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Desarrollo de Software de gestion de clientes de entrenadores personales

Resumen

Este trabajo se trata de un proyecto de emprendimiento que tiene como propdsito la creacion
de una empresa a partir de una idea de negocio. El resultado de dicho proyecto, es un producto
cuya comercializacién hace viable la existencia de la empresa. Mds concretamente se busca la
creacion de una startup.

Toda esta idea surgié por una necesidad: los entrenadores personales de Espafia estan
comenzando a ofrecer sus servicios de forma online y esto les esta ocasionando numerosos
problemas relacionados con la gestién de clientes. Al ser nuevo, los entrenadores estdn
trabajando de forma muy manual e ineficiente, lo que se traduce en pérdida de tiempo y dinero.

Es por ello que aparecid la oportunidad de crear un software para la gestién de clientes de
entrenadores personales, el cual no solo permita la automatizacién de ciertas tareas como los
pagos y las suscripciones, sino que también se convierta en la Unica herramienta de trabajo, con
el objetivo de que el entrenador pueda llevar mas clientes y asi generar unos mayores ingresos.

Debido a la envergadura del proyecto, este trabajo de fin de grado se centrara principalmente
en la fase de ideacidn, validacion de la idea y desarrollo de ciertos experimentos.

Para fases posteriores se desarrollara el MVP y se tratara de buscar el encaje producto/mercado.
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Abstract

This job is about an entrepreneurial project whose purpose is to create a company from a
business idea. The result of this project is a product whose commercialization makes the
existence of the company viable. More specifically, what is sought is the creation of a startup.

This whole idea arose out of a need: personal trainers in Spain are beginning to offer their
services online and this is causing them numerous problems related to customer management.
Being new, the coaches are working in a completely manual and inefficient way, which results
in wasted time and money.

This is why the opportunity to create a software for the management of personal trainers clients,
which not only allows the automation of certain tasks such as payments and subscriptions, but
also becomes the only tool used, appeared with the objective that the coach can take more
clients and thus generate greater income.

Due to the size of the task, this final degree project will focus mainly on the ideation phase,
validation of the idea and development of certain experiments.

For later phases, the MVP will be developed and an attempt to find the product/market fit will
be made.
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1 Introduccion

Con la realizacidon de este trabajo se pretende demostrar la adquisicidn de conocimientos
propios de la Escuela Técnica de Ingenieros Industriales (ETSII). Mas concretamente, aquellos
relacionados con la gestion de proyectos, empleo de metodologias Lean y el desarrollo
tecnoldgico.

Ademas de los conocimientos académicos necesarios se han desarrollado competencias propias
de la titulacién de Tecnologias Industriales como son la innovacién, creatividad y
emprendimiento.

Este Trabajo Fin de Grado (TFG) tiene como objetivo la ideacién de una idea de negocio, su
validacién con los potenciales clientes y el desarrollo de ciertos experimentos.

Se trabajara con metodologias y herramientas empleadas tipicamente por startups. Asi mismo,
se emplearan términos anglosajones muy utilizados en este entorno. Todo esto sera definido en
secciones posteriores, pero antes de terminar con este apartado seria conveniente dotar de
significado la palabra startup.

Startup = Crecimiento
Una Startup es una empresa que se crea o disefia con el objetivo de crecer rapidamente.

El punto clave que diferencia a una Startup de cualquier otro tipo de empresa, es el querer crecer
de forma extremadamente rapida.
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2 Metodologias empleadas

Para la mejor comprension del trabajo, se comenzara explicando la metodologia empleada, asi
como los términos anglosajones mas utilizados en el mundo de las Startups, los cuales iran
apareciendo a lo largo del trabajo.

El método utilizado en este proyecto se inspira principalmente en la metodologia Running Lean
y en la forma de trabajar de la incubadora de startups Y Combinator, situada en Mountain View,
California, una de las incubadoras mas famosas del mundo y que ha sido utilizada por compafiias
como Dropbox, Airbnb, Stripe y Twitch, actualmente multimillonarias.

2.1Previo: Fase Ideacion

Antes que nada, hay que mencionar una parte fundamental de toda startup, la fase de ideacion.

Todo proyecto empieza con una idea y para que éstas surjan, lo primero de todo es quitarse de
la cabeza el pensamiento de: “¢ Podria convertirse esto en una gran compafia?”. Si se empieza
por aqui, la mayoria de las veces se acabaran desechando las mejores ideas. Ya habra tiempo
para preguntarse esto mas adelante.

Lo segundo, es cuestionarse el status quo y el por qué de las cosas. Buscar una explicacion de
por qué se hace asi y preguntarse si hay alguna mejor forma de hacerlo.

Lo tercero, salir de la zona de confort y trabajar en nuevos proyectos o probar cosas nuevas. De
esta manera se podran descubrir nuevos problemas que hasta entonces eran desconocidos.

Y, por ultimo, simplemente construir cosas. Jugar, experimentar, ya que muchas veces algo que
al principio se desarrollaba Unicamente por puro entretenimiento, acaba siendo mucho mas que
eso.

Una vez se tiene una primera idea sobre un servicio o producto, es muy importante preguntarse
quién puede que lo necesite ahora mismo, tan urgentemente que estaria dispuesto hasta de
usar una primera version de prueba de este. Si no se puede contestar, la idea probablemente
sea mala.

También hay que tener en cuenta que debido a que las buenas ideas al final parecen obvias,
cuando a uno se le ocurren parece que ya llega tarde. Sin embargo, no hay que preocuparse,
esto es una buena sefial. Esto significa tanto que hay demanda como que ninguna de las
soluciones existentes es lo suficientemente buena. Por el contrario, lo que si que hay que revisar,
es si alguien aun necesita urgentemente lo que se planea hacer.

Es por ello que, por norma general, hay que centrarse en los usuarios y no en la competencia,
ya que, ademas, es de los usuarios de donde se obtiene la mayor informacidn sobre esta.

Por ultimo, mencionar que para Y Combinator las mejores ideas de startup tienen 3 puntos en
comun:

1. Son cosas que los propios fundadores quieren.
2. Ellos mismos la pueden construir.
3. Pocos se han dado cuenta de que vale la pena hacerlo.



Desarrollo de Software de gestion de clientes de entrenadores personales

Asi mismo, también comenta que el mayor error que se puede cometer es resolver un problema
gue nadie tiene. Cuando se lanza una startup, tiene que haber al menos algunos usuarios que
realmente necesitan lo que se les estd proponiendo — y no vale gente que diga que algun dia
puede que lo usen, sino gente que lo necesita urgentemente.

2.2 Running Lean

Una vez se tenga una presunta idea buena, se necesitard de una metodologia que permita
trabajar e iterar rapidamente sobre ella. Es aqui cuando entra en uso la metodologia Running
Lean, proveniente de las metodologias Lean.

La metodologia Running Lean, desarrollada por Ash Maurya, cuenta con 3 reglas basicas:

1. Sialguna vez se va a cobrar por un servicio, hacerlo desde el primer dia.
2. Solo hay que construir y mantener las caracteristicas que se usan.
3. Desde el primer dia hay que empezar a construir una relacién con los clientes.

Ademas, diferencia muy bien las distintas etapas por las que pasa una startup:

— —

Fasel Fase 2 Fase 3
< >
Centrarse:
Experimentos:

+  Los piv consisten en encontrar
+ un plan que funcione, mientras que

' la op 1 se centra en _
Fase 4 ' acelerar ese plan ;
< 4 : :
Centrarse: v =
Experimentos:

llustracion 1. Esquema fases Lean Startup. Elaboracion propia.

Debido a las dimensiones del proyecto, éste principalmente se centrard en las dos primeras
fases, cuyo objetivo es validar la idea de negocio y aprender.
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2.2.1 Fase 1: Encaje Problema/Solucién, “Problem/Solution Fit”.

Fasel

llustracion 2. Fase 1. Elaboracion propia.

Lo principal durante esta fase es conocer si se tiene un problema que valga la pena resolver. Y
para que esto ocurra, se tienen que cumplir 3 requisitos:

e Que sea algo que quieran los clientes.
e Que sea posible resolverlo.
e Que los clientes estén dispuestos a pagar por ello.

Y con la intencidn de saber si se cumplen, se llevard a cabo el proceso de Descubrimiento de
Clientes:

Lluvia de ideas
de posibles
clientes

Dibujar varios Priorizar por Documentar el
Lean Canvas donde empezar Plan A

Montar equipo Obtener una Encontrar
Problema/ ventaja en los clientes
Solucién canales potenciales

Prepararse para
Entrevistar a los Clientes

Formular Realizar
hip6tesis entrevista
comprobables Problema

¢Se entiende el La Entrevista
problema? Problema

Formular Realizar
hipétesis entrevista
comprobables Solucién

¢Vale la pena

Construir una
demo

La Entrevista

resolver el piipe.
Solucion

problema?

llustracion 3. Plan del Descubrimiento de Clientes. Elaboracion propia.
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2.2.1.1 Documentar el Plan A

Lluvia de ideas
Dibujar varios

Lean Canvas

Priorizar por

de posibles

donde empezar
clientes pe

llustracion 4. Documentar el Plan A. Elaboracion propia.

Lluvia de ideas de posibles clientes

En este punto, es posible que se tenga una idea sobre el problema que se quiere resolver, la
solucidon que se quiere ofrecer y quienes pueden estar interesados. Pues bien, lo primero es
empezar por listar los posibles clientes y para ello hay que:

e Distinguir entre clientes y usuarios.

Si existen varios roles para el producto, identificar quién es el cliente, ya que es el que paga por
el producto.

e Segmentar los grupos de clientes en unos mas pequefios.

La principal razdn de esto es que no se puede empezar construyendo, disefiando y posicionando
un producto para todo el mundo. Hay que empezar con un cliente especifico en mente.

e Dibujar un Lean Canvas por cada segmento de clientes.

Cada elemento del modelo de negocio variara para cada tipo de clientes. Se recomienda
empezar con el top 2-3 top segmentos de clientes los cuales se vean mas prometedores.

Dibujar varios Lean Canvas

Una de las formas mdas comunes de representar las hipdtesis de modelo de negocio es el
“Business Model Canvas”, desarrollada por Alexander Osterwalder, un investigador, autor,
consultor, orador y emprendedor suizo especializado en la generacién de modelos de negocio
innovadores.

En 2009 fue cuando Osterwalder publicé por primera vez el libro “Business Model Generation”,
en el que consolida “Business Model Canvas” como un método para describir, visualizar, evaluar
y modificar modelos de negocio.

Pero mas adelante, e inspirandose en el trabajo realizado por Osterwalder, el propio Ash Maurya
desarrolld el “Lean Canvas”, como el Business Model Canvas pero adaptado para startups.

10
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Top 3 problemas Top 3 soluciones

3

Actividades clave
a medir

6

Coste de Adquisicion de Clientes
Distribucién de costes

Hosting web

Personal, etc.

i

Mensaje Unico,

Dificilmente puede
ser copiada o

claro y convincente comprada
que indica el por
qué eres diferente 7
y vales la pena a
comprar s °

AN

5

Aproximacion

hacia los clientes

Modelo de ingresos

Life Time Value (Valor del Tiempo de Vida)
Ingresos

Margen Bruto

P4

llustracion 5. Lean Canvas. Elaboracion propia.

Cliente objetivo

Los nimeros que aparecen indican el orden dptimo con el que se deberia rellenar. Asi pues, se

comenzara explicando el Problema y el Segmento de Clientes.

Problema y Segmento de Clientes

Problema y clientes van de la mano, ya que hay que identificar los problemas que alguien en

concreto tiene. Para ello:

1. Listar el top 3 problemas.

Para el tipo de cliente con el que se esta trabajando escribir de 1 a 3 problemas que

tiene.

2. Diferenciar muy bien los clientes.
Hay que ser muy especifico, el objetivo es definir al early adopter, es decir, aquellos
“primeros clientes” que tienen actualmente los problemas especificados y que se

encuentran en busqueda activa de una solucién. A ellos no les importa si el producto no

es perfecto.

11
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Proposicién de Valor Unica

La Unique Value Proposition (UVP) es una de las partes mas importantes y a su vez de las mas
dificiles.

Es dificil porque hay que conseguir sintetizar el producto o servicio que se quiere ofrecer en unas
pocas palabras que lo definan a la perfeccidon. Necesita ser diferente al resto de propuestas, y
esa diferencia debe ser importante.

A modo de ejemplo, la UVP es el texto que aparece en grande cuando se ingresa a una pagina
web, el cual deja claro, de un simple vistazo, lo que se ofrece.

Debe contestar a la perfeccion las preguntas Qué, Quién y Por qué.

Solucion

En este punto hay que dar solucion a esos 1 — 3 problemas que se han mencionado
anteriormente. Para ello:

1. Listar las alternativas existentes
Informarse sobre como los early adopters estdn actualmente abordando esos
problemas. A no ser que se esté resolviendo un problema completamente nuevo (muy
improbable), este ya tendra una solucién.
Por ejemplo, una alternativa a la mayoria de herramientas de colaboracién online seria
el email.

2. Listar las propias soluciones
Listar los requerimientos o caracteristicas mas importantes que son necesarios para
poder ofrecer la UVP.

Canales

Los canales los podemos dividir entre:

Gratis — Pago

En realidad, ningln canal es gratis, ya que, aunque no suponga ninglin coste monetario, el coste
humano casi nunca es cero. Dentro de los canales “gratis” se encontrarian el SEQ, redes sociales
y blogs.

12
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Los canales de pago mas comunes son las campainas de marketing a través de Facebook o
motores de busqueda como Google. Estos métodos se recomiendan a partir de la fase 3, durante
el Product/Market Fit.

Inbound — Outbound

Los canales inbound, “entrantes”, son aquellos que hacen que los usuarios nos encuentren,
mientras que, en los outbound, “salientes”, somos nosotros quienes los hemos de buscar.

Ejemplos de canales inbound: Blogs, SEO, E-books, webinars.

Ejemplos de canales outbound: SEM, anuncios en periddicos o televisidn, llamadas a puerta fria.

Directo — Automatizado

Durante las fases en las que se aprende, la venta directa es la mejor opcién, ya que permite
interactuar cara a cara con el cliente y asi poder aprender mas de él.

Asi pues, lo ideal seria trabajar primero de forma manual, con el objetivo de conocer cual es la
forma mas dptima de hacerlo, para después buscar la forma de automatizar el proceso.

Directo — Indirecto

Lo ideal seria asociarse con una gran compaiiia y asi poder realizar ventas indirectas a través de
sus canales, el problema con esto, es que hasta que no se haya probado la credibilidad de la
startup y el producto, conseguir la atencién de los grandes es muy dificil.

Por ello, se ha de comenzar vendiendo uno mismo.

Retencion — Referral

Muchas startups se obsesionan con hacer algo viral y asi conseguir referidos desde el primer dia,
pero para que esto ocurra, primero se ha de tener un producto que valga la pena difundir.

Por ello, habra que centrarse en mantener esos primeros clientes antes que en intentar
conseguir muchos clientes.

La opcion que recomienda Ash Maurya es el Marketing de Contenido, una mezcla entre creacion
de contenido, optimizacidn en los motores de busqueda (SEQ) y trabajo en las redes sociales.
No es gratis, ya que requiere de tiempo para su desarrollo, pero una vez empiece a funcionar
puede llegar a convertirse en la “Gran Ventaja”.

Estructura de Costes e Ingresos

El MVP (Minimum Viable Product o minimo producto viable) tiene que contener de una a tres
caracteristicas que resuelvan los problemas de los clientes que previamente se han definido
como importantes. Por ende, cobrar por ello desde el principio estd mas que justificado.
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Sin embargo, esto no es tan facil, ya que es una de las tareas mas complicadas e importantes a
tener bien. No solo porque el precio es el que mantiene el negocio, sino también porque
determina el tipo de clientes.

Por otro lado, existe otra linea de razonamiento que prefiere retrasar los cobros para acelerar
el aprendizaje inicial con los clientes. Puede que esta estrategia funcione (especialmente si ya
se ha conseguido inversidn), pero parece bastante arriesgado retrasar una parte tan critica del
negocio. Ademads, no hace falta tener muchos clientes para aprender, solo hace falta tener unos
pocos buenos.

Asi pues, la estrategia dptima es la de empezar con un plan que incluya una prueba gratuita.
Esto permite al usuario probar el producto de forma gratuita, pero sabiendo que tendra que
pagar por el en un futuro.

Ademas, también es bastante interesante el empezar con un Unico plan de precios, de esta
forma se evita perder el tiempo tratando de cubrir con multiples planes a todo el mundo. Ya que
esto no solo llevaria escribir mas cédigo, sino que también haria que el aprendizaje se diluyera
al tratar de atacar a varios tipos de clientes a la vez.

Otro punto a destacar es que las alternativas a nuestro producto crearan puntos de referencia
en las mentes de los clientes, los cuales utilizaran para posicionar nuestra solucion. Por ello es
muy importante conocerlos y actuar en consecuencia.

Pero también hay que tener en cuenta los costes, ya que hay que asegurarse ser rentables y
tener un margen sano. Una buena férmula para construir un negocio exitoso es la de asegurarse
que el valor de vida del cliente, o Lifetime value, sobrepasa el coste de adquisicidn de cliente por
al menos un factor de 3.

Finalmente, una vez cogido un precio inicial, el préximo paso sera probarlo mediante entrevistas
con los clientes y asi poder encontrar el precio de lanzamiento.

Métricas clave

En este punto hay que escribir 1 o 2 actividades claves las cuales serviran para hacer el
seguimiento de uso de la solucidn. Estas actividades tienen que indicar como lo esta haciendo
el negocio en tiempo real.

Gran Ventaja

Un punto interesante a tener en cuenta es que cualquier cosa que valga la pena ser copiado serd
copiado. Y a pesar de esto hay que ser capaz de construir un negocio de éxito.

Una gran ventaja es aquella que no puede ser facilmente copiada o comprada. Y Combinator
indica que tener una gran ventaja significa que:

14



Desarrollo de Software de gestion de clientes de entrenadores personales

e Alguien del equipo es un completo especialista, es decir, muy pocas personas pueden
hacer lo mismo que esta persona.

e El producto es 10 veces mejor que el de la competencia.

e El mercado esta creciendo un 20% anual (todo suma, pero esta es la ventaja de menor
peso).

e Se ha conseguido tener un coste de adquisicién de 0, es decir, adquirir nuevos clientes
es gratis.

e Existe monopolio o es muy dificil para los competidores el entrar en el mismo mercado.

e Hay una patente.

Inicialmente a lo mejor hay que dejar esta casilla en blanco, pero es aqui donde realmente hay
que pensar sobre como uno puede diferenciarse del resto y que esa diferencia importe

Priorizar por donde empezar

Una vez se han dibujado los distintos Lean Canvas para cada segmento de clientes, hay que
seleccionar con cual de ellos empezar.

El objetivo es encontrar un mercado suficientemente grande en el cual existan personas que
necesiten nuestro producto y que estén dispuestas a pagar un precio de tal forma que se pueda
construir un negocio sobre esto.

Lo que se indica a continuacidn es el orden de importancia para valorar por donde empezar:
1. Nivel de dolor del cliente

Coger los segmentos de clientes que mas necesiten el producto. La clave es que necesiten
resolver uno o mas del top tres problemas descritos anteriormente.

2. Facilidad de alcance

Si es mas facil llegar a un grupo de clientes que a otro vale la pena tenerlo en cuenta. Esto nos
garantiza que si se fracasa al menos se habra hecho antes.

3. Precio

Lo que se puede cargar por un producto esta relacionado con el segmento de clientes. Hay que
coger los que permitan maximizar el precio. Cuanto mas elevado sea, menos clientes se
necesitaran (asumiendo que el margen bruto no cambia).

4. Tamano de mercado

Por ultimo, hay que escoger un mercado que sea suficientemente grande sobre el que se pueda
construir un negocio.
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2.2.1.2 Prepararse para entrevistar a los clientes

Encontrar

Montar equipo Obtener una
Problema/ ventaja en los clientes

potenciales

Solucién canales

llustracion 6. Prepararse para entrevistar a los clientes. Elaboracion propia.

Cuando se piensa en formas de aprender de los clientes lo primero que se viene a la mente son
las encuestas. Sin embargo, esto es un gran error porque:

e Las encuestas asumen que se sabe cuales son las preguntas a hacer.

Es muy dificil, por no decir imposible, escribir una encuesta que contenga todos los puntos
imprescindibles a cuestionarse ya que aun no se sabe cuales son.

e Peor aun, las encuestas asumen gue se conocen las respuestas correctas.

En una encuesta no solo hay que hacer las preguntas correctas sino también proporcionar las
respuestas.

A pesar de lo mencionado anteriormente, si que es interesante emplear las encuestas a la hora
de verificar lo que se ha aprendido durante las entrevistas, cuando el objetivo ya no sea
aprender sino demostrar la escalabilidad de los resultados.

Montar el equipo Problema/Solucién

Antes de llevar a cabo los experimentos, es importante organizar un buen equipo para
maximizar la velocidad y el aprendizaje.

Eric Ries, empresario y autor de The Lean Startup, un libro sobre el movimiento Lean Startup,
recomienda crear dos equipos — el equipo problema y el equipo solucidn. Pudiendo estar un
mismo miembro en ambos equipos.

Equipo Problema

Se encarga de actividades “fuera de la oficina” como las entrevistas a los clientes y los test de
usabilidad.

Equipo Solucion
Se centra en actividades “dentro de la oficina” como escribir cddigo, crear los tests, etc.
Lo ideal es tener un equipo pequeio formado por 2-3 miembros, siendo las principales razones:

e La comunicacion se hace mucho mas facil.
e Se construye menos.
e Se mantiene un coste bajo.

Y aunque es posible que una Unica persona se encargue de todo, es importante contar con al
menos otra persona mas la cual pueda dar su perspectiva de la realidad. Idealmente ese otro
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miembro seria un cofundador, pero tutores/mentores e incluso inversores pueden desempefiar
este rol.

Al final lo mas importante no es el nimero sino contar con el talento adecuado el cual posibilite
iterar rdpidamente. Este talento se divide en tres categorias:

e Desarrollo

No hace falta decir que es importantisimo contar en el equipo con fuertes habilidades de
desarrollo. Tener experiencia previa construyendo cosas es clave.

e Disefo
El disefio se refiere tanto a estética como usabilidad. Se necesita a gente que pueda ofrecer una
experiencia de usuario adecuada.

e Marketing

Todo lo demas es marketing. Se requiere de personas que consigan ponerse en la piel del cliente.
Una buena redaccion y habilidades comunicadoras junto con un entendimiento sobre métricas
y precios son la clave.

Obtener una ventaja en los canales

Para construir un producto de éxito, eventualmente habra que encontrar una forma escalable y
repetible de llegar a los clientes. Por ello, se puede empezar ya a generar algo de tréfico
desarrollando las bases de los canales que se utilizaran en un futuro. Algunas ideas para esto
seria el desarrollo de una pagina de aterrizaje, denominada comunmente “landing page”
(pagina web a la que se llega tras pulsar en un enlace) o un blog.

Creacion de una Landing Page

El principal objetivo de la landing es testear la propuesta de valor Unica (UVP) y conseguir una
lista de potenciales clientes a los que poder entrevistar.

Empezar a construir pronto la pagina web con las palabras clave de la UVP también hard que
mas adelante se tenga una ventaja sobre los competidores en el SEO (conjunto de acciones
orientadas a mejorar el posicionamiento de un sitio web en la lista de resultados de los motores
de busqueda como Google).

Para empezar, hay que:
e Elegir un nombre
Esta parte puede ser dificil ya que muchos de los nombres de dominio ya estan cogidos.
e Asegurarse de que las paginas de las redes sociales con ese nombre estan libres
Sobre todo, de las mas conocidas, como son Facebook, Instagram y Twitter.
e Mantenerla simple

No hace falta sobrecargar la pagina con informacion. Lo mas importante es testear el UVP y que
capte la atencidn de los usuarios que entran a la web.
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e Seguir buenas practicas de SEO

Utilizar el UVP en el tag del titulo.
e No preocuparse por el logo

Si ya se tiene o se puede conseguir uno en poco tiempo, usarlo. Sino saltarse esta parte
e Recoger direcciones de email

Utilizar la herramienta que mds guste como MailChimp para recoger direcciones de email
usando en la web el botén de accién “Notificame”.

e Tomar métricas

Empezar utilizando herramientas gratuitas de analiticas como Google Analytics para hacer un
seguimiento de los usuarios.

Creacion de un Blog

A parte de dar visibilidad personal, los blogs también son una buena herramienta para descubrir
clientes y llevarlos hasta el producto. Como en el caso de la landing page, hay que empezarlo
tan pronto como se pueda:

e Utilizar el dominio del producto para el blog

Desde la perspectiva del SEO conviene utilizar el mismo dominio del producto para escribir el
blog. Por ejemplo www.miproducto.com/blog

e Escoger una plataforma para crear blogs

Como WordPress, tumblr, posterous, etc.
e Serrapido

No gastar mucho tiempo disefiando el blog. Usar temas de terceros es suficiente para empezar
e Escribir el primer articulo o post

Una buena idea para un primer post seria hablar sobre el top 3 problemas que quieres resolver.
e Mantenerlo real

Es importante que suene natural. Un tipico articulo tiene entre 500 - 1000 palabras.
e Tomar métricas del blog

Seguir la repercusion del blog con herramientas como Google Analytics sobre las visitas,
comentarios, compartidos, etc.

e No hacer el blog sobre el producto

La gente sabe perfectamente cuando un blog esta promocionando algo, y esto no gusta. El
objetivo principal del blog es conectar con los clientes y para ello hay que hablar sobre cosas
que les interesen.

e  Escribir con un horario
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Escribir es duro y requiere de disciplina, es por ello que conviene establecer un horario y
seguirlo.

e Ser paciente

Por ultimo, hay que ser paciente. Al principio puede que solo se consiga atraer a un par de
lectores, pero escribir es una inversién que vale la pena hacer.

Otra opcidn, si no se quiere escribir un blog, seria subir contenido por las redes sociales como
Twitter, Youtube, o hacer eventos y talleres.

Encontrar clientes potenciales

Lo recomendable es entrevistar a 30-60 personas durante un periodo de 4-6 semanas, lo que
equivale a hablar con 2-3 clientes al dia teniendo en cuenta el tiempo de iteracién entre
entrevistas. Este nimero deberia de ser suficiente para hacer tanto las entrevistas Problema
como las de Solucién. Y por norma general habria que hablar con al menos 10 personas durante
las de Problema y con al menos 20 durante las de Solucion.

Aunque el objetivo sea encontrar y definir a los early adopters, al principio conviene ampliar el
espectro entrevistando a grupos mas genéricos y desde ahi ir iterando.

Las técnicas mas comunes para encontrar personas a entrevistar son:
1. Lista de emails de la landing page

Emplear la lista de emails recogidos preguntando si les importaria gastar 20-30 minutos en una
llamada.

2. Contactos directos

Se puede pensar que hablar con gente conocida hace que sus opiniones estén sesgadas, pero al
fin y al cabo es mejor hablar con cualquiera que no hablar con nadie.

3. Preguntar para que te introduzcan a otras personas

Una vez se haya entrevistado a alguien, se le puede pedir que te introduzca a otras personas con
las poder hablar.

4. LinkedlIn/llamadas frias

Para esto hay que estar preparado para no recibir ninguna respuesta.

2.2.1.3 Entrevista Problema

Formular
hipbtesis

¢Se entiende el

problema?

comprobables

llustracion 7. Entrevista Problema. Elaboracion propia.

Las entrevistas de problema tienen como objetivo conocer:
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e Quién es el early adopter

e Como se valoran los 3 problemas identificados.

e Cual es el grado de necesidad de una solucidn: necesario, estaria bien, no se necesita.
e Como se estd resolviendo actualmente este problema.

Formular hipdtesis que se puedan testear

En este punto se utilizardn los puntos de problema y segmento de clientes de los Lean Canvas
desarrollados anteriormente. El objetivo es tener una serie de hipédtesis las cuales se puedan
testear.

Realizar la Entrevista Problema

Unos puntos a tener en cuenta si se quiere hacer una buena entrevista son:

e Preferiblemente se hara cara a cara ya que en estas se transmite mayor cercania, pero
en caso de no poder hacerlo, una entrevista virtual sigue siendo una buena idea.

e 20-30 minutos es mas que suficiente para hacerla, no hace falta que se alargue mas.

e Documentar los resultados inmediatamente después de haber tenido la entrevista para
que no se olvide nada.

Y de forma resumida, las distintas fases por las que tiene que pasar la entrevista son:
e Bienvenida

Se cuenta lo que se quiere hacer, en que va a consistir la entrevista y lo que se quiere sacar de
ella. (2 min)

e Recoger informacion sobre el contacto

Descubrir el segmento de la poblacién a la que pertenece el individuo. (2 min)
e Establecer el contexto del problema

Ilustrar mediante una historia los 3 problemas. (2 min)
e Valorar los problemas

El entrevistado tiene que valorar como de importantes son los problemas descritos
anteriormente. (4 min)

e Descubrir como estd afrontando los problemas actualmente

Tiene que ser una conversacion fluida, esta es la parte en la que el entrevistado mas tiene que
hablar. (15 min)

e Finalizar la entrevista

Si todo ha ido bien, el cliente estara encantado de conocer mas sobre la evolucién del producto
y/o de referirnos a algtin contacto suyo. (2 min)

e Documentar los resultados

Justo al acabar la entrevista documentar toda la informacién recibida y lo observado. (5 min)
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éSe entiende el problema?

Al final de cada semana se revisaran las entrevistas hechas, comprobando todo lo que se ha
aprendido y haciendo cambios en ellas si fuese necesario. El objetivo es acercarse cada vez mas
al cliente ideal y conseguir mayor nimero de sefiales positivas.

Si se obtiene un “no se necesita” generalizado hay que quitar el problema de la entrevista, al
igual que si se descubre un “necesario” hay que afiadirlo. Al final lo que se busca es conseguir
un problema que sea completamente necesario de resolver para los clientes.

Ademas, este tipo de entrevistas también son muy interesantes a la hora de sacar las palabras
clave para el UVP.

Y por ultimo, una vez se ha identificado al early adopter, encontrar mas de ellos y asegurarse de
que realmente lo son.

2.2.1.4 Entrevista Solucion

Realizar
entrevista

Formular

¢vale la pena

resolver el
problema?

hip6tesis

comprobables Solucién

llustracion 8. Entrevista Solucidon. Elaboracion propia.

Para empezar, hay que asegurarse de lo aprendido durante las entrevistas problema, y para ello
habra que corroborar:

e Quién es definitivamente el early adopter.
e Cual es el problema nimero 1y como se esta resolviendo hoy en dia.

Una vez se tengo eso claro, el objetivo de las entrevistas solucion es descubrir:

e Cuales son las caracteristicas minimas necesarias para lanzar el producto.
e Silos clientes estan dispuestos a pagar por la solucion ofrecida.
e Qué precio estan dispuestos a pagar.

Construir una demo

La demo sirve principalmente para ilustra de manera visual como se pretende resolver el
problema y testear los precios.

La demo tiene que:
e Poder desarrollarse posteriormente
No sirve ensefiar una demo que mas adelante sea imposible de construir.
e Serrealista
Cuanto mas se parezca a lo que serd en un futuro mas exactos seran los experimentos realizados
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e Serrapidamente iterable

Durante la entrevista seguramente se reciba un montén de retroalimentacion o feedback la cual
hay que conseguir incorporar rapidamente para entrevistas futuras.

e Minimizar gastos

Esto se consigue si parte de la demo desarrollada después va a poder ser reutilizada en la
solucién final.

Para construir una demo de un software o aplicacién de cualquier tipo existen una serie de
herramientas muy conocidas como lo son Figma y AdobeXD, las cuales permiten disefar las
pantallas y crear sus flujos de forma sencilla.

Formular hipdtesis comprobables

Como anteriormente, se empleardn los Lean Canvas esbozados, pero en este caso, los puntos
de solucidn, canales y fuentes de ingresos.

Realizar la entrevista Solucion

En este punto se empezard por entrevistas a aquellas personas a las que se vio interesadas
durante las entrevistas problema. Posteriormente, continuar con aquellas que vinieron
recomendadas por estas primeras. Y, por ultimo, también se pueden introducir unas cuantas
nuevas.

Al igual que las entrevistas solucién, las de problema también empezardn con una bienvenida,
después se recogera la informacion sobre el entrevistado (si no se cogié anteriormente) y se
pondra en contexto el problema a resolver. Lo nuevo de este punto seria:

e Presentar la demo

Este es el corazdn de la entrevista. Pasar por cada problema y ensefiar como se resolveria
utilizando la demo.

e Testear los precios

Normalmente el precio correcto es aquel que el cliente acepta, pero con un poco de resistencia.
Si enseguida acepta, anotarlo y tenerlo en cuenta para futuras entrevistas.

Por dltimo, también se documentaran los resultados obtenidos inmediatamente después de
finalizar la entrevista.

éVale la pena resolver el problema?

Se revisard todo semanalmente para ver si hay que hacer algun cambio y, se decidira si hay que
afadir alguna nueva funcionalidad a la demo que haya parecido muy interesante, o por el
contrario si hay que quitar alguna que no haya llamado mucho la atencién.

Durante este proceso también se refinara el precio.

Y con todo esto se ira iterando hasta obtener algo que valga la pena construir.
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2.2.2 Fase 2: Encaje Lanzamiento/Producto, “Product/Launch Fit”

Fase 2

llustracion 9. Fase 2. Elaboracion propia.

Una vez se haya descubierto un problema necesario de resolver para un grupo de usuarios y la
forma adecuada de resolverlo, se pasara a la fase dos. En esta fase lo importante es aprender
de los clientes y se llevara a cabo el proceso siguiente:

Implementar

Definir el flujo

Reducir el MVP § implementacién Llegar ala version 1.0
de activacén

continua

Construir la web Faclilitar la Prepararse para vender
del producto retroalimentacién

Instrumentar

un cuadro de Prepararse para medir

mandos

Formular ¢Se esta

Realizar

La Entrevista MVP

hip6tesis
testeables

preparado para
el lanzamiento?

entrevistas MVP

llustracion 10. Aprendizaje de clientes. Elaboracidn propia.

Mientras que durante la etapa de recopilacidon de requisitos se aprende algo, casi todo el
aprendizaje viene una vez se lanza el producto. Y aunque construir el producto sea el propdsito
de toda startup, muy poco se aprende sobre los clientes y el mercado durante la fase de
desarrollo.
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Obviamente no se puede eliminar la etapa de desarrollo, pero si que se puede reducir el tiempo
qgue hay desde los requerimientos hasta el lanzamiento, de tal forma que se llegue a las zonas
de aprendizaje lo mas rdpido posible.

Para ello, el primer paso es reducir el alcance del MVP (Minimum Viable Product o en espafiol,
Minimo Producto Viable).

2.2.2.1 Llegar a la version 1.0

Implementar
Definir el flujo P
Reducir el MVP

implementacion

de activacédn
continua

llustracion 11. Llegar a la version 1.0. Elaboracion propia.

Reducir el MVP

Un peligro de las entrevistas solucion es que es muy facil acabar con mas requerimientos de los
necesarios para construir el MVP, y como se quiere construirlo en el menor tiempo posible, hay
gue implementar Unicamente su esencia.

La forma de conseguirlo es la siguiente:
1. Tener claro que se quiere construir

No asumir todo lo que se va a incluir en el MVP, empezar con los requerimientos a 0 y justificar
cada uno anadido.

2. Empezar con el #1 Problema

El trabajo del UVP es convencer de algo prometedor, mientras que el MVP es la realidad de esa
promesa, por lo tanto, el MVP tiene que capturar el #1 problema de las demos.

3. Eliminar los “estaria bien” y “no se necesita”

Esta informacion se ha tenido que recoger en las entrevistas solucién. Asi pues, hay que eliminar
todos los requerimientos que “estaria bien” tener o “no se necesita”, a no ser que sean
necesarios para ofrecer los “necesarios”.

4. Cobrar desde el dia 1 pero cargar el dia 30

Hoy en dia es muy comun ofrecer servicios de prueba. Y para reducir la friccion, es buena
practica el no pedir la tarjeta de crédito o cualquier otra forma de pago durante este periodo
gratuito. Ademads, esto también hard que no haya que preocuparse por desarrollar toda la
plataforma de pagos. Ya se tendran 30 dias para hacer que todo esto esté listo.

5. Centrarse en el aprendizaje, no en la optimizacién

Toda la energia tiene que centrarse en acelerar el aprendizaje. No hay que gastar tiempo
tratando de optimizar los servidores, el cddigo, la base de datos, etc. para el futuro, ya que total,
es muy probable que nunca se llegue a ese punto debido a que se fracase antes.
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Entender el ciclo de vida

El ciclo de vida del usuario describe el camino que sigue un usuario desde que aterriza en la
pagina web hasta que eventualmente se convierte en un usuario apasionado.

Adquisicién cCOémMo te encuentran los usuarios?

¢LOs usuarios tienen una buenog;ime_ro
exper

iencia?
¢Los usuarios vuelven?

<COMo se hace dinero?

¢Los usuarios se lo dicen a otros?

llustracion 12. Ciclo de vida del usuario. Elaboracion propia.

Adquisicion

La adquisicién describe el camino que sigue un cliente que aterriza en la web como visitante
desentendido para convertirse en cliente interesado. Este interés se puede medir viendo que
hace en la web, por ejemplo, si abandona sin hacer clic en nada significa que no se ha conseguido
atraer su interés. Una medida que se suele tomar como adquisicion exitosa, es el llegar hasta la
pantalla de registrarse.

Activacion

La activacion describe desde que se registra hasta que obtiene una gratificante primera
experiencia como usuario.

Retencidn

La retencidon mide el uso repetido del producto o servicio, siendo una de las métricas claves para

medir durante el Encaje Producto/Mercado.

Ingresos

Debido a que la mayoria de productos tienen (o deberian tener) un periodo de prueba, los
ingresos suelen ocurrir después de la Activacion y algin uso repetido — Retencién.

Remision

La remisidn o “referral” es una forma mas avanzada de adquisicién de usuarios donde los
clientes satisfechos recomiendan utilizar el producto a sus cercanos.
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En este punto hay que centrarse especialmente en las dos primeras métricas: la Adquisicién y la
Activacion. La Adquisicidn atrae clientes y la Activacidon hace que empiecen a usar el MVP. Este
es el objetivo del Encaje Producto/Lanzamiento.

Definir el flujo de Activacion

Una vez se ha reducido la lista de caracteristicas ya se estaria listo para empezar a definir el flujo
de Activacidn, el cual se subdivide en los siguientes pasos:

Registrarse
Activacion {COmMo se empieza?

Pasos adicionales
Ejemplo: descarga

llustracion 13. Flujo Activacion. Elaboracion propia.

Debido a que muchas cosas pueden salir mal tras lanzar el producto, es mucho mas critico
centrar los esfuerzos en desarrollar la parte de Activacién pensando en el aprendizaje que en la
optimizacidn. Las formas de hacerlo son:

e Reducir la friccion en el inicio de sesion, pero sin sacrificar aprendizaje
Por lo general, es una buena practica que los formularios de registro sean breves y recopilen
solo lo absolutamente necesario, pero no hay que dudar al preguntar por informacién de
contacto critica (como la direccidon de email).

e Cumplir con la Propuesta de Valor Unica (UVP)
Un buen flujo de activacidon necesariamente debe de cumplir con lo prometido en la web.

e Estar preparando para cuando las cosas salgan mal

Ofrecer multiples formas a través de las cuales los clientes puedan encontrar ayuda.

Implementar el Despliegue Continuo

El proceso de despliegue continuo o DevOs como tiene que ver mas con el desarrollo, no se
profundizara en detalle. Basta con saber que se trata de otra técnica para acortar el ciclo del
lanzamiento del producto, y que en la practica consiste en lanzar software continuamente a lo
largo del dia.

26



Desarrollo de Software de gestion de clientes de entrenadores personales

2.2.2.2 Prepararse para vender

Construir la web Faclilitar la

del producto retroalimentacién

llustracion 14. Prepararse para vender. Elaboracion propia.

Un buen producto al final acabara vendiéndose por si solo, pero al principio esto serd trabajo de
marketing de la pagina web. La pagina web debe convertir a los usuarios inadvertidos en clientes
interesados y para ello constara de una landing page con una pagina de precios.

Construir la web del producto

La web por lo tanto sera critica en el proceso de Adquisicidn de clientes y este se subdivide en
lo siguiente:

UVP (landing)
Adquisicién R | -

Clic en registrar
<Cémo emplezar?

llustracion 15. Flujo de Adquisicion. Elaboracion propia.

Es importante que cada pantalla tenga un botdn principal de llamada de atencién (conocido
comunmente por call-to-action) que dirija a la pagina de precios (el objetivo de la adquisicidn) y
uno secundario de llamada de atencidn que dirija hacia “mas informacion” del producto.

Landing

De las tres pantallas que hay que desarrollar, la landing es la mas dificil de todas, ya que su
trabajo es presentar un argumento que despierte el interés de compra, en menos de 8 segundos,
de un usuario que acaba de aterrizar en la web. Esta debe incluir:

1. Proposicién de Valor Unica
Poner la ultima proposicion de valor Unica que se haya definido.
2. Recurso visual

Tiene que acompaniar al UVP y tiene que atraer a los clientes objetivo. Pueden ser imagenes,
pantallazos del producto o videos.

3. Claro botdn de llamada a la accion
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Cada pégina tiene que tener un botdn uUnico y claro de llamada a la accién, ademas tiene que
quedar perfectamente claro que sucedera a continuacidn una vez sea clicado.

4. Invitar a saber mas

Algunos visitantes necesitaran conocer mas acerca del producto para convencerse de que vale
la pena pagar por el.

5. Pruebas sociales

Si se ha tenido cualquier tipo de repercusiéon en medios o se tienen testimonios de clientes,
incluirlos, pero es muy probable que en este punto aln no se tengan.

Pagina “Acerca de”

Mientras que la tarea de la landing page es ofrecer una razén convincente para comprar el
producto, el trabajo de la pagina “Acerca de” es convencer de comprar ese producto a una
empresa en concreto. Es una oportunidad de dar cara al equipo, contar su historia y conectar
con los clientes.

Términos y Condiciones de Servicio vy Politica de Privacidad

Ambas paginas son basicas y necesarias para toda web que quiera ofrecer sus servicios en la red.
Son bastante estandar por lo que se pueden coger ejemplos de internet que sirvan como punto
de partida.

Facilitar la retroalimentacion

La forma mas facil de aprender de los clientes es hablando con ellos, por ello hay que incluir un
apartado donde se puedan poner en contacto mediante email, teléfono o mensaje directo a
través de la web

2.2.2.3 Prepararse para medir

Instrumentar

un cuadro de
mandos

llustracion 16. Prepararse para medir. Elaboracion propia.

Todo producto tiene su ciclo de vida de clientes, pero no solo es importante desarrollarlo, sino
también ser capaz de medirlo. Hasta ahora se han tomado decisiones sobre el producto
basandose en lo que los clientes han ido diciendo, pero es hora de empezar a fijarse en métricas
cuantificables.

En palabras de Eric Ries, estas métricas tienen que ser accionables, accesibles y auditables.

Para conseguirlo, se medira utilizando cohortes (grupos de sujetos que comparten una
caracteristica definitoria), siendo los mas comunes la “fecha de entrada”, “tipo de plan de pago”,
“sistema operativo” o “sexo”.
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Para ello hay muchas herramientas de analiticas en el mercado: Google Analytics, KISSmetrics,
y mixpanel, entre otras. Cada una con sus fortalezas y debilidades.

Recogiendo Datos

Hay que identificar cada accidon clave dentro de la web y asignarla a una métrica. Esto viene del
flujo de Adquisicién y Activacion desarrollados anteriormente.

Una practica recomendable es la de recoger y medir toda la informacidn posible, aunque ahora
no se le vea utilidad puede que en un futuro la tenga, ya que esos bits extra de informacion no
suponen practicamente nada en costes.

2.2.2.4 La entrevista MIVP

Formular
hip6tesis

Se esta
Realizar

entrevistas MVP

preparado para
el lanzamiento?

testeables

llustracion 17. La entrevista MVP. Elaboracion propia.

Antes de empezar a vender el MVP por la web a extrafios, es mejor empezar con los early
adopters ya conocidos con anterioridad y con los que se entabléd una pequeia relacion.
Aprender de ellos y refinar el disefio, el posicionamiento y el precio para el lanzamiento.

En este punto se quiere aprender si:

e Lalanding page llama la atencién de los early adopters.

e Ofrece una razon suficientemente convincente para comprar.
e El modelo de precios es el correcto.

e Losclientes atraviesan todo el flujo de Activacidn.

e El MVP demuestra lo prometido en el UVP.

Formular hipdtesis comprobables

Aligual que en las entrevistas problema y solucion, las entrevista MVP no iban a ser la excepcion.
Se cogeran las hipdtesis de Solucién, UVP y Fuentes de Ingresos del Canvas para probarlas.

Realizar entrevistas MVP

Las partes de esta entrevista seran parecidas a las anteriores:

e Bienvenida
e Ensefiar la Landing Page

Hay que ver si el cliente entiende lo que se estd vendiendo de un simple vistazo y si sabe que
pasos tiene que tomar para continuar.
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e Mostrar el Plan de Precios
Entender el punto de vista del entrevistado sobre los planes de precios propuestos.
e Probar las Solucién

Ofrecer al cliente que se registre y comprobar si lo que hace concuerda con el flujo de Activacidn
gue se habia pensado con anterioridad.

e Documentar los resultados

Listo para el lanzamiento

Esta fase llegara a su fin una vez el cliente sea capaz de articular claramente cual es el UVP del
producto y entender a la perfeccidn que se esta vendiendo, al igual que aceptar el plan de
precios y ser capaz de atravesar el flujo de Activacidon sin problemas.

2.2.3 Fase 3: Encaje Mercado/Producto, “Product/Market Fit”

—> —>

Fase 3

llustracion 18. Fase 3. Elaboracion propia.

La envergadura de este TFG abarca hasta la Fase 2, y para no extenderse con la explicacion de
la metodologia empleada se finalizara la explicacion comentando que una vez se tiene un
problema que vale la pena solucionar y el MVP, se puede entonces comenzar a probar y
aprender de los clientes cdmo de bien la solucién propuesta resuelve ese problema. El objetivo
por lo tanto de la Fase 3 es saber si se ha construido algo que la gente quiere.

Una vez terminada la explicacidn, se iniciard el desarrollo del trabajo. Para ello se comenzard
mencionando la problematica detectada por la cual se decidié adentrarse en este proyectoy la
idea inicial que se tenia sobre como resolverla.
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3 Problemay Solucion

3.1Problema

Todo comenzo al querer utilizar los servicios online ofrecidos por un entrenador personal. En
este caso los de Aitor de Basquelifts. Nada mas iniciar el proceso de compra de sus servicios, ya
se pudieron observar una serie de problematicas a las que el entrenador tenia que enfrentarse,
el método de pago. Era un proceso tedioso, el cual se hacia mediante transferencia bancaria y
confirmaciones a través de emails. Asi pues, después de numerosos emails, se envid el
formulario a rellenar sobre informacion relevante sobre el cliente, en este caso yo, para poder
comenzar con los planes personalizados. Y finalmente, tras una equivocacién y seis emails, se
procediod con la entrega de los planes de entrenamiento personalizados.

s
\

. parami v

Se me ha olvidado ponerte mi whats app, desastre: SEESSNERS=
Abrazo!

Aitor

Recorte 1. Correo extra enviado por Aitor debido a una equivocacion.

El método de organizacién era mediante una carpeta de Drive, donde se compartian los Excel
con los entrenamientos a realizar y donde habia que apuntar los levantamientos que se iban
haciendo. Una vez a la semana el entrenador avisaba para rellenar otro formulario de
evaluacion, se media el progreso y se modificaba el entrenamiento si era necesario. La
comunicacion se hacia via WhatsApp.

A continuacidn se mostrara el plan de entrenamientos entregado por Aitor el cual habia que
rellenar cada vez que se iba a entrenar (desde el mévil se ve y se maneja mucho peor, lo que era
un inconveniente al usar este método). Este incluye los ejercicios a realizar, asi como el nimero
de series y otros parametros como el RIR (Repeticiones en Recdmara) a lo largo de un mesociclo.
En este caso, el mesociclo fue de 7 semanas (en la imagen se pueden ver 2 semanas).
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- B 0%~ g ~
mejor si giras
el mévil!
Semana 1 Semana 2
Programado Realizado Programado Realizac
Dia 1 Ejercicio Series Repes RIR Kilos Series Repes RIR Notas Series Repes RIR Kilos Series Repes R
Quads ligero Sentadilla trasera con barra 3 4 - 6 4 3 s - 7 4
Quads Hack squat en multipower 3 8 - 10 4 3 9 - 11 3
Quads e 3 15 - 17 4 3 16 - 18 s
Posterior s 1. o1 e 3 o1 15 3
Posterior Curl femoral uin: 3 15 - 17 4 3 16 - 18 3
Triceps Extensiones en polea alta con barra 3 10 - 12 3 3 10 - 12 2
18 18
Dia 2 Ejercicio Series. Repes RIR Kilos Series Repes RIR Notas Series. Repes RIR Kilos Series. Repes R
Empuje ligero Press banca 3 4 = 6 4 3 5 = 7 4
Empue Press miltar sentado con mancuerna s s s 4 s 7 B 3
Empuie s e 3 1 - 18 3
Tirén s s s 4 s s 7 3
Tirén 3 12 14 4 3 13 - 15 3
Gemelo 9 20 22 3 9 20 - 22 2
Dia 3 Series. Repes RIR Kilos Series. Repes RIR Notas Series. Repes RIR Kilos Series. Repes R
Delt Medio 3 2 = 14 3 3 12 - 4 2
Delt Medio 51 - o1 3 s 1. 14 2
Deit Medio uerda 3 15 - 17 3 3 15 - 17 2
Biceps 10 - 12 3 3 10 - 12 2
+ = 8 Instrucciones ~ B Ejercicios ~ @ 5DIAS ~
Recorte 2. Visualizacion del Excel del plan de entrenamientos.
Semana 1
Programado Realizado
Dia 1 Ejercicio Series Repes RIR Kilos Series Repes RIR
Quads.ligero Sentadilla trasera con barra 3 4 - 6 4
Quads Hack squat en multipower 3 8 - 10 4
Quads Leg extension 3 15 - 17 4
Posterior Hip thrust 3 12 - 14 4
Posterior Curl femoral en maquina tumbado 3 15 - 17 4
Triceps Extensiones en polea alta con barra 3 10 - 12 3
18
Dia 2 Ejercicio Series Repes RIR Kilos Series Repes RIR
Empuje.ligero Press banca 3 4 - 6 4

Recorte 3. Vista ampliada del mismo Excel

En el recorte 3 se puede apreciar el entrenamiento a ejecutar (Dia 1) en la Semana 1. Durante
un mismo mesociclo los ejercicios son los mismos, es decir los Dia 1, Dia 2... no varian. Lo que si
que lo hace es el nimero de series, repeticiones y RIR de cada semana, por lo que de Semana 1
a Semana 2 habria una modificacién en alguno de estos parametros.

Por todo lo mencionado anteriormente, se puede deducir que, si un entrenador tiene que llevar
una cantidad considerable de clientes, pdngase mas de 20, el tener que gestionar el whatsapp,
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el email y cada drive de cada cliente por separado, puede llegar a ser bastante dificultoso.
Ademas, hablando con el propio entrenador, Aitor, menciond que la razén por la cual se estaba
trabajando de dicha forma era debido a que todo esto estaba comenzando a surgir en Espafiia,
y por ello no habia otro remedio mas que hacerlo de forma manual. También comentd que era
complejo encontrar una forma de optimizar su trabajo con las herramientas actuales y que era
consciente de que ciertas tareas se podian automatizar para poder asi llevar a mas clientes. Por
ultimo, hablo sobre que todo este mundo era muy competitivo por lo que, a parte de no poder

dar muchos detalles sobre su forma de trabajar, la diferenciacidn en los servicios ofrecidos era
clave.

@ © 44 o 18:18

‘| Aitor Entrenador m« %

Ta

Lo entiendo, pero no seria paso a paso,
serfa por rasgos generales para saber
tiempos y poder automatizar algun proc...

> o @
0:16 18:2

Ta

Si, muy pocos han sido mas concretos.

De todas formas lo que me comentas al
principio sirve.

Es un mercado emergente muy poco
desarrollado pero con mucha gente

Entonces las cosas no son faciles
1
Ta
Si cambias de opinion ya me dices.

¥

Claro! Un abrazo

Recorte 4. Conversacion con Aitor por Whatsapp

Tras esta conversacion, se abria la posibilidad de desarrollar un producto que solucionase los
problemas de Aitor como entrenador y, con suerte, la de muchos otros entrenadores que se

encontraban en la misma situacidn que él. De esta forma, se decidié investigar un poco mas en
profundidad sobre este tema.

3.2 Solucidn

La solucién, que a priori habria que buscar, es la del desarrollo de un producto que permitiese a
los entrenadores gestionar a sus clientes de forma eficiente, gastando el menor tiempo posible

por tarea, automatizar el mayor nimero de tareas y mejorara la experiencia del usuario final (el
cliente del entrenador personal).
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4 Evaluacion de la Idea de Negocio

Una vez detectada una posible oportunidad de negocio, el siguiente paso es la de documentarse
e informarse en profundidad para ver si realmente vale la pena dedicar el tiempo y el esfuerzo
que todo este proceso de creacion de un nuevo producto requiere.

4.1 Investigacién Previa

Antes de nada, hacer una simple busqueda por internet puede ser la forma mas rapida de
encontrar informacidn, en este caso informacién relevante sobre entrenadores personales que
ofrezcan sus servicios online y sobre softwares de gestién de clientes de entrenadores
personales. Al indagar un poco por internet se encuentran datos como que hay al rededor de
10.000 entrenadores personales dados de alta en Espafia en el buscador de entrenadores
https://entrenar.me o como que el 64% de ellos estda empezando a ofrecer sus servicios online,

y todo esto sin contar a los innumerables entrenadores que cuentan con su propia marca y
ofrecen sus servicios a través de las redes sociales como Instagram.

Otro dato relevante es que la startup espafiola Dudyfit, la cual es un software de gestién de
clientes de entrenadores personales, se lanzo en febrero de 2020 y ha acumulado hasta la fecha
unos 870.000 euros de financiacién.

Con todos estos datos, parece ser que nos encontramos frente a un sector con cierto potencial,
al menos a simple vista. De este modo parece inteligente continuar con la investigacion de este
posible negocio.

Asi pues, se daria paso a la Fase 1 de la metodologia Running Lean, la cual comienza por esbozar
el primer Lean Canvas.

4.2 Lean Canvas Inicial

En este caso, los clientes, a grandes rasgos, estan claros. Estos serian los entrenadores
personales. Sin embargo, profundizando un poco mds, el objetivo seria centrarse en aquellos
que ofrezcan sus servicios de forma online y que, ademas, gestionen un nimero considerable
de clientes, es decir, mas de 20. De esta forma se asegura de que hayan experimentado el caos
de llevar a numerosos clientes de forma simultanea.

Asi pues, el Lean Canvas para este tipo de clientes quedaria de la siguiente forma:
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Controlar y
gestionar los
pagos es tedioso

Demasiadas
herramientas
distintas utilizadas
para llevar a un
mismo cliente

Experiencia de
usuario final

®o
| )
o®

Costes de hosting

Automatizar
los pagos

Unificar la gestion

App movil

Entrenadores dados
de alta

Clientes por
entrenador

- AWS Activate Founders

(0€ por 1000USD créditos en AWS)

Coste de personal - 0€

:ii

Software de
entrenamientos
para gestién de
clientes

y automatizacién
de tareas

No hay por el
momento

-
J*r
}.b

Instagram/Blogs

Web

K

Entrenadores
personales que
ofrecen sus servicios
de planes de
entrenamiento de
forma online y que
tengan mas de 20
clientes.

%

Prueba gratuita de 30 dias, después 60€/mes

(se pueden llevar hasta 30 clientes)

P4

llustracion 19. Primer Lean Canvas de la futura startup. llustracion propia.

Problema y Segmento de Clientes

Se empezara con la hipétesis de que todos los entrenadores que llevan mads de 20 clientes y
ofrecen sus planes de entrenamiento online comparten tres problemas principales:

El primero esta relacionado con lo tedioso que es llevar los pagos de forma manual,
especialmente el pago inicial, ya que actualmente se efectua a través de una transferencia
bancaria y numerosos emails de confirmacion y toma de datos.

El segundo tiene que ver con la amplia variedad herramientas que utilizan para llevar a sus
clientes: papel, Excel, email, Drive, whatsapp, Skype, etc. Convirtiéndose en un completo caos.

Por ultimo, por experiencia propia, habria que mejorar la forma de ofrecer los servicios al cliente
final (el cliente del entrenador personal), ya que esta parte es critica a la hora de decantarse por
un entrenador u otro en un mercado tan competitivo.
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Proposicién de Valor Unica

Aqui lo que se busca es sintetizar de forma breve y concisa, en una Unica frase, lo que se desea
construir, ademas, esta parte serd fundamental a la hora de vender el producto. Teniendo todo
esto en cuenta, la primera proposicién de valor Unica seria:

Software de entrenamientos para gestion de clientes y automatizacién de tareas.

Solucion

Este punto serda mas largo, ya que se analizard a la competencia con el fin de descubrir de que
forma se estan resolviendo los problemas listados anteriormente.

Estudio de la competencia

Las soluciones mas interesantes encontradas hasta la fecha serian principalmente tres:

DudyFit

Se trata de una startup espafiola con fecha de origen en febrero de 2020, lo que significa que
llevan relativamente poco tiempo en el mercado. Por su parte, ellos también son conscientes de
las problematicas que tienen los entrenadores personales que prestan servicios online,
relacionadas con la gestidn de clientes y servicios, y por ello, tienen como objetivo unificar todos
los canales de comunicacion: hojas de papel y word, whatsapp, email, Excel, transferencias
bancarias, skype... en una Unica herramienta.

Al investigar un poco mas en profundidad y tras probar su herramienta con la versién de prueba
gratis de 30 dias, uno se da cuenta de que ofrecen funcionalidades genéricas mas enfocadas a
entrenadores que dan clases que a entrenadores que ofrecen planes de entrenamiento
especializados, como el mostrado en el ejemplo de Aitor.

Como se puede observar en el Recorte 5, no se pueden crear planes de entrenamientos divididos
por semanas, si no Unicamente entrenos genéricos, los cuales posteriormente se afadiran como
eventos en el calendario de sus clientes. Por lo tanto, si se desea que exista un progreso en los
entrenamientos se tendra que crear uno nuevo para cada semana y cliente, algo no deseable.
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Crear workout

{-‘:‘”-’:!d’ -

Nombre del workout

Descripcion

Ejercicios del workout

Superserie N perserie o Anadir descanso Crear Bloque

Ejercicio Series Objetivo @ Descanso ©

’ 1/2 Lunge atras con TRX % S eac

[ 1/2 Sentadilla Bulgara con
2

/ Salto con TRX . o
hl-L ;

Recorte 5. Creador de rutinas DudyFit.

Como caracteristicas interesantes cabe destacar las notificaciones de suscripciones de clientes
a punto de finalizar, un calendario de tareas y su extensa libreria de ejercicios con video ya
incluidos.

Como se comentd anteriormente han recibido una financiacidn total que asciende hasta los
870.000 euros divididos en dos rondas, una primera de 170.000 euros, el 23 de diciembre de
2020, como fase pre semilla® por parte de la aceleradora Startupxplore, situada en Valencia, y
una segunda de 700.000 euros, el 12 de abril de 2021, como fase semilla’ del fondo de inversién
JME Ventures, localizado en Madrid.

! Pre semilla: la fase pre-semilla se refiere al momento en el que surge una idea y donde es necesario
ponerla en marcha... pero donde el producto a menudo no esta totalmente pulido y aun no hay
facturacion o ésta es testimonial. En esta etapa son los propios fundadores los que hacen la primera
inyeccién de capital con sus propios fondos y también se suele recurrir a las conocidas 3F “Family, Friends
and fools. Ademads, en esta fase también suelen intervenir la gran mayoria de aceleradoras de startups.

2 Semilla: cuando una startup entra en fase semilla ésta ya tiene en su haber el producto terminado y un
modelo de negocio definido y puesto en marcha. En este momento ya tenemos a un equipo trabajando
al completo y se produce la salida al mercado, empezando a facturar de forma mas estable y recurrente.
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Mencionar que sus precios actuales van en funcién del numero de clientes que el entrenador

quiere llevar y ofrecen la posibilidad de obtener la app mavil propia:

Starter

© 19/mes

v Hasta 5 Clientes

v Personalizacion con
tu logo y marca

v Acceso al médulo
de pagos DudyFit

Tienda para

publicar tus productos

Small

< 39/mes

v De 5al5 Clientes

v/ Personalizacion con

tu logoy marca

v/ Acceso al médulo

de pagos DudyFit

Tienda para

publicar tus productos

Professional

< 69/mes

v De 15 a 30 Clientes

+ Personalizacion con

tu logo y marca

v Acceso al médulo

de pagos DudyFit

v Tienda para
publicar tus productos

Enterprise

© 99/mes

v De 30 a 50 Clientes

v Personalizacion con

tu logo y marca

v Acceso al moédulo
de pagos DudyFit

v Tienda para
publicar tus productos

Recorte 6. Planes de precios DudyfFit

Unlimited

‘139

/ mes

+ Clientes ilimitados

v Personalizacion con

tu logoy marca

v/ Acceso al médulo

de pagos DudyFit

v Tienda para

publicar tus productos

App

‘199

/ mes

v/ Clientes ilimitados

+/ App propia con tu
logo y marca
(Apple y Android)

v/ Acceso al modulo
de pagos DudyFit

v/ Tienda para

publicar tus productos

Como se puede observar, cuentan con numerosos planes de compra, lo que es un indicador de
gue no tienen un cliente objetivo concreto.

Y, por ultimo, citar que DudyFit cuenta actualmente con:

15 trabajadores.
2.013 seguidores en LinkedIn y 6.042 en Instagram, siendo estas sus dos redes de mayor
repercusion y siendo bastante activos en cuanto a generacion de contenido.

Llevan alrededor de 500 profesionales siendo la gran mayoria de Espafia, aunque
también indican que han llegado hasta ellos cierto publico de Latinoamérica por
crecimiento organico.

Su objetivo a corto plazo es convertirse en la solucién todo en uno en Espafia y crecer
todo lo posible en el pais. A medio plazo planean probar con el mercado
latinoamericano.

BridgeAthletics

Se trata de una empresa fundada en 2013 y con sede en San Francisco, California. En este caso
sus clientes objetivos son los entrenadores de equipos, tanto universitarios como profesionales,
dentro de cualquier tipo de deporte. Lo que ofrecen es utilizar la tecnologia para cambiar la
forma en que los entrenadores crean, envian y realizan el seguimiento del progreso de sus

atletas.

Al utilizarse su prueba gratuita de 30 lo primero que se aprecia es que buscan la funcionalidad
por encima de todo, y alin siendo complejo el uso de su herramienta, no existe ningun tipo de
tutorial ni visita guiada. Esta lleno de gréficas, estadisticas y distintas pantallas para tener un

control total sobre los atletas.
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Por otra parte, aunque compleja, destaca su creador de rutinas, la cual si que permite crear
planes completos como hacia Aitor.

I RIDGE Zone zone's Organization ‘ ‘ * Zone zone v
f® Library Programs Asdf ‘ Week View v
Week 3 of 3 v Add day v Week Actions v
Day 1 Day 2 Day 3 Day 4
Foundation-(Lower Pull/Upper... Foundation-(Lower Pull/Upper... Foundation-(Lower Pull/Upper... Foundation-(Lower Push/Uppe...
o | Strength - Primary €2 2 Strength - Primary €3 2 Strength - Primary €3 2 Strength - Primary €3
Glute Bridge - with Cable C... b Romanian Deadlift - Cable c Romanian Deadlift - Barbell co Front Squat - 2 Arm Kettleb...
10reps 65% 10reps 65% 10reps 65% 10reps 65%
10reps  65% 10reps  65% 10reps  65% 10reps  65%
Push Up - 3 position Isohold ¢ 10reps  65% 10reps  65% 10reps  65%
Sreps Push Up Bench Press - 1 Arm Dumbb... Bent Over Row - Hand and ... 0
Sreps 10reps Greps 65% 10reps  65%
Bent Knee Hamstring Stretch c 10reps 6reps 65% 10reps  65%
— 10reps 6reps 65% 10reps  65%
Siops Bent Knee Hamstring Stret... 2 Straight Leg Hamstring Str... 2 Quad/Hip Flexor Stretch - H... td
Sreps Sreps Sreps
Sreps Sreps Sreps
Sreps Sreps Sreps

Strength - Secondary ¢4 Strength - Secondary ¢4 Strength - Secondary ¢4 Strength - Secondary ¢4

Recorte 7. Creador de rutinas Bridge Athletics

En la parte de arriba de se puede apreciar dos cosas, a la izquierda las semanas, y a la derecha
anadir semanas y dias. Dentro de cada semana se encontrarian los entrenamientos divididos por
dias con los ejercicios a hacer, repeticiones, series, etc. La idea es buena, pero es bastante
tedioso y complejo.

Sobre Bridge Atheletics no aparece ninguna informacidn relevante en cuanto a financiacién
recibida por lo que se supondra que se ha autofinanciado.

En cuanto a precios, cuentan con tres distintos tipos, los cuales son cargados anualmente:

BASE GOLD PLATINUM

Cutting-edge programming tools, and advanced Advanced reporting and department management Elite customized and dedicated support for
template progressions for tools for

Elite High Schools & Small Large College Programs Professional Organizations
Colleges

Start Your Free Trial Start Your Free Trial Start Your Free Trial

Best in Breed Program Builder Base Features + Gold Features |

Full EXOS Movement Library (2000+ Exercises Advanced Volume, Intensity, & Load Reporting Data Ownership & Exporting Capabilities
with Media)

On-The-Fly Editing Integration with top Athlete Management
3 Sport-Specific Training Templates Systems

Unlimited Program Administrators

Recorte 8. Planes de precios Bridge Athletics.
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Los precios varian de $4.000 a $10.000 dependiendo del tipo de plan escogido. En este caso, el
ultimo plan también incluye una app personalizada.

Por ultimo, destacar que:

e Bridge Athletics lo conforman 20 empleados y destacable el MBA realizado en Stanford
por parte del CEO y cofundador y los numerosos entrenadores que forman parte del
equipo.

e Tienen repercusién en todas las redes sociales, 4.749 seguidores en Facebook, 2.529 en
Twitter, 6.224 en Instagram y 2.216 en LinkedIn y con una media de tres publicaciones
semanales en cada una de ellas.

e Estan centrados principalmente en Estados Unidos y cuentan con miles de entrenadores
como clientes.

Mypthub

Empresainglesa fundada en 2015 y adquirida el 3 de diciembre de 2020 por EverCommerce, una
organizacién que se encarga de ofrecer servicios de software de suscripcion en distintos tipos
de industria como son la salud, el fitness y el hogar.

Mypthub se denomina a si mismo como un software todo en uno para entrenadores personales
y clubs deportivos, tanto para aquellos que ofrecen sus servicios online como presencial. Se
pueden crear planes de nutricidn y de entrenamientos, asi como llevar a todos los clientes en
un mismo lugar. En cuanto a utilidad es la peor de las tres, sin embargo, es la mas agradable a
la vista y sencilla de utilizar, repleta de tutoriales y visitas guiadas dentro del software.

Cuenta Unicamente con dos precios, lo que la hace alin mas sencilla:

SIGN UP FREF

Standard Premium
£/$20 /mo (cap/uso £/$49 /mo(cer/usD
Number of clients 5 Unlimited
Workouts 50 Unlimited

Nutrition Plans 50 Unlimited
Custom Subdomain
Program Compliance x

Client Monitoring ‘
Apple Watch & Integrations

Document Storage gb 10gb

Recorte 9. Planes de precios Mypthub

Basicamente es como si solo tuviesen un plan ya que el Standard Unicamente deja llevar a 5
clientes mientras que el premium es ilimitado.
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En este caso, mencionar que:

e Mypthub es llevado por una gran organizacion

e Tienen repercusidn en todas las redes sociales, 12.143 seguidores en Facebook, 1.137
en Twitter y 7.239 en Instagram y con mas de 5 publicaciones semanales de media en
cada una de ellas. Son los mas activos de los tres analizados

e En total comunican que tienen a mas de 80.000 profesionales del deporte incluyendo
entrenadores y clubs deportivos.

Solucion propuesta

Tras haber analizado las mejores soluciones encontradas y partiendo de la hipdtesis de que
todavia no existe una solucién perfecta para nuestro cliente objetivo, la hipdtesis de soluciéon
para este proyecto se basara en que el entrenador va a querer buscar la maxima funcionalidad
con la mayor sencillez de uso.

Esto, como se puede apreciar en la siguiente grafica, equivaldria a desarrollar un software
parecido a DudyFit pero con la funcionalidad de Bridge Athletics y la facilidad de uso vy
experiencia visual de Mypthub.

Experiencia
de usuario | my pthub

JEE—
BRIDGE

Funcionalidad

llustracion 20. Grdfico Funcionalidad - Experiencia de usuario.

La ilustracidn 20 muestra una grafica en la que el eje de abscisas coincide con la funcionalidad y
el eje de ordenadas con la experiencia de usuario. El objetivo seria situarse en el cuadrante de
arriba a la derecha, maximizando funcionalidad y experiencia de usuario.
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Ademas de esto, se propone como hipdtesis de solucion:

e Automatizar los pagos y controlar las suscripciones.

e Unificar la gestion del negocio en un Unico lugar.

e Desarrollar una app moévil para el cliente final, con el objetivo de que le sea mucho mds
facil llevar un control de su propio plan de entrenamientos enviado por el entrenador.

Canales

El principal canal de venta serd la pagina web y la generacidén de contenido se hara a través de
Instagram y de un blog que se incluira dentro del dominio de la pagina web.

Estructura de Costes e Ingresos

A grandes rasgos y a corto plazo los costes seran de 0, ya que no se necesita contratar a nadie y
los servicios de hosting correran a cargo de Amazon Web Service con la promocion de $1000 en
créditos de AWS validos durante dos afios.

En la parte de los ingresos, y con el objetivo de centrarse en un Unico grupo de cliente, no perder
el tiempo y reducir la friccion de compra, Unicamente se tendra un plan de precios, y este
consistira en una prueba gratuita de 30 dias con una posterior suscripcion mensual de 60€/mes.

Posteriormente, se desarrollarda mas en profundidad el modelo econdmico junto con la
estructura de costes y previsidn de ventas.

Métricas clave

Las dos métricas que se emplearan para hacer un seguimiento de uso de la aplicacion seran el
numero de entrenadores dados de alta y el nimero de clientes por entrenador.

La primera cifra indicaria cuan interesado esta el mercado en usar la solucidon propuesta y la
segunda haria referencia a cdmo de util es, ya que si se experimente un incremento en el nimero
de clientes gestionados por un entrenador, esto seria un claro indicador de que la herramienta
esta cumpliendo con su funcién.
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Gran Ventaja

Por el momento no se posee ninguna gran ventaja, pero como se menciond anteriormente, esto
es algo muy importante a tener en cuenta para el futuro. Por ello, si todo sale bien y tras la
construccion del MVP, se regresara de nuevo a este punto para intentar darle forma.

4.3 Entrevistas problema

Esta parte de la fase uno, aunque se comentd anteriormente que lo recomendable era hacerlo
en un grupo de 2-3 miembros, la hice yo mismo. Esto fue asi principalmente por dos motivos, el
primero era que ya contaba con algo de experiencia haciendo este tipo de entrevistas y
disefiando demos, y el segundo y principal motivo fue que en ese momento me encontraba solo,
por lo que todo el tiempo que iba a ser necesario invertir en montar un equipo para entrevistar
no merecia la pena pudiéndola hacer uno mismo.

Por otra parte, comentar que la creacién de la landing page y de generacidn de contenido, tanto
a través de un blog como por Instagram, se decidié posponerla para mas adelante de tal forma
que se pudiese comenzar a entrevistar a clientes potenciales lo antes posible.

La primera entrevista problema ocurrié con Aitor cuando se estaban utilizando sus servicios de
asesoramiento online. Las conversaciones tuvieron lugar principalmente a través de WhatsApp,
tanto por mensaje de texto como de voz. Y fue a raiz de esos intercambios de texto que surgié
esta idea de proyecto.

A Aitor se le conocié a través de las redes sociales. El es un entrenador que, a parte de ofrecer
asesoramiento deportivo online, sube consejos sobre entrenamientos de gimnasio por
Instagram, donde cuenta actualmente con 54.5k seguidores. Pues bien, como él, existen
numerosos entrenadores que trabajan online y publican contenido en Instagram, por lo la
decisién de dirigirse a todos ellos por este medio fue bastante clara.

Pues bien, de entre ese amplio abanico de entrenadores hay encontrar a los que se convertiran
en los early adopters de este proyecto, y para ello se decidié hacer entrevistas mediante tandas
de 5 entrevistados, en las que la forma de dirigirse a cada uno de ellos era la misma dentro de
una misma tanda. Ademas, estos 5 miembros tenian que tener perfiles similares, y como se
muestra en la llustracién 21, se decidieron dividir por nimero de seguidores, existiendo un 70%
de ellos con menos de 10.000 seguidores en el primer grupo, un 25% con entre 10.000 y 50.000
en el segundo, y Unicamente un 5% con mas de 50.000 en el tercero.
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30

5%

Tipos de Entrenadores en Instagram

10

70%

20

25%

llustracion 21. Tipos de Entrenadores en Instagram. Elaboracion propia.

Dependiendo del éxito obtenido al intentar hablar con ellos, el contenido del mensaje fue
evolucionando hasta crear uno que despertase el interés general de los entrevistados y que
recibiese un mayor porcentaje de respuestas.

& ‘ onelife_sergiosan...

(@]

Hola Sergio!!l, hace poco que
descubri tu cuenta €2 €®, que
pena no haberme creado una
cuenta antes.

Te queria comentar que al afio
que viene tengo que hacer el
TFG y me encantaria poder
hacerlo sobre algo relacionado
con el mundo del fitness (soy
estudiante de la politécnica de
valencia).

La idea seria ver si se puede
hacer algo para mejorar la
forma de llevar las asesorias
online, aumentando su calidad
y llegando a mas gente. ;Qué
opinas? ;Estas teniendo
actualmente alguin problema

& B

S O

©

&« ‘ onelife_sergiosan...

b B A A ARSI 2t g Ao/ A A A A
TFG y me encantaria poder
hacerlo sobre algo relacionado
con el mundo del fitness (soy
estudiante de la politécnica de
valencia).

La idea seria ver si se puede
hacer algo para mejorar la
forma de llevar las asesorias
online, aumentando su calidad
y llegando a mas gente. ;Qué
opinas? ;Estds teniendo
actualmente algun problema
llevando a los clientes? ;Te
gustaria hacerlo de otra forma?

Se que estaras bastante liado,
pero si quieres comentarme
algo también podemos hablar
por telf

6 8 E

Recorte 10. Primer tipo de mensaje enviado por Instagram

S O

Este primer tipo de mensaje solamente lo contesté Onofre, el cual formaba parte del grupo 1,
de entre cinco entrevistados. El mensaje era largo y proponia hablar por teléfono, algo a lo que
él, a pesar de contestar el mensaje, se nego.
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& @ jordibenlliure % O

Hola Jordi!!, soy estudiante
de la Politécnica de Valencia
y estoy desarrollando para el
TFG un sistema de gestion
de clientes y de sus planes
de entrenamiento y nutricion
web-app. Esto ademads incluird,
entre otras cosas, una forma
de reconocer si el cliente esta
realizando la técnica correcta
durante sus entrenos.

Me gustaria que me ayudases
a entender tus necesidades

y asi construir algo a medida
que facilite tu trabajo y ofrezca,
ademads, un valor afiadido a tus
servicios.

Para ello he creado este

(@) 08 ®

Recorte 11. Mensaje final enviado por Instagram

Este fue el mensaje final tras dos iteraciones. Se puede apreciar que, a diferencia del primer
mensaje, este va mucho mds al grano y, ademas, no se propone hablar por teléfono sino rellenar
un pequeno formulario que, aunque no sea lo recomendado, es mejor que nada.

Preguntas

L]

A

La idea principal de este pequefio formulario es conocer tus necesidades y asi construir algo ...

¢Cual es tu nombre?

Cudntos clientes crees que podrias llevar como maximo a la vez

Cémo controlas el progreso del cliente y qué pardmetros mides principalmente.

¢Hay algun pardmetro que te gustaria medir pero que ahora mismo no puedes o es muy com...

Qué es lo mas pesado de hacer a la hora de llevar a un cliente.

Qué herramientas informaticas utilizas

Si tienes problemas para gestionar los pagos, ;Como de importante/necesario seria automati...

Si tienes problemas al tener que utilizar numerosas herramientas, ;Cémo de importante/nece...

;Como de importante/necesario seria que tu cliente tuviese una app através de |a cual seguir ...

Muchas gracias por tu tiempo i 62 6

Recorte 12. Formular Typeform

Abandonos (?)
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En este formulario se puede apreciar, que a parte de pedir que valorasen los problemas
propuestos (preguntas de la 7 a la 9), también se afiadieron una serie de preguntas de respuesta
mas libre.

Los resultados de la necesidad de resolucién de los problemas propuestos fueron:

Valoraciéon de los Problemas

6
5
4
H App cliente
3
B Muchas herramientas
2 Pagos
1 I I I
0
1 2 3 4 5

llustracion 22. Primera valoracion de los problemas

De estos datos se puede concluir que existe cierto interes por simplificar los pagos, algo por
unificar todas las herramientas utilizadas y poco por tener una app para el cliente. Sin embargo,
la pregunta 5, la cual busca saber que es lo mas pesado para un entrenador, indica que 6/10
entrenadores encuentran tedioso el crear las rutinas y ejecutar reajustes en las mismas. De esta
forma se decide incorporar este nuevo problema detectado al top 3 problemas y eliminar la
parte de mejorar la experiencia de usuario del cliente final mediante el desarrollo de una app.

El nuevo Lean Canvas quedaria entonces de la siguiente manera:
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Problema Solucion Propuesta de Gran Ventaja Segmento
Automatizar Valor Unica de clientes
Controlar y los pagos No hay por el Entrenadores
gestionar los Unificar la gestion Software de momento personales que
pagos es tedioso entrenamientos ofrecen sus servicios
Mesa de trabajo para gestién de de planes de
Demasiadas clientes entrenamiento de
herramientas y automatizacién o forma online y que
distintas utilizadas v de tareas 'Y | tengan mas de 20
para llevar a un [ 4‘.\? clientes.
mismo cliente
€rear y reajustar Métricas Clave Canales

los planes de
entrenamiento es
edioso

Entrenadores dados Instagram/Blogs

de alta

Web

Clientes por

entrenador
a%0
sab - N4 b & x

oy

Estructura de costes Fuentes de ingreso
Costes de hosting - AWS Activate Founders Prueba gratuita de 30 dias, después 60€/mes
(0€ por 1000USD créditos en AWS) (se pueden llevar hasta 30 clientes)

Coste de personal - 0€

S =1

llustracion 23. Segundo Lean Canvas de la futura startup. Elaboracion propia.

Finalmente, los resultados del nuevo formulario entregado a los entrenadores fueron:

Valoracion Problemas

10
9
8
7
6 B Crear y reajustar planes
> B Muchas herramientas
N M Pagos
3
2
1
. 1 ] [ |
2 3 4 5

llustracion 24. Segunda valoracion de los problemas. Elaboracion propia.

Esta vez se puede observar una clara gran necesidad, siendo esta la de facilitar la tarea de
creacion y reajuste de los planes de entrenamiento de los clientes finales, por lo que este
problema pasaria a ser el Top 1.
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El Top 2 esta relacionado con las suscripciones y, por ultimo, el que se pensaba en un principio
que era prioridad, ahora a pasado a ser el Top 3. Quedando asi pues:

e #1: Crear y reajustar los planes de entrenamiento.
e #2: Gestion de los pagos.
e #3: Demasiadas herramientas.

Por ultimo, comentar que durante este proceso se descubrid el perfil del early adoptery a partir
de ahora pasara a llamarse Paco:

Paco
Entrenador

Joven de 26 afios

Cuenta con estudios superiores
relacionados
con el deporte

Lleva sobre 50 clientes

Crea planes de entrenamiento
personalizados para cada
cliente

Sus servicios cuestan 70 - 90 €/mes

llustracion 25. Early Adopter. Elaboracidn propia.

Esta informacién sale tras haber analizado los resultados de los formularios, donde el perfil tipico
de entrenador que ha valorado con 4-5 el Top 1 problema, comenta que tiene entre 40 — 70
clientes. El resto de datos aparece al buscar sus perfiles en Instagram y ver los servicios que
ofrecen.

4.4 Entrevistas Solucion

Una vez descubiertos una serie de problemas en los que valga la pena invertir el tiempo
necesario para resolverlos, es momento de pensar en cdmo darles solucion y, aunque sea el
cliente el que tenga la ultima palabra, éste muchas veces no sabe que es lo que quiere, por lo
que no se puede esperar de él que diga que es lo que se ha de construir. Es por ello que a partir
de ahora esta pasa a ser la tarea principal del emprendedor.

En el caso concreto de este proyecto, ya que durante las entrevistas problema la informacion
extraida en lo referente a la forma de trabajo actual de los entrenadores fue escasa, se decidid
hacerse pasar por un cliente interesado en obtener los servicios de uno de ellos. Se trataba de
un cliente de nivel intermedio que sabia lo que preguntaba pero que estaba indeciso, ya que era
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la primera vez que cogia un entrenador y no sabia por cual decantarse. Este tenfa muchas dudas
sobre la forma en la que se iban a crear y reajustar sus planes de entrenamiento y para ello, se
enviaron numerosos emails a distintos entrenadores contando su historia y escribiendo varias
preguntas:

- . — = -

para julianfitkraff «

Hola Julian,

Nunca antes habia cogido entrenador para planes de entrenamiento y nutricién (tengo un nivel intermedio), pero
ahora estoy decidido a utilizarlo por una temporada, aunque no me decidoll Por eso te queria preguntar tu forma
de trabajar, especialmente sobre como haces el seguimiento de los entrenamientos y nutricion

En cuanto a los entrenamientos das un excel con todo el plan y nosotros lo tenemos que ir rellenando, o utilizas
una app o lo anotamos en una libreta...

En cuanto a la nutricién, nos das los menus con opciones a seguir o nos das los macros y nosotros elegimos
los alimentos o nos das un recetario y nosotros elegimos...

Saludos,
Alejandro

Recorte 13. Mensaje email tipo.

Este fue el mensaje tipo que se envié a 10 entrenadores con perfil de early adopter. Se puede
observar que no solo se preguntd sobre los planes de entrenamiento, sino también sobre los
planes de nutricidn. El principal motivo de esto fue por sacar la mayor cantidad de informacion
posible, ya que en un futuro todo esto se podria trasladar a los planes de nutricidon también.

Como respuesta a estos emails se extrajo numerosa informacion, la cual se comparte a
continuacion:

Planes Entrenamiento

Normalmente incluyen calentamientos y movilidad
Se suelen indicar los ejercicios a realizar, repeticiones, series, RIR, descansos y RPE

L}
|}
1
|}
|}
I
|}
I
|}
]
I
]
|}
: Suele entregarse en formato Excel, donde el cliente podra ir
' anotando los pesos levantados
|}
I
I
1
|}
|}
I
]
|}
]
|}
]
1
]
[}
i

La revision suele hacerse cada mes o cada semana mediante formularios
o videollamada

Para revisar la técnica de ejecucion de un ejercicio se envian videos

Se puede hablar con el entrenador mediante email y en ocasiones
por WhatsApp sin esperar a la revision

llustracion 26. Forma de trabajar de los entrenadores. Elaboracion propia.

A estas alturas, y viendo que realmente se trataba de un proyecto que si que podia tener sentido,
se comenzod a buscar nuevos companeros de equipo. Actualmente, la parte de disefio de la
herramienta y experiencia de usuario o UX/UI estaban cubiertas. Ademas, por aquel entonces
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algo de conocimientos de desarrollo web se tenian, pero se necesitaban de manos mas expertas
para el desarrollo de la herramienta.

Tras un mes de busqueda, al final resulté que un conocido estaba intentando desarrollar algo
parecido junto con otras dos personas mas, otro desarrollador como ély un entrenador personal
que estaba empezando en el mundo de las asesorias pero que contaba con numerosos contactos
dentro de este sector. Finalmente nos unimos, se compartié informacion y se dividieron las
tareas. Y ahora que ya se contaba con un entrenador dentro del equipo, todo el proceso de
desarrollo de la demo fue mucho mas sencilla:

Contacto con
otros

Presentacién a

s } Desarrollo Demo Jin

entrenadores

llustracion 27. Flujo de trabajo. Elaboracion propia.

El proceso iterativo que se siguio fue el de la creacidn de una demo, presentacion ante Jin (el
entrenador del equipo) y una posterior comunicacién con otros entrenadores conocidos de éste.
Con las respuestas recibidas se retocaba la demo y se volvia a empezar.

Tras numerosas iteraciones el resultado se muestra a continuacion:

Creacion Planes de entrenamiento

*Fecha Inicio Mesociclo: "Duracién semanas: =

Recorte 14. Creador de rutinas - Inicio.
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)

Guardar Mesociclo *Fecha Inicio Mesociclo: *Duracién semanas: = X

T

q + Seleccionar campos
® | Ej: Calentamiento/Fuerza/Movilidad.

: + Seleccionar campos
Ej: Calentamiento,/Fuerza/Movilidad.

Nuevo bloque

Recorte 15. Creadores de rutinas - Afiadir dias

Se comienza con una mesa de trabajo vacia en la que se pueden afiadir dias de entrenamiento,
estos a su vez se pueden subdividir por bloques y afiadir semanas.

Q Buscar ejercicio

Seleccionados

No has seleccionado ningtn ejercicio aun.

Recorte 16. Creador de rutinas - Seleccion de ejercicios.
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Guardar Mesociclo

i Parte Principal

Press banca

Inclinado con mancuernas
Aperturas polea alta
Polea de triceps

+ Anadir ejercicio

* Fecha Inicio Mesociclo:

Recorte 17. Creador de rutinas - Seleccion de pardmetros.

*Duracién semanas:

Dentro de cada bloque (en este caso se ha creado el bloque parte principal) se pueden afiadir
los distintos ejercicios y para cada semana se pueden seleccionar los parametros que se deseen.

Guardar Mesociclo

RIR Series Repes

i Parte Principal
Press banca 8 3 5-7
Inclinado con mancuernas 8 3 5-7
Aperturas polea alta 8 3 5-7
Polea de triceps 8 3 5-7

+ Anadir ejercicio

*Fecha Inicio Mesociclo:

RIR Series Repes

Recorte 18. Creador de rutinas - Afiadir semanas.

* .
Duraci6n semanas:
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Guardar Mesociclo

RIR Series Repes

i Parte Principal

Press banca 8 3 5-7
Inclinado con mancuernas 8 3 5-7
Aperturas polea alta 8 3 5-7
Polea de triceps 8 3 5-7

+ Anadir ejercicio

*Fecha Inicio Mesociclo:

RIR Series Repes

Recorte 19. Creador de rutinas - Afiadir bloque.

*Duracién semanas:

En este caso se han seleccionado los parametros RIR, series y repeticiones. También se puede
observar que las semanas se afiaden en el eje horizontal mientras que cada nuevo bloque se

afiade de forma vertical.

Guardar Mesociclo

RIR Series Repes

i Parte Principal
Press banca 8 3 5-7
Inclinado con mancuernas 8 3 5-7
Aperturas polea alta 8 3 5-7
Polea de triceps 8 3 5-7

+ Anadir ejercicio

Calentamiento
Press banca 3 45
Inclinado con mancuernas 3 45

+ Anadir ejercicio

Nuevo bloque

+ Seleccionar campo

*Fecha Inicio Mesociclo:

RIR Series Repes

Series Tiempo

Recorte 20. Creador de rutinas - Ejemplo final.

* Duracién semanas:
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Cada bloque dentro de un mismo dia puede tener parametros distintos. Aqui se puede apreciar
que el calentamiento tiene como parametros el nimero de series y el tiempo de ejecucion.
Ademas, se puede indicar la fecha de inicio del mesociclo y la duraciéon de éste en semanas
(esquina superior derecha).

El disefio de este apartado fue bastante complejo ya que se deseaba poder ver el mesociclo
completo de un simple vistazo y tener completa libertad de desarrollo del mismo. Sin embargo,
el resultado final gusté mucho, ya que era completamente distinto al resto de aplicaciones del
mercado y se asemejaba mucho a la forma que ellos tenian de trabajar, por lo que les era muy
intuitivo a la vez que sencillo de utilizar.

Durante este apartado, que se trataba del mds importante segun las entrevistas problema y
solucidn, surgieron nuevas ideas las cuales se convirtieron en indispensables. Estas tenian que
ver con la parte de creacién y guardado de plantillas de entrenamientos y formularios. Es verdad
que los planes de entrenamiento son personalizados para cada cliente, pero esto no significa
qgue un perfil de clientes concretos, por ejemplo hombres de nivel intermedio, compartan los
mismos ejercicios pero variando los parametros de series, repeticiones, etc. Lo mismo ocurre
con los formularios.

Creacion de Plantillas

Fitlanze pr°grama$

M Empezar 8

-
WS Dashboard

(5 calendario

24 Clientes

|_n[mn'rm

B} perfil

Q Ajustes

Recorte 21. Plantillas - Creacion de carpeta.

La seccion de plantillas se organiza mediante carpetas, pudiéndose crear todas las que fuesen
necesarias al igual que plantillas de entrenamientos y formularios.
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Fitlanze Principiantes

M Empezar @)

@ Carpeta

B Formulario

B3 Dashboard

E Calendario

24 Clientes

(M Libreria Esta carpeta estd vacia

€a aqui un nuevo umer

B perfil

Q Ajustes

Recorte 22. Plantillas - Afiadir nuevo documento.

Recorte 23. Plantillas - Creacion mesociclo

Como ejemplo, dentro de la carpeta principiantes se comienza a crear una plantilla de
entrenamiento, donde la forma de trabajar es mediante la mesa de trabajo explicada

anteriormente, y una de formulario.
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Fitlanze

M Empezar @)

B3 Dashboard

B Calendario

2as Clientes

@ Libreria

B perfil

Q Ajustes

Recorte 24. Plantillas - Creacién formulario.

Fitlanze Principiantes

M Empezar a

B3 Dashboard a
oy 10:41

B Calendario
2&: Clientes

| Libreria

B perfi

L2 Ajustes

Recorte 25. Plantillas - Ejemplo final.

Todas estas plantillas quedan guardas, pudiendo ser editas, eliminadas, movidas o copiadas.
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Gestion de clientes y pagos

M Empezar

Cliente Inicio pago Fin pago Cobro Estado

- Diego Ruiz 01/12/2020 31/12/2020 70€ « Pagado .
B3 Dashboard
i Jose Antonio Ayala 01/12/2020 31/12/2020 70€  Venci. Préximo =/
B Calendario
Diego Ruiz 01/12/2020 31/12/2020 70€ « Pagado i
24 Clientes
Diego Ruiz 01/12/2020 31/12/2020 70€ Pagad y
|! Libreria . € E N
) Diego Ruiz 01/12/2020 31/12/2020 70€ e Pagado i
Y Plantillas
Diego Ruiz 01/12/2020 31/12/2020 70€ o Pagado >
B perfi . ) .
. Diego Ruiz 01/12/2020 31/12/2020 70€ ©Baja &
. Diego Ruiz 01/12/2020 31/12/2020 70€ o Pagado 2
. Diego Ruiz 01/12/2020 31/12/2020 70€ « Pagado >
Q Ajustes
Recorte 26. Gestion de clientes y pagos - Clientes.
Fitlanze
Diego Ruiz
M Empezar

Perfil Entrenamientos Valoraciones
| —

Cobro: 70€
BS Dashboard

CONTACTO
E Calendario
Nombre: Diego Ruiz Romero Email: diegoru@gmail.com
Fecha de nacimiento: 27/07/1997 (23 afios) Teléfono: 644 54 78 78
Género: masculino
| Libreria
Y Plantillas DATOS
RM Bisicos
B perfil Press Banca: kg Peso Muerto: kg Sentadilla: kg
Objetivo: reducir grasa corporal Peso: 73 kg Altura: 180 cm
FORMULARIO INICIAL
® ;Alguna vez te ha diagnosticado un médico una enfermedad cardiaca, recomendandote que solo hagas actividad fisica
* Ajustes supervisada por personal sanitario? NO

« ;Sufres dolor en el pecho cuando realizas actividad fisica? SI

® ;Has notado dolor en el pecho durante el Ultimo mes mientras estabas en reposo? NO
® ;Has notado dolor en el pecho durante el ultimo mes mientras estabas en reposo? NO
 ;Has notado dolor en el pecho durante el Ultimo mes mientras estabas en reposo? NO

e ;Has notado dolor en el pecho durante el Gltimo mes mientras estabas en reposo? NO

= Uar mabada dalar an al narcha Adicanta Al Glmaa mmas miantras artabhac an samaca? KA

Recorte 27. Gestion de clientes y pagos - Perfil cliente.
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Fitlanze

M Empezar

B3 Dashboard

Entrenamientos
e ——

Diego Ruiz

Valoraciones

Crear nuevo mesociclo

B catendario MESOCICLO ACTUAL Fecha Inicio: 26/01/2021  Fecha Fin: 25/02/2021 -
/ DiaA / DiaB
o Ejercicios RIR Series Repes Ejercicios RIR Series Repes
Libreri
(B4 ibrela Press Banca 5-7 B Press Banca 8 3 s5-7 B
Inclinado con mancuernas 5-7 Inclinado con mancuernas 8 3 5-7
Y Plantillas
Aperturas polea alta s-7 B Aperturas polea alta 8 3 s-7 @B
B perfi Polea de triceps s-7 B Polea de triceps 8 3 s5-7 B
HISTORIAL DE MESOCICLOS
Mesociclo: 31/12/2020 - 28/01/2021 v
Mesociclo: 03/12/2020 - 31/12/2020 v
£ Ajustes
Recorte 28. Gestion de clientes y pagos - Entrenamientos cliente.
Fitlanze 3 -
Diego Ruiz
Empezar |4
e . Entrenamientos

B3 Dashboard

® -
)

No hay datos

B Calendario

[ Asociar a mesociclo actual
| Libreria

Masa Muscular (kg)

 Plantillas

Tipo de test
B per

/" Crear

Formulario
0 Ajustes #" Crear

Opcional

Espacio para escribir por si se necesita.

Valoraciones
——

muscular %Agua

Guardar Valoracién

%Grasa %Agua

Seleccionar archivo >

o arrastra y sueltalo
Formatos admitidos:

Recorte 29. Gestion de clientes y pagos - Nueva valoracion a cliente.
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Fitlanze i -
Diego Ruiz

M Empezar @ : .
. Entrenamientos Valoraciones
| ——

&\ Masa muscular %Agua
B3 Dashboard )
65kg 5%
a Calendario T 1% este mes T 1% este mes
| Libreria
Y Plantillas HISTORIAL DE VALORACIONES
a Fecha: 28/01/2021 (Mesociclo X) v
Perfil

Fecha: 31/12/2020 v

0 Ajustes

Recorte 30. Gestion de clientes y pagos - Valoraciones cliente.

Las tres ventanas a las que se puede acceder dentro de un cliente son el perfil, sus
entrenamientos y las valoraciones realizadas por el entrenador semanalmente o mensualmente.
Esta parte de las valoraciones también gusté mucho. Ademas, toda la informacion del cliente,
también le aparecerd a éste en la app, a través de la cual podra realizar los pagos.

Libreria de ejercicios
Fitlanze Libreria
Q Buscar ejercicio

F Empezar Filtros v

Empuje

== Dashboard

a Calendario

24t Clientes a
| Libreria
Tirén

Y Plantillas

B perfil

Nuidvinane

Recorte 31. Libreria de ejercicios - Libreria.
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Nombre ejercicio

Categoria:

Seleccionar video >

o/amastray sutltala Calentamiento Parte Principa

Grupos musculares:

Posterior Empuje Tirén Trapecio Deltoides Posterior Deltoides Medio

Deltoides Anterior

Descripcion:

Anade una breve descripcion sobre el ejercicio o indicaciones si lo deseas.

Recorte 32. Libreria de ejercicios - Afiiadir ejercicio a la libreria.

De forma predeterminada habrd subidos mds de 100 distintos tipos de ejercicios con video, sin
embargo, el entrenador podra afiadir los suyos propios.

Calendario
Fitlanze Calendario
M Empezar . i
LUN MAR MIE JUE VIE SAB DOM
1 2 3 4 5 6 7
0:00
B3 Dashboard 100
(=) calendario 200 7
300 |
2&: Clientes
4:00
[gLibrerfa
5:00
Entrenamiento
Plantillas 5:00 - 6:00
* 6:00 . -
B perfil 7.00 -
8:00
9:00
*
10:00
£ Ajustes
11:00
12NN

Recorte 33. Calendario - Vista principal.

60



Desarrollo de Software de gestion de clientes de entrenadores personales

Fitlanze

M Empezar

B3 Dashboard

2as Clientes
@ Libreria
* Plantillas

B perfil

Q Ajustes

Calendario

0:00

1.00

2:00

3.00

4:00

5:.00

6:00

7.00

8:00

9:00

10:00

11:00

LUN MAR MIE
1 2 3
Color
Fecha

JUE

Jueves, 4 de febrero

5:00

Descripcion

Anade una descripcion.

6:00

Recorte 34. Calendario - Afiadir evento.

Afio
VIE SAB
5 6
X
cal
v

En la parte del calendario, el entrenador podra gestionar sus sesiones con los clientes al igual
gue organizar su dia a dia.

Pantalla Principal

Fitlanze

M Empezar

B Calendario
24 Clientes
|!J Libreria
Y Plantillas

B eerfil

Q Ajustes

Da

shboard

TAREAS PENDIENTES
Carlitros Pérez - Realizar valoracion
Alejandro Garcia - £
Javier Marti - Crea

Alejandro Garcia -
Javier Marti - ~:
Adolfo Cubero - 3

CLIENTES

o~

INGRESOS

€
e "

e i i

Grafica

NOTIFICACIONES
Carlitros Pérez - -a rz/enado el f

Recorte 35. Pantalla principal — Dashboard.

—
SUSCRIPCIONES A CADUCAR
Alvaro Ivorra - Caduca ! 27/12/2020
Ivan Bertolin - Caduca el 26/12/2020
TIEMPO

©)

Vida Promedio

63 dias

®

Valor Promedio

735€

©)
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En la pantalla principal o dashboard aparecen las notificaciones, tareas pendientes vy
suscripciones de los clientes, las cuales se pueden ver de un simple vistazo. También se incluyen
analiticas sobre como lo esta haciendo el negocio.

Una vez llegados a este punto, se daria por concluida la etapa de Entrevista-Solucién. Durante
esta fase, se ha conseguido tanto dar forma a una idea inicial como la aprobacién de los
entrenadores, quienes estan encantados con la propuesta ofrecida. Ademas, el precio de
60€/mes fue aceptado y bien recibido.
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5 Desarrollo de la Idea

De la fase anterior se obtuvo una serie de especificaciones y requerimientos, sin embargo, no
todo se va a construir para el MVP.

Para decidir que iba a ser lo primero en desarrollar, se hablé con los entrenadores y de ahi se
concluyd que las partes principales para el MVP serian:

e Mesa de trabajo para la creacidn de entrenamientos.
e Apartado para afadir clientes manualmente.
e Apartado de valoracion mensual/semanal de clientes.

Aunque la herramienta en todo su conjunto fuese muy util, las partes que destacaban por
encima de las demas eran tanto la mesa de trabajo como el apartado de valoraciones. La parte
de afadir los clientes se decidid construir porque era necesario para poder integrar las
valoraciones y los entrenamientos por cliente.

A partir de aqui, tres de los cuatro integrantes que conformaban el equipo, pasaron a la parte
de desarrollo, dividiéndose en dos para front y uno para back. El miembro restante se encargaria
de la parte de generacion de contenido, asi como de conseguir potenciales clientes.

Se organizaron las tareas utilizando el método Kanban a través del empleo de la herramienta de
Trello. Por otra parte, para la comunicacion entre los integrantes del equipo, principalmente se
utilizé el chat de voz Discord y WhatsApp, ya que nos encontrabamos en remoto.

R _W TTEEES———
Backlog Code Review To Do Doing Done
. + Afada una tarjeta =} s — . 4
£ Grabar videos de ejemplo ENTRENADOR - Crear dashboard tareas pendientes Revisar las pantallas
O |tiaist o1 e ) ® -- [
WP, 5
r e -
5 ; -— "
mvp . e — )
i Lista de clientes Proteger las ramas para sequir el
= flujo establecido
-— ’ ° 4 =
CLIENTE - Crear login -_— 7 | =J 4
o2 @ Lista de clientes ¥ -~ , —
) g ENTRENADOR - Crear registro
| — i
ENTRENADOR - Crear dashboard
USUARIO APP - Crear las pantallas © ©1 @1 BB e -
® 05 e ENTRENADOR - Crear login
= i
+ Afada otra tarjeta
e}
Afadir test e2e en la api
- @0 = O
ENTRENADOR - Libreria de ejercicios pre—
= @2 ENTRENADOR - Crear Perfil Restructurar backEnd
® o1 @2 ol- (1)
+ Anada otra tarjeta Q + Afiada otra tarjeta Q + Afada otra tarjeta Q

Recorte 36. Forma de trabajar con Trello.

Se puede observar las tipicas columnas de To Do (para hacer), Doing (haciendo) y Done (hechas).
Estas contienen tareas dividas entre back, front y marketing. También se afiadié una columna
“trastero” con tareas que no eran prioritarias (backlog) y otra de Code Review, donde se anotaba
el codigo que habia que revisar.
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Cada semana, soliendo coincidir con domingo o lunes, se revisaba el progreso, se comentaba si
se habia tenido algun problema ejecutando alguna tarea y se volvia a hacer un reparto de las
mismas. Sin embargo, en muchas ocasiones ocurrié, especialmente en la parte de desarrollo,
que la tarea se completaba con cierto retraso, ya que muy a menudo aparecian problemas y
errores dificiles de resolver. Aun asi se fue avanzando a buen ritmo.

5.1 Aspectos técnicos

Para el desarrollo de este proyecto se decidié utilizar el framework Angular, se trabajé con la
combinacidn de Git-GitHub para el control de versiones y se emplearon los contenedores de
software® de Docker, los cuales incluian las dependencias de los lenguajes de programacion de
este proyecto. Ademas, se siguié la arquitectura de software* hexagonal, dada a conocer por
Alistair Cockburn, un cientifico informatico estadounidense conocido como uno de los
iniciadores del movimiento agil en el desarrollo de software.

La principal motivacién de la Arquitectura Hexagonal es separar la aplicacidn en distintas capas
0 regiones con su propia responsabilidad. De esta manera consigue desacoplar capas de la
aplicacion permitiendo que evolucionen de manera aislada y facilitando la reutilizacidn.

Esta arquitectura suele representarse con un hexagono donde cada lado representa un puerto
hacia dentro o fuera de la aplicacién y propone que el dominio sea el nucleo de las capas
encontrandose desacoplado de todo lo externo a este. En lugar de hacer uso explicito y
mediante el principio de inversidon de dependencias se puede acoplar a contratos (interfaces o
puertos) y no a implementaciones concretas. A grandes rasgos, lo que propone es que el nlcleo
sea visto como una API con unos contratos bien especificados. Definiendo puertos o puntos de
entrada e interfaces para que otros mddulos (Ul, BBDD, Test) puedan implementarlas y
comunicarse con la capa de negocio sin que ésta deba saber el origen de la conexidn.

3 Contenedores de software: ambientes de ejecucidn livianos que proveen a las aplicaciones con los
archivos, variables y librerias que necesitan para operar. Se utilizan para garantizar que una aplicacion se
ejecute correctamente cuando cambie su entorno, con una reduccion al minimo de las fallas posibles y
una maximizacion de su portabilidad.

4 Arquitectura de software: conjunto de patrones que proporcionan un marco de referencia necesario
para guiar la construccién de un software, permitiendo a los programadores, analistas y todo el conjunto
de desarrolladores del software compartir una misma linea de trabajo y cubrir todos los objetivos y
restricciones de la aplicacion.
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HTTP

!

Controladores

Message broker SQL

Casos de uso

Entidades
Eventos
Dominio
Repositorios

Servicios

Aplicacion

SMTP

Rest API
Infraestructura

llustracion 28. Arquitectura Hexagonal.

5.2Plan de Empresa

Algo fundamental para estudiar la viabilidad de un proyecto es ver su estructura de costes y de
ingresos, asi pues, el plan de empresa a 3 afios vista de este proyecto quedaria de la siguiente

forma:

5.2.1 Plan de ventas

Teniendo un precio competitivo de 60€/mes y una herramienta que cuenta con la aprobacién
de los clientes, se estima que al menos se consigan 500 clientes durante el primer afo de vida,
al igual que hizo Dudyfit. Este nimero de ventas se espera que se multiplique por tres durante
el segundo afio, donde auin se cuenta con una gran expansion, y por dos cuando se prepara para
una expansion internacional.

ANO 1

N2 unidades a vender

MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES

0,00 10,00 30,00 60,00 100,00 160,00 220,00 280,00 340,00 400,00 460,00 520,00

Pr unitario

FACTURACION PREVISTA
lineal

0,00 600,00| 1.800,00| 3.600,00| 6.000,00| 9.600,00| 13.200,00| 16.800,00| 20.400,00| 24.000,00| 27.600,00| 31.200,00

Tabla 1. Plan de ventas afio 1
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ANO 2 MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES

VENTAS
Linea de

N2 unidades a vender lineal
Pr unitario
FACTURACION PREVISTA
49.200,00 73.200,00
linea1
Tabla 2. Plan de ventas afio 2
ARNO 3 MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES MES

VENTAS

) 1.570,00 | 1.680,00 | 1.790,00 | 1.900,00 | 2.010,00 | 2.120,00 | 2.230,00 | 2.340,00 | 2.450,00 | 2.560,00 | 2.670,00 | 2.780,00
N2 unidades a vender
Pr unitario 60,00
FACTURACION PREVISTA
linea1 94.200,00( 100.800,00| 107.400,00| 114.000,00| 120.600,00| 127.200,00| 133.800,00| 140.400,00| 147.000,00| 153.600,00| 160.200,00

Tabla 3. Plan de ventas afio 3

5.2.2 Coste de personal

A continuacién, se muestra el resumen de costes de personal dividido por afio y desglosado
entre socios y empleados.

Desde un principio se contara con cuatro socios, donde tres de ellos poseen de conocimientos
técnicos de programacion, Carlos, Alvaro y Alejandro, y uno de ellos es entrenador personal, Jin.
Los socios empezardn a cobrar un pequefio sueldo a partir del séptimo mes, coincidiendo con la
entrada de tres empleados, dos de ventas y uno de desarrollo. Los sueldos de estos se
mantendran practicamente constantes a lo largo del tiempo y los de los socios iran
incrementando hasta asemejarse a los de los empleados.

En el tercer afio se volvera a ampliar el equipo con la incorporacién de dos personas mas de
ventas, ascendiendo asi el gasto de personal hasta los 251.161,00€/afio.

Resumen Afo 1

CONCEPTO

kalario socios

Seguridad social
socios

ridad social
Llead\'.\s

TOTAL GASTO DE
PERSONAL

10.985,00 10.985,00 10.985,00 10.985,00 10.985,00 10.985,00 65.910,00

Tabla 4. Resumen coste de personal afio 1
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Socios

COSTE DE
SOCIOs PERSONAL / mes

Salario brut ) ) ! ) ) ) ! 3 s X
ario bruto| 6.240,00 4.800,00
SegSocial | X X X A 2 1.440,00
Salario brut 2 ) ) ! ) ) : A 5 ) X
ario bruto 6.220,00 4.800,00
Seg.Social ! X X X A )| 1.440,00
Salario brut ) 2 ) A )| 3 .900,
ario bruto 5.070,00 3.900,00
Seg.Social 3 A X A A 3 1.170,00

Alejandro

Alvaro

Jin

Salario brut ) 2 2 ) A 3 X
ario bruto 6.240,00 500,00

Seg.Social A 1.440,00
Salario bruto 0,00 0,00
segSocial . 0,00

N° de socios Total mensual 3.965,00 3.965,00 3.96500 3.96500 3.96500 3.965,00 23.790,00 23.790,00

Tabla 5. Costes de personal de los Socios afio 1

Empleados
O D
PLEADO 0 0
o 9 0
ario bruto 0,00 0,00 0,00 | 0,00 0,00 0,00 2.400,00 | 2.400,00 | 2.400,00 | 2.400,00 2.400,00 2.400,00 4.400,00
Desarrollo 0% 8.720,00
ocia 0,00 0,00 0,00 | 0,00 0,00 0,00 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00 4.320,00
ario bruto 0,00 0,00 0,00 | 0,00 0,00 0,00 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 1.500,00 1.500,00 9.000,00
Ventas 0% 00,00
ocia 0,00 0,00 000 | 0,00 0,00 0,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 00,00
ario bruto 0,00 0,00 0,00 | 0,00 0,00 0,00 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 | 1.500,00 1.500,00 1.500,00 9.000,00
Ventas 0% 00,00
ocia 0,00 0,00 0,00 | 0,00 0,00 0,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 00,00
o bruto 0,00
0 0 0,00
ocia 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
o bruto 0,00
0 0% 0,00
0 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

° de empleado 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 020,00 020,00 020,00 020,00 020,00 020,00 4 0,00 4 0

Tabla 6. Costes de personales de los Empleados afio 1.

Resumen Afio 2

CONCEPTO

Salario socios

Seguridad social
socios

Salario empleados

Seguridad social
empleados

TOTA T
OPLGA:AL DE 16.770,00 16.770,00 16.770,00 16.770,00 16.770,00 16.770,00 16.770,00 16.770,00 16.770,00 16.770,00 16.770,00 16.770,00 201.240,00

Tabla 7. Resumen coste de personal afio 2.
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Socios

COSTE DE

SOCIOS PERSONAL / mes EAL

5 Salario neto
Alejandro 18.720,00

Seg. Social

" Salario neto 00
Alvaro 18.720,00

Seg. Social
= Salario neto ) X ) )
Jin - 14.040,00
Seg. Social

Salario neto
Seg. Social |
Salario neto

18.720,00

0,00

Seg. Social

Total
mensual

5.850,00 5.850,00 5.850,00 5.850,00 5.850,00 5.850,00 5.850,00 5.850,00

Tabla 8. Costes de personal de Socios afio 2.

Empleados
dad OSTED
PLEADO 0 0
0 ONA

SEGENEGH  2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 2.400,00 8.800,00

Desarrollo 0% 440,00
eg. Socia 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00 720,00 8.640,00
alario neto X 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 8.000,00

Ventas 0% 400,00
eg. Socia 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 400,00
SEENEGH  1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 8.000,00

Ventas 0% 400,00
eg. Socia 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 400,00
AEGENEGH  1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 8.000,00

Ventas 0% 400,00
eg. Socia 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 400,00
alario neto| X 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 8.000,00

Ventas 0% 400,00
eg. Socia 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 450,00 400,00

® de empleado 0.920,00 10.920,00 10.920,00 10.920,00 10.920,00 10.920,00 10.920,00 10.920,00 10.920,00 10.920,00 0.920,00 0.920,00 040,00 040,00

Tabla 9. Costes de personal de Empleados afio 2.

Resumen Afio 3

CONCEPTO TOTAL

Salario socios iy

Seguridad social 25.920,00
socios

Salario empleados 106.800,00

Seguridad social 32.040,00
empleados

TOTAL GASTO DE

e NAL 20.930,00  20.930,00 20.930,00 20.930,00 20.930,00 20.930,00 20.930,00 20.930,00 20.930,00 20.930,00 20.930,00 20.930,00 251.160,00

Tabla 10. Resumen coste de personal afio 3.
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Socios
COSTE DE
SOCIOS PERSONAL / mes

TOTAL

Salario neto JEXvuX 000, 000,

31.200,00
Seg. Social
Salario neto .000, 000, 000,

31.200,00
Seg. Social
Salario neto
Seg. Social

Alejandro

Awvaro

Jin

Salario neto
ISeg. Social
Salario neto|
Seg. Social
m::::lal 9.360,00 112.320,00 112.320,00

0,00

0,00

Tabla 11. Costes de personal de Socios afio 3.

Empleados
o D
ADO 0 0
0

LG 250000 | 250000 | 250000 | 2.500,00 | 250000 | 250000 | 250000 | 2500,00 | 2.500,00 | 2.500,00 2.500,00 2.500,00 0.000,00

Desarrollo 0% 9.000,00
eg. Socia 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 750,00 9.000,00
S| 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 1.600,00 | 1.600,00 1.600,00 1.600,00 9.200,00

Ventas 0% 4.960,00
eg. Socia 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 60,00
e 160000 | 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 1.600,00 1.600,00 00,00

Ventas 0% 4.960,00
eg. Socia 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 60,00
-GGl 160000 | 160000 | 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 1.600,00 1.600,00 00,00

Ventas 0% 4.960,00
eg. Socia 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 60,00
e 160000 | 1.60000 | 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 | 1.600,00 1.600,00 1.600,00 00,00

Ventas 0% 0,00
eg. Socia 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 480,00 60,00

Tabla 12. Costes de personal de empleados aiio 3.

5.2.3 Gastos generales

Durante el primer afio, como se menciond anteriormente, el hosting tanto de la web como de
la aplicacion sera gratuito y a partir del segundo supondra un coste de 150€/mes. Por otra parte,
el gasto en publicidad y promocion rondara el 6% de los ingresos por ventas, de esta forma se
asegura que no haya un sobrecoste por suscripcion de producto vendido. Por ultimo, mencionar
gue durante el segundo y tercer afio se utilizaran los servicios de alquiler de una oficina virtual,
lo que supondra un coste de Unicamente 45€/mes.
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Gastos Generales

Suministros (agua, luz, gas...). 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mantenimiento web 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mantenimiento y conservacion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros servicios externos (seguridad, etc.) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Seguros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Teléfono 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Material oficina, correos... 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
Publicidad y promocion 0,00 36,00 108,00 216,00 360,00 576,00 792,00 1.008,00 1.224,00 1.440,00 1.656,00 1.872,00 9.288,00
Gastos de viaje y dietas 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

Servicios profesionales externos

el 24,20 24,20 24,20 24,20 24,20 24,20 24,20 24,20 24,20 24,20 24,20 24,20 290,40
Tributos locales (18], ....) 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
Formacién 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
Gastos de constitucion 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
Gastos de ler establecimiento 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 (X)

Otros gastos

0,00 0,00

TOTAL mes 1.032,20 1.248,20 1.464,20 1.680,20 1.896,20 9.578,40

Tabla 13. Gastos generales afio 1.

Gastos Generales

ANO 2

Alquileres

Suministros (agua, luz, gas...). 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mantenimiento web 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00
Mantenimiento y conservacion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros servicios externos (seguridad, etc.) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Seguros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Teléfono 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Material oficina, correos... 40,00 40,00 40,00 20,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 430,00
Publicidad y promocion 2.088,00 2.376,00 2.664,00 2.952,00 3.240,00 3.528,00 3.816,00 4.104,00 4.392,00 4.680,00 4.968,00 5.256,00 44.064,00
Gastos de viaje y dietas 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

Servicios profesionales externos (asesoria

Hecailiaboraii)! 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 1.452,00
Tributos locales (1B 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
Formacion 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
Gastos de constitucion 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
Gastos de ler establecimiento 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

Otros gastos 0,00

TOTAL mes 2.444,00 P EYE 3.020,00 3.308,00 3.596,00 00 4.172,00 4.460,00 4.748,00 5.036,00 5.324,00 5.612,00 48.336,00

Tabla 14. Gastos generales afio 2.
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Gastos Generales

ANO 3

Gastos Generales
Alquileres 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00 45,00
Suministros (agua, luz, gas...). 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Mantenimiento web 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00
Mantenimiento y conservacién 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros servicios externos (seguridad, etc.) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Seguros. 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Teléfono 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Material oficina, correos... 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00
Publicidad y promocion 5.652,00 6.048,00 6.444,00 6.840,00 7.236,00 7.632,00 8.028,00 8.424,00 8.820,00 9.216,00 9.612,00 10.008,00
Gastos de viaje y dietas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
r;:ii::b:':?f;?“ls Sxisipos (s===of/a 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00 121,00
Tributos locales (1B, ....) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Formacién 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de constitucion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de ler establecimiento 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros gastos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL mes

7.592,00

Tabla 15. Gastos generales afio 3.

5.2.4 Cuenta de resultados

R D 0 0 0
154.800,00) 734.400,00 1.566.000,00
Subvenciones concedidas 0,00 0,00 0,00
LUS D, 00 0,00 0,00
Compras (MP, mercad., etc...) 0,00 0,00 0,00
Variacion existencias 0,00 0,00 0,00
Subcontrataciones, RRHH produccion 0,00 0,00 0,00

MARGEN BRUTO

245.576,00

201.240,00

BENEFICIO NETO (Resultado del ejercicio)

1.216.608,00

19.827, 90 121.206,00 304.152,00

Tabla 16. Cuenta de resultados.

59.483,70 ‘

363.618,00

912.456,00
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Por ultimo, la cuenta de resultados ofrece una visidn general de las perspectivas de futuro del
negocio, que teniendo en cuenta a la competenciay el sector en el que se desarrolla la actividad,
los nimeros obtenidos no parecen descabellados.

5.3 Problematicas encontradas

A lo largo de la vida de este proyecto han ido apareciendo diferentes problematicas, las cuales
se han ido resolviendo de una forma mas o menos sencilla. Sin embargo, durante el desarrollo
de una de las partes mas importantes de la aplicacion, el creador de rutinas de entrenamientos,
surgio una gran traba que impedia avanzar. Esta se debia principalmente a la gran dificultad de
desarrollo que tenia, tanto visualmente con el desarrollo de los componentes, como con la
creacion del objeto que habia por detras.

Debido a la falta de experiencia en proyectos de esta envergadura, se decidié buscar ayuda
externa de tal forma que se consiguiese subcontratar el desarrollo de esta parte. Tras hablar con
numerosos trabajadores por cuenta propia, finalmente se consiguid contactar con una persona
que contaba con 10 afios de experiencia que si que se atrevio a aceptar el trabajo.

El presupuesto que se pedia rondaba los 5000€, por lo que todos los socios debian aportar
capital para poder llegar a esa cifra. Sin embargo, no se pudo llegar a ninglin acuerdo. Hubo gran
tensidén interna en el equipo y la razén principal de esto fue el no haber firmado con anterioridad
ningun pacto de socios.

El equipo se dividid, lo que finalmente propicid a su desintegracién completa. El proyecto quedd
parado y por el momento parece que va a seguir asi.
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6 Conclusiones

En este capitulo se resumen las conclusiones respecto a la investigacidn y experimentacion
sobre el desarrollo de un software de gestion de clientes de entrenadores personales con el
objetivo de crear una startup.

En una primera instancia, se explicd la metodologia Lean Startup, centrandose especialmente
en los puntos aplicados en este proyecto. Se comenté desde como surgen ideas hasta construir
la primera version del producto.

Posteriormente, se hablé sobre la problematica detectada dando motivos sobre por qué se
decidié empezar este proyecto.

Sobre la viabilidad de la idea de negocio se hizo una breve investigacion previa, se desarroll6 el
Lean Canvasy se llevaron a cabo las entrevistas problema y solucién, consiguiendo asi una serie
de hipodtesis validadas por los early adopters. Y, una vez encontrada una idea que podia tener
sentido en el mercado, se buscé nuevos integrantes para el equipo.

Por ultimo, se menciond la forma de trabajar y la arquitectura de software que se utilizo, asi
como se detalld el plan de empresa y las problematicas encontradas.

Por desgracia, el desarrollo de la aplicacién tuvo que detenerse y el equipd se separd. Sin
embargo, se ha podido comprobar que al menos en lo tedrico, se trata de una idea con sentido,
es por ello que no se descarta el volver a retomarla en un futuro, pero por el momento
permanecera parada.

Durante la vida del proyecto se han adquirido numerosos conocimientos sobre generacion de
ideas innovadoras y resolucion de problemas, se ha ganado experiencia vendiendo y
dirigiéndose a clientes, asi como han aumentado los conocimientos técnicos en el campo del
desarrollo web y UI/UX.
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