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Numerosos estudios reflejan la dificultad que encuentran los padres en lograr una comunicación 

efectiva con sus hijos. Este reto se ha acrecentado con la presencia de las tecnologías digitales, que 

cada vez se presentan en nuestras vidas de una forma más temprana y con una penetración más 

profunda. Si bien es cierto que la interacción de los jóvenes con estas tecnologías resulta difícilmente 

eludible, numerosos expertos sostienen que el castigo no es la solución, y que es necesario buscar 

nuevas formas para llegar a ellos. 

En este contexto se presenta ELEFAM, una startup con base tecnológica que, mediante una app, 

refuerza y estrecha los lazos entre padres e hijos, identificando sus retos cotidianos y a la vez sirviendo 

como guía y consejo para su solución. Al desempeñar un papel tan activo en la sociedad, ELEFAM 

considera fundamental la colaboración con entidades públicas, asociaciones y marcas que contribuyan 

a la creación de un entorno positivo y favorecedor para las relaciones parentales. 

Conocida la misión y los objetivos de la startup, es momento de realizar un estudio de mercado que 

arroje información sobre el entorno económico, sociocultural, tecnológico y legal en que nos 

desarrollamos, y la competencia a la que nos enfrentamos. Esto nos aporta los conocimientos 

necesarios sobre cuáles son nuestros puntos fuertes y nuestras debilidades, y con ello, definir nuestra 

estrategia de diferenciación. Entre las grandes virtudes de ELEFAM destacan el acceso a personal 

especializado y a una comunidad de familias que pueden aportar su experiencia, apoyo y consejo para 

hacer más armoniosa la convivencia y educación de los pequeños de la casa.  

Para llevar a cabo nuestro propósito, seguiremos con un plan de operaciones, distinguiendo en tres 

apartados: aspectos técnicos, organizativos y sociales tanto de la startup como de la app. 

Con respecto a los aspectos técnicos, se han cubierto: 

¶ Funcionalidades de la app para las fases iniciales y finales del desarrollo. Son cinco en total: 

las consultas que los padres realizan a profesionales como psicólogos y pediatras contratados 

para la app sobre su relación con sus hijos, la dinámica en la que los padres pueden poner 

retos a sus hijos para mejorar la convivencia familiar y la comunicación con ellos, un foro para 

interacción entre usuarios donde se consulten dudas y se proponen retos para la comunidad, 

un apartado para colaboración con empresas afines a nuestra filosofía de mejora en el ámbito 

doméstico y por último, la inclusión de las figuras de profesor y estudiante para usar ELEFAM 

como herramienta complementaria en las aulas. 

¶ Las plataformas en las que está disponible ELEFAM, smartphones Android, IOS y tablets, junto 

con nuestra web-blog, que se usará como herramienta de marketing y contendrá entrevistas 

con nuestros profesionales y valoraciones de usuarios. 

¶ Frentes front y back-end de desarrollo, donde se muestra la interfaz con las funcionalidades 

de ELEFAM y se explica el funcionamiento de la base de datos para su funcionamiento óptimo 

además del tipo de almacenamiento implementado, un híbrido entre servidores físicos y en 

la nube.  

¶ Control de calidad, con el que mediremos la satisfacción de los usuarios con la app a partir de 

pop-ups y correos no intrusivos 
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En los aspectos organizativos se han cubierto:  

¶ Cronograma de desarrollo de la startup: cuenta con 11 fases, cada una con una duración e 

hitos distintos. Algunas de estas campañas comenzarán simultáneamente pero se 

desarrollarán con plazos distintos. Quedan claramente representadas gráficamente en el 

esquema de cronograma de dicho apartado. A continuación se enumeran las fases de 

desarrollo por orden de inicio y los hitos que contienen entre paréntesis: pre-programamación 

(estudio de mercado, fase de financiación, campañas de contratación de personal de 

desarrollo y personal especializado), programación de la versión beta, captación de clientes 

(captación de primeros clientes, campaña publicitaria y percepción de primeros ingresos de 

suscripciones), programación de la versión 1.0, programación de la versión 2.0, negociación y 

acuerdos con empresas, programación de la versión 3.0, inclusión en la educación, relación 

estrecha con empresas, refuerzo de influencia nacional y finalmente, internacionalización. 

¶ Seguimiento interno del éxito de la startup: comprobamos que ELEFAM sirve al propósito para 

para el que ha sido creada, mejorar las relaciones entre padres, madres e hijos, mediante 

preguntas periódicas a los usuarios sobre la relación con sus hijos y si considera que los retos 

están siendo útiles para mejorarla. Incluso si la cantidad de respuestas no es la esperada, 

tenemos 2 indicadores más de que ELEFAM estaría cumpliendo lo prometido: el porcentaje 

de retención de clientes y el registro interno de retos completados en la app. 

Por último, en lo que se refiere a los aspectos sociales se indica un plan de ayuda a familias que no 

estén en condiciones de pagar un psicólogo y una posible colaboración con la ONCE para contratar 

personal en un futuro. 

Otro aspecto de gran importancia para lograr la consecución de los objetivos de la startup es la 

definición de un plan de marketing. Este plan brinda a la empresa una visión clara de los objetivos y 

cómo alcanzarlos. En este caso el objetivo es tener una base de 15000 usuarios para el mes 6 tras la 

salida de la aplicación al mercado, y este objetivo se intentará conseguir mediante un plan estratégico 

de marketing. Se distinguen dos partes diferenciadas: 

¶ Una primera parte que ŎƻƴǎƛǎǘƛǊł Ŝƴ ƭŀ ǊŜŀƭƛȊŀŎƛƽƴ ŘŜ ǳƴŀ ŎŀƳǇŀƷŀ ŘŜ άōǊŀƴŘƛƴƎέΣ ƘŀŎƛŜƴŘƻ 

relaciones públicas digitales (PR), promocionando la aplicación en portales, webs y páginas 

personales donde se tenga visibilidad por parte de los padres, obteniendo notoriedad de 

marca. 

¶ 9ƴ ǎŜƎǳƴŘƻ ƭǳƎŀǊΣ ǳƴŀ ŎŀƳǇŀƷŀ ŘŜ άǇŜǊŦƻǊƳŀƴŎŜέ ŘƻƴŘŜ ǎŜ ǊŜŀƭƛȊŀǊł ǳƴ ƳŀǊƪŜǘƛƴƎ ŘƛǊŜŎǘƻΣ 

enfocado en convertir en usuarios dados de alta en ELEFAM, por medio de anuncios, 

marketing digital y ASO (App store optimization). 

Desde la aplicación se van a buscar sinergias con otras marcas que deseen colaborar con el proyecto 

y que proporcionen descuentos a aquellas personas que usen la aplicación y cumplan retos. De esta 

manera se tratará de fidelizar al cliente a la aplicación. Estas marcas deberán ser afines a nuestra 

ideología de crear hábitos saludables y fomentar comportamientos positivos en las familias. 
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Por último, es necesario evaluar la factibilidad económica de la startup por medio de un análisis 

financiero. Este análisis puede resumirse en la valoración de tres escenarios los cuales diferirán en el 

número de clientes que se conseguirán captar. El método elegido para esta diferenciación es la 

modificación del porcentaje de clientes que aceptan continuar con la suscripción después del primer 

mes de prueba.  

Los distintos escenarios serán: 

¶ Escenario 1- Optimista: 30% de conversión a cliente de pago y un 20% de pérdida de clientes 

ya captados, con este ratio se obtendrá una TIR del 32%. Bajo este escenario se podrá plantear 

una mayor inversión en personal propio de la APP. 

¶ Escenario 2- Realista: 20% de conversión a cliente de pago y un 20% de pérdida de clientes ya 

captados, con este ratio será con el cual calcularemos el número de clientes mínimos para 

obtener beneficios que será en un mes sin publicidad de 4.440 clientes y en un mes con 

publicidad será de 13.862 clientes. 

¶ Asimismo en este escenario se obtendrá una TIR del 24%, un payback de 12 meses ( teniendo 

en cuenta los tres primeros meses de creación de la APP), adicionalmente se tardarán 7 meses 

en lograr que los ingresos de la APP sean superiores a los gastos de la misma. 

¶ Escenario 3- Pesimista: 10% de conversión a cliente de pago y un 20% de pérdida de clientes 

ya captados. Este escenario será útil para observar si para unos criterios más desfavorables el 

proyecto seguirá siendo rentable y pese a la bajada de la TIR al 13% está seguirá teniendo un 

valor minimamente atractivo. 
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1 Plan estratégico 

1.1 Antecedentes, misión y visión de la startup 

"Ser padre es la única profesión en la que primero se otorga el título y luego se cursa la carrera". Con 

esta frase Luis Alejandro Arango hace referencia a la complicada tarea que conlleva para un padre la 

educación de sus hijos. De acuerdo con un estudio realizado en 2018 por Fatherly a 2.000 padres de 

niños en edad escolar, alrededor del 70% de los padres afirman que luchan por comunicarse de forma 

significativa con sus hijos. 

Educar en tiempos de internet representa más si cabe un reto para las familias, ya que el mundo digital 

ha cambiado de modo radical nuestra manera de informarnos, de comunicarnos y relacionarnos con 

los demás. El acceso tan temprano de los jóvenes a los dispositivos tecnológicos es un factor muy 

importante a tener en cuenta. De acuerdo con el periódico EL PAÍS, en base a numerosos estudios, el 

95% de los niños de 10 años han accedido a internet en alguna ocasión sin ningún control por parte 

de un adulto, nueve de cada 10 niños menores de tres años han estado expuestos a pantallas y el 86% 

de los niños 12 años ya tienen un móvil propio. 

No obstante, y en contra a lo que muchƻǎ ǇƻŘǊƝŀƴ ǇŜƴǎŀǊΣ άƭŀǎ ǇŀƴǘŀƭƭŀǎΣ ǎƛ ǎŜ ƘŀŎŜ ǳƴ ǳǎƻ ŎƻǊǊŜŎǘƻ ŘŜ 

ellas, pueden convertirse en una valiosa fuente de información y aprendizaje, nos facilitan un acceso 

fácil y rápido a contenidos y nos permiten la interacción con otras personas de forma dinámica y 

ŘƛǾŜǊǘƛŘŀέΣ ǎŜƎǵƴ ƛƴŘƛŎŀ {ƻƴƛŀ [ƽǇŜȊ LƎƭŜǎƛŀǎΣ ƳŀŜǎǘǊŀΣ ǇǎƛŎƻǇŜŘŀƎƻƎŀ ȅ ŦƻǊƳŀŘƻǊŀ ŘŜ ǇǊƻŦŜǎƻǊŜǎ ȅ 

familias. De hecho, tal y como revela otro estudio del mismo medio, el castigo tampoco es eficaz, ya 

que cuanto más deseamos algo, más lo hacemos, siendo lo mejor el ejemplo paterno para el buen uso 

de la tecnología. 

ELEFAM, entiende el desafío que supone para las familias la interacción de forma efectiva, y quiere 

ofrecer una solución a ello. Vemos en la digitalización un mundo que cuenta con defectos pero 

también con múltiples virtudes que se traducen en oportunidades como sociedad. Por ello, la misión 

de nuestra startup es el diseño y comercialización de una aplicación digital que permita reforzar la 

comunicación entre padres e hijos. Por medio de ELEFAM, pretendemos conocer cuáles son esos retos 

cotidianos a los que se enfrentan las familias y, apoyándonos en experiencias exitosas y en personal 

especializado, buscar soluciones para hacer más sencilla y exitosa la comunicación/convivencia entre 

estas dos partes. Queremos escuchar a las dos partes, padres e hijos, y llevarlos a un punto común 

que persiga como fin último la mejora de la relación fraternal. 

Con ELEFAM tenemos como objetivo jugar un papel activo en la sociedad y convertirnos en un app de 

referencia para familias, y por ello buscamos colaborar con entidades públicas (colegios, 

ayuntamientos), privadas y asociaciones que permitan el uso de nuestra app una experiencia lo más 

enriquecedora y económica posible. 
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1.2 Estudio de mercado 

1.2.1 Análisis de factores externos: análisis PESTEL 

A continuación se estudian los factores externos más relevantes y con mayor impacto para el 

desarrollo de la startup. Se han decidido omitir los factores políticos y ecológicos dada que su 

repercusión es menor al resto de factores para nuestra startup en particular. No obstante, 

permaneceremos atentos a la evolución de estos aspectos en un futuro para tener en cuenta nuevos 

cambios normativos que puedan ser influyentes. 

1.2.1.1 Factores económicos: 

España todavía sufre las consecuencias del COVID en su economía, siendo la más rezagada de la UE 

en la recuperación de la pandemia. Esto, sumado a la elevada inflación que sufre nuestro país, 

motivada en gran parte por los elevados precios de la energía, ha llevado a una pérdida del poder 

adquisitivo de la población. 

No obstante, el crecimiento de las tiendas de aplicaciones se prevé que continúe siendo fuerte. Se 

pronostica un aumento del gasto mundial de los consumidores en aplicaciones móviles y del número 

de descargas, y ya en 2024 se espera que los ingresos de aplicaciones que no sean juegos superen a 

aquellas que sí lo son. 

1.2.1.2 Factores socioculturales: 

La penetración de las tecnologías en la sociedad actual es cada vez más profunda, y más temprana. La 

mitad de los niños españoles de hasta 8 años (el 48%) tiene su propia tablet y uno de cada cuatro tiene 

su propio móvil. El resto toma prestados los de sus padres. Sobre el tiempo de uso, un 40% los utiliza 

a diario, un 24% los usa más de tres días por semana, el 21% solo los fines de semana y un 15% asegura 

utilizarlo únicamente de forma puntual. El día que los utiliza, la mitad (el 49%) extiende su uso entre 

una y dos horas, el 26% emplea menos de una hora y uno de cada cuatro dedica más de dos horas a 

los dispositivos electrónicos. 

Como es evidente, una presencia tan alta de estos dispositivos trae nuevas preocupaciones a las 

familias, entre las que se encuentra la privacidad. Un 60% de las familias con hijos de hasta 8 años 

utilizan algún sistema de control parental y hablan de la importancia de seguir unas normas básicas 

de seguridad cuando utilizan sus dispositivos electrónicos. Esta concienciación, no obstante, parece 

no ser suficiente, y es que la realidad es que un 95% de los niños de 10 años han accedido a internet 

en alguna ocasión sin ningún control por parte de un adulto. 

1.2.1.3 Factores tecnológicos: 

El acceso a la tecnología ha aumentado globalmente de forma muy significativa en las últimas décadas. 

En el año 2000, solamente un 6,7% del mundo usaba internet, mientras que en 2017 la mitad de la 

población ya lo hacía. Según datos de CISCO, en el año 2023 habrá 29300 millones de dispositivos 
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electrónicos conectados a Internet (la mitad de ellos serán cosas de IoT) y 5300 millones de personas 

conectadas a Internet (dos tercios de la población). Estoy representa una cantidad de casi 6 

dispositivos digitales por persona. 

Pese a la llegada de nuevas tiendas de aplicaciones (Mi Store de Xiaomi, AppGallery de Huawei), las 

que continúan dominando el mercado son Google Play Store (Android) y Apple Store (Apple). El 

primero cuenta con un total de aplicaciones en torno a los 3 millones mientras que la tienda de Apple 

se sitúa cerca de los 5 millones. 

Pese a una mayor oferta de apps, Apple Store obtiene un menor número de descargas totales y crece 

a un ritmo menor que su competidor, pero logra una mayor cantidad de ingresos por parte de sus 

usuarios. De acuerdo con los datos del tercer trimestre de 2021, los ingresos brutos de aplicaciones 

de Google Play Store se sitúan en 12.1 mil millones de dólares, mientras que la App Store de Apple 

está cerca de duplicar esa cifra con 21.5 mil millones de dólares. 

Estos números representan el gasto de descargas de aplicaciones pagas, suscripciones y compras 

dentro de la aplicación. Los usuarios de Apple dominan el gasto en aplicaciones, casi el doble que los 

usuarios de Android.  

1.2.1.4 Factores legales: 

Es importante prestar atención a aquellas normas relacionadas con la confidencialidad, protección de 

datos y nivel de seguridad, ya que estas condicionan cómo debe realizarse el tratamiento de los datos 

personales de los usuarios. 

De acuerdo con la normativa vigente, se debe prestar atención a la Ley Orgánica 3/2018, de 5 de 

diciembre, de Protección de Datos Personales y garantía de los derechos digitales, que estipula, en 

su artículo 5, el deber de confidencialidad de los responsables y encargados del tratamiento de datos. 

Así, la ley orgánica especifica tres puntos: 

¶ Los responsables y encargados del tratamiento de datos así como todas las personas que 

intervengan en cualquier fase de este estarán sujetas al deber de confidencialidad al que se 

refiere el artículo 5.1.f) del Reglamento (UE) 2016/679, que señala que los datos deben ser 

tratados de tal manera que se garantice una seguridad adecuada, incluida la protección contra 

el tratamiento no autorizado o ilícito y contra su pérdida, destrucción o daño accidental, 

mediante la aplicación de medidas técnicas u organizativas apropiadas («integridad y 

confidencialidad»). 

¶ La obligación general señalada en el apartado anterior será complementaria de los deberes 

de secreto profesional de conformidad con su normativa aplicable. 

¶ Las obligaciones establecidas en los apartados anteriores se mantendrán aun cuando hubiese 

finalizado la relación del obligado con el responsable o encargado del tratamiento 

Por otro lado, el artículo 6 de dicha ley orgánica indica que, el tratamiento de los datos del usuario, 

además de ser correcto y basado en la confidencialidad, requiere en todo momento el consentimiento 

del afectado. Así: 
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¶ De conformidad con lo dispuesto en el artículo 4.11 del Reglamento (UE) 2016/679, se 

entiende por consentimiento del afectado toda manifestación de voluntad libre, específica, 

informada e inequívoca por la que este acepta, ya sea mediante una declaración o una clara 

acción afirmativa, el tratamiento de datos personales que le conciernen. 

¶ Cuando se pretenda fundar el tratamiento de los datos en el consentimiento del afectado para 

una pluralidad de finalidades será preciso que conste de manera específica e inequívoca que 

dicho consentimiento se otorga para todas ellas. 

¶ No podrá supeditarse la ejecución del contrato a que el afectado consienta el tratamiento de 

los datos personales para finalidades que no guarden relación con el mantenimiento, 

desarrollo o control de la relación contractual. 

Con respecto al nivel de seguridad requerido por los datos a tratar, el Real Decreto 1720/2007, de 21 

de diciembre, por el que se aprueba el Reglamento de desarrollo de la Ley Orgánica 15/1999, de 13 

de diciembre, de protección de datos de carácter personal, refleja un nivel medio de seguridad de 

aplicación para aquellos datos que, por su finalidad de tratamiento, puedan suponer un riesgo más 

elevado para los derechos y libertades de los individuos. Este nivel de seguridad se aplica a los datos 

relativos a condenas o infracciones penales, o a aquella información cuyos responsables del 

tratamiento sean la Seguridad Social y las Administraciones tributarias. También tendrán este nivel de 

seguridad los datos que revelen características concretas de los ciudadanos y que permitan conocer y 

evaluar determinados aspectos de su comportamiento o personalidad. 

En su capítulo III, Medidas de seguridad aplicables a ficheros y tratamientos automatizados: Sección 

2.ª Medidas de seguridad de nivel medio, se establece la información referente al responsable de la 

seguridad, la gestión de soportes y documentos, la identificación y autentificación y el registro de 

incidencias, entre otros, que son de obligado cumplimiento para el tratamiento de datos de nivel de 

seguridad medio. 

Otros aspectos legales a tener en cuenta son los aquellos que estipulan las plataformas de los 

dispositivos en los que la app va a estar presente. Con esto se hace referencia a los dos principales 

plataformas de apps, ITunes (IOS) y Google Play (Android): 

¶ Términos y condiciones de los servicios de contenido multimedia de Apple 

(https://www.apple.com/legal/internet-services/itunes/es/terms.html) 

¶ Acuerdo de Distribución para Desarrolladores de Google Play 

(https://play.google.com/intl/ALL_mx/about/developer-distribution-agreement.html) 

1.2.2 Análisis de factores internos: Análisis DAFO 

Conocidos los factores externos en los que se desarrolla la startup, es momento de realizar un análisis 

interno, diferenciando entre las distintas fortalezas y debilidades que presenta ELEFAM, y como estas 

se relacionan con el exterior, en forma de oportunidades y amenazas. De forma simplificada, el 

siguiente cuadro presenta toda la información descrita: 

https://www.apple.com/legal/internet-services/itunes/es/terms.html
https://www.apple.com/legal/internet-services/itunes/es/terms.html
https://www.apple.com/legal/internet-services/itunes/es/terms.html
https://play.google.com/intl/ALL_mx/about/developer-distribution-agreement.html


  

 
JAVIER DE LARA, ÁLVARO GARCÍA, SERGIO 
BERRAL, RAMÓN GARCÍA Y DAVID SIERRA 

PROYECTO 
Página 8 de 40 

 

 

1.2.3 Estudio de competidores 

ELEFAM se presenta ante la sociedad como una app innovadora para fortalecer los lazos familiares y 

la comunicación. No obstante, el mercado de las aplicaciones digitales, como ya se ha visto, evoluciona 

a pasos agigantados y una alta competitividad queda patente. Por ello, es imprescindible realizar un 

análisis de los principales competidores que se presentan hoy en día en este mercado, que 

características presentan y cómo de exitosos son; con esta información, se podrá comprobar si 

verdaderamente ELEFAM cuenta con esos elementos que la hacen diferenciarse del resto y lograr 

alcanzar sus objetivos de forma más eficaz. Se analizan 4 principales competidores: 

¶ Our Home: 4,1 de valoración media (4,34 mil reseñas), más de 500 mil descargas. En 

plataformas Android, IOS y website. 

¶ Child Reward: 4,6 de valoración media (416 reseñas), más de 50 mil descargas. En plataformas 

Android e IOS. 

¶ Nipto: 4,6 de valoración media (1,14 mil reseñas), más de 100 mil descargas. En plataformas 

Android e IOS. 

¶ Flatify: 4,9 de valoración media (294 reseñas), más de 10 mil descargas. En plataformas 

Android e IOS. 

A continuación se presenta una tabla comparativa con las principales características de estos 

competidores frente a ELEFAM: 
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Como puede observarse, existen dos particularidades que diferencian a nuestra app frente a la 

competencia. Por un lado, ELEFAM prioriza canales de comunicación entre usuarios de la comunidad 

frente a chats y encuestas de miembros de un mismo núcleo familiar. Esto es así ya que, de acuerdo 

con nuestros estudios de encuestados, los padres consideran de gran utilidad y efectivas otras 

experiencias parentales y en ningún caso la app quiere reemplazar la comunicación del día a día entre 

familiares, sino reforzarla. Además, como entendemos que existen retos cotidianos de diversa índole 

y complejidad, nos apoyamos en personal especializado que puede servir como asesoramiento o 

apoyo para la resolución de estos problemas. 

Por otro lado, si bien es cierto que parte de la competencia plantea actividades familiares y 

recompensas en espacio y tiempo, ninguna de ellas concreta las marcas que pueden estar involucradas 

en el proceso. ELEFAM ve en esto una clara oportunidad, no sólo porque puede favorecer a las familias 

a conseguir ofertas y descuentos, sino porque, al realizar un filtrado previo de las entidades que se 

alinean con su cultura corporativa, se presenta como una plataforma para la oferta de planes 

familiares saludables. 

Una vez conocido cuál es la misión y visión de la empresa y en qué entorno se desarrolla, es momento 

de especificar cómo se van a lograr estos objetivos por parte de la startup, o dicho de otro modo, su 

plan de operaciones. 
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2 Plan de operaciones 

Este apartado contiene aspectos técnicos de la aplicación propiedad de la startup y aspectos 

organizativos del desarrollo tanto de la startup como de la aplicación de su propiedad. Finaliza con 

un apartado de aspectos sociales. 

2.1 Aspectos técnicos  

2.1.1 Funcionalidades de la aplicación: 

2.1.1.1 Primeras funcionalidades 

Las primeras funcionalidades que implementará la aplicación serán la interacción con profesionales 

contratados para resolver dudas en un foro interno a la app y la interacción entre padres e hijos a 

través de retos y juegos: 

¶ Interacción con profesionales: 

En la aplicación estarán registrados una serie de profesionales, entre los que se encontrarán 

psicólogos, pediatras, fisioterapeutas, entrenadores deportivos y profesores particulares. 

Su función será la de resolver dudas personales a los padres que usan la app. Estas dudas 

estarían relacionadas con las dinámicas que tienen los padres con sus hijos. Cuando la base 

de usuarios todavía no sea grande, estas dudas se responderán personalmente y el trabajo de 

este personal será ir acumulando preguntas frecuentes y sus respuestas en forma de FAQs 

para agilizar el proceso de cara al incremento de los usuarios, cuando ya no se pueda tener un 

trato tan personalizado y dedicado.  

Este trato individualizado no se perderá en su totalidad, en casos peliagudos o muy 

específicos se podrá acudir directamente a estos profesionales para consultarles dudas. Cabe 

mencionar que se respetará siempre la confidencialidad y privacidad de datos bajo el secreto 

profesional correspondiente y que los usuarios se verán amparados por la Ley Orgánica 

3/2018, de 5 de diciembre, de Protección de Datos Personales y garantía de los derechos 

digitales, puesto que somos conscientes de que manejaremos datos delicados y muy 

personales de índole médica y psicológica entre otros. 

¶ Retos: 

Los padres y madres registrados en la app podrán escribir retos a sus hijos a modo de juegos. 

La finalidad de estos retos es doble: 

 ֙ Dinamizar las relaciones entre padres e hijos, ayudando a mantenerlos conectados, 

a que compartan momentos de calidad. Por ejemplo, los retos podrían consistir en 

que los niños inventen juegos de mesa para jugar con los padres por la tarde. Los 

padres podrían recompensar a sus hijos por poner y completar retos a modo de 

incentivo si quisiesen. Estas recompensas no tienen porqué ser dinero, puede ser 
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perfectamente que, si por ejemplo al hijo le gusta una película, que toda la familia la 

vea a la hora de cenar. 

 ֙ Puede servir también como medida educativa si los comportamientos que 

desarrollan los miembros de la familia no son los mejores, por ejemplo, si los niños 

desobedecen sistemáticamente a sus padres o si son irrespetuosos. En este caso, 

poner retos en la app puede ayudar a los niños a desvincular a sus padres de la figura 

autoritaria a la que no quieren obedecer. Los niños realizarían los retos por diversión 

o por el incentivo de una recompensa que quieran y los padres estarían educándolos 

con mayor facilidad. Un ejemplo de recompensa podría ser, en el caso de herman@s, 

dar prioridad al hij@ que complete antes sus tareas para elegir una película por la 

noche o asignar una paga semanal a los niños en función de cuánto ayuden en casa o 

de si hacen sus deberes del colegio cuando tienen que hacerlos. Si por algún motivo 

estos retos no están resultando todo lo efectivos que se esperaría, el usuario podría 

consultar su situación al personal especializado de la app, entre los que estarían los 

psicólogos y pediatras. 

Cabe destacar que estos retos los crean los propios usuarios para su círculo familiar, están 

adaptados a sus necesidades. Esta funcionalidad de la app evolucionará con las siguientes 

versiones. 

2.1.1.2 Funcionalidades posteriores 

En futuras versiones de la app se crearán 3 funcionalidades implementadas en el orden que se citan 

de acuerdo con el cronograma de desarrollo, que será explicado posteriormente. Estas son un foro 

para interacción de usuarios, un apartado para colaboración con empresas y las figuras de alumno y 

profesor: 

¶ Foro para interacción de usuarios: 

 ֙ Se abrirá un foro anónimo por defecto en el que los usuarios pueden interaccionar 

con otros. El usuario puede habilitar la opción de ser reconocido. Este foro se usa para 

plantear dudas, respondondérselas a otros usuarios y publicar retos para que el 

resto de usuarios de la comunidad los use en sus familias o les sirva de inspiración 

para implementar sus propios retos. La razón de ser de este foro es que existen 

problemas y situaciones que cada particular cree específicos de su situación pero que 

en realidad se dan, de una u otra forma, en muchas familias. Conforme aumenta la 

base de usuarios también lo hace la de retos disponibles. 

 ֙ Este foro se combina con algunos elementos de gamificación: se incorpora un sistema 

de puntuación a los usuarios basado en cómo valoran otros usuarios tanto las 

respuestas a sus dudas y en función como los retos y juegos que plantea cada usuario 

para la app. Se les concederá un boost de experiencia si el reto que plantea un usuario 

se vuelve popular entre los usuarios de la app. Todos los usuarios tendrán su propia 

barra de experiencia, que irán rellenando para subir de nivel. A los usuarios les 
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interesará subir de nivel por lo que se explica en el siguiente punto, pero cabe 

adelantar que existirán dos formas de ganar experiencia y esta es la primera. 

¶ Apartado para colaboración con empresas: 

La aplicación también colaborará con marcas o comercios, que tendrán un espacio dentro de 

la app en la que publicarán retos cuya recompensa por completarlos son descuentos en sus 

productos o servicios (desde este espacio también se puede contactar con el servicio de 

atención al cliente de estas).De esta forma, se consigue hacer publicidad de estos comercios 

sin necesidad de anuncios ni correos, es decir, de forma no intrusiva. Los descuentos a los que 

se pueden acceder son más cuantiosos cuanto más nivel tiene el usuario, pero subir a niveles 

altos exigen dedicar más tiempo y completar retos más difíciles.  

Las marcas que colaborarán con nuestra startup deben ser afines a nuestra filosofía de 

mejora en el ámbito familiar, por lo que quedarán fuera de dicha colaboración aquellas que 

no pasen por nuestro filtro, por ejemplo, estaríamos dispuestos a colaborar con La Casa del 

Libro: la marca propondría un reto de leer un libro al mes, comprado o no en sus 

establecimientos, y la recompensa podría ser un cupón descuento para un best seller en su 

cadena de establecimientos.  

De esta forma todas las partes perciben beneficio: la app recibe unos ingresos de la casa del 

libro por publicitarse y tener presencia en al app, la casa del libro recibe los ingresos 

correspondientes al incremento de la venta de libros motivado por el descuento ofrecido a 

los potenciales clientes y los usuarios de la app disfrutan de dichos descuentos mientras 

inculcan en sus niños el hábito de la lectura. 

Otro ejemplo de colaboración con marcas o comercios podría ser que estas ofrezcan entradas 

a eventos exclusivos, o de forma anticipada, con asientos bien posicionados. Podríamos 

colaborar con empresas que poseen scape-rooms, de forma que se oferten sesiones como 

recompensa a retos que impliquen hacer quinielas en casa. Cabe la opción de que 

restaurantes que ofrezcan platos saludables tengan cabida en la app, de forma que pongan 

retos de comer determinados platos saludables durante una semana y como recompensa un 

descuento en sus locales ó un vale por una cena/comida familiar. 

Los retos propuestos por marcas y usuarios, además de las interacciones entre usuarios, 

pasarán por el filtro de un equipo de moderadores contratados para la app a fin de evitar 

comentarios obscenos, comportamientos poco éticos y/o morales, retos peligrosos, 

denigrantes o inmorales, y todo tipo de actividades poco amigables y/o irresponsables. La 

moderación base está automatizada, los moderadores entran en juego para manualmente 

realizar su labor cuando el sistema no pueda hacerlo solo. 
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¶ Implementación en aulas, figuras de alumno y profesor: 

Uso de este sistema de retos en las aulas, para dinamizar el aprendizaje. La implementación 

de esta funcionalidad es más complicada puesto que deben verse implicadas instituciones 

ajenas a nuestra startup, por lo que estas funcionalidades y la fase de desarrollo que las 

alberga serán opcionales y estarán sujetas a la evolución y el recibimiento que tenga la app. 

La idea básica es que los profesores de las aulas terminen teniendo un usuario dentro de la 

app y que, en esta, puedan preparar retos para sus alumnos cuya ejecución por parte de estos 

les suponga una mejora en la puntuación para sus evaluaciones. 

2.1.2 Plataformas 

Esta aplicación estará disponible en dispositivos móviles, tanto Android como IOS, y tablets. A su vez, 

contará con una página web de tipología blog en la que quedan registradas experiencias de usuarios 

y entrevistas tanto con los profesionales que pone la aplicación a disposición de los usuarios como de 

los usuarios que así lo deseen y los que participaron en las etapas de testeo de la misma. 

2.1.2.1 Frentes de desarrollo 

El desarrollo de la aplicación tiene 2 frentes, el front-end y back-end. 

¶ Desarrollo Front-end  

Incluye el diseño de la interfaz de la app, de su sistema de navegación, la interacción con el usuario, 
las animaciones que se despliegan en pantalla y el procesamiento de datos. A continuación se 
presentan una serie de imágenes del diseño preliminar de la interfaz, empezando por la pantalla de 
registro: 

o Log-in: 
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Esta pantalla permite el acceso a distintos usuarios desde el mismo dispositivo, entre los que se 

encuentra los padres, sus hijos, que podrían acceder desde el móvil de los padres o desde el suyo 

propio, además del personal de la app. Esta pantalla se inicia al abrir la app si tenemos un niño 

pequeño y le dejamos el teléfono o si se dispone de una tablet familiar. Para implementaciones a largo 

plazo de la app en las aulas, también podrán acceder alumnos y profesores. 

 

o Tareas: 

 

En la pestaña de tareas se tienen disponibles en la parte superior a todos los usuarios de la app. 

Pinchando en cada uno de ellos, se puede ver los retos que ha lanzado o ha recibido de manera 

directa, también se puede ver la descripción del reto y la recompensa que se obtiene si se ejecuta 

correctamente. Si los retos son de larga duración puede aparecer una barra de progreso para animar 

en todo momento al usuario. 

Por último, los adultos tienen un nivel de interacción más alto que los hijos. Los padres o tutores tienen 

la opción de crear y validar los retos mientras que los hijos pueden ver el nivel de progreso de sus 

retos y pueden incluso poner retos a los padres (cuando el adulto de temporalmente el control al hijo) 

o Buscar: 
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En el segundo icono inferior tenemos la pantalla de buscar, aquí se podrán encontrar millones de retos 

categorizados por Salud, Educación, Deporte, Alimentación, Hobby y otros. Dichos retos serán 

escogidos de otros usuarios o propuestos por nuestros profesionales. Pinchando en cualquiera de las 

categorías se pueden ver los retos solo de esa clase. Estos estarán ordenados de mayor a menor por 

número de valoraciones ya que cuando se valida un reto se ofrece la opción de valorar de 0 a 5 estrellas 

si ha funcionado, originalidad o criterios propios. También se mostrarán retos privados, marcas afines 

a la app, en los que se puede conseguir descuentos o ventajas en eventos. 

o Nuevo Reto 

 

En el botón de + tenemos la opción de proponer nosotros mismo los retos, personalizarlo y adecuarlo 

a nuestras necesidades. Este es el gran poder de la app ya que cada familia tiene unas necesidades, y 

para los menos creativos existe la opción de los retos categorizados, el foro de usuarios anónimos o la 

ayuda de un profesional. 

 



  

 
JAVIER DE LARA, ÁLVARO GARCÍA, SERGIO 
BERRAL, RAMÓN GARCÍA Y DAVID SIERRA 

PROYECTO 
Página 16 de 40 

 

o Ayuda Profesional 

 

Por último, en el icono superior derecho se encuentra la ayuda profesional, por la cual la aplicación 

tiene una cualidad diferencial y un alto valor añadido. Se podrá acudir cuando el usuario no haya 

podido solucionar su problema por sí solo ni con la ayuda de la comunidad. En ese caso se dispone de 

médicos, psicólogos, nutricionistas Χ ǇŀǊŀ ǊŜŀƭƛȊŀǊ ŎǳŀƭǉǳƛŜǊ consulta por vía telefónica o mail. 

¶ Desarrollo back-end: 

Incluye la base de datos, el almacenamiento de datos y el sistema de gestión de los usuarios. 

o Base de datos: 

Los datos necesarios para el funcionamiento de la aplicación y los datos relativos a los usuarios y sus 

interacciones estarán ubicados y organizados en una base de datos, donde la información resulta 

rápidamente accesible y ubicable al estar contenida en estructuras en forma de tablas. Cada tabla en 

su interior tiene distintos campos que describen un tipo de información concreta y donde se 

almacenan los datos que responden a dicha descripción, por ejemplo, una tabla podría tener un 

ŎŀƳǇƻ ǉǳŜ ŦǳŜǎŜ άŜŘŀŘ ŘŜ ǳǎǳŀǊƛƻǎέ ȅ ǉǳŜ ŎƻƴǘǳǾƛŜǎŜ ǾŀƭƻǊŜǎ ƴǳƳŞǊƛŎƻǎ ŀǎƻŎƛŀŘƻǎ ŀƭ ƴǵƳŜǊƻ ǉǳŜ 

identifica a cada usuario.  

Puesto que los datos asociados a los usuarios son especialmente delicados, tenemos muy en cuenta 

su privacidad, los usuarios quedan respaldados por la Ley Orgánica 3/2018, de 5 de diciembre, de 

Protección de Datos Personales y garantía de los derechos digitales. Dicha ley alberga todo lo relativo 

a la protección de las personas físicas en lo que respecta al tratamiento de sus datos personales y a la 

libre circulación de estos datos. También se garantizará los derechos digitales de la ciudadanía 

conforme al mandato establecido en el artículo 18.4 de la Constitución. 

o Almacenamiento de los datos: 

Existen servidores dedicados que utilizan hardware y que se caracterizan por la privacidad que 

garantizan, su gran capacidad de almacenamiento y su potencia. También existen servidores en la 
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nube, que son flexibles y suelen usarse para aplicaciones y páginas web. Necesitamos las 

características propias de ambos tipos: tratamos con datos delicados y personales de usuarios, la 

privacidad debe estar garantizada. El alto volumen de usuarios que se espera, con sus respectivos 

datos asociados, precisa de una gran cantidad de almacenamiento y potencia. Pero dadas las 

características de la aplicación, que guarda similitudes con las redes sociales, será necesaria cierta 

flexibilidad y velocidad para manejar y acceder a datos.  

Por tanto, nuestra aplicación contará con una solución híbrida entre ambos tipos de almacenamiento, 

un entorno cloud-híbrido que nos permite enlazar un servidor de almacenamiento dedicado privado 

de alta capacidad con servidores flexibles en la nube. 

2.1.2.2 Control de calidad:  

De la propia app se pretende que el usuario valore el funcionamiento de la app. Esto nos daría 

feedback sobre aspectos técnicos entre los que se encuentra la fluidez de las interacciones y el buen 

funcionamiento del sistema de retos. Esta valoración se hará efectiva en forma de un pop-up en la 

app al pasar el primer mes de uso del usuario junto con un correo. En este pop-up se le pide que la 

puntúe con estrellas, además de llegarle ese mismo mensaje al correo. En dicho pop-up/correo se le 

da al usuario la opción de compartir el link de la app si lo considera oportuno. Esto permite a los 

creadores mejorar e implementar nuevas funcionalidades. 

De la experiencia de usuario:  mensualmente a partir del 2 mes de uso al usuario le salta un pop-up 

donde se le pregunta si los retos le están sirviendo para mejorar la relación con sus hijos y puede poner 

un comentario si lo estima oportuno. Este pop-up es más familiar y responde a preguntas enfocadas 

a cada miembro de la familia, todo ellos siempre de forma automatizada. Con esto, los creadores 

tendrán una doble validación, aunque la más importante puede que sea que los usuarios sigan 

pagando y disfrutando de ELEFAM. 
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2.2 Aspectos organizativos 

2.2.1 Cronograma de desarrollo 

A continuación se presenta el esquema del cronograma de desarrollo de esta startup:

 

¶ Primera Fase. Pre-programación de la app:  

Antes de la programación de la aplicación se deben realizar una serie de campañas: 

o Hito 1º Estudio de mercado  

Será financiado a partes iguales por los miembros fundadores como indicará el foundersΩ 

agreement, contendrá lo explicado en el apartado específico de esta memoria (entre ellos 

explorar posibles productos o servicios disponibles actualmente en el mercado que nos 

pudiesen hacer la competencia y llevar a cabo encuestas para descubrir intereses de la 

población y situaciones que podamos monetizar con nuestra startup). Invertiremos 1 mes en 

esta campaña. 

o Hito 2º Campaña de financiación.  

Parte del capital lo aportamos a partes iguales nosotros, los miembros fundadores, y el resto 

se consigue con un crédito ICO para el cual necesitamos 15-20 días desde que lo solicitamos 

hasta que lo abonan. En el plan financiero se explica en mayor detalle cómo se realizará la 

financiación, aunque cabe resaltar que evitaremos usar una línea de crédito, que será 

ǎǳǎǘƛǘǳƛŘŀ Ŏƻƴ ǳƴ Ǉƭŀƴ ŘŜ ŎƻƴǘƛƴƎŜƴŎƛŀǎ ǇŀǊŀ Ŝƭ ǉǳŜ ǊŜǎŜǊǾŀƳƻǎ ŘŜ нллл ŀ олллϵ ƳŜƴǎǳŀƭŜǎΦ  

Las siguientes 2 campañas (contratación de personal de desarrollo y contratación de personal 

especializado) dentro de la fase 1 de desarrollo comienzan al finalizar la campaña de 

financiación y se desarrollan simultáneamente con la misma duración. 
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o Hito 3º Campaña de contratación de personal esencial de desarrollo: 

Entre estos se encuentran programadores, diseñadores y moderadores. Los 5 miembros 

fundadores invertiremos 10 días para hacer entrevistas grupales a cada tipo de empleado y 

10 días para seleccionar y contratar a los candidatos afines a nuestros criterios. En total esta 

campaña nos ocupará 20 días. 

Serán necesarios 2 programadores, pero distinguimos 2 escenarios, uno pesimista y otro 

optimista relacionados directamente con el éxito financiero de la startup. 

- Escenario pesimista: en este no conseguimos suficientes ingresos para mantener a 2 

programadores en nómina indefinidamente, por lo que se tendrán 2 tipos distintos de 

contrato.  

Uno de ellos es temporal. Su responsabilidad es programar la app junto con otro 

programador hasta llevarla a su versión beta, donde las funcionalidades básicas están 

operativas. Además, deberá crear un sistema de moderación de contenido 

automático para la app que puedan utilizar intuitivamente los moderadores. Al inicio 

del contrato se le pagará el 20% de la remuneración total de su contrato como prueba 

de buena fé y al completar las tareas se le pagará el 80% restante, dando por 

terminado su contrato. La duración suficiente para completar estas tareas será de 1 

mes. Este plazo está fundamentado en la experiencia profesional de contactos de los 

miembros fundadores, que son programadores. 

El otro tipo de contrato es indefinido, su responsabilidad es programar la app hasta la 

versión beta junto con el primer programador, durante la duración del contrato 

temporal de este, 1 mes. Además debe trabajar simultáneamente junto con el 

diseñador contratado para conseguir la estética de la interfaz de la app que 

mostramos anteriormente y para conseguir la estética de nuestra web-blog. Tras este 

mes y la consecución de estos objetivos, pasa a trabajar independientemente. A partir 

de ese entonces su responsabilidad es programar la versión 1.0 de la app, que 

mantendrá las funcionalidades de la versión beta pero pulirá los errores de 

funcionamiento de la misma, haciéndola completamente funcional y veloz. Una vez 

programada la versión 1.0 de la app, su tarea será programar funcionalidades 

adicionales que se explicarán posteriormente, llegando así hasta la versión 2.0. En 

este momento terminaría su contrato y se le ofrecería otro contrato con menor 

remuneración y horas de dedicación que el anterior en el que sus responsabilidades 

consistirán en mantener la app y la web-blog operativas y corregir errores ocasionales 

en ambas.  

- Escenario optimista: en este sí se consiguen suficientes ingresos como para mantener 

en nómina indefinidamente a ambos programadores. Durante el primer mes, las 

funciones del programador 1 son conseguir llegar a la versión beta de la app 

trabajando junto al programador 2 y crear el sistema de moderación de contenido 

automatizado. Durante el primer mes, las tareas del programador 2 son conseguir 
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llegar a la versión beta de la app trabajando junto al programador 1 y trabajar junto 

con el diseñador para lograr la estética que deseamos para la interfaz de la app y la 

web-blog. Una vez conseguida esta versión beta tras este mes, las responsabilidades 

de ambos consisten en pulir las funcionalidades básicas de la versión beta hasta llegar 

a una versión 1.0 y corregir errores en el sistema automatizado de moderación de 

contenido. Tras la versión 1.0, deben programar las siguientes funcionalidades de la 

app, que serán explicadas posteriormente, llegando así a la versión 2.0. Tras esto, a 

ambos programadores se les ofrece otro contrato con menor remuneración pero 

menos horas de dedicación en el que deben mantener la app y la web-blog operativas 

y corregir errores ocasionales en ambas.   

Se contratará a 1 diseñador para que trabaje conjuntamente en la creación de la interfaz de 

la app y en la web-blog. Este contrato es de tipo temporal y durará hasta la consecución de 

dichos objetivos, es decir, un mes. 

Se contratará a un equipo de 3 moderadores para que se familiaricen con el sistema 

automatizado de moderación que desarrollan los programadores, den feedback para 

mejorarlo y ayuden a realizar la tarea de moderación de la app durante su funcionamiento. 

Son necesarios porque la gente encuentra siempre nuevas formas de burlar la moderación en 

redes sociales y apps, por lo que ellos estarán ahí para solventar lo que el sistema automático 

no pueda. 

o Hito 4º Campaña de contratación de personal esencial especializado 

Entre estos se encuentran psicólogos, pediatras, entrenadores personales/fisioterapeutas, 

nutricionistas y profesores particulares. Los 5 miembros fundadores invertiremos 10 días para 

hacer entrevistas grupales a cada tipo de empleado y 10 días para seleccionar y contratar a 

los candidatos afines a nuestros criterios. En total esta campaña nos ocupará 20 días.  

Inicialmente estos empleados serán externos, no se les pagará nómina sino por hora. Se los 

mantendrá durante el primer año como externos con un acuerdo de nivel de servicio 

vinculante por estar disponible, con excepción del psicólogo, que será contratado en nómina 

indefinidamente por estar estrechamente vinculado con uno de los servicios que ofrecen más 

valor de nuestra app, el apartado de preguntas a profesionales de la app. Este equipo de 

personal estará compuesto por 1 psicólogo, 1 pediatra, 1 entrenador/fisioterapeuta y 2 

profesores particulares con conocimientos amplios y variados. A partir del 1º año de 

desarrollo se plantea la posibilidad de mantener en nómina a este personal al completo, en 

función de si el escenario de desarrollo de la startup es pesimista u optimista. Cabe resaltar 

que estos profesionales resuelven consultas a modo de acompañamiento, nunca sustituyen a 

nuestros médicos o psicólogos de cabecera.  

Hasta este punto han pasado 2 meses y 10 días desde el inicio del desarrollo de la startup. 

¶ Segunda Fase. Programación hasta versión beta de la app 
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Esta fase dura 1 mes y comienza a partir de la finalización de ambas campañas de contratación de 

personal, de forma que al 3º mes y 10 días del comienzo del desarrollo de la startup las funcionalidades 

básicas de la app serán completamente operacionales, pero no estarán exentas de fallos. Estas 

funcionalidades básicas son la interacción entre padres y profesionales y los retos entre padres e hijos. 

Durante este desarrollo se han hecho testeos con grupos reducidos y controlados de padres para 

recibir feedback de fallos funcionales y así corregirlos. 

Hasta este punto han pasado 3 meses y 10 días desde el inicio del desarrollo de la startup.  

¶ Tercera Fase. Captación de clientes 

A partir del lanzamiento de la app en tiendas digitales se empiezan a percibir los primeros clientes y 

se da comienzo a una campaña de marketing. 

o Hito 5º Captación de primeros clientes.  

A partir del lanzamiento de la app en tiendas digitales, se empiezan a registrar descargas de 

la app. Llevamos una política de prueba de la app gratuitamente durante el primer mes de 

uso, por lo que hasta el 4º mes y 10 días del comienzo de desarrollo de la app no se empiezan 

a percibir ingresos de las suscripciones.                                                           

o Hito 6º Campaña publicitaria: 

A partir del lanzamiento de la app comienza una campaña publicitaria ininterrumpida que 

durará 4 meses, de forma que dará por concluida en el mes 7 y día 10 del desarrollo de la 

startup. La finalidad de la publicidad es crear una imagen de marca con buena reputación ante 

el gran público, dando así a conocerla a más usuarios, lo que eventualmente se traduce en 

más ingresos por suscripciones, nuestra principal fuente de ingresos. Los canales y estrategias 

publicitarias se detallan en el apartado de plan de marketing. 

- Hito 7º Percepción de los primeros ingresos por suscripciones 

En el 4º mes y 10 días desde el comienzo del desarrollo de la startup se empezarían a percibir 

los primeros ingresos de las suscripciones correspondientes a aquellos clientes que hayamos 

conseguido captar. El elemento diferenciador entre escenarios pesimistas y optimistas reside 

precisamente en el porcentaje de usuarios que conseguimos captar sobre el número de 

usuarios que se la descargan.   

¶ Cuarta Fase. Programación hasta la versión 1.0 de la app 

Desde el lanzamiento de la app se invertirá 1 mes en llevar la app hasta su versión 1.0, de forma que 

para el 4º mes y 10 días desde el inicio del desarrollo de la startup estará disponible al público. 

Los programadores implementarán mejoras y solucionarán errores detectados gracias al feedback 

acumulado durante el primer mes de uso, llegando así al final de este mes a la versión 1.0 de la app, 

donde las funcionalidades básicas están pulidas. Además, durante este mes se habrá contado con la 

colaboración de más grupos reducidos de padres y madres, para obtener feedback adicional más 

específico.  
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¶ Quinta Fase. Programación hasta la versión 2.0 de la app 

Dará comienzo al lanzarse la versión 1.0 y durará 1 mes, de forma que para el 5º mes y 10 días desde 

el inicio del desarrollo de la startup ya estará disponible al público. Los programadores incluirán un 

foro anónimo por defecto en el que los usuarios pueden consultar dudas a otros usuarios y responder 

las dudas de otros. Aquí también pueden observar retos que otros usuarios han puesto a sus familias 

y que han compartido. A su vez, el usuario puede publicar en dicho foro los retos que haya puesto a 

su familia.  Los programadores se ocuparán de gamificar este foro de forma que todos los usuarios 

cuenten ahora con una barra de experiencia en su perfil. Esta barra está destinada a aumentar de nivel 

con experiencia. Dicha experiencia se consigue a partir de las estrellas con las que otros usuarios 

valoren tus respuestas a sus dudas o los retos que has propuesto en el foro. Esta experiencia es 

importante dado que permitirá acceder a descuentos en servicios y productos en las siguiente versión 

de la app. El sistema de aumento de nivel de los usuarios estará diseñado para que se requiera poca 

experiencia para subir de nivel en los niveles bajos y que esta cantidad de experiencia necesaria para 

subir de nivel se vaya incrementando cuanto más alto es el nivel del usuario. De momento, la única 

vía para conseguir experiencia en esta versión de la app es la valoración de otros usuarios, pero en la 

siguiente versión se podrá conseguir experiencia por otra vía adicional. 

¶ Sexta Fase. Negociación y acuerdos con empresas:  

Una vez llegado al 4º mes y diez días desde el inicio del desarrollo de la startup, es decir, tras 1 mes 

desde que empezó el despliegue de nuestra campaña publicitaria, nosotros, los miembros 

fundadores, empezaremos a ponernos en contacto con empresas que valoremos que podrían ser 

afines a nuestra filosofía de mejora en el ámbito familiar. Se empezarán a negociar contratos de 

colaboración, explicándoles que vamos a implementar una funcionalidad nueva en la app en la que se 

les reservaría un espacio donde tendrían presencia. De esta forma se les hace publicidad ante nuestros 

usuarios a cambio de que ellos oferten descuentos en sus servicios o productos como compensación 

al completar retos que ellas mismas pongan a los usuarios. Se les explica además que al realizar los 

retos, los usuarios reciben experiencia. Se les explicará también que pueden ofertar sus productos 

descontados sin necesidad de poner retos a los usuarios pero que a estos descuentos pueden acceder 

los usuarios con más nivel, nivel que ganan con experiencia. Se les da la posibilidad de vincular la 

cuantía de los descuentos que ofertan con el nivel de los usuarios. 

¶ Séptima Fase. Programación hasta la versión 3.0 de la app: 

Dará comienzo al 6º mes y 10 días desde el inicio del desarrollo de la startup, tras haber pasado 2 

meses desde el comienzo de la fase de negociación con empresas. Para este entonces se considera 

que ya estarán completos un número significativo de acuerdos con marcas, de forma que será factible 

habilitarles un espacio reservado para que lancen sus retos con las respectivas recompensas a los 

mismos, véanse descuentos, entradas a eventos exclusivos, etc. 

Para el primer año desde el inicio del desarrollo de la startup se prevé que se haya alcanzado una base 

relativamente amplia de usuarios. A partir de este primer año, si todo va de acuerdo a lo planeado, 

se plantearán dos fases de desarrollo más. Estas serían opcionales, ya que no son necesariamente el 

objeto de la startup pero sí vías alternativas de seguir creciendo en influencia y usuarios.  
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¶ Octava Fase. Inclusión en la educación: 

La extensión del ámbito de aplicación de nuestra app a la educación depende más de las instituciones 

correspondientes que de nuestra propia iniciativa, por lo que no se incluye una planificación temporal 

para la misma. Igualmente, se plantea realizarlo a partir del primer año desde el comienzo del 

desarrollo de la startup. El propósito es que se use nuestra app en las aulas como complemento a la 

enseñanza e instrumento de cooperación y comunicación entre alumnos, padres y docentes, 

convirtiéndola así en un elemento sinérgico a la docencia en el ámbito educativo. Los programadores 

tendrían que habilitar un nuevo tipo de usuario, el de profesor y conseguir aunar en reuniones a los 

alumnos de un aula y su respectivo docente. 

¶ Novena Fase. Relaciones más estrechas con empresas: 

Una vez consolidemos la confianza entre nuestros colaboradores se abrirá la opción de que se ofrezca 

en la app directamente sus servicios como recompensa a retos de larga duración, por ejemplo, una 

suscripción a Spotify Premium. Se prevé llegar a esta fase en el 2º año de desarrollo. 

¶ Décima Fase. Refuerzo de la influencia nacional: 

Lo más probable es que el número de usuarios de la app empiece a aumentar exponencialmente. 

Llegará un momento en que dicho crecimiento deje de ser exponencial para pasar a ser lineal de 

pendiente muy bajo. En este momento, el margen de mejora ya no estará en España, sino en otros 

países. Se espera que se alcance esta fase entre el 2º y el 3º año de desarrollo de la app. 

¶ Undécima Fase. Internacionalización: 

El siguiente paso lógico sería apuntar a un alcance internacional, pero éste ya no es un objetivo que 

nos impongamos conseguir, solo una evolución natural con sus consecuentes problemas y beneficios. 

Para ello sería necesario licenciar la aplicación y seleccionar licenciatarios, que podríamos ser 

nosotros, los miembros fundadores, u otros candidatos en otros países tras un exhaustivo proceso de 

selección. Aunque se empezará por países de habla hispana, se debería realizar una campaña de 

contratación de traductores para aumentar aún más la base de usuarios. Se intentará comenzar al 

iniciar el 4º año desde el comienzo del desarrollo de la startup. 

2.2.2 Seguimiento interno del éxito de la startup 

Un aspecto fundamental del éxito de nuestra startup es que la gente perciba valor en la aplicación, 

tanto por la labor social que queremos llevar a cabo como por el éxito financiero de nuestra startup, 

dado que la principal fuente de ingresos de esta es la suscripción abonada por los clientes que 

conseguimos captar y, sobre todo, retener. Dicho valor percibido se traduce en última instancia en 

que los retos que padres e hijos realizan están ayudando con los problemas familiares que tuviesen o 

estén mejorando la situación de partida. Esto será comprobable: 

¶ A partir de los comentarios que los propios usuarios dejan en los retos de otros usuarios y en 

la web-blog que tenemos.  

¶ Si el usuario interactúa con el resto a menor nivel, es decir, puntuando los retos ajenos pero 

sin comentar, también nos es indicativo de su satisfacción, siempre que siga usando la app.  
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¶ Si el usuario utiliza los retos de otros sin evaluarlos de ninguna forma, el único indicativo que 

tendríamos de que está satisfecho es que siga o bien usando la app para proponer retos a sus 

familiares o bien, realizando retos ajenos. Esto es comprobable puesto que los retos que 

realiza cada usuario quedan registrados en la base de datos: se almacenan la fecha y hora en 

que se empiezan, lo que dura su ejecución y cuándo se abandonan o se completan. 

¶ Si se da el caso de que el usuario sigue pagando la app pero no la está utilizando, se le enviarán 

correos no intrusivos con relativa frecuencia en los que se le recuerde que tiene instalada la 

app y que hay retos nuevos y emocionantes que puede probar 

2.2.3 Vertiente social 

En nuestra startup estamos concienciados con los problemas de índole económica de la familia 

promedio española, no todas las familias pueden permitirse un psicólogo y puesto que no están 

incluidos en la seguridad social, en algún momento del desarrollo incluiremos un plan en el que el 5% 

de nuestro beneficio neto anual se dedicará al pago del psicólogo para familias desfavorecidas. El 

ǇǊƛƳŜǊ ŀƷƻ ŜǎǘŜ ǇƻǊŎŜƴǘŀƧŜ ǎŜ ǘǊŀŘǳŎƛǊƝŀ Ŝƴ уннсϵΣ ǉǳŜ ƴƻǎ ǇŜǊƳƛǘƛǊƝŀ ŎƻƴǘǊŀǘŀǊ ǳƴ ǇǎƛŎƽƭƻƎƻ 

anualmente para 4 familias. En años posteriores, la cantidad de familias a las que podremos ayudar 

de esta forma incrementará. 

En algún momento del desarrollo también se planteará cerrar un acuerdo con la ONCE para buscar a 

profesionales afines a nuestra filosofía. 

 

 

3 Estrategia de Marketing: 

La estrategia de marketing se va a dividir en dos partes bien diferenciadas. 

En primer lugar, se va a dar visibilidad a la app. Esta primera etapa contiene el branding, redes sociales, 

y el uso de los canales adecuados para dar a conocer los beneficios que aporta el uso de la aplicación 

 La segunda parte de la estrategia será convertir esta visibilidad e interés general en nuevos usuarios, 

nuevas descargas y altas en la aplicación para obtener el retorno económico deseado, pero esta 

ŎƻƴǾŜǊǎƛƽƴ ƴƻ ǎŜ ƘŀŎŜ ŘŜ ƳŀƴŜǊŀ άŀƭŜŀǘƻǊƛŀέ ǇƻǊ ƳŜŘƛƻ ŘŜ ǇǳōƭƛŎƛŘŀŘΣ ǎƛƴƻ ǎŜƎƳŜƴǘŀƴŘƻ ŘŜ ƳŀƴŜǊŀ 

adecuada para dirigir los esfuerzos económicos lo mejor posible. Hay que activar un sistema de 

seguimiento o tracking, para, teniendo en cuenta el tipo de app y el perfil de los potenciales usuarios, 

que canales son los que traerán usuarios más activos para concentrar la inversión en publicidad en 

estos canales.  

Estas dos estrategias se complementarán con una tercera estrategia enfocada al ámbito comercial por 

medio de sinergias con otras marcas. 

La inversión inicial que para el plan de marketing el primer año (6 meses de campaña) son слΦлллϵΦ 

En un mercado de apps el presupuesto en marketing ha de ser alto, puede suponer un gran % de la 
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inversión total. El dinero obtenido por cliente promedio tiene que ser mayor que el coste de captación: 

VCP>CAC 

El target principal: padres y madres que tengan hijos con edades comprendidas entre 3 y 16 años. Se 

han obtenido datos y estadísticas que avalan el mayor uso de las nuevas tecnologías, y aún más 

interesante, el mayor gasto por internet. 

 

Imagen: Porcentaje de hogares con conexión a internet y personas que compran por internet. 

 

Imagen: Porcentaje de niños entre 6-15 años que poseen dispositivos electrónicos (móvil /Tablet 

/ordenador) 

 
































