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Numerosos estudios reflejan la dificultad que encuentran los padres en lograr una comunicacion
efectiva con sus hijos. Este reto se ha acrecentado con la presencia de las tecnologias digitales, que
cada vez se presentan en nuestras vidas de una forma mds temprana y con una penetracién mds
profunda. Si bien es cierto que la interaccidén de los jovenes con estas tecnologias resulta dificilmente
eludible, numerosos expertos sostienen que el castigo no es la solucién, y que es necesario buscar
nuevas formas para llegar a ellos.

En este contexto se presenta ELEFAM, una startup con base tecnolédgica que, mediante una app,
refuerzay estrecha los lazos entre padres e hijos, identificando sus retos cotidianos y a la vez sirviendo
como guia y consejo para su solucién. Al desempeiiar un papel tan activo en la sociedad, ELEFAM
considera fundamental la colaboracidn con entidades publicas, asociaciones y marcas que contribuyan
a la creacién de un entorno positivo y favorecedor para las relaciones parentales.

Conocida la misién y los objetivos de la startup, es momento de realizar un estudio de mercado que
arroje informacién sobre el entorno econdémico, sociocultural, tecnolégico y legal en que nos
desarrollamos, y la competencia a la que nos enfrentamos. Esto nos aporta los conocimientos
necesarios sobre cudles son nuestros puntos fuertes y nuestras debilidades, y con ello, definir nuestra
estrategia de diferenciacién. 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 mas armoniosa la convivencia y educacién de los pequefios de la casa.

Para llevar a cabo nuestro propdsito, 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:

e 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 psicélogos y pediatras contratados
para la app sobre su relacidn con sus hijos, la dindmica en la que los padres pueden poner
retos a sus hijos para mejorar la convivencia familiar y la comunicacion con ellos, un foro para
interaccion entre usuarios donde se consulten dudas y se proponen retos para la comunidad,
un apartado para colaboracién con empresas afines a nuestra filosofia de mejora en el ambito
domeéstico y por ultimo, la inclusion de las figuras de profesor y estudiante para usar ELEFAM
como herramienta complementaria en las aulas.

e las plataformas en las que estd disponible ELEFAM, smartphones Android, IOS y tablets, junto
con nuestra web-blog, que se usard como herramienta de marketing y contendra entrevistas
con nuestros profesionales y valoraciones de usuarios.

e 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 dptimo
ademas del tipo de almacenamiento implementado, un hibrido entre servidores fisicos y en
la nube.

e Control de calidad, con el que mediremos la satisfaccién de los usuarios con la app a partir de
pop-ups y correos no intrusivos



En los aspectos organizativos se han cubierto:

e Cronograma de desarrollo de la startup: cuenta con 11 fases, cada una con una duracién e
hitos distintos. Algunas de estas campafias comenzardn simultdaneamente pero se
desarrollaran con plazos distintos. Quedan claramente representadas graficamente en el
esquema de cronograma de dicho apartado. A continuacidon se enumeran las fases de
desarrollo por orden de inicio y los hitos que contienen entre paréntesis: pre-programamacion
(estudio de mercado, fase de financiacién, campafias de contratacién de personal de
desarrollo y personal especializado), programacién de la version beta, captacién de clientes
(captacidon de primeros clientes, campafia publicitaria y percepcién de primeros ingresos de
suscripciones), programacion de la version 1.0, programacion de la version 2.0, negociacion y
acuerdos con empresas, programacion de la versién 3.0, inclusion en la educacidn, relacion
estrecha con empresas, refuerzo de influencia nacional y finalmente, internacionalizacion.

e Seguimiento interno del éxito de la startup: comprobamos que ELEFAM sirve al propésito para
para el que ha sido creada, mejorar las relaciones entre padres, madres e hijos, mediante
preguntas periddicas a los usuarios sobre la relacién con sus hijos y si considera que los retos
estdn siendo Utiles para mejorarla. Incluso si la cantidad de respuestas no es la esperada,
tenemos 2 indicadores mas de que ELEFAM estaria cumpliendo lo prometido: el porcentaje
de retencién de clientes y el registro interno de retos completados en la app.

Por ultimo, 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 psicélogo y una posible colaboracién con la ONCE para contratar
personal en un futuro.

Otro aspecto de gran importancia para lograr la consecucion de los objetivos de la startup es la
definicidn de un plan de marketing. Este plan brinda a la empresa una vision clara de los objetivos y
como alcanzarlos. En este caso el objetivo es tener una base de 15000 usuarios para el mes 6 tras la
salida de la aplicacién al mercado, y este objetivo se intentara conseguir mediante un plan estratégico
de marketing. Se distinguen dos partes diferenciadas:

e Una primera parte que consistira en la realizacidn de una campafa de “branding”, haciendo
relaciones publicas digitales (PR), promocionando la aplicacion en portales, webs y paginas
personales donde se tenga visibilidad por parte de los padres, obteniendo notoriedad de
marca.

e En segundo lugar, una campana de “performance” donde se realizard un marketing directo,
enfocado en convertir en usuarios dados de alta en ELEFAM, por medio de anuncios,
marketing digital y ASO (App store optimization).

Desde la aplicacion se van a buscar sinergias con otras marcas que deseen colaborar con el proyecto
y que proporcionen descuentos a aquellas personas que usen la aplicacidon y cumplan retos. De esta
manera se tratard de fidelizar al cliente a la aplicacidon. Estas marcas deberdn ser afines a nuestra
ideologia de crear habitos saludables y fomentar comportamientos positivos en las familias.
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Por ultimo, es necesario evaluar la factibilidad econémica de la startup por medio de un anlisis
financiero. Este analisis puede resumirse en la valoracion de tres escenarios los cuales diferiran en el
numero de clientes que se conseguirdn captar. El método elegido para esta diferenciacidon es la
modificacion del porcentaje de clientes que aceptan continuar con la suscripcién después del primer
mes de prueba.

Los distintos escenarios seran:

e Escenario 1- Optimista: 30% de conversidn a cliente de pago y un 20% de pérdida de clientes
ya captados, con este ratio se obtendra una TIR del 32%. Bajo este escenario se podrd plantear
una mayor inversidn en personal propio de la APP.

e Escenario 2- Realista: 20% de conversidn a cliente de pago y un 20% de pérdida de clientes ya
captados, con este ratio serd con el cual calcularemos el nimero de clientes minimos para
obtener beneficios que serd en un mes sin publicidad de 4.440 clientes y en un mes con
publicidad serd de 13.862 clientes.

e Asimismo en este escenario se obtendra una TIR del 24%, un payback de 12 meses ( teniendo
en cuenta los tres primeros meses de creacion de la APP), adicionalmente se tardaran 7 meses
en lograr que los ingresos de la APP sean superiores a los gastos de la misma.

e Escenario 3- Pesimista: 10% de conversion a cliente de pago y un 20% de pérdida de clientes
ya captados. Este escenario sera util para observar si para unos criterios mds desfavorables el
proyecto seguira siendo rentable y pese a la bajada de la TIR al 13% estd seguird teniendo un
valor minimamente atractivo.
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1 Plan estratégico

1.1 Antecedentes, mision y vision de la startup

"Ser padre es la Unica profesidon en la que primero se otorga el titulo y luego se cursa la carrera". Con
esta frase Luis Alejandro Arango hace referencia a la complicada tarea que conlleva para un padre la
educacién de sus hijos. De acuerdo con un estudio realizado en 2018 por Fatherly a 2.000 padres de
nifos 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 mas 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 demas. El acceso tan temprano de los jovenes a los dispositivos tecnolégicos es un factor muy
importante a tener en cuenta. De acuerdo con el periddico EL PAIS, en base a numerosos estudios, el
95% de los nifios de 10 afios han accedido a internet en alguna ocasién sin ningln control por parte
de un adulto, nueve de cada 10 nifios menores de tres afios han estado expuestos a pantallas y el 86%
de los nifos 12 afios ya tienen un moévil propio.

No obstante, y en contra a lo que muchos podrian pensar, “las pantallas, si se hace un uso correcto de
ellas, pueden convertirse en una valiosa fuente de informacidn y aprendizaje, nos facilitan un acceso
facil y rdpido a contenidos y nos permiten la interaccidn con otras personas de forma dindmica y
divertida”, segun indica Sonia Lopez Iglesias, maestra, psicopedagoga y formadora de profesores y
familias. De hecho, tal y como revela otro estudio del mismo medio, el castigo tampoco es eficaz, ya
gue cuanto mas deseamos algo, mas lo hacemos, siendo lo mejor el ejemplo paterno para el buen uso
de la tecnologia.

ELEFAM, entiende el desafio que supone para las familias la interaccién de forma efectiva, y quiere
ofrecer una solucién a ello. Vemos en la digitalizacion un mundo que cuenta con defectos pero
también con multiples virtudes que se traducen en oportunidades como sociedad. Por ello, la misién
de nuestra startup es el disefio y comercializaciéon de una aplicacion digital que permita reforzar la
comunicacion entre padres e hijos. Por medio de ELEFAM, pretendemos conocer cudles son esos retos
cotidianos a los que se enfrentan las familias y, apoydandonos en experiencias exitosas y en personal
especializado, buscar soluciones para hacer mas sencilla y exitosa la comunicacién/convivencia entre
estas dos partes. Queremos escuchar a las dos partes, padres e hijos, y llevarlos a un punto comun
gue persiga como fin ultimo la mejora de la relacion 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 publicas (colegios,
ayuntamientos), privadas y asociaciones que permitan el uso de nuestra app una experiencia lo mas
enriquecedora y econémica posible.
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1.2 Estudio de mercado

1.2.1 Andlisis de factores externos: analisis PESTEL

A continuacion se estudian los factores externos mas relevantes y con mayor impacto para el
desarrollo de la startup. Se han decidido omitir los factores politicos y ecoldgicos dada que su
repercusién es menor al resto de factores para nuestra startup en particular. No obstante,
permaneceremos atentos a la evoluciéon de estos aspectos en un futuro para tener en cuenta nuevos
cambios normativos que puedan ser influyentes.

1.2.1.1 Factores econdmicos:

Espana todavia sufre las consecuencias del COVID en su economia, siendo la mds rezagada de la UE
en la recuperacion de la pandemia. Esto, sumado a la elevada inflacién que sufre nuestro pais,
motivada en gran parte por los elevados precios de la energia, ha llevado a una pérdida del poder
adquisitivo de la poblacién.

No obstante, el crecimiento de las tiendas de aplicaciones se prevé que continte siendo fuerte. Se
pronostica un aumento del gasto mundial de los consumidores en aplicaciones méviles y del nimero
de descargas, y ya en 2024 se espera que los ingresos de aplicaciones que no sean juegos superen a
aquellas que si lo son.

1.2.1.2 Factores socioculturales:

La penetracion de las tecnologias en la sociedad actual es cada vez mas profunda, y mds temprana. La
mitad de los nifios espafioles de hasta 8 afios (el 48%) tiene su propia tablet y uno de cada cuatro tiene
su propio movil. El resto toma prestados los de sus padres. Sobre el tiempo de uso, un 40% los utiliza
adiario, un 24% los usa mas de tres dias por semana, el 21% solo los fines de semanay un 15% asegura
utilizarlo Unicamente de forma puntual. El dia 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 mas de dos horas a
los dispositivos electrénicos.

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 afios
utilizan algun sistema de control parental y hablan de la importancia de seguir unas normas basicas
de seguridad cuando utilizan sus dispositivos electrénicos. Esta concienciacién, no obstante, parece
no ser suficiente, y es que la realidad es que un 95% de los nifios de 10 afios han accedido a internet
en alguna ocasion sin ningun control por parte de un adulto.

1.2.1.3 Factores tecnoldgicos:

El acceso a la tecnologia ha aumentado globalmente de forma muy significativa en las ultimas décadas.
En el afio 2000, solamente un 6,7% del mundo usaba internet, mientras que en 2017 la mitad de la
poblacién ya lo hacia. Segun datos de CISCO, en el afio 2023 habra 29300 millones de dispositivos
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electrdnicos conectados a Internet (la mitad de ellos seran cosas de IoT) y 5300 millones de personas
conectadas a Internet (dos tercios de la poblacidn). 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 contintan 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 situa cerca de los 5 millones.

Pese a una mayor oferta de apps, Apple Store obtiene un menor nimero 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 sitdan en 12.1 mil millones de ddlares, mientras que la App Store de Apple
estd cerca de duplicar esa cifra con 21.5 mil millones de ddlares.

Estos numeros representan el gasto de descargas de aplicaciones pagas, suscripciones y compras
dentro de la aplicacién. 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 atencion a aquellas normas relacionadas con la confidencialidad, proteccién de
datos y nivel de seguridad, ya que estas condicionan cémo debe realizarse el tratamiento de los datos
personales de los usuarios.

De acuerdo con la normativa vigente, se debe prestar atencion a la Ley Organica 3/2018, de 5 de
diciembre, de Proteccidn de Datos Personales y garantia de los derechos digitales, que estipula, en
su articulo 5, el deber de confidencialidad de los responsables y encargados del tratamiento de datos.
Asi, la ley organica especifica tres puntos:

e Los responsables y encargados del tratamiento de datos asi como todas las personas que
intervengan en cualquier fase de este estaran sujetas al deber de confidencialidad al que se
refiere el articulo 5.1.f) del Reglamento (UE) 2016/679, que sefiala que los datos deben ser
tratados de tal manera que se garantice una seguridad adecuada, incluida la proteccion contra
el tratamiento no autorizado o ilicito y contra su pérdida, destruccion o dafio accidental,
mediante la aplicacion de medidas técnicas u organizativas apropiadas («integridad vy
confidencialidad»).

e La obligacién general seiialada en el apartado anterior sera complementaria de los deberes
de secreto profesional de conformidad con su normativa aplicable.

e Las obligaciones establecidas en los apartados anteriores se mantendrdn aun cuando hubiese
finalizado la relacidn del obligado con el responsable o encargado del tratamiento

Por otro lado, el articulo 6 de dicha ley organica indica que, el tratamiento de los datos del usuario,
ademas de ser correcto y basado en la confidencialidad, requiere en todo momento el consentimiento
del afectado. Asi:
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e De conformidad con lo dispuesto en el articulo 4.11 del Reglamento (UE) 2016/679, se
entiende por consentimiento del afectado toda manifestacion de voluntad libre, especifica,
informada e inequivoca por la que este acepta, ya sea mediante una declaracién o una clara
accién afirmativa, el tratamiento de datos personales que le conciernen.

e Cuando se pretenda fundar el tratamiento de los datos en el consentimiento del afectado para
una pluralidad de finalidades serd preciso que conste de manera especifica e inequivoca que
dicho consentimiento se otorga para todas ellas.

o No podra supeditarse la ejecucién del contrato a que el afectado consienta el tratamiento de
los datos personales para finalidades que no guarden relacién con el mantenimiento,
desarrollo o control de la relacién 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 Organica 15/1999, de 13
de diciembre, de proteccion de datos de caracter personal, refleja un nivel medio de seguridad de
aplicacion para aquellos datos que, por su finalidad de tratamiento, puedan suponer un riesgo mas
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 informacién cuyos responsables del
tratamiento sean la Seguridad Social y las Administraciones tributarias. También tendran este nivel de
seguridad los datos que revelen caracteristicas concretas de los ciudadanos y que permitan conocery
evaluar determinados aspectos de su comportamiento o personalidad.

En su capitulo Ill, Medidas de seguridad aplicables a ficheros y tratamientos automatizados: Seccion
2.2 Medidas de seguridad de nivel medio, se establece la informacién referente al responsable de la
seguridad, la gestion de soportes y documentos, la identificaciéon y autentificacion 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 (10S) y Google Play (Android):

e Términos y condiciones de los servicios de contenido multimedia de Apple
(https://www.apple.com/legal/internet-services/itunes/es/terms.html)

e Acuerdo de Distribucion para Desarrolladores de Google Play
(https://play.google.com/intl/ALL _mx/about/developer-distribution-agreement.html)

1.2.2 Analisis de factores internos: Analisis DAFO

Conocidos los factores externos en los que se desarrolla la startup, es momento de realizar un andlisis
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 informacidn descrita:
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DEBILIDADES

- Inexperiencia en el desarrollo de aplicaciones
méviles

idad de di: itivos
por parte de las familias
- Grandes esfuerzos para posicionarse en un
mercado muy competitivo
- Puede verse como una app intrusiva en aspectos
privados familiares

actualizados

- Colab con otras enti
ya que deben estar alineadas con la

misién de la startup

FORTALEZAS
- Producto novedoso
- Facilidad de uso y que permite al
usuario configurar su contenido, mejor
experiencia de uso
- Facilmente actualizable y con facilidad para
obtener datos de experiencia de usuario
- Profesionales especializados, voluntarios
expertos
- App colaborativa entre familiares y de aplicacién
cotidiana que favorece el engagement del publico
- Disefio basico y adaptativo con el tiempo, puede
estar rapidamente en el mercado

1.2.3 Estudio de competidores

AMENAZAS

- Ritmo de innovacién elevado en el sector

- Posibilidad de entrada de nuevos competidores

- Posibilidad de ser absorbido o replicado por

grandes compaiiias digitales

- Sector poco regulado, los cambios legislatives

pueden afectar a la startup

- Barreras i

financiacién o colaboracién con entidades
publicas

ala hora de

OPORTUNIDADES

- Gran nimero potencial de compradores, target
amplio y que soluciona problemas cotidianos
cada vez mas presentes en la sociedad

- Es sencillo encontrar fuentes de financiacién
(crowdfunding, campafias de financiacién de
instituciones publicas, beneficiencia)

- Aumento de la digitalizacién de la sociedad y de
una mayor cantidad de dispositivos con los que
interactuar

ELEFAM se presenta ante la sociedad como una app innovadora para fortalecer los lazos familiares y
la comunicaciéon. 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
anadlisis de los principales competidores que se presentan hoy en dia en este mercado, que
caracteristicas presentan y como de exitosos son; con esta informacién, se podrd comprobar si
verdaderamente ELEFAM cuenta con esos elementos que la hacen diferenciarse del resto y lograr
alcanzar sus objetivos de forma mds eficaz. Se analizan 4 principales competidores:

e Our Home: 4,1 de valoracion media (4,34 mil resefias), mas de 500 mil descargas. En
plataformas Android, I0S y website.
e Child Reward: 4,6 de valoracién media (416 resefias), mas de 50 mil descargas. En plataformas

Android e I0S.

e Nipto: 4,6 de valoracion media (1,14 mil resefias), mas de 100 mil descargas. En plataformas
Android e I10S.

o Flatify: 4,9 de valoracién media (294 resefias), mas de 10 mil descargas. En plataformas
Android e I10S.

A continuacién se presenta una tabla comparativa con las principales caracteristicas de estos
competidores frente a ELEFAM:

PROYECTO
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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 comunicacidn entre usuarios de la comunidad
frente a chats y encuestas de miembros de un mismo nucleo familiar. Esto es asi ya que, de acuerdo
con nuestros estudios de encuestados, los padres consideran de gran utilidad y efectivas otras
experiencias parentales y en ningun caso la app quiere reemplazar la comunicacion del dia a dia entre
familiares, sino reforzarla. Ademas, como entendemos que existen retos cotidianos de diversa indole
y complejidad, nos apoyamos en personal especializado que puede servir como asesoramiento o
apoyo para la resolucidn 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 sélo 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 cudl es la mision y vision de la empresa y en qué entorno se desarrolla, es momento
de especificar como 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 aplicaciéon propiedad de la startup y aspectos

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

un apartado de aspectos sociales.

2.1 Aspectos técnicos

2.1.1 Funcionalidades de la aplicacion:

2.1.1.1 Primeras funcionalidades

Las primeras funcionalidades que implementara la aplicacidn serdn la interaccién con profesionales

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

través de retos y juegos:

Interaccidén con profesionales:

En la aplicacion estaran registrados una serie de profesionales, entre los que se encontraran
psicdlogos, pediatras, fisioterapeutas, entrenadores deportivos y profesores particulares.
Su funcidn serda la de resolver dudas personales a los padres que usan la app. Estas dudas
estarian relacionadas con las dinamicas que tienen los padres con sus hijos. Cuando la base
de usuarios todavia no sea grande, estas dudas se responderdn personalmente y el trabajo de
este personal serd 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 perderd en su totalidad, en casos peliagudos o muy
especificos se podrd acudir directamente a estos profesionales para consultarles dudas. Cabe
mencionar que se respetara siempre la confidencialidad y privacidad de datos bajo el secreto
profesional correspondiente y que los usuarios se veran amparados por la Ley Organica
3/2018, de 5 de diciembre, de Proteccion de Datos Personales y garantia de los derechos
digitales, puesto que somos conscientes de que manejaremos datos delicados y muy
personales de indole médica y psicoldgica entre otros.

Retos:

Los padres y madres registrados en la app podran escribir retos a sus hijos a modo de juegos.
La finalidad de estos retos es doble:

o Dinamizar las relaciones entre padres e hijos, ayudando a mantenerlos conectados,
a que compartan momentos de calidad. Por ejemplo, los retos podrian consistir en
gue los nifios inventen juegos de mesa para jugar con los padres por la tarde. Los
padres podrian 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 pelicula, que toda la familia la
vea a la hora de cenar.

O Puede servir también como medida educativa si los comportamientos que
desarrollan los miembros de la familia no son los mejores, por ejemplo, si los nifios
desobedecen sistematicamente a sus padres o si son irrespetuosos. En este caso,
poner retos en la app puede ayudar a los nifios a desvincular a sus padres de la figura
autoritaria a la que no quieren obedecer. Los nifios realizarian los retos por diversion
o por el incentivo de una recompensa que quieran y los padres estarian educandolos
con mayor facilidad. Un ejemplo de recompensa podria ser, en el caso de herman@s,
dar prioridad al hij@ que complete antes sus tareas para elegir una pelicula por la
noche o asignar una paga semanal a los nifos en funcién de cuanto ayuden en casa o
de si hacen sus deberes del colegio cuando tienen que hacerlos. Si por algin motivo
estos retos no estan resultando todo lo efectivos que se esperaria, el usuario podria
consultar su situacién al personal especializado de la app, entre los que estarian los
psicologos y pediatras.

Cabe destacar que estos retos los crean los propios usuarios para su circulo familiar, estan
adaptados a sus necesidades. Esta funcionalidad de la app evolucionara con las siguientes
versiones.

2.1.1.2 Funcionalidades posteriores

En futuras versiones de la app se crearan 3 funcionalidades implementadas en el orden que se citan
de acuerdo con el cronograma de desarrollo, que sera explicado posteriormente. Estas son un foro
para interaccion de usuarios, un apartado para colaboracion con empresas y las figuras de alumno y
profesor:

e Foro para interaccion de usuarios:

O Se abrird un foro anénimo por defecto en el que los usuarios pueden interaccionar
con otros. El usuario puede habilitar la opcién 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 inspiracidn
para implementar sus propios retos. La razén de ser de este foro es que existen
problemas y situaciones que cada particular cree especificos de su situacion 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.

o Este foro se combina con algunos elementos de gamificacidn: se incorpora un sistema
de puntuacién a los usuarios basado en como valoran otros usuarios tanto las
respuestas a sus dudas y en funcidn como los retos y juegos que plantea cada usuario
para la app. Se les concederd un boost de experiencia si el reto que plantea un usuario
se vuelve popular entre los usuarios de la app. Todos los usuarios tendran su propia
barra de experiencia, que iran rellenando para subir de nivel. A los usuarios les
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interesara subir de nivel por lo que se explica en el siguiente punto, pero cabe
adelantar que existiran dos formas de ganar experiencia y esta es la primera.

e Apartado para colaboracion con empresas:

La aplicacion también colaborard con marcas o comercios, que tendrdn un espacio dentro de
la app en la que publicardn retos cuya recompensa por completarlos son descuentos en sus
productos o servicios (desde este espacio también se puede contactar con el servicio de
atencion 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 mas cuantiosos cuanto mas nivel tiene el usuario, pero subir a niveles
altos exigen dedicar mas tiempo y completar retos mas dificiles.

Las marcas que colaboraran con nuestra startup deben ser afines a nuestra filosofia de
mejora en el dmbito familiar, por lo que quedardn fuera de dicha colaboracién aquellas que
no pasen por nuestro filtro, por ejemplo, estariamos dispuestos a colaborar con La Casa del
Libro: la marca propondria un reto de leer un libro al mes, comprado o no en sus
establecimientos, y la recompensa podria ser un cupén 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 nifios el habito de la lectura.

Otro ejemplo de colaboracién con marcas o comercios podria ser que estas ofrezcan entradas
a eventos exclusivos, o de forma anticipada, con asientos bien posicionados. Podriamos
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 opcion 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 6 un vale por una cena/comida familiar.

Los retos propuestos por marcas y usuarios, ademas de las interacciones entre usuarios,
pasaran 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
moderacion base estd automatizada, los moderadores entran en juego para manualmente
realizar su labor cuando el sistema no pueda hacerlo solo.
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e Implementacion en aulas, figuras de alumno y profesor:

Uso de este sistema de retos en las aulas, para dinamizar el aprendizaje. La implementacién
de esta funcionalidad es mas complicada puesto que deben verse implicadas instituciones
ajenas a nuestra startup, por lo que estas funcionalidades y la fase de desarrollo que las
alberga seran opcionales y estardn sujetas a la evolucién y el recibimiento que tenga la app.
La idea basica es que los profesores de las aulas terminen teniendo un usuario dentro de la
appy que, en esta, puedan preparar retos para sus alumnos cuya ejecucién por parte de estos
les suponga una mejora en la puntuacion para sus evaluaciones.

2.1.2 Plataformas

Esta aplicacién estara disponible en dispositivos madviles, tanto Android como 10S, y tablets. A su vez,
contard con una pagina web de tipologia blog en la que quedan registradas experiencias de usuarios
y entrevistas tanto con los profesionales que pone la aplicacion a disposicidn de los usuarios como de
los usuarios que asi 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 aplicacién tiene 2 frentes, el front-end y back-end.
e Desarrollo Front-end

Incluye el disefio de la interfaz de la app, de su sistema de navegacion, la interaccién con el usuario,
las animaciones que se despliegan en pantalla y el procesamiento de datos. A continuacidn se
presentan una serie de imagenes del disefio preliminar de la interfaz, empezando por la pantalla de
registro:

o Log-in:

(W

Elefam

Pantalla de Login cada vez que se inicia la app
para poder acceder cualquier usuario para
proponer retos o ver su progreso

Perfil adulto tiene acceso a validary
crear retos

— ¢Quién eres?

Perfil alumno tiene acceso a
visualizar y conocer su progreso

Botdn ‘Nuevo’ para Registrar nuevos perfiles
en la APP

Pueden aparecer terceras personas como
el profesor de clases particulares

esor

z

000006
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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 podrian acceder desde el mévil de los padres o desde el suyo
propio, ademds del personal de la app. Esta pantalla se inicia al abrir la app si tenemos un nifio
pequefioy le dejamos el teléfono o si se dispone de una tablet familiar. Para implementaciones a largo
plazo de la app en las aulas, también podran acceder alumnos y profesores.

o Tareas:

Elegir entre los usuarios para

conocer los retos que le afectan Cuadro de reto donde aparecen los

usuarios, la tarea y la recompensa

Para maxiretos ( +1 mes) aparece la barra

Pantalla de ‘Tareas’ se pueden ver de progreso

todos los retos que propone o le
afectan al usuario

En la pestaia 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 descripcion del reto y la recompensa que se obtiene si se ejecuta
correctamente. Si los retos son de larga duracién puede aparecer una barra de progreso para animar
en todo momento al usuario.

Por ultimo, los adultos tienen un nivel de interaccién mas alto que los hijos. Los padres o tutores tienen
la opcidn 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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Retos clasificados por
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Los retos mas relevantes se Educacién
N
pueden encontrar por |
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categorias
Alimentacion g R )
P Bakn 7 Santond ¥ Retos privados con
En la pestafia de ‘Buscar’ se [ .
P N 2) promociones

pueden encontrar retos creados
por profesionales o por otros
usuarios

2 A
7%

En el segundo icono inferior tenemos la pantalla de buscar, aqui se podran encontrar millones de retos
categorizados por Salud, Educacion, Deporte, Alimentacion, Hobby y otros. Dichos retos seran
escogidos de otros usuarios o propuestos por nuestros profesionales. Pinchando en cualquiera de las
categorias se pueden ver los retos solo de esa clase. Estos estaran ordenados de mayor a menor por
numero de valoraciones ya que cuando se valida un reto se ofrece la opcién de valorar de 0 a 5 estrellas
si ha funcionado, originalidad o criterios propios. También se mostrardn retos privados, marcas afines
a la app, en los que se puede conseguir descuentos o ventajas en eventos.

o Nuevo Reto

Nuevo Reto

0000

Usuario que interviene en el reto

Nombre y Recompensa en el
reto

Fecha del reto

En la pestaia de ‘Nuevo Reto’ se pueden
crear los retos totalmente personalizados

En el botdn de + tenemos la opcidn 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 opcion de los retos categorizados, el foro de usuarios anénimos o la
ayuda de un profesional.
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o Ayuda Profesional

En la pestafa de ‘Ayuda’ se
puede contar con el servicio
de un profesiona

@, Ayuda
@5+ Profesional

Buscar cualquier
Psicélogo profesional para resolver
dudas

Nutricionista & @®

Se puede contactar por
teléfono y email

Profesor 20

Entrenador P. @@

Elefam es una recomendacion,
no sustituye a un profesional

Por ultimo, en el icono superior derecho se encuentra la ayuda profesional, por la cual la aplicacién
tiene una cualidad diferencial y un alto valor afiadido. Se podra acudir cuando el usuario no haya
podido solucionar su problema por si solo ni con la ayuda de la comunidad. En ese caso se dispone de
médicos, psicélogos, nutricionistas ... para realizar cualquier consulta por via telefénica o mail.

e Desarrollo back-end:
Incluye la base de datos, el almacenamiento de datos y el sistema de gestién de los usuarios.
o Base de datos:

Los datos necesarios para el funcionamiento de la aplicacidn y los datos relativos a los usuarios y sus
interacciones estaran ubicados y organizados en una base de datos, donde la informacion resulta
rapidamente 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 informacién concreta y donde se
almacenan los datos que responden a dicha descripcion, por ejemplo, una tabla podria tener un
campo que fuese “edad de usuarios” y que contuviese valores numéricos asociados al nimero que
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 Organica 3/2018, de 5 de diciembre, de
Proteccién de Datos Personales y garantia de los derechos digitales. Dicha ley alberga todo lo relativo
a la proteccion de las personas fisicas en lo que respecta al tratamiento de sus datos personalesy a la
libre circulacion de estos datos. También se garantizara los derechos digitales de la ciudadania
conforme al mandato establecido en el articulo 18.4 de la Constitucidn.

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 paginas web. Necesitamos las
caracteristicas 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
caracteristicas de la aplicacién, que guarda similitudes con las redes sociales, serd necesaria cierta
flexibilidad y velocidad para manejar y acceder a datos.

Por tanto, nuestra aplicaciéon contard con una solucion hibrida entre ambos tipos de almacenamiento,
un entorno cloud-hibrido 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 daria
feedback sobre aspectos técnicos entre los que se encuentra la fluidez de las interacciones y el buen
funcionamiento del sistema de retos. Esta valoracién se hara 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
puntue con estrellas, ademas de llegarle ese mismo mensaje al correo. En dicho pop-up/correo se le
da al usuario la opcién 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 estan sirviendo para mejorar la relaciéon con sus hijos y puede poner
un comentario si lo estima oportuno. Este pop-up es mas familiar y responde a preguntas enfocadas
a cada miembro de la familia, todo ellos siempre de forma automatizada. Con esto, los creadores
tendran una doble validacion, aunque la mas 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 continuacidn se presenta el esquema del cronograma de desarrollo de esta startup:

Fase 1: Fase 3: captacion

preprogramacion de clientes

« Hito 1% estudio de

mercado

Hito 2°: camparia de

financiacién

Hito 3°: campaiia de Fase 2:
contratacion de de primeros ingresos
personal de desarrollo programacién

Hito 4° campaiia de .

i o 04 version beta Fase 4: Fase 5: Fase 7: Fase 10: refuerzo de influencia
personal especializado

L4

Hito 5° captacion de
primeros clientes
Hito 6° camparia publicitaria (4 meses)

Fase 8: inclusién en la

educacion

Hito 7°: percepcién
Fase 9: relacion estrecha con
empresas

programaciéon programacion programacion ) naclon_al -
Fase 11: internacionalizacion

©

hito
1

version 1.0 version 2.0 version 3.0
ii; EEFI @a a ' 8 Fase 9y 10 ail
|| o 0O o o
| | bd - A4 I A
fin
hito hito hito hito hito fase
>r Fye 5° 5°y6° 7 5

Fase 6: negociacion y acuerdos con empresas (a partir del 4° mes y 10° dia en
adelante)

T T T T
e | [ I | | I [ I
mes 20°dia 2°mes 3°mes 4°mes 5°mes 6° mes 7° mes

% z z % = § 1° afio 2° afio 3°afio  4°afio
10° dia 10° dia 10° dia 10° dia 10° dia 10° dia

Primera Fase. Pre-programacion de la app:

Antes de la programacioén de la aplicacidn se deben realizar una serie de campafias:

o Hito 12 Estudio de mercado

Sera financiado a partes iguales por los miembros fundadores como indicara el founders’
agreement, contendrd lo explicado en el apartado especifico 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

poblacion y situaciones que podamos monetizar con nuestra startup). Invertiremos 1 mes en
esta campafa.

o Hito 22 Campania de financiacion.

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 dias desde que lo solicitamos
hasta que lo abonan. En el plan financiero se explica en mayor detalle cémo se realizard la
financiacién, aunque cabe resaltar que evitaremos usar una linea de crédito, que sera
sustituida con un plan de contingencias para el que reservamos de 2000 a 3000€ mensuales.

Las siguientes 2 campafias (contratacién de personal de desarrollo y contratacion de personal
especializado) dentro de la fase 1 de desarrollo comienzan al finalizar la campana de
financiaciéon y se desarrollan simultdneamente con la misma duracion.
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Entre estos se encuentran programadores, disefiadores y moderadores. Los 5 miembros

o Hito 32 Campafiia de contratacion de personal esencial de desarrollo:

fundadores invertiremos 10 dias para hacer entrevistas grupales a cada tipo de empleado y
10 dias para seleccionar y contratar a los candidatos afines a nuestros criterios. En total esta
campafia nos ocupara 20 dias.

Serdn 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 ndmina indefinidamente, por lo que se tendran 2 tipos distintos de
contrato.

Uno de ellos es temporal. Su responsabilidad es programar la app junto con otro
programador hasta llevarla a su versidn beta, donde las funcionalidades bdsicas estan
operativas. Ademds, deberd crear un sistema de moderacién de contenido
automatico para la app que puedan utilizar intuitivamente los moderadores. Al inicio
del contrato se le pagara el 20% de la remuneracién total de su contrato como prueba
de buena fé y al completar las tareas se le pagard el 80% restante, dando por
terminado su contrato. La duracién suficiente para completar estas tareas serd de 1
mes. Este plazo estd 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
versién beta junto con el primer programador, durante la duracién del contrato
temporal de este, 1 mes. Ademads debe trabajar simultdneamente junto con el
disefiador 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 consecucién de estos objetivos, pasa a trabajar independientemente. A partir
de ese entonces su responsabilidad es programar la versién 1.0 de la app, que
mantendrd las funcionalidades de la version beta pero pulird los errores de
funcionamiento de la misma, haciéndola completamente funcional y veloz. Una vez
programada la versiéon 1.0 de la app, su tarea serd programar funcionalidades
adicionales que se explicaran posteriormente, llegando asi hasta la versién 2.0. En
este momento terminaria su contrato y se le ofreceria otro contrato con menor
remuneraciéon y horas de dedicacion que el anterior en el que sus responsabilidades
consistirdn en mantener la app y la web-blog operativas y corregir errores ocasionales
en ambas.

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

en némina indefinidamente a ambos programadores. Durante el primer mes, las
funciones del programador 1 son conseguir llegar a la versién beta de la app
trabajando junto al programador 2 y crear el sistema de moderacién de contenido
automatizado. Durante el primer mes, las tareas del programador 2 son conseguir
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llegar a la versién beta de la app trabajando junto al programador 1 y trabajar junto
con el disefador para lograr la estética que deseamos para la interfaz de laapp y la
web-blog. Una vez conseguida esta versidn beta tras este mes, las responsabilidades
de ambos consisten en pulir las funcionalidades bdsicas de la versién beta hasta llegar
a una version 1.0 y corregir errores en el sistema automatizado de moderacién de
contenido. Tras la versién 1.0, deben programar las siguientes funcionalidades de la
app, que seran explicadas posteriormente, llegando asi a la versidn 2.0. Tras esto, a
ambos programadores se les ofrece otro contrato con menor remuneracidén pero
menos horas de dedicacidn en el que deben mantener la app y la web-blog operativas
y corregir errores ocasionales en ambas.

Se contratara a 1 disefiador para que trabaje conjuntamente en la creacién de la interfaz de
la app y en la web-blog. Este contrato es de tipo temporal y durara hasta la consecucion de
dichos objetivos, es decir, un mes.

Se contratard a un equipo de 3 moderadores para que se familiaricen con el sistema
automatizado de moderacion que desarrollan los programadores, den feedback para
mejorarlo y ayuden a realizar la tarea de moderacién de la app durante su funcionamiento.
Son necesarios porque la gente encuentra siempre nuevas formas de burlar la moderacion en
redes sociales y apps, por lo que ellos estardn ahi para solventar lo que el sistema automatico
no pueda.

o Hito 42 Campafia de contratacion de personal esencial especializado

Entre estos se encuentran psicélogos, pediatras, entrenadores personales/fisioterapeutas,
nutricionistas y profesores particulares. Los 5 miembros fundadores invertiremos 10 dias para
hacer entrevistas grupales a cada tipo de empleado y 10 dias para seleccionar y contratar a
los candidatos afines a nuestros criterios. En total esta campafia nos ocupara 20 dias.

Inicialmente estos empleados seran externos, no se les pagara nédmina sino por hora. Se los
mantendrd durante el primer afio como externos con un acuerdo de nivel de servicio
vinculante por estar disponible, con excepcion del psicélogo, que sera contratado en némina
indefinidamente por estar estrechamente vinculado con uno de los servicios que ofrecen mas
valor de nuestra app, el apartado de preguntas a profesionales de la app. Este equipo de
personal estarda compuesto por 1 psicologo, 1 pediatra, 1 entrenador/fisioterapeuta y 2
profesores particulares con conocimientos amplios y variados. A partir del 12 afo de
desarrollo se plantea la posibilidad de mantener en ndmina a este personal al completo, en
funcién de si el escenario de desarrollo de la startup es pesimista u optimista. Cabe resaltar
gue estos profesionales resuelven consultas a modo de acompafiamiento, nunca sustituyen a
nuestros médicos o psicélogos de cabecera.

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

e Segunda Fase. Programacion hasta version beta de la app
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Esta fase dura 1 mes y comienza a partir de la finalizacion de ambas campafas de contratacion de
personal, de forma que al 32 mes y 10 dias del comienzo del desarrollo de la startup las funcionalidades
basicas de la app serdn completamente operacionales, pero no estaran exentas de fallos. Estas
funcionalidades basicas son la interaccién 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 asi corregirlos.

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

e Tercera Fase. Captacion 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 campana de marketing.

o Hito 52 Captacion de primeros clientes.

A partir del lanzamiento de la app en tiendas digitales, se empiezan a registrar descargas de
la app. Llevamos una politica de prueba de la app gratuitamente durante el primer mes de
uso, por lo que hasta el 42 mes y 10 dias del comienzo de desarrollo de la app no se empiezan
a percibir ingresos de las suscripciones.

o Hito 62 Campafia publicitaria:

A partir del lanzamiento de la app comienza una campafa publicitaria ininterrumpida que
durard 4 meses, de forma que dara por concluida en el mes 7 y dia 10 del desarrollo de la
startup. La finalidad de la publicidad es crear una imagen de marca con buena reputacion ante
el gran publico, dando asi a conocerla a mas usuarios, lo que eventualmente se traduce en
mas ingresos por suscripciones, nuestra principal fuente de ingresos. Los canales y estrategias
publicitarias se detallan en el apartado de plan de marketing.

- Hito 72 Percepcidn de los primeros ingresos por suscripciones

En el 42 mes y 10 dias desde el comienzo del desarrollo de la startup se empezarian 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 nimero de
usuarios que se la descargan.

e Cuarta Fase. Programacion hasta la version 1.0 de la app

Desde el lanzamiento de la app se invertird 1 mes en llevar la app hasta su version 1.0, de forma que
para el 42 mes y 10 dias desde el inicio del desarrollo de la startup estara disponible al publico.

Los programadores implementaran mejoras y solucionaran errores detectados gracias al feedback
acumulado durante el primer mes de uso, llegando asi al final de este mes a la version 1.0 de la app,
donde las funcionalidades basicas estan pulidas. Ademas, durante este mes se habrd contado con la
colaboracién de mas grupos reducidos de padres y madres, para obtener feedback adicional mas
especifico.
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Dara comienzo al lanzarse la versién 1.0 y durard 1 mes, de forma que para el 52 mes y 10 dias desde

e Quinta Fase. Programacion hasta la version 2.0 de la app

el inicio del desarrollo de la startup ya estara disponible al publico. Los programadores incluiran un
foro andnimo por defecto en el que los usuarios pueden consultar dudas a otros usuarios y responder
las dudas de otros. Aqui 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 ocuparan de gamificar este foro de forma que todos los usuarios
cuenten ahora con una barra de experiencia en su perfil. Esta barra esta 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 permitira acceder a descuentos en servicios y productos en las siguiente version
de la app. El sistema de aumento de nivel de los usuarios estara disefiado 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 mas alto es el nivel del usuario. De momento, la Unica
via para conseguir experiencia en esta version de la app es la valoracion de otros usuarios, pero en la
siguiente versidn se podra conseguir experiencia por otra via adicional.

e Sexta Fase. Negociacion y acuerdos con empresas:

Una vez llegado al 42 mes y diez dias desde el inicio del desarrollo de la startup, es decir, tras 1 mes
desde que empezd el despliegue de nuestra campaina publicitaria, nosotros, los miembros
fundadores, empezaremos a ponernos en contacto con empresas que valoremos que podrian ser
afines a nuestra filosofia de mejora en el ambito familiar. Se empezardn a negociar contratos de
colaboracién, explicdndoles que vamos a implementar una funcionalidad nueva en la app en la que se
les reservaria un espacio donde tendrian presencia. De esta forma se les hace publicidad ante nuestros
usuarios a cambio de que ellos oferten descuentos en sus servicios o productos como compensacion
al completar retos que ellas mismas pongan a los usuarios. Se les explica ademas que al realizar los
retos, los usuarios reciben experiencia. Se les explicara 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 mas nivel, nivel que ganan con experiencia. Se les da la posibilidad de vincular la
cuantia de los descuentos que ofertan con el nivel de los usuarios.

e Séptima Fase. Programacion hasta la version 3.0 de la app:

Dara comienzo al 62 mes y 10 dias desde el inicio del desarrollo de la startup, tras haber pasado 2
meses desde el comienzo de la fase de negociacion con empresas. Para este entonces se considera
gue ya estaran completos un nimero significativo de acuerdos con marcas, de forma que sera 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 afo 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 afio, si todo va de acuerdo a lo planeado,
se plantearan dos fases de desarrollo mas. Estas serian opcionales, ya que no son necesariamente el
objeto de la startup pero si vias alternativas de seguir creciendo en influencia y usuarios.
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La extension del ambito de aplicacién de nuestra app a la educacion depende mas de las instituciones

e Octava Fase. Inclusion en la educacion:

correspondientes que de nuestra propia iniciativa, por lo que no se incluye una planificacién temporal
para la misma. Igualmente, se plantea realizarlo a partir del primer afio desde el comienzo del
desarrollo de la startup. El propdsito es que se use nuestra app en las aulas como complemento a la
ensefianza e instrumento de cooperacién y comunicacidn entre alumnos, padres y docentes,
convirtiéndola asi en un elemento sinérgico a la docencia en el ambito educativo. Los programadores
tendrian 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 mas estrechas con empresas:

Una vez consolidemos la confianza entre nuestros colaboradores se abrira la opcién de que se ofrezca
en la app directamente sus servicios como recompensa a retos de larga duracion, por ejemplo, una
suscripcion a Spotify Premium. Se prevé llegar a esta fase en el 22 aiio de desarrollo.

e Décima Fase. Refuerzo de la influencia nacional:

Lo mas probable es que el nimero de usuarios de la app empiece a aumentar exponencialmente.
Llegard 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 estard en Espafa, sino en otros
paises. Se espera que se alcance esta fase entre el 22 y el 32 afo de desarrollo de la app.

e Undécima Fase. Internacionalizacion:

El siguiente paso ldgico seria apuntar a un alcance internacional, pero éste ya no es un objetivo que
nos impongamos conseguir, solo una evolucién natural con sus consecuentes problemas y beneficios.
Para ello seria necesario licenciar la aplicacién y seleccionar licenciatarios, que podriamos ser
nosotros, los miembros fundadores, u otros candidatos en otros paises tras un exhaustivo proceso de
seleccidon. Aunque se empezara por paises de habla hispana, se deberia realizar una campafia de
contratacién de traductores para aumentar aun mas la base de usuarios. Se intentara comenzar al
iniciar el 42 afio 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 aplicacion,
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 suscripcién abonada por los clientes que
conseguimos captar y, sobre todo, retener. Dicho valor percibido se traduce en ultima instancia en
que los retos que padres e hijos realizan estdn ayudando con los problemas familiares que tuviesen o
estén mejorando la situacion de partida. Esto serd comprobable:

e A partir de los comentarios que los propios usuarios dejan en los retos de otros usuarios y en
la web-blog que tenemos.

e Siel usuario interactia con el resto a menor nivel, es decir, puntuando los retos ajenos pero
sin comentar, también nos es indicativo de su satisfaccidn, siempre que siga usando la app.
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e Siel usuario utiliza los retos de otros sin evaluarlos de ninguna forma, el Unico indicativo que
tendriamos de que esta 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
gue se empiezan, lo que dura su ejecucién y cudndo se abandonan o se completan.

e Siseda el caso de que el usuario sigue pagando la app pero no la esta utilizando, se le enviaran
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 indole econdmica de la familia
promedio espafiola, no todas las familias pueden permitirse un psicélogo y puesto que no estdn
incluidos en la seguridad social, en algin momento del desarrollo incluiremos un plan en el que el 5%
de nuestro beneficio neto anual se dedicara al pago del psicdlogo para familias desfavorecidas. El
primer afio este porcentaje se traduciria en 8226€, que nos permitiria contratar un psicélogo
anualmente para 4 familias. En afios posteriores, la cantidad de familias a las que podremos ayudar
de esta forma incrementara.

En algin momento del desarrollo también se planteara cerrar un acuerdo con la ONCE para buscar a
profesionales afines a nuestra filosofia.

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 aplicacién

La segunda parte de la estrategia sera convertir esta visibilidad e interés general en nuevos usuarios,
nuevas descargas y altas en la aplicacién para obtener el retorno econémico deseado, pero esta
conversion no se hace de manera “aleatoria” por medio de publicidad, sino segmentando de manera
adecuada para dirigir los esfuerzos econémicos 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,
gue canales son los que traeran usuarios mas activos para concentrar la inversién en publicidad en
estos canales.

Estas dos estrategias se complementaran con una tercera estrategia enfocada al ambito comercial por
medio de sinergias con otras marcas.

La inversion inicial que para el plan de marketing el primer afio (6 meses de campafia) son 60.000€.
En un mercado de apps el presupuesto en marketing ha de ser alto, puede suponer un gran % de la
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inversion total. El dinero obtenido por cliente promedio tiene que ser mayor que el coste de captacion:
VCP>CAC

El target principal: padres y madres que tengan hijos con edades comprendidas entre 3 y 16 afios. Se
han obtenido datos y estadisticas que avalan el mayor uso de las nuevas tecnologias, y aun mas
interesante, el mayor gasto por internet.

Hogares con conexién de banda ancha. Personas que han comprado por Internet
Valor @ = (altimos 3 meses). Valor @ ==
98,00 - 57,00 —
91,25 - 49,25 -
84,50 - 41,50 —
77,75 - 33,75 -
71,00 - 26.00 -

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

5292118 95,2
2.729.286 94,8
2.562.830 955
2.265.226 92,4
3.026.890 97,3
2.009.536 97,2
725610 946
846.436 94,7
668.731 933
1.041.803 93,2
505.743 83,0
1.467.720 92,4
1.210.433 98,6
589.086 99,7
898.415 99,7
620.719 94,1

Imagen: Porcentaje de nifios entre 6-15 afios que poseen dispositivos electrénicos (maévil /Tablet

/ordenador)
POR EDAD
5,2« 8,2
Q,Mri‘ 6,6
16,7~ 14,5«

ZO,L 18,8
el4als ®20a24 ® 25a 34 @ 35a 44
® 45354 55 a 64 @ b5av4 ® 75y mas
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Imagen: Porcentaje de consumidores por edad sobre el total de consumidores

POR EDAD

100% 97.2 97,4 97,5 96,7 94,6

89,2
68,9
a0% 38,4
Dq‘ﬁ '
®l4a19 20a 24 ® 253 34 ® 35a 44
45 a3 54 55364 @653 74 ® 75y mas

Imagen: Porcentaje de consumidores por rango de edad

3.1 Visibilidad de marca

Como ya se ha comentado con anterioridad se va a publicar contenido relacionado con problemas a

los que se enfrentan los padres y los hijos en el dia a dia y como la app puede ayudar en esos casos.

Se va a hacer PR digital en los siguientes canales:

e Blogs y webs de terceros. Este canal es interesante puesto que concentra muy bien el cliente

ideal, por ejemplo, en webs como educarestodo o sapos y princesas padres y madres postean

e intercambian todo tipo de consejos, viajes y rutas, regalos, en general temas

asociados a

mejorar su vida y la de sus hijos. A continuacion un ejemplo de un post que se colocaria en

estas webs:
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Educacion en casa

EDUCACION EN CASA EDUCACION EN CASA EDUCACION EN CASA EDUCACION EN CASA EDUCACION EN CASA

;Sabes como sacar el 13 Matematicas que Como actuar ante 10 Arqueologas que nos Javier Urra: «<Matar a
maximo partido de las han hecho historia comentarios machistas han ensenado mucho los hijos es bastardo, es
nuevas tecnologias con (aunque, oracistas y ser el mejor sobre nuestro pasado cobarde, es antinatura»
tus hijos? Te probablemente, no lo ejemplo para los nifios

presentamos la nueva supieras)

App EleFam.

Ver mds articulos de Educacion en casa

e Portales de educacion.

e Linkedin. Se va a abrir un perfil de empresa donde se van a ir subiendo publicaciones como la
mostrada a continuacién.
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Inicio Mi red Empleos Mensajes  Noti

, Enrique Mora Garcia recomien
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Grupos i .. . . . .
La aplicacién que promueve la creacion de un buen clima de convivencia por
Eventos + medio de retos ya triunfa entre la familias espariolas. Tras una primera fase beta

.ver mas

exitosa, la versién definitiva de EleFam ha sido lanzada en las principales
Hashtags seguidos .

Ver mas
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El Confidencial
EleFam, la nueva App mévil que tus hijos necesitan.
elconfidencial.com « 4 min de lectura
© Enrique Mora Garcia y 4 personas mas

(5 Recomendar @ Comentar > Compartir 1 Enviar
Escribe el pnimer comentario
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En las publicaciones de LinkedIn se pueden vincular noticias, como en el ejemplo. Una estrategia sera
contactar con profesionales como psicélogos, entrenadores personales, nutricionistas, etc, que
quieran colaborar con la aplicacidn, y publicar un articulo en el periddico, donde el equipo de ELEFAM
serd el encargado de mover ese articulo a los periddicos digitales como por ejemplo “El Confidencial”
para que los publiquen.

3.2 Conversion de la marca

¢Cuales van a ser las acciones a tomar para convertir la visibilidad generada en dinero? Se van a
realizar una serie de acciones simultdneamente, en este caso, tres tipos de campaias:

3.2.1 Campana Universal Apps Campaign (Google)

Se realizara una campafia UAC (Universal Apps Campaigns), que consiste en llegar a usuarios mediante
el buscador de Google, Google Play, Youtube y la red de display (ecosistema) de Google (GDN). Estas
plataformas hacen de intermediarios entre los potenciales usuarios y los anunciantes. UAC se lleva la
comision en el momento en el que se realiza la accidon pactada, en este caso se va a pactar un coste
por descarga (CPD). EI CPD son los costes totales de publicidad entre las descargas totales, por lo que
controlando el coste de la campana se pueden obtener las descargas deseadas. Este CPD para
aplicaciones suele estar en torno a 0,8€. Se ha elegido una campafia UAC porque impacta tanto a
usuarios de Android como a usuarios de Apple.

Top! Apps =

SR

Hetam Lop
N Power "
~
EleFam
LA AR B ‘ FREE

diviértete con tus hijos

retos completamente
personalizables
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3.2.2 Social Ads (Anuncios en redes Sociales) y e-mail marketing.

Se va a lanzar también una campafia en redes sociales, en Facebook, Instagram y TikTok, ya que son
las tres redes sociales mds utilizadas por los padres en Espafa. Se utilizaran FACEBOOK Ads,
INSTAGRAM Ads y TikTok Ads, todas ellas con estrategia de remarketing a 5 OTS (Opportunity to see).
El presupuesto va en funcidn de CPC, cada plataforma con un CPC distinto. El CPC por remarketing es
mds econdmico, y es por eso que se considera la mejor opcién, no destinar todo el presupuesto
directamente en anuncios, sino en una estrategia de re-impacto.

Las campafias han de ir lo mejor dirigidas posible a los padres y madres, por lo que se va a segmentar
por capas, a seguidores de ciertas marcas de juguetes, de comida, de ciertos influencers, segmentar
por edad de los hijos, etc.

La estrategia en Instagram y Facebook (CPC= 1,2€) serd realizar dos conjuntos de anuncios, pero con
un presupuesto total que se aplique a toda la campafiia y se va a hacer optimizacion del presupuesto
de la campania (CBO) para que estos conjuntos de anuncios vayan gastando el presupuesto de manera
diferente, en funcion de cudl es el que obtiene mejores resultados. Se va a establecer un presupuesto
diario en lugar de total, para que los primeros dias sean los mds fuertes en cuanto a impacto, y después
con la estrategia de remarketing a 5 OTS intentando impactar de manera mas barata (tras un intento
fallido de captacién, el usuario vea de nuevo el anuncioy clique en nuestra pagina de nuevo). En TikTok
se crearan videos publicitarios (CPC = 0,48€).

EleFam_App €
@ Publicidad
Tme g

D\SPCP IBLE EN
P> GoogePlay « App Sfore

Mas informacion

Instalar >

Qv n

20.471 reproducciones

ele.fam Sigue la voz de la experiencia con Elefam, la
aplicacion que te ayudara a reforzar la convivencia
con tus hijos por medio de divertidos retos
personalizables

Una segunda estrategia que se va a seguir es convertir mediante bases de datos de E-mail marketing.
Los afiliados poseen bases de datos con miles de usuarios registrados que desean recibir informacion
0 promociones comerciales via e-mail. La principal ventaja es que permite segmentar a los usuarios y
de esta manera el afiliado que posee la base de datos podra obtener mas beneficios y la empresa
aumentara alin mas sus ventas gracias a que seleccionara a los receptores de la publicidad que mas le
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convengan. Se va a utilizar la herramienta MailerLite en un principio de manera gratuita y a baja
escala. El principal interés, mas que convertir, es dar impresion de marca y reconocimiento.

3.2.3 App Store Optimizacion (ASO).

Se va a realizar un proceso de ASO (App Store Optimizacidn). Mas del 63% de las instalaciones
provienen de busquedas en las principales tiendas de apps: App Store y Google Play (Ver imagen). Es
importante un buen trabajo de App store optimizacidén para mejorar los ratios de trafico, conversidn
y retencion por lo que se optara por hacer una inversién en una consultora que ayude a mejorar la
estrategia y creatividad, el estudio de palabras clave. Mejorar el posicionamiento, en definitiva. Esta
parte se va a subcontratar a una empresa consultora especializada y se le va a destinar una partida

IM

presupuestaria de 10.000€, para el set up y el “montaje” de la app y el mantenimiento de la misma

durante la campana.

Percentage of app users who
Sync Software (iTunes) find apps via each channel

App Discovery Apps

Web Sites - Third Party

Friend/Family

App Store Search

En concreto, el total de los 60.000 € destinados a la estrategia de marketing, quedaran divididos en
20.000€ para la partida de “branding” y 40000€ la partida de “performance”, y en esta a su vez se
destinaran 10.000€ ASO, 20.000€ FAds/lads/TikTok Ads, 10.000€ UAC. La campafia va a tener una
duracidn de 6 meses. Con esto se pretende llegar a un escenario donde se capten unos 15.000 usuarios
Unicos nuevos.

3.3 Marketing comercial

La app tiene buen potencial para adoptar sinergias con otras entidades comerciales. Una de las
estrategias sera contactar con empresas para que estas den recompensas a los padres-nifios en forma
de descuentos, de esta manera estas empresas asociadas tienen la capacidad de vender un producto
a la vez que la posibilidad de captar un cliente, mientras que a la aplicacidn le dota de capacidad de
dar premios interesantes a sus usuarios, fidelizandolos, ademas de dar prestigio y servir como
incentivo para que los usuarios descarguen y utilicen la app. Estos premios pueden obtenerse por:
Ayudar a la comunidad, cumplir retos, objetivos, subir el nivel de usuario...

Las primeras marcas que vamos a contactar para su participacion en el proyecto seran:
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A todas estas marcas pueden unirse muchas mas en un futuro. Segun la geolocalizaciéon
también serd posible que comercios locales (tiendas de ropa, restaurantes, cines y teatros
locales...) puedan verter sus propios cupones y ofertas. La condicién indispensable para poder
crear sinergias es que sean marcas o entidades asociadas al target familiar y que siempre estén
en sintonia con la filosofia de la app: mejorar los habitos de padres e hijos.

4 Plan financiero

En relacion al plan financiero se tomard en cuenta que la APP se lanzara al mercado durante finales
de agosto, principios de septiembre. La idea de estas fechas de lanzamiento es que se coincida con el
inicio del afio escolar.

Para la elaboracidn y disefio de la aplicacion se contratara a cuatro empleados los cuales desarrollaran
las siguientes labores:

e Programador: Se encargara de la programacidon de la APP tanto en Android como en I0S, estd
persona estara contratada de forma indefinida y se espera que continde de forma indefinida
en el proyecto desarrollando tareas de mantenimiento y mejora de la plataforma. Pese a la
posibilidad de contratar a un programador de un tercer pais se optara por contar con un
técnico de dmbito nacional para mayor seguridad.

e Disefador: Serd el encargado de mejorar la usabilidad y la experiencia de usuario,
adicionalmente se encargard de disefiar la interfaz grafica y del disefio del icono de la APP.
Este rol sera crucial para que la gente use la APP y por tanto se contratara a un buen
profesional, no obstante, serd de manera temporal para el desarrollo de la APP.
Posteriormente se le contrata por horas en caso de ser necesario.
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e Desarrollador Back-End: Sera el encargado de disefiar, modificar, reparar y mantener las
aplicaciones de software o sistemas de informacién, entre otros servicios para garantizar un
uso fluido y sin contratiempos y asi mejorar la experiencia de uso.

e El disefiador sera contratado durante los 3 primeros meses para posteriormente ser
contratado en formato de auténomo/freelance en caso de ser necesario su apoyo.

e Psicdélogo: Sera el encargado de realizar las primeras resoluciones de conflictos hasta tener
una base sélida de usuarios, serd contratado antes del lanzamiento de la APP debido a que
serd también el encargado de disefiar un documento de FAQs gracias a su experiencia previa
como psicdlogo.

Los costes de estas personas estan detallados en la siguiente tabla:

Concepto Puesto Coste
Programador 3.087,50 €
Sueldo de empleados Disefiador 2.636,51 €
mensual
Desarrollador Back-End 3.575,00 €
Psicélogo 2.486,03 €

Los costes de los empleados han sido calculados teniendo en cuenta el sueldo bruto medio del puesto
en Espaia vy luego se le ha afiadido un 20% de seguros sociales y un 10% de prestacion social.

En relacién a los costes de publicacion de la APP en las dos principales plataformas maéviles que son
Google Play y APP Store se han tomado los siguientes costes:

e Plataforma Android: 22€ de coste inicial + 30% de los ingresos obtenidos
e Plataforma 10S: 92€ anuales fijos + 15% de los ingresos (siempre y cuando sean menores a
1ME)
En referencia a los costes relativos de la constitucidon de la empresa y tramites burocraticos, se ha
tomado la decisién de constituir una sociedad limitada. Esto se ha decidido debido a lo siguiente:

e Bajo capital minimo a aportar: Para constituir una sociedad limitada solo es necesario aportar
3.000€ lo cual es menor que en una sociedad anénima

e Responsabilidad limitada: Esto permite que en caso de que la empresa fuera a pérdidas solo
se responderia con el capital aportado.

e Participaciones en la compaiia derecho de preferencia de los socios fundadores frente a
terceros, esto evitard injerencia externa debido a la venta de un socio.(Pacto de socios y
derecho de tanteo prioritario)

e Bajo coste de constitucién: Se estima que el coste constitucion estara en 600€ lo cual lo hace
muy interesante.
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4.1 Financiacion del proyecto

Para la financiacion del proyecto se realizara mediante un crédito ICO a pagar en dos afios y la
aportaciéon de los socios fundadores esta cantidad que se expondra a continuacion serd teniendo en
cuenta el escenario mas realista se tomara un crecimiento conforme a la siguiente grafica.

Crecimiento usuarios
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Para la elaboracion de la grafica se han tomado los siguientes valores de usuarios:
Septiembre Octubre | Noviembre Diciembre | Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre
MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES9 MES 10 MES 11 MES 12 MES 13 MES 14 MES 15
USUARIOS NUEVOS 500 1500 3000 7000 10000 15000 20000 28000 34000 43000 50000 60000 65000
USUARIOS BAJA 100 300 600 1400 2000 3000 4000 5600 6800 8600 10000 12000 13000
TOTALES USUARIOS 600 1800 3600 8400 12000 18000 24000 33600 40800 51600 60000 72000 78000
TOTAL USUARIOS PRUEBA 3000 9000 18000 42000 60000 90000 120000 168000 204000 258000 300000 360000 380000

Los valores de “USUARIOS NUEVOS” seran usuarios que al final de periodo de prueba se mantendran
en la aplicacion ya haciéndose cargo del cobro de 2,99€/mes mientras que los valores de “TOTAL
USUARIOS PRUEBA” se corresponderan al conjunto de personas que se descargaran la aplicacion
durante el mes de prueba.

En esta grafica han sido marcados los meses con mayor interés para la APP que coinciden con inicio y
final del curso escolar y ademds con los meses post-navidad.

4.2 Porcentajes de financiacion.

Los porcentajes de la financiacién para este escenario entonces seran:

e Financiacién propia 50.000€ repartidos en participaciones de 10.000€ cada socio fundador

JAVIER DE LARA, ALVARO GARCIA, SERGIO PROYECTO
BERRAL, RAMON GARCIA Y DAVID SIERRA Pagina 33 de 40




W €scuela de
I organizacién
Pal industrial

e Crédito ICO: Se optard por un crédito ICO de 70.000€ a devolver en dos afios y con el primer
afio de carencia y el interés serd del 5,464% segun se indica en la propia pagina web
(https://www.ico.es/ico-empresas-y-emprendedores/tipos-interes-tae)

TAE Méxima tipo interés fijo

1afo sincarencia 2.969
1afo 1afio carencia 3.239
2afos sincarencia 5195
2anos 1afio carencia 5.464

Con este modo de financiacidon se obtendrd un grafico de financiacidn que tendrd la siguiente
estructura:

Procedencia fondos de financiacion

= Credito ICO = Fondos propios

4.3 Ingresos y gastos del proyecto

4.3.1 Ingresos

Los ingresos de esta aplicacion seran obtenidos por dos principales vias

e Suscripcion a la aplicacion la cual tendra un coste de 2,99€/mes otorgando a los nuevos
clientes un mes de prueba, para evitar abusos se requerira la introduccion de un DNI valido.
o Estos gastos relacionados a la suscripciones se les habrd de descontar los
porcentajes pertenecientes a la plataforma donde se descarguen (APP STORE o
GOOGLE PLAY)
e Publicidad o colaboraciones de otras marcas con la aplicacién para estimar estos ingresos se
ha tomado el valor orientativo del 9% del total de los ingresos.
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Procedencia Ingresos

m Suscripciones  m Publicidad

4.3.2 Gastos

Los gastos de esta aplicacion se subdividen en gastos CAPEX Y OPEX

e CAPEX: Son los relativos a la campafia de publicidad para la captacién de clientes y los gastos
relativos a la constitucidn de la sociedad
e  OPEX: Estos seran los gastos mds importantes y son:
o Mantenimiento de los servidores: Se estima este gasto teniendo en cuenta los
precios ofertados por Azure

App Service
REGION: SISTEMA OPERATIVO: NIVEL:
‘ West US V| ‘ Windows V‘ ‘ Premium V2 ~|®

Premium V2

INSTANCIA:

‘ P2V2: Nucleos: 2, 7 GB de RAM, 250 GB de almacenamiento, 0,400 US$ V‘

‘ 1 ‘ x ‘ 31 | oes v‘ = 297,60 US$
Instancias
v Conexiones SSL
Si costo inicial 0,00 US$
Costo mensual 297,60 US$
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Soporte

SOPORTE:

Desarrollador

0] 29,00 US$

v

Seleccione su programa u oferta

PROGRAMA DE LICENCIAS:

‘ Contrato de cliente de Microsoft (MCA) v

®©

. MOSTRAR PRECIOS DE DESARROLLO Y PRUEBAS (D)

Costo inicial estimado

Coste mensual estimado

0,00 US$
326,60 US$

Salarios de los trabajadores: Estos costes derivan de la tabla anteriormente
expuesta relativa a ellos y estos tienen un costo durante los primeros tres meses
de: 11.785,04 € para una vez desarrollada la APP y en funcidn de los ingresos y de
la evolucién de la APP bajar a un minimo técnico de 5.891,20 €.

Previsiones por contingencias: En previsién de cualquier eventualidad se
destinardn 3.000€ cada mes para la creacion de un fondo contra estas
eventualidades.

Intereses de la deuda: Estos gastos seran fijos durante el primer afio debido a que
solo pagaremos intereses y no reduciremos la cuantia de los mismos hasta el la
entrada del mes 13.

Pago de la deuda: Esto ocurrird a partir del mes 13 debido al primer afo de
carencia estipulado en el contrato de financiacidon se ha decidido pagar este
crédito de forma lineal no obstante no se descarta un pago del crédito antes de
la fecha indicada en caso de que las condiciones econdmicas sean propensas a
ello.

Gastos Mes 5

9

= Publicidad = Mantenimiento servidores
= Salarios = Gastos por contigencias

= Pagos a Play Store y App Store
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4.4 Conclusiones analisis financiero

Bajo estas premisas se calcula una TIR del 23% para los primeros 24 meses del proyecto lo cual es una
TIR muy interesante y que ofrece una alta rentabilidad al dinero invertido. Ademds el periodo de
payback es decir el periodo donde es de tan solo 11 meses adicionalmente es importante resaltar que
los beneficios de la APP empiezan a superar a los gastos desde el mes 7 ( teniendo en cuenta los 4
primeros meses en los cuales la APP no tiene beneficios), es decir nos tomaria solo 3 meses mas
obtener ingresos suficientes para no incurrir en pérdidas.

Asimismo, se establecen los siguientes valores minimos de clientes para la obtencidn de beneficios.
e Minimo clientes para obtencidn beneficios = 4.440 clientes
e Se dardn de baja 740 para dar un total de clientes dispuestos a pagar la suscripcién de 3.700
clientes
Y en caso de tener en cuenta pagos a publicidad de 20.000€/mes:
e Serequeriran ingresos por suscripciones de 32.055,46€/mes
e Enclientes son 13.862 clientes de los cuales 11.522 se mantendran y el resto abandonardn la
APP

4.5 Escenarios alternativos

Ademas de valorar este escenario anteriormente descrito se han tenido en cuenta otros dos
escenarios uno mas positivo y otro mas negativo.

4.5.1 Escenario Optimista

En este escenario se ha aumentado la tasa de conversidn de cliente durante mes de prueba a cliente
de pago del 20% al 30%.

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES & MES 7 MESE MES 9 MES 10 MES 11 MES12
GASTOS

(Costes burocraticos 600,00 €
Aportacion capital Social 3.00000€
Coste Play Store 2200£€
Campaiia de publicidad 10000,00€ | 2000000€| 10.0000D€| 20.00000€
CAPEX 362200 € - £ 10.000,00 € 20.000,00 € 10.000,00 € 20.00000 £ - £ - £ - £ - £ - £ - £
Mantenimiento servidores 100,00 € 10000 € 100,00 € 31000€ 31000€ 31000€ 31000€ 31000€ 31000€ 31000€ 31000€ 31000€
Salarios 1178504 € 1178504 € 1178504 € 557353 € 5.57353 € 5.57353€ 557353 € 557353 € 5.57353 € 5.57353€ 557353 € 557353 €
(Gastos por contigencias - £ - £ - £ 3.00000 € 3.00000 € 3.00000€ 3.00000 £ 3.000,00 € 3.00000 € 3.00000 € 3.00000 £ 3.000,00 €
Costes App Store(anual) 761 € T67€ TETE 7E7€ 767€ TET € 167 € 767€ 767€ TET € 167 € 767€
OPEX.{ sin contingencias) 1189271€| 1189271€| 1189171€| 580120€| 5891306 589120€| 589170€| 589120%| 589120€| 589170€| 589120€| 5B89120€
OPEXTOTAL 1189271 € 1189271 € 11892 71€ BAILDE BB23120€ 889120€ 889120 € BRILDE BB23120€ 889120€ 889120 € BBRILDE

- 1551471€ |- 11B9271€ |- 21B9271€ |- 2B89120€ (- 1B89120€ (- 28.89120€ (- BBIL20€ |- BEIL20€|- BBIL20€ |- BBILI0E|- EBBIL20E |- BBILE

INGRESOS
Suscripciones 269100 € BO7300€ 16.14600€ 37.67400€ 5382000 € B0.73000€ | 107.64000€ | 150.69600€ | 18298BD0€
Publicidad 266,14 € TIBASE 159686 € 372600 € 532286 € 758429 € 10.64571€ 1490400 € 1805771 €
Comision Play store - 44357€ |- 133071€|- 266143€ |- 621000€ |- B87143€ (- 1330714€ |- 17.74286€ |- 24B4000€ |- 30.162B6€
Comision APP store - 22179¢€ |- B6536€ |- 133071€ |- 3.10500€ |- 443571€|- 665357€|- BE7143€ |- 1242000€ |- 1508143¢€
- £ - £ - £ 228173€ B.87536€ 1375071 € 3208500 € 4583571€ 6875357 € D167143€ | 12B34000€ | 15584143 €

BAIl - 1551471€ - 1189271€ - 2189271€ - 2659941€ - 1201584€ - 1514049¢€ 2319380 € 3694451 € 5986237 € B278023€ 11944BB0€ 14695023 €
Intereses bancarios 21000€ 210,00€ 21000 € 21000 € 210,00 € 21000€ 21000 € 21000€ 21000 € 21000 €
Beneficio Neto - 1572471€ - 1210271€ - 2210271€ - 2680941€ - 12215B4€ |- 1535049€ 16.08 € 257 € 41.75 3 57.7 234 €

09

Cuenta Caja (110.000€ 60kbanco50no  94.27529€  B117258€  ED.DE9BRE 33.26046€ 7103452€ 568413€  2177279€  4748695€  B924361€ 147.04277€ 23050993€ 333.22809€
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4.5.2 Escenario Pesimista

En este escenario se ha disminuido la tasa de conversién de cliente durante mes de prueba a cliente
de pago del 20% al 10%, asimismo se ha aumentado el precio de coste de los servidores.

MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES & MES 7 MES 8 MES 3 MES 10 MES 11 MES 12
‘GASTOS

Costes burocraticos 60000€
Aportacién capital Social 3.00000€
Coste Play Store 2200€
Campafa de publicidad 10.000,00€ | 20.00000€ | 10.000,00€ | 20.000,00€
CAPEX 362200€ - € 10.000,00 £ 20.000,00€ 10.000,00 € 20.000,00 € - € - £ - € - £ - £ - £
Mantenimiento servidores 10000€ 100,00 € 100,00 € £20,00€ 20,00 € 520,00 € 520,00 € 20,00 € 20,00 € 20,00 € 52000€ 520,00 €
Salarios 11.78504€ 1178504 € 11.785,04 € 5.57353€ 557353 € 5.573,53 € 5.573,53 € 5.57353€ 5.573,53 € 5.573,53 € 5.57353€ 5.573,53 €
Gastos por contigencias - € - € - € 3.000,00€ 3.000,00€ 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.00000€ 3.000,00 €
Costes App Store(anual) TETE 767 € 767 € 767E 76T € 767 € 767 € TETE TETE TETE 7T 167 €
OPEX | sin contingencias) 1189271€ | 11.89271€ | 11.B9271¢€ 5.20120€ 6.201,20€ 5.201,20 € 5.201,20 € 5.20120€ 6.201,20 € 5.201,20€ 5.20120€ 6.201,20 €
OPEX TOTAL 1189271¢€ 1189271 € 1189271 € 920120€ 920120€ 520120 € 9200120 € 920120€ 9.201,20€ 9.201,20€ 920120€ 920120 €

- 1551471€ [ 1189271€ |- 2189271€ |- 2920120€ |- 19201,20€ |- 29201,20€ |- 920120€ |- 920120€ |- 920120€ |- 9201,20€ |- 920120€ | 920120€

INGRESOS
Suscripciones BY7,00€ 2691 00€ 538200€ | 1255800€| 1794000€ | 2691000€ | 3588000€ | 5023200¢ | 60996,00%
Publicidad 88,71¢€ 266,14 € 532,29€ 124200 € 177429 € 266143 € 3.54857 € 4.96800€ 603257 €
Comisian Play store - 14786€ |-  44357€ |-  88714€ |- 207D00€ |- 295714€ |- 443571€ |- 591429€ |- 828000€ | 1005429¢€
(Comisién APP store - 73,93€ | 221,79€ |- 44357€ |- 103500€ |- 147857€ |- 2.217,86€ | 2.957,14€| 414000€ | 5027,14%
- £ - £ - £ 763,93€ 229179€ 4.58357 € 10.695,00 € 1527857 € 22.917,86 € 30.557,14 € 42.78000€ 51.947,14€

BAIl - 15051471€ - 11B9271€ - 21B9271€ - 28B43727€ - 1690941€ - 2461763 € BO77T37€ 13.71666 € 4274594 €
Intereses bancarios 35000¢€ 350,00€ 350,00€ 350,00€ 350,00€ 350,00€ 35000€ 35000€ 350,00€
Beneficio Neto - 1551471€ |- 1189271€ - 2189271€ |- 2843727€ - 1690941€ - 2461763 € 4.009,16 € 9 €
Cuenta Caja(150.000€) 13448529€ 122.59258€ 100.699,88€  72.26260€  55353,19€  30.73556¢€ 3554538 €

Este escenario es importante debido a que nos servird para ver que, pese a que las expectativas de
negocio se reducen, la APP sigue siendo rentable y pese a que se necesitara un crédito ICO mayor se
seguira obteniendo una TIR con un valor decente.

4.6 Responsabilidad social

Por ultimo, es importante destacar que, debido a la implicacién social que queremos que tenga esta
aplicacion, se ha decidido que se destinard un 5% de los beneficios netos. Este monto se destinara a
los apartados indicados en el plan de operaciones.

Las cuantias de dichas aportaciones serdn:

ANO1
301,53 € | 568,90 € 1.014,53 € 1.460,15 € 2.173,15 € 2.707,90 €
8.226,16 €
AO2
3.40794€ | 755300€| 4.92307€| 536869€| 5.81432€ 6.08169¢€ 6.52732¢€ 6.972,94 € 7.151,19¢€ 759682 € 8.04244 € 8.48807€
77.92751€
JAVIER DE LARA, ALVARO GARCIA, SERGIO PROYECTO

BERRAL, RAMON GARCIA Y DAVID SIERRA Pagina 38 de 40




8 €Escuela de
eQI organizacién g@ [Ietam
industrial

5 Bibliografia
Se ha obtenido informacidn de las siguientes webs:

https://vbote.com/blog-detalle/dynacontent/el-desarrollo-de-aplicaciones-moviles-en-la-era-post-
covid-19.html

https://www.catalunyapress.es/texto-diario/mostrar/3429558/mitad-familias-hijos-pequenos-tiene-
pocos-conocimientos-sobre-ciberseguridad

https://elpais.com/mamas-papas/expertos/2021-11-13/ocho-claves-para-educar-a-nuestros-hijos-
de-forma-responsable-en-el-uso-de-la-tecnologia.html

https://elvisitantedigital.com/tecnologia-en-la-actualidad/?reload=180662

https://buildfire.com/app-statistics/

https://eur-lex.europa.eu/legal-content/ES/TXT/?uri=celex%3A32016R0679

https://www.boe.es/buscar/doc.php?id=BOE-A-2018-16673

https://www.boe.es/buscar/act.php?id=BOE-A-2008-979&p=20120308&tn=6

JAVIER DE LARA, ALVARO GARCIA, SERGIO PROYECTO
BERRAL, RAMON GARCIA Y DAVID SIERRA Pagina 39 de 40



https://vbote.com/blog-detalle/dynacontent/el-desarrollo-de-aplicaciones-moviles-en-la-era-post-covid-19.html
https://vbote.com/blog-detalle/dynacontent/el-desarrollo-de-aplicaciones-moviles-en-la-era-post-covid-19.html
https://www.catalunyapress.es/texto-diario/mostrar/3429558/mitad-familias-hijos-pequenos-tiene-pocos-conocimientos-sobre-ciberseguridad
https://www.catalunyapress.es/texto-diario/mostrar/3429558/mitad-familias-hijos-pequenos-tiene-pocos-conocimientos-sobre-ciberseguridad
https://elpais.com/mamas-papas/expertos/2021-11-13/ocho-claves-para-educar-a-nuestros-hijos-de-forma-responsable-en-el-uso-de-la-tecnologia.html
https://elpais.com/mamas-papas/expertos/2021-11-13/ocho-claves-para-educar-a-nuestros-hijos-de-forma-responsable-en-el-uso-de-la-tecnologia.html
https://elvisitantedigital.com/tecnologia-en-la-actualidad/?reload=180662
https://buildfire.com/app-statistics/
https://eur-lex.europa.eu/legal-content/ES/TXT/?uri=celex%3A32016R0679
https://www.boe.es/buscar/doc.php?id=BOE-A-2018-16673
https://www.boe.es/buscar/act.php?id=BOE-A-2008-979&p=20120308&tn=6

€0j5 (% Hetam |
6 Conclusion

La barrera comunicativa entre padres e hijos no es algo nuevo en nuestra sociedad. Este reto, lejos de
solucionarse, tiene una presencia cada vez mds notoria en nuestras familias en la medida en que los
dispositivos digitales ganan protagonismo en nuestras vidas. Seria osado y poco realista, no obstante,
pensar en la digitalizacién como un obstaculo, obviando sus multiples beneficios, e intentar evitar su
interaccion con los jovenes seria una medida drastica y seguramente, de poco éxito en nuestra
sociedad actual. Es por ello que la digitalizacién debe plantearse como un medio para buscar una
solucidn a este problema que se nos presenta. Y es en este contexto en el que surge ELEFAM.

ELEFAM irrumpe en nuestro mundo como la solucidn al gran reto comunicativo que existe en las
familias hoy en dia. Pero no lo hace sdlo, sino con la ayuda de los usuarios a los que va dirigida. Es por
ello que nos gusta pensar en ELEFAM como una app por y para las familias. Nuestro objetivo, conocer
los retos cotidianos a los que se enfrentan las familias y servir como canal de comunicacidn para
superarlos.

Somos conscientes de la envergadura del reto al que nos enfrentamos, pero desde ELEFAM estamos
convencidos que, apoyandonos en nuestra experiencia como sociedad, lograremos solucionarlo. Es
por ello que nos identificamos con el lema:

; “ CONPASOS FIRME

" SICUIENDO LA VOZ DE LA EXPERIENGIAE:

GRACIAS POR SU ATENCION

JAVIER DE LARA, ALVARO GARCIA, SERGIO PROYECTO
BERRAL, RAMON GARCIA Y DAVID SIERRA Pagina 40 de 40




