultima actualizacion de la | Establecer un servicio de soporte técnico con el desarrollador

agenda perfil de usuario, la | oferta del proveedor. Si se debe a un error de permisos, se verificard si se | para que ellos gestién las incidencias de esta indole
agenda con la | le debe asignar o no, procediendo si corresponde. Si se trata de un error | directamente con los clientes.

planificacion de las
actividades no esta
actualizada.

humano en el borrado de actividades se intentard recuperar la ultima
copia de seguridad siempre que sea posible para minimizar la carga de
trabajo que le supondra al colaborador. En caso de no poder solucionarlo
por ninguno de estos medios, se escalard al desarrollador para revisar el
problema.

Actividad

El  monitor se
retrasa o no acude
al evento.

Desde Fun4Kids gestionara con el colaborador organizador de la actividad
un sustituto para minimizar el impacto en los tiempos de la actividad. Si el
monitor no llegase, ni nadie de Fun4Kids pudiese hacerse cargo de la
actividad, se prepara actividad alternativa dentro del catalogo interno de
actividades de contingencia preparado para estos casos.

Siendo el problema del colaborador, se establecera
contractualmente una penalizacidén al mismo que consistird en
la devolucidn integra del importe de la actividad a los padres, y
en paralelo el pago a Fun4Kids del % correspondiente segun
contrato. Este dinero no se quedard en manos de Fun4Kids, sino
que se entregara en modo de bono descuento para compensar
a los padres por el incidente y minimizar el impacto en la vision
de los mismos de la compafiia.
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Anexo 5: Protocolo de garantias en calidad y
profesionalidad

Capitulo 1. Objeto y ambito de aplicacioén.

Este protocolo de garantias en calidad y profesionalidad tiene por objeto establecer los requisitos
indispensables y recomendaciones de buena praxis para la organizacion y desarrollo de actividades
de ocio infantil para Fun4Kids.

La aplicacion del presente protocolo sera de adscripcion obligatoria para todos los empleados, los
organizadores de actividades (propios y externos a Fun4Kids), las empresas asociadas y los centros
educativos que participen de Fun4Kids, y asi constara en los contratos pertinentes establecidos
con los anteriores implicados.

Capitulo 2. Certificaciones de profesionales y de espacios.

Todos las empresas y los profesionales directamente relacionados con el desarrollo de la actividad
con nifos deben cumplir con los siguientes criterios:
a. Mayoria de edad legal.
b. Graduado en secundaria o superior.
c. Titulacion monitor de ocio y tiempo libre, o, en su defecto, titulacion acreditativa de la
actividad que se imparte.
d. Experiencia acreditada de 200 horas lectivas al frente de actividades de ocio infantil.
e. Seguro de Responsabilidad Civil.
f. Certificado de delitos de naturaleza sexual.
g. En caso de aportar centro propio, acreditacion de cumplimiento de la normativa vigente
en licencias de espacios para el ocio infantil.
h. Se valora la aportacion de certificado en primeros auxilios.

Capitulo 3. Fases de aplicacion.

3.1. Registro en Fun4Kids. El registro en la plataforma de Fun4Kids sera obligada y tendra como
requisito obligatorio la entrega via digital de la documentacion reflejada en el capitulo 2.
Posteriormente, se realizara una comprobacion de validez de la documentacion por parte de
Fun4Kids. Fun4Kids se reserva el derecho de admision en la plataforma, asi como la solicitud de
acreditaciones extra cuando lo considere pertinente en funcién de las caracteristicas de la
actividad propuesta.
3.2. Recomendaciones de calidad de Fun4Kids. Con objeto de ofrecer la mejor experiencia a
madres/padres y a sus hijos/as, se establecen unas normas de recomendado cumplimiento. Se
incentivaran estas iniciativas de buena praxis con reconocimiento en el buscador de actividades y
mayor visibilidad en la plataforma.
e Facilitar informacion amplia y de calidad a madres/padres sobre la actividad, los
monitores y el centro en la plataforma.
e Respuesta a padres/madres de las dudas planteadas a través de la plataforma en un plazo
maximo de 24 horas.
Bienvenida personalizada a los nifos/as en la actividad.
Ofrecer comentario sobre el desarrollo del nifio/a durante la actividad en un plazo maximo
de 24 horas post actividad.

70



FunuKids

Capitulo 4. Compromiso social.

En todo momento, se garantizara el cumplimiento de la Ley 6/1995, de 28 de marzo, de Garantias
de los Derechos de la Infancia y la Adolescencia de la Comunidad de Madrid.
Ademas, Fun4Kids establece un compromiso por la igualdad y la sostenibilidad ambiental que lidera
los principios basicos de actuacion para todos los colaboradores. No se admitiran por parte de los
organizadores de actividades:

e Cualquier tipo de maltrato infantil durante las actividades de ocio.

e Discriminacion por causa de sexo, raza o discapacidad de ninglin nifo/a, garantizando el

acceso a todas las actividades a todos los nifos/as.

e Actitudes sexistas en el diseno o desarrollo de las actividades de ocio.

e Actitudes irrespetuosas con el medio ambiente durante el desarrollo de las actividades.

e Generacion innecesaria de residuos durante la preparacion y desarrollo de las actividades.
El incumplimiento de estos principios basicos de convivencia social y ambiental determinara la
retirada de todas las actividades de dicho centro o empresa de la plataforma Fun4Kids.
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Factores Externos

Oportunidades

Amenazas

Politicos

- La politica fiscal existente podria permitir descuentos del IRPF a
través de las politicas de Retribucién Flexible de las empresas.

- Los cambios politicos en algunas comunidades auténomas pueden
hacer que este modelo de negocio sea mas facilmente desarrollable
en aquellas que incentiven tanto las iniciativas de conciliaciéon como
los convenios con colegios concertados.

- Cambio en la politica fiscal que imposibilitase esta
deduccién.

- Si se termina el concierto de las comunidades auténomas,
los padres/ madres dispondran de menos subvenciones
para este tipo de actividades que se consideran de segundo
orden dentro de las prioridades educativas.

Econdmicos

- Padres/madres dispuestos a gastar en la formacion y educacién de
sus hijos/as sin restricciones.

- Limitacién del gasto por nifio/a en familias numerosas o
con bajos ingresos.

- Actividad muy ligada al ciclo econémico.

- Incertidumbre econdmica.

Socio-Culturales

- Mayor preocupacién de las compafias por sus profesionales y
familias que concilien y puedan desarrollar actividades con sus
hijos/as, politicas de ayuda a la formacidny desarrollo de sus hijos/as.
- Mayor preocupacién de los padres/madres por el desarrollo
formativo de sus hijos/as desde su etapa mds temprana.

- Disponibilidad limitada de tiempo de los padres/madres
para los desplazamientos en el dia a dia.

Tecnoldgicos

- Répida adopcién de la tecnologia por los padres/madres a los cuales
nos dirigimos (no barrera de entrada)

- Oportunidad para agregar a los proveedores de actividades actuales
dispersos y no digitalizados

- Empresas de actividades tradicionales sin interés en la
venta digitalizada a través de internet.

Ecoldgicos - Educacién ambiental y fomento de actividades formativas asociadas
a la ecologia y el desarrollo sostenible.
Legales - Nuevas politicas de conciliaciény ayuda a los padres/madres. - Leyes y normas que puedan complicar los trabajos con

nifios/as (antecedentes de monitores, planes de seguridad y
evacuacion de las actividades...).

- Ley de proteccion de datos especialmente con datos sobre
menores.
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Anexo 7: Calculo PAM, TAM, SAM, SOM

SOM: El despliegue de la fuerza de ventas disponible por canal y las hipotesis de conversion en cada uno de ellos para alcanzar dicho SOM se detalla a
continuacion.

Parametros de entrada Conversién mediante colaboradores Propias Conversion mediante colaboradores
B2C B282C
Coste | Coste | FV v Tasa | Con-
Canal | Cliente | Rol Usos Cilculo | Unidades |unitario| Anual |Direct|  Inducidos  |Direct|  Inducidos B2C |B282¢| con- ersion| > ™*|Mesed  Colegios Cileulo
nas
(€) (€) a 3 ersionf {Uds.)
Afo 110 [20]3a[4a|Afo 1]10]2a]3a] 20
1 reparto
Street dia/colegio Nifios/as
L 2veces/sem | 144000 | 0,03 |3.600 | 360 45 03%|050| 4 9 20 sem/colegio (20
marketing: Flyerst o meses (20 g
colegios)
colegios)
1 entrega/sem -
Publicidad | B2By Merchandising: | 100 imanes Nifios/as
fisica B2B2C Atraer magnats 9 meses (20 72.000 0,14 | 5300 | 540 68 0,3%| 0,75 4 9 20 sem/colegio (20
colegios) colegios)
400 revistas de Niﬁos/.as
AMPAS 20 colegios 24.000 | 0,42 |10.000| 720 S0 3,0%|100| 4 9 20 sem/colegio (20
colegios)
1 post/sem
Publicidad | o) [Captura) Influencers de |curso lectivo en| 4 430000 | 143 75 |20.700| 900 113 01%|125| 4 | 9 20
online r ambito familiar 4 Redes
Sociales (FTIY)
Radio S Specific
... Meazsurabl
Television M e
Plan de Revistas s
Medios B2C, | especializad A Attzinable 53.750|2.150 4,003/
(Agencia |B2B2Cy| Atraer Ferias R Realist
ANTAI) B28 SEM T Timely
SEO
Conversion de los
Google Ads CTR (impresiones / clicks) 6.250 | 625 78 4,203 "clicks" por
"impresiones"
2 interacciones Estimamos una
Fuerza de s:\rn:na.lis (Ilam::la, Lob20 cap;a(lnon c_iel 5%
ventas | B2B2C | Atrzer [Equipo comercial =M VISItA, BVENIOS, | 5 550 b s 18799 0 [126| =YY 5.560| 0 |97[691)2.138 1.390(0,82%¢| &l equipo
rsonal etc) por empresa con 37| 8 comercial
pe RSC durante 12 meses mediante
a 35 empresas empresas RSC
" 3 4. 3 .927 .
Total SOM (Ao 1) 5.255 350 S. 56;)9 - 2.92 383 |1.350
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Anexo 8: Matriz de competencia para Fun4Kids
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Anexo 9: Analisis competencia

El analisis de la competencia se centra basicamente en dos tipologias diferentes: por una parte,
tenemos las empresas organizadoras de actividades que por el tamano que tienen y por la
implantacién actual no van a operar a través de FUn4Kids y, por otro lado, las plataformas web
que ofertan planes para nifos/as o familias y que no disponen de posibilidad de reserva y pago

online.

Vamos a analizar en un primer instante las empresas organizadoras de actividades extraescolares
de gran tamano:

Alventus: empresa con mas de 25 afos de experiencia ofreciendo actividades
complementarias en mas de 350 centros escolares por toda Espaia.

Grupo Washi: empresa con 29 anos de experiencia en servicios de ocio, actividades
extraescolares, campamentos de verano, escuelas de idiomas y viajes escolares en centros
tanto publicos como privados.

Actividades Extraescolares Madrid: empresa dedicada al desarrollo de actividades
deportivas, educativas, artisticas y de ocio en colegios, empresas, clubes y urbanizaciones.
Respira Ocio: empresa con 10 anos de experiencia organizando campamentos de verano,
viajes de fin de curso, actividades extraescolares y cursos de formacion.

Activa: empresa de implantacion nacional, con mas de 20 ainos de experiencia en el ambito
de los servicios educativos, dedicada a la organizacion y desarrollo de actividades que
refuerzan y complementan la formacién del alumnado.

Analizamos a continuacion las plataformas agregadoras de actividades existentes y que, como ya
hemos comentado, imposibilitan la reserva y el pago online:

Sapos y princesas: plataforma con planes para nifios/as y/o familias y blog con contenido
relacionado con el ocio infantil dedicado principalmente para padres/madres.

Mama tiene un plan: Buscador de planes infantiles filtrado por provincias. También ofrece
actividades extraescolares.

Con ninos en Madrid: blog de turismo donde poder organizar escapadas o disenar planes
familiares en la Comunidad de Madrid.

Ser padres: blog para padres/madres donde se aiiade una parte de busqueda de actividades
para nifos/as.
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Personales a padres/madres (sector B2C y B2B2(C)

10: Entrevistas
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Informacion del contacto

Nombre:

Fecha:

Madrid

cosas que validen tu hipotesis
cosas que invaliden tu hipotesis

Apuntes

cosas que te sorprenda
cosas dicha con emocion

Informacion demografica (“antes de hablar de los problemas, me gustaria conocerte un poco
mejor...")

Zona (municipio. barrio):

N° de nifios/as, edades y género:

Colegio y ubicacidn (distancia)

h12 |Los nifios/as prefieren nuestras actividades porque conocen gente nueva

£ Qué es lo que més valoras de una actividad extraescolar fuera del dmbito del colegio?

¢ Qué crees que le aporta a los nifios/as actividades fuera del ambito escalar?

1

h4: A los padres/madres les compensa el desplazamiento

;Cuanto tiempo inviertes en llevar a los nifios/as a las actividades entre semana/fin de semana?

¢ Cuénto tiempo estarias dispuest@ a invertir en llevar a los nifios a las actividades entre semana/fin de semana?

¢ Ya utiliza un servicio de autobus (ruta) para otras actividades?

h2: L

0s monitores son titulados

¢ Qué valoras més de un/a monitor/a?

)

¢Has pedido informacion acerca de los monitores de las actividades de tu hijo/a?

Qué informacion te qusta conocer de los monitores

h20: Los nifios/as y padres/madres disponen de tiempo entre semana para las actividades
1[;Qué haces con tus hijos/as después del colegio (dinémica habitual)? si hacen actividades, ;cudles son?
2|;Cuanto tiempo dedicas a las actividadk I de tus hijos/as?
h15 [Los padres/madres prefieren actividades diferentes para sus hijos/as en cada jornada
11, Qué otras actividades quieres que hagan tus hijos/as?
h11 |Los padres/madres p una cuota | al pago por activi
1{;Cuénto te cuestan las actividades que haces con tus hijos/as (entre semana/fin de semana)? |
2|;Pagas por actividad o por mensualidad?. ;Qué es mas comodo para ti? |
h13 |Los nifios/as aprenden jugando v divirtiéndose durante las actividades

£ Qué aprecias mas: que aprendan o que se diviertan?

h16

Los canales utilizados para darnos a conocer son efectivos

A través de qué medios buscas/encuentras actividades (entre semana/fin de semana)?

;Como reservas esas actividades?

;,Cémo crees que podria mejorarse?

hé

Las actividades de fines de semana tienen éxito

¢ Qué planes organizas con tus hijos/as el fin de semana?

Eliges actividades para hacer en familia los fines de semana?

Mis hijos/as estan seguros

n r tividad?

Qué te genera confian. za en una

Las actividades propias en adultos tienen buena aceptacién en nifios; running, , zumba...

;Qué actividades realizas que te qustaria hacer con tu hijo/a?

; Te resultan interesantes alqunas actividades como yoga, running, zumba, para tu hijo/a?

Alguna actividad atipica que te parezca interesante para tu hijo/a

Conseguimos espacios suficientes

£ Qué espacios prefieres para una actividad?

;Qué te genera confianza/desconfianza en un espacio?

Conocemos las edades del grupo por actividad

¢Con qué edades se entretiene tu hijo/a?

Conocemos el ratio nifios/monitor adecuado

;Cuantos nifios/as hay por grupo en las actividades que participan?

Edad de inicio de las actividades

;A qué edad hicieron sus primeras actividades?, cuales eran?
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trevistas personales a colaboradores

Informacién del contacto Apuntes

Nombre: cosas que validen tu hipotesis
Fecha: cosas que invaliden tu hipotesis
Madrid cualquier cosas que te sorprenda

cualquier cosas dicha con emocion

Informacion demografica (“antes de hablar de los problemas, me gustaria conocerte un poco
mejor..."”)

Colegios en el que impartes clase

Tipologia de colegio

Ubicacidn colegio

h1 Las empresas quieren formar parte de nuestra plataforma porgue venden un 15% mas.

1

¢ Consideras que ofreciendo tus actividades a través de una plataforma puede consequir aumentar tus clientes?

N

¢Estas dispuesto a operar a través de una plataforma si eso aumenta las ventas un 15% aunque eso implique pagar un porcentaje de los ingresos a

la plataforma? |

1

h2 Las empresas quieren formar parte de nuestra plataforma por los senicios adicionales gue les ofrecemos.

¢ Te interesa que todo el trabajo ariadido a las actividades como son las tareas de gestion se externalice a un tercero?

N

¢Estas dispuesto a pagar por ese servicio?

w

¢ Como consideras que una plataforma podria mejorar tu servicio de actividades?

h3 Los colaboradores encuentran la plataforma sencilla e intuitiva para dar de alta actividades.

1

;Consideras gue el uso de una plataforma web/app ayuda en la gestién de estas actividades?

N

¢ Te puede facilitar el trabajo prodecer de esta forma?

w

¢ Porqué no dispones de plataforma ya hoy en dia?

h4 Los monitores del colaborador se ajustan a nuestras exigencias de calidad (conocer los nifios de antemano, dar feedback...).

1

¢Disponéis de algin protocolo que certifique la calidad de las actividades que organizais?

N

¢Controlas de alguna manera la forma de proceder de tus monitores?

w

¢ Coémo actuas frente a una mala critica de alguno de tus monitores?

h5 Los colaboradores asumen un fee del 10% como justo por vender a través de nuestra web.

1

¢ Estas dispuesto a pagar un 10% por poder promocionar las actividades a través de una plataforma?

h6 C

onseguimos colaboradores suficientes para ofrecer una oferta completa a los padres a través la plataforma.

-

¢Confiarias en un servicio asi?

1

h7 Las empresas con evaluaciones por debajo de la calidad solicitada por Fun4Kids mejoraran o eliminaran las actividades pertinentes.

¢;Asumirias cambios en las actividades para exigir ciertos criterios de calidad si la plataforma lo exigiese?

h8 Los colaboradores asumen sanciones en caso de obtener malas calificaciones de manera reiterada.

1

¢ Consideras interesante que los clientes puedan valorar tus actividades?

N

;Estas dispuesto a asumir ciertas sanciones si las criticas negativas son reiterativas?

h9 Los colaboradores encuentran motivador el plan de bonificacion

1

¢ Consideras que el pago del fee a la plataforma es compensado por el aumento de facturacion?

h10

_os colaboradores pueden disefiar actividades "one time"

1

¢ Consideras que aporta valor el poder organizar puntualmente actividades?

h11 Los colaboradores solo desean actividades con continuidad

1

s Elaboras actividades de manera puntual y no sélo actividades programadas con continuidad?

77




En

trevistas personales a colegios (sector B2B)

%
‘S

Fun\Kids

Informacién del contacto

Nombre:

Fecha:

Madrid

Apuntes
cosas que validen tu hipotesis
cosas que invaliden tu hipotesis
cualquier cosas que te sorprenda
cualquier cosas dicha con emocién

Informacion demografica (“antes de hablar de los problemas, me gustaria conocerte un poco
mejor...")

Zona (municipio, barrio):

Colegio y ubicacidn (distancia):

Tipo de colegio:

h1 Los colegios estan dispuestos a cambiar su manera de trabajar estando contentos con su proveedor actual

1

¢Estas dispuesto a cambiar de proveedor de actividades extraescolares?

;Qué debe tener una empresa de actividades para que pueda ser considerada en el proceso de seleccion?

w

¢Cbmo funciona el servicio de eleccion de una empresa u otra?

h2C

onseguimos que los colegios consideren nuestro senvicio de calidad y lo incluyan en su oferta de actividades

¢;Como valoras la calidad del servicio?

¢Exiges algun tipo de documentacion especial que certifique esta calidad?

h3 Los colegios estan dispuestos a trabajar con nosotros porque ampliamos el catalogo de actividades

1

¢Estas dispuesto a cambiar de proveedor de actividades extraescolares si se amplia la oferta?

h4 Los colegios estan dispuestos a trabajar con nosotros porque ampliamos el horario de actividades

1

;Aumentarias la oferta de actividades si existe una empresa dispuesta a organizarlas?

1

h5 Los colegios aprecian que se ofrezca un senvicio de ruta para actividades fuera del colegio

¢Existe algin servicio de ruta para realizar actividades fuera del entorno escolar?

¢ Crees que puede ofertar valor a los padres/madres?

h6 Los colegios notan deficits en sus proveedores habituales

1

¢ Crees que el proveedor habitual de actividades debe modificar alguna cosa?

¢Comunicas a los proveedores habituales sus deficits para que los intenten mejorar?

h7 Los colegios valoran tener miltiples proveedores

1

¢ Tenéis mas de un proveedor de actividades?

;Crees que aportaria valor tener mas de uno?

h8 Los colegios desean actividades extralectivas los fines de semana

1

/Es posible organizar actividades extralextivas en el colegio en fines de semana?

Si es posible, ;porgué no se organizan?

¢ Se organizarian su hubiese una empresa dispuesta a hacer la gestion?

;Han demandado alguna vez las familias este servicio?

h9 Los colegios desean proveedores para actividades compl tarias (dentro de horario lectivo)

1

;Es posible alargar las horas de actividades de diario?

¢ Consideras que tendrian demanda?

h10

_os colegios valoran proveedores con un certificado de calidad

¢ Qué debe cumplir una empresa que organice actividades para que pueda ser considerado proveedor vuestro?

h1

=

Porcentaje de nifios/as que realizan actividades extraescolares

1

;Sabrias decir qué porcentaje de nifios/as respecto a los totales realiza actividades extraescolares?
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Encuestas a padres/madres (sector B2C)

|___lInformacion del contacto Apuntes
Nombre: cosas que validen tu hipotesis
Fecha: cosas que invaliden tu hipbtesis
Madrid cualquier cosas que te sorprenda

cualquier cosas dicha con emocion

Informacion demografica (“antes de hablar de los problemas, me gustaria conocerte un poco
mejor...")
Zona (municipio, barrio)

N° de nifios/as, edades y género:
Colegio y ubicacidn (distancia):

p1 ;Qué es lo que mas valoras de una actividad fuera del ambito del colegio?
Que se diviertan
Que aprendan
Que socialicen con otros nifios/as
Que estén cerca de casa
p2 ¢Qué crees que les aportan a tus hijos/as las activi fuera del ambito escolar?
Nuevas habilidades
Capacidad de socializacion
Diversién
Actividad fisica
; Cuanto tiempo inviertes de media en el traslado de los nifios/as a las actividades fuera del ambito del colegio (trayecto sélo de ida)?
Menos de 10 minutos
De 10 a 20 minutos
Mas de 20 minutos
p4 ¢ Cuanto tiempo estarias dispuesto a invertir en el traslado de los nifios/as a
De 15 a 30 minutos
Mas de 30 minutos
Menos de 15 minutos

en fin de semana?

p4 ¢ Utilizas un senicio de autobus (ruta) para actividadk I y de ocio?
No
Si
p5 ;Qué valoras més de un monitor/a?
Buen trato con los nifios/as
Que p bien el ido de las d
Que disponga de titulacion
p6 ¢Has pedido i ion acerca de los monitores antes de contratar una actividad para tu hijo/a?
No
Si
p7__;Quéi ion te gusta conocer de los monitores?
Experiencia
Titulacién
Nada
p8 ¢Cuantos dias a la semana realizan I tus hijos/as? Incluye fines de semana.
1dia
2 dias
3 dias
4 dias
5 dias
mas de 5 dias
p9 ¢Cual es el coste al mes de las I por nifio/a?
Menos de 20€
De 20€ a 50€
De 50€ a 100€
Mas de 100€

210 ¢ Pagas por actividad o por mensualidad?, é gué es mas comodo para 1i?

Todas las actividades por mensualidad
Actividades de diario por mensualidad y de fines de semana por actividad
Todas las actividades por actividad
p11 ;Qué aprecias mas, que tus hijos/as se diviertan o que aprendan?
Que se diviertan
Que aprendan
p12 ;Como reservas esas actividades?
De manera presencial
Por internet
Por teléfono
Todas las anteriores
p13 ¢Como crees que podria mejorarse la bisqueda y resenva de actividades?
Una web o app que las agrupase todas
Mayor publicidad
Esté bien asi
No emiten respuesta
p14 ¢Eliges actividades para hacer en familia los fines de semana?
Si
No
p15 ;Qué te genera mas desconfianza en una actividad?
Actitud del monitor/a
Instalaciones sucias/mal cuidadas
Muchos nifios/as por monitor
No poder presenciar la actividad
p16 ¢Qué espacios prefieres para una actividad?
Aire libre
Centros culturales o de ocio
Colegios
Depende de la actividad
p17 ¢Cuantos nifios/as hay por grupo en las actividades que participan?
Menos de 5
De5a10
De 10a15
Mas de 15
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Anexo 11: Politica de precios para colaboradores
externos

l\ga?gio Iylodelo M_odelo

(gratuito) estandar (7%) | premium (15%)
Creacion cuenta w W w
Acceso a contenido blog s bis w
Publicidad del colaborador Y W
Publicacién de actividades s w
Pago online Y ¥
Gestion de reservas ¢ *
Feedback del monitor w w
Posicionamiento w
Opiniones usuarios w
Gestion completa W

*Gestion completa sera un servicio de BackOffice que permitira al colaborador centrarse en su
core de negocio, realizando exclusivamente las actividades a las que elija dedicarse, mientras que
Fun4Kids sera el encargado de toda la parte de gestoria, legal, cobros... Proporcionando ademas al
colaborador un espacio web publico dentro de la plataforma que pueda utilizar como anunciante,
generando para la plataforma, por tanto, mayor trafico organico.
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Casos de uso

Cddigo del caso
de uso:

F4K001 Nombre del caso | Usuario
de uso:

Descripcion: Ciclo completo que un usuario podra realizar en la plataforma de Fun4Kids.
Secuencia . El usuario accede a la plataforma bien sea por via web o app.
normal: . El usuario pincha sobre el boton jREGISTRATE!

. La plataforma manda un correo de confirmacion al email solicitado.

1
2
3. Rellena el nombre y el email.
4
5

. El usuario desde el email, pincha sobre el enlace o copia la URL en el
navegador para confirmar su cuenta.

6. El usuario es redirigido a su espacio personal en la web o app

7. a) El usuario decide completa su perfil.

7. b) El usuario decide no completar su perfil.

8. Entra en el buscador de actividades y aplica los filtros que se ajustan a sus
necesidades.

9. Recibe un listado con las actividades filtradas por segln el criterio decidido.

10. Si encuentra una actividad que decide contratar

11. a) Si no ha completado el perfil, debera completarlo antes de ser redirigido
a la pasarela de pagos.

11. b) Si el perfil esta completo, sera redirigido a la pasarela de pagos.

12. El usuario elegira el método de pago.

13. El usuario sera redirigido a la web del método elegido correspondiente.

14. a) La web del método de pago devuelve un OK, se reserva la actividad y se
envia email de confirmacion.

14. b) La web devuelve un KO, se muestra el motivo del error y no se reserva la
actividad.

15. El usuario selecciona la actividad que desea cancelar dentro de las activas.

16. Presiona el boton CANCELAR ACTIVIDAD.

17. Escribe el motivo de la cancelacion y presiona el botén ACEPTAR.

18. En un plazo de 72h recibira el importe de la actividad o el % correspondiente
segln el plazo.

19. El usuario accede a la pestana HISTORICO DE ACTIVIDADES.

20. Completa los filtros para obtener las actividades que desea visualizar.

21. Recibe el listado de actividades segln los criterios seleccionados.

22. Accede a una actividad en concreto para consultar la informacion
disponible.

23. Visualiza la actividad pendiente de calificacion.

24. El usuario puntua los diferentes campos disponibles.

25. El usuario anade los comentarios que considere oportunos.

26. Presiona el boton CONFIRMAR para enviar la encuesta.
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Excepciones:

5.1. El usuario no pincha en el enlace o lo copia en el navegador. A las 24h y
48h se le mandara un nuevo correo para conseguir la confirmacion de la cuenta.
Si en 72h no es confirmado borraran los datos al considerarse usuario perdido.
10.1. Si no encuentra actividad de su gusto, realiza una nueva busqueda hasta
encontrar actividad con los nuevos requisitos.

21.1. En listado no se encuentra la actividad o actividades que busca por lo que
cambia los filtros y realiza una nueva bUsqueda para obtener la informacion que
busca.

24.1 El usuario no evalua todos los campos, por lo que no podra confirmar la
encuesta sin rellenar todos los campos a excepcion de comentarios para poder
confirmar.

F4K002

Cddigo del caso
de uso:

F4K002 Nombre del | Colaborador
caso de uso:

Descripcion: Ciclo completo que una empresa de actividades de ocio infantil podra realizar
en la plataforma de Fun4Kids.

Secuencia 1. El colaborador accede a la plataforma.

normal:

2. Pincha sobre el boton jREGISTRATE COMO COLABORADOR!

3. Rellena los datos relativos al colaborador: CIF, nombre, direccion, email,
teléfono... Y adjunta pdf necesarios.

4. La plataforma manda un correo de confirmacion al email solicitado

5. El colaborador desde el email, pincha sobre el enlace o copia la URL en el
navegador para confirmar su cuenta.

6. El colaborador es redirigido a su espacio personal en la web o app

7. a) El colaborador registra actividades: descripcion, lugar, hora, rango de
edad, precio, plazas disponibles...

8. b) El colaborador no registra actividades

9. El colaborador recibe un email automatico confirmando la reserva de plaza
con los datos del usuario

10. El colaborador puede acceder a visualizar el listado de usuarios que han
reservado plaza.

11. Visualiza las actividades que acaba de realizar justo al listado de
asistentes.

12. Accede al perfil de cada asistente y completa un pequeno cuestionario.

13. Presiona el botén CONFIRMAR para enviar el feedback.

Excepciones:

5.1. El colaborador no pincha en el enlace o lo copia en el navegador. A las
24h y 48h se le mandara un nuevo correo para conseguir la confirmacion de
la cuenta. Si en 72h no es confirmado borraran los datos al considerarse
usuario perdido.

12.1 El colaborador no evalla todos los campos, por lo que no podra confirmar
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la encuesta sin rellenar todos los campos para poder confirmar. ‘

F4K003

Cddigo del caso
de uso:

F4K003 Nombre del | Colegio
caso de uso:

Descripcion: Ciclo completo que un colegio podra realizar en la plataforma de Fun4Kids.
Secuencia 1. El colegio accede a la plataforma.
normal: 2. El colegio pincha sobre el botén jREGISTRATE!

3. Rellena los datos relativos al colegio: CIF, nombre, direccion, email,
teléfono...

4. La plataforma manda un correo de confirmacion al email solicitado

5. El colegio desde el email, pincha sobre el enlace o copia la URL en el
navegador para confirmar su cuenta.

6. El colegio es redirigido a su espacio personal en la web o app

7. Entra en el buscador de actividades y aplica los filtros que se ajustan a sus
necesidades.

8. Recibe un listado con las actividades filtradas por segin el criterio
decidido.

9. Si encuentra una actividad que decide contratar

10. El colegio elegira el método de pago.

11. El colegio sera redirigido a la web del método elegido correspondiente.

12. a) La web del método de pago devuelve un OK, se reserva la actividad y
se envia email de confirmacion.

12. b) La web devuelve un KO, se muestra el motivo del error y no se reserva
la actividad.

13. El colegio selecciona la actividad que desea cancelar dentro de las
activas.

14. Presiona el boton CANCELAR ACTIVIDAD.

15. Escribe el motivo de la cancelacion y presiona el botén ACEPTAR.

16. En un plazo de 72h recibira el importe de la actividad o el %
correspondiente segun el plazo.

17. El colegio accede a la pestana HISTORICO DE ACTIVIDADES.

18. Completa los filtros para obtener las actividades que desea visualizar.

19. Recibe el listado de actividades segun los criterios seleccionados.

20. Accede a una actividad en concreto para consultar la informacion
disponible.

21. Visualiza la actividad pendiente de calificacion.

22. El colegio puntua los diferentes campos disponibles.

23. El colegio anade los comentarios que considere oportunos.

24. Presiona el boton CONFIRMAR para enviar la encuesta.
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Excepciones:

5.1. El colegio no pincha en el enlace o lo copia en el navegador. A las 24h y
48h se le mandara un nuevo correo para conseguir la confirmacion de la
cuenta. Si en 72h no es confirmado borraran los datos al considerarse usuario
perdido.

9.1. Si no encuentra actividad de su gusto, realiza una nueva blsqueda hasta
encontrar actividad con los nuevos requisitos.

19.1. En listado no se encuentra la actividad o actividades que busca por lo
que cambia los filtros y realiza una nueva blUsqueda para obtener la
informacién que busca.

22.1 El usuario no evallia todos los campos, por lo que no podra confirmar la
encuesta sin rellenar todos los campos a excepcion de comentarios para poder
confirmar.

F4K004

Cddigo del caso
de uso:

F4K004 Nombre del | Empresa RSC
caso de uso:

Descripcion: Ciclo completo que una empresa de RSC podra realizar con Fun4Kids.
Secuencia 1. La empresa llegara a un acuerdo con Fun4Kids para incluirlos en su politica
normal: de RSC.

2. La empresa ofrecera los servicios de Fun4Kids dentro de su catalogo de
retribucién flexible.

3. Los empleados se adheriran a este producto y registran en la plataforma
de Fun4Kids.

4. La empresa recibira una solicitud de importe a cargar en la cuenta
Fun4Kids de sus empleados adheridos.

5. La empresa enviara una transferencia por el importe total demandado por
sus empleados.

6. La empresa enviara un fichero .csv con la informacion desglosada del
importe de cada usuario a Fun4Kids.

7. Fun4Kids cargara ese fichero en el BackOffice de la plataforma para
actualizar el saldo de esos empleados.

8. Los empleados dispondran del saldo solicitado para gastar en Fun4Kids.

Excepciones:
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CUADRO DE MANDO INTEGRAL

Anexo 13: Cuadro de mando integral

FunuKids

FunuKids

w Avenida de Gregorio Amo, 6

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Incrementar ingresos

Optimizar gastos

PERSPECTIVA
FINANCIERA

Aumentar volumen de clientes

Aumentar satisfaccion clientes
Fidelizar clientes

Captar a través de clientes
satisfechos

Aumentar el gasto medio por
cliente

PERSPECTIVA CLIENTE

Aumentar nimero de
colaboradores

por colaborador
Aumentar nmero de clientes
aportados por colaborador

Rentabilidad por colaborador

PERSPECTIVA INTERNA

Aumentar nimero de
colaboradores premium

Mejorar experiencia de usuario
Rotacién no deseada

Mejorar experiencia de
colaboradores

PERSPECTIVA
APRENDIZAJE Y
SEGUIMINETO

Generar cultura de empresa

Aumentar nimero de actividades

INDICADORES

Aumento ingresos

Mejora de rentabilidad

% Coste Ventas / Ventas
Coste captacion por cliente
Usuarios Activos

Evaluacién de actividades

% Clientes que repiten en F4K

% Altas por recomendacion de
otros clientes

Gasto Medio Mes Cliente

NUmero de colaboradores

% Aumento de colaboradores

Media de eventos por colaborador

NUmero de clientes aportados por
colaborador

Mejora de rentabilidad por
colaborador

NUmero de colaboradores premium
NUmero de incidencias
% de rotacion no deseada

NUmero de quejas y reclamaciones

NUmero de sesiones formativas
anuales a colaboradores

OBJETIVOS
I I N

2.326.933.85€ 3.574.162,92€ 4.820.859,57 €

8,78%
91,22%
11,83 €
19.955
8
70%

50%

117 €

99

0%

20

8.78%

1596

12%

Espafa

10,18%
89.82%
773 €
26.385
82
80%

70%
135 €
165

66,67%

10,18%

13

1319

85

10,76%
89,24%
7,56 €
33.507
8.5
85%

75%

144 €

195

18,18%

CFO

CMO

CMO

INICIATIVAS

ACCIONES

Andlisis mensual de estados financieros
Revision mensuales de resultados

Andlisis mensual de Kpis
Plan de fidelizacién de clientes

Andlisis mensual de Kpis

Optimizar rendimiento de web/app
Crear premio al mejor colaborador
Gestion de quejas y sugerencias
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Anexo 14: Balance de situacion

ACTIVO 2019 2020 2021 2022 2023 2024
ACTIVO NO CORRIENTE 69.200 104.379 99.244 83.741 15.640 2.733
Inmovilizado intangible 69.200 55.360 41.520 27.680 13.840 -
Plataforma Web & App 69.200 55.360 41.520 27.680 13.840 -
Inmovilizado material - 6.000 1.800 6.300 1.800 2.733
Equipos informaticos - 6.000 1.800 6.300 1.800 2.733
Activos por impuesto diferido - 43.019 55.924 49.761 - -
Activos por impuesto diferido - 43.019 55.924 49.761 - -
ACTIVO CORRIENTE 230.800 70.006 186.564 220.710 490.736 1.072.283
Deudores comerciales y otras cuentas a cobrar - - 1.156 3.830 8.361 14.960
Clientes por ventas y prestaciones de servicios - 1.156 3.830 8.361 14.960
Efectivo y otros liquidos equivalentes 230.800 70.006 185.407 216.879 482.375 1.057.323
Tesoreria 230.800 70.006 185.407 216.879 482.375 1.057.323
TOTAL ACTIVO 300.000 174.384 285.808 304.450 506.376 1.075.016

PATRIMONIO NETO Y PASIVO

PATRIMONIO NETO 300.000 170.944 282.228 300.718 489.331 915.646
Capital 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000
Capital escriturado 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000 150.000
Reservas y resultados ejercicios anteriores - - 129.056 - 167.772 - 149.282 39.331
Resultado del ejercicio - - 129.056 - 38.716 18.490 188.613 426.315
Socios externos 150.000 150.000 " 300.000 300.000 300.000 300.000
PASIVO NO CORRIENTE - - - - - -
PASIVO CORRIENTE - 3.440 3.579 3.732 17.045 159.370
Acreedores comerciales y otras cuentas a paga - 3.440 3.579 3.732 17.045 159.370
Proveedores - 3.440 3.579 3.732 3.935 4.155
Otras deudas con las Administraciones Publicas - 13.110 155.215
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 300.000 174.384 285.808 304.450 506.376 1.075.016
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Anexo 15: Inversiones

Inversiones 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Plataforma

App nativa Android 24.600

App nativa iOS 24.600

Web 20.000

Total Intangible 69.200

Telefonos moviles - 4.800 - 5.400 - 4.800
Portatiles - 5.400 - 5.400 - 500
Total inmovilizado material - 10.200 - 10.800 - 5.300
Total Inversion 69.200 10.200 - 10.800 - 5.300
Amortizacion 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Amortizacion intangible 13.840 13.840 13.840 13.840 13.840
Amortizacion Inm. Material - 4.200 4.200 6.300 4.500 4.367
Moviles - 2.400 2.400 2.700 2.700 2.400
Portatiles - 1.800 1.800 3.600 1.800 1.967
Total Amortizacion - 18.040 18.040 20.140 18.340 18.207

Tabla 37. Inversiones en activos y amortizaciones.

Valor Neto Contable 2019 2020 2021 2022 2023 2024
Coste Adquisicion 69.200 79.400 79.400 90.200 90.200 95.500
Inmovilizado intangilble 69.200 69.200 69.200 69.200 69.200 69.200
Inmovilizado material - 10.200 10.200 21.000 21.000 26.300
Amortizacion Acumulada - 18.040 36.080 56.220 74.560 92.767
Inmovilizado intangilble - 13.840 27.680 41.520 55.360 69.200
Inmovilizado material - 4.200 8.400 14.700 19.200 23.567
Valor Neto Contable 69.200 61.360 43.320 33.980 15.640 2.733
Inmovilizado intangilble 69.200 55.360 41.520 27.680 13.840 -
Inmovilizado material - 6.000 1.800 6.300 1.800 2.733
VNC 69.200 61.360 43.320 33.980 15.640 2.733

Tabla 38. Valor Neto Contable de los Activos.
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