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1. Introduccion



1.1 Resumen

En el presente Trabajo Final de Grado se expone un plan de empresa cuya finalidad es
la creacion y desarrollo de una plataforma en linea que, en base a una serie de datos
recopilados, sea capaz de informar y asesorar a un potencial cliente sobre la mejor
eleccién de compra de vuelos en lo que al momento e intervalo de tiempo se refiere.

La parte interactiva de la plataforma, es decir la parte que verian los usuarios finales y
con la que interactuarian, estaria disponible tanto en versién navegador para poder ser
accedida desde un ordenador, como en version movil. A su vez, la version movil seria
compatible tanto con Android como con iOS.

La recopilacion de datos se ha realizado con un sencillo, a la par que potente, script
escrito en el lenguaje de programacién Python empleando una técnica de captacion de
datos denominada Web Scraping.

La decision de emplear Python para la recopilacién de datos fue sencilla, ya que es un
lenguaje muy versatil que con la ayuda de diversas librerias “open-source” facilita y
acelera la construccion del programa. A esto se le suma también que Python esta siendo
uno de los lenguajes pioneros y mas utilizado en lo que a inteligencia artificial y “machine
learning” se refiere, lo cual es un punto muy positivo en el caso de que decidiéramos
emplear estas herramientas para nuestro estudio en un futuro.

La idea del proyecto es, con la ayuda de toda la informacidn que se obtendra de distintos
vuelos, poder asesorar a un cliente que esté interesado en comprar un determinado
vuelo e indicarle, con un cierto grado de exactitud, si deberia esperar a comprarlo o no
Yy, en este caso, hasta cuando. Se lanzaran dos modalidades distintas de suscripcién al
servicio, una gratuita y otra de pago.

La idea de dicho proyecto surgié tras identificar que muchas personas carecian de un
claro entendimiento de cdmo fluctian los precios de los vuelos a lo largo del tiempo y
de cdmo aprovechar las temporadas e intervalos de tiempo en los que dichos precios
van a estar mas asequibles.

Se pretende que todo este asesoramiento y estudio sea un proceso automatizado
informdaticamente para poder asi reducir los costes de plantilla que conllevaria tener a
personas contratadas y trabajando. Esto cobra mas sentido ain a medida que la
plataforma vaya teniendo éxito y creciendo, ya que se ahorraria una gran cantidad en
personal, que si bien debe ser suplido por otros costes, como el de ampliacién de
servidores y computacion, es menos costoso incluso en valores relativos, por no hablar
de absolutos.



1.2 Objeto del TFG y asignaturas relacionadas

El cometido de este plan de empresa es analizar y estudiar este prototipo de empresa

en todos sus ambitos, al igual que dar una clara estimacion de lo viable que seria tanto

a nivel econdmico y financiero como técnico.

Para poder realizar un correcto y completo estudio de esta empresa, al igual que para

poder llevar a cabo este proyecto, son imprescindibles una serie de asignaturas que se

han visto a lo largo de la carrera:

Microeconomia 1 y 2: permite tener una clara visién del microentorno de la
empresa para poder conocer todas las variables a escala individual que afectan
a la empresa en el sector en el que opera.

Macroeconomia 1 y 2: mismo concepto que las capacidades adquiridas en
microeconomia pero a mayor escala, con un enfoque en la situacion general del
mercado y de la economia.

Direccién comercial: atiende a las necesidades del cliente y ayuda a enfocar el
producto con las diferentes estrategias de marketing estudiadas de tal manera
gue atraiga al consumidor final.

Contabilidad de costes: ayuda a reducir los costes generales de la empresa para
poder asi maximizar el beneficio y que por lo tanto la viabilidad econémica del
proyecto sea mayor.

Econometria: con los conocimientos adquiridos en esta asignatura se puede
analizar de una manera mas profunda y concisa los precios, sobre todo buscando
correlaciones en el ambito temporal.

Investigacion operativa: permite optimizar los recursos disponible para sacar el
mayor partido posible de lo que se dispone, y descartar aquellas opciones que
no sean optimas.

Derecho de la empresa: con los conocimientos que se adquieren en dicha
asignatura se tiene una muy buena idea de cual es la mejor manera de constituir
una empresa, ademas de que tipo de sociedad es mds conveniente elegir dadas
las circunstancias.



1.3 Metodologia

Las fuentes que se han empleado han sido varias.

La idea vino tras observar que muchas personas desconocian la fluctuacién de precios
gue sufren los vuelos en funcidn del tiempo y cédmo pueden aprovechar estas
variaciones. Esta idea inicial se ha visto suplementada con otros conceptos, fruto de
conversaciones y discusiones con otras personas. Mi propio tutor de TFG me ayudod a
orientar esta idea a un modelo mas empresarial con el objetivo de poder formar un
negocio a partir de ella.

La parte mas técnica de la empresa ha sido posible gracias a lo visto en la carrera
(principalmente lo visto en el grado de Telecomunicaciones) suplementado por
supuesto con articulos e informacién online. Ademas, también se ha hecho uso de
diversos libros de texto de introduccion y asimilacién de conceptos del lenguaje de
programacion Python.

La parte econdmica, financiera y de constitucion de la empresa ha sido a su vez posible
por los conocimientos adquiridos en el grado de Administracion y Direccion de
Empresas. La estructura que se sigue es el analisis del entorno en el que estaria la
empresa, seguido por la explicacion y el desarrollo de la parte mas técnica del negocio.
Después de esto se entrara ya a analizar todos los aspectos que conciernen a la empresa,
empleando a su vez diversas técnicas (DAFO, Porter, Pestel, etc.) y con la ayuda también
de graficos y material diverso.

1.4 Objetivos

El principal objetivo de este plan es estudiar el mercado en el que se encuentra la
empresay como se va a orientar el producto al consumidor. Este es el principal objetivo
ya que el resto de los objetivos como la ubicacion, la viabilidad econdmica, el personal,
etc. pasa a un segundo plano en consecuencia del caracter automatizado y remoto del
proyecto.

Esto quiere decir que como la mayor parte del negocio estara automatizada y sera
procesada por un servidor los costes del proyecto serdn minimos, y por ejemplo no
surgiran problemas relacionados con el personal ya que se carecera, a priori, del mismo.
Lo mismo ocurriria con la ubicacion, ya que se podria funcionar perfectamente sin un
local. Esto no quiere decir que se prescindiria de un local, pero si que la ubicacién no es
primordial.

Es imprescindible pues que se conozca el mercado en el que se va a mover la empresa,
desde los gustos de los consumidores y sus requerimientos hasta las empresas mas
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competidoras y que ofrecen servicios similares, puesto que ahi recaera el éxito de la
empresa.
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2. Analisis de la situacion

12



2.1 Identificacion de la empresa

La empresa se constituira como una sociedad limitada, es decir, SL.

Se ha elegido SL frente a SA por varias razones:

® Aunque en la SA el nimero de socios minimo es de 1, en la SL también, lo cual la
convertiria en una sociedad limitada unipersonal. Esto es perfecto para el
proyecto, puesto que el Unico integrante es el creador del mismo.

e El capital que se desembolsara en la SL es de 3000€ frente a los 60000€ de la SA
y, como ya hemos dicho anteriormente, la empresa no precisa de una inversién
inicial muy elevada.

e EnlaSLlos socios no responden con sus bienes monetarios y materiales propios,
sino con los de la empresa.

® Los tramites para constituir una SL son mas sencillos y menos laboriosos.
® La SL se ajusta mejor a pequefas y medianas empresas.
® EnlaSL los socios pueden aportar bienes o dinero.

La ubicacion que se ha elegido para constituir la empresa es en un local de Paterna. El
motivo de esta eleccidn es que es una ubicacidn relativamente cerca de Valencia, pero
lo suficientemente alejada como para que el alquiler sea mucho mas econémico que en
la propia ciudad. Como tampoco se va a atender a clientes en este local, sino que sera
todo online, basta con que sea un bajo de dimensiones cdmodas para un grupo pequeiio
de personas (por si en el futuro se decide incorporar a mas gente) y que tenga buena
conexion a internet. En el caso de que la empresa tuviese éxito y se decidiese expandir
se tomaria bajo consideracidn trasladarse a alguna oficina mds grande y céntrica. El
personal que constituira la empresa de manera inicial, como ya se ha mencionado con
anterioridad, serd de 1 persona, el creador de la misma.

2.2 Cliente publico objetivo

El rango de edades del cliente objetivo es bastante amplio. Por un lado, la edad corte
por debajo serian los 18 afios, ya que los menores de 18 afios es poco probable que
vayan de viaje solos y por lo tanto no serian ellos los que se encargarian de organizar el
viaje y consultar precios de vuelos. La edad corte por arriba serian los 65 afios, puesto
gue apelar a mayores de 65 afios seria complicado teniendo en cuenta que no estan tan
familiarizados con las nuevas tecnologias. Por lo tanto, el cliente publico objetivo tendria
entre 18 y 65 afios.
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Ademas, dentro de este rango de edades también se haria una distincion segun el
estrato social. En términos generales, los pertenecientes a la clase alta prescindirian del
servicio debido a que no tienen una gran necesidad de encontrar los precios mas
baratos. Prefieren comprar un vuelo directamente, sin antes hacer un estudio de los
precios, ya que el dinero que puedan ahorrarse no le dan tanta importancia como el
resto y valoran mas su tiempo. A su vez, los pertenecientes a la clase baja tampoco
serian candidatos a priori del proyecto, puesto que al disponer de una menor renta el ir
de viaje no seria una de sus prioridades. Por lo tanto, el publico objetivo en lo que a
estrato social se refiere estaria entre la clase media-baja y la clase media-alta, ambos
inclusive. Esto no quiere decir que se descartaria por completo a los pertenecientes de
la clase alta o baja, solo que no se apelaria de forma directa a ellos y que el proyecto se
centraria mas en las otras clases.

La zona geografica en la que se centraria el proyecto inicialmente seria la Comunidad
Valenciana. Los vuelos que se han elegido son todos provenientes de Valencia, por lo
gue se podria apelar a la poblacidn de Valencia y alrededores, pero no a otras zonas de
Espafia mas lejanas. Si el proyecto tiene éxito, uno de los primeros pasos seria
expandirse al resto de Espaia, incluso se consideraria hacerlo internacionalmente.

2.3 Informacion del emprendedor

El emprendedor de este negocio es David Garcia Ballester, alumno de la Universidad
Politécnica de Valencia. Actualmente estudia el ultimo curso del Doble Grado en
Ingenieria de Tecnologias y Servicios de Telecomunicacién - Administracién y Direccién
de Empresas. De su afan por los ordenadores y la informatica y su interés por viajar y
conocer el mundo surgid la idea original de estudiar la fluctuacion de precios de vuelos.
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3. Recopilacion datos
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3.1 Motivo de eleccidon de Python

La eleccion de Python fue clara para el proyecto. Es un lenguaje muy versatil y que

cuenta con gran cantidad de librerias que facilitan el trabajo y gran cantidad de apoyo

por parte de la comunidad. Estas son algunas de las caracteristicas por las que se eligié

este lenguaje:

Es sencillo de aprender y muy intuitivo.

Es open-source.

Es gratis.

Cuenta con gran diversidad de librerias que facilitan el trabajo.
Gran soporte de la comunidad y desarrolladores profesionales.

Se esta usando mucho con nuevas tecnologias como inteligencia artificial y
machine learning.

Compatible con la mayoria de sistemas operativos.

Viene de manera nativa en Mac OSx.

Utilizado también por gigantes de la industria como Google o Facebook.
Esta ganando mucha popularidad recientemente.

Uno de los lenguajes mas utilizados para Web Scraping.

Compatibilidad con Excel.

Por estas y varias caracteristicas mas la decision fue bastante facil, el lenguaje que mas

se ajustaba a las necesidades del proyecto era Python.
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3.2 Explicacion cadigo de busqueda

time

datetime
selenium webdriver
selenium.webdriver.chrome.options Options
openpyxl Workbook
openpyxl load_workbook
openpyxl.utils get_column_letter

openpyxl.styles Font
0s
selenium.webdriver.common.by By
selenium.webdriver.support.ui WebDriverWait
socket
smtplib

llustracion 1: cédigo 1

1.  Enesta primera zona se importan las librerias. Las librerias son recursos que han
escrito otras personas para determinadas acciones y que se pueden usar en tu
programa importandolas, ahorrdndose asi el tiempo de tener que hacerlas uno
mismo. Las librerias mas caracteristicas importadas son:

1.1.  Selenium: Es una libreria que emula un navegador online para asi poder
descargar informacidon o modificarla. En este caso era imprescindible
usarla para emular la pdgina, ya que estd escrita en javascript que es un
lenguaje dindmico y los scrapers mas basicos no funcionan.

1.2. OpenPyxl: Es otra libreria que permite la exportacion e importacién de
datos a Excel desde el propio script.

1.3.  Smtplib: Una libreria que permite enviar e-mails a cualquier destinatario.

17



SUBJECT =

gmail _sender = 'davidg
gmail passwd =

server = smtplib.SMTP(

server.ehlo()

server.starttls()

server. login(gmail_sender, gmail_passwd)

% TO
% gmail_sender
% SUBJECT
TEXT])

server.sendmail(gmail_sender, [TO], BODY)
JE )

server.quit()

llustracion 2: cédigo 2

Las siguientes lineas de cddigo se dividen en funciones. Cada funcidén tiene un cometido
distinto y se les “llama” para que hagan este cometido durante el proceso. Las funciones
vienen introducidas por el comando def. Algo a destacar es que las funciones no tienen
por qué estar ordenadas en ningln orden en particular, ya que se hara uso de ellas
cuando se les “invoque”. A continuacion, se irdan explicando a grandes rasgos los
cometidos de las distintas funciones:

2. : como el propio nombre indica esta funcion es la encargada de,
una vez se ha efectuado toda la descarga de datos, enviar un mail al
emprendedor con la cantidad de datos que se han descargado y el tiempo que
se ha tardado en hacerlo. De esta manera al saber esta informacion el
emprendedor es capaz de, con cierto grado de seguridad, saber si la descarga se
ha efectuado con éxito o no. Al mirar con mas detenimiento el cédigo se observa
gue se pide un mail de destino y de remitente (que en este caso coincide) y la
contrasefa del remitente. Se introduce también un nuevo concepto, la
implementacién del try y . El objetivo del try y el except es poder intentar
algo, como su nombre indica, y si no se consigue y da error que no pare el codigo,
sino que continda haciendo lo que le dice el except. Esto es interesante de
implementar para situaciones en las que algo puede dar error y que sea por un
factor externo (como que los servidores de gmail no estén funcionando y no se
pueda enviar un mail), para que asi el cddigo se siga ejecutando y no pare. En
nuestro caso si no se pudiera enviar el mail Gnicamente se mostraria por pantalla
gue ha habido un error enviando el mail y el cddigo se seguiria ejecutando.

18



esta_conectado():

socket.create_connection((

llustracion 3: cédigo 3

3. : en esta funcidn comprueba mediante un try y except si hay
conexidn a internet. Intentando conectarse a la pagina oficial de Google y si lo
consigue devuelve un , en caso contrario devuelve un . Esto serd
importante mas adelante.

ur )+url2

hayconexion=esta_conectado()
hayconexion -
time.sleep(60)
t(

hayconexion=esta_conectado()

d.get(url)
t = time.time()

WebDriverWait(d, 15).until(
driver: driver.find_elements(By.CSS_SELECTOR
time.sleep(1)

= d.find_elements_by_css_selector(
find_elements_by_css_selector(

len(preci
contador in range(@, len(precio)):
numerovuelo[contador] = numerovuelo[contador].text
precio[contador] = precio[contador].text
precio[contador] = ''.join( (whitelist. precio[contador]))
precio[contador] = precio[contador].replace( ).replace(" ","")

(str(precio[conta + str(otrodia.strftime( )) +" "+ numerovuelo[contador])
contador +=
al time. time() - t)
precio, numerovuelo

time.time() - t)

llustracion 4: cédigo 4
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: en esta funcidn se encuentra la parte mas importante

del programa. Esta funcion es la encargada de descargar el nimero de vuelo y su

precio y de dejar los datos limpios y en correcto formato para su posterior

exportacion a excel.

4.1.

4.2.

4.3.

Lo primero que hace la funcion es montar la url, o link, de la pagina de la
que va a descargar los datos. El link estara compuesto de 3 partes
dindmicas (dindmicas quiere decir que cambian en cada iteracién del
programa): urll, str(otrodia) y url2. Url1 y url2 son las partes exteriores
del link y solo cambian al cambiar el destino del vuelo, mientras que
str(otrodia) es la parte que indica la fecha en la que es el vuelo y por lo
tanto cambia cada vez que se busca un vuelo distinto. Al jugar con estas
partes e ir cambidndolas dinamicamente se consiguen todos los links que
se necesitaran para la descarga de los datos.

Seguidamente se llama a la anterior funcion que hemos comentado,
esta_conectado. Esta funcidn, como ya se ha indicado anteriormente,
devolvera un True si hay conexidn o un False si no la hay. Seguidamente
se entra en un bucle que se repetira mientras la respuesta de
esta_conectado sea False, es decir, no haya conexidn. En este bucle se
espera 60 segundos y se comprueba otra vez si hay conexidn. En caso
afirmativo se saldria de él.

Las siguientes lineas son ya propiamente la descarga de los datos. Abre
una pagina con el link que se le ha proporcionado anteriormente y el
navegador virtual de Selenium. Con un try y except espera hasta que se
han cargado los contenidos de la pagina y procede a guardar en dos
variables los datos pertinentes, numerovuelo y precio. Después limpia los
datos y los cambia a un formato compatible con excel y finaliza
mostrando por pantalla el tiempo que ha tardado en realizar todo este
proceso.

20



precio
X ange(0, len(precio)):

load_workbook( +destino+
+str(otrodia)+" "+destino+" "+numerovuelo[x]+
wb.active
= Workbook()
= wb.active
ws [ 1 = destino
ws [ 1 = otrodia.strftime( +numerovuelo [x]
ws [ 1.font = Font( =
precio -
ws.append( [hoy.strftime( Lloat(precio[x])])
anchocolumna(ws)

contadorprecios
contadorprecios +=1
wb.save( +
destino+"/"+str(otrodia)+" "+destino+" "+numerovuelo[x]+

os.system( )
time.sleep(5)
wb.save( +
destino + str(otrodia) + + destino +" "+numerovuelo[x]+

columna <
i = get_column_letter(columna)
columna==1:
ws. column_dimensions [i] .width

ws.column_dimensions[i] .width
columna += 1

buclehol !
dias < numeroDias:
otrodia = hoy + datetime.timedelta( =dias)
precio, numerovuelo = descargarcontenido(otrodia,urll,url2)
guardaraexcel(precio, numerovuelo,otrodia,destino)
dias = dias+

llustracion 5: cédigo 5

5. : en esta funcién se exportan los datos obtenidos a un fichero
Excel. Por cada vuelo se crea un fichero Excel y diariamente se va afiadiendo el
precio de ese dia. Mediante la libreria de openpyxl crea un fichero Excel con el
nombre del vuelo y el dia en el que sale, y va afiadiendo el precio en caso de que
lo haya. Esta comprobacion de si hay precio para ese dia la hace con la line if
precio is not None. Es importante distinguir si hay precio o no para un
determinado dia porque si no se hace esa distincidn y se intenta afiadir un precio
cuando no lo hay da error y el programa deja de funcionar. Ademas, siempre
intenta primero cargar un archivo en vez de crearlo para no sobreescribir en él
en caso de que ya existiera y perder los datos. Por lo tanto primero en el cddigo
se intenta cargar un archivo Excel y en caso de que salte un error indicando que
no existe procede a crearlo. El nombre de los archivos Excel sigue siempre este
patron: yyyy-mm-dd destino n® vuelo.xlsx
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6. : en esta funcidn se modifica el ancho de las columnas para
gue se adapte bien a los datos exportados.

7. : esta funcidn es la encargada de obtener la informacidn de
gué dia es hoy y de inicializar las funciones descargarcontenido y guardaraexcel.

whitelist = set(

chrome_options = Options()

chrome_options.add_argument (

d = webdriver.Chrome( =chrome_options)

destinoParis=
urllParis=
url2Paris=

destinoLondres=
urllLondres=
url2Londres=

destinoMarrakech=
urllMarrakech=
url2Marrakech=

destinoTenerife=
urllTenerif
url2Tenerife=

numeroDias=
hoy = datetime.date.today()
contadorprecios=

total = time.time()
buclehorizontal(1l,urllParis,url2Paris,destinoParis)
print( time.time() - total)

tiempoLondres = time.time()
buclehorizontal(1,urllLondres, url2Londres,destinoLondres)
- ( time.time() - tiempoLondres)

tiempoMarrakech= time.time()
buclehorizontal(1,urllMarrakech,url2Marrakech,destinoMarrakech)
- ( time.time() - tiempoMarrakech)

tiempoTenerife= time.time()
buclehorizontal(l,urllTenerife,url2Tenerife,destinoTenerife)
int( time.time() - tiempoTenerife)
it ( time.time() - total)

textomail= + str(contadorprecios) +
enviaremail(textomail)

d.close()
d.quit()

llustracion 6: cédigo 6

8. Esta es la parte del cdodigo donde se encuentran todas las constantes. Las
constantes son datos que no cambian. Pueden ser tanto numeros como
palabras, entre otros. La primera constante es whitelist. Aqui se definen todos
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los caracteres que se aceptan en los datos que queremos obtener. Esto se usa
para “limpiar” los datos. Compara los datos obtenidos con esta lista y si hay algun
caracter que no se encuentre en esta lista procede a eliminarlo. Esto se hace
porgue en ocasiones los datos obtenidos vienen con caracteres extrafios. Mas
adelante se definen los destinos y sus links respectivamente, asi como el nimero
de dias para el que se quiere descargar los precios. Como se puede observar esta
definido a 151, pero al empezar el programa en 1 finalmente se descargan los
precios de los consiguientes 150 dias. Seguidamente se inicializa la funcién
anterior, buclehorizontal, para cada uno de los destinos. Después de esto se
inicializa la funcién envairemail. Para finalizar se cierra el programa con d.close y
d.quit.

Como se puede observar es programa o script relativamente sencillo una vez se tienen
claras todas las variables y la manera de proceder. El mayor contratiempo fue la
identificacion de que la pagina a la que se queria acceder estaba escrita en javascript y
gue por tanto se deberia usar Selenium para obtener los datos.
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3.3 Presentacion de datos

En la siguiente imagen se observa cdmo quedarian los datos en excel después de haber

sido exportados:

42,22
42,22
42,22
27,73
34,87
34,87

31

31

31

31
39,87
39,87
39,87
37,53
37,53
37,53
37,53

31

31

31
42,22
42,22
42,22
56,09
42,22
42,22
42,22

A
1 Londres 13/09/2019 FR 8322
2 26/6/19
3 27/6/19
4 28/6/19
5 29/6/19
6 30/6/19
7 1/7/19
8 2/7/19
9 3/7/19
10 4/7/19
11 5/7/19
12 6/7/19
13 7/7/19
14 8/7/19
15 9/7/19
16 10/7/19
17 11/7/19
18 12/7/19
19 13/7/19
20 14/7/19
21 15/7/19
22 16/7/19
23 17/7/19
24 18/7/19
25 19/7/19
26 20/7/19
27 21/7/19
28 22/7/19
29 23/7/19

~ et dan

)
)

Tabla 1: precios

34,87

En la primera celda estaria el nombre del destino y en la misma fila a la derecha el dia
del vuelo y el numero. En las filas de abajo estarian ya las fechas de cada dia y el precio
que tuvo dicho vuelo en ese dia. Por lo tanto, cada vez que se ejecuta el programa se

anade una fila mas al Excel con la fecha de ese dia y el precio.

Con esta distribucion de la informacidn es sencillo realizar una grafica con los precios en

funcién del dia, lo cual se muestra a continuacion:

24



13/09/2019 FR 8322

W 13/09/2019 FR 8322
o o ) o ) o ) o ¢ o ) ) o o o o ) ¢ o ) ) o
T e A o e L e R T S L e e N e . o
@% q/q,\ %Q\‘° SO S R R R SR S A Wg\“ o \“ wco\‘ Ay \“ N A A g\ o\‘b FARNIC NP S G A G G P SN GG @\‘* 0\°°

llustracion 7: evolucion precio
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Esta grafica corresponde a los precios del vuelo Ryanair Valencia-Londres del dia 13 de
septiembre de 2019. Hay 80 precios descargados para este dia, ya que la recopilacion
de precios comenzd el 26 de junio de ese mismo ano. Al no ser objeto del TFG el analisis
de estos datos, no se quiere adentrar mucho en su estudio a posteriori, aunque si que
saltan a la vista varias particularidades.

Primeramente, se observa que existe una tendencia positiva de los precios. Van
subiendo de manera constante a medida que se acerca el dia del vuelo. Esto tiene
sentido, ya que va directamente ligado con el numero de asientos disponible que habra
en algun determinado vuelo. También se podria atribuir a que la aerolinea suba sus
precios de manera consciente sin tener menor disponibilidad, Gnicamente porque saben
gue quedan menos dias para el vuelo y las personas que necesariamente requieran de
un vuelo ese dia estaran dispuestos a pagar mas por él si aun no lo han comprado.

Ademas, si bien esta bien claro que los precios presentan una pendiente positiva, cabe
destacar que presenta irregularidades, en ciertos dias baja el precio con respecto al
anterior. Aun asi se mantiene la afirmacion de que a grandes rasgos tienen tendencia
ascendente.

Por ultimo, cabe destacar que al cambiar el precio del vuelo este precio se suele
mantener durante unos dias, normalmente unos 3 6 4.

También se puede afadir a la grafica los dias de la semana para comprobar si existe
algun tipo de correlacidn entre el dia de la semana y la fluctuacién de precios. La gréfica
guedaria asi:
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llustracion 8: evolucion precio 2
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A priori y a groso modo, no se observa una clara correlacion entre el dia de la semana y
la fluctuacion de precios. Esto, claramente, no es un afirmacion definitiva, ya que ni se
ha hecho un estudio exhaustivo estudiando todos los posible patrones ni se tienen
suficientes datos descargados aun. Si bien es cierto que al principio se observa que los
sabados baja de precio y los martes sube, esto deja de ser cierto a medida que se acerca
el dia del vuelo y existen muchas mas variaciones que estas, aparentemente aleatorias.
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4. Analisis estratégico
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4.1 Introduccion

El analisis estratégico es una herramienta que se emplea para determinar cual es y en
gué estado se encuentra el entorno de los negocios en el que se encuentra una
determinada empresa, con el fin de realizar una correcta estrategia que ayude a cumplir
todos los objetivos del negocio y tomar decisiones apropiadas. Para conocer el sector
en el que se encuentra la empresa recurrimos a la CNAE. Dentro de los grupos que estan
expuestos en la pagina web oficial de la CNAE se selecciona el grupo J, Informacion y
comunicaciones. Dentro de este grupo hay varias opciones y la de la empresa seria la
opcion con codigo 63, servicios de informacion. Al elegir esta opcion observamos que
aparece ya el subgrupo al que se va a dedicar la empresa con el cddigo 631, proceso de
datos, hosting y actividades relacionadas; portales web. Estos dos son respectivamente
el 6311 y 6312. El 6311, proceso de datos, hosting y actividades relacionadas, seria el
grupo en el que se encontraria la parte del negocio cuyo cometido es la descarga y
recopilacion de datos para su posterior examinacion. Asi mismo, el 6312, portales web,
seria el adecuado para la parte de la empresa cuya finalidad es la creacion y
mantenimiento de la plataforma online a la que accederan los usuarios.
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CNAE 2009 LISTA DE ACTIVIDADES DEL GRUPO 631

Buscar CNAE
Aqui tiene las actividades comprendidas dentro del grupo 631 que se define como:
it Proceso de datos, hosting y actividades relacionadas; portales web.

Obtener CNAE

GRUPOS CNAE 2009

Pulse aqui para volver al nivel anterior.

Grupo A
Grupo B
Grupo C
Grupo D
Grupo E
Grupo F
Grupo G
Grupo H
Grupo |
Grupo J
Grupo K
Grupo L

Grupo M Proceso de datos, hosting y actividades relacionadas

Grupo N El codigo CNAE de esta actividad es 6311
Grupo O Portales web

Grupo P El cédigo CNAE de esta actividad es 6312

llustracion 9: CNAE

4.2. Analisis del Macroentorno (PESTEL)

El analisis PESTEL es una herramienta que se usa a nivel mundial para monitorizar y
estudiar los factores macroambientales que de alguna manera u otra tienen relacién o
afectan a la empresa en cuestion. Resulta de vital importancia, ya que es un indicador
eficaz para conocer el estado del sector y del mercado en general. El nombre PESTEL es
un acrénimo de los 6 factores que examina: politicos, econdmicos, sociales,
tecnoldgicos, ambientales y legales.

4.2.1 Factores Politicos

Los factores politicos son trascendentales para una empresa, ya que las decisiones
politicas influencian no solo temas econdmicos sino normativas, cuestiones legales y
demds materias relacionadas con los negocios. Es por eso por lo que se deben estudiar
con detenimiento, puesto que influyen, aunque no sea aparente, en el dia a dia de la
empresa.

A nivel nacional se podria hablar de una recientemente mayor estabilidad politica, ya
gue hace poco se ha establecido un nuevo gobierno. Esto es altamente beneficioso para
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la situacién del pais, puesto que tener gobierno de alguna manera da una garantia
importante de cara a inversiones extranjeras. Los inversores buscan estabilidad y
seguridad para asi poder realizar correctamente sus calculos y previsiones, y a Espafia le
interesa que se invierta lo maximo posible en el pais para poder asi seguir creciendo.
También es importante para las empresas nacionales constituidas y por constituir, ya
que se sale de la incertidumbre de ciertas medidas, como la subida o bajada de
impuestos o los presupuestos del Estado entre otras. Todas estas dudas que de una
manera u otra afectarian a la empresa se disipan con la constitucidon de este nuevo
gobierno.

Ademas, yendo mas especificamente a lo que afectaria de primera mano a la empresa,
existe una estricta regulacion en lo que a publicidad se refiere. Como el servicio va a
tener un modo gratuito, se ha pensado que una buena manera de obtener beneficios
seria mediante la publicidad. Pues bien, para poder emplear la publicidad en la paginay
publicitarse mediante envio de correos electrénicos existe una clara normativa y es
imprescindible contar con la autorizacion del usuario.

Por ultimo, cabe destacar que recientemente la Unién Europea ha publicado una
normativa a nivel europeo con el objetivo de proteger al consumidor y salvaguardar sus
datos personales. Se trata de una ley de proteccidon de datos que obliga a la empresa
online a pedir el expreso consentimiento del cliente de poder usar sus datos con otros
fines. No es de extrafar pues que en el ultimo afio se vean tantas ventanas emergentes
pidiendo al usuario almacenar sus cookies o su informacién para poder asi “ofrecerles
anuncios mas afines a sus gustos”.

4.2.2 Factores econdmicos

En este apartado se pretende analizar el estado econdmico de Espafa para ver como
afectaria el mercado al proyecto tanto en el momento presente como en un futuro.

El hecho de que Espafia ha salido de la crisis es algo conocido por la inmensa mayoria de
la poblacion. Por ello este grafico de la variacién del PIB en Espafia en funcion del tiempo
no sorprenderia a nadie:
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llustracion 10: variacion PIB

Se puede observar que en los afios previos a la recesion la variacidon del PIB en Espafia
era positiva. En el afio 2007, como cabe de esperar, comienza a bajar la variacion hasta
gue en el 2008 pasa a ser negativa, es decir, el PIB comienza a disminuir. No es hasta
2012 que la variacién comienza a subir, aun siendo negativa, y en mediados de 2013
pasa a ser positiva. En estos ultimos afos se ha mantenido positiva y constante la
variacién, aunque mas adelante se hablard de la previsién futura. Esto a priori nos habla
de una situacion favorable para la constitucidon de la empresa.

Otro indicador importante de la economia de un pais es el IPC. EI IPC o indice de precios
de consumo es un muy buen indicador de la economia familiar, ya que se basa en una
determinada “cesta de compra” que adquiriria una familia y muestra la variacién de
precios de un afio a otro. De esta manera se pueden observar claramente ciertos
pardmetros como la inflacién de precios y el poder adquisitivo de las familias en fruncién
del tiempo. En la siguiente grafica se muestra la evolucion del indice de precios de
consumo desde finales de 2015 hasta mediados de agosto de 2019:
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Evolucién del Indice de Precios de Consumo (IPC)

Variacién interanual del IPC (adelantado)
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llustracion 11: IPC

En el aino 2016 se observa una IPC negativa, indicativo de que los precios todavia estaban
bajando después de la crisis. A finales de 2016 y comenzando 2017 se observa una
increible subida del IPC aumentando a 3%, un 4% mas que el aifio anterior. En los
consiguientes afios hasta la actualidad ha ido fluctuando pero siempre con una variacién
positiva, aunque si es digno de mencién que desde mediados de 2018 la tendencia es,
en términos generales, negativa.

Por ultimo, seria de interés indagar en las predicciones futuras que hacen los expertos.
En este sencillo grafico se muestra la curva cupdn cero de junio del 2019 de los Estados
Unidos en su estado usual, con pendiente positiva:
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lustracion 12: curva cupdn cero

Para explicar la curva cupdn cero se ha de hablar primero de los bonos de estado. Los
bonos de estado son deuda que emite el estado al mercado abierto y que cualquier
persona puede comprar. Segun el tiempo para el que sea ese bono, el estado paga un
cierto interés. Cabe esperar por lo tanto que los intereses que se reciben en un bono de
estado de 10 afios, por ejemplo, sean mayores a los que se reciben en un bono de estado
de 2 afios, ya que el estado “cuenta con tu dinero” durante un periodo de tiempo mas
largo y por lo tanto es légico que deban pagar mas por ello.

Una vez entendido este concepto también es necesario saber que la mayoria de
personas no compra bonos del estado al estado directamente, sino que los compran y
los venden en el mercado secundario entre otras personas. Los precios en este mercado
secundario varian, como es ldgico, en funcién de la oferta y la demanda que haya para
un determinado bono. Por lo tanto, la cantidad de dinero que se puede obtener de un
bono fluctia en considerable medida todos los dias. Si se hiciese una grafica del precio
de los bonos en funcién del tiempo probablemente se obtendria una grafica con
pendiente positiva, ya que cuanto mas largo es un bono mas intereses da y por mayor
precio se deberia vender. Pues bien, esta grafica es justamente la curva de cupdn cero
gue hemos mostrado anteriormente.

Los inversores y expertos del mercado, cuando se acerca una crisis, prefieren comprar
un bono a mas largo plazo que a corto plazo, ya que si por ejemplo compraran un bono
a 3 afos probablemente recuperarian su dinero en plena crisis y esto no es éptimo. Por
ello seria légico pensar que un bono de 10 afos en este caso para ellos seria mas
atractivo, puesto que ya se habria salido de la recesion y las opciones de reinversion
serian mejores. Por lo tanto cabria esperar que un bono a 3 afios tuviese menos
demanda y por lo tanto bajara su precio. Y al bajar su precio aumentarian los beneficios
obtenidos en relacion a su coste inicial. Justo lo contrario ocurriria con un bono a 10
anos, aumentaria su precio por alta demanda pero bajaria su valor en relacién a lo que
ha costado y lo que se obtendria de él. Por lo tanto la curva que antes tenia una curva
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positiva, cuando se acerca una crisis, empieza a torcerse hasta tener pendiente negativa,
como la siguiente:

llustracion 13: curva cupdn cero negativa

Por lo tanto, cuando la curva cupdn cero tiene este aspecto significa que los expertos
predicen que se acerca una crisis.

Si se observan los datos histéricos, antes de cada gran crisis mundial la curva cupdn cero
ha invertido su pendiente:
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llustracion 14: histdrico curva cupdn cero
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Pues bien, la curva cupon cero estadounidense en agosto de 2019 se ha torcido. Esto ha
provocado una gran alarma en los medios estadounidenses, ya que significa que
probablemente en el afio 2020 comience una nueva crisis en Estados Unidos. Por los
efectos de la globalizacion y lo dependientes que son las economias de los paises
occidentales entre si cabria esperar que en un futuro no tan lejano también llegara una
crisis a Europa y mas concretamente a Espaia.

Resumiendo, la economia en Espaiia en estos ultimos afios ha vuelto a resurgir después
de la crisis, aunque se prevé una nueva recesion en torno al afo 2021. De todas formas,
los expertos aseguran que esta nueva crisis no afectaria tanto a Espafia como la anterior,
ya que se ha aprendido mucho de la Ultima y los efectos de esta nueva recesién no serian
tan nefastos para la economia espafola. Viendo esta situacién, podriamos decir que es
un buen momento para fundar una empresa, aunque con cabeza y teniendo siempre en
mente que posiblemente aceche una nueva crisis en el horizonte, por lo que destinar
fondos a reservas e invertir ahora en la empresa deberia de estar entre nuestras
prioridades.

4.2.3 Factores sociales

Los factores sociales son las caracteristicas tanto formativas como culturales que
presenta la sociedad, en este caso espafola, que podrian hacerlas mas reticentes o
aceptantes al proyecto de la empresa en cuestion.

La sociedad espafiola desde los tiempos de la postguerra ha visto una gran mejora a
nivel académico y formativo. A continuacidn, se observa una grafica con los niveles de
alfabetizacién que se han logrado en los ultimos afios:
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llustracion 15: tasa alfabetizacion

Como se puede observar, ya desde 2005 el analfabetismo en Espafia se habia
practicamente extinguido, y en los ultimos anos los niveles de alfabetizacidén rozan el
100%. Estos niveles de alfabetizacidn no solo indican que las personas saben leer y
escribir, requisito indispensable para poder ser usuarios de la empresa y poder usar la
plataforma, sino que también implican indirectamente que las personas tienen mas
conocimientos informaticos y estan mas familiarizados con la tecnologia. El progreso
tecnolégico y su aceptacion en la sociedad va de la mano, en cierto modo, con el nivel
de formacién académica y lo avanzada que esté una sociedad.

Ademas, cuanto mas avanzada esta una sociedad mayor nivel adquisitivo tiene. Los
paises que mas han progresado tienden a tener mds pertenecientes en la clase media, y
menos polarizacién de clases. Al haber mds personas en la clase media pueden
permitirse viajar en vacaciones, ya que disponen de mas ahorros, y por lo tanto serian
potenciales usuarios de la plataforma. Es por esto por lo que se considera que la
Comunidad Valenciana es una buena ubicacidon a nivel socio-cultural para lanzar el
proyecto.

4.2.4 Factores tecnoldgicos

Es innegable que la tecnologia juega un rol decisivo en el proyecto a desempeiiar. En la
sociedad actual la tecnologia se ve se mire a donde se mire. Desde teléfonos y tabletas
hasta ordenadores portatiles y sobremesas, las personas hoy en dia viven conectadas
practicamente todo el dia.
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Segun un estudio que realizaron un grupo de psicologos liderados por David Ellis, las
personas entre 18 y 33 afios pasan mas de cinco horas y media al dia Unicamente con el
teléfono inteligente. El periddico ABC, ademas, afirma que en media los espafioles pasan
la mitad del afio frente a una pantalla.

Asimismo, La Vanguardia indica que Espafia cuenta con casi 40 millones de usuarios
activos en internet, con una media de 5.2 horas al dia de uso.

Con estos datos queda bien claro que existe un gran mercado y una gran cantidad de
potenciales usuarios para la plataforma.

Finalmente, no hay que olvidar que para que sea posible mantener la plataforma online
se necesitara un dominio y un servidor en linea para almacenar todos los datos, aunque
con lo avanzado que esta la tecnologia hoy en dia no supone ningln problema y son
relativamente asequibles.
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4.2.5 Factores Ambientales

La empresa tiene como objetivo realizar la mayor parte de su actividad en linea, por lo
que se prevé que la contaminacién sera minima. Si bien es verdad que hay algunas
labores que necesariamente se han de realizar fisicamente en papel, uno de sus
cometidos es comprar exclusivamente papel reciclado para reducir asi su huella de
carbono.

También se podria argumentar que al realizarse la mayor parte de las funciones online,
qgue indirectamente contamina por la emisién de ondas electromagnéticas de las
antenas que emplea. Ademas de que la parte de contaminacién que corresponderia a la
empresa es minuscula y despreciable, todavia no hay un consenso y una clara evidencia
de que las ondas electromagnéticas que desprenden las antenas sean perjudiciales al
ser humano, ya que su frecuencia es tan alta que atraviesan directamente al hombre sin
ningun tipo de alteracién en su cuerpo.

Por ello se podria decir que PriceFlight es una empresa comprometida con el medio
ambiente y que tiene como una de sus prioridades la minima emision de contaminacién
posible.

4.2.6 Factores legales

Como la empresa se centrard en realizar la mayoria de sus labores online e incluso
contara con una pagina web, debera de seguir estrictamente las leyes y normativas que
se aplican a estas. Las cuestiones legales son de vital importancia tenerlas claras, ya que
un malentendido o una omision de alguna de ellas puede resultar en una cuantiosa
penalizacion.

Las leyes mas comunes y generales que se han de seguir son las siguientes:

e Ley 34/2002, de 11 de julio, de Servicios de la Sociedad de la Informacién y de
Comercio Electrénico (LSSICE).

e Ley Organica 15/1999, de 13 de diciembre, de Proteccion de Datos de Caracter
Personal (LOPD) y su Reglamento de desarrollo aprobado por el Real Decreto
1720/2007, de 21 de diciembre.

® Ley 7/1998, de 13 de abril, sobre Condiciones Generales de la Contratacion
(LCGQ).

® Ley 7/1996, de 15 de enero, de Ordenacion del Comercio Minorista (LOCM).
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e Real Decreto Legislativo 1/2007, de 16 de noviembre, por el que se aprueba el
Texto Refundido de la Ley General para la Defensa de los Consumidores y
Usuarios y otras leyes complementarias (LGDCU).

Como ya se ha mencionado anteriormente, es indispensable que la pagina web cuente
con un “aviso legal” donde facilite informacién de la empresa como su nombre, CIF,
correo, condiciones, etc.

Ademas, también se ha de considerar la ley de proteccion de datos, tema que también
se ha abordado con anterioridad.

Finalmente recordar que las paginas ahora también estan obligadas a solicitar al usuario
el permiso de almacenar sus cookies, cosa que antes era automatico y no requeria de
ninguna confirmacién por parte del usuario.
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4.3 Analisis del Microentorno (5 fuerzas de Porter)

El analisis de las 5 fuerzas de Porter es un estudio que se centra en conocer cdmo es el
mercado a nivel de empresas competidoras y el grado de competencia que hay. Para
ello se estudian 5 atributos: poder de negociacién de los compradores o clientes, poder
de negociacién de los proveedores o vendedores, amenaza de nuevos competidores
entrantes, amenaza de productos sustitutivos y rivalidad entre los competidores. Estos
5 atributos daran una mejor visién de cdmo se encuentra el entorno inmediato de la
empresa, el microentorno.

Aqui se puede observar un pequeno esquema que ilustra las 5 fuerzas de Porter:

Amenaza de productos
y servicios sustitutivos

Poder de negociacidon Rivalidad Poder de negociacién

de los proveedores de los clientes

competidores

Amenaza de nuevos
competidores

llustracion 16: PORTER

4.3.1 Rivalidad entre competidores

En este punto se pretende estudiar los competidores directos que tendria la empresa
con el fin de conocer los principales rivales y actuar en consecuencia. El proyecto se basa
en una idea que no ha sido muy explotada hasta el momento.

Existen algunas plataformas que realizan funciones similares a las que se quiere ofrecer
en PriceFlight, como Google Flights o Kayak, pero la que mas se asemeja seria AirHint,
aungue aun asi PriceFlight contaria con varias cualidades que la diferenciarian.
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AirHint es una plataforma que, como PriceFlight, analiza el histdrico de precios de vuelos
y aconseja al consumidor, con un cierto grado de exactitud, si ha de comprar un vuelo o
si por el contrario debe esperarse. Hasta ahi las funciones de AirHint son idénticas a las
que ofrece PriceFlight, pero si que hay diversas diferencias adicionales como:

e Airhint Unicamente aconseja al usuario si debe o no comprar un vuelo, pero en
PriceFlight se quiere poder incluso aconsejar al usuario de en qué dia se le
recomendaria al cliente comprar dicho vuelo. Para esto serian necesarios una
cantidad de datos bastante grande y una potencia computacional alta, aunque
se es bastante optimista en la posibilidad de poder ofrecer esta opcion al usuario.

e La plataforma de AirHint se basa Unicamente en la pagina web que tienen. La
plataforma de PriceFlight contaria con pagina web, ademas de aplicacion movil
tanto para Android como para iOS. Esto ya de por si proporcionaria a PriceFlight
la posibilidad de acceder a un mercado al que AirHint no podria alcanzar
Unicamente con una pagina web.

e Ademas, la prediccion de AirHint no tiene un grado de fiabilidad muy alto. En
muchos casos dan una prediccion de entre 50% y 70% de grado de fiabilidad. En
PriceFlight se intentaria que estos porcentajes estuviesen entre 80% y 90%.

e Por ultimo, destacar que AirHint esta Unicamente en inglés. Para PriceFlight se
quiere ampliar a una multitud de idiomas. El creador del proyecto habla de forma
nativa en inglés y espafol, y ademas tiene un B2 en aleman acreditado por la
Escuela Oficial de Idiomas, por lo tanto se encargaria él mismo de traducir la
plataforma a estos idiomas. El resto de las lenguas se podrian implementar
mediante una traduccion automatica que ofrece Google Traductor. Esta
traduccidn no seria de la mas alta calidad, aunque seria suficiente para que, en
caso de expansidon, los usuarios de otros paises pudieran funcionar
correctamente con la plataforma. También se estudiaria la posibilidad de
contratar un traductor oficial.

Con respecto a Google Flights y al resto de pdginas “similares”, estas Unicamente
ofrecen la posibilidad de ver el histérico de precios de determinados vuelos, pero no
ofrecen una recomendacidn personalizada de si es buen momento o no de comprar un
vuelo.

4.3.2 Amenaza de entrada de nuevos competidores

La amenaza por nuevos competidores es un factor a tener en cuenta al establecer una
empresa, ya que si acceden muchos competidores lo mas seguro es que la cuota de
mercado que tenia la empresa se reduzca y por lo tanto bajen los niveles de rentabilidad.
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Para saber si existe una amenaza real de entrada de nuevos competidores se debe
prestar especial atencién a las barreras de entrada con las que cuenta el mercado.

En términos econdmicos, el mercado en el que se encuentra la empresa es bastante facil
de acceder, ya que no se necesita un desembolso inicial muy alto para comenzar. Los
unicos gastos en los que se incurriria a priori serian los del servidor, del dominio de la
web, del local y los de la constitucidn de la propia empresa. En los siguientes apartados
del plan de empresa ya se vera con mayor detenimiento la cuantia de cada uno de estos
gastos, pero como se puede observar no son excesivamente elevados.

Por otro lado, para poder hacer una correcta prediccién de precios y para tener una
buena plataforma es necesario disponer de bastante tiempo y de conocimientos
técnicos elevados en programacién y disefio web. Para la prediccién de precios es de
vital importancia tener muchos datos recopilados y esto no se puede hacer sin disponer
de tiempo. En cuanto al disefio y el cddigo tanto de recopilacién como de prediccién de
precios, es necesario tener conocimientos avanzados de programacion o contratar a
alguien para que lo haga, aunque se incurriria en un gasto econdmico importante
adicional. En este sentido si que habria ciertas barreras de entrada.

En conclusion, a nivel econdmico no habria unas barreras de entrada muy importantes,
aunque a nivel técnico si que las habria, especialmente si no se cuenta con los
conocimientos informaticos requeridos.

4.3.3 Amenaza de servicios sustitutivos

Los servicios sustitutivos son servicios similares a los que la empresa ofrece que, como
bien indica la palabra, los sustituyen, al menos para los consumidores.

En el caso de la empresa en cuestion existen diversos elementos sustitutivos. Hay una
gran cantidad de empresas y plataformas relacionadas con los viajes, desde agencias de
viajes fisicas hasta buscadores de viajes online como Edreams o Kayak.

Si bien estas empresas no ofrecen las funciones que puede ofrecer PriceFlight, si que
ofrecen otras cualidades que este proyecto no puede llegar a abarcar, como por ejemplo
asesoramiento cara a cara con el cliente como podria ofrecer Viajes Corte Inglés.

Para que el proyecto tenga éxito es de vital importancia saber diferenciarse del resto de
las empresas y darle a conocer al cliente todas las funciones que la empresa ofrece y los
demas no, para que le sea rentable usar la plataforma y no recurrir a otros métodos mas
convencionales.
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4.3.4 Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes es relativo. Si bien no pueden exigir directamente
cambios o nuevas funcionalidades, si pueden dejar de usar la plataforma si no se ajusta
a sus necesidades.

Con el fin de saber el nivel de satisfaccion de los clientes y recibir un “feedback” se
implementara un sistema de comentarios y valoraciones que los usuarios podran
rellenar. En base a los resultados se harian las modificaciones pertinentes, si son ideas
factibles y realizables. Esto es importante no solo a nivel de funcionalidad, sino que
ademas les hace sentirse oidos a los usuarios y por lo tanto su nivel de satisfaccién crece
considerablemente.

También se estudiara la posibilidad de modificar a posteriori el precio de las
suscripciones de pago, en caso de que los usuarios no le den uso porque no les parezca
atractiva la funcionalidad que da por el precio que se pide.

En definitiva, sin clientes la empresa estaria destinada al fracaso, asi que hay que prestar
atencién a lo que dicen y las sugerencias que dan, ya que ademas de ser una parte
indispensable del éxito del negocio es una manera gratuita de saber en que puede
mejorar la plataforma.

4.3.5 Poder de negociacion de los proveedores

En primer lugar se necesitaria un proveedor de internet. Ademas, se necesita adquirir
servidores y el dominio, y estos se obtendrian de una empresa en linea con unos precios
ya fijos, y en el caso de que los decidieran subir existen una infinidad de otras paginas
gue ofrecen un servicio idéntico.

El Unico punto en el que si que habria cierta dependencia es con Google AdSense, ya
gue los ingresos obtenidos de los anuncios que se muestran en la plataforma dependen
en cierta medida de Google.

Por esto se podria decir que no existe un gran poder de negociacion de proveedores en
el ambito de la empresa a establecer.
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4.4 Analisis DAFO

El andlisis DAFO se centra en cuatro aspectos los cuales son: Debilidades, Amenazas,
Fortalezas y Oportunidades. Los factores internos serian las debilidades y las fortaleza,
siendo los factores externos las amenaza y las oportunidades.

Es un analisis muy interesante ya que permite ver todas las cualidades y caracteristicas
gue rodean a una empresa de una manera mas grafica y poder tenerlas todas en cuenta,
algo que de otra manera seria dificil ya que habria algunas que inevitablemente se
obviarian.

A continuacidn se tiene un esquema visual de como seria el analisis DAFO:

Matriz DAF

llustracion 17: DAFO
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4.4.1 Debilidades

En este apartado se estudian todos las caracteristicas internas de la empresa que se
podrian tomar como debilidades o flaquezas. Esto se hace con el objetivo de poder
eliminar todas las debilidades, o al menos intentar corregir la mayoria.

A continuacion se van a detallar las debilidades internas mds importantes de la empresa:

e Visibilidad de la marca: al ser una empresa fundada practicamente desde 0, sin
ninguna experiencia previa o tiempo ya en el mercado, esta es totalmente
desconocida por los potenciales usuarios y por lo tanto se tendra que trabajar
mucho en la visibilidad de la marca. Es por ello que el apartado de Marketing que
se veran en uno de los siguientes apartados es tan importante.

® Inexperiencia: como ya se ha hablado en el anterior punto, al ser el primer
negocio del creador habra ciertas asuntos o situaciones en las que se peque por
inexperiencia. Se deben tener las cosas muy claras desde el principio y una buena
planificacion para intentar minimizar al maximo esta falta de veterania y poder
establecer con éxito el proyecto.

e Estacionalidad: el proyecto a realizar estd muy ligado al mercado de los vuelos, y
este a su vez a latemporada de vacaciones. Por lo tanto se podria decir que tiene
una estacionalidad alta. Depende mucho de cuando sean las vacaciones, puesto
que los usuarios daran mas uso de la plataforma cuanto mas se acerquen las
vacaciones Yy, esto serd, bajo excepcidn, justo antes de navidades, pascua y
verano. Al haber un grado de estacionalidad alto es de vital importancia
asegurarse del correcto funcionamiento de la plataforma en los meses de mas
alta demanda para asi aprovechar todo lo posible estas temporadas.

® Anuncios: existe un cierto grado de dependencia con AdSense de Google, ya que
la forma prioritaria de obtener ingresos va a ser a través de anuncios, y estos
dependen mucho de Google. Por un lado los anuncios mostrados depende
totalmente del gigante tecnoldgico y, ademas, los ingresos percibidos por estos
dependen a su vez de la localizacidn geografica de las personas que los visualizan
y del sistema de pujas que han implantado, estando mejor pagados los anuncios
vistos por Canadienses que por Keniatas, por ejemplo.
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4.4.2 Amenazas

En este apartado se estudian las cualidades que podrian afectar peyorativamente y de
manera externa a la empresa:

e Adblock: hay que tener en cuenta la creciente popularidad de las extensiones
como Adblock que bloquea los anuncios en paginas web. De todas formas esto
se podria solventar afiadiendo algun tipo de filtro que impida el uso de la
plataforma a todo aquel que esté empleando el Adblock, como por ejemplo
hacen muchas paginas web de periddicos. Esto no es muy dptimo, ya que se
perderia un cierto cupo de clientes que consideran que no les vale la pena
tomarse el tiempo para desactivar su Adblock o que simplemente no quieren
lidiar con anuncios.

e Servicios similares: aun habiendo una diferencia considerable entre el resto de
plataformas y PriceFlight, es posible que haya personas que no se percaten de
ello y descarten la plataforma por su relativa similitud a otras mas conocidas o
mas reputables. Para combatir esto es de vital importancia saber diferenciarse
del resto de la competencia.

® N2 competidores: al ser un mercado con relativamente pocas barreras de
entrada hay que tener en cuenta que el nimero actual de competidores es
elevado y que existe la posibilidad de que en el futuro siga creciendo.

e Potencial crisis: como ya se ha hablado con anterioridad existe una posibilidad
muy real de que comience una nueva crisis en el futuro préximo, y al estar ligados
con el sector de las vacaciones y los viajes, no se recibiria muy bien esta crisis.

4.4.3 Fortalezas

En este apartado se mencionaran las propiedades positivas internas con las que cuenta
el proyecto:

e Diferenciacion: PriceFlight posee muchas cualidades y peculiaridades que la
diferencian de la competencia y si se usan a su favor y se les da correcta
visibilidad puede ser uno de los factores que mas haga por el éxito de la empresa.

e Plataforma: la plataforma con la que se va a trabajar es moderna y versatil.
Contara con una pagina web, ademas de aplicaciones tanto en Android como en
iOS.

e Comunidad: en PriceFlight uno de los temas mas importantes es tener una buena
y contenta comunidad de usuarios y esto se realizara entre otras cosas con
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encuestas e implementando nuevas funcionalidades que los propios usuarios
recomienden, ademas de afiadiendo un foro donde puedan comentar y discutir.

® Rango: el rango de edades que se podra abarcar con el proyecto es muy amplio
como ya se ha mencionado anteriormente y esto permitird ofrecerle el producto
a un mayor numero de personas.

4.4.4 Oportunidades

En este apartado se tratan todas las oportunidades externas que tiene la empresa para
mejorar:

® Anuncios: como ya se ha mencionado anteriormente, uno de los retos mas
importantes que debe superar el proyecto es el bajo nivel de visibilidad con el
gue parte. Esto se puede solventar en gran medida con anuncios en internet.
Anunciarse en redes sociales o bajo la plataforma AdWords de Google es una de
las maneras en las que la empresa intentard solventar esta falta de visibilidad.

e Mercado: actualmente se acaba de salir de una crisis en Espafia, por lo que en el
momento de lanzamiento del proyecto el mercado estaria en auge. Esto no
quiere decir que esto se mantenga indefinidamente, pero en el momento de
partida la economia del pais es buena.

e Inteligencia artificial: se quiere hacer uso de la inteligencia artificial para predecir
los precios, y a medida que avanza esta tecnologia las predicciones mejoraran en
gran medida, dandole mas valor a la plataforma.

Para recapitular, en la siguiente ilustracién se observa la matriz DAFO con las
caracteristicas anteriormente mencionadas:
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Matriz DAFO

D

Visibilidad

Inexperiencia
Estacionalidad
Anuncios

o)

Anuncios
Mercado
Inteligencia artificial

A\ 4

lustracion 18: DAFO completo
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4.5 Posicionamiento estratégico

4.5.1 Mision

La misién de una empresa es su razon de ser, la idea que persigue y la meta que quiere
alcanzar. Es la actividad que realiza con un determinado objetivo en mente, el cual le
inspird a constituir el negocio en un primer lugar.

En el caso de PriceFlight esta misidn es ayudar a sus clientes a poder saber cual es el
mejor momento para comprar los viajes, en avién, que tienen en mente, siempre dentro
de un intervalo de confianza.

Los precios de los vuelos fluctian muy a menudo y si se consigue tener cierto dominio
o control sobre la prediccidn de dichas fluctuaciones el resultado es un gran ahorro por
parte de todo el que se quiera beneficiar de dichas oscilaciones.

4.5.2 Vision

La visidon de una empresa queda muy bien definida segun la definicion de Arturo R. de
CreceNegocios: “La vision de una empresa es una declaracion o manifestacion que indica
hacia dénde se dirige una empresa o qué es aquello en lo que pretende convertirse en el
largo plazo. Muchas personas suelen confundir la vision con la mision de una empresa.
Una forma sencilla de diferenciar estas dos declaraciones es recordando que la mision
responde a la pregunta: «écudl es nuestra razon de ser?», mientras que la vision
responde a la pregunta: «équé queremos llegar a ser?»”.

Segun esta definicion, la visidn a largo plazo de PriceFlight es clara: posicionarse entre
los lideres del sector de los metabuscadores de vuelos online y establecer su marca,
consiguiendo que sea sindnimo de confianza y calidad.

4.5.3 Valores

Los valores de una empresa son los ideales y principios en los que se basa para funcionar
en el dia a dia. Es importante tener unos valores definidos y regirse por ellos para no
perder el rumbo y siempre tener clara la moralidad y ética en la que se sustenta el
negocio.

En el caso de PriceFlight se han definido una base de valores bajo los cuales se quiere
funcionar:
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Excelencia: la excelencia es uno de los valores que mas se valoran en PriceFlight.
Desde la plataforma hasta el algoritmo predictor de precios, se busca siempre la
perfeccion, o por lo menos se apunta a ella. Se cree que un buen producto es
una de las razones mas importantes del éxito de todo proyecto.

Flexibilidad: la flexibilidad estd estrechamente relacionada con la excelencia, ya
que se cree que para tener el mejor producto posible es primordial ser flexible y
estar abierto a todas las sugerencias y recomendaciones de los clientes vy
terceros.

Igualdad: en PriceFlight se cree en la igualdad y por ello se ofrece una versién de
la plataforma de manera gratuita (financiada mediante publicidad), para que sea
accesible por todo el mundo independientemente de su capacidad econdmica.

Pasidn: todo este proyecto ha sido posible en parte por la pasidn y afinidad que
siente el creador con la tecnologia y viajar. Sentir pasidn por un proyecto facilita
las cosas en gran medida, ya que cosas que de otra manera podrian resultar
tediosas de esta manera llegan a ser incluso divertidas.
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5. Analisis de la
organizacion
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5.1 Constitucion y forma juridica

Como ya se ha mencionado anteriormente, la forma juridica que se va a emplear es la
de Sociedad de Responsabilidad Limitada. Se ha elegido esta forma juridica por varias
razones, acoplandose mucho mejor al proyecto de la empresa que otras formas
distintas.

En primer lugar, el capital a desembolsar en la Sociedad de Responsabilidad Limitada es
de 3000€, lo cual es bastante reducido en comparacion a otras formas, como por
ejemplo la Sociedad Andnima donde es de 60.000€. Teniendo en cuenta que el proyecto
no requiere de una inversién monetaria muy elevada, esta forma seria la ideal.

Ademas, en la Sociedad de Responsabilidad Limitada el minimo de constituyentes es 1,
lo cual es perfecto para el caso, ya que a priori el Unico integrante de la empresa sera el
propio creador. Esto la convertiria pues en una SLU realmente, Sociedad Limitada
Unipersonal.

Otro beneficio de la Sociedad de Responsabilidad Limitada es que los integrantes de esta
no responden con su bienes monetarios y materiales, sino que se responde Unicamente
con los de la sociedad. Esto es una muy buena manera de salvaguardarse en caso de que
la empresa no tenga éxito o sufra de grandes pérdidas.

Asimismo, los tramites legales y burocrdticos son mucho menos laboriosos en las
Sociedad de Responsabilidad Limitada. Igualmente, esta forma juridica se ajusta mucho
mejor a pequenas y medianas empresas. En caso de que se tuviera éxito se podria
considerar cambiar de personalidad juridica en el futuro.

Finalmente, los socios pueden aportar bienes o dinero, a diferencia de otras sociedades
en las que son imprescindibles las aportaciones monetarias.

Una vez tomada la decision de qué sociedad constituir con ayuda de los beneficios que
se han enumerado anteriormente, se procederia a la creacion de la misma. Los pasos
serian los siguientes:

1. Registrar el nombre en el Registro Mercantil. Esto también se podria hacer online
desde su pagina web.

2. Abrir una cuenta bancaria con el capital minimo exigido, que en este caso serian
3000€. Una vez ingresados se debe presentar un justificante de ingreso en la
notaria correspondiente.

3. Redactar los estatutos sociales, aunque teniendo en cuenta su alta dificultad
seria conveniente contratar un abogado o similar para redactarlas. Los estatutos
sociales son las normas que ha de seguir una empresa.
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4. Debe darse de alta en Hacienda, recibiendo un NIF con fecha de caducidad de
seis meses, y entregar ademas la declaracidn censal.

5. Inscribirse en el Registro Mercantil que le corresponda segun la localizacion del
domicilio social entregando una copia del NIF provisional de validez 6 meses que
se habia recibido.

6. Obtencion del NIF definitivo.

5.2 Ubicacion e infraestructura

Como ya se ha comentado anteriormente, la ubicaciéon que se ha seleccionado para
establecer el negocio es en Paterna.

Se cree que esta localizacidon es 6ptima debido a que esta a escasos minutos de la ciudad,
pero lo suficiente en la periferia como para que los alquileres sean considerablemente
mas bajos.

Por otro lado no se necesita que esté en una ubicacidon muy céntrica, ya que Unicamente
se atenderan a clientes o proveedores de manera esporadica en este emplazamiento,
debido a que el negocio estard puramente centralizado online. Ademads, debido a que
no estara en la ciudad, serd mas accesible en coche, evitando asi atascos y ahorrandose
el tiempo de buscar aparcamiento. El local en si puede ser también de unas dimensiones
relativamente reducidas, ya que inicialmente Unicamente habra un trabajador.

En el caso de que el proyecto triunfase y se necesitaran instalaciones mas amplias y
céntricas se estudiaria la opcion de trasladarse a una ubicacidon mas privilegiada y con
unas medidas mas considerables.

En principio se ha seleccionado un local de 60 m? situado en un complejo de diversas
oficinas en el Parque Tecnoldgico de Paterna. Es un complejo de construccion muy
reciente, que cuenta con hall, zonas comunes y aire acondicionado a un precio muy
razonable. El precio del alquiler seria de 400€ al mes incluyendo gastos de comunidad,
una plaza de garaje, seguridad y demas.

Aqui se puede observar una imagen de cdmo seria la oficina una vez amueblada:
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llustracion 19: local

Como se puede observar no es especialmente grande, pero si lo suficiente como para
ser un lugar de trabajo agradable y comodo para una o dos personas.

En la siguiente imagen se ve la ubicacion del complejo de oficinas:
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llustracion 20: ubicacion local
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5.3 Plan de Recursos Humanos

Para realizar este apartado se han de distinguir 2 situaciones que marcaran la estructura
de la empresa. En primer lugar se tiene la estructura de la empresa de forma inicial, en
el momento de constitucion. Ademas, si la empresa tiene éxito y crece se tendria una
segunda estructura.

5.3.1 Estructura inicial

En el modelo de la estructura inicial se ha de tener en cuenta que la empresa la forma
un Unico trabajador, el creador. Por lo tanto la estructura en este caso es simple, es
unipersonal.

El creador desempefia todas las funciones, desde la parte técnica del proyecto hasta la
de disefio y econdmico-financiera. El trabajador ha estudiado un doble grado en
Ingenieria de las Telecomunicaciones y Administracién y Direccion de Empresas, por lo
tanto esta suficientemente capacitado y tiene una base suficiente como para asumir
estos cargos y responsabilidades.

Debido a que desde un primer momento va a estar solo y que la cantidad de trabajo
existente es elevada, seria conveniente que se trabajasen 40 horas semanales. El horario
seria de lunes a viernes de 8 a 5, con una hora para comer.

El salario es un tema algo mas complicado. Al tratarse de una estructura inicial con solo
un trabajador, el emprendedor en este caso ha de ser necesariamente el administrador.
El trabajo de administrador en un principio y a no ser que se diga lo contrario no es
remunerado. En este caso, en los estatutos de la empresa figurara que si que sera
remunerado. Ademas, el administrador ha de ser auténomo y tiene él que hacerse cargo
de cotizar a la seguridad social. Con esto claro se ha de asignar pues un salario apropiado
para un empresario, pero con una serie de observaciones:

e Elempresario no cuenta con practicamente casi experiencia en el mundo laboral,
y ninguna relacionada con el puesto de trabajo que ha de asumir en este cargo.

e Laempresa es de nueva creacidn y no se tiene la certeza de que vaya a tener un
éxito inmediato.

e C(Cabe la posibilidad de cobrar un sueldo fijo y complementarlo con una
retribucidn variable que dependerd de los resultados de la empresa.

e Siempre se pueden modificar los sueldos en un futuro si no son los apropiados o
ya no encajan con la situacidn en la que se encuentra la empresa.
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Teniendo en cuenta todos estos detalles se ha concluido que un buen sueldo inicial para
el creador de la empresa serian 22.000€ brutos fijos al ano distribuidos en 12 pagas
mensuales. De todas formas, en el primer afio de creacidn, como el creador va a ser el
Unico trabajador, este sueldo se obviard y se procedera a destinar el 100% de los
beneficios de la empresa a disposicién del administrador.

5.3.2 Estructura empresa consolidada

Para esta estructura se da por hecho que la empresa ha tenido relativo éxito y que lleva
ya un afio en funcionamiento. Debido a este éxito cada vez hay mas trabajo y mas
oportunidades de crecimiento y se cree conveniente la contratacién de 2 personas
adicionales.

Esta entrada a la empresa de nuevo personal no solo le abre a la empresa las puertas a
un mayor crecimiento, sino que también le supone una reestructuracion del modelo
jeradrquico y un coste adicional importante.

Los 2 puestos de trabajo que cubriria la entrada de nuevo personal serian: Manager de
Marketing Digital y Programador Informatico.

La estructura jerarquica seria asi:

Empresario/Director

Creador del proyecto

llustracion 21: jerarquia
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La persona que cubriese el puesto de Manager de Marketing Digital seria la encargada
del marketing de la empresa, en especial el marketing online. Para la captacién de
nuevos usuarios se cree fundamental la implementacion de publicidad y diversas
técnicas, como la SEO y SEM, con el objetivo de darle la maxima visibilidad posible al
proyecto. Para esto es imprescindible la ayuda de un experto en este area que sea capaz
de crear un enlace con todos los potenciales clientes.

En cuanto al trabajador que tomara el puesto del programador informatico, se busca a
alguien en este campo, ya que si se quiere ampliar la empresa esto conllevara una gran
carga técnica. No solo se debe ampliar para abarcar una mayor area geografica de
clientes, sino que también al tener mas clientes y por lo tanto mas tréfico en los
servidores, la plataforma deberd ser mas robusta y contar con algoritmos de
computacién mas eficientes. Esto ya de por si es demasiado trabajo para una persona
(el creador de la empresa), y ademds hay que afiadirle que un mayor nimero de clientes
y de popularidad conlleva también tener un estandar mds alto de calidad y que los
usuarios exijan mas funciones y detalles todavia no implementados en la plataforma.
Por lo tanto se cree imprescindible también afiadir un experto informatico a la plantilla.

En cuanto a las horas de trabajo serian las mismas que las del director, 40 horas
semanales de lunes a viernes de 8 a 5, con una hora para comer.

El salario ya difiere segun el puesto y se ha determinado en base a lo que se cobra de
media segun el puesto:

e Digital Marketing Manager: 18.500 € brutos al afo distribuidos en 12 pagas.
® Programador Informatico: 20.000 € brutos al afio distribuidos en 12 pagas.

Mas adelante en los siguientes apartados se estudiard lo que esto supone para la
empresa en términos de gasto.
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6. Plan de Marketing
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El marketing se define como la ciencia que estudia el mercado y a los potenciales
consumidores y en base a lo que detecta realiza una estrategia para satisfacer las
necesidades de estos consumidores y complacer sus gustos. No solo trata la captacién
de clientes, sino que también procura fidelizarlos y retenerlos.

\@‘
MARKETING -
(K PLAN
STRATEGY ﬂ

ACTION TEAMWORK

lustracion 22: plan de marketing

E. Jerome McCarthy, un profesor de contabilidad estadounidense, determind que
existen 4 pilares que constituyen el Marketing, las 4 Ps. Price, Product, Place y
Promotion, o en espanol Precio, Producto, Punto de venta y Promocion.

6.1 Segmentacion de mercado

En este apartado se va a hablar de cdmo se va a segmentar el mercado y como es el
publico objetivo de PriceFlight, cuales son sus cualidades y a que grupos pertenecen
entre otros.

La segmentacidon de mercado es una herramienta de marketing muy util y utilizada, ya
gue permite dividir el mercado en segmentos, que sean susceptibles a las mismas
técnicas y por lo tanto permite a la empresa dirigirse al mismo grupo de personas con el
mismo método, ahorrando tanto en tiempo como en recursos monetarios.

En el apartado de publico objetivo ya se vio una cierta segmentacidon del mercado, ya
gue se remarcaron las caracteristicas que tendria el publico objetivo segln los distintos
segmentos.

Para esta segmentacion cabe destacar que no se discrimina contra ningun tipo de
persona, ya sea por edad, sexo, raza, clase social, cultura, etc. Lo que si que estd claro,
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como ya se indicé en el apartado del publico objetivo, es que con el fin de poder sacar

el mayor partido a los recursos disponibles es necesario centrarse en un tipo

determinado de persona para poder sacarle el mayor partido posible a este nicho de
mercado.

Segun William J. Stanton se puede segmentar en las siguientes variables: Geografica,

Demografica, Psicografica, Socioecondmicos, Conductual y Empresa. Con esto en mente,

se pasara a desglosar cada una de estas variables en relacion a PriceFlight:

Geografia: Se busca inicialmente centrarse en la poblaciéon de Valencia y
alrededores, aunque a medida que el proyecto vaya cobrando forma y se asiente
se prevé una expansion nacional, incluso internacional si la empresa tiene éxito.

Demografia: en este apartado se segmenta por edad y género. Como ya se ha
dicho anteriormente el rango de edades para la empresa es bastante amplio, ya
que todo tipo de adultos buscan vuelos y quieren obtener el mejor precio
posible. Por lo tanto se haria una segmentacion para entre 18 y 65 afios. En
relacion al género es indiferente el sexo del cliente, ya que ambos podrian ser
potenciales usuarios.

Psicografia: como ya se indicé en el publico objetivo, se segmentaria en base a la
clase social. Sobre todo se buscarian personas de entre la clase media-baja y la
clase media-alta. En cuanto a la personalidad y preferencias, no se distinguiria
mucho entre los distintos tipos de personas, puesto que no hay que tener una
personalidad determinada o estilo de vida para tener una predileccion a viajar.

Socioeconomia: en este apartado se distingue al publico segun su nivel
adquisitivo y su estilo de vida. Como se puede observar este apartado va muy
ligado al anterior, al de psicografia. Como ya se ha indicado se hard especial
hincapié en captar a personas con un nivel adquisitivo medio, ya que tienen la
renta suficiente como para permitirse ir de vacaciones, pero no la suficiente
como para que el precio de los vuelos no influya en su decisidn a la hora de hacer
planes.

Conductual: aqui se estudia la lealtad y fidelidad, al igual que la conducta y la
actitud cara al producto. Para PriceFlight es muy importante fidelizar y tener una
comunidad grande y contenta, por lo que esta segmentacidon tiene su
importancia.

Empresa: en este apartado se estudia el tamafio de la propia empresa, lo cual
para PriceFlight seria pequefa, al menos en el momento de iniciacidn.
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6.2 Estrategia Producto/Servicio

A grandes rasgos el producto principal de la plataforma es claro, la recomendacidn de si
el cliente debe o no debe comprar un vuelo en ese momento. Afladido a este hay
muchos otros servicios que pretende ofrecer PriceFlight.

En primer lugar desarrollar el servicio principal. El usuario debera entrar a la plataforma,
ya sea a través de la pagina web o de las aplicaciones mdviles, y acceder a su cuenta,
mediante su nombre de usuario y contrasena. Cabe destacar que para el registro en la
pagina se implementara la posibilidad de poder registrarse a través de las cuentas de
Gmail y Facebook. Esto se hace en muchas paginas ya que le facilita en gran medida al
usuario el registro, puesto que es mucho mas rapido y queda vinculado a su cuenta de
Gmail o Facebook. Una vez se ha iniciado sesién en la cuenta se podrd acceder a la
busqueda de vuelos. La capacidad de busqueda de cada usuario vendra dada por el tipo
de cuenta y suscripcidon que posea. Una vez el usuario haya buscado un vuelo para un
determinado el dia la plataforma le indicara si debe o no comprarla y, en caso de que
no, que dia debe comprarla. Ademas, también incluird los grados de confianza de que
esto vaya a ser, que como ya se ha indicado anteriormente no se quiere que sea menor
al 80%.

Como se puede observar, en PriceFlight se busca la excelencia y proporcionarle al
usuario un producto con unas predicciones fiables y basadas en algoritmos
cientificamente comprobados. Por ello se le dard mucha importancia a la parte técnica
del proyecto, intentando perfeccionar hasta el maximo posible el servicio predictor de
precios.

También, se quiere ofrecer la posibilidad de notificaciones en tiempo real del estado de
cambio de los vuelos que les interesan a los usuarios. El usuario podra marcar
determinados vuelos que le atraigan y seleccionar la opcién de que se le avise o notifique
cuando fluctue el precio, o simplemente cuando baje por debajo de un umbral.

Las notificaciones podran ser de distintas maneras. Si se usa la aplicacién del movil se le
brindara la posibilidad al cliente de que reciba notificaciones nativas en su propio
teléfono. Para los demas usuarios, que estaran en la pagina web y no pueden recibir
notificaciones de forma nativa en su teléfono, se les dara la opcidn de recibir estos avisos
mediante e-mails 0 mensaje de texto SMS directamente a su teléfono también.

Las notificaciones a su vez se podran personalizar también:

e Aviso general: seleccionada esta opcidn el sistema notificard al usuario
siempre que el precio del vuelo seleccionado varie, ya sea para bien o para
mal, para que el cliente pueda estar siempre al tanto de las fluctuaciones de
precio.
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e Aviso umbral: esta opcién enviara una notificacion al usuario cuando el
precio supere el limite, tanto superior como inferior, que haya indicado el
cliente.

A parte de todo esto, se quiere implementar también la posibilidad de tener una funcién
“explorar”. Esta funcion le permitira al usuario marcar unos determinados precios y que
la plataforma le indique que vuelos y a donde estan disponibles segun los criterios
seleccionados. Esto va muy bien para personas que no tienen un determinado destino
en mente, pero que si tienen un presupuesto limitado.

Finalmente, cabe destacar que se quiere también crear un foro en el que los usuarios de
PriceFlight discutan entre ellos y afiadan buenas ofertas. Ademas, también es un buen
lugar para recibir feedback gratuito e ideas de cdmo mejorar la plataforma.

Por supuesto, la plataforma estara activa 24/7, las 24 horas del dia y los 7 dias de la
semana. Esto es posible debido a que esta todo informatizado y es automatico, por lo
gue si los servidores y la plataforma es robusta estaria siempre en funcionamiento. Esta
claro que si que se tendra que pausar el funcionamiento de la pagina durante momentos
determinados para poder arreglar errores en el cédigo e implementar nuevas
funcionalidades.

6.3 Estrategia de Precio

El precio es un factor muy importante en cualquier empresa, ya que influye en gran
medida en el éxito o fracaso de un proyecto.

En PriceFlight se va a distinguir entre 2 planes. A grandes rasgos, se quiere hacer un plan
Estdndar, que seria gratuito, y un plan Premium que seria de pago. Para definir las
caracteristicas de cada plan se compararan ambas opciones:

e Precio: el precio del plan estandar seria gratuito, mientras que el del plan
Premium seria de 4,99€ al mes 0 39,99€ al afio. Se ha elegido este precio puesto
gue existe un factor psicolégico, cientificamente comprobado, que hace mucho
mas atractivo un precio de 4,99€ que de 5€, siendo la diferencia monetaria de 1
céntimo, lo cual es practicamente despreciable.

e Publicidad: el plan estandar si que contard con publicidad, ya que de alguna

manera hay que sacar algun beneficio de este plan, mientras que no habrd
publicidad en el plan Premium.
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e Buscador vuelos: en el plan de pago la cantidad de vuelos que se puede buscar,
y para los que se dara una recomendacidn, es ilimitada, mientras que en el plan
gratuito estd limitado a 20 busquedas al dia.

e Notificaciones: en el apartado de notificaciones pasa algo parecido al de
buscador de vuelos. En el plan Premium el numero de vuelos que puedes marcar
para que se te notifique es ilimitado, mientras que en el plan normal estd
limitado a 5 marcadores.

e Foro: los usuarios Premium contaran con una serie de ventajas y distinciones en
el foro. Sus entradas y articulos automaticamente se publicaran en los primeros
puestos (como los links promocionados en Google). Ademas, los usuarios
Premium contaran con una estrella al lado de su nombre que les dard un cierto
status.

En la siguiente tabla se muestra un resumen de las caracteristicas de ambos tipos de
planes:

Estandar Premium
Publicidad Si No
Buscador vuelos 20 al dia llimitado
Notificaciones 5 marcadores llimitado
Entradas al foro Organico Prioridad
Estrella X v
Precio Gratis 4,99 €/mes 0 39,99 €/afio

Tabla 2: planes

Esta tabla o una parecida aparecerd en la pagina web para que los usuarios puedan ver
las funciones de cada plan y elijan la que mas se ajuste a sus necesidades.

6.4 Estrategia de Distribucion

Dado que se trata de un negocio online y la plataformas esta totalmente en linea las vias
de distribucion son claras.
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Existen dos vias de distribucidn de la plataforma, la pagina web y las aplicaciones. Ambas
formas contaran, como ya se ha mencionado, con un sistema de registro de cuentas, por
lo que para acceder a la plataforma el cliente lo debe hacer mediante un usuario y
contrasenfa.

La pagina web se creara con Wordpress. Wordpress es un constructor de paginas muy
potente, que cuenta con diversos modulos que se le pueden instalar segun las
necesidades de la pagina, lo cual facilita en gran medida la construccion de la pagina.
Ademas, tiene version gratis, aunque se tomara bajo consideracion adquirir la version
Premium de la plataforma.

En cuanto a las aplicaciones, se empleara Flutter para programarlas. De normal, las
aplicaciones Android de manera convencional estan escritas en Android Studio con java,
y las aplicaciones en iOS en Xcode, con Swift. Esto seria la manera nativa de hacerlo,
pero seria mas laborioso y consumiria mas tiempo ya que se tendria que programar cada
una desde cero 2 veces, por no hablar de que para actualizarlas en un futuro habria que
hacer el trabajo por 2 también. Para solventar esto se utilizara Flutter, un lenguaje de
programacion nuevo que ha desarrollado Google que permite escribir el cddigo una sola
vez y que funcione tanto en iOS como en Android. La Unica desventaja de esto es que
no correria en los teléfonos de forma nativa, pero al ser una aplicacion que no requiere
de un uso intensivo de los recursos del teléfono no es importante esta pequeiia
disminucion de rendimiento, ya que seria virtualmente imperceptible en su uso.

6.5 Estrategia de comunicacion

Para dar a conocer al proyecto es de vital importancia tener una buena estrategia de
comunicacion.

En primer lugar, para dar visibilidad al proyecto se empleara la plataforma de AdWords
de Google. La manera en la que AdWords funciona es poniendo un presupuesto maximo
diario y, mediante un sistema de pujas, AdWords determina qué anuncio mostrar en
cada pagina (dependiendo de la puja mas alta y de la relevancia del anuncio con la
pagina donde se publicita). El coste de esta publicidad se determina mediante el CPC, o
coste por click. Si se configura de manera automatica, coste por click calcula la puja
maxima de cada anunciante en base a su presupuesto maximo y el nimero minimo de
lugares donde quiere aparecer por dia. También se puede configurar de manera manual
pero es mas laborioso y hay que estar mucho mas atento para cerciorarse de que los
anuncios llegan al publico objetivo.

Otra manera de anunciarse seria mediante las redes sociales como Instagram y
Facebook. Se cree que la mejor manera de publicitarse en estas plataformas es mediante
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la utilizacion de ambas, ya que son redes sociales relativamente distintas que usan
personas diferentes y por lo tanto se puede llegar a distintos tipos de clientes utilizando
las dos. Instagram es una red social mas reciente, que cuenta con una red de usuarios
mas joven, mientras que Facebook es utilizada principalmente por personas mas
adultas. Como el publico objetivo de PriceFlight no distingue entre personas jovenes o
mas adultas lo ideal seria emplear ambas redes sociales para llegar al mayor nimero de
potenciales clientes posible.

Por ultimo, también se hablard con influencers de Instagram para que publiciten la
plataforma. Se buscara instagramers cuyas cuentas giraren entorno a los viajes, ya que
asi se aseguraria que las personas que lo vean estén interesadas en viajar. Esta manera
de promocionarse incurrird en un coste mas variable ya que depende de los acuerdos
individuales a los que se llegue con cada influencer y a la cantidad de seguidores e
influencia que tenga.
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7. Analisis economico-
financiero
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El dltimo apartado es el analisis econdmico-financiero. Este apartado es de vital
importancia, ya que mide la capacidad que tiene la empresa de generar los ingresos
suficientes como para afrontar los gastos y las deudas en las que incurre.

A grandes rasgos, este apartado busca medir la viabilidad econdmica de una empresa.
La idea es ser conscientes de la totalidad de los ingresos y gastos que tiene la empresa,
para asi poder realizar un plan eficiente teniendo en cuenta todas las variables y que se
puedan optimizar los recursos de una manera eficaz.

7.1 Inversion

En este apartado se hard estudio de la inversién que se debe realizar para poner el
proyecto en marcha.

En primer lugar se deben de calcular los gastos a la hora de constituir la empresa. Los
gastos para una Sociedad Limitada Unipersonal son:

e Escritura de Constitucion (incluye notaria): 175 €.
e Registro Mercantil Borme: 100 €.

e Solicitud Denominacion Social: 13,52 €.

El total para la constitucion por lo tanto seria de 3339,04 €. Ademas de esto, hay que
tener en cuenta que al tratarse de una Sociedad Limitada es necesario un desembolso
inicial de al menos 3000€. Este desembolso puede realizarse con dinero o en especies,
asi que para PriceFlight se aportara mediante la compra del siguiente material
informatico:

e MacBook Pro 13 pulgadas: 1499€. Servira para desarrollar el software necesario
para la creacion de la plataforma.

e Intel NUC 8I3BEH2 - Kit ordenador Mini PC + 16 GB RAM + 1 TB SSD: 523,51 €. Es
un pequefo, a la par que potente, mini-ordenador en el que se desarrollard el

algoritmo predictor de precios mediante la ayuda de inteligencia artificial.

e Mac Mini: 899€. Ordenador de Apple que descargara parte de los precios para la
prediccidn.

e 2 monitores LG 25UM58-P: 298€.

e Movil de empresa Xiaomi Mi Note8 Pro: 220€
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Todo esto sumaria 3.439,51€, por lo que si se cumpliria el minimo exigible a desembolsar
de 3000€.

A todo esto hay que sumarle los costes del servidor y dominio en los que se incurrird
para la implementacién de la plataforma online.

Para la compra del dominio se realizara mediante la pagina web Arsys. Se registraran los
dominios www.priceflight.com y www.priceflight.es como se puede observar en la
siguiente captura:

™ Carritode compra
priceflight.com X
traslado de dominio 10 €

priceflight.es X
registro de dominio 10 €

Afiade ahora mas dominios.
Por cada 3, uno es gratis.

TOTAL 20 €

CONTINUAR

llustracion 23: precio dominio

En cuanto al servidor, se aprovechara una oferta que hay en estos momentos en el
servicio PiensaSolutions que tiene su Plan Business rebajado a 1€ al mes:

i RECOMENDADO . BUSINESS é
e

PERSONAL PROFESSIONAL 200 GB de espacio web
. ® o ()

10 GB de espacio web 50 GB de espacio web Transferencia ilimitada

Transferencia ilimitada Transferencia ilimitada 100 cuentas de correo de 3 GB

5 cuentas de correo de 3 GB 25 cuentas de correo de 3 GB PHP y 10 MySQL

PHPy 1 MySQL PHPy 5 MySQL Certificado SSL

llustracion 24: precio servidor

Con el Plan Business se tiene mas que suficiente para el servicio que se quiere ofrecer y
solamente se incurriria en 1€ al mes de gasto durante el primer afo.
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Finalmente, habria que pensar también en los gastos del alquiler de la oficina que como
ya se haindicado en apartados anteriores ascenderia a 400€ al mes. Al estar el mobiliario
y todos los gastos comunitarios incluidos en este precio, este seria el unico gasto en el
gue se incurriria en relacion al local.

Para resumir todas las inversiones que se han de realizar se ha elaborado la siguiente

tabla orientativa:
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Constitucion SL

Escritura
Registro Mercantil

Denominacién Social

Total constitucion

Inversion

Material informatico

MacBook Pro
Intel NUC
Mac Mini
Monitores LG
Movil

Total material

Plataforma

Dominio
Servidor (1 afio)

Total plataforma

Local

Alquiler (1 mes)
Fianza

Total local
TOTAL

Tabla 3: inversion

175,00 €
100,00 €
13,52 €

288,52€

1.499 €
523,51 €
899,00 €
298,00 €
220,00 €

3.439,51 €

20,00 €
1,00 €

21,00 €

400,00 €
800,00 €

1.200,00 €
4939,03 €

Como se puede observar en la tabla, el total de la inversidn es de 4939,03 €, bastante
por debajo de otras inversiones, lo cual cuadra teniendo en cuenta el tipo de proyecto

y empresa que es.
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7.2 Estimacion de ingresos

Los ingresos que reciba PriceFlight vendran por las dos formas distintas que tiene de
generar renta: por el Plan Premium y mediante la incorporacion de Google AdSense en
el sistema.

Google AdSense funciona de la siguiente manera: puede dar beneficio mediante CPC o
CPM. CPC o cost per click es la cantidad que AdSense paga por click generado por un
usuario en un anuncio de la pagina. Esta es la forma mas habitual y predeterminada de
funcionar que tienen los anunciantes. CPM o cost per impression es el coste por visita o
visualizacién de un anuncio independientemente de que se haya pinchado en él o no.
Esta forma es muy poco habitual por lo que no se tendra en cuenta en los siguientes
calculos.

Como se puede observar, ambos modos de generar ingresos vienen altamente
influenciados por la cantidad de usuarios que tenga la plataforma en cuestién. Este
factor es por lo tanto indispensable para poder calcular los ingresos de una manera
correcta. Para poder calcular los beneficios de AdSense se tendra que trabajar bajo las
siguientes premisas:

e La plataforma contard con un 50% de usuarios activos. Esto quiere decir que del
numero total de usuarios, la mitad de media entraran a diario.

e EICTR o click through rate, que es un ratio que relaciona el nUmero de visitas con
la cantidad de clicks de los anuncios, es igual al medio del mercado, 0,35%. Esto
quiere decir que el 0,35% de las personas que visiten la web pincharan en un
anuncio.

e EICPC o cost per click es un ratio que relaciona el beneficio total entre el nimero
de clicks. Para este caso serd de 0,85%, que es la media de mercado.

e El10% de los usuarios es Premium.

e (Cada usuario que entra en la plataforma realiza de media 20 impresiones, es
decir, ve 20 anuncios en el transcurso del tiempo que esta en la plataforma.

Como no se puede conocer el futuro ni predecir el éxito que tendra la empresa, se
procedera a detallar 3 distintos escenarios, cada uno con un numero distinto de
usuarios:

e Crecimiento lento inicial (muy c/p): en este caso se trabajara bajo la premisa de
que el niumero de usuarios es relativamente bajo, de aproximadamente 100. De
estos 300 el 10% serian Premium y por lo tanto no verian anuncios, pero si
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pagarian 4,99€ al mes. Los otros 270 si verian anuncios pero al dia solamente
habria activos 135, que verian un total de 2700 anuncios en total. Por lo tanto
mediante el calculo de CPC el beneficio obtenido diario seria de 12,62€.
Haciendo los célculos se obtendria: 12,62 €/dia * 30 dias/mes + 30 * 4,99 €/mes
=528,3 £/mes.

e Crecimiento normal (c/p a m/p): para este caso el nUmero de usuarios seria de
1500. En este caso la ecuacion seria: 63,11 €/dia * 30 dias/mes + 150 * 4,99
€/mes = 2641,8 €/mes.

e Crecimiento muy acelerado (m/p a I/p): ahora el nimero de usuarios seria de
10.000. La ecuacion seria: 420,75 €/dia * 30 dias/mes + 1000 * 4,99 €/mes =
17.612,5 €/mes.

7.3 Estimacion de gastos

Al ser una empresa basada en servicios online, los gastos en los que incurriria la empresa
son menores que los que podrian incurrir otros negocios mds convencionales. Los gastos
en los que incurriria la empresa serian:

e Alquiler oficina: 400 €/mes, aunque si el proyecto tuviese éxito y consiguiera
expandirse cabria la posibilidad de cambiar de local a uno mas céntrico y
espacioso, por lo que este gasto aumentaria.

e Servidores: 1€ al mes el primero afo, después 14,95 €/mes.

e Sueldo creador: 1834 €/mes. Aunque como ya se ha mencionado anteriormente
este sueldo el primer afio no se tendra en cuenta, ya que sera el Unico trabajador.

e Sueldo Digital Marketing Manager y Programador Informatico: 1542 €/mes y
1667 €/mes respectivamente.

e Se destinaran 100€ a publicidad y 50€ a posicionamiento de la pagina web en el
primer afio. Los 100€ de publicidad se repartiran a partes iguales en anuncios en
Instagram, anuncios en Facebook y anuncios en la plataforma de Google
AdSense. Los 50€ se emplearan en técnicas SEM, para posicionar la pagina en los
primeros puestos del buscador de Google. En el segundo afio estos gastos
aumentaran a 400€ y 100€ respectivamente, ya que con la contratacidén de un
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profesional en Marketing Digital estos seran mucho mas efectivos y ademas la
empresa contard con mas fondo para poder destinar a esta publicidad.

7.4 Financiacion

Al ser una empresa con unos gastos muy reducidos, la idea es que PriceFlight se financie
a simisma mediante los beneficios que obtenga de sus actividades, al menos en el medio
plazo. Por lo tanto, la principal forma de financiarse seria la de autofinanciacién. Esto es
una buena politica, ya que le permite a la empresa seguir creciendo sin la necesidad de
endeudarse con bancos o terceros. Ademas, todo el dinero reinvertido en la empresa
no tiene que pagar impuestos, por lo que desde el punto de vista fiscal también es buena
idea. Cabria destacar que viendo las necesidades de inversidon que requiere la empresa,
si se hard uso de dos pélizas de crédito del banco BBVA, una en cada ano. Las pdlizas se
abren de 3500€ y 7000€ respectivamente y se va disponiendo de crédito segun la
necesidad que tiene la empresa. Los costes de apertura de dicha caja son de un 0,5% del
capital disponible y los intereses son de un 3% del capital dispuesto y un 0,5% del capital
disponible, en términos anuales.

7.5 Viabilidad econdmica

Como se ha podido observar durante este apartado del analisis econédmico-financiero,
se estd ante una empresa basada en servicios online y por lo tanto la inversion inicial y
sobre todo los gastos son relativamente bajos, y mds aun si se comparan a los de otra
empresa cuya actividad sea algo mas convencional.

Para el correcto analisis econdmico se ha trabajado con una hoja excel que,
introduciendo todos los datos atribuibles a cobros y pagos de la empresa en sus 2
primeros afos, muestra detalladamente la situacién en la que se encuentra.

A continuacién se muestran dichas tablas:
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COBROS
Financiacién
Aportacién de los socios
Préstamos
Péliza de crédito
Ingresos de explotacién
Ventas
Subvenciones
Ingresos financieros
Ingresos de créditos

PAGOS
Constitucién de la empresa
Gastos de constitucién
Registro de marca
Inversiones
Equipos para procesos de informacién
Elementos de transporte
Otros activos financieros (fianza del local)
Compras
Servicios exteriores
Alquiler del local (incluido agua y electricidad)
Servicios de profesionales independientes
Proyecto de ejecucién de obra civil
Portal WEB
Aplicacién para méviles
Limpieza
Publicidad, propaganda y relaciones publicas
Publicidad
Posicionamiento WEB
Suministros
Alojamiento WEB
Administraciones Publicas
HP Acreedora por IVA

21%

1,5%

21%
21%
0%

21%
21%

21%

21%

Retenciones practicadas a cuenta IRPF trabajadores

Gastos financieros
Gastos de constitucién de la péliza
Intereses del préstamo
Intereses de la péliza de crédito

Bancos

Inmposiciones a corto plazo
Caja

Parcial

Acumulada

3%

enero febrero marzo abril mayo Jjunio Jjulio agosto septiembre octubre  noviembre diciembre TOTALES
3.000,00 1.600,00 1.828,30 878,30 528,30 1.060,00 745,38 1.492,30 2.643,18 2.645,68 2.646,80 2.649,18 21.717,40
3.000,00 1.600,00 1.300,00 350,00 0,00 -500,00 -1.600,00 -1.150,00 0,00 0,00 0,00 0,00 3.000,00
3.000,00 3.000,00
0,00
1.600,00 1.300,00 350,00 0,00 -500,00 -1.600,00 -1.150,00 0,00
0,00 0,00 528,30 528,30 528,30 1.560,00 2.345,00 2.641,80 2.641,80 2.641,80 2.641,80 2.641,80 18.698,90
[ [ 528,30 | 528,30 | 52830 | 1.560,00 | 2.34500 ] 2.641,80 | 2.641,80 | 2.641,80 | 2.641,80 | 2.641,80 | T 18.698,90
| | | | | | | | [ [ | 0,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,38 0,50 1,38 3,88 5,00 7,38 18,50
[ [ [ [ [ [ [ 0,38 | 0,50 | 1,38 | 3,88 | 5,00 | 7,38 | 18,50
0,00
2.656,02 1.870,80 1.856,00 710,23 710,23 709,19 705,85 703,46 703,46 1.740,55 703,46 703,46 13.772,70
288,52 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 288,52
| 288,52 | [ [ [ [ [ [ [ [ [ [ | 288,52
| | | [ [ [ [ [ [ [ [ | 0,00
1.946,50 1.146,50 1.146,50 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 4.239,51
1.146,50 1.146,50 1.146,50 3.439,51
r 0,00
800,00 r 800,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
421,00 551,00 551,00 551,00 551,00 551,00 551,00 551,00 551,00 551,00 551,00 551,00 6.482,00
[ 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 ] ¥ 4.800,00
20,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 20,00
0,00
20,00 20,00
0,00
0,00
0,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 1.650,00
[ | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 1.100,00
[ [ 50,00 | 50,00 | 50,00 | 50,00 | 50,00 | 50,00 | 50,00 | 50,00 | 50,00 | 50,00 | 50,00 | 550,00
1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 12,00
[ 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 | 1,00 | 1,00 | 1,00 | 1,00 | 1,00] ¥ 12,00
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.037,09 0,00 0,00 1.037,09
1.037,09 1.037,09
| [ [ [ [ [ | [ | | | 0,00
0,00 22,29 7,50 8,23 8,23 7,19 3,85 1,46 1,46 1,46 1,46 1,46 64,58
[ 17,50 17,50
0,00
4,79 7,50 8,23 8,23 7,19 3,85 1,46 1,46 1,46 1,46 1,46 47,08
0,00 0,00 0,00 0,00 300,00 400,00 1.100,00 3.100,00 4.000,00 5.900,00 7.800,00
[ [ [ [ [ 300,00 | 100,00 | 700,00 [ 2.000,00 | 900,00 | 1.900,00 [ 1.900,00 | 7.800,00
343,98 270,80 27,70 168,07 181,93 50,81 -60,48 88,84 60,28 513 43,34 45,72
343,98 73,18 45,48 213,55 31,62 82,43 21,95 110,80 50,51 55,64 98,98 144,70

Tabla 4: cobros y pagos 1
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COBROS

Financiacién
Aportacién de los socios
Préstamos
Péliza de crédito

Ingresos de explotacién
Ventas
Prestaciones de servicios
Subvenciones

Ingresos financieros
Ingresos de créditos

PAGOS
Servicios exteriores
Alquiler del local
Publicidad, propaganda y relaciones publicas
Publicidad
Posicionamiento WEB
Suministros
Alojamiento WEB
Tributos
Impuesto sobre beneficios
Gastos de personal
Sueldos, salarios y asimilados
Seguridad Social a cargo de los trabajadores
Seguridad Social a cargo de la empresa

Ads Pribli
F

HP Acreedora por IVA

10%
21%

1,5% |

21%
21%

21%

Retenciones practicadas a cuenta IRPF trabajadores

Gastos financieros
Gastos de constitucién de la péliza
Intereses del préstamo
Intereses de la péliza de crédito

Bancos

Inmposiciones a corto plazo
Caja

Parcial

Acumulada

3%

enero febrero marzo abril mayo Jjunio Julio agosto septiembre octubre  noviembre diciembre
6.451,55 7.098,75 7.049,75 9.059,75 8.716,45  15.411,75  16.559,75  17.629,25  17.642,38  17.655,50  17.658,25  17.671,38
3.800,00 3.000,00 -300,00 -1.750,00 -4.750,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
3.800,00 3.000,00 -300,00 -1.750,00 4.750,00
2.641,80 4.089,00 7.340,00  10.800,00  13.456,70 _ 15.400,00  16.543,00  17.612,50  17.612,50 _ 17.612,50 _ 17.612,50 _ 17.612,50
2.641,80 4.089,00 7.340,00 | 10.800,00 | 13.456,70 | 15.400,00 | 16.543,00 | 17.612,50 | 17.612,50 | 17.612,50 | 17.612,50 | 17.612,50
9,75 9,75 9,75 9,75 9,75 11,75 16,75 16,75 29,88 43,00 45,75 58,88
9,75 | 9,75 | 9,75 | 9,75 | 9,75 | 11,75 | 16,75 | 16,75 | 29,88 | 43,00 | 45,75 | 58,88 |
6.517,40 7.082,43 7.081,80 9.043,81 7.068,26 7.068,26  20.331,62 7.068,26 7.068,26  15.576,41 7.068,26 7.068,26
914,95 914,95 914,95 914,95 914,95 914,95 914,95 914,95 914,95 914,95 914,95 914,95
[ 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 |
500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
[ 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 | 400,00 |
[ 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 | 100,00 |
14,95 14,95 14,95 14,95 14,95 14,95 14,95 14,95 14,95 14,95 14,95 14,95
[ 14,95 | 14,95 | 14,95 | 14,95 | 14,95 | 14,95 | 14,95 | 14,95 | 14,95 | 14,95 | 14,95 | 14,95 |
6.857,17
5.041,67 5.041,67 5.041,67 5.041,67 5.041,67 5.041,67 5.041,67 5.041,67 5.041,67 5.041,67 5.041,67 5.041,67
4.127,73 4.127,73 4.127,73 4.127,73 4.127,73 4.127,73 4.127,73 4.127,73 4.127,73 4.127,73 4.127,73 4.127,73
320,16 320,16 320,16 320,16 320,16 320,16 320,16 320,16 320,16 320,16 320,16 320,16
593,78 593,78 2.559,44 593,78 593,78 6.999,96 593,78 593,78 9.101,93 593,78 593,78
1.088,60 1.965,66 6.406,19 8.508,15
[ 593,78 | 593,78 | 593,78 | 593,78 | 593,78 | 593,78 | 593,78 | 593,78 | 593,78 | 593,78 | 593,78 | 593,78 |
45,83 17,08 16,46 12,81 2,92 2,92 2,92 2,92 2,92 2,92 2,92 2,92
35,00
10,83 17,08 16,46 12,81 2,92 2,92 2,92 2,92 2,92 2,92 2,92 2,92
7.800,00 7.800,00 7.800,00 7.800,00 9.400,00  13.400,00  13.400,00  23.900,00  34.400,00  36.600,00  47.100,00  57.700,00
[ 1.600,00 | 4.000,00 | 10.500,00 | 10.500,00 |  2.200,00 | 10.500,00 | 10.600,00 |
65,85 16,32 32,05 15,94 48,19 4.343,49 -3.771,87 60,99 74,12 120,91 89,99 3,12
78,85 95,17 63,12 79,06 127,25 4.470,74 698,87 759,86 833,98 713,07 803,06 806,18

Tabla 5: cobros y pagos 1

TOTALES
158.604,50
0,00

0,00

0,00

0,00
158.333,00
0,00

¥ 158.333,00
0,00
271,50
271,50
0,00
108.043,02
10.979,40
¥ 4.800,00
6.000,00
4.800,00
1.200,00
179,40

r 179,40
6.857,17
6.857,17
60.500,00
49.532,78
3.841,92
0,00
23.411,52
¥ 17.968,60
7.125,30
115,52
35,00

0,00

80,52

49.900,00
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Viendo la primera tabla, en el primer afo se muestra el capital inicial que aportara el
unico socio, que asciende a 3000€. Con esta aportacion se ha de hacer frente a la
totalidad de los pagos del primer mes, que serian la suma de los gastos de constitucion
de la empresa, los equipos informaticos, el portal web, el alojamiento web, la fianza y el
alquiler del primer mes del local.

Viendo la escasez de fondos y previendo una falta de liquidez en la empresa, se decide
en el segundo mes pedir un préstamo mediante una poliza con un crédito a disponer de
3500€, del que se va disponiendo segun surge la necesidad.

Como se puede observar, los valores de caja hasta este momento son positivos, pero en
el tercer mes dan negativos, aunque se suplen con la caja acumulada de los anteriores
meses. A partir de junio y con el aumento de facturaciéon de la seccién de prestacion de
servicios se empieza a generar mas caja y por lo tanto se empieza a depositar en el banco
una parte de esta cantidad.

En este primer aifio, como ya se ha dicho con anterioridad, no se hacen pagos fijos
mensuales al administrador, si no que tiene acceso a los beneficios generados por la
empresa.

Al final del primer afo, se acaba con una caja acumulada de 145,28 € y un total de
imposiciones a corto plazo de 7800 €, lo cual en total suma 7.945,28 €. Esta ultima es la
cifra real de beneficios generados en el primer afio que, aun teniendo en cuenta que es
el primer afo, sigue siendo bastante inferior a lo deseado.

En el segundo afo se observa que, si bien existen mas gastos debido sobre todo a la
incorporacion de los 2 nuevos trabajadores y al sueldo del administrador, los beneficios
son mayores debido al aumento de los ingresos generados, potenciados en gran medida
por la inversién en publicidad y marketing que se ha hecho desde el minuto uno en la
empresa. Durante la totalidad de este segundo afio se siguen haciendo ingresos
bancarios de los beneficios generados y almacenados en caja.

Esto deja al final del segundo afo a la empresa con una caja acumulada de 78,90 €, un
total en el banco de 60.700 € y unos beneficios totales de 60.778,90 €. Este valor es ya
mucho mas aceptable y mas teniendo en cuenta que los sueldos de los trabajadores ya
han sido pagados, no como en el afio anterior que el remanente se tenia que destinar al
pago del administrador.

Con estos datos, y teniendo en cuenta que este es un ejemplo hipotético, aunque
bastante plausible, se podria decir que en efecto si se ve una viabilidad econdmica al
proyecto.
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8. Conclusion
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La conclusidn que se ha obtenido de todo este proceso es que de una buena idea es
posible obtener un negocio siempre y cuando se plantee de la manera adecuada, se
estudie con detenimiento y se conozca el entorno y las variables que afectan al potencial
proyecto.

Gracias a los conocimientos obtenidos en el grado y con la ayuda del tutor se ha podido,
de una manera muy real, simular la puesta en marcha de una idea que realmente motiva
al alumno y le hace pensar que probablemente sea un buen proyecto en el que
adentrarse.

Con respecto al negocio, ha quedado demostrado que es un proyecto asequible y
factible, tanto a nivel técnico como econédmico-financiero y empresarial. Si bien el
comienzo puede ser duro, dado que el consumidor no sea conocedor de la existencia de
la marca, esto no difiere de lo que otras empresas deben superar al introducirse en el
mercado. Resulta por lo tanto de vital importancia el darse a conocer y aumentar la
visibilidad de la empresa lo maximo posible, ya que este proyecto es realmente util y
tiene la capacidad de diferenciarse de otros y darle un valor afiadido al consumidor que
no pueda encontrar en otras plataformas.

Por lo tanto, para finalizar, destacar una vez mas el optimismo del emprendedor de que
este proyecto si es viable y tiene el potencial de convertirse en algo muy real.
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