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Índice

1. Resumen Ejecutivo 3
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1. Resumen Ejecutivo

1.1. ¿Qué es Codi-Pro ?
Codi-Pro es una startup, creada para proporcionar a sus usuarios una aplicación móvil en español que les

permita aprender a programar en diferentes lenguajes de una forma dinámica, divertida, basada en la práctica con-
tinua y una progresión multinivel. Respaldado con algo de teorı́a previa enfocada siempre a casos prácticos.

Nuestra Misión es que todo el mundo tenga acceso a una experiencia de aprendizaje personalizada con una
estructura lógica de estudio.

Nuestra Visión es convertirnos en la aplicación de aprendizaje de lenguajes de programación referente en la
comunidad hispanohablante.

Se logrará a través de una aplicación con una interfaz muy desarrollada y fácil de usar, con personal cualificado
encargado de la resolución de dudas para que nuestros clientes pierdan esa sensación de frustración cuando no se
resuelve un problema.

1.2. Equipo Codi-Pro
Codi-Pro lo conforma un equipo multidisciplinar altamente cualificado, cohesionado y motivado. Todos

ellos disponen de perfiles diferenciados pero complementarios entre ellos, disponen de formaciones en Ingenierı́as
en diversas áreas, Dirección y Administración de empresas (MBA), y finanzas, además de otras competencias y
habilidades ligadas al trabajo en equipo y liderazgo.

Figura 1: Equipo Codi-Pro

1.3. Nuestra propuesta de valor
Enseñanza individual, interactiva y accesible de distintos lenguajes de programación. Descargando la APP se

tendrá acceso a vı́deos y ejercicios interactivos que se irán completando según el ritmo de aprendizaje del usuario.

El software permite una enseñanza individual seleccionando el tipo de ejercicios y vı́deos según los fallos y
los aciertos.

Acceso tanto a charlas con personas especializadas en la materia como a reportes semanales y foro de dudas.

1.4. ¿Cómo funciona Codi-Pro ?
Se trata de una aplicación disponible tanto para dispositivos Android como para IOS.

Una vez descargada la aplicación el usuario debe registrarse, seleccionando el lenguaje de programación que
quiere aprender. Seguidamente procederá a realizar una prueba de nivel en el lenguaje seleccionado para determi-
nar el punto de partida.

Al finalizar este punto, el usuario tendrá disponible el material correspondiente a su nivel.
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En la suscripción Gratuita, se dispone de 5 vidas que se irán restando a medida que el usuario falle en los
distintos ejercicios, cada una de las vidas se repondrán cada 3 horas.

En cuanto a la suscripción Premium, los clientes cuentan con vidas ilimitadas y sin anuncios.

Por otro lado, tenemos disponible un espacio para las empresas que deseen anunciarse en nuestra aplicación,
los cuales tras ponerse en contacto con Codi-Pro , pueden seleccionar la tipologı́a del anuncio.

1.5. Nuestro modelo de negocio
Nuestro modelo de negocio está basado en dos pilares:

Suscripciones en la aplicación:

Las suscripciones se dividen en Gratuitas y Premium. Ambas disponen de todos los contenidos, pero hay
grandes diferencias:

Anuncios: las suscripciones Premium carecen de anuncios, lo que proporciona un aprendizaje aún más
rápido y dinámico.

Cada ejercicio que fallido consume “vidas”, las cuales en la suscripción Premium son ilimitadas, particu-
laridad que la suscripción Gratuita carece. Como contrapartida, en la suscripción Gratuita se habilita
la posibilidad de comprar estas vidas.

Cabe destacar que la suscripción Premium cuenta con atención a dudas personalizadas de la mano de un
profesor especializado en el lenguaje, mientras que en la suscripción Gratuita, las dudas serán resueltas
entre los propios alumnos y con vı́deos de profesores indicando las soluciones a los distintos problemas.

Anunciantes:

Esta aplicación también da un servicio de tablón de anuncios donde las empresas puedan publicitarse pagando
una cuota mensual.

Por lo tanto, Codi-Pro se basa tanto en un modelo B2C (Business to Customer) para usuarios, como en
B2B (Business to Business) para entidades públicas/privadas.

1.6. ¿Quiénes son nuestros clientes?
El segmento de clientes de Codi-Pro es principalmente personas entre 14 y 62, interesados en las nuevas

tecnologı́as y en el aprendizaje de lenguajes de programación.

1.7. Cifras claves
El valor de la empresa en cinco años serı́a de 72 millones invirtiendo 1.305.000 de euros entre los socios.

LLegando a una cifra de ventas de 8.311.114 de euros y un EBIT de 6.644.257 de euros.

La rentabilidad para los accionista se sitúa en cinco años en un 61,97 % y el rentabilidad de los activos en un
66,00 %.

1.8. Ventajas competitivas
En Codi-Pro apostamos por un servicio de calidad, totalmente enfocado al cliente. Entre las ventajas com-

petitivas que ofrecemos, destacamos las siguientes:

Contenido 100 % en castellano.

Posibilidad de cursar todo de forma gratuita.

Ejercicios personalizados a las necesidades del usuario.

Interactivo y divertido.
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Figura 2: Resumen Ejecutivo
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2. Presentación de Codi-Pro

2.1. Introducción
Estamos al borde de una revolución tecnológica que modificará notablemente la forma en la que trabajamos,

vivimos y nos relacionamos. Un momento en el que innovaciones como la inteligencia artificial, el aprendizaje
automatizado, big data e internet de las cosas, son reales y se aplican en actividades diarias, influyendo en nuestra
vida cotidiana.

Todas estas innovaciones, comparten un nexo común que es la programación. Se trata de una herramienta fun-
damental en el mundo en el que vivimos, convirtiéndose en una salida laboral importante. Todos los años, miles
de puestos de trabajo relacionados con estas tareas quedan vacantes, lo que convierte al programador en uno de
los recursos humanos más valorados en toda la industria.

Su aprendizaje constituye una gran oportunidad puesto que nos permite mejorar el razonamiento lógico, ayuda
a estructurar la mente y a plantear nuevas formas de solucionar problemas.

’Mucho rollo, pero no sé ni qué es programar’

Pues verás, resumiendo todo de la forma más simple posible, programar consiste en dividir una tarea comple-
ja en pequeñas acciones necesarias para su ejecución y expresarlas en comandos comprensibles para una máquina.

Estos comandos pueden describirse de muchas formas, para entenderlo mejor, es posible escribirlos en diver-
sos lenguajes. Al igual que ocurre con las comunicaciones humanas, en la programación existe una gran cantidad
de lenguajes que permiten transmitir un contenido. Llegado a este punto surge otra de las grandes dudas.

’¿Qué lenguaje de programación es más fácil para empezar?’

Esta es la primera gran pregunta que le viene a la cabeza a todo el mundo cuando considera empezar en este
mundo. Seleccionar el lenguaje de programación adecuado con el que empezar a programar es un punto crı́tico.

’Seguramente te ha pasado alguna vez, cuando te presentan a una persona y al poco tiempo, sin saber muy
bien la razón, terminas haciendo una valoración sobre ella. No necesitas ni un minuto para generar esa primera
impresión. Su apariencia, sus gestos, modales, su voz. . . pequeños detalles que configuran tu imagen sobre esa
persona.’

Esta primera valoración la hacemos con todo lo que nos rodea y es fundamental para que una persona manten-
ga su interés en algo o alguien. Ante esta situación, la selección del lenguaje de programación más adecuado para
iniciarse, es una tarea que no se puede tomar a la ligera.

Una vez que se ha decido empezar con un lenguaje especı́fico, aparece un nuevo problema en el camino y es
la documentación. La mayor parte se encuentra en inglés y emplea conceptos técnicos que hacen más difı́cil una
primera toma de contacto amigable.

Pero este no es el único problema ya que ahora empiezan a aparecer nuevas dudas. ¿Por dónde empie-
zo?,¿Cómo lo estudio?,¿Qué necesito para empezar?

Codi-Pro nace como respuesta a todas estas preguntas.

Proporcionando una aplicación en español que permita a sus usuarios aprender a programar de una forma
dinámica, divertida, descartando por completo la metodologı́a tradicional de memorizar los conceptos. La progra-
mación es practicar, practicar y practicar. Siempre respaldado con algo de teorı́a previa enfocada siempre en casos
prácticos.

Codi-Pro no busca convertir a sus usuarios en programadores profesionales. Lo que pretende es propor-
cionar una herramienta que ayude a sus usuarios a dar los primeros pasos en el mundo de la programación,
independientemente de la edad que tenga.
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2.2. Nuestra Misión
Nuestra misión es que todo el mundo tenga acceso a una experiencia de aprendizaje personalizada. Aprender

a programar de forma dinámica y divertida con una estructura lógica de estudio.

2.3. Nuestra Visión
Codi-Pro nace con la visión de proporcionar una nueva experiencia de aprendizaje de lenguajes de progra-

mación, para cualquier persona, en cualquier lugar.

2.4. Nuestros valores

Figura 3: Los valores de Codi-Pro

Implicación: Somos constantes con nuestro proyecto, somos curiosos y exploramos nuevos caminos. To-
mamos decisiones consensuadas y aprendemos de nuestros errores.

Superación: Nos cuestionamos constantemente lo que hacemos y buscamos aplicar ideas creativas que nos
permitan innovar de una manera ágil y práctica.

Honestidad: Trabajamos con respeto, transparencia y humildad para generar confianza con quienes nos
relacionamos.

Trabajo en equipo: Colaboramos para conseguir objetivos comunes, compartiendo la información, los
conocimientos y las experiencias. Escuchamos y aportamos diferentes puntos de vista para mejorar.

Orientación a resultados: Estamos orientados a conseguir resultados de una manera eficiente, anticipándo-
nos a las situaciones y respondiendo al cambio de forma proactiva.

2.5. Definición de nuestro producto
Codi-Pro ofrece una aplicación que permite a sus usuarios hacer una primera toma de contacto con el mun-

do de la programación.

Esta aplicación está estructurada de dos formas. Una versión “Premium” y otra Gratuita, aunque es ne-
cesario destacar que el contenido lectivo impartido en ambas versiones es el mismo. La principal diferencia se
encuentra en la experiencia del usuario con la aplicación. La versión “ Premium” está exenta de anuncios además
de disponer de vidas ilimitadas.

La aplicación está configurada de forma que es posible aprender de manera individual y la posibilidad de retar
a otros usuarios de forma paralela. Esto se consigue mediante unos vı́deos explicativos previos antes de entrar a la
acción.

Cada uno de los vı́deos están pensados para contener el máximo de información en el menor tiempo posible.
Estos vı́deos estarán estructurados de forma que la complejidad aumente sin que el usuario lo perciba, además de
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estar disponibles en todo momento una vez se ha desbloqueado un nivel.

Una vez se ha visto el contenido del vı́deo, se da paso paso a la parte más práctica donde se asigna una baterı́a
de ejercicios que serán de todo tipo. Si el usuario falla, se le restará una vida, teniendo cinco máximo y restaurando
cada vida cada 3 horas, en la versión gratuita.

También existirá la posibilidad de emparejar a dos usuarios de la aplicación que cuenten con un nivel parecido
para retar los conocimientos adquiridos. Esta confrontación está estructurada de forma que ambos vean fragmen-
tos de código que cuentan con espacios en blanco y que deberán rellenar en función de las letras que se les ha
proporcionado.

El algoritmo de enseñanza de Codi-Pro, estará configurado de forma que la aplicación no permitirá avanzar
al usuario, hasta ver que realmente ha interiorizado los conocimientos que se impartı́an en el nivel en el que se
encuentra.

2.6. Factores de éxito
En Codi-Pro apostamos por un servicio de calidad, totalmente enfocado al cliente. Entre las ventajas com-

petitivas que ofrecemos, destacamos las siguientes:

Contenido 100 % en castellano: Tanto los vı́deos como la baterı́a de ejercicios prácticos están ı́ntegros en
castellano.

Posibilidad de cursar todo de forma gratuita: Cualquier usuario podrá acceder a todos los contenidos sea
cual sea su tipo de suscripción.

Ejercicios personalizados a las necesidades del usuario: Mediante el algoritmo de nuestra app se podrá
detectar en qué puntos se deberá hacer más hincapié en función de las necesidades del usuario.

Interactivo y divertido: La finalidad de Codi-Pro es hacer un aprendizaje interactivo y divertido del
cliente con los distintos lenguajes de programación.

2.7. El equipo
Codi-Pro está formado por un equipo multidisciplinar altamente cualificado, cohesionado y motivado:

Figura 4: Equipo Codi-Pro

Alvaro Caballero Villarreal - CEO

Ingeniero Industrial por la Universidad Rey Juan Carlos, complementó su formación con un Máster en Big
Data y Business Analytics en la Escuela de Negocios E.O.I. de Madrid. A nivel profesional, ha estado llevando la
administración y la gestión de dos policlı́nicas en Madrid.

David Sotaminga Clavón - CTO

Ingeniero en Electrónica, Robótica y Mecatrónica por la Universidad de Málaga, complementó su formación
con un Máster en Big Data y Business Analytics en la Escuela de Negocios E.O.I. de Madrid. Comenzó su carrera
profesional en el sector de las energı́as renovables, formando parte del equipo que lideró la botadura de la primera
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plataforma flotante multiturbina a nivel mundial.

Irene Nuñez Amaral - CMO

Tras finalizar sus estudios en Administración y Dirección de Empresas en la Universidad Pontificia de Comi-
llas, completó su formación académica con un Master in Management por el IE Business School, además de un
Master en Big Data & Business Analytics por la Escuela de Negocios E.O.I. de Madrid.

Javier Colmenares Garcı́a - CFO

Tras finalizar sus estudios en Contabilidad y Finanzas, complementó su formación con un Máster en Big Data
y Business Analytics en la Escuela de Negocios E.O.I. de Madrid. A nivel profesional ha realizado sus prácticas
laborales en el departamento de Tesorerı́a y business inteligence en Saint-Gobain (Shanghai)

3. Validación

3.1. Hipótesis para validar
Esta fase de validación de hipótesis es una de las más importantes para llevar el modelo de negocio al mercado.

Esta consiste en hacer una respetuosa y correcta validación de hipótesis, ya que sino nuestro modelo de negocio
se basará en conjeturas.

Inicialmente, tenı́amos dos modelos de negocio diferenciados. la venta de juguetes robóticos con clases para
montarlos y la aplicación de enseñanza, por tanto diferenciamos entre hipótesis de app e hipótesis de juego. Al
validar una primera vez nos dimos cuenta de que el modelo de negocio de venta de robots no tendrı́a mucho futuro,
con lo que al final solo nos quedamos con la aplicación de programación, ya que con la validación de las estas
hipótesis vimos que este negocio sı́ que era factible.

Estas son las hipótesis más importantes que hemos querido validar con las encuestas y la búsqueda de opinio-
nes de nuestros competidores:

1 de cada 3 adolescentes está interesado en la programación.

2 de cada 3 usuarios finalizarán el curso.

2 de cada 3 estudiantes prefiere una aprender de manera interactiva antes que seguir un curso convencional
online.

1 de cada 3 estudiantes tendrán interés en mi producto porque ofrece un trato personalizado y didáctico.

2 de cada 3 estudiantes se ven con la necesidad de aprender nuevas tecnologı́as.

2 de cada 3 estudiantes buscan solucionar este problema mediante la obtención de cursos.

1 de cada 3 usuarios estarı́a dispuesto a pagar la versión Premium.

3.2. Entrevistas, encuestas y opiniones
En nuestro proceso de validación, realizamos tanto entrevistas como encuestas, ya que pensamos eran las

mejores herramientas para validar las hipótesis iniciales, y descartar las que viésemos que no merecı́an la pena.
Las entrevistas fueron realizadas a diversos tipos de perfiles, tanto a autoridades públicas como profesores, vimos
que nuestra idea de negocio podı́a resolver las inquietudes que ellos tenı́an respecto a la educación de las futuras
generaciones, y que nuestra aplicación les ayudarı́a a prepararse de una forma más exhaustiva en el ámbito de la
programación.

Junto con las entrevistas, enviamos una encuesta por diversas redes sociales para llegar al mayor número de
gente, y ası́ poder hacer una validación más correcta.
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Además revisamos los comentarios y opiniones que los usuarios ponı́an de nuestros principales competidores
o de apps de enseñanza para ver cuáles eran sus puntos fuertes y que aspectos se podrı́an mejorar.

En el anexo podrán encontrar las encuestas realizadas y los resultados obtenidos en ellas.

3.3. Conclusiones
Las principal conclusión que extrajimos es que no era viable enfocar nuestro modelo de negocio por la vı́a de

los juguetes sino que debı́amos centrarnos solo en la aplicación de programación. También se pudo observar que
un 73,50 % estarı́a dispuesta a aprender desde una aplicación un lenguaje de programación. Además gran parte de
los encuestados estarı́an dispuestos a pagar más de 5e .

Tanto de la encuesta, como de las opiniones, extrajimos que la aplicación debı́a ser interactiva y accesible,
además de tener una parte gratuita extensa para que los usuarios pudieran probar.

Por último, de las opiniones que hemos recogido de las apps de programación nos dimos cuenta que lo funda-
mental para diferenciarnos era tener un app 100 % en español.

4. Análisis del entorno

4.1. Entorno polı́tico-jurı́dico
En España, hay que tener en cuenta el marco polı́tico-jurı́dico, ya que hay que saber ciertos aspectos, como si

las aplicaciones están sujetas a derechos de propiedad intelectual, entre otros.

Respondiendo a esta pregunta, en España las Apps sı́ que están sujetas a los derechos de propiedad intelectual,
siempre y cuando sea una creación original expresada por cualquier medio o soporte.

La Ley señala que son objeto de la propiedad intelectual las creaciones originales literarias, artı́sticas o cientı́fi-
cas, haciendo un desarrollo especial sobre los programas de ordenador, las obras audiovisuales y el derecho sui
géneris sobre las bases de datos.

Cabe destacar la denominada obra en colaboración, que es aquella cuyo resultado es el obtenido por la cola-
boración de varios autores que se encuentran en el mismo nivel de decisión (como serı́a en nuestro caso), ya sea
que cada uno aporte un grano de arena o que cada uno sea un especialista en cada sector o parcelas de creación.

En cuanto a la duración de los derechos de explotación, estos durarán toda la vida de los coautores y setenta
años más después de la notificación del fallecimiento del último coautor.

Por último, hay que destacar que una app está sujeta a derechos de propiedad industrial, en particular, al de-
recho de las marcas, ya que el nombre o el logo pueden ser comercializados de manera conjunta o de manera
independiente al funcionamiento de la aplicación.[1]

La empresa es una sociedad limitada (S.L.), y se rige bajo el derecho mercantil de la misma.

4.2. Entorno Económico
Nos encontramos en una situación económica nunca antes vista como consecuencia del impacto de la pande-

mia de SARS-CoV-2. La paralización del tráfico aéreo y el tráfico marı́timo es una consecuencia directa de esta
pandemia, que ha confinado a más de un tercio de la población mundial.

En tan solo cuatro meses, se ha paralizado a mı́nimos históricos la movilidad global, además de desmoronarse
sectores como son el turismo, la hostelerı́a, la automoción o la aviación.
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Figura 5: Desmoronamiento de la economı́a

El coronavirus ha tenido un efecto demoledor en el mercado laboral. La Seguridad Social ha perdido más de
800.000 afiliados, dejando un total de 19 millones el número de cotizantes. Esta cifra puede verse reducida puesto
que 3.5 millones de trabajadores se han visto afectados por un Expediente de Regulación Temporal de Empleo
(ERTE) y su situación laboral es incierta.

Figura 6: Desplome de la Seguridad Social

El Fondo Monetario Internacional (FMI) proyectó que la economı́a Española se contraerá un 8 % además de
predecir que el porcentaje de parados para finales de año será un 20.8 %. Por otro lado la deuda pública se estima
que alcanzará máximos históricos, situándose en un 114.6 % del PIB. Estas previsiones acentúan que los próximos
meses o incluso años, viviremos una inestabilidad económica sin precedentes a nivel mundial.
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Figura 7: Predicciones económicas

Las pérdidas bursátiles producidas por el coronavirus suman cientos de miles de millones. Ante esta situación
el Gobierno de España junto con el Banco Central Europeo han introducido medidas de estı́mulo que han frenado
levemente la caı́da de la banca, aunque aún persiste el miedo de los inversores ante un nuevo desplome.

4.3. Entorno Cultural
En cuanto al entorno cultural hay que hacer hincapié en que el aspecto cultural afecta sustancialmente a nuestra

empresa. El aprovechamiento de las aplicaciones web para una mejor formación depende mucho tanto del interés
como de la disponibilidad de cada persona, lo cual dependerá mucho de los perfiles de cada persona. Dependiendo
si se va a focalizar por una educación más o menos cientı́fica.

4.4. Entorno Demográfico

España es un paı́s transcontinental situado al sur-oeste de Europa. Tiene una extensión de 505990 km2, siendo
ası́ el cuarto paı́s más extenso del continente europeo, tan solo por detrás de Francia, Ucrania y Rusia.

España, con una población de 47.100.396 de personas [2], se puede considerar un paı́s a tener en cuenta si lo
comparamos con otros paı́ses en cuanto a número de habitantes, ocupando ası́ la posición 29 de los 196 paı́ses
que componen el planeta [3]. Si hacemos una separación de sexos, España cuenta con 24.011.006 mujeres y
23.089.389 hombres, lo que representan en torno a un 51 % y 49 % respectivamente del total de habitantes. [2]

A través del Instituto Nacional de Estadı́stica (INE), la distribución por edades queda de la siguiente manera:

Figura 8: Gráfica de la población total nacional
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En la figura anterior, podemos observar que la mayorı́a de las personas son mayores de edad, las cuales se
encuentran entre 24 y 63 años, franja activa con acceso a las nuevas tecnologı́as.

4.5. Entorno Tecnológico
En la última década, el uso de los dispositivos electrónicos y la conectividad a internet ha experimentado un

gran crecimiento a nivel global. Concretamente en España, en torno a un 91,4 % de los hogares españoles tienen
acceso a internet (Año 2019).

Si hablamos respecto a la utilización de los dispositivos electrónicos, España es el paı́s lı́der en Europa en
cuanto a penetración de los smartphones por habitante. En torno a un 55,2 % de los españoles cuentan con un
smartphone, casi 10 puntos más que la media europea que se sitúa en un 46,7 % [5].

Según el Índice de la Economı́a y la Sociedad Digital (DESI), España ha sido el paı́s que más ha crecido
digitalmente gracias al 5G durante el último año.

Para mantener este liderazgo, España se tendrá que enfrentar a una transformación digital donde la acción
coordinada de la administración pública y la empresa privada será primordial para el buen desarrollo de este.

Por los tanto, la introducción de nuestra empresa ayudarı́a a formar a futuros trabajadores que serán los que
traten de abarcar esta transformación tecnológica y muchas otras.

4.6. Entorno ecológico medioambiental
El bienestar medioambiental es un factor fundamental, por el cual, las empresa han de ser mucho más cuida-

dosas a la hora de desarrollar nuevos productos. Por ello, nuestra empresa da mucha importancia a la huella de
carbono intentado reducirla lo máximo posible.

5. Análisis del Sector

5.1. Análisis del mercado
Nuestro mercado aunque aparentemente puede verse como un nicho por las caracterı́sticas tan especı́ficas de

nuestros clientes, nos encontramos con un mercado realmente grande ya que estimamos un público objetivo de
alrededor de 10 millones.

Son muchos los documentos que encontramos sobre la necesidad en el mercado laboral de perfiles técnicos en
informática para que ocupen puestos en casi todos los sectores.

Se puede observar también un incremento entorno al 70 % de las búsquedas de dichos perfiles en Linkedin,
y esto no es de extrañar ya que como dice Christopher Dottie, presidente de Hays (consultora de selección del
personal), asegura que “ España se consolida como un paı́s tecnológico en el que se seguirán demandando perfiles
digitales”.

Otra prueba más es el posicionamiento de ingenierı́a informática como la segunda carrera más demandada por
las empresas Españolas en el 2019.

Por tanto, podemos observar que nuestro mercado se va incrementando exponencialmente con el paso de
los años. Por otro lado, la situación actual que con el Covid-19 va a suponer que muchas empresas cambien su
forma de trabajar a una más telemática y esto podrı́a conllevar un aumento del mercado en el que nos encontramos.

5.2. Análisis de la competencia
Actualmente ya existen apps online basadas en la enseñanza de lenguajes de programación las cuales ofrecen

un servicio con cierta similitud a la propuesta de valor de Codi-Pro, aunque ninguna de ellas ofrece tanta varie-
dad de lenguajes distintos y es ı́ntegramente en español.
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Figura 9: Aplicaciones de la competencia

Sololearn
Esta aplicación es una de las que actualmente lideran en el mercado con casi más de 5 millones de descargas

en google play. Este serı́a nuestro principal competidor y rival a batir en este proyecto. Por otra parte, le vemos
ciertas debilidades como puede ser que no está completamente en español.

ProgramingHub
Otro referente en el mundo de las aplicaciones orientadas hacia la programación, premiada por ello en el 2017 y
con más de 5 millones de descargas en google play. A pesar de ser una de las mejores aplicaciones para empezar
a programar esta completamente en inglés.

Udemy
Es una plataforma de aprendizaje en lı́nea, con más de 10 millones de descargas y asentada en el mercado. Está
dirigida a adultos profesionales y este es justo es el punto en que nos diferenciamos de ella ya que nuestro método
de enseñanza no está focalizado a gente profesional sino a gente con pocos o nulos conocimientos de programa-
ción, creando ası́ los cursos lo más dinámicos posible. Otra diferencia y por lo cual consideramos una debilidad
es que todos los cursos son de pago.

Platzy
Platzi es una plataforma de educación en lı́nea latinoamericana. Con más de 300 cursos. Vemos que su debilidad
puede ser esto mismo, que no está focalizada en la enseñanza de la programación.

5.3. Las fuerzas de Porter
El poder de negociación de los proveedores
En nuestro caso tendrı́amos un único proveedor que serı́a el proveedor de la shell, este no tendrı́a un gran
poder de negociación sobre nosotros debido a que existen bastantes de ellos y no es un servicio ni muy caro,
ni tampoco tiene un coste de cambio muy grande.

El poder de negociación de los clientes
Los clientes tienen un gran poder de negociación, ya que son una de las fuentes principales de ingresos.
Además Codi-Pro se enfoca en satisfacer a sus compradores atendiendo la necesidad de estos de una
manera más personal que el resto.

Amenaza de los nuevos competidores
Codi-Pro al ser una empresa de nueva creación no posee ningún posicionamiento en el mercado y la
amenaza de la entrada de nuevos competidores es un factor a tener en cuenta. Ya que existe un aumento en
la demanda de este tipo de servicios y puede ser un mercado atractivo para otras empresas de enseñanza.

La amenaza real que nosotros observamos no es la entrada de nuevos competidores sino los competidores
ya existentes pero que tienen aún su plataforma en otros idiomas.

Amenaza de los productos sustitutivos
El único producto sustitutivo que encontramos serian las clases presenciales que puedan ofrecer los centros,
pero al ser un producto tan especı́fico como es el nuestro no encontramos a dı́a de hoy ningún otro producto
sustitutivo. Pero no descartamos en ningún momento que en el futuro se desarrolle uno debido al gran avance
de las nuevas tecnologı́as en estas últimas décadas.
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Rivalidad y competencia
Haciendo un estudio de nuestra competencia hemos podido observar que no hay un gran volumen de apli-
caciones que ofrecen nuestro servicio. A pesar de esto, existen algunos competidores bien asentados en este
mercado y que serı́an nuestros principales competidores.

Dicho esto no existen muchos de ellos que tengan la diversidad de lenguajes que nosotros ofrecemos ni que
esté ı́ntegramente en español.

6. Plan estratégico

6.1. Dafo

Figura 10: Dafo Codi-Pro
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6.2. Modelo de negocio

Figura 11: Canvas Codi-Pro
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7. Plan de acción

7.1. Definición del alcance del proyecto
Objetivos:

El objetivo principal de este proyecto es que todo el mundo tenga a su alcance una educación en lenguajes de
programación de calidad y personalizada. No solo buscamos la captación de nuevos clientes, sino también,
el mejor servicio atendiendo los problemas de nuestros clientes. Por lo tanto, obtener una tasa de retención
y fidelización de la clientela de al menos un 60 %.

En la primera etapa del proyecto, el objetivo es dar a conocer nuestro producto por eso hemos invertido
fuertemente en campañas publicitarias en esta primera fase. Con esto pretendemos conseguir llegar a 5.5
Millones de personas el primer año, de las cuales queremos que entre un 5 %-10 % se descarguen nuestra
aplicación.

Observando datos de la competencia hemos valorado que otro objetivo importante para este negocio es al-
canzar una tasa de conversión de gratuito a Premium de 2 %. Además queremos que un 4 % de los usuarios
utilice la opción de la compra de vidas.

Por último otro de los objetivos que queremos alcanzar es ser una plataforma donde otros negocios puedan
publicitarse a nuestro público. En esta parte el objetivo a lograr el primer año es conseguir 10 anunciantes e
ir incrementando un 75 % aproximadamente cada año.

Todos estos objetivos anteriormente nombrados se pretenden alcanzar en el territorio español sin previsiones
a corto plazo de expandirse a otros paı́ses.

Métricas:

• Aumentar la satisfacción del cliente: esto se medirá tanto por los comentarios recibidos en las tiendas
de android e ios como por los comentarios recibidos en el foro y atención al cliente.

• Fidelización de la clientela: para este control utilizaremos herramientas tales como premiar con ”vidas.a

aquellos clientes que se conecten de forma asidua o terminen ciertos cursos.

• Aumento de clientela : Para ello compararemos mensualmente las altas y las bajas que se han produ-
cido con respecto al año anterior.

7.2. Análisis de actividades
En este punto se detallarán los procesos y actividades necesarias para desarrollar el negocio:

Proceso de creación del contenido:
El contenido se basa en la creación de vı́deos explicativos, tanto de programación a modo teórico-práctico
de los distintos lenguajes, como de la baterı́a de ejercicios prácticos correspondientes a cada módulo.

Por otra parte también contaremos con contenido informativo como noticias de actualidad y entrevistas a
profesionales en el sector que puedan resultar de interés y de ayuda a nuestros clientes.

Proceso de creación de la aplicación:
Proceso más crı́tico dentro de nuestro modelo de negocio. El objetivo es implementar la aplicación en todos
los dispositivos Android e Ios. Para ello contaremos, a parte de los conocimientos de los fundadores de
Codi-Pro, con empresas subcontratadas, las cuales ayudarán con el desarrollo de la aplicación.
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Proceso de creación de la web:
Codi-Pro da gran importancia, no solo a ser visibles en las plataformas móviles, sino también tener un
soporte web donde los usuarios o nuevos usuarios puedan conocer más sobre la organización de la empresa
y se puedan informar de todos los servicios que ofrece.

Proceso de mantenimiento de la aplicación:
Punto con gran relevancia a considerar, donde aseguraremos que nuestros usuarios puedan acceder sin
ningún tipo de incidente, en cualquier momento, a nuestros servicios. Una mala experiencia de usuario
puede repercutir muy negativamente sobre el negocio. Es por ello que es algo imprescindible poder tener
una aplicación dinámica, fluida y escalable, donde se pueda dar servicio, tanto a 1 persona, como a 1 millón
de personas de la misma manera.

Proceso de captación de clientes:
En este punto contamos con una estrategia definida en el plan de marketing, la cual se basa en campañas
publicitarias:

• Instagram

• GoogleAds

• Youtubers

• Llamadas telefónicas

Estos tres puntos se detallaran más en profundidad en el plan de marketing.

Para el desarrollo de los procesos anteriormente citados, se siguieron los pasos marcados por una metodo-
logı́a agile, Scrum. La elección de esta metodologı́a fue debido a que es la más adecuada para proyectos con
requisitos inestables y que requieren de rapidez y flexibilidad, situaciones frecuentes en el desarrollo de los
sistemas software.

Figura 12: Scrum, Metodologı́a Agile
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8. Plan de Marketing

8.1. Público objetivo
El público objetivo de Codi-Pro consta tanto de anunciantes, como de usuarios que consumen la aplicación.

8.1.1. Anunciantes

Este tipo de clientes son empresas pequeñas que quieran publicitarse en nuestra app. Más del 75 % de empre-
sas en España son PYMES por lo que parece lógico que nos enfoquemos a este tipo de empresas. Además son
empresas que a veces tienen poco acceso a publicitarse tan masivamente y nuestra aplicación podrı́a incluso publi-
citar por zonas según se haya registrado la persona. Un ejemplo de estas empresas pueden ser tiendas electrónicas
como “Juguetrónica“ en Madrid.

8.1.2. Usuarios

Los usuarios de Codi-Pro son personas con curiosidad en los diversos lenguajes de programación, sin tiem-
po para asistir a clases presenciales, y que buscan una aplicación dinámica y divertida con la que poder aprender
de una manera eficiente, enfocada, fundamentalmente, a personas entre 14 y 62 años residentes en España.

En este segmento, Codi-Pro cuenta con suscripciones Gratuitas y suscripciones Premium, ambas cuen-
tan con material disponible, pero la suscripción Premium cuenta con una serie de ventajas frente a la Gratuita.

8.2. Plan de marketing MIX

8.2.1. Producto

Codi-Pro ofrece distintos productos para los distintos tipos de usuarios que tenemos.

Tablón publicitario:
Se ofrece un espacio para anuncios, segmentados por zonas según el registro de alta de la empresa en
nuestra aplicación. De esta manera, las pequeñas empresas pueden publicitarse masivamente por las regiones
colindantes. Codi-Pro da la posibilidad de anunciarse a través de anuncios tipo banner, o a través de
vı́deos.

Suscripción gratuita:
Este servicio tendrá acceso a todos los cursos, con reportes de su rendimiento, una enseñanza personalizada
según la evaluación del alumno y un foro de dudas donde los alumnos pueden compartir sus dudas y tanto
usuarios como profesores responderán. Además, en este servicios se ofrece la posibilidad de obtención de
packs de vidas para la resolución de los distintos ejercicios.

Suscripción Premium:
Al igual que la suscripción gratuita tendrá acceso a todos los contenidos, y una enseñanza personalizada
según la evaluación. Además, se ofrece enseñanza sin anuncios, con un número de vidas ilimitado y con un
chat personal para responder las dudas con un profesor.

8.2.2. Precio

Premium: 7,99 e /mes

Pack de vidas: 10 vidas 2,5 e

Anunciantes: 3000 e /mes

8.2.3. Canales

Nuestros canales principales son la aplicación, donde nuestros usuarios se podrán conectar para recibir los
servicios de educación. Y nuestra página web que será un canal informativo para clientes y usuarios.

Además para llegar a los anunciantes y que estos contraten nuestros servicios se pondrá a disposición un
apartado tanto en nuestra app como en la web para que puedan solicitar anunciarse. E incluso el número de
teléfono de nuestras oficinas para que puedan contratar el servicio vı́a telefónica.
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8.2.4. Promoción

Nuestra publicidad va a consistir en promoción digital, ya que todos nuestros targets están familiarizados con
el mundo de la tecnologı́a y es ahı́ donde creemos que podemos captar más su atención. Además, podemos llegar
mejor a nuestro target y de una manera más barata.

Redes sociales:

Nuestra intención es publicitarnos por clicks de esta manera es mucho más barato y podemos llegar a un
número de personas considerable. Para ello hemos escogido la red social que más se utiliza Instagram.

Otra acción a realizar será la promoción en youtube. A dı́a de hoy las personas con más influencia sobre el
público joven son los llamados influencers los cuales cuentan con grandes cantidades de seguidores acérrimos. Es
por ello que consideramos oportuno hacer una campaña publicitaria junto con los youtuber “QuantumFracture” y
“Curiosidades con mike” los cuales constan de 2,5 millones y 4,8 millones de seguidores , estos se especializan
en contenido cientı́fico. Estos realizarán un vı́deo anunciando la aplicación y su funcionamiento.

Además, el director de marketing hará de community manager de nuestras redes sociales, para estar activos en
todas las redes y colgar post interesantes sobre tecnologı́a e incluso más adelante sorteos. Por otro lado, llamará a
pymes para ofrecer los servicios de publicidad.

Google Ads:

Se llevará a cabo la contratación del servicio de google adds, el cual proporciona un posicionamiento por
búsqueda de palabras clave en google. También habrá una anuncio en google por clicks que redirigirá al usuario a
nuestra página, tanto para anunciantes como para usuarios de nuestra app.

Llamadas telefónicas:

Nuestra responsable de Marketing se encargará de realizar llamadas y enviar emails a empresas, principalmente
PYMES, para intentar captar su interés para que formen parte de nuestro apartado de tablón de anuncios y se
promocionen en él.

8.3. Plan de acción del marketing
Todas las acciones de promoción se pondrán desde el principio. Los youtubers harán el vı́deo de promoción

en mayo, mes de lanzamiento de la APP. La demás campañas empezarán un mes antes del lanzamiento y serán
recurrentes en el tiempo.

Todas las acciones de promoción que se llevarán a cabo este año están reflejadas en la siguiente figura. Como
se puede observar, las primeras acciones en materializarse son las de Instagram y las de Google ya que
queremos crear consciencia sobre la marca antes de su lanzamiento.

Figura 13: Calendario de Marketing
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9. Plan de recursos humanos
La plantilla de la empresa se ve influenciada por su carácter de nueva de creación, ya que la mayor parte de

los puestos los ocupan los socios.

Las dos actividades más importantes son el desarrollo de la app (con su debido mantenimiento) y las campañas
de marketing. Recordemos que el call center será externo y serán ellos quienes nos pasen las incidencias.

9.1. Socios
La empresa se compone de los mismos cuatro socios que forman el proyecto, además de un socio externo

que estamos buscando para poder llevar a cabo nuestro proyecto. Todos los socios fundadores tienen la misma
participación llegando a un máximo del 51 % repartido a partes iguales, mientras el socio externo tendrá un 49 %
de la empresa. Los socios fundadores son los siguientes:

Álvaro Caballero Villarreal

Jovier Colmenares Garcı́a

Irene Núñez Amaral

David Sotaminga Clavón

9.2. Organigrama
El organigrama de la empresa está constituido por los cuatro socios más un técnico que nos ayudará a resolver

las dudas de del chat y de los foros.

Figura 14: Organigrama de Codi-Pro

El CEO desempeña una función de conexión entre los demás socios, y otra de comercial para ponerse en con-
tacto con PYMES que se quieren promocionar en nuestra aplicación.

Marketing al contar con el apoyo del CEO, se dedica sobre todo a la función de community manager, actuali-
zando y llevando las campañas.

El departamento de operaciones se encarga de los contenidos de la app y del mantenimiento. Para ello cuenta
con la ayuda de un técnico cuyo trabajo será responder dudas de los distintos chat y entrenar el chatbot para auto-
matizar este proceso dudas.

En cuanto al departamento de finanzas, se encarga de la contabilidad y de llevar al dı́a todas las exigencias
Tributarias. Además de realizar las cuentas anuales para conocer la situación económica de la empresa.
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9.3. Retribución
La fuerte inversión que se realizará en los primeros años, junto con los pocos ingresos que se tendrán al prin-

cipio hasta que la marca se dé a conocer, hacen que el pago de salarios altos no sea factible. Por lo que, se pagará
el salario mı́nimo interprofesional tanto a los socios como al profesor/técnico.

Partiremos de esta retribución fijada que se irá incrementando a medida que los ingresos de la empresa crezcan.
Para el cálculo de los sueldos y salarios hemos previsto que durante el primer año los socios no percibirán ingresos.

10. Plan Financiero
El plan financiero lo dividiremos según la estructura de un balance y de una cuenta de pérdidas y ganancias.

Por tanto, tendremos patrimonio neto, activo, pasivo, gastos e ingresos.

10.1. Activo
La inversión inicial de este proyecto hace un total de 212.064 e [6] . Estos se descomponen de la creación

de la web que estimaremos nos costará 96e . Un paquete office que necesitaremos que lo estimamos alrededor de
160e y lo demás son gastos para el software de la aplicación y el chatbot estos costes fueron estimados pidiendo
presupuesto en páginas especializadas de internet.

Además se va hacer una inversión en equipos informáticos con la compra de un ordenador, de unos 2500e .
Por otro lado, cada socio aportará su ordenador que están valorados en su conjunto en 5000 e .

Figura 15: Tabla activo

Otra parte fundamental del activo es la caja, en nuestro caso no existe casi activo no corriente y el fundamental
es la tesorerı́a. En esta tabla se puede observar las estimaciones de pagos y cobros que realizaremos durante los
próximos cinco años. Y finalmente la tesorerı́a del año.

Figura 16: Tabla de la evolución de la tesorerı́a

10.2. Gastos
Los gastos en los que incurrimos en el desarrollo de este proyecto son diversos, sin embargo hemos querido

destacar algunos.

Gastos de constitución

Estos son lo valores por defecto de las sociedades mercantiles.
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Figura 17: Tabla de gastos de constitución

Gastos en publicidad

Nuestro objetivo es darnos a conocer mediante las plataformas de Instagram, Google y Youtube. Por tanto este
gasto se puede descomponer en:

Instagram
Dentro de las opciones que te brinda Instagram para anunciarte hemos escogido la opción de “pago por
click” , es decir se paga por cada usuario que haga click en el anuncio.

El coste por click de instagram es 0,70e . Por tanto hemos decidido invertir un total de 886.560e el primer
año para llegar a 1.266.514 personas.

Google
Esta plataforma te brinda una herramienta publicitaria, Google Adds. Se contrata la opción de 200$ al
mes, que incluye la gestión de los anuncios. Por lo que la cuantı́a total serı́a de 2400 e al año. Esta opción
no cubre el coste por click, lo que supondrı́a un gasto adicional de 2,5e por click. Obteniendo un alcance
de 236.416 personas, con un coste de 591.040 e.

Youtube
Esta campaña serı́a el pago a dos “influencers” de esta plataforma para que realizaran una colaboración con
nosotros en sus canales. En este caso pensamos que lo mas apropiado serı́a en canales relacionados con la
ciencia y que tengan gran difusión, por tanto estos canales serı́an “Quantumfracture” y “Curiosidades con
mike” (canales con 2.5 Millones de seguidores y 4,8 millones) . Esto supondrı́a un desembolso total de
20.000 e.

En total invertiremos 1.500.000 e , que aumentamos un 2 % anualmente.

Figura 18: Tabla resumen Publicidad

Con esta inversión el coste de adquisición de cliente es de 62,67e un ratio normal para este tipo de aplicacio-
nes. Además, calculamos el "LifeTime Value " en el cual consideramos que la vida media del cliente es
de 1 año.

Figura 19: Tabla CAC y LTV
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Plantilla

En cuanto al gasto de recursos humanos, la previsión de plantilla para estos cinco años es bastante cautelosa.
En la siguientes tablas se puede observar el número de personas y el coste total de los salarios.

Figura 20: Tabla plantilla personal

Amortización

En este caso tenemos dos tipos de activos que se amortizan. Por un lado los ordenadores, que se amortizan en
cinco años, ya que creemos que hoy en dı́a un ordenador con la capacidad de innovación serı́a ilógico amortizarlo
a más tiempo.

Por otro lado, el software es distinto, debido a que está en continua actualización y es el activo principal de
nuestra empresa. Por tanto creemos que en 20 años podemos amortizarlo perfectamente.

Figura 21: Tabla amortizaciones

Intereses

Los intereses de deuda, es debido a que vamos a emitir dos obligaciones; una a cinco años y otra a cuatro años
con un coste del 4 %. Aunque pueda parecer elevado ahora mismo, tenemos que tener en cuenta que somos una
startup y que debemos compensar el riesgo que asumen los compradores de los bonos. El primer bono será de
100.000 e y el segundo de 600.000 e.

Figura 22: Tabla evolución de la deuda
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Gastos generales

El resto de los gastos se puede observar que son gastos generales que tiene cualquier empresa, como son
alquileres o suministros.

Figura 23: Tabla gastos totales.

10.3. Ingresos
En los ingresos podemos observar como sigue una tendencia al alza. Calculamos a través del alcance de la

publicidad (estimados por lo bajo) cuantas personas podrı́amos llegar el primer mes.

Figura 24: Tabla público objetivo

En este cuadro se puede observar los potenciales usuarios que podemos tener, no confundir con el número de
clientes, ya que segun nuestros cálculos solo el 2 % de los usuarios pagarán la modalidad Premium y un 4 %
pagarán por el pack de vidas. Además que en el primer año solo habrá 10 empresas medianas que quieran apostar
por nosotros. Estimaremos un crecimiento mayor en el años 2 y 3, para después tener un crecimiento sostenido en
el año 4 y 5. Esto corresponde a una curva tı́pica de las aplicaciones móviles.

Figura 25: Evolución de las ventas en euros durante los 5 primeros años
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10.4. Patrimonio Neto
El patrimonio neto estará compuesto exclusivamente de la aportación de los socios y las reservas que genera

la propia empresa. El capital es 1.305.000 e.

Figura 26: Tabla patrimonio Neto

10.5. Pasivo
El pasivo de nuestro balance está compuesto de las obligaciones que emitiremos en el año 1 y en el año 2. De

100.000 y 600.000 respectivamente y que lograremos pagar en 5 y 4 años.

Además encontramos en el pasivo la hacienda pública y la seguridad social, de pagos de sueldos y salarios y
del propio impuesto de sociedades.

Figura 27: Tabla resumen pasivos

10.6. Estados financieros
En los anexos encontrarán la cuenta de pérdidas y ganancias y el balance, donde se puede observar que los dos

primeros años estamos en pérdidas pero en el tercer año entramos en beneficios hasta llegar a 5.615.618e.

Figura 28: Resultado del ejercicio.

10.7. Proyección financiera
Para calcular el valor de la empresa en cinco años hemos utilizado el método de descuento de flujo de caja.

Para ello hemos calculado el WACC y la tasa de crecimiento que se encuentra en los anexos del plan financiero.

Hemos descontando los flujos de caja con el WACC y tenemos un valor de la empresa de 72.230.345e. También
hemos hecho un análisis de sensibilidad que se puede ver en el plan financiero, adjunto en uno de los anexos.

Figura 29: Tabla resumen de los Descuentos de Flujos de Caja
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10.8. Ratios
En la siguiente tabla observamos los distintos ratios que hemos calculado como medida para saber si nos

encontramos ante una buena idea de negocio. Como se puede observar los primeros años los ratios de rentabilidad
son malos para después en el año cinco estabilizarse en una buena rentabilidad.

Figura 30: Tabla resumen Ratios
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12. ANEXO I: Encuestas realizadas

¿Cual era el rango de edades de la gente que realizó la encuesta?

Porcentaje de mujeres y hombres que realizaron la encuesta.

Comunidad autónoma de procedencia de los encuestados.
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¿Qué relevancia tienen las nuevas tecnologı́as para nuestros encuestados?

Interés en la adquisición de conocimientos de programación.

Interés en la adquisición de conocimientos de robótica.
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Interés en la adquisición de conocimientos de diseño 3D.

¿Realizarı́an los encuestados cursos de programación mediante una app?

¿Permitirı́an el uso de datos para recomendaciones personalizada?
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¿Cuál serı́a el rango de precio que se estarı́a dispuesto a pagar por una formación online a través de
una app?

¿Han realizado algún curso o formación online?

¿Rango de precios de los cursos de programación realizados anteriormente?
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Los cursos realizados por los encuestados, ¿se finalizaron completamente?
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13. ANEXO II: Plan Financiero
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