B €scuela de
I organizacion
pall industrial

PROYECTO FIN DE MASTER - MODELO DE NEGOCIO

COME2STUDY

Ano de realizacion: 2018-2019
Integrantes:
Victoria Gabriela Aguilar Polo
Luis Gonzalez Diez

Laura Rodriguez Sanchez




RS
lk ‘lp;‘.‘
L Wr

COME T0 STUDY
SPAIN
Contenidos
1. Resumen Modelo de Negocio: Come2Study ..., 5
2. Descripcion de la necesidad y SOIUCION ...............coooooooooooiiiiiiviciiiecceee 5
JCUAL €5 L@ NECESIAAQY........oooooooeoeeeceeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeoeeeeeeeeeseses oo 5
JQUE SOLUCTION S PLANTEAY............oooooooooeeoeeeeeeeoeeeeeeeoeeeeeeeeeeoeoeeoeeoeeeeeeeeeeeeseeseeeeeseoeeeseeeseeeeeene 6
JEN qué aspectos SOMOS Aifer@NCIAlES? ... 8
3. ANALISIS d@ MEIFCAO.................ooooiiii e 9
TAM: MERCADO TOTAL ...oooooooeeeeeeees oo 12
SAM: MERCADO AL QUE PODEMOS SERVIR ...........cccoooomimiiimiimiiiiiicicieeeeeessssssesssssiseseeseeees s 12
SOM: MERCADO QUE PODEMOS CONSEGUIR .........ooooooiiiirmiiiiiicicieieenesssssessssieseseeeeeees s 12
CLIBNTES ...t 12
COMPEEENCIA ... 13
4,  Validacion del MerCado...............ooooe e 15
ENtrevistas rALIZAGAS ... 15
Conclusiones Finales sobre la Validacion en el Mercado. ... 19
5. ANALISTS INTEINO ..o 20
CAdENA A8 VALOK ... 20
Matriz de recursos Y CAPACIAAAES..........ccooo..oocvvoieeceecees e 21
6. ANALISIS EXTOINO.........oooooooooooo e 22
Analisis de la situacion y acciones a tomar: matriz DAFO...............ccccccocooooeoeoeee 22
Analisis de estrategia producto-mercado: matriz de Ansoff ... 23
MAEFIZ BCG......oooi s 24
MALIIZ MCKINSEY ... 24
7. Mision, vision, valores de la compafia. ..., 26
AESTON ... 26
VASTON ..o 26
VALOTES ... 26
8.  Mapa EStrat@QiCo. ... 217
9.  Plan de Marketing.................ccooooooooooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 29
SEGMENTOS AE CLENTES ... 29



RN
X s
Soxp

yurs

COME T0 STUDY
SPAIN
Posicionamiento segin segmento de ClienteS ... 31
Prevision y politica d@ VENTA ... 31
Cadena de diStribDUCTON ...........cccccooiiiiece e 33
FUBTZA @ VENTAS........oooo e 34
COMUNTCACTON ... 35
10. Plan de IMPpIlantacion. ... 37
AANIO T 37
AANIO 2 38
AN 3 39
11. Plan d@ OP@IraCiONES ... 40
Captacion: Escuelas de negocio y universidades..............oooooooooooooooooeoeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 40
Acuerdos CON COLADOTAAOIES .................ccoiiirrreeireeeeii s 42
Otros procesos @Strat@QiCOS. ... ... eeeee oo 43
Gestion operativa iNEEIMA. ... Li
12. Plan de TeCNOIOGIA. ............o...oooooooeeeeeeeeeeeee e 45
Capa de VISUAUIZACION. ......oooooooooooeoeoeoeoeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee oo oo oo eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee oo oo 45
MOLOT A€ DUSQUEMA. ............ooooooeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeoeeeeeeeeeseeeeeeosesseesssssseosessessssssssosessossse 45
BASE @ AALOS ..o 46
ANALISTS A AALOS ......ooooo e 47
PASArEla d@ PAGO ... 48
13. Plan de Recursos HUMANOS ... 49
OFGANIGIAMIA ... 49
Perfiles Y COMPELENCIAS. ... 50
Plantilla y @VOLUCION ............cccoooooo oo 52
POLIEICA FEEFDULIVA. ..o 52
EXEEIMALIZACTONES.......ooooo e 53
14. Analisis EconOmico- FiNaNCIero. ... 53
ESEadOS FINANCIEIOS .........oooiiii s 54
RATIOS FINANCIEIOS .......ooo e 56
15. Cuadro de Mando INtegral.....................cccooooioioooeeeoeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 59
16. ANALISIS d@ RIESGOS ............oeoeoeeeeeeeeeeeeee e 61



4"*"\“
,fk }ltk 3
s

COME T0 STUDY
SPAIN
17. CONCIUSTONES...........ooooi e 64
ANEXO 1 - Business Model Canvas and Lean Canvas ... 65
ANEXO 2 - Entrevistas realizadas a Escuelas Privadas............. 67
ANEXO 3 - Entrevistas realizadas en destino. ... 68
ANEXO 4 - Encuestas ONliNe ... n
ANEXO 5- Resultados obtenidos de las encuestas online. ... 75
ANEXO 6 - CUSEOMEI JOUIN@Y ..........cooooooooeee s 78
ANEXO 7 - EJEMPLOS PACKS................ oo 79
ANEXO 8 - Plan EConOmMico-FiNANCI@ro ... 81



P aR
X OAA
0
Ak

COME 10 STUDY
SPAIN

1. Resumen Modelo de Negocio: Come2Study

La movilidad Global Estudiantil se encuentra en el centro de la globalizacién de la
educacion superior. En los Ultimos anos, ha habido un aumento sostenido en el niUmero de
estudiantes de postgrado que eligen estudiar en un pais diferente de donde reside.

Los estudiantes que deciden trasladarse al extranjero para iniciar una nueva etapa
formativa en un pais, la mayor parte de las ocasiones desconocido, se encuentran con
diversas dificultades que se originan desde la eleccion del centro de estudios, en como
cumplimentar los tramites administrativos necesarios para el traslado, la seleccion de un
alojamiento que cumpla con sus expectativas, y en general como cubrir todas sus
necesidades vitales para tener una experiencia completa.

En Come2Study eliminamos la incertidumbre de estos estudiantes ya que podran contactar
con nosotros en su pais de residencia, para indicarnos sus necesidades, expectativas y
preferencias, y nosotros nos encargaremos de realizar todas las gestiones para darle el
mayor numero de opciones para cubrir sus necesidades y que ellos se puedan centrar en
vivir la experiencia.

Come2Study acompaiiara al estudiante durante toda su estancia para asegurar la completa
excelencia de nuestros servicios, aportandoles de esta manera una seguridad Unica de una
grata experiencia a nuestros clientes.

Nuestros principales clientes seran estudiantes de master o postgrado universitario
principalmente de LATAM, y les ofrecemos una plataforma de servicios unificada para
optimizar su tiempo.

2. Descripcion de la necesidad y solucion

;Cual es la necesidad?

En la actualidad los estudiantes extranjeros que vienen a Espafa a estudiar en escuelas de
posgrado tales como centros de negocios tienen importantes dificultades para satisfacer sus
necesidades basicas (sanidad, permisos, seguros, etc..) o como la busqueda de alojamiento,
asi como otras necesidades asociadas al traslado. Dedican mucho tiempo y esfuerzo para
realizar estas actividades que no les aportan ningin valor desde el punto de vista
académico. En ocasiones esto provoca en el estudiante una experiencia insatisfactoria y
estresante que les consume mucho tiempo y no les permite centrarse en lo realmente
importante, que es la formacion que han venido a recibir.

Por otra parte estas escuelas de posgrado no son capaces de ofrecer todos los servicios de
manera unificada que los estudiantes necesitan para una correcta adaptacion.

Es evidente que existe una necesidad de facilitar un servicio adicional, bien como
intermediario o bien a través de las escuelas, que proporcione todos los servicios necesarios
para un placentero traslado y adaptacion del estudiante y de su familia.

Los clientes identificados provienen principalmente de América central y del sur, y Oceania.
En 2017, un total de 25.744 estudiantes de estas zonas llegaron a Espafia para cursar
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estudios. Ademas, el crecimiento es continuo. Esta cifra ha ido en aumento en torno a un
2,5% anual desde hace mas de diez afos.

;Qué solucion se plantea?

Facilitar los servicios y necesidades de estudiantes que vienen a cursar estudios superiores a
Espaia de manera unificada, en una plataforma tecnoldgica y a un click, ofreciendo los
siguientes productos:

e Orientacion en eleccion del curso

e Orientacion pre traslado

e Alojamiento temporal

e Busqueda de alojamiento larga estancia
e Colegios para la familia

e Servicios de adaptacion “settling in”

e Orientacion al conyuge

e Mudanzas

e Financiacion

e Becas
e Seguro médico
e Seguros

e Actividades de ocio y turismo

e (Clases de idiomas

e Visado, NIE Alumno

e NIE Conyuge

e Asesoramiento en la bUsqueda de trabajo para conyuge
e Apertura Cuenta Bancaria en Espafna

e Deporte

e Servicios Domésticos

e Otros servicios (transporte, telecomunicaciones, etc....)

Nuestro modelo de negocio principal es un B2C, en el que ofrecemos los servicios
directamente al consumidor final, el estudiante. Pero también tenemos una segunda linea
de negocio B2B, la cual es la colaboracién con las Escuelas de negocios, en la que se plantea
facilitar una solucion como proveedor Unico para dar apoyo a sus estudiantes y de esta
manera las escuelas de negocio ofrecer un valor diferencial a los mismos. La solucion podria
basarse tanto en los servicios ofertados via la escuela con comisién o bien acuerdo de
colaboracion con terceros.

Se han identificado dos segmentos diferenciados de estudiantes correspondientes a un nivel
economico medio-alto y un nivel econdmico alto o muy alto y se han considerado problemas
y soluciones especificos para cada segmento como se muestra a continuacion:

A. SEGMENTO NIVEL ECONOMICO MEDIO-ALTO

1.- Problema: Desconocimiento de los tramites administrativos para solicitar la VISA de
Estudiante
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Solucion aportada: Gestion de todos los tramites con peticion Unicamente de documentacion
necesaria al alumno

2.- Problema: Dificultad para encontrar vivienda compartida

Solucién aportada: Tendremos Pisos en Cartera Permanente para ofrecer habitaciones cerca
de las universidades/escuelas.

También posibles acuerdos con residencias de estudiantes
3.- Problema: Dificultad para encontrar vivienda

Solucion aportada: Tendremos Estudios en Cartera Permanente cerca de las
universidades/escuelas. También posibles acuerdos con residencias de estudiantes.

4.- Problema: Falta de confianza por parte de los arrendadores por falta de documentacion
que garantice el alquiler (Solicitan un afo de fianza)

Solucion aportada: Los acuerdos se haran desde nuestra empresa con los arrendadores, por lo
que no tendran esa desconfianza. Solicitaremos informacion econdémica a los estudiantes

Para garantizarnos el cobro de nuestros servicios

5.- Problema: Desconocimiento de los tramites administrativos para solicitar el NIE y poder
trabajar a tiempo parcial

Solucion aportada: Gestion de todos los tramites para solicitarlo con peticion Unicamente de
documentacion necesaria al alumno

6.- Problema: Si vienen solos y quieren hacer turismo, no encuentran viajes econémicos.

Solucién aportada: Organizacién de Viajes en Grupo para los estudiantes que contraten
nuestros servicios ajustando precios por tarifa grupo

7.- Problema: Dificultad para conocer cultura e integrarse

Solucion aportada: Organizacion de Jornadas culturales en grupo. Informacion de
acontecimientos culturales y de ocio en la ciudad en la que se encuentren

B. SEGMENTO NIVEL ECONOMICO ALTO

1.- Problema: Falta de tiempo para realizar los tramites administrativos para solicitar la VISA
de Estudiante/NIE

Solucién aportada: Gestion de todos los tramites con peticion Unicamente de documentacion
necesaria al alumno.

2.- Problema: Dificultad para encontrar vivienda ajustada a la necesidad del Alumno

Solucién aportada: Tendremos Acuerdos con inmobiliarias para tener preferencia en pisos de
alto nivel.

También posibles acuerdos con propietarios de viviendas cerca de las escuelas de negocio

3.- Problema: Falta de tiempo y Dificultad para encontrar colegios si vienen con familia
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Solucion aportada: Proposicion de alternativas y Gestion de todos los tramites con peticion
Unicamente de documentacion necesaria al usuario

4.- Problema: Interés del conyuge en trabajo/estudios

Solucion aportada: Proposicion de alternativas y Gestion de todos los tramites con peticion
Unicamente de documentacion necesaria al usuario

5.- Problema: Necesidad de contratacion servicios domésticos (Limpieza/nifera...)
Solucion aportada: Proposicion de alternativas de personas de confianza

6.- Problema: Falta de tiempo para organizar viajes de turismo

Solucion aportada: Organizacion de Viajes segin preferencias de usuario

7.- Problema: Dificultad para conocer oferta cultural/restauracion...

Solucion aportada: Informacién de acontecimientos culturales y de ocio en la ciudad en la
gue se encuentren segun preferencias del usuario

;En qué aspectos somos diferenciales?

Damos un servicio global e integral, a un click, facilitando toda la asistencia necesaria que
un estudiante y su familia pueda necesitar en un traslado internacional para el desempefo
de los estudios. Actualmente no existe esta solucion en el mercado para estudiantes,
Unicamente existen opciones similares para trabajadores expatriados y servicios particulares
para este tipo de necesidades, pero no existe una solucion que aglutine en una Unica
plataforma todos los servicios necesarios durante todo el ciclo vida/experiencia del
estudiante extranjero de manera global, transparente y fiable.

Nuestra asistencia y colaboracion es end2end, desde el origen, antes del comienzo del
curso, durante el curso, y después del curso.

Tenemos especial interés en fomentar los estudios de postgrado en Espafa, incidiendo en
las Escuelas de Negocio, donde la calidad de la educaciéon es excepcional segun los
principales rankings a nivel mundial y en muchos casos comparable a la de otros destinos
mas comunes tales como EEUU, donde por otro lado los estudios resultan mucho mas caros y
existen estrictas politicas de inmigracion.
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3. Analisis de Mercado

Hemos analizado como Espana se ha convertido en un destino cada vez mas seleccionado
por estudiantes universitarios internacionales. Segin datos del Ministerio de Trabajo,
Migraciones y Seguridad Social, hemos constatado que el volumen de estudiantes
extranjeros esta creciendo con gran intensidad, concretamente en mas de 11.400 en los
ultimos cinco afos, por lo que podemos considerar un aumento de manera continuada.

Una proporcion muy importante de estos estudiantes provienen de los paises de América
Latina y el Caribe, en torno al 45% del total de los estudiantes extranjeros.

Los datos que hemos podido extraer del Ministerio de Trabajo, Migraciones y Seguridad
Social con respecto al niUmero de Extranjeros con autorizacion de estancia por estudios en
vigor, son:

2017 2016 2015 2014 2013 2012 2011 2010 2009 2008

Ambos sexos

55.953 54.739 44.519 42.864 51.804 46.914 44.465 41.829

Resto de Europa 3.776 4.023 3.939 3.937 3.485 3.012 3.055 2.427 2.145 1.833
Africa 4.554 4.340 4.041 4.445 4.163 3.923 3.807 4.303 4.933 4.811
América del Norte 9.756 9.869 9.332 8.943 7.948 7.875 12.931 9.459 9.169 8.788
Canada 368 383 378 414 345 317 434 365 288 244
Estados Unidos 6.435 6.308 5.629 5.345 4.685 4.074 7.371 4.588 3.962 3.272
México 2.953 3.178 3.325 3.184 2918 3.484 5.126 4.506 4919 5.272
América Central y del Sur 22.501 21.743 20.062 19.704 18.039 19.415 22.798 22.623 21.130 20.705
Argentina 1.092 857 641 521 552 546 897 948 976 1.064
Bolivia 746 635 532 448 493 578 687 742 644 662
Brasil 1.795 1.586 2.427 2.495 1.792 2.923 2.393 2.378 2.742 3.273
Chile 1.806 1.591 1.463 1.375 1.275 1.550 1.905 1.935 1.906 2.036
Colombia 4.131 4.191 3.975 3.789 3.876 4.177 5.403 5.434 4.988 4.799
Costa Rica 503 453 363 306 277 291 382 391 339 312
Cuba 527 409 303 326 430 492 575 539 538 577
Ecuador 3.658 3.362 2.853 2.168 1.725 1.456 1.266 853 606 535
El Salvador 407 383 292 285 277 336 442 414 365 334
Guatemala 328 350 299 277 254 299 389 370 336 352
Haiti 33 36 50 43 87 77 107 83 57 37
Honduras 580 514 418 366 386 426 389 382 342 312
Nicaragua 181 166 158 159 146 126 213 197 182 176
Panama 516 467 348 346 270 249 337 390 442 338
Paraguay 238 469 199 194 232 242 355 341 260 187
Peru 2.380 2.001 1.949 1.879 1.846 1.702 2.230 2.419 2.227 2.129
Republica Dominicana 1.428 1.771 1.070 1.449 1.886 1.720 1.802 1.932 1.590 1.267
Uruguay 220 172 109 86 95 97 134 186 192 194
Venezuela 1.880 2.291 2.575 3.159 2.106 2.095 2.857 2.645 2.357 2.085
Otros América Central y del Sur 52 39 38 33 34 33 35 44 41 36
Asia 15.069 14.480 12.056 11.723 10.618 8.441 8.928 7.927 6.950 5.564
Oceania 290 274 222 278 248 193 285 170 117 106
Australia 235 229 188 228 191 146 222 124 92 86
Nueva Zelanda 54 45 32 46 56 47 63 45 25 19
Otros Oceania 1 0 2 4 1 0 0 1 0 1

llustracion 1: Evolucion volumen estudiantes extranjeros en Espana.
Fuente:http://extranjeros.mitramiss.gob.es/es/Estadisticas/operaciones/con-autorizacion/index.html

Como observamos en la tabla 1, el nUmero de estudiantes internacionales en Espaia esta en
crecimiento continuo con un aumento de mas del 30% en los ultimos diez anos.

Con respecto al origen de los mismos, la principal zona de recepcion de estudiantes es LATAM.



P aR
X 1\'\3‘
Sx
e

COME TO STUDY
SPAIN

Para los profesionales de estas zonas geograficas, el hecho de haber estudiado en una
Universidad Extranjera y haber conseguido uno de sus titulos es considerado como un mérito para
optar a posiciones laborales elevadas tanto en el mundo empresarial como en el mundo
académico.

Para Espana, el aumento de la presencia de estudiantes internacionales en sus universidades y
centros de formacion, supone captacion de talento, mayor prestigio para los centros e
internacionalizacion de los mismos y a su vez esta actividad genera negocios crecientes para
provision de las necesidades de los estudiantes. Por ello, existe un interés cada vez mayor en la
captacion de estudiantes extranjeros y se ha lanzado por parte del Ministerio de Educacion,
Cultura y Deporte el Plan: “La estrategia para la Internacionalizacién de las Universidades
Espanolas 2015-2020”, confirmando el interés y el futuro prometedor del sector.

Los motivos para el aumento de los alumnos internacionales que cursan estudios superiores en
Espafna pueden ser varios, pero principalmente han sido impulsados por:

¢ La mejora de la imagen que tiene el mundo de Espana.

e Alta calidad de los centros formativos en Espafa, y alta valoracion de los estudiantes
espanoles.

e Aprobacion de Planes para la Internacionalizacion de las Universidades Publicas.

e Aprobacion del Real Decreto de Junio de 2014, el cual eliminaba la Selectividad para los
Extranjeros.

e Realizacion de Multiples Convenios realizados por el Ministerio de Educacion con
Universidades de todo el Mundo.

e Internacionalizacion e inclusion en Ranking Mundiales de las escuelas de negocio
espanolas.

e Buena relacion calidad-precio de los servicios educativos.

e El creciente interés mundial por el estudio del Espaiiol, ya que es el segundo idioma mas
hablado del mundo.

En nuestro estudio de mercado, todos los datos nos indican que la internacionalizacion de las
Universidades y Escuelas de Formacion de Espafa son ain mejorables, ya que los estudiantes
internacionales que estudian grados y posgrados en Espana suponen un 3% del total de los
estudiantes cuando la media de la Union Europea esta en torno a una 8%.

En paises como Reino Unido, el nimero de estudiantes extranjeros supera el 18%, en Francia un
10% y en Alemania un 7%.

Los datos utilizados has sido extraidos de la Monografia “Comparacion internacional del sistema
universitario espanol” realizada por CRUE Universidades Espanola

Seglin estos ultimos datos resefiados, en el futuro mas inmediato, Espafa se sitia en una
inmejorable situacion estratégica para la captacion de mas alumnos internacionales ya que las
politicas de Inmigracién de EE.UU y la posibilidad del Brexit hacen que estos destinos, los cuales
eran las principales elecciones tradicionales para alumnos que querian cursas estudios en el
extranjero, sean cada vez menos atractivos.

Segln las Ultimas noticias publicadas, los estudiantes extranjeros se enfrentan cada vez a mas
requisitos y mas estrictos tramites administrativos para cursar estudios en EE.UU y en Reino
Unido, debido a sus politicas de frenado de la inmigracion.

10
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De acuerdo con las cifras del Instituto de Educacion Internacional de Estados Unidos, en su
reporte de Datos de Puertas Abiertas, por primera vez en 2016 disminuyd en un 3% el nimero de
alumnos extranjeros inscritos en Centros estadounidenses, disminuyendo un 17% en 2017.

Con respecto al Reino Unido, mas de 150 Universidades Britanicas han firmado una Carta Abierta
a principios del 2019, indicando el registro de un descenso del 9% en las matriculaciones de
ciudadanos comunitarios en sus programas de posgrado y de un 3% en el nimero total de
inscripciones de alumnos internacionales.

Por lo anteriormente explicado, todo apunta que Espaia aprovechara la situacion del mercado
para captar un mayor nimero de estudiantes internacionales, respaldada por:

Calidad Mayor de la Educacion y los Centro Educativos.

Aprender él y en Espaiiol.

Excelente relacion entre el costo y la calidad de los Programas Formativos.

Muy Variada oferta académica como Escuelas de Negocio, Moda, Cocina, Posgrados
universitarios, Grados Universitarios, etc.

Facilidad de ingreso en las Universidades y Escuelas por la eliminaciéon cada vez mayor de
las barreras por parte de los sucesivos gobiernos.

Reconocimiento de titulos universitarios extranjeros.

Validez internacional de los titulos académicos espaioles.

Posibilidad de Obtencion de Becas.

Diversidad Cultural en Espana.

Ambiente Seguro, Estilo de vida y gran riqueza cultural

Para los estudiantes LATAM proceso mas facil de adaptacion y raices comunes con el
idioma y lazos culturales

Para dar una idea del potencial de nuestro proyecto y de su posible recorrido, utilizamos los
enfoques TAM, SAM y SOM para valorar el mercado.

llustracion 2: Esquema TAM, SAM, SOM

11
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TAM: MERCADO TOTAL

Consideramos nuestro mercado total el nimero total de alumnos extranjeros provenientes de las
zonas América central y del sur, y Oceania. En 2017, segin datos del ministerio se trasladaron
25.744 estudiantes de estas zonas para cursar estudios en Espana.

Seglin nuestro analisis, la comision media que podriamos cobrar por los servicios ofertados a cada
estudiante, serian 4.000€, por lo que nuestro mercado total seria 102.976.000€.

SAM: MERCADO AL QUE PODEMOS SERVIR

Al ser una plataforma de nueva creacion, se plantea un plan de captacion de clientes de 10%
anual. Por lo que el mercado que podriamos servir es de 2.574 estudiantes, que haria un
importe total de 10.296.000 €.

SOM: MERCADO QUE PODEMOS CONSEGUIR

Seglin nuestras previsiones el primer afio conseguiremos un volumen de estudiantes de 150
personas. Dicha cantidad representa un 0,6% del mercado total (TAM).

La prevision es que Come2Study llegue a tener un 2,33% del mercado total durante el afio 5 con
un volumen de 600 estudiantes

A continuacion se puede ver una tabla que muestra la evolucion del mercado que conseguiremos
durante los 5 primeros afos.

2020 2021 2022 2023 2024
150 270 365 540 600
223.971€ 761.434€ 1.130.309€ 1.611.698€ 2.041.126€

llustracion 3: Evolucion del mercado que podemos conseguir.

Clientes

Nuestros clientes principales se dividen en dos segmentos claros y uno de ellos con dos
tipologias. Uno de ellos es el correspondiente a los clientes de un nivel econdmico medio-alto. El
otro segmento corresponde a aquellos alumnos con nivel adquisitivo alto-muy alto. A su vez estos
dos segmentos nos pueden venir indistintamente por vias B2B cuando nos contacten a través de
sus escuelas o por vias B2C cuando sean clientes captados por nuestras redes comerciales. Un
segmento de clientes secundario seria el de las escuelas y universidades a las cuales nosotros
podriamos recomendar a los estudiantes que buscaran asesoramiento sobre donde estudiar su
programa de postgrado.

Nuestros principales segmentos de clientes serian:

1. Estudiantes Internacionales de Grado y Posgrado. En este caso podemos tener varias
tipologias en base al nivel Econémico:

12
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e Estudiantes de Nivel Econdmico Medio-Alto: Aquellos alumnos dispuestos a realizar un
programa que vaya a suponer unos 40’000€ de coste anual total, incluyendo todos los
servicios puramente académicos.

e Estudiantes de Nivel Economico Alto-Muy alto: Aquellos alumnos dispuestos a realizar un
programa que vaya a suponer unos 90°000€ de coste anual total, incluyendo todos los
servicios puramente académicos.

2. Escuelas Privadas de Estudios de Posgrado.
Universidades Publicas.
4. Escuelas de Posgrado Plblicas.

w

Competencia

Segln el analisis previo del mercado que hemos realizado, nuestra principal competencia son las
agencias de “Relocation”, las cuales esta centradas en dar servicio a los traslados por motivos
laborales pero las mismas estan preparadas para dar cobertura también a los estudiantes.

Varias de las principales Escuelas Privadas en Espafa dan servicios similares a nuestro objetivo a
sus estudiantes, pero en son mayoria ofrecen solamente informacion y algunas proponen
agencias inmobiliarias con las que tienen acuerdos pero las mismas no ofertan todos los servicios
de Come2Study.

Describimos los principales competidores:

Antares: se define como un proveedor de servicios de destino especializado en la movilidad
Global de Expatriados. Sus clientes son tanto empresas como particulares, ya tengan como
destino Espana o su origen en Espana.

Presta servicios especializados para la gestion de la movilidad internacional de profesionales.
Afirma que ofrece servicios de “relocation” e inmigracion disefiados para satisfacer las
necesidades relacionadas con los traslados corporativos de diferentes tipos y niveles.

Abaco Relocation: en su web anuncia vehiculos de alta gama, mudanzas, alquiler de muebles,
busqueda de vivienda, bUsqueda de colegio, registros locales, gestion de arrendamiento, gestion
de estancia, seguros médicos, seguros para la casa, etc.

BRS: en su web afirma que en mas 8 afios han conseguido trasladar mas de 800 personas venidas
de empresas nacionales e internacionales y particulares.

Mobility Services Network: En su portafolio se encuentran servicios de traslado, pero también
busqueda de colegios, programas de adaptacion en destino, gestion de alquiler y programas de
repatriacion.

SoS Relocation: En su web ofrecen servicios en diferentes packs, todos ellos relacionados
directamente con la mudanza en general.

Solution Relocation: Cuenta con mas de quince afios de experiencia y que ha expatriado a mas
de 3.600 familias. A parte de servicios de inmigracion, la compafia anuncia tiempos récords en
los traslados.
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IE: el IE cuenta con un servicio de apoyo al estudiante que intenta solucionar alguno de los
problemas comentados. Alojamiento: Tienen una lista de contactos con gente interesada en
alquilar sus pisos a estudiantes de la escuela.

EAE: La escuela EAE también cuenta con un servicio de apoyo al estudiante aunque este se basa
Unicamente en orientacion para la busqueda de empleo, apertura de cuentas bancarias, y una
lista de actividades culturales que realizar en Madrid. En ningin caso la escuela les resuelve el
problema, se limitan a dar asesoramiento de como los alumnos pueden resolver dichos
problemas.

Para resaltar las diferencias existentes en la actualidad entre la propuesta de Come2Study vy la
de su posible competencia en el mercado, hemos realizado la tabla 4, en la que mostramos una
Matriz de competencia.

MATRIZ DE COMPETENCIA |
ABACO BRS SOS SOLUTION
SERVICIOS OFERTADOS COME2STUDY | ANTARES | RELOCATION|RELOCATION| MOBILITY | RELOCATION |RELOCATION

Orientacién en eleccién del curso SI X X X X X X
Orientacién pre traslado SI SI SI SI X X SI
Alojamiento temporal SI SI SI SI SI SI SI
Busqueda de alojamiento larga estancia SI SI SI SI SI SI SI
Colegios para la familia SI SI SI SI X SI SI
Servicios de adaptacion “settling in” SI SI SI SI SI SI SI
Orientacién al conyuge SI X X SI X X X
Mudanzas SI SI SI SI SI SI SI
Financiacion SI X X X X X X
Becas SI X X X X X X
Seguro médico SI X SI X X X SI
Seguros SI X SI X X X SI
Actividades de ocio y turismo SI X X SI X X SI
Clases de idiomas SI X X SI X X SI
Visado, NIE Alumno SI SI SI SI SI X SI
NIE Cényuge SI X X SI X X SI
Asesoramiento en la busqueda de trabajo para conyuge SI X X X X X X
Apertura Cuenta Bancaria en Espana SI X X X X X X
Deporte SI X X X X X X
Servicios Domésticos SI X X X X SI SI
Otros servicios (transporte, telecomunicaciones, etc...) SI X X SI X X SI

llustracion 4: Matriz de competencia.

Como podemos observar en la Matriz de Competencia, las empresas de nuestra posible
competencia estan centradas en ofertar los servicios que estan mas dirigidos a los traslados por
motivos laborales, siendo todos ellos proximos a los servicios de mudanza y blsqueda de
alojamiento.

También verificamos que algunas de las empresas han optado por la diferenciacion del resto
ofertando servicios dirigidos al traslado completo de la unidad familiar y su completa integracion
en Espafa, ofreciéndoles servicios de ocio, turismo y formaciéon en caso de ser necesaria con el
idioma.
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4., Validacion del Mercado

Para la validacion del mercado hemos utilizado como herramientas las entrevistas personales,
tanto a estudiantes como a Universidades y Escuelas de Negocio, y las encuestas, las cuales
hemos realizado a los estudiantes en origen, es decir, en los paises Latinoamericanos y que
tengan un interés en cursar estudios universitarios o de posgrado en el extranjero.

Entrevistas realizadas

Con objeto de validar las hipotesis de partida del modelo de negocio, se han llevado a cabo una
serie de entrevistas personales a estudiantes internacionales que ya estan cursando sus estudios
de grado o posgrado en Espana y a responsables de Relaciones Internacionales de Universidades
Publicas y Escuelas Privadas.

A continuacion, se resumen las metodologias, los objetivos a los que van dirigidos y las
conclusiones de ambos estudios.

e Entrevistas a Universidades publicas

Perfil: Universidades PUblicas con programas de Internacionalizacion tales como: Universidad
Carlos IlI, Universidad Rey Juan Carlos, Universidad Complutense.

Muestra: 4 entrevistados.

Metodologia: Entrevista Personal con Responsables del departamento de Relaciones
Internacionales de cada Universidad.

Los objetivos de la misma son:

1) Conocer si las propias Universidades ofrecen servicios similares a los propuestos por
Come2Study a sus estudiantes internacionales.

2) Saber el numero de estudiantes Internacionales matriculados, y los paises de
procedencia de los mismos.

3) Conocer si las Universidades tendrian Interés en firmar un Convenio con Come2Study
para ser el proveedor principal de servicios para sus alumnos internacionales
matriculados.

Conclusiones:

> El nimero de estudiantes internacionales esta en crecimiento continuo y existe una
prevision de un aumento mucho mayor en el futuro.

» Las Universidades no ofrecen de forma directa servicios necesarios para la completa
estancia de los alumnos en Espana.

> Las Universidades tendrian interés en publicitar y dar informacion de Come2Study a
sus alumnos internacionales.

> Confirmacion por parte de la Universidades que los servicios que ofrecemos son
demandados por una gran mayoria de sus alumnos extranjeros
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e Entrevistas a Escuelas privadas.

Perfil: Escuelas Privadas con programas de Internacionalizacion tales como: IESE, ESCP, ESADE,
EAE, EOI, ESIC, CEU, IMF, BAU Escuela de Moda, NEXT IBS y CMI Business School.

Muestra: 11 entrevistados.

Metodologia: Entrevista Personal con Responsables del departamento de Relaciones
Internacionales o del Servicio al Alumno de cada Escuela.

Los objetivos de la misma son:

1) Conocer si las propias Escuelas ofrecen servicios similares a los propuestos por
Come2Study a sus estudiantes internacionales.

2) Saber el nimero de estudiantes Internacionales matriculados, y los paises de
procedencia de los mismos.

3) Conocer si las Escuelas tendrian Interés en firmar un Convenio con Come2Study para ser
el proveedor principal de servicios para sus alumnos internacionales matriculados.

Se adjunta un ejemplo en el Anexo 2.
Conclusiones:

» El nimero de estudiantes internacionales esta en crecimiento continuo.

Gran interés de las escuelas en realizar convenios con Come2Study

La externalizacion de nuestros servicios es una solucion optima para las escuelas.

Las escuelas no quieren asumir la responsabilidad asociada a los servicios ofertados
por Come2Study

Y V V

En general la idea les satisface siempre que el servicio cubra completamente la necesidad de sus
clientes y se trabaje por conseguir la satisfaccion de los alumnos, lo que les aportara mayor
excelencia en sus programas.

e Entrevistas a Estudiantes Internacionales que ya estan cursando estudios de grado o
posgrado en Espana.

Perfil: Estudiantes Extranjeros que estén o hayan cursado estudios de grado o posgrado en
Espana. Nivel econdmico Medio-Alto.

Muestra: Mas de 30 entrevistados.
Metodologia: Entrevista Personal con el objetivo de extraer la mayor informacién posible sobre:

1) Conocer la problematica a la que se han enfrentado en la preparacién de su estancia en
Espana.

2) Saber su grado de satisfaccion y en qué y como se podrian mejorar todos los capitulos de
su estancia formativa y vivencial.

3) Interés en la contratacion y/o recomendacion de una Plataforma como Come2Study para
que hubiesen proveido de todos los servicios necesarios para su completa satisfaccion
con su estancia en Espana.

Se adjunta un ejemplo de dicha entrevista en el Anexo 2.

Conclusiones:
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» Los principales problemas con los que se encuentran los estudiantes que vienen a
Espafa son: la busqueda de alojamiento, la tramitacion del visado y la tramitacion
del NIE.
» Periodo medio para encontrar alojamiento para un estudiante es de un mes,
pudiendo alargarse incluso hasta dos meses.
» Falta de confianza de los arrendatarios lo que hace en ciertos casos que las
cantidades pedidas como fianza para el alquiler sean desorbitadas.
> 60% de los entrevistados no habian podido encontrar un alojamiento acorde con sus
necesidades y estaban descontentos.
> El desconocimiento de los tramites administrativos por parte de los estudiantes para
la obtencion del NIE
> 40% de los estudiantes alargo en exceso el periodo de obtencién del NIE debido a su

falta de conocimiento sobre los tramites administrativos.

Por ello, en nuestra primera medicion del interés por los servicios ofertados por Come2Study,
obtuvimos los siguientes resultados:

120

100

-
S

IS
S

N
S

0

Alojamiento  Seguro medico Actividadesde  Clases de Busqueda de  Permiso de Visado Traslado del Vuelos Cuenta Deporte

ocio idiomas Trabajo Trabajo aeropuerto Bancaria

Si% MNo%

llustracion &: Interés en los diferentes servicios.

Como podemos observar, mas del 80% de los entrevistados estan interesados en contratar los
servicios de bUsqueda de alojamiento, ayuda y asesoramiento en la bisqueda de trabajo y la
tramitacion de la Visa de trabajo o NIE.

Mas de un 60% de los estudiantes internacionales entrevistados, nos contratarian para la
tramitacion del Visado de estudiante necesario para poder cursar y convalidar los estudios en
Espafna y para cumplimentar los procedimientos de apertura de la cuenta bancaria y el
asesoramiento en el traslado de su capital desde el pais de origen.

El origen de los encuestados, se muestra en el siguiente grafico:
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Pais de Origen de los Estudiantes

= Peru = Mexico = Italia Brasil = Venezuela = Argentina = Nicaragua = India = Colombia

llustracion 6: Procedencia de los encuestados
Los cuales se desglosan en:
Peru  26,66%

México 6,66%

Brasil 6,66%

Venezuela 13,33%
Argentina 13,33%
Nicaragua 6,66%

Colombia 6,66%

India 6,66%

Italia 13,33%

« Encuesta online realizadas en los paises de origen a estudiantes con interés en cursar estudios
universitarios o de posgrado en el extranjero.

Perfil: Estudiantes con Nivel econdmico Medio-Alto o Alto, que pretenden continuar sus estudios
en el extranjero.

Muestra: Mas de 90 encuestas lanzadas.

Metodologia: Encuesta Online con el objetivo de validar el interés de los estudiantes por la
contratacion de los servicios de Come2Study.
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Se adjunta un ejemplo en el Anexo 4.
Conclusiones:

> 27,50% de los estudiantes de altimos cursos universitarios encuestados tiene
intencion de cursar mas estudios universitarios o estudios de posgrado.

> un 80% le gustaria o ya tiene decidido que cursara estos estudios en Espaia.

> El perfil mas comun de estos estudiantes es el de hombres con edades comprendidas
entre los 20 y 30 afos.

» El 50% de estos alumnos y alumnas, desean continuar sus estudios en escuelas de
negocio

> Confirmacion a través de las encuestas online que todos los servicios ofertados en
nuestra plataforma tienen un grado de importancia muy alto para nuestros clientes
objetivos.

> EL 50% de los servicios que oferta en su plataforma Come2Study seran contratados
por los alumnos que vengan a Espafa a cursar estudios de postgrado.

> El otro 50% de los servicios ofertados, reciben un interés medio por parte de los
encuestados, superando todos ellos la barrera de la no contratacion. Por lo que
dependera de la oferta y la gestion de Come2Study, que los clientes contraten el
pack completo o solo determinados
En el Anexo 4 de este documento se describe en profundidad los resultados obtenidos
en dichas encuestas.

Conclusiones Finales sobre la Validacion en el Mercado.

El modelo de negocio B2B de Come2study queda validado por el 75% del interés mostrado por las
universidades puUblicas con las que se han mantenido entrevistas, las cuales estarian dispuestas a
firmar un acuerdo por el que publicitar nuestra plataforma a través de sus canales con los
estudiantes internacionales.

Ademas de los centros publicos, las once escuelas privadas con las que se han mantenido
entrevistas, nos confirman la existencia de una necesidad no cubierta para los alumnos
internacionales en referencia a su traslado e instalacion en Espafa, y muestran interés en firmar
convenios o acuerdos con Come2Study para externalizar todos los servicios de traslado,
orientacion, alojamiento y demas necesidades que les puedan surgir a sus alumnos
internacionales a su llegada a Espana.

El modelo de negocio enfocado a B2C ha sido validado y soportado por los resultados de las
entrevistas personales con los estudiantes internacionales que ya estan cursando sus estudios en
Espana, y por los resultados de las encuestas online realizadas a los estudiantes en origen,
logrando un alto interés de contratacion por parte del mercado.

Para reafirmar la validacion de nuestro modelo de negocio, Come2Study se reunid en La Feria de
Posgrado en Madrid con las escuelas CMI Business School, Next Ibs, Montpellier Business School y
Esic, obteniendo de su parte apoyo completo y confianza en nuestro proyecto ya que consideran
que Come2Study puede aportar mas valor a sus centros dandole un servicio mas completo a sus
estudiantes extranjeros.
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5. Andlisis Interno

En este capitulo vamos a realizar la investigacion interna de nuestro negocio. Para ello
analizaremos la cadena de valor, la matriz de recursos y capacidades y analizaremos las ventajas
y debilidades de la empresa.

Cadena de Valor

Michael Porter describe en su modelo de cadena de valor todas las actividades de la empresa
que, en su conjunto, van a generar valor. Dichas actividades pueden clasificarse en dos tipos:

- Actividades primarias: las que forman parte del proceso productivo de la empresa desde un
punto de vista fisico.

- Actividades de apoyo: Sirven de soporte para las actividades primarias pero no forman parte de
su proceso productivo.

INFRASTRUCTURA DE LA EMPRESA
Direccidn de la empresa y estrategia. Finanzas y contabilidad.

RECURSOS HUMANOS
Contratacion de personas, Politica salarial, Formacidn de personas, estructura organizativa de la empresa.

DESARROLLO TECNOLOGICO

Gestion de cuentas: Instagram, Facebook, twitter y Linkedin. Plataforma web. Material informatico. CRM donde poder gestionar
los datos de nuestros clientes (Estudiantes y Escuelas)

COMPRAS
Alquiler de oficina y compra de material. Pagos a proovedores (residencias, pisos alquilados, asesoria, agencias de viajes). Gestion
de servicios auxiliares: Telefonia e Internet.

P
R
i
M
A
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RED DE CONTACTOS
Busqueda de nuestros partners,
establecer relaciones para llegar
a acuerdos con
- Residencias e Inmobiliarias
para la gestidn del alojamiento
de nuestros clientes
- Asesorias para la gestién de los
Visados, Mies, etc..

- Entidad bancaria para apertura
de cuentas de nuestros clientes
- Compafiias de seguros para la
gestién de seguros medicos y
otros segurcs de nuestros
clientes

- Agencias de viajes, hoteles, y
empresas de autobuses para la
grganizacion de salidas y
actividades culturales

OPERACIONES
- Preparacion de "Packs":
Organizar de forma individual las
estancias de cada uno de
nuestros clientes acorde con el
pack que hayan contratado.
Trabjar codo con codo con
nuestros parteners para
organizar la estancia "a medida”
de nuestro cliente

MARKETING Y VENTAS
Captacion de clientes:
- Establecer relaciones directas
con las escuelas para
publicitarnos a través de ellas.
- Publicidad en redes sociales,
eventos en escuelas,
- Orientar a los estudiantes
hacia masters de escuelas
partners.

Definir Politica de precios y
sisterna de comisiones en
funcion de los servicios
ofertados

POSTVENTA
Debemas estar en estrecha
relacién con el diente durante
la estancia:

- Seguimiento del estudiante
desde el momento gue aterriza
en Espafia hasta que vuelve a
su pais

- Resolucion de posibles
incidencias en alguno de los
servicios contratados

llustracion 7: Cadena de Valor

El proceso productivo de Come2Study se basa en la relacion con nuestros contactos que nos
permitira poder ofrecer “Packs” completos de servicios de apoyo al estudio a nuestros clientes.
Dichos packs estaran recogidos en una sola plataforma y aportaran valor al cliente en forma de
ganancia de tiempo, confianza, sentimiento de pertenencia, seguridad y experiencia de cliente.
El estudiante no tendra que buscar la solucion a todos los problemas asociados al estudio de
forma independiente, solo tendra que contactar con Come2Study para resolver dichos problemas
de forma rapida y eficaz.

La captacion de dichos clientes se hara a través de redes sociales, internet y de las propias
escuelas. Otras tareas no tan relevantes para nuestro negocio como la contabilidad, asesoria
financiera seran subcontratadas.
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Matriz de recursos y capacidades

Cuando hablamos de recursos de una empresa estos pueden ser tangibles o intangibles y a su vez
financieros o fisicos y humanos o impersonales.

Come2Study es una empresa basada en relaciones con las personas. El nucleo principal de su
mayor ventaja competitiva son las relaciones con sus principales partners como residencias o
inmobiliarias, compaiias de seguros, agencias de viajes y hoteles o asesorias juridicas. Dichas
relaciones se reflejaran un nuestra plataforma y permitiran el disefio de packs de servicios
hechos a medida de los clientes. Siendo asi una plataforma que intenta alinear la oferta y
demanda de los servicios antes mencionados.

Otro recurso que es clave para la compaiia es el de sus alianzas con escuelas de negocio y
universidades. Dicho recurso va a ser el que permita a la empresa captar a una gran parte de sus
clientes pero a su vez se puede convertir en una fuente de ingresos debido a las comisiones que
podamos ganar al recomendar sus masters a nuestros clientes.

Por supuesto la empresa necesitara de recursos financieros y materiales para poder desarrollar
su actividad diaria. Dichos recursos no representan una ventaja competitiva ni suman valor a

nuestro cliente.
RECURSOS VERTAIA KEY POINTS
COMP.
Financieros Tangible - Financiero X Recursos necesarios para el
- dia a dia
Oficina y Material Tangible - Fisico ) 4
Plataforma Digital Recursos necesarios para la
€ . y Intangible - No humano v 4 - . i
Cuentas Redes Sociales captacion de clientes
Allianzas con Escuelas Intangible - Humano v 4 Recurso detonante
Allianzas con Residencias
s Intangible - Humano v 4 y
e Inmobiliarias Conjunto de recursos que va a
Acuerdos con compafiias formar el nucleo principal de
P Intangible - Humano v 4 P p-
de seguros nuestra mayor ventaja
Acuerdos con agencias . competitiva para los clientes
. Intangible - Humano v 4
de viajes y Hoteles
Datos de nuestros : _ Ventaja competitiva a
) Intangible - No humano I
futuros clientes explotar en el futuro

llustracion 8: Matriz de recursos
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6. Analisis Externo

Analisis de la situacion y acciones a tomar: matriz DAFO

El analisis de debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades (DAFO) evalla en formato
matricial las oportunidades y amenazas del entorno y los puntos fuertes y débiles de Come2Study
en comparacion con sus competidores.

De la matriz adjunta, se puede deducir que Come2Study puede aprovechar el creciente mercado
de estudiantes extranjeros que quieren venir a estudiar a Espafa. Por otra parte, hay otra

oportunidad que se puede aprovechar dado que la competencia en el mercado actual, si bien
existe, no es muy alta.

€0) =

DEBILIDADES
« Compadia de reciente oreacion con necesidad AMENAZAS
a2 legada a potenciales dientes. + Desconfiarza por parte de ks estudiantes
+ Necesaria fusrte Fwversion en marketing para extranjeros
crear una barrera de entrada « Bajasbarreras o entrada
= Marcano reconocida en &l mercado o Models de negocio dependiente de Cicos
L2 aCePlaciun O 5ervicio en & Moo Bl economicos.

* La ewcuelss de negocio podrian ofrecer este
mismo servicio como elemento diferenciador

FORTALEZAS
+ Identificacion de un nicho de negocio no OPORTUNIDADES
abierto actualmente con visidn unificada + Primaros en ofrecer una sobicin integral y giotal
= Producto novador, global e integral que anivel naddonal
responde a una demanda crecknte » Promocisn ntemacional de Espaia y la tuena
* Promocion internacional de Espada y b relackin calidad / pracio de La formacisn

: mymaiu'mamu
fomentarin b egada 6o estudiantes extranferes a

llustracidn 9: Andlisis DAFO

Para explotar las oportunidades, nuestras acciones deben ser las siguientes:

1. Mantener las fortalezas

e La idea es novedosa, y no existen competidores claros en el mercado dedicados
especialmente a estudiantes.

e Mantener los acuerdos con las universidades y escuelas que, especialmente en la fase
temprana de expansion, cuando la marca no esté aun consolidada, proporcionaran a
Come2Study una credibilidad adicional. Esto facilitara que nuestros primeros clientes
confien en nosotros.

e Come2Study es una plataforma que ayudara a los proveedores de servicio que no
estén digitalizados acceder a un mercado potencial inexistente para ellos.

2. Corregir nuestras debilidades
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e Obtener de manera rapida una red de posibles clientes: usuarios de nuestra pagina
web, asi como inmobiliarias con acuerdos de colaboracion. De nuevo se impone una
accion comercial rapida.

e En relacion con las amenazas presentes en el mercado, se debera mantener una
estructura de costes fijos reducidos para ser flexibles y adaptarse a la estacionalidad
de la demanda de nuestros servicios. Las otras dos amenazas, la posible competencia
con redes de clientes ya asentadas y la mentalidad a cambiar, seran contrarrestadas
con el mantenimiento de nuestras fortalezas y la rapida accion de marketing y
comercial para hacernos con una parte del mercado de potenciales clientes en el
menor tiempo posible.

Andlisis de estrategia producto-mercado: matriz de Ansoff

La matriz de Ansoff o producto-mercado ayuda a definir la estrategia de crecimiento de una
empresa, relacionando los productos con los mercados y determinando cuatro posibles
estrategias a seguir: penetracion de mercados, desarrollo de nuevos productos, estrategia de
desarrollo de nuevos mercados o estrategia de diversificacion.

En el caso de Come2Study, este tipo de servicios se ofrecen en un entorno profesional de
expatriados. Por otro lado si que existen consultores de formacién con una oferta de servicios
que se puede asemejar, aunque mucho menos extensiva, para espafoles que quieren estudiar
fuera.

Por tanto, nuestra estrategia es el desarrollo de nuevos mercados, al pretender normalizar en
Espaina lo que es una practica habitual en otros paises.

Por todo lo expuesto anteriormente, para desarrollar un mercado existente, el plan de marketing
adquiere gran relevancia.

|

Mercados
Tradicionales ‘
!

Mercados
Nuevos

Productos Productos
Tradicionales Nuevos

llustracion 10: Matriz de Ansoff
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Matriz BCG

De acuerdo al analisis matricial de Boston Consulting Group, el paquete de servicios que ofrece
Come2Study es un producto estrella. El atractivo del mercado se ha estudiado en el apartado 2
del presente documento y se ha constatado que el volumen del mercado estudiantil extranjero
es alto, y es creciente, ademas que hay interés por parte de los posibles clientes en contratar un
servicio asi. En cuanto a la cuota relativa, dada la escasa competencia y la novedad del
producto, se contara con una alta cuota del mercado desde el lanzamiento.

CRECER - ANALISIS

3 m

S

5

3 3 .
% ORDENAR DESINVERTIR

=

g Y

b

s

Posicion relativa

OYECTO TFM @

WWW.E01.ES

llustracion 11: Matriz BCG.

Matriz McKinsey

Como ya se ha referido con anterioridad, el atractivo del mercado es alto, entre otros, por los
siguientes factores:

1. Se trata de un mercado en crecimiento.

2. Es un mercado que se encuentra desabastecido actualmente sin una solucién global.
3. El mercado tiene altas rentabilidades

4. El volumen del mercado total es muy elevado.

5. Es un mercado apoyado por las politicas gubernamentales, siendo de interés para el Gobierno
el fomento al crecimiento del volumen de estudiantes extranjeros que acuden a Espana a
estudiar.

El atractivo de mercado lo hemos analizado considerando las siguientes variables:

24



o

L34

-

e

&

S

COME TO STUDY
SPAIN

- Accesibilidad

- Tasa de crecimiento

- Ciclo de vida

- Margen bruto

- Competidores

- Posibilidades de diferenciarse (distintas al precio)
- Concentracion del mercado

La competitividad en tanto, se analiza analizando las siguientes variables:

- Cuota de mercado relativa

- Precio

- Diferenciadores

- Grado de expertise de la empresa
- Distribucion

- Imagen de marca

Lo que impide a Come2Study en su nacimiento tener una mayor ventaja competitiva es el acceso
a clientes, ya que al encontrase en una zona geografica de mucha extension, es dificultoso
encontrar facilmente a los clientes que demanden estos servicios.

Por ello, nuestras acciones se centraran en el marketing online incidiendo en redes sociales.
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llustracion 12: Matriz McKinsey
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7. Mision, vision, valores de la compaiia.

Come2Study es una plataforma de servicios para hacer mas facil la estancia pedagdgica de todos
los estudiantes extranjeros universitarios y de posgrado que vengan a Espana a formarse.

Mision

Nuestra mision es convertirnos en el partner estratégico de las Universidades y Escuelas de
Negocio Espaiolas, y de los estudiantes extranjeros para que estos Ultimos puedan desarrollar
sus estudios con todos los servicios y garantias necesarios. Para ello debemos realizar todos los

tramites necesarios para el traslado e iniciacion del curso de los estudiantes, y resolver todos sus
problemas organizativos relacionados con sus estancias en Espana.

Proporcionamos libertad y tiempo para los estudiantes extranjeros reduciendo asi la
incertidumbre e inseguridad a la que se enfrentan cuando se trasladan a un pais extranjero para
iniciar una nueva etapa de formacion y crecimiento personal.

Queremos ser el lider nacional en ofrecer servicios exclusivos para estudiantes extranjeros,
ofreciendo un extenso abanico de opciones para cubrir todas las necesidades posibles de
nuestros clientes actuando con total transparencia, objetividad, profesionalidad y maximizando
la calidad de los servicios ofertados. Gracias al trabajo de nuestros profesionales, y de nuestra
red de proveedores y colaboradores, nuestro modelo de negocio se podra convertir en el
referente en el mercado nacional

Vision

Come2Study tiene como objetivo ayudar a todos aquellos estudiantes que quieran venir a nuestro
pais a estudiar. Espaia es un destino perfecto para los estudiante de postgrado, en nuestro pais
disfrutamos de una de las mejores educaciones a nivel mundial y ademas nuestra cultura,

gastronomia, y estilo de vida son de los mas acogedores del mundo. Pensamos que cualquier
estudiante debe de tener la ayuda suficiente para disfrutar de Espana.

Valores

- Objetividad

- Profesionalidad

- Rigurosidad

- Calidad

- Transparencia

- Seguridad y fiabilidad
- Orientacion al cliente
- Flexibilidad

- Agilidad

- Cercania
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8. Mapa Estratégico.
La estrategia de Come2Study es la captacidon de clientes en su lugar de origen a través de
canales online como plataformas online universitarias, redes sociales, etc. Para ello, ademas de
servicios externos, contaremos con un excelente capital humano, un buen modelo organizativo y
orientacion al cliente. Estos tres puntos estratégicos deben estar orientados a crear una cultura
de satisfaccion del cliente.

Adquiere por tanto una gran relevancia la seleccion de profesionales alineados e involucrados
con la estrategia de la empresa, comprometidos con la calidad y el servicio al cliente y con un
alto grado de autonomia.

Por supuesto, una vez seleccionados, Come2Study debe continuar formando a sus profesionales,
aumentando asi las posibilidades de nuevos servicios a ofertar para nuestros clientes.

La relacion de nuestros profesionales con nuestros clientes debe ser de retroalimentacion.

Todo el personal de Come2Study debe trabajar como un equipo con los mismos valores creando
una imagen de marca referente en el mercado.

Finalmente, la perspectiva financiera no es otra que crear valor a largo plazo para el accionista,
estableciéndose como lider nacional en prestacion de servicios para estudiantes extranjeros.
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9. Plan de Marketing

Customer Journey

Comenzamos nuestro Plan de Marketing elaborando el ciclo de compra de nuestros usuarios, ya
gue consideramos imprescindible conocer a nuestros clientes y como éstos se interrelacionan con
la plataforma de Come2study.

Para ello, se ha establecido el Customer Journey incluido en el Anexo 6, donde las actividades en
las que el usuario interaccionas con Come2Study estan resaltadas con un recuadro verde y donde
las actividades clave para el proyecto estan marcadas con una estrella amarilla.

En el Plan de Marketing queremos distinguir dos horizontes temporales:

. Corto plazo: Plan de lanzamiento y posicionamiento de nuestra marca, con una duracion
de un ano para realizar una campana de lanzamiento que tendra un tratamiento y dedicacion
especificos para crear y desarrollar la marca Come2Study en los diferentes segmentos clientes
que tenemos definidos. De esta manera, conseguiremos hacernos un hueco en el mercado de
manera rapida, esta lanzamiento inicial estara localizado en Madrid, es decir, para estudiantes
extranjeros que quieran venir a realizar un master a Madrid.

. Medio-Largo plazo, con una duracion de cinco afos en los que fijaremos unos objetivos
de crecimiento y consolidacion en Madrid, y posteriormente en Barcelona. En el cuarto y quinto
ano, apostaremos por la apertura de nuevos mercados internacionales. Teniendo en
consideracion estos objetivos se desarrollara un plan de MKT acorde y con inversiones especificas
para la implantacion y consolidacion de la compaiia en las nuevas ubicaciones tanto a nivel
nacional como internacional.

Plataforma.

Come2Study es una plataforma tecnoldgica, con dos canales de interaccion web y App para
dispositivos mdviles, que gestiona la oferta y demanda de servicios asociados al traslado y
estancia en un pais extranjero de estudiantes universitarios y de posgrado, asi como el alta de
servicios ofertados por los diferentes partners

Con nuestra plataforma, conectaremos con los estudiantes extranjeros que vengan a cursar
estudios universitarios o de posgrado a Espafa y a través de nuestra solucion digital de manera
agil y fiable, les ofreceremos la solucién completa y unificada a sus necesidades para que los
estudiantes se puedan centrar en aprovechar su experiencia formativa al maximo.

Segmentos de Clientes

Nuestro modelo de negocio esta enfocado en los siguientes formatos de relacion con los clientes:

e B2B en el que ofrecemos nuestros servicios a las Universidades y Escuelas de Negocio
para que puedan dar un servicio completo e integral a sus estudiantes internacionales,
siendo Come2Study el socio complementario que le proporciona todos los servicios
necesarios a los estudiantes fuera del ambito académico que la escuela le facilita.
Consideramos que Come2Study les ofrece un valor y un servicio diferencial frente a otras
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entidades formativas, apostando por un trato mas cercano y personalizado con el
estudiante/cliente.

Estimamos que el 50% de nuestros clientes conoceran nuestra plataforma a través de las
Universidades y de las Escuelas de Negocio, por lo que seran alumnos que ya han decidido cursar
estudios en Espafa y en un centro en concreto, y contactaran con nosotros antes de su llegada
para que les organicemos todos los servicios para el traslado a través de la escuela que les
recomendara la utilizacién de los servicios de Come2Study, para su acomodacion y desarrollo de
su formacion en el tiempo completo de su estancia.

Dentro de los centros de formacion, identificamos dos subsegmentos basandonos en los Ranking
europeos y nacionales de las escuelas de negocio mas prestigiosas:

o Escuelas de Prestigio Internacional Reconocido.

Estas escuelas ya ofrecen ciertos servicios a los estudiantes tipo acomodacion, ayuda en tramites
administrativos como visados o informacion para la vida diaria en sus paginas web, contando con
un departamento que gestiona estos servicios ofertados a los estudiantes entre otros servicios.

o Escuelas de Prestigio Nacional.

La mayoria de esos centros ofrecen a titulo informativo asistencia para determinadas
necesidades como alojamiento, tramites bancarios o tramites con becas, pero no ofertan los
servicios en si en sus plataformas.

e B2C en el que nuestros servicios van dirigidos al consumidor final, que son estudiantes
cuyo pais de origen pertenece a LATAM de 20 a 45 afos con interés en cursar estudios de
posgrado en el extranjero.

Los subsegmentos diferenciados de estudiantes correspondientes a un nivel economico medio-
alto y un nivel econémico alto.

Consideramos que el 50% de nuestros clientes conoceran directamente nuestra plataforma a
través de publicidad online, ya que, segln nuestra investigacion de mercado, nuestros clientes
potenciales buscan sus opciones de estudios de posgrado de forma online.

Estimamos que en el modelo B2C, el 75% de los alumnos que contacten directamente con
Come2Study, ya han decidido cursar estudios en Espana y en un centro en concreto, por lo que
buscan en nuestra plataforma la seguridad de que les organicemos todos los servicios para el
traslado, y lo necesario para su acomodacion y desarrollo de su formacion en el tiempo completo
de su estancia.

Consideramos que un 25% de los alumnos internacionales que contacten directamente con
Come2Study, necesitaran un servicio de asesoramiento en la eleccion del Centro que mejor se
adapte a sus expectativas segln el tipo de estudios de posgrado que quieran cursar, por lo que a
través de nuestra plataforma, ademas de los servicios de traslado, alojamiento y busqueda de
servicios para la vida diaria, previamente buscaremos las mejores opciones disponibles en las
universidades o escuelas de negocio de nuestro pais y que mas se adapten a las preferencias
tanto economicas como de excelencia de nuestros clientes.
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Posicionamiento seglin segmento de clientes

Nuestro posicionamiento sera convertirnos en la empresa/plataforma de referencia en cuanto a
servicios de apoyo a los estudiantes extranjeros que vengan a cursar estudios en Espana, es
decir, ser el punto de encuentro y compafero de viaje durante toda su estancia en Espafa que le
facilita la gestion integral de manera rapida y transparente de todos los servicios que necesita en
cada momento fuera del ambito académico.

Para lograrlo, ofrecemos a nuestros clientes confianza, cercania y seguridad gracias a los firmes
acuerdos con nuestros partners.

Nuestro posicionamiento por segmentos seria:

e Escuelas de Prestigio Internacional Reconocido: El posicionamiento que tendriamos con
este segmento seria generar credibilidad y confianza a las escuelas de negocio para que
acepten externalizar los servicios de apoyo a los estudiantes asi como ampliar su oferta
de servicios para los clientes contando con todos nuestros servicios ofertados. Asi nos
situaremos como un complemento perfecto a su negocio para ofrecer un valor anadido
en un mercado tan competitivo como el educativo donde la diferenciacion se realiza
fundamentalmente en los extras ofertados a los alumnos.

e Escuelas de Prestigio Nacional: Ya que estos centros no disponen en catalogo de
prestaciones o servicios a ofertar a sus estudiantes, el posicionamiento que tendriamos
en este segmento seria generar credibilidad y confianza a las universidades o escuelas
para que podamos acordar un convenio de colaboracion y ellos oferten a todos sus
estudiantes internacionales los servicios que nuestra empresa puede ofrecerles.

e Estudiantes de nivel econémico medio-alto: Nuestro posicionamiento en este segmento
de clientes debe ser aportar seguridad, transparencia y confianza al estudiante en la
gestion de las necesidades que supongan una mayor dificultad para ellos.

e Estudiantes de nivel econémico alto: Nuestro posicionamiento en este segmento de
clientes debe ser de forma fundamental el ahorro de tiempo, aportando la seguridad,
transparencia y confianza en la gestion completa de sus necesidades.

Prevision y politica de venta

Nuestra politica de ventas se basa en el ofrecimiento en nuestra plataforma online de varios
packs de servicios segln las necesidades de nuestros clientes.

Para ofrecer un servicio personalizado, todos los estudiantes que contacten con Come2Study,
podran hacer su pack personalizado eligiendo entre los servicios ya ofertados en nuestra web o
indicando nuevas necesidades que consideren relevantes para hacer de su estancia formativa una
experiencia completa y satisfactoria.

A los alumnos internacionales que desconozcan los servicios necesarios para su estancia,
Come2Study les ofrece unos packs estandar segin su nivel economico y si su estancia sera en
solitario o en familia, a los que podran anadir todos los servicios que cada uno considere
necesarios.

Para decidir el contenido de los mismos, hemos tomado como referencia los resultados obtenidos
de las entrevistas y encuestas manejadas en la validacion del mercado, y hemos diferenciado a
los clientes que cuando contactan con nosotros ya tienen decidido los estudios y el centro donde
van a cursar los mismos, y los alumnos que al conectar con Come2Study necesitan asesoramiento
en la eleccion de su formacion de posgrado.
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Nuestro modelo de negocio es la intermediacion en la gestion de los servicios necesarios
contratados por los estudiantes internacionales que vienen a Espafia a cursar sus estudios de
postgrado, consideramos que nuestros honorarios seran retenidos mediante una comision por
coste de servicio del 10%.

e Ofertas para estudiantes que conocen Come2Study a través de las Universidades o
Escuelas de Negocio, o que nos conocen online, pero que ya tienen seleccionado Centro
donde cursar sus estudios :

PACK A: Estancia de 9 meses para Estudiante y su familia con prestacion completa. Precio:
31.530 €. Cuota para el Estudiante: 3.500€/Mensuales.

Comision Come2Study = 350 €/mes

PACK B: Estancia de 9 meses para Estudiante que viaja en solitario con prestacion completa.
Precio: 24.340 €. Cuota para el Estudiante: 2.700€/Mensuales.

Comision Come2Study = 270 €/mes

PACK C: Estancia de 9 meses para Estudiante y su familia con paquete de servicios basico.
Precio: 15.750 €. Cuota para el Estudiante: 1.750€/Mensuales.

Comision Come2Study =175 €/mes

PACK D: Estancia de 9 meses para Estudiante que viaja en solitario con paquete de servicios
basico. Precio: 10.210 €. Cuota para el Estudiante: 1.135€/Mensuales.

Comision Come2Study = 113,5 €/mes
Mostramos algunos ejemplos de los servicios que incluyen nuestros packs en el anexo 7.

e Ofertas para estudiantes que conocen Come2Study de forma online y necesitan
asesoramiento en la eleccion del centro formativo, por lo que la contratacion del mismo
se hara a través de nuestra plataforma:

PACK A: Estancia de 9 meses para Estudiante y su familia con prestacion completa, incluyendo el
precio de la Formacion en una escuela de Prestigio. Precio: 96.530 €. Cuota para el Estudiante:
10.725€/Mensuales.

Comision Come2Study = 1.072,50 €/mes

PACK B: Estancia de 9 meses para Estudiante que viaja en solitario con prestacion completa,
incluyendo el precio de la Formacién en una escuela de Prestigio. Precio: 89.340 €. Cuota para el
Estudiante: 9.926€/Mensuales.

Comision Come2Study = 992,60 €/mes

PACK C: Estancia de 9 meses para Estudiante y su familia con paquete de servicios basico,
incluyendo el precio de la Formacion en la escuela seleccionada por el Alumno. Precio: 35.750 €.
Cuota para el Estudiante: 3.970€/Mensuales.

Comision Come2Study = 397 €/mes
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PACK D: Estancia de 9 meses para Estudiante que viaja en solitario con paquete de servicios
basico, incluyendo el precio de la Formacion en la escuela seleccionada por el Alumno. Precio:
30.210 €. Cuota para el Estudiante: 3.350€/Mensuales.

Comision Come2Study = 335 €/mes

Tal como hemos comentado anteriormente, nuestro modelo de negocio es la intermediacion en
la gestion de los servicios necesarios contratados por los estudiantes internacionales que vienen
a Espafa a cursar sus estudios de postgrado, consideramos que nuestros honorarios seran
retenidos mediante una comisién por coste de servicio del 10%.

Para valorar una estimacion de las ventas para los primeros anos, hemos realizado un calculo en
base a las horas productivas del personal del departamento de operaciones y ventas, y por tanto
se ha calculado los estudiantes a los que podemos gestionar segn nuestro tamano real.

Nuestras hipotesis principales son que el 50% de nuestros clientes nos conoceran a través del
modelo de negocio B2B y el otro 50% nos conoceran de forma online, modelo B2C.

Segun las cifras que hemos obtenido a través de la investigacion del mercado realizada, el 81%
de los alumnos que cursan estudios de posgrado en Espaia tienen un nivel econémico medio-alto
y por tanto, un 19% de nuestros potenciales clientes tienen un nivel econémico alto.

2020 2021 2022 2023 2024
150 270 365 540 600
223.971€ 761.434€ 1.130.309€ 1.611.698€ 2.041.126€

llustracion 14: Cifras mercado disponible. Elaboracion propia

También, utilizando las cifras de nuestra investigacion y validacion del mercado, concluimos que
el 16% de los alumnos extranjeros que cursan estudios en Espafna se trasladan con la familia y el
84% lo hace en solitario.

Seglin nuestra segmentacion de clientes, el 75% de los alumnos contrataran nuestros servicios
una vez ya tienen seleccionados los estudios y el centro donde lo van a cursar, y el 25%
contrataran a través de nuestra plataforma la formacion a cursar.

Se han previsto dos convocatorias anuales, septiembre y febrero. Se ha considerado que el 75%
de nuestros clientes corresponden a la convocatoria de septiembre y el restante 25% a febrero.

Para mayor informacion sobre previsiones de ventas, referirse al Plan Economico - Financiero.

Cadena de distribucion

Nuestra cadena de distribucion estara dividida en dos lineas: Canal directo y Canal Indirecto.

Al ser una plataforma de servicios, utilizaremos como canal directo nuestra oficina comercial
para atender a nuestros clientes in situ, asi favorecer la interaccién directa con el cliente y sus
necesidades. Nuestra red comercial se centrara principalmente en el desarrollo de negocio de
los clientes B2B, asi como participacion en ferias para los clientes B2C y desarrollar nuestra
presencia y marca en los principales foros relacionados con masters y estudios de postgrado.
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También como canal directo, haremos uso de las telecomunicaciones e internet como canales de
distribucion alternos para poder llegar mas facilmente a un mayor nimero de demandantes y
también ofrecer a nuestros clientes mas formas de comunicacion directa con Come2Study.

Nuestro modelo de distribucion online nos permitira reducir nuestros costes directos asociados a
la fuerza de ventas, pudiendo asi ofrecer precios competitivos.

Como tercer canal de distribucion de nuestros servicios, contaremos con nuestra fuerza de
ventas, que se encargaran de visitar las principales Ferias de Educacion tanto en los paises de
Origen como en destino para conseguir publicitar Come2Study al mayor nimero de estudiantes
posibles para que conozcan la oportunidad que supone cursar estudios en el extranjero sin la
presion de la organizacion del traslado y el viaje, y en definitiva, todas las molestias asociadas
de su estancia en un pais nuevo y desconocido.

Como canal indirecto utilizaremos convenios con las universidades y escuelas de negocio en
Espaia, las cuales representaran para nosotros un canal de distribucion que puede acelerar
nuestro crecimiento para lograr desde el inicio una buena cuota de mercado.

Otro de nuestros canales indirectos de distribucion, sera la firma de acuerdos o convenios con las
Universidades en Origen para promocionarnos entre sus alumnos que deseen cursar estudios de
posgrado en Espafa.

Estas asociaciones con los centros de estudios en origen y en destino, consideramos que sera una
relacion beneficiosa tanto para ellos como para nosotros, ya que las escuelas que no ofertan
nuestro tipo de servicios podran hacerlo a través de nosotros diferenciandose asi de su
competencia, y las que si los ofertan, podran externalizarlo mejorando asi la eficiencia y
reduciendo por agregacion el coste de esta prestacion de servicios.

Fuerza de Ventas

Nuestra fuerza de ventas consiste en un director Comercial y dos comerciales que realizaran las
labores de ventas en la etapa inicial y a medida que captemos un mayor volumen de negocio, se
contratara personal adicional.

El director comercial se encargara de planificar y coordinar la gestion de venta y organizar las
tareas de los comerciales.

Ademas, el director comercial sera el encargado de gestionar los canales indirectos de
distribucion siendo el responsable de la firma de acuerdos y convenios con las escuelas de
negocio, centros de estudios y universidades.

Los comerciales de ventas seran los encargados de la gestion con los distintos segmentos de
clientes, en los diversos canales directos como nuestra oficina presencial y los canales online.

El director comercial, en el inicio de la actividad, se encargara de visitar todas las escuelas de
posgrado, negocios y en general de estudios superiores que puedan estar interesadas en ofertar
servicios externos de apoyo al estudiante extranjero. Su meta sera establecer contactos para dar
a conocer el producto y tratar de cerrar acuerdos comerciales que nos permitan abrir vias de
negocio, posicionamiento en el sector y tener mayor capilaridad y acceso a clientes.

Los agentes comerciales, basaran su estrategia de ventas en los siguientes argumentos:
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- La principal ventaja que ofrecemos a nuestros clientes es el ahorro de tiempo y
preocupaciones, asociados a la estancia en un pais ajeno.

- Servicio innovador que evita a los estudiantes extranjeros que quieren cursar estudios en
Espana las dificultades para satisfacer sus necesidades basicas (sanidad, permisos,
seguros, etc..) o la busqueda de alojamiento, asi como otras necesidades asociadas al
traslado.

- Como estudiante extranjero desconocedor del pais de destino, nuestra plataforma de
servicios elimina la incertidumbre a su llegada, ya que planificamos su viaje antes en
origen, y a la vez lo acompanamos durante toda su estancia.

- Ofreceremos también consejos en origen sobre la eleccion del centro donde cursas los
estudios que mejor convenga y se adapten a las necesidades de nuestro cliente.

- Completamos la perfecta estancia de los estudiantes aportando una oferta variada de
actividades culturales, turisticas y de ocio, que permitan al estudiante explorar y
disfrutar de nuestro pais y su entorno.

Comunicacion

El contacto entre Come2Study y sus clientes se producira de maneras diferentes seglin el
segmento de clientes:

1. La comunicaciéon con las Universidades, escuelas de negocio y centros de estudios se
realizara de forma presencial a través de nuestra oficina comercial con una accion directa del
director comercial, quien buscard acuerdos comerciales primeramente con llamadas
telefonicas y correos electrénicos, y finalmente en reuniones de accion directa con los
centros de estudios. Una vez hayamos captado a un cliente B2B, se mantendra una
comunicacion continua a través de la plataforma de Come2Study, ademas de los demas
canales ya comentados.

2. Con nuestros clientes B2C, para su captacion nos comunicaremos a través de las redes
sociales utilizando campafas de marketing SEM de captacion especializada ya que
consideramos por los resultados de nuestro estudio de mercado que las redes sociales son el
medio mas utilizado por los estudiantes para realizar bUsquedas de opciones de estudios
superiores. También realizaremos campanas de comunicacion en las paginas webs de portales
universitarios. Fomentaremos la creacion de marca a través de marketing de influencia, y
contrataremos posicionamiento SEO en buscadores, que lleven a los posibles clientes a
nuestra pagina web propia y/o aplicacion mdvil. Una vez captados, nuestros usuarios podran
mantener contacto permanente con Come2Study a través de nuestra plataforma, ademas de
los canales offline. Para clientes registrados en nuestra plataforma digital, crearemos un foro
online disponible en web y app para generar un red de contactos entre los estudiantes que
hayan contratado nuestros servicios.

Presencia offline.

Nuestra marca Come2Study cuidara la imagen de sus oficinas comerciales, creando una imagen
corporativa que transmita el mensaje de confianza y seguridad que queremos dar a nuestros
clientes.

Nuestra fuerza de ventas fomentara el conocimiento de nuestra marca, y hara llegar nuestra
imagen corporativa a todos los agentes del mercado a través de material POP.
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Buscaremos nuestra participacion en publicaciones especializadas generando contenidos para las
mismas y sus lectores, sobre datos y evolucion del sector.

Los medios que se han descartado para la presencia offline son tanto la radio como la television
por el alto coste que supone sus campafas respecto al bajo rendimiento que se puede llegar a
obtener, debido a la tipologia de nuestros clientes y la diversidad geografica de los mismos.

Participaremos en ferias especializadas nacionales e internacionales, para conseguir la maxima
captacion posible de usuarios.

Asistiremos a conferencias, reuniones, convenciones y foros especializados, para fomentar la
comunicacion directa con los clientes.

Presencia online.

El dominio www.cometostudyspain.com esta registrado por Come2Study y la pagina web ya se
encuentra en construccion.

Come2Study tendra presencia en Facebook, Instagram, YouTube y Twitter por ser las Redes
donde los potenciales clientes objetivo se mueven de manera mas habitual, permitiendo asi una
mayor segmentacion de publico objetivo. Nuestra politica que se plantea es una politica diaria
en cada Red, alternando publicaciones meramente comerciales con otras que cuenten historias o
hechos reales, de forma que éstas Ultimas conecten mas con el cliente y se vea elevado su
interés.

Se van a realizar diferentes estrategias, dependiendo de la tipologia de cada Red; pero el coste
aproximado por “clic” esta resumido en la siguiente tabla:

RED SOCIAL COSTE POR “Click”
Facebook Ads 0,20€

Instagram Ads 0,23€

Google Ads 0,6€

Youtube 0,4€

llustracion 15: Coste por Click

Come2Study va a utilizar Google AdWords para analizar palabras clave, de forma que la
plataforma se adapte a dichas palabras segln la estrategia o campana de cada afo.

Para fomentar la creacion de la marca Come2Study, creemos que el marketing de influencia
debe ser primordial. Contactaremos con influencers que estén buscando ampliar sus
conocimientos con estudios superiores o de posgrado, y les presentaremos Come2Study buscando
su colaboracion para hacer llegar nuestra plataforma a la mayor de clientes objetivo posibles.

Hemos realizado un presupuesto de gasto en marketing y publicidad, basado en los siguientes
puntos:

e El 100% de los clientes B2B seran captados por nuestro equipo comercial. El coste
estimado de captacion por centro es de 1.600€, y el coste de mantenimiento para los
siguientes anos 480€.

e El 50% de los usuarios B2C seran captados por nuestra fuerza de ventas a través de los
centros de estudios, gracias a los acuerdos de colaboracion, por lo que el coste estimado
es minimo. Estimamos un gasto de 5€ por nuevo usuario captado.
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e El gasto en publicidad en Redes Sociales, para la captacion del 50% de clientes B2C, sera
proporcional al crecimiento del nUmero de clientes totales (usuarios y colaboradores),
clientes no fidelizados (nuevos clientes), canales y precio por “clic” de cada una de las
Redes Sociales desde las que Come2Study se va a publicitar, e inversamente proporcional
a la conversion de los mismos.

e El gasto en influencers se mantendra estable cada afo para llegar al mayor ndmero
posible de clientes con el objetivo de maxima apertura en mercados internacionales.

e El gasto en ferias y foros, asi como de reportajes en revistas especializadas, sera
constante durante los primeros anos, debido a que se hara un gran esfuerzo desde el
principio para generar imagen de marca. El presupuesto anual sera de aproximadamente
50.000¢€.

10. Plan de Implantacion.

Nuestro plan de implantacion se realizara en cinco afios y nuestros principales hitos por afo
seran:

o VO L T
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3 id b pd
Portugal afa olenca Portugal Valencia Portugal Espaiia Yepca
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Lanzamiento
en Madrid
*Validar modelo de
negocio en Madrid
+Ferias
Internacionales
+*Acuerdos
Escuelas
*Alianzas partners

*Captacion clientes
redes sociales

Expansion en

Barcelona

*Apertura
operaciones
Barcelona para

ampliar la

captacion de
mercado

*Consolidacion del
Negocio y su
estructura

Captacion
nuevos
mercados

* Australia
* Paises del Este
« Africa

llustracion 16: Expansion y crecimiento propuesto.

Ano 1

e Validar el modelo de negocio en Madrid para ajustar los servicios procesos a las
necesidades de los clientes, para escalar el modelo los siguientes anos

e Captacion de clientes mediante Ferias Internacionales y Nacionales para alumnos con
interés en hacer posgrado en Madrid.
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Feria Origen / Destino
Semana de la Educacion Madrid

Feria Educativa Madrid
Europosgrados Mexico DF

Feria Internacional de estudios de posgrado |Lima

Feria Internacional de estudios de posgrado |Bogota

Estudiar en Espana Quito

Futura Salon de masters y posgrados B Barcelona

llustracion 17: Ferias Educacion Ano 1.

e Apertura de espacio Coworking en Madrid para facilitar la comunicacion con nuestros
clientes.
e Acuerdos con las Escuelas de Negocio y Universidades en Madrid, marcando como
objetivo lograr la firma de convenios con los siguientes centros:

ESADE Business School

IESE Business School

EAE Business School
Universidad Carlos Ill de Madrid
EOI

Afo 2

Captacion de clientes por redes Sociales como Instagram, Youtube y Facebook, en los
siguientes paises: Argentina, Chile, Colombia, Ecuador, Per(i, Republica Dominicana,
México y Venezuela.

Creacion de Alianzas estables con los proveedores de alojamiento para los estudiantes,
asesoria juridica y social para la tramitacion documental necesaria, empresas de
mudanzas internacionales, empresas de servicios médicos y financieros, agencias de
turismo, empresas de servicios domésticos y centros deportivos.

Apertura de Oficina en Madrid para facilitar y mejorar la comunicacion ya existente con
nuestros clientes, ademas de con nuestros proveedores y partners.

Captacién de clientes mediante Ferias Internacionales y Nacionales para alumnos con
interés en hacer posgrado en Madrid.

Feria Origen / Destino
Semana de la Educacion Madrid

Feria Educativa Madrid
Europosgrados Mexico DF

Feria Internacional de estudios de posgrado ([Lima

Feria Internacional de estudios de posgrado [Bogota

Estudiar en Espana Quito

Futura Salon de masters y posgrados B Barcelona

llustracion 18: Ferias Educacion Aho 2.
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Mantener y consolidar los acuerdos con las Escuelas de Negocio y Universidades en
Madrid ya realizados en el primer afo.
Marcarnos como objetivo lograr la firma de nuevos convenios con los siguientes centros:

o ESIC Business School

o CEU Business School

o IMF Business School

o Universidad Complutense de Madrid

o CMI Business School
Captacion de clientes por redes Sociales como Instagram, Youtube y Facebook, con el
foco en los mismos paises del afo anterior.
Revision y refuerzo de las alianzas creadas con los proveedores de alojamiento para los
estudiantes, asesoria juridica y social para la tramitacion documental necesaria,
empresas de mudanzas internacionales, empresas de servicios médicos y financieros,
agencias de turismo, empresas de servicios domésticos y centros deportivos.

Apertura de operaciones en Barcelona para generar nuevas oportunidades de negocio y
ampliar el mercado de nuestros posibles clientes.
Captacion de clientes mediante Ferias Internacionales y Nacionales para alumnos con
interés en hacer posgrado en Madrid o Barcelona.
Acuerdos con las Escuelas de Negocio y Universidades en Barcelona, marcando como
objetivo lograr la firma de convenios con los siguientes centros:

o EADA Business School

o EAE Business School

o IESE Business School

o ESADE Business School
Captacioén de clientes por las redes Sociales comentadas de estudiantes con interés en
formarse tanto en Madrid como en Barcelona.
Creacion de Alianzas estables con los proveedores de alojamiento para los estudiantes,
asesoria juridica y social para la tramitacion documental necesaria, empresas de
mudanzas internacionales, empresas de servicios médicos y financieros, agencias de
turismo, empresas de servicios domésticos y centros deportivos en Barcelona
Revision y refuerzo de las alianzas creadas con los proveedores de alojamiento para los
estudiantes, asesoria juridica y social para la tramitacion documental necesaria,
empresas de mudanzas internacionales, empresas de servicios médicos y financieros,
agencias de turismo, empresas de servicios domésticos y centros deportivos en Madrid.
Mantener y consolidar los acuerdos con las Escuelas de Negocio y Universidades en
Madrid ya realizados en el primer afo y segundo afno.

Aho4y5

Captacién de clientes mediante Ferias Internacionales y Nacionales para alumnos con
interés en hacer posgrado en Madrid y Barcelona.

Mantener y consolidar los acuerdos con las Escuelas de Negocio y Universidades en
Madrid ya realizados en los tres primeros anos.
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e Captacion de nuevos mercados a través de agentes comerciales externos. Nuestra
expansion tiene como objetivo comenzar a gestionar los traslados a Espafa de
estudiantes provenientes de Australia, Paises del Este o Africa.

11. Plan de Operaciones

En este Plan de Operaciones se describen todos los aspectos técnicos y organizativos necesarios
para la prestacion de servicios de Come2Study y la obtencién de la satisfaccion del cliente, ya
sea para el caso de estudiantes o las escuelas de negocio, asi como los colaboradores.

Captacion: Escuelas de negocio y universidades

Se establecera contacto comercial con las escuelas de negocio y universidades, para dar a
conocer nuestra empresa y el servicio ofrecido, a través de nuestro personal propio (agente de

ventas).

Una vez despertado el interés se acordara una visita comercial, o varias segln se necesite, y se
tratara de cerrar un acuerdo de colaboracion para una relacion comercial continua en el tiempo,
a través de la cual Come2Study sera el proveedor principal de servicios para los alumnos
internacionales de estas escuelas.

Contacto con
Escuelas de
Negocioy
Universidades

Oferta de
Servicios a sus
estudiantes
internacionales

Facturaciony
cobro

llustracion 19: Flujo de Operaciones.

Visita
Comercial

Acuerdo
Comercial

Feedback de
los estudiantes
y Escuelas

Captacion de
NnUEVos
estudiantes
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Captacion: Flujo con los estudiantes

Una vez captado el interés de los estudiantes, estos deberan entrar en nuestra plataforma y se
pondra en marcha el siguiente proceso:

i) Formulario: El estudiante rellenara un formulario indicando sus datos y una breve
descripcion de los servicios en los que estaria interesado.

ii) Packs: Segun datos rellenados, la plataforma mostrara los distintos packs de servicios
gue mejor se adaptan a sus necesidades y el estudiante podra seleccionar el que mas
le interese.

iii) Presupuesto: La plataforma generara el presupuesto del pack seleccionado y enviara
una alerta al agente de ventas.

iv) Contacto personal: Tras la recepcion de la alerta, el agente de ventas se pondra en
contacto con el estudiante para tratar de indagar mas sobre las necesidades exactas
del mismo y poder ofrecerle la mejor solucion.

. También podremos interactuar con los estudiantes a través de las redes sociales, del propio e-
mail o de una aplicacion de chat en nuestra pagina web. Para todo ello, el agente de ventas
tendra una Tablet con conexion a internet desde la que podra responder de cualquier lugar. No
olvidemos que también se espera captar clientes a través de las ferias del sector.

Es basico conocer cuales son las necesidades del cliente para saber si le puede encajar una
oferta completa o basica de nuestros servicios de apoyo o necesita una personalizada. Una vez
conocida esta informacion y aceptada la propuesta por parte del cliente mediante la firma de un
contrato via telematica, sera el agente de ventas el que coordine con el administrativo los
distintos procesos necesarios segun la oferta seleccionada, y los contactos con los proveedores.

Come2Study pretende acompafar a nuestros clientes antes, durante y después de su estancia en
Espaia. Logicamente habra unos servicios como visados o cuenta bancaria que se ofreceran antes
de la estancia y habra otros que tendra una extension en el tiempo acorde con la estancia del
alumno. En cualquier caso, Come2Study, pretende realizar un cercano seguimiento para poder
recoger feedback oportuno e implementar medidas de soporte si asi fuera necesario. Por lo
tanto, el feedback se recogera antes, durante y después de la estancia mediante una
comunicacion constante con el alumno.
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Formulario y consulta
a través de
plataforma web con
estimacion de
presupuesto

Alerta al Agente de
Ventas

dudas

Seleccidén de pack
de servicios o
personalizacién

Facturacién y cobro

Feedback de los
estudiantes y
Escuelas

Captacion de
nuevos estudiantes

llustracion 20: Diagrama de Flujo relacion con estudiantes.

Acuerdos con colaboradores

Esta tarea consiste en atraer el mayor niUmero de colaboradores posible y seguir ampliando esta
cartera durante todo el ciclo de vida de Come2Study. Esto supone, por un lado, ofertar un
amplio catalogo de servicios con un gran nimero de colaboradores implicados y, por otro lado,
servir a Come2Study para su expansion geografica.

Gestion de colaboradores

e Calidad del servicio.
Esta actividad supone la supervision constante de la calidad suministrada tanto por la
plataforma, como por los colaboradores, y cuya referencia se obtiene de los comentarios
y valoraciones de los usuarios.

e Satisfaccidn de los colaboradores.
Evaluar la satisfaccion de los colaboradores y las posibles mejoras que se deben
implementar para la fidelizacion de éstos se considera una actividad de mucho valor para
Come2Study.
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Contacto con
Colaboradores
p.e; alojamiento,
seguros etc.

Visita Comercial

Oferta de
Servicios a sus
estudiantes
infernacionales

Acuerdo
Comercial  Win-
Win

Feedback de los
estudiantes y de
los colaboradores

Facturaciony
cobro

Captaciéon de
nuevos
estudiantes

llustracion 21: Diagrama de Flujo relacion con colaboradores.

Otros procesos estratégicos.

Contenido.

e Generacion de contenido.

e Esta actividad también se considera clave pues define los servicios que hay que ofertar y
como deben ser comunicadas a los clientes; asi como otras actividades de apoyo que
sirvan para fidelizar a los clientes, como: eventos, sorteos, etc.

e Captacion y tratamiento de datos (Anos 2-3).

El Big Data sera imprescindible para poder gestionar los datos de los clientes de forma
que se pueda mejorar y desarrollar una mejor experiencia de cliente, ademas de ayudar
a Come2Study a crear campanas comerciales y de publicidad focalizadas en los clientes y
Sus gustos.
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Plataforma.

e Administracion de la plataforma.
Come2Study dispone de un equipo de operaciones que se encarga de llevar a cabo la
administracion de la plataforma y cuyas tareas principales son: gestion de contenidos
(textos, imagenes, banners, etc.), la administracion de tarifas y paquetes, la
administracion de las bases de datos para los diferentes segmentos de clientes y la
gestion de las actualizaciones periodicas sobre nuevas ofertas y cambios en la
plataforma.

¢ Mantenimiento de la plataforma.
Esta actividad se basa en desarrollar la correccion de errores sobre la plataforma
tecnologica, derivados de posibles fallos denunciados por los clientes, de los detectados
por el propio equipo de Come2Study o por terceros.

e Evolucion de la plataforma.

Gestion operativa interna.

Gestion de recursos materiales.

A pesar de que la naturaleza de la empresa no requiere grandes inversiones en bienes
materiales, si existen partidas de costes asociados a recursos materiales que deben ser
gestionadas: espacio coworking en alquiler, material fungible, material ofimatico, pasarelas de
pago y servidores necesarios para albergar la plataforma.

Los costes asociados a estos recursos se encuentran detallados en el Analisis econémico-
financiero.

Gestion de recursos humanos.

Para la gestion de los recursos humanos, existe el Plan de RRHH; mientras que todos los detalles
del coste asociado a estos recursos se encuentran en el Analisis economico-financiero.
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12. Plan de Tecnologia

Come2Study propone una solucién para los cuatro segmentos de clientes identificados en el Plan
de Marketing a través de la creacion de una plataforma que facilite la realizacion de estudios en
Espafna por parte de estudiantes extranjeros.

La plataforma cuenta con una base de datos de informacion ofrecida por los colaboradores
(oferta) que transmite a los usuarios (demanda) mediante un software en una estructura cloud.
El esquema general de la plataforma se muestra en la siguiente ilustracion y la explicacion de la
estructura a continuacion de la ilustracion

CLIENTES B2B
B2C
PARTNERS

Plataforma
digital que
gestiona la oferta
y demanda de

servicios
asociados al
traslado y
estancia en un

I

llustracion 22: Solucidn Tecnoldgica
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i —
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%.

Capa de visualizacion.

La plataforma se puede emplear tanto como aplicacion web como aplicacion mavil (Android e
10S).

Dispone de cuatro interfaces diferentes segin sea el segmento de cliente:

e Para los estudiantes que contacten online, se dispone de servicio de registro, historial de
uso y visualizacion de bisqueda.

e En el caso de los estudiantes que contacten a través de las escuelas, éstas podran
visualizar los informacion limitada sobre los servicios contratados a Come2Study, esto
proporcionara transparencia, asi como seguridad y fiabilidad a las propias Escuelas y
Universidades.

e Los colaboradores pueden visualizar el servicio de registro, la gestion de servicios
contratados y la gestion de cobros.

e Las Escuelas de Negocio, tienen servicio de registro y gestion de pagos, asi como
visualizacion de los servicios contratados por el estudiante.

Motor de busqueda.

El motor de bisqueda de Come2Study recorre la base de datos recopilando informacién sobre
contenidos.
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Cuando se busca una informacion concreta por parte de los usuarios, el motor de bUsqueda
consulta la base de datos y presenta los resultados clasificados por su relevancia para dicha
busqueda.

Las tareas del motor de busqueda son las siguientes:

e Busqueda de escuelas para aquellos estudiantes que requieran asesoramiento

e Busqueda de servicios

e Aplicacion de filtros de servicios como localizacion, horarios, valoracion, etc.

e Gestion de pagos y cobros, conectandose a través de la pasarela de pagos externa.

Base de datos

Come2Study utiliza la Infraestructura como Servicio (laaS, Infrastructure as a Service), que es
uno de los tres modelos fundamentales en el campo del cloud computing, junto con la
Plataforma como Servicio (PaaS, Platform as a Service) y el Software como Servicio (SaaS,
Software as a Service).

Al igual que todos los servicios cloud, laaS proporciona acceso a recursos informaticos situados
en el entorno virtualizado o “nube” (cloud), a través de una conexion publica, que suele ser
Internet. En el caso de laaS, los recursos informaticos ofrecidos consisten, en particular, en
hardware virtualizado, es decir, infraestructura de procesamiento.

La definicion de laaS abarca aspectos como el espacio en servidores virtuales, conexiones de red,
ancho de banda, direcciones IP y balanceadores de carga. Fisicamente, el repertorio de recursos
hardware disponibles procede de multitud de servidores y redes, generalmente distribuidos entre
numerosos centros de datos, de cuyo mantenimiento se encarga el proveedor del servicio cloud.

Las ventajas de la implementacion basada en el modelo de laaS son las siguientes:

e Escalabilidad.
Los recursos estan disponibles de la manera y en el momento en el que el cliente los
necesita, por lo que desaparecen los tiempos de espera a la hora de ampliar la capacidad
y no se desaprovecha la capacidad que no se esté empleando.

¢ No se necesita invertir en hardware.
El hardware fisico subyacente sobre el que funciona el servicio laaS es configurado y
mantenido por el proveedor del servicio cloud, lo que evita tener que dedicar tiempo y
dinero a realizar esa instalacion en el lado del cliente.

e Modelo de tarificacion similar al de los suministros publicos como la luz o el gas.
El servicio esta accesible a demanda y el cliente solo paga por los recursos que
realmente utiliza.

e Independencia de la localizacion.
Por lo general, se puede acceder al servicio desde cualquier lugar, siempre y cuando se
disponga de una conexion a Internet y el protocolo de seguridad del servicio cloud lo
permita.

e Seguridad fisica en los centros de datos.
Los servicios disponibles a través de una infraestructura cloud publica o en clouds
privadas alojadas externamente en las instalaciones del proveedor del servicio cloud, se

46



RN
1, l‘\;.‘
SxY
At

COME 10 STUDY

benefician de la seguridad fisica de la que disfrutan los servidores alojados dentro de un
centro de datos.

e No existen puntos Unicos de fallo.
Si falla un servidor o un conmutador, el servicio global no se vera afectado, gracias a la
gran cantidad restante de recursos hardware y configuraciones redundantes. En muchos
servicios, incluso la caida de un centro de datos entero o de un solo servidor, no afecta
en absoluto al funcionamiento del servicio laasS.

Analisis de datos

Finalmente, una de las tareas “core” de Come2Study es el analisis y gestion de datos que seran
directamente gestionadas por el equipo de Come2Study.

Las areas de seguimiento mas importantes son:

e Analisis de datos.

e Analisis de “sentimientos” para conocer mejor a los clientes.
e Andlisis de tendencias.

e Analisis del impacto en las promociones.

A continuacion, se detallan las principales fases que soporta la plataforma para el servicio
prestado por Come2Study.

Registro de los colaboradores.

En el registro de los colaboradores se debe incluir toda la informacién necesaria sobre los
servicios que ofrecen, como minimo:

e Alta de usuario como colaborador, con datos de la empresa o profesional.
e Informacion sobre su oferta de servicios:
o Detalle explicativo del servicio
Descripcion de la experiencia profesional
Fotos
Horarios de disponibilidad
Tarifas

O O O O

Registro de los usuarios.

Los usuarios se deben registrar mediante su propio perfil, que Unicamente solicita los datos
personales mas relevantes: nombre y correo electronico.

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

Matching.

En esta fase es donde los usuarios buscan los servicios que quieren contratar. Esta busqueda se
realiza a través del motor de blisqueda de Come2Study, que alberga una base de datos de
colaboradores y de servicios que ofertan, para conseguir el emparejamiento mas adecuado entre
las especificaciones requeridas por los usuarios y los servicios ofertados por los colaboradores.

Los usuarios tienen a su disposicion diversos campos para ayudarles en su busqueda de servicios:
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e Servicio que desean contratar.

e Filtros aplicables a los diferentes servicios. Por ejemplo, en la bisqueda de alojamiento,
podran especificar nimero de habitaciones, zona, duracién de estancia etc.

e Personas con las que viajar y sugerencias de servicios asociados. Por ejemplo, si viajan
con pareja e hijos.

Pasarela de Pago

Para facilitar los pagos-cobros y debido a que en la Ultima década han aparecido una gran
cantidad de tecnologias que permiten realizar pagos y cobros a través de internet de forma
segura y rapida, Come2Study integra las siguientes pasarelas de pagos:

e Google Wallet.
Se trata del servicio de pago online de Google en el que se pueden realizar
transferencias de dinero, ademas de realizar pagos.

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.

e Amazon Payments.
Se trata de un sistema de pago online seguro y facil de usar; ademas, es muy
conveniente para aquellos que necesitan recibir dinero mediante el uso de la APl de
Amazon.

e Authotize.Net
Esta plataforma de pago online funciona desde 1996 y en la actualidad existen mas de
375.000 comerciantes que facturan mas de 88 millones de dolares en transacciones
anuales de forma segura mediante tarjetas de crédito y cheques electrdnicos.
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13. Plan de Recursos Humanos

Come2Study es una “SL” constituida por 3 socios los cuales tienen un 33,33% de la sociedad
respectivamente. Cada uno de los socios desempefia tareas operativas y de gestion de la
empresa desde el primer momento.

En este plan se definen la estructura organica de la empresa, los perfiles y competencias de su
plantilla, su evolucion, asi como la politica retributiva de la misma.

Organigrama

En este punto definimos el organigrama de la empresa en el momento de su inicio. Las
responsabilidades de cada uno de los socios dentro de la sociedad se han repartido segin los
perfiles de cada persona y la dedicacion de la misma.

o . o8
. - Administracién | - Administracién de ventas | - Gestion de proveedores
- Contabilidad - Administraciéon Plataforma - Relacion con Partners
- Recursos Humanos digital - Control de calidad
- Relaciones con - Compras

universidades y escuelas

llustracion 23: Organigrama de Come2Study

Desde su lanzamiento, Come2Study ha tenido en plantilla a sus tres socios a tiempo completo.
Laura Rodriguez Sanchez es la maxima responsable de la empresa y actia como CEO al mismo
tiempo que se encargar directamente del area financiera y de recursos humanos. La direccion
comercial y de marketing es responsabilidad de Luis Gonzalez Diez, la gestion de la plataforma
digital, asi como la relacion con las universidades y escuelas dependera directamente de este
area. Finalmente, toda la parte de operaciones que sera la columna vertebral y motor de esta
empresa dependera de Victoria Aguilar Polo. La gestion de nuestros proveedores de servicios y el
control de calidad de los mismos dependera de dicha direccion. La evolucion de la plantilla de
Come2Study variara con el tiempo y se detalla mas adelante.
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Perfiles y competencias

En este apartado vamos a analizar en detalle los perfiles y competencias requeridas para las
responsabilidades que se han definido previamente en el organigrama.

CEO

Objetivos del puesto:

Disefar y ejecutar el plan estratégico de la empresa

Elaborar el proceso de desarrollo de la politica de la empresa
Representar a la empresa ante instituciones publicas.
Negociar con inversores

Competencias requeridas:

Liderazgo: El CEO debe ser lider y tener la habilidad para gestionar correctamente las
emociones de la plantilla, tanto las suyas como las de equipo

Comunicacién: Tiene que ejercer un liderazgo positivo haciendo que su equipo esté
motivado y sientan que tienen un proposito y unos objetivos alineados con los objetivos
de la empresa.

Negociacion: Tiene que tener desarrolladas las técnicas de negociacion, pues es una de
sus actividades clave.

Adaptabilidad: Conocer el entorno, lo que ocurre, y pensar estratégicamente
adaptandose a esa informacion que se recibe del exterior es clave para la supervivencia
de una empresa.

Orientado a cliente: Debe de estar enfocado al cliente y ponerse en sus zapatos, pensar
y sentir como él y de esa manera definir correctamente la estrategia y objetivos de la
empresa.

Titulacion y Experiencia:

Graduado en Gestion de Empresas/MBA o similar
5-10 afos de experiencia en gestion de negocios.

DIRECTOR DE FINANZAS, AMINISTRACION Y RECURSOS HUMANOS

Objetivos del puesto:

Realizacion del plan financiero: Las necesidades financieras de la empresa han de estar
cubiertas en todo momento por las mejores condiciones posibles en términos de plazo y
precio.

Gestionar el presupuesto economico anual de la empresa proyectando las posibles ventas
futuras

Gestion de la tesoreria de Come2Study, realizando analisis de los flujos de caja.

Analizar la rentabilidad de posibles inversiones

Negociar con bancos e inversores segln las necesidades financieras

Analisis y seguimiento de los indicadores financieros de Come2Study

Competencias requeridas:

Analisis y resolucion de problemas: Saber captar y valorar los distintos factores de un
problema para tomar decisiones es un espacio de tiempo limitado.
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e Vision estratégica: Analisis permanente de como llegar a los objetivos de Come2Study.

e Direccion de equipos: Fomentar relaciones, comunicacion y participacion a distintos
niveles de los colaboradores, asi como dirigirles hacia la consecucion de los objetivos
comunes.

e Trabajo bajo presion: Desarrollar el trabajo con eficacia en situaciones de alta presion
sin que los resultados de vean afectados.

Titulacion y Experiencia:

e Graduado en Gestion de Empresas/MBA o similar.
e 5-10 anos de experiencia en puesto similar.

DIRECTOR COMERCIAL Y MARKETING
Objetivos del puesto:

e Llevar a cabo el disefo y ejecucion del plan comercial y de marketing.

e Desarrollar la politica comercial de la empresa.

e Definir los canales de distribucion mas adecuados.

e Gestionar la captacion de clientes en las zonas determinadas y dimensionar la fuerza de
venta necesaria.

e Gestionar la relacion con las Escuelas y Universidades

e Gestionar la relacion con los clientes y los procesos comerciales.

Competencias requeridas:

e Ser un lider capaz de gestionar el equipo comercial.

e Tener flexibilidad y capacidad de adaptacion.

e Debe ser una persona que se oriente al cliente y lo conozca lo suficiente para poder
alinear la politica comercial de la empresa con sus necesidades.

e Tener una vision completa de los procesos internos de la empresa.

Titulacion y Experiencia:

e Graduado en Gestion de Empresas/Marketing/ MBA o similar.
e 5-10 anos de experiencia en puesto similar.

DIRECTOR DE OPERACIONES
Objetivos del puesto:

e Definir el plan de operaciones de la empresa y llevar a cabo su ejecucion.

e Gestionar la relacion con los proveedores principales.

e Gestionar a un equipo de técnicos que lleven el dia a dia de las operaciones.
e Gestionar las compras de la empresa.

Competencias requeridas:

e Tener flexibilidad y capacidad de adaptacion antes situaciones cambiantes.

e Saber trabajar bajo presion.

e Tener capacidades sociales y de negociacion para tratar con los proveedores.
e Capacidad analitica.
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Titulacion y Experiencia:

e Ingenieria/Licenciatura, MBA como un plus.
e 5-10 anos de experiencia en puesto similar.

Plantilla y evolucion

En el siguiente punto se explica la estimacion del volumen de personal necesario para llevar a
cabo el plan de implantacion asegurando la calidad del servicio de Come2Study.

Durante el primer y segundo afiio Come2Study abrira en Madrid y consolidara dicho mercado. Para
ello durante el primer afio la plantilla estara compuesta de los socios mas dos empleados. En el
ano 2 se contrataran cuatro profesionales uno en el equipo comercial, dos en el departamento
de operaciones y un director de administracién. Durante el afo 3 el objetivo es expandir el
negocio a Barcelona, para ello contrataremos dos empleados adicionales en el departamento de
operaciones. Finalmente, para llegar a cumplir con el objetivo de los afos 4 y 5 que es captar
clientes en nuevos territorios como Australia, Africa o Europa del Este vamos a contratar tres
nuevos empleados en el afo 4 y dos mas en el aiio 5. Al final del ano la plantilla constara de 16
personas en toda.

A continuacion, se puede ver un resumen de la evolucion de la plantilla durante los proximos 5

anos.
ANO 1 - APERTURA | ANO 2 — CONSOLIDAR | ANO 3 -APERTURA | AND 4 Y 5 — CAPTACION
MADRID MADRID BARCELONA en AUS/AFRICA/ EU ESTE

FINANZAS, 1 Socio = 1 5ocio + 15ocio + 15ocio
ADMINISTRACION BRI a0 = 1 Director = 1 Director = 1 Director
Y RECURSOS = Externalizacion +  Externalizacion = Externalizacion

HUMANOS

COMERCIAL, = 1 Socio = 1 5ocio + 1Socio « 1 Socio
MARKETING Y +  1Empleado = 2Empleados »  2Empleados = 4 Empleados
TECNOLOIA = Externalizacion +  Externalizacion = Externalizacion

OPERACIONES . 1 Socio = 1 Socio . 1 Socio + 1 Socio
= 1Empleado * 3 Empleados +  5Empleados + & Empleados
= Externalizacicn = Externalizacidn = Externalizacion = Externalizacidn

llustracion 24: Evolucion de la plantilla

Politica retributiva

A continuacion, vamos a ver la politica retributiva de Come2Study.

La plantilla estara formada por los socios y empleados. Cada socio de Come2Study se dedicara a
tiempo completo a trabajar en la empresa, la retribucién sera similar para los 3 socios y sera de
35’000 € anuales. Dicha retribucion aumentara acorde al IPC durante los 5 primeros afos.
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Los empleados percibiran un salario anual de 24’000€ anuales en su primer afno e iran aumentado
dicha cantidad en 1’500€ anuales hasta alcanzar una cantidad de 30°000€ anuales.

Externalizaciones

Para el funcionamiento de Come2Study se han definido tareas que pueden ser externalizadas y
reducir asi los costes fijos. Las tareas a externalizar serian:

Finanzas, administracion y recursos humanos:

e Gestion de nominas
e Servicios juridicos
e Servicios fiscales

Comercial, Marketing y Tecnologia:

e Diseno, creacidon y mantenimiento de la plataforma digital.
e Gestion de marketing digital y redes sociales.

Operaciones:

e Gestion de visados

e Organizacion de Viajes y actividades culturales
e Mudanzas

e Clases de idioma

14, Analisis Econdmico- Financiero.

En este apartado presentamos las principales conclusiones del analisis economico-financiero con
el que pretendemos demostrar que el modelo de negocio propuesto por come2study es viable y
rentable.

Para conocer el analisis econémico financiero completo, ver Anexo 8.

Hemos realizado el analisis de los Estados Financieros de Come2Study, los cuales muestran la
rentabilidad del negocio; mostrando los Flujos de Caja e Inversion, que sostienen el
comportamiento de liquidez, la estructura financiera a medio plazo y, por tanto, su solvencia y
el retorno de la inversion; y los ratios financieros, que estan encaminados a evaluar la
produccion del proyecto respecto a los activos planificados en el mismo.

Ademas, se ha establecido una valoracion final de la empresa en el aio 2024 que se detalla al
final de este apartado.

Las premisas de las que se parte para la realizacion del estudio de Estados Financieros son las
siguientes:

e El Capital Propio aportado por los socios asciende a 75.000€ (25.000€/socio) para el
lanzamiento del proyecto en enero de 2020.

e Se va a solicitar un préstamo participativo ENISA, organizacion dependiente del
Ministerio de Industria, Comercio y Turismo que presta apoyo financiero a Pymes vy
Startups de reciente creacion, que quieren impulsar sus proyectos de emprendimiento
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innovador, por valor de 75.000€ a devolver en cuatro afos y que se activara en febrero
de 2020. La devolucion completa de dicho préstamo se hara en febrero de 2023.

e La inversion necesaria para crear la solucion tecnologica asciende a 50.000€; que se
amortizara en cinco anos (salida directa de caja). La inversion mantenimiento de la
plataforma, supondran un coste adicional de 600€ anuales, en los que estaran incluidas
las mejoras de las funcionalidades y servicios de la misma.

Estados Financieros

Los supuestos que hemos tenido en cuenta para realizar el analisis de estados financieros son:

e No existe la cuenta “Clientes deudores” en el activo ya que los pagos son abonados de
forma inmediata tanto por los usuarios como por los colaboradores.

e Todos los gastos generados como ndéminas, impuestos, cargas tributarias,
arrendamientos, alquiler de equipos informaticos y la cuota de préstamo, se pagaran en
el cierre mensual, por lo que la cuenta “Acreedores comerciales” se mantendra a cero,
excepto el impuesto sobre el valor anadido, el cual se liquidara trimestralmente, por lo
que se ha incluido em el activo la cuenta de la Hacienda publica como deudora de IVA.

e El crecimiento planteado para Come2Study, estimamos que los gastos de personal y los
de marketing ascenderan siguiendo a los ingresos, ya que son inversiones necesarias para
conseguir y gestionar el crecimiento de usuarios.

e El crecimiento de los Ingresos se ha calculado en base a las horas productivas del
personal del departamento de operaciones y ventas. Existe una relacion lineal entra la
contratacion y el incremento de estudiantes que come2study puede gestionar. No
obstante, se ha considerado que, a partir del tercer afo, debido al afianzamiento de las
alianzas con nuestros colaboradores y la estabilidad de la compaiia, se han
implementado eficiencias que suponen un incremento del nimero de estudiantes
gestionados de 10% en el tercer afho, y el 25% para el cuarto y quinto ano.

e Los periodos de llegada de estudiantes de posgrado los fijamos en septiembre y febrero,
por lo que nuestros ingresos se inician tres meses antes de la llegada de los estudiantes
ya que nuestros packs se financian en 12 meses y fijamos la contratacion 3 meses antes
de la llegada del usuario. En la convocatoria de septiembre recibiremos el 75% de los
estudiantes y un 25% en la convocatoria de febrero.

e Segln la hipdtesis de llegada de estudiantes, en el ano 2020, no recibiremos ingresos
hasta el mes de junio, por lo que tenemos un periodo de 5 meses dedicado
exclusivamente a generar las alianzas con nuestros partners, que son las escuelas y
universidades de las cuales recibiremos el 50% de nuestros clientes, y a crear y asegurar
las alianzas con nuestros colaboradores a los que subcontrataremos para dar todos los
servicios que contraten nuestros estudiantes.

Pérdidas y ganancias

Teniendo en cuenta estas hipotesis, mostramos en el siguiente cuadro, un resumen de los
objetivos econémicos-financieros de Come2Study en los cinco primeros afos de vida:
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Objetivos Econdémico-Financieros

Ventas, Margenes, Beneficios y Cash-Flow

Afo 2020 2021 2022 2023 2024
(o Ejercicio
Econémico)

Ventas
Previstas
(i) 223.971 € 776.434 € 1.130.309 € 1.611.698 € 2.041.126 €
Crecimiento
il 246,67% 45,58% 42,59% 26,64%
Ventas
EBITDA -58.459 € (-26%) 334.516 € (43%) 601.590 € (53%) 961.176 € (60%) 1.293.356 € (63%)
EBIT -68.458 € (-31%) 324.516 €(42%) 591.590 € (52%)  951.176€ (59%) 1.283.356 € (63%)
Beneficio

Noto s7Ventas  70-455 € (-31%) 247.025€ (32%) 413.297 € (37%)  665.480 € (41%)  898.339 € (44%)

Cash-Flow

P 37.920,99 € 501.198,24 € 572.336,05 € 916.097,36 € 1.096.994,88 €
Econom ico

llustracion 25: Objetivos Econdmicos Financieros. Elaboracion Propia

Balance

BALANCE

Afo Diciembre Diciembre Diciembre Diciembre Diciembre

(o Ejercicio 2020 2021 2022 2023 2024
Econémico)

ACTIVO NO
ot e 40.000 30.000 20.000 10.000 )
ACTIVO
CORRIENTE 183.824 551.952 1.058.336 1.494.446 1.917.259
TOTAL ACTIVO 223.824 581.952 1.078.336 1.504.446 1.917.259
PATRIMONIO 125.681 351.570 392.900 459.448 549.282
NETO
PASIVO NO
CORRIENTE 43.475 24.574 5.001
PASIVO
CORRIENTE 54.668 205.808 680.435 1.044.998 1.367.977
TOTAL PASIVO 223.824 581.952 1.078.336 1.504.446 1.917.259

llustracion 26: Balance. Elaboracidén Propia
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Destacar que, en el afo 5, el Patrimonio Neto se ha incrementado en mas de cuatro veces el
valor Inicial.

Flujos de caja e Inversion

La evolucion del Flujo de Caja economico de los cinco primeros afos es el siguiente:

FLUJOS DE CAJA E INVERSION

INVERSION Flujo de Caja | Flujo de Caja Flujo de Caja Flujo de Caja Flujo de Caja
Ao 1 Afno 2 Ao 3 Afo 4 Ano 5

150.000€ - 37.920,99 € 501.198,24 € 572.336,05 € 916.097,36 € 1.096.994,88 €

llustracion 27: Flujos de Caja. Elaboracién Propia
El calculo de los Flujos de Caja Libre pasa a ser positivo a partir del segundo afo.

Usando los Flujos de Caja obtenidos, se obtiene que el VAN de la inversion es de 2.445.965,15 € y
la TIR alcanza el 100%.

Estos valores indican la viabilidad y la sostenibilidad del proyecto. El Pay-back de la inversion
tendra lugar em enero de 2022, momento en el cual se recuperaria la inversion inicial de los
socios y de nuestros Business Angels.

Ratios Financieros

FONDO DE MANIOBRA

- 2020 2021 2022 2023 2024

FONDO DE

MANIOBRA 129.155,98 € 346.144,64 € 377.901,24 € 449.447,99 €  549.281,92 €

llustracion 28: Fondos de Maniobra. Elaboracién Propia

El analisis de las principales ratios que hemos considerado, revela un Fondo de Maniobra positivo
desde el ano 1, confiriendo fiabilidad y solvencia a Come2Study para poder resolver los pagos a
corto plazo.

Ademas, hemos analizado el ratio de liquidez, el cual permite valorar el nivel de tesoreria
existente, y se observan unos niveles constantes a partir del afo 3.
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Como se muestra en el siguiente grafico, el ratio de liquidez es positivo em todos los afos y su
resultado implica que la entidad posee circulante suficiente para cumplir con sus obligaciones y
ademas tendra recursos propios para realizar su expansion.

Ratio de Liquidez

3,00
2,00 ¥ = Ratio de Liquidez
1,50

0,50

FY2020 FY2021 FY2022 FY2023 FY2024

llustracion 29: Liquidez

Siguiendo con el analisis economico financiero de Come2Study, resumimos los principales ratios
que hemos desprendido de nuestro estudio:

PRINCIPALES RATIOS

Afio 2020 2021 2022 2024
(o Ejercicio
Econémico)

ROE -56% 70% 105% 145% 164%
ENDEUDAMIENTO 0,48 0,12 0,06 0,01 0,00
RATIO
RENTABILIDAD -26% 43% 53% 60% 63%
VENTAS
ROTACION ACTIVO 1,00 1,33 1,05 1,07 1,06
ROA -26% 57% 56% 64% 67%

llustracion 30: Principales Ratios.
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La ROE se considera en valores optimos desde el segundo afo, ya que aumenta constantemente
lo que implica que Come2Study esta realizando un excelente trabajo generando negocio sin
tener que incrementar la financiacion por parte de los accionistas.

El endeudamiento de la compaiiia desde el afo 1 se puede considerar muy bueno ya que muestra
que Come2Study cuenta con recursos propios para realizar toda su expansion y crecimiento. Para
nuestro proyecto, no es necesaria una gran inversion em activos ya que fundamentalmente
somos una plataforma tecnoldgica, lo que explica nuestro bajo nivel de endeudamiento.

En cuanto a nuestra rentabilidad sobre las ventas, excepto el primer ano, el cual es en el que se
realizan todas las inversiones necesarias para iniciar el negocio, los porcentajes de rentabilidad
se superan el 40% y van en aumento lo que supone otro claro indicador de la rentabilidad y
solidez de Come2Study.

Nos ha resultado valioso, resaltar el ratio de Rotacion del activo, ya que de esta forma medimos
la eficiencia de Come2Study utilizando sus activos para generar ingresos. Todos los anos de
nuestro analisis, nuestra compafia sera capaz de rentabilizar sus activos, siendo el aumento mas
acuciado el ano 2 debido a que em el afo uno la captacion de clientes no se prevé hasta
mediados de afo.

Las datos que aportamos del ROA, pueden suponerse atractivos para los inversores externos ya
que tienen asegurada una buena rentabilidad si apuestan por Come2Study.

Como conclusion:

e Los porcentajes de rentabilidad sobre ventas se superan el 40% y van en aumento lo que
supone otro claro indicador de la rentabilidad y solidez de Come2Study.

e El margen del EBIT sobre ventas es de un 63% en el afo 5 (2024)

e El beneficio neto sobre ventas es del 34% en el aho 2 (2021) y de un 44% en el afo 5
(2024).

e El VAN de la inversion es de 2.445.965,15 € y la TIR alcanza el 100%.

e El Pay-back de la inversion tendra lugar em enero de 2022, momento en el cual se
recuperaria la inversion inicial de los socios y de nuestros Business Angels.
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15. Cuadro de Mando Integral

OBJETIVOS

PERSPECTIVA FINANCIERA

OBJETIVOS

INICIATIVAS

Incrementar la facturacion
de la empresa

Reducir gastos

Buscar Inversores

OBJETIVOS

Ganar nuevos clientes.
Fidelizar a los clientes.

OBJETIVOS

Mejorar la relacion con las
Escuelas y Universidades.
Automatizar y simplificar

INDICADORES RESPONSABLES

2020 2021 2022

Ticket medio por cliente 21.500€/an | 21.500€/an | 21.500€/an

Facturacion 224.000 776.000 € | ###it#it

Rentabilidad (EBIT/Ventas) N/A 43% 53%

Coste de captacion de

clientes (total) 71.000 € 67.500 € 76.000 €

Gasto por departamento:

Operaciones y Calidad 48.000 € 90.000 € | 124.000 € CEO DFO

Gasto por departamento:

Marketing y Ventas 119.000 € | 149.500 € | 164.000 €

Gasto por departamento: 40.000 € | 40.000€ | 40.000€

Direccion General

Gasto por departamento:

Administracion / Financiero N/A 30.000 € 40.000 €

INDICADORES

Numero de estudiantes

PERSPECTIVA DEL CLIENTE

2019

OBJETIVOS
2020

2021

RESPONSABLES

150

270

365

% Satisfaccion

70%

75%

80%

CEO / Marketing y

Ticket medio por cliente

21.500€/an

21.500€/an

21.500€/an

Ventas

Numero de nuevos clientes
recomendados por otros

INDICADORES

Numero de Escuelas

30

80

120

PERSPECTIVA INTERNA

OBJETIVOS

RESPONSABLES

10

14

CEO - Marketing y

Coste medio de captacion de

cliente: Redes Sociales

86 €

86 €

86 €

Ventas - Operaciones

Analisis de los estados financieros

Revision mensual de los resultados
Presentacion del proyecto frente a
Business Angels y otros modelos de
inversion

INICIATIVAS

Revision trimestral de los
indicadores
Encuestas trimestrales de
satisfaccion

INICIATIVAS

Revision trimestral de los
indicadores
Implantacion de un sistema de
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procesos. Coste medio de captacion de
Reducir los costes de cliente: Offline 341 € 138 ¢€ 102¢€
marketing. Coste medio de captacion de
cliente: Marketing Influencia 40¢€ 22¢€ 16€
Numero de clientes modelo 75 135 183
B2B
Numero de clientes modelo
B2C con master elegido 26 101 137
Numero de clientes modelo 19 34 46

OBJETIVOS

Invertir en formacion de los
empleados de Come2Study.
Mejorar la experiencia de los
usuarios.

B2C sin master elegido

PERSPECTIVA APRENDIZAJE

Y SEGUIMIENTO

METAS
INDICADORES
Inversion media por empleado
de Come2Study 300 € 300 € 300 €
% satisfaccion de la plantilla o
de Come25tudy 80% 70% 85%
% de incidencias y 15% 12% 10%

reclamaciones de clientes

gestion

RESPONSABLES INICIATIVAS

Revision trimestral de los
indicadores
Encuestas semestrales de
satisfaccion

CEO - Operaciones

llustracion 31: Cuadro de Mando Integral.
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16. Analisis de Riesgos

En este punto, como el titulo nos indica, vamos a realizar el analisis de los posibles riesgos que
pueden aparecer y que pueden impactar en la consecucion de los objetivos de negocio de
Come2Study o en un inadecuado funcionamiento del servicio ofrecido.

También se veran las medidas a implementar para reducir al maximo el impacto y /o
probabilidad de ocurrencia de los riesgos identificados.

Hemos identificado los riesgos mas significativos que nos podemos encontrar durante el proyecto
y los hemos listado aqui abajo:

Falta de escalabilidad de la comunidad de clientes.

No conseguir acuerdos con las Universidades y Escuelas de Negocios.
Aparicion de competidores fuertes.

Falta de percepcion de valor por parte de los clientes y los partners.
Falta de interés por parte de los proveedores.

Falta de inversion.

Riesgos externos asociados a cambios sociopoliticos en pais de origen.

NONU A WN =

Para poder realizar el analisis de estos riesgos, debemos realizar una evaluacion cualitativa e
identificar la severidad de los mismos, asi como un plan de accion o estrategia. Esta evaluacion
cualitativa consiste en determinar cual es la probabilidad de ocurrencia del riesgo y el impacto
asociado:

Nivel de riesgo = Probabilidad x Impacto
Probabilidad: Se han definido 4 niveles de probabilidad

e Casi nula: La probabilidad de ocurrencia es casi inexistente. Le hemos otorgado 1 punto.
e Poco probable: El riesgo se pueda dar de manera puntual. Le hemos otorgado 2 puntos.
e Probable: A los riesgos considerados probables les hemos otorgado 3 puntos.

e Muy probable: A estos riesgos los ponderamos con 4 puntos.

Impacto: Los riesgos pueden tener tres niveles de impacto

e Alto: Las consecuencias de estos riesgos son catastroficas. Valor otorgado 3 puntos.
e Medio: El riesgo representa un impacto que puede llevar al fracaso si no se solventa a
medio plazo. Valor otorgado 2 puntos.

e Bajo: El riesgo no representa un impacto serio para el proyecto pero hay que intentar
controlarlo y eliminarlo. Valor otorgado 1 punto.

Segln los puntos otorgados a cada caracteristica hemos disefado la siguiente matriz que muestra
el nivel de riesgo de cada una de las posibles combinaciones.
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llustracion 32: Matriz de niveles de riesgos

Segun dicha matriz hemos definido el nivel de riesgo de cada uno de los problemas antes
mencionados. Dichos niveles se pueden ver en la siguiente tabla.

Acciones Preventivas / Correctoras

competidores

dependeran de la posicion

Escuelas de negocios y, sobre todo,

Falta No conseguir los usuarios | Actividad comercial y de marketing para
escalabilidad necesarios podria impedir |conseguir los acuerdos comerciales
en la la traccion del proyecto necesarios para obtener los usuarios
comunidad de suficientes para la traccion

1 |clientes
No  conseguir Para la credibilidad de|Los acuerdos deben ser beneficiosos para
acuerdos con Come2Study es primordial | las Universidades y Escuelas de Negocio y
las conseguir estos acuerdos. mostrarse como un  "plus”, una
Universidades y diferenciacion que atraiga a estas
Escuelas de Escuelas.

2 | Negocios.
Aparicion  de Las barreras de entrada|Se deberan fidelizar a las Universidades y

valor por parte
de los clientes
y los partners.

parte de los proveedores
podria ser catastrofico.

fuertes. relativa de Come2Study en | conseguir unos acuerdos estables con los
el sector y la fuerza de sus | colaboradores. El buen feedback de los
alianzas estudiantes es fundamental para mantener

3 nuestra posicion en el mercado.
Falta de |6 |[El efecto negativo del|Es fundamental que el control de calidad
percepcion de incorrecto  servicio  por|esté constantemente monitorizando los

resultados obtenidos por parte de los
proveedores, asi como la implementacion
de tempranas medidas correctoras.
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Falta de La falta de acuerdos con los | Las condiciones de los acuerdos con los
interés por colaboradores mermaria la | colaboradores deben ser muy atractivas
parte de los oferta para ellos.

5 | proveedores. de Come2Study
Falta de No conseguir la inversion | Come2Study buscara financiacion en
inversion necesaria para el | diferentes agentes inversores como

lanzamiento de la| Venture Capital, Business Angels, aparte
plataforma no permitiria el | de realizar una financiacion propia inicial.

6 desarrollo del proyecto
Riesgos Los cambios socio politicos | Revisar  trimestralmente los  datos
externos podrian mermar el | econdmicos y las regulaciones de los
asociados a crecimiento de Come2Study | paises en los que Come2Study esta
cambios y provocar que los|operando de forma que se pueda adelantar
sociopoliticos estudiantes de paises de |y adaptar a posibles fluctuaciones del ciclo
en pais de LATAM  se interesasen | econémico y al cambio de regulacion.
origen. menos en estudiar fuera de

7 su pais de origen.

llustracion 33: Niveles especificos de riesgos y acciones preventivas.

Para tener una vision mas clara de los momentos donde se pueden dar estos riesgos hemos
realizado una matriz en funcion del Impacto del riesgo y del momento en el que se encuentra el
proyecto.

ALTO

( 4 J
MEDIO [ 5 ]
BAIO

llustracion 34: Nivel de riesgo establecido en el tiempo.

Fase de inicio

Fase de crecimiento

Fase de maduracion
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17. Conclusiones

El modelo de negocio de Come2Study sera viable por los siguientes motivos:

e Se trata de un producto innovador en Espana, ya que no hemos encontrado una
competencia que englobe todos los servicios de nuestra plataforma, y ademas hemos
constatado que este tipo de negocio funciona en otros paises como es en Estados Unidos
de América, donde existen varias empresas de este tipo.

e Hemos constatado a través de nuestro estudio de mercado que existe una alta demanda
de una empresa de servicios que gestione la incertidumbre que sienten los estudiantes
cuando se trasladan a un pais extranjero a cursar algun tipo de estudios.

e Nuestro negocio se va a implantar en un mercado que esta en continuo crecimiento,
remarcando que hay escasos competidores.

e Contamos con el apoyo previo de varias escuelas de negocios con las que nos hemos
reunido, las cuales nos han confirmado que sus estudiantes internacionales estan
demanda servicios de gestion como los que ofrece Come2Study, lo que nos ayudara a
aumentar la credibilidad y el establecimiento de una so6lida imagen de marca.

¢ El plan de marketing se ha trazado contando con agencias especializadas, que nos han
aportado datos sobre posicionamiento SEO, marketing de influencia y alternativas en la
inversion en redes sociales para captacion de clientes en los medios adecuados para
llegar a nuestro publico objetivo.

e Nuestra solucion tecnoldgica es sencilla, intuitiva y rapida para facilitar la contratacion
de nuestros usuarios.

e El plan de operaciones nos permite optimizar los recursos permitiendo a su vez la
personalizacion de los packs para los usuarios, lo que aumentara la satisfaccion de
nuestros clientes.

e La actividad es atractiva y rentable para el inversor, con un TIR del 100% y un VAN
superior a los dos millones cuatrocientos mil euros, y el ROE en aumento ano a ano.
Ademas, debemos reseiar el bajo endeudamiento, gran liquidez y un resultado después
de impuestos superior al 40% de las ventas, una vez superada la etapa inicial de
crecimiento.

e Hemos estudiado los riesgos y tenemos plan de actuacion para mitigarlos.

Como conclusion, se trata de una solucion que da respuesta a un problema real en un mercado
grande y en expansion y sostenible & rentable para posibles inversores, y como hemos reflejado
en este Business Plan, Come2Study tiene claros sus objetivos, alcanzables y hemos marcado un
plan de accidon realizable para la creacién y consolidacion de una iniciativa viable
economicamente.
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ANEXO 1 - Business Model Canvas and Lean Canvas

CANVAS: (Come to Study Spain)

Alianzas Claves

Proveedoresde
alojamiento ya
establecidos

U niversidadesy
escuelasprivadas

D espachos/
A sesoriajuridicas

A genciasde viajes

Estructura de
Costes

Actividades Claves;

Captacion de estudiantes

Relacién con
universidades/ escuelas

A cuerdos seguroscon
proveedorespara
garantizar nuestros
serviciosof ertados

Web agil y operativa

CostesFijos:
Recursos informaticos

Recursos Claves

Buenared de contactos
para cubrir las
necesidadesde los
estudiantes

Oficina— C oworking
Salarios - Becarios/

CostesVariables
Subcontratacion de
servicios

A dministrativos

llustracion 35: Business Model Canvas.

Propuesta de

Valor
Est udiantes:
Facilitar los serviciosy
necesidadesde estudiantes
que vienena cursar estudios
superioresa Espaiia,
ofreciendo los siguientes
servicios:
Orientacion pre traslado,
A lojamiento temporal,
Busquedade alojamiento larga
estancia, Colegiosparala
familia, Serviciosde
adaptacion “settlingin”,
Orientacion al conyuge,
M udanzas, Financiacion,
Becas, Seguro médico,
Actividadesde ocioyturismo,
Clasesde idiomas, Visado, NIE
Alumno, NIE C ényuge,
A sesoramiento en la busqueda
de trabajo paracoényuge,
Apertura CuentaBancariaen
Espaiia, D eporte, Servicios
D omésticos.
Escuelasde negocios:
Facilitar una solucién
proveedor Unico paradar
apoyo a sus estudiantes. La
solucién podria basarse tanto
en los serviciosof ertadosvia
la escuela con comisién o bien
acuerdode colaboracién.

e

Relaciones con

L oI gﬁerﬁ !els%g:tereéﬁ contactar

inicialmente dando unosdat os minimos
atravésde laplataf orma.

Se realizara el contacto posterior por
teléfono para iniciar unarelaciéon mas
préxima yconocer los serviciosen los
que estaninteresados, que también principalmente de
puedenincluir serviciosen origen A s

Enel caso delasescuelasde negocios L atinoamérica y
se est ablecera una asistencia personal A ustralia
exclusiva. Predominancia del marketing
digital en la promocién penetrando en
distintas comunidadesen lasredes
sociales. Se estaraa su disposicion
durante todaladuraciénde los
estudiosy despuéscon un servicio post
master. 4

Clientes

Estudiantesde
est udios superiores
(18-50 afios)

Escuelasde negocios

Canales de
distribucion

Pagina web

Oficinafisicaen M adrid

M edios de comunicacion
interactivos

Fuentes de

Ingresos/Impacto

C omisién por cada
uno de losservicios
contratados
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LEAN CANVAS:(Come to Study Spain)

Problema

Losestudiantes
extranjerosrequieren
un apoyo antes,
durante y despuésde
venir a estudiar a
Espaiavia unaoferta
de serviciospara
facilitar su estanciayla
de su familia. N ecesitan
una agenciaen la que
confiar que facilite el
proceso de una manera
comoday segura.

A dicionalmente, las
escuelasde negocio
necesitan proveedores
de confianza para
facilitar unos servicios
a losestudiantesde

Solucién

Unaagenciade estudios
que ofrezcaserviciostipo
“relocation” que se
anticipe a las necesidades
del estudiante

Métricas

N umero de estudiantes
N umerode Escuelasde
N egocios que colaboren
con nosotros

Propuesta de

Valor
Estudiantes:
Facilitar los serviciosy
necesidadesde est udiantesque
vienen a cursar est udios
superioresa Espaiia, of reciendo
los siguientesservicios:
Orientacion pre traslado,
A lojamiento temporal,
Busqueda de alojamiento larga
estancia, Colegiosparala
familia, Serviciosde adaptacion
“settlingin”, Orientaciénal
coényuge, M udanzas,
Financiacion, Becas, Seguro
médico, A ctividadesde ocioy
turismo, C lasesde idiomas,
Visado, NIE Alumno,NIE
C 6nyuge, A sesoramiento en la
busqueda de trabajo para
conyuge, A pertura Cuenta
Bancaria en Espaiia, D eporte,
ServiciosD omésticos.

Ventaja Diferenciadora

Ofrecemos un servicio
completo antes, durantey
despuésde losestudios.

Facilitamos a las Escuelas
de negociosuna oferta de
servicios mas completa.

Canales de
distribucion

Plat aforma web

Clientes

Estudiantesde
estudios superiores
(18-50 anos)
principalmente de

L atinoaméricay

A ustralia

Escuelade negocios

n y Nuamerode
nivel alto que requiere recomendaciones Escuelas de negocios: Oficinafisicaen M adrid
un paquete completo g Facilitar una solucién
para cursassus Facturacién proveedor (inico paradar
E = apoyo a sus estudiantes. La . : .,
estudiosen Espafia. solucién podria basarse tanto M ediosde comunicacion
_________________________ en los serviciosof ertadosviala interactivos
""""""""" escuelacon comisién o bien
acuerdo de colaboracién.
Estructura de ’ Fuentes de L
Costes CostesFijos: CostesVariables Ingresos/impacto Comisién por cada
Recursos informaticos Subcontratacion de uno de los servicios
Oficina - C oworking servicios contratados

Salarios - Becarios/
A dministrativos

llustracion 36: Lean Canvas.



ANEXO 2 - Entrevistas realizadas a Escuelas Privadas

4.
5.

Nombre de la Escuela

Cuantos estudiantes internacionales tenéis aproximadamente?
Qué porcentaje de alumnos registrais de las siguientes zonas?
LATAM

Asia

UK-Centro Europa

Europa del Este-Rusia

Africa

En qué programa tenéis mas afluencia de alumnos extranjeros?

Alcanzais a tener alguna nocion de cual es el presupuesto medio de los alumnos de la

escuela para hacer el curso completo?

6.
7.

;Cual es la estancia media de los cursos que ofrecéis?

;Qué edad media tienen vuestros alumnos?

A los estudiantes que vienen de fuera de Espaia, les ofrecéis algunos de estos servicios?
Os ayudaria tener un Unico proveedor para estos servicios?

Qué modelo de acuerdo estariais dispuestos a establecer?

Comision por Transaccion

Acuerdo de Colaboracion para dar mas valor anadido a la escuela
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ANEXO 3 - Entrevistas realizadas en destino.
Entrevista con Alumnos Internacionales que ya estan cursando estudios de grado o posgrado en
Espaifa, con Nivel economico Medio-Alto.

1. Nombre

2. Edad

3. De donde eres (ciudad y pais)?

4, Qué estas estudiando en Espana y desde cuando?

5. En qué universidad o escuela estas?

6 De qué universidad vienes?

7. Cuanto duran tus estudios? ;Son un grado o un posgrado?

8 ;Por qué tuviste interés en cursar estudios universitarios o de posgrado en Espana?

9. Como decidiste la escuela u universidad a la que venir?

10. ;Coémo fue el procedimiento a seguir para obtener informacion para la realizacion de estos
estudios?

11. ;Y para formalizar la documentacion con la Universidad/Escuela?

12. ;Recibiste ayuda o asesoramiento por parte de la propia Universidad/escuela u otro
estamento (origen/Destino)?

13. En base a los siguientes servicios, por favor, dinos si recibiste algin tipo de ayuda para
gestionarlo o no (como por ejemplo la universidad) y si lo gestionaste en origen o destino:

Alojamiento

Seguro medico

Actividades de ocio

Clases de idiomas

Visado

Traslado del aeropuerto
Vuelos

Cuenta Bancaria en Espafa
Deporte

14. ;Cuales fueron las mayores dificultades a las que te tuviste que enfrentar? ;Como
solucionaste estas dificultades?

15. ;Qué mejorarias del proceso de acceso al curso al que estas adscrito?

16. ;Te hubiese facilitado a cumplir tu “sueno” tener a tu alcance una herramienta que
gestionase todos los tramites necesarios en tu lugar?
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17. Una vez realizado todo el proceso, jAlguien de la universidad/escuela u otro estamento, se
ha preocupado en recibir feedback tuyo?

Si responde que si.......

;En qué puntos se interesaban?

;Te hubiese gustado opinar sobre algln otro punto?

;Han puesto a tu disposicion algin canal para recibir tus sugerencias o quejas?
Si responde que no ......

;Han puesto a tu disposicion algin canal para recibir tus sugerencias o quejas?
;Te gustaria que se hubiesen preocupado en recibir tu feed-back?

18. Qué tipo de alojamiento tienes en la actualidad (colegio mayor, alquilas piso por tu cuenta
o compartido, te quedas con familia)

Si compartido:

Con cuantas personas compartes?

Son estudiantes?

Son de tu mismo curso?

De qué rango de edades son?

En qué idioma hablas con ellos?
19. ;Fue muy complicado encontrar alojamiento/vivienda?
20. Por qué canal encontraste tu vivienda?

21. Si pudieras elegir, ;Como te gustaria que fuera tu alojamiento? (vivienda individual,
vivienda compartida, residencia estudiantil...) ;Tienes alguna preferencia sobre la nacionalidad o
género?

22. ;Crees que necesitas clases adicionales de Espanol?

23. Has hecho o tienes pensado hacer turismo por Espana? Estos viajes los has hecho con tus
amigos o de manera organizada?

24. ;Ha sido facil cubrir tus necesidades de ocio o deporte en Espaia?
25. ;Qué herramientas has utilizado para satisfacer esas preferencias

26. ;Estarias dispuesto a pagar porque una agencia buscase para ti las mejores ofertas y las que
mas se adapten a tus preferencias en materia de:

Alojamiento

Seguro medico
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Actividades de ocio

Clases de idiomas

Visado

Traslado del aeropuerto
Vuelos

Cuenta Bancaria en Espana
Deporte

27. Si tuvieras que dar tres recomendaciones a otros estudiantes, que como tl, quieren venir a
Espafa a estudiar, que les dirias que es lo mas importante o qué consejos les darias?
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ANEXO 4 - Encuestas Online
Encuesta online realizada en los paises de origen a estudiantes con interés en cursar estudios
universitarios o de posgrado en el extranjero.

Somos una Plataforma de servicios para hacer vuestra estancia formativa mas facil y que os
podais centrar en vivir la experiencia. Nuestro objetivo es ayudaros a cumplir vuestras metas,
preparando todos los tramites necesarios y cumpliendo siempre con vuestras expectativas.

1. Cuéntanos un poco de ti, ;qué rango de edad tienes? *
o 20-30 anos

o 30-40 anos

o Mas de 40 anos

2. ;Cual es el género que mas te define? *

o Femenino

o Masculino

o Otro:

3. ;Cual es tu pais de residencia? *

4, ;Estas interesado en dar un empujon a tu carrera cursando estudios de posgrado? *
o Si

o No

5. ;Te gustaria cursar estos estudios en Espana? *

o Si

o No

6. (En qué tipo de Centro estas interesado en continuar tu formacién?
o Escuelas de Negocio

o Escuelas de Moda

o Escuelas de Cocina (Gastronomia)

o Universidad

o Otro:

7. ;Cuanto tiempo dura el programa que has elegido?

8. (En qué ciudad vas a realizarlo?

9. ;Cual es el nombre de la escuela/universidad?
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10. Al preparar tu viaje, ademas de la eleccion del mejor Centro que se adapte a tus

expectativas de futuro, valora del 1-10 (Siendo el 1 muy poco importante y el 10 muy
importante) la necesidad de estos servicios para organizar tu estancia:

o Orientacion pre traslado 12 34567 8 9 10

o Alojamiento temporal 12345678910

o BUsqueda de alojamiento larga estancia 1 2 3 456 7 8 9 10

o Colegios para la familia 12345678910

o Servicios de adaptacion “settlingin” 1 2 3 456 78 9 10

o Orientacion al conyuge 1 2 3 456 7 8 9 10

o Mudanzas 1234567 89 10

o Financiacién 1 2 3 456 7 8 9 10

o Becas 12345678910

o Seguromédico 1234567 8910

o Actividades de ocioy turismo 1 2 3 4 56 7 8 9 10

o Clases deidiomas 1 2 3 456 7 8 9 10

o Visado 123456789 10

o NIE Alumno 123456789 10

o NIE Conyuge 1 2 3 45 6 7 8 9 10

o Asesoramiento en la busqueda de trabajo para conyuge 1 2 3 456 7 8 9 10
o Apertura Cuenta BancariaenEspana 1 2 3 456 78 9 10

o Deporte 12 34567 89 10

o Servicios Domésticos 1 2 3 45 6 7 8 9 10

1. ;Has realizado estudios fuera de tu pais natal?

o Si

o No

12. Si tu respuesta ha sido si, jRealizaste por ti mismo todos los tramites?
o Si

o No

13. De todos los tramites que realizaste, identifica de la siguiente lista los tres que

resultaron mas criticos para ti por la dificultad o cantidad de tiempo que te ocuparon (Puedes
sefalar mas de tres en caso necesario):

o Orientacion pre traslado
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m]

m]

14,
preferencias? En referencia a (Siendo 1 no pagaria y 10 Pagaria con seguridad):

[m]

[m]

SPAIN

Alojamiento temporal

Busqueda de alojamiento larga estancia
Colegios para la familia

Servicios de adaptacion “settling in”
Orientacion al conyuge

Mudanzas

Financiacion

Becas

Seguro médico

Actividades de ocio y turismo

Clases de idiomas

Visado

NIE Alumno

NIE Conyuge

Apertura Cuenta Bancaria en Espana
Deporte

Servicios Domésticos

;Estarias dispuesto a pagar para que buscasemos las mejores posibilidades en base a tus

Orientacion pre traslado 12 3 456 7 89 10
Alojamiento temporal 12345678910
Busqueda de alojamiento larga estancia 1 2 3 45 6 7 8 9 10
Colegios para la familia 12345678910

Servicios de adaptacion “settlingin” 1 2 3 456 78 9 10
Orientacion al conyuge 1 2 3 456 7 8 9 10

Mudanzas 1234567 89 10

Financiacién 1 2 3 456 7 8 9 10

Becas 123456738910

Seguromédico 12345678910

Actividades de ocioy turismo 1 2 3 4 56 7 8 9 10
Clases deidiomas 1 2 3 456 7 8 9 10
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Visado 123456789 10

o NIE Alumno 1 234567 89 10

o NIE Céonyuge 1 2 345 6 7 8 9 10

o Asesoramiento en la busqueda de trabajo para conyuge 1 2 3 456 7 8 9 10

o Apertura Cuenta BancariaenEspana 1 2 3 456 78 9 10

o Deporte 12 34567 8 9 10

o Servicios Domésticos 1 2 3 45 6 7 8 9 10

15. ;Qué cantidad mensual estarias dispuesto a pagar por tener todos los servicios ofrecidos

en nuestra plataforma, incluyendo el alojamiento?
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ANEXO 5- Resultados obtenidos de las encuestas online.

De las mas de 90 encuestas enviadas a estudiantes de Ultimos cursos universitarios en México,

Chile y Australia, un 27,50% de los encuestados tiene intencion de cursar mas estudios
universitarios o estudios de posgrado.

De este porcentaje, a un 80% le gustaria o ya tiene decidido que cursara estos estudios en
Espana.

Los datos por género y edad de esta muestra con interés son:

Cuéntanos un poco de ti, équé rango de edad tienes?

20-30 afos 58,33333 %
30-40 anos 33,33333 %
Mas de 40 afios 8,333333 %
éCual es el género que mas te define?

Femenino 33,33 %
Masculino 66,67 %

llustracion 37: Datos por género y edad.

EL 50% de estos alumnos y alumnas, desean continuar sus estudios en escuelas de negocio, el

37,5% se decide mas por continuar con posgrados universitarios y el 12,5% restante desea realizar
sus estudios en escuelas de moda o cocina.

Ante la pregunta a los encuestados interesados en estudiar posgrados en Espaha sobre la

importancia en la preparacion del viaje de las siguientes necesidades o servicios, vemos en el
grafico 3, la media de la valoracion de todas las respuestas.
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Como podemos observar, gracias a la validacion realizada con las entrevistas personales
realizadas a los alumnos internacionales que ya cursan estudios en Espafa, Come2Study ha
podido observar las necesidades reales del Mercado y asi ofertar los servicios que estan
realmente siendo demandados por nuestro mercado.

@ Media Encuestados

llustracion 38: Importancia para encuestados tipo de servicio.

De este modo, confirmamos a través de las encuestas online que todos los servicios ofertados en
nuestra plataforma tienen un grado de importancia muy alto para nuestros clientes objetivos.

Para validar el interés real del cliente en la contratacion Come2Study, les hemos realizado la
siguiente pregunta: ;Estarias dispuesto a pagar para que buscasemos las mejores posibilidades en
base a tus preferencias? En referencia a (Siendo 1 no pagaria y 10 Pagaria con seguridad). Ante la
misma, mostramos el interés real de los encuestados en el siguiente grafico.
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llustracion 39: Servicios con mayor demanda.

O Media

A la vista de los resultados obtenidos, podemos concluir que el 50% de los servicios que oferta en

su plataforma Come2Study seran contratados por los alumnos internacionales universitarios o de
posgrado que vengan a Espaia a cursar estudios, ya que el interés medio por los mismos se

encuentra en los rangos superiores entre 7y 9.

El restante 50% de los servicios ofertados, reciben un interés medio por parte de los encuestados
con un rango entre 5,4 a 7, superando todos ellos la barrera de la no contratacion por lo que
dependera de la oferta y la gestion de Come2Study, que los clientes contraten el pack completo

o solo determinados servicios.
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ANEXO 6 - Customer Journey
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llustracion 40: Customer Journey.
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ANEXO 7 - Ejemplos Packs

Mostramos algunos ejemplos de los servicios que incluyen nuestro pack completo y el pack

basico.

PACK D: Servicio Basico para el
Estudiante que se traslada en solitario

Descripcion servicios | Coste Total
Informacion sobre
cultura y forma de vida.
Adaptacién a su

Orientacion pre traslado necesidades € 200,00

2 Semanas Alojamiento
Aloamiento temporal temporal € 1.150,00
Blsqueda de alojamiento compartido larga estancia € 400,00
Alojamiento € 6.400.00
Servicios de adaptacion “settling in” € 200,00
Financiacion € 200,00
Becas € 200,00
Contratacion sequro médico € 860,00
Visado Servicios de Gestoria | € 300,00
NIE Alumno Servicios de Gestoria | € 300,00
** Estancia de 9 meses TOTAL € 10.210,00

PACK A: Servicio Completo al
Estudiante que se traslada con familia

Descripcion servicios

Coste Total

Informacion sobre
cultura y forma de vida.
Adaptacion a su

Orientacion pre traslado necesidades € 200,00
2 Semanas Alojamiento
Alojamiento temporal temporal € 1.150,00
Busqueda de alojamiento larga estancia € 400,00
Alojamiento € 16.300,00
Buqueda Colegios para la familia € 550,00
Servicios de adaptacion “settling in” € 200,00
Orientacion al conyuge € 200,00
Mudanzas € 6.200,00
Financiacién € 200,00
Becas € 200,00
Contratacion seguro médico € 1.400,00
Busqueda de actividades de ocio y turismo € 200,00
3 meses clases de
idiomas 2 dias por
Clases de idiomas semana € 500,00
Visado Servicios de Gestoria € 300,00
NIE Alumno Servicios de Gestoria | € 300,00
NIE Coényuge Servicios de Gestoria | € 300,00
Asesoramiento en la busqueda de trabajo para cényuge € 200,00
Apertura Cuenta Bancaria en Espana € 200,00
Deporte Gimnasio Club Fitness | € 1.310,00
Servicios Domésticos 1diaalasemana3h | € 1.220,00
** Estancia de 9 meses TOTAL € 31.530,00
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A continuacion, mostramos algunos ejemplos de los servicios que incluyen nuestro pack completo

y el pack basico.

PACK D: Servicio Basico para el
Estudiante que se traslada en solitario

Descripcion servicios

Coste Total

Formacion

Master en escuela de
negocios de prestigio
nacional

€ 20.000,00

Informacion sobre
culturay forma de vida.
Adaptacion a su

Orientacion pre traslado necesidades € 200,00
2 Semanas Alojamiento
Alojamiento temporal temporal € 1.150,00
Blsqueda de alojamiento compartido larga estancia € 400,00
Alojamiento € 6.400.00
Servicios de adaptacion “settling in” € 200,00
Financiacion € 200,00
Becas € 200,00
Contratacién sequro médico € 860,00
Visado Servicios de Gestoria | € 300.00
NIE Alumno Servicios de Gestoria | € 300,00
** Estancia de 9 meses TOTAL € 30.210,00

PACK A: Servicio Completo al
Estudiante que se traslada con familia
Descripcion servicios Coste Total
Master en escuela de
negocios de prestigio € 65.000,00
Formacién internacional
Informacién sobre
cultura y forma de vida.
Adaptacion a su
Orientacion pre traslado necesidades € 200,00
2 Semanas Alojamiento
Alojamiento temporal temporal € 1.150,00
Busqueda de alojamiento larga estancia € 400,00
Alojamiento € 16.300,00
Buqueda Colegios para la familia € 550,00
Servicios de adaptacion “settling in” € 200,00
Orientacion al conyuge € 200,00
Mudanzas € 6.200,00
Financiacion € 200,00
Becas € 200,00
Contratacion seguro médico € 1.400,00
Busqueda de actividades de ocio y turismo € 200,00
3 meses clases de
idiomas 2 dias por
Clases de idiomas semana € 500,00
Visado Servicios de Gestoria € 300,00
NIE Alumno Servicios de Gestoria € 300,00
NIE Cényuge Servicios de Gestoria € 300,00
Asesoramiento en la busqueda de trabajo para cényuge € 200,00
Apertura Cuenta Bancaria en Esparia € 200,00
Deporte Gimnasio Club Fitness | € 1.310,00
Servicios Domésticos 1 dia a la semana 3 h € 1.220,00
** Estancia de 9 meses TOTAL € 96.530,00
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BALANCE ACTIVO
A) ACTIVO NO CORRIENTE

I. Inmovilizac. inmateriales

1.- Aplicaciones informaticas
Inmovilizac. Inmateriales brutas
8.- Amortizaciones

Il. Inmovilizac. materiales
1.- Equipos Informaticos
Inmovilizac. materiales brutas
7.- Amortizaciones

B) ACTIVO CORRIENTE

|. Deudores
1.- Cli. por ventas y pr serv
2.- lva soportado
3.- Hacienda publica deudor IVA

Il. Tesoreria
1.- Caja operativa
2.- Caja no operativa

3.- Caja no operativa (Pay Out)
TOTAL ACTIVO

BALANCE PASIVO

diciembre-20 diciembre-21  diciembre-22  diciembre-23  diciembre-24 FY2020 FY2021 FY2022 FY2023 FY2024
40.000 30.000 20.000 10.000 - 40.000 30.000 20.000 10.000 -
40.000 30.000 20.000 10.000 - 40.000 30.000 20.000 10.000 -
50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000
50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000 50.000
- 10.000 - 20.000 - 30.000 - 40.000 - 50.000 - 10.000 - 20.000 - 30.000 40.000 50.000
183.824 551.952 1.058.336 1.494.446 1.917.259 183.824 551.952 1.058.336 1.494.446 1.917.259
183.824 551.952 1.058.336 1.494.446 1.917.259 183.824 551.952 1.058.336 1.494.446 1.917.259
18.382 55.195 105.834 149.445 191.726 18.382 55.195 105.834 149.445 191.726
165.441 496.757 580.535 746.070 917.027 165.441 496.757 580.535 746.070 917.027
- - 371.967 598.932 808.505 - - 371.967 598.932 808.505
223.824 581.952 1.078.336 1.504.446 1.917.259 223.824 581.952 1.078.336 1.504.446 1.917.259
diciembre-20 diciembre-21  diciembre-22  diciembre-23  diciembre-24

diciembre-20  diciembre-21  diciembre-22

diciembre-23

diciembre-24



A) PATRIMONIO NETO

I. Capital suscrito
1.- Aportacién dineraria
2.- Aportacion no dineraria

Il. Reservas

1.- Reserva legal
2.- Otras reservas
3.- Reservas ( Pay Out)

lll. Pérdidas y ganancias

B) PASIVO NO CORRIENTE

|. Otros acreedores

1.- Préstamos y otras deudas
C) PASIVO CORRIENTE

I. Deudas con ent. de crédito

1.- Préstamos y otras deudas

Il. Deudas a corto plazo
1.- Dividendos a pagar

lll.- Acreedores comerciales

1.- Acre.por compras
2.- Proveedores de IM

IV.- Otras deudas no comerc.
1.- lva Repercutido
2.- Administraciones publicas IRPF
3.- Administraciones publicas IS
4.- Administraciones publicas SS
5.- Hacienda acreedor IVA

TOTAL PASIVO

125.681 351.570 392.900 459.448 549.282 125.681 351.570 392.900 459.448 549.282
175.000 175.000 175.000 175.000 175.000 175.000 175.000 175.000 175.000 175.000
175.000 175.000 175.000 175.000 175.000 175.000 175.000 175.000 175.000 175.000
49.319 176.570 217.900 284.448 374.282 49.319 176.570 217.900 284.448 374.282
4.932 15.000 15.000 15.000 15.000 4.932 15.000 15.000 15.000 15.000
44.387 161.570 202.900 269.448 359.282 44.387 161.570 202.900 269.448 359.282
43.475 24.574 5.001 - - 43.475 24.574 5.001 -
43.475 24.574 5.001 - - 43.475 24.574 5.001 - -
43.475 24.574 5.001 - - 43.475 24574 5.001 - -
54.668 205.808 680.435 1.044.998 1.367.977 54.668 205.808 680.435 1.044.998 1.367.977
16.754 17.350 17.968 3.339 - 16.754 17.350 17.968 3.339 -
16.754 17.350 17.968 3.339 - 16.754 17.350 17.968 3.339 -
- - 371.967 598.932 808.505 - - 371.967 598.932 808.505
- - 371.967 598.932 808.505 - - 371.967 598.932 808.505
27.597 27.716 30.327 40.613 41.893 27.597 27.716 30.327 40.613 41.893
27.597 27.716 30.327 40.613 41.893 27.597 27.716 30.327 40.613 41.893
10.317 160.742 260.172 402.115 517.578 10.317 160.742 260.172 402.115 517.578
7.452 11.834 13.461 15.902 17.529 7.452 11.834 13.461 15.902 17.529
21.137 96.810 177.127 285.206 385.003 21.137 96.810 177.127 285.206 385.003
5.089 8.482 9.936 12.117 13.571 5.089 8.482 9.936 12117 13.571
18.912 43.616 59.648 88.891 101.476 18.912 43.616 59.648 88.891 101.476
223.824 581.952 1.078.336 1.504.446 1.917.259 223.824 581.952 1.078.336 1.504.446 1.917.259



PERDIDAS Y GANANCIAS diciembre-20  diciembre-21  diciembre-22  diciembre-23  diciembre-24 FY2020 FY2021 FY2022 [RPAPE] FY2024

1.-Importe neto de la cifra de negocio 44.794 80.630 108.999 161.558 179.177 223.971 776.434 1.130.309 1.611.698 2.041.126
Ventas Prestacion de Servicios 44.794 80.630 108.999 161.558 179.177 223.971 776.434 1.130.309 1.611.698 2.041.126

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

2.-Trabajos realizados por la empresa para su activo 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
3.- Gastos Externos y de la Explotacion -27.003 -40.935 -47.964 -60.014 -65.743 -282.430 -441.918 -528.719 -650.522 -747.770
Gastos de Personal 14.000 23.333 27.333 33.333 37.333 136.000 242.000 292.000 346.000 416.000
Cargas sociales 4.200 7.000 8.200 10.000 11.200 40.800 72.600 87.600 103.800 124.800
Tributos y tasas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Telecomunicaciones 450 600 800 800 800 5.400 7.300 9.550 10.150 10.150
Suministros 200 300 400 400 400 2.400 3.600 4.800 4.800 4.800
Publicidad, Propaganda y RRPP 5.933 5.632 6.311 10.461 10.890 71.190 67.578 75.729 125.532 130.680
Servicios Bancarios y Similares 50 50 50 50 50 600 600 600 600 600
Primas de Seguro 400 400 400 400 400 4.800 4.800 4.800 4.800 4.800
Mantenimiento y reparacion 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Arrendamientos 750 2.500 3.250 3.250 3.250 9.000 30.000 39.000 39.000 39.000

Otros gastos 1.000 1.100 1.200 1.300 1.400 12.000 13.200 14.400 15.600 16.700
Gastos comerciales 20 20 20 20 20 240 240 240 240 240

1) RESULTADO BRUTO DE EXPLOTACION 17.792 39.695 61.035 101.544 113.434 -58.459 334.516 601.590 961.176 1.293.356
0 0 0 0 0

Amortizacion Inmov. Inmaterial 833 833 833 833 833 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Amortizacion Inmov. Material 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Dotaciones para las Amortizaciones 833 833 833 833 833 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
0 0 0 0 0

1) RESULTADO NETO DE EXPLOTACION 16.958 38.862 60.202 100.710 112.600 -68.459 324.516 591.590 951.176 1.283.356
0 0 0 0 0

Ingresos Financieros 0 0 0 0 0
Ingresos Financieros 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0

Gastos Financieros 180 127 72 15 0 1.996 1.818 1.166 491 15
Gastos Financieros 180 127 72 15 0 1.996 1.818 1.166 491 15
0 0 0 0 0

IV) RESULTADO DE ACTIVIDADES ORDINARIAS 16.778 38.735 60.130 100.696 112.600 -70.455 322.698 590.424 950.685 1.283.342
0 0 0 0 0

Beneficios proc Inmoviliz e Ing Exce 0 0 0 0 0
Beneficios proc Inmov e Ing Excepciona 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0

Perdidas procedentes del inmovilizad 0 0 0 0 0
Pérdidas proc Inmov y Gastos Excepcion 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0

V) RESULTADOS ANTES DE IMPUESTOS 16.778 38.735 60.130 100.696 112.600 -70.455 322.698 590.424 950.685 1.283.342
0 0 0 0 0

Impuesto sobre Beneficios 75.673 177.127 285.206 385.003
Impuesto de Sociedades 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0

VI) RESULTADO DESPUES DE IMPUESTOS 16.778 38.735 60.130 100.696 112.600 -70.455 247.025 413.297 665.480 898.339




diciembre-20 diciembre-21 diciembre-22 diciembre-23 | diciembre-24 FY2020 FY2021 FY2022 FY2023 FY2024 TOTAL

Consolidado 44.794 € 80.630 € 108.999 € 161.558 € 179.177 € 223.971€ 776.434 € 1.130.309€ 1.611.698€ 2.041.126€ 5.783.540€
B2B Nivel Alto Familia 1.077,87 € 1.940,17 € 2.622,82€ 3.887,52 € 4.311,48 € 5.389 € 18.683 € 27.198 € 38.782 € 49.115€ 139.167 €
B2B Nivel Alto Single 4.313,19€ 7.763,74 € 10.495,43 € 15.556,24 € 17.252,76 € 21.566 € 74.762 € 108.836 € 155.189€ | 196.538 € 556.890 €
B2B Nivel Medio Familia 2.587,95€ 4.658,31 € 6.297,35 € 9.333,87 € 10.351,80 € 12.940 € 44.858 € 65.303 € 93.114 € 117.924 € 334.139€
B2B Nivel Medio Single 12.187,67 € 21.937,80€ 29.656,65 € 43.956,85 € 48.750,66 € 60.938 € 211.253 € 307.535€ 438.512€ | 555.351€ | 1.573.590€
B2C Nivel Alto Familia COM 578,22 € 1.040,79 € 1.407,00 € 2.085,44 € 2.312,87€ 2.891€ 10.022 € 14.590 € 20.804 € 26.347 € 74.656 €
B2C Nivel Alto Single COM 2.699,24 € 4.858,62 € 6.568,14 € 9.735,24 € 10.796,94 € 13.496 € 46.787 € 68.111€ 97.118 € 122.995 € 348.507 €
B2C Nivel Medio Familia COM 1.051,99 € 1.893,58 € 2.559,84 € 3.794,17 € 4.207,95 € 5.260 € 18.234 € 26.545 € 37.851¢€ 47.936 € 135.826 €
B2C Nivel Medio Single COM 5.173,17 € 9.311,70€ 12.588,04 € 18.657,89 € 20.692,67 € 25.866 € 89.668 € 130.536 € 186.131€ | 235.724 € 667.925 €
B2C Nivel Alto Familia 808,40 € 1.455,12 € 1.967,11€ 2.915,64 € 3.233,61€ 4.042 € 14.012 € 20.399 € 29.086 € 36.836 € 104.376 €
B2C Nivel Alto Single 3.234,89€ 5.822,81€ 7.871,57 € 11.667,18 € 12.939,57 € 16.174 € 56.071 € 81.627 € 116.391€ | 147.403€ | 417.668 €
B2C Nivel Medio Familia 1.940,96 € 3.493,73 € 4.723,01 € 7.000,40 € 7.763,85 € 9.705 € 33.643 € 48.977 € 69.836 € 88.443 € 250.604 €
B2C Nivel Medio Single 9.140,75 € 16.453,35 € 22.242,49 € 32.967,63 € 36.563,00 € 45.704 € 158.440 € 230.652 € 328.884 € | 416.513€ | 1.180.193 €

0€ 0€ 0€ 0€ 0€ 0€




diciembre-20 | diciembre-21 | diciembre-22 | diciembre-23 | diciembre-24 FY2020 FY2021 FY2022 FY2023 FY2024 TOTAL
Gastos personal 14.000 € 23.333 € 27.333 € 33.333 € 37.333€ 136.000 € 242.000 € 292.000 € 346.000 € 416.000 € 1.432.000 €
Dpto Operaciones y Calidad 5.333 € 9.333 € 13.333 € 17.333 € 19.333 € 48.000 € 90.000 € 124.000 € 172.000 € 216.000 € 650.000 €
Dpto Marketing y Ventas 5.333 € 7.333€ 7.333 € 9.333 € 11.333 € 48.000 € 82.000 € 88.000 € 94.000 € 120.000 € 432.000 €
Direccién General 3.333 € 3.333€ 3.333 € 3.333€ 3.333 € 40.000 € 40.000 € 40.000 € 40.000 € 40.000 € 200.000 €
Administracion / Financiero - € 3.333€ 3.333€ 3.333€ 3.333€ - € 30.000 € 40.000 € 40.000 € 40.000 € 150.000 €
Arrendamiento 750 € 2.500 € 3.250€ 3.250 € 3.250€ 9.000 € 30.000 € 39.000 € 39.000 € 39.000 € 156.000 €
Madrid 750 € 2.500 € 2.500 € 2.500 € 2.500 € 9.000 € 30.000 € 30.000 € 30.000 € 30.000 € 129.000 €
Barcelona 750 € 750 € 750 € - € - € 9.000 € 9.000 € 9.000 € 27.000 €
Derechos/telecomunicaciones 450 € 600 € 800 € 800 € 800 € 5.400 € 7.300 € 9.550 € 10.150 € 10.150 € 42.550 €
Licencias 250 € 400 € 600 € 600 € 600 € 3.000 € 4.350 € 6.600 € 7.200 € 7.200 € 28.350 €
Hw/Linea Comunicaciones (CLOUD) 150 € 150 € 150 € 150 € 150 € 1.800 € 1.800 € 1.800 € 1.800 € 1.800 € 9.000 €
Mantenimiento 50 € 50 € 50 € 50 € 50 € 600 € 1.150 € 1.150 € 1.150 € 1.150 € 5.200 €
Suministros 200 € 300 € 400 € 400 € 400 € 2.400 € 3.600 € 4.800 € 4.800 € 4.800 € 20.400 €
Gastos Comerciales 20€ 20€ 20€ 20€ 20€ 240 € 240 € 240 € 240 € 240 € 1.200 €
Gastos Administracion 450 € 450 € 450 € 450 € 450 € 5.400 € 5.400 € 5.400 € 5.400 € 5.400 € 27.000 €
Primas de Seguro 400 € 400 € 400 € 400 € 400 € 4.800 € 4.800 € 4.800 € 4.800 € 4.800 € 24.000 €
Servicios Bancarios y Similares 50 € 50 € 50 € 50 € 50 € 600 € 600 € 600 € 600 € 600 € 3.000 €
Tributos y tasas - € - € - € - € - € - €
Gastos Marketing 5.933 € 5.632 € 6.311 € 10.461 € 10.890 € 71.190 € 67.578 € 75.729 € 125.532 € 130.680 € 470.709 €
SEO 100 € 100 € 100 € 100 € 100 € 1.200 € 1.200 € 1.200 € 1.200 € 1.200 € 6.000 €
Social 1.073 € 1.931€ 2.610 € 3.861 € 4.290 € 12.870 € 23.166 € 31.317 € 46.332 € 51.480 € 165.165 €
Marketing de Influencia 500 € 500 € 500 € 500 € 500 € 6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000 € 30.000 €
Offline 4.260 € 3.101 € 3.101 € 6.000 € 6.000 € 51.120 € 37.212 € 37.212 € 72.000 € 72.000 € 269.544 €
- € - € - € - € - € - €
- € - € - € - € - € - €
Otros gastos gestion 5.200 € 8.100 € 9.400 € 11.300 € 12.600 € 52.800 € 85.800 € 102.000 € 119.400 € 141.500 € 501.500 €
Cuota patronal 4.200 € 7.000 € 8.200 € 10.000 € 11.200 € 40.800 € 72.600 € 87.600 € 103.800 € 124.800 € 429.600 €
Subcontratacion Internacionalizacion - £ - £ - € - £ - £ - £
Gestora 1.000 € 1.100 € 1.200 € 1.300 € 1.400 € 12.000 € 13.200 € 14.400 € 15.600 € 16.700 € 71.900 €

|TOTAL | 27.003 € | 40.935¢€ | 47.964 € | 60.014 € | 65.743 € | 282.430€ | 441.918€| 528.719€| 650.522€|  747.770€| 2.651.359¢€ |




diciembre-20 | diciembre-21 | diciembre-22 | diciembre-23 | diciembre-24 | FY2020 FY2021 FY2022 FY2023 FY2024

Entrada capital 175.000 € 0€ 0€ 0€ 0€
Entrada prestamo 75.000 € 0€ 0€ 0€ 0€
Inversion Inicial 50.000 € 0€ 0€ 0€ 0€
Dias cobro 0€ 0€ 0€ 0€ 0€
0€ 0€ 0€ 0€ 0€
Entradas tesoreria 54.201 € 97.562 € 131.889 € 195.485 € 216.804 € 271.005 € 939.486 € 1.367.674€ 1.950.155€ 2.469.763 €
Mensualidad prestamo 1.676,81 € 1.676,81 € 1.676,81 € 1.676,81 € - € 16.768 € 20.122 € 20.122 € 20.122 € 3.354 €
IVA - € - € - € - € - € 5.940 € 111.610 € 191.278 € 268.322 € 373.847 €
IRPF - € - € - € - € - € 18.019 € 37.218 € 47.338 € 53.845 € 64.149 €
IS - € - € - € - € - € 0€ -21.137 € 96.810 € 177.127 € 285.206 €
Seguridad social 5.089 € 8.482 € 9.936 € 12.117 € 13.571 € 44.347 € 84.574 € 104.688 € 123.590 € 149.762 €
Nominas 10.627 € 17.907 € 21.111€ 25.916 € 29.120 € 101.893 € 185.033 € 224.493 € 267.743 € 323.808 €
Salidas tesoreria 10.651 € 12.828 € 14.936 € 20.079 € 20.719 € 150.215 € 153.936 € 176.562 € 231.328 € 247.894 €
Pago dividendos - € - € - € - € - € 0€ 0€ 0€ 371.967 € 598.932 €
Movimiento tesoreria 26.157 € 56.669 € 84.230 € 135.697 € 153.395 €
Saldo Tesoreria 183.824 € 551.952 € 1.058.336 € 1.494.446 € 1.917.259 €




FLUJOS CAJA EMPRESA

FY2020 FY2021 FY2022 FY2023 FY2024
FLUJO DE CAJA PARA LA EMPRESA (FCF): 37.920,99 € 501.198,24 € 572.336,05 € 916.097,36 € 1.096.994,88 €
FLUJO DE CAJA PARA LOS ACREEDORES (FCFD'): 1.397,54 € 19.576,32 € 19.771,80 € 19.974,24 € 3.349,23 €
FLUJO DE CAJA PARA EL ACCIONISTA (FCFE) 60.455,05 € 502.758,44 € 552.564,25 € 896.123,11 € 1.093.645,66 €

FLUJO DE CAJA PARA LA EMPRESA (FCF):

FY2020 FY2021 FY2022 FY2023 FY2024
EBITDA Rdo Bruto de Explotacion - 58.458,56 € 334.516,32 € 601.590,19 € 961.176,46 € 1.293.356,37 €
Amortizacion - 10.000,00€ |- 10.000,00 € |- 10.000,00 € |- 10.000,00 € 10.000,00 €
EBIT - 68.458,56 € | 324.516,32 € 591.590,19 € 951.176,46 € 1.283.356,37 €
Impuestos Ajustado - 20.537,57 € 97.354,90 € 177.477,06 € 285.352,94 € 385.006,91 €
NOPLAT ( Rdo neto de Explotacion despues Impues) |- 47.920,99 € 227.161,42 € 414.113,13 € 665.823,52 € 898.349,46 €
Amortizaciéon 10.000,00 € 10.000,00 € 10.000,00 € 10.000,00 € 10.000,00 €
CAPEX Inversiones - £ - £ - £ - £ - £
+-NOF 264.036,82 € 148.222,92 € 240.273,83 € 188.645,43 €
Necesidades operativas - 2.251,40€ |- 266.288,22 € |- 414.511,13 € |- 654.784,97 € 843.430,39 €
Activo Operativo ( NOF) 18.382,39 € 55.195,24 € 105.833,61 € 149.444,64 € 191.725,86 €
Pasivo Operativo ( NOF) 20.633,78 € 321.483,45 € 520.344,75 € 804.229,60 € 1.035.156,25 €

FCF Flujo de caja Libre

37.920,99 €

501.198,24 €

572.336,05 €

916.097,36 €

1.096.994,88 €

Valor residual compafiia

189.604,97 €

2.505.991,19 €

2.861.680,25 €

4.580.486,79 €

5.484.974,42 €



FLUJO DE CAJA PARA LOS ACREEDORES (FCFD'):

FY2016 FY2017 FY2018 FY2019 FY2020
Gastos Financieros 1.996,48 € 1.817,89 € 1.166,27 € 491,46 € 14,63 €
Ingresos Financieros
Saldo coste financiero 1.996,48 € 1.817,89 € 1.166,27 € 491,46 € 14,63 €
Impuestos financieros 598,94 € 545,37 € 349,88 € 147,44 € 4,39 €
Saldo coste financiero despues de impuestos 1.397,54 € 1.272,52 € 816,39 € 344,02 € 10,24 €
Saldo deuda financiera 60.228,41 € 41.924,62 € 22.969,21 € 3.338,99 € - £
Variacion deuda financiera 18.303,80 € 18.955,41 € 19.630,22 € 3.338,99 €

FLUJO DE CAJA PARA EL ACCIONISTA (FCFE)

1.397,54 €

19.576,32 €

19.771,80 €

19.974,24 €

3.349,23 €

FY2016 FY2017 FY2018 FY2019 FY2020
BENEFICIO NETO 70.455,05 € 247.025,41 € 413.296,74 € 665.479,50 € 898.339,22 €
Amortizacion 10.000,00 € 10.000,00 € 10.000,00 € 10.000,00 € 10.000,00 €
CAPEX - € - £ - £ - £ - £
NOF - € 264.036,82 € 148.222,92 € 240.273,83 € 188.645,43 €
Var. Deuda - € |- 18.303,80€ |- 18.955,41 € |- 19.630,22 € 3.338,99 €

60.455,05 €

502.758,44 €

552.564,25 €

896.123,11 €

1.093.645,66 €




BALANCE

Andlisis Horizontal

Balance 0 FY2020 FY2021 FY2022 FY2023 FY2024 FY2020 FY2021 FY2022 FY2023 FY2024
A) ACTIVO NO CORRIENTE 49.166,67 € 40.000,00 € 30.000,00 € 20.000,00 € 10.000,00 € - € -25% -33% -50% -100%
B) ACTIVO CORRIENTE 17.973,33 € 183.823,85 € 551.952,37 € 1.058.336,13 € 1.494.446,38 € 1.917.258,56 € 200% 92% 41% 28%
67.139,99 € 223.823,85 € 581.952,37 € 1.078.336,13 € 1.504.446,38 € 1.917.258,56 € 160% 85% 40% 27%
A) PATRIMONIO NETO 52.364,17 € 125.681,47 € 351.570,37 € 392.900,04 € 459.447,99 € 549.281,92 € 180% 12% 17% 20%
B) PASIVO NO CORRIENTE - € 43.474,51 € 24.574,27 € 5.001,19 € - € - € -43% -80% -100%| #iDIV/0!
C) PASIVO CORRIENTE 14.775,83 € 54.667,87 € 205.807,73 € 680.434,90 € 1.044.998,39 € 1.367.976,64 € 276% 231% 54% 31%
67.139,99 € PYERVER RS 581.952,37 € 1.078.336,13 € 1.504.446,38 € 1.917.258,56 € 160% 85% 40% 27%
Andlisis vertical
Balance 0 FY2020 FY2021 FY2022 FY2023 FY2024
ACTIV 73% 18% 5% 2% 1% 0%
27% 82% 95% 98% 99% 100%
78% 56% 60% 36% 31% 29%
PASIVO| 0% 19% 4% 0% 0% 0%
22% 24% 35% 63% 69% 71%




PYG

1.-Importe neto de la cifra de negocio
2.-Trabajos realizados por la empresa para su activo
3.- Gastos Externos y de la Explotacion

1) RESULTADO BRUTO DE EXPLOTACION

Dotaciones para las Amortizaciones
1) RESULTADO NETO DE EXPLOTACION
Gastos Financieros
IV) RESULTADO DE ACTIVIDADES ORDINARIAS

V) RESULTADOS ANTES DE IMPUESTOS

Impuesto de Sociedades

V1) RESULTADO DESPUES DE IMPUESTOS

Anélisis Horizontal
FY2020 FY2021 FY2022 FY2023 FY2024 FY2020 FY2021 FY2022 FY2023 FY2024

223.971,44 € 776.434,32€  1.130.309,19€  1.611.698,46€  2.041.126,37 € 246,7%| 45,6%| 42,6%| 26,6%
- € - € - € - € - €

282.430,00€ - 441.918,00€ 528.719,00€ -  650.522,00 € 747.770,00 € 56,5% 19,6% 23,0% 14,9%

58.458,56 € 334.516,32 € 601.590,19 € 961.176,46 €  1.293.356,37 € -672,2% 79,8% 59,8% 34,6%
10.000,00 € 10.000,00 € 10.000,00 € 10.000,00 € 10.000,00 €
68.458,56 € 324.516,32 € 591.590,19 € 951.176,46 €  1.283.356,37 €
1.996,48 € 1.817,89 € 1.166,27 € 491,46 € 14,63 €
70.455,05 € 322.698,43 € 590.423,92 € 950.685,01 €  1.283.341,74 €
70.455,05 € 322.698,43 € 590.423,92 € 950.685,01 €  1.283.341,74 €
- € 75.673,02 € 177.127,17 € 285.205,50 € 385.002,52 €

70.455,05 € 247.025,41 € 413.296,74 € 665.479,50 € 898.339,22 € -450,6%] 67,3%| 61,0%] 35,0%|

Analisis Vertical

FY2020

FY2021

FY2022

FY2023

FY2024

EBIT

-30,6%

41,8%

52,3%

59,0%

62,9%




