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Resumen:

El presente Plan de Negocio analiza la viabilidad del proyecto emprendedor MyEducapp,
el cual consiste en la comercializacion de un total de tres productos informéaticos para tres
segmentos de clientes: centros de formacidn, academias de idiomas y guarderias. Los
productos sirven como canal comunicativo entre todos los agentes presentes en estos
centros, y mejoran la actividad en el aula a partir del aprovechamiento de diferentes
tecnologias de la informacién y la comunicacion. El proyecto cimienta su propuesta de
valor a partir de innovaciones técnicas y funcionales en sus productos unidas a un
conjunto de estrategias empresariales aplicadas con el objetivo de minimizar el riesgo y

garantizar en la medida de lo posible el correcto despegue y crecimiento de la empresa.

Abstract:

This Business Plan analyzes the viability of the MyEducapp entrepreneurial project, which
consists of the commercialization of three computer products for three customer segments:
training centers, language academies and nurseries. The products serve as a communication
channel between all the agents present in these centers, and improve the activity in the classroom
through the use of different information and communication technologies. The project's value
proposition is based on technical and functional innovations in its products together with a set of
business strategies applied with the objective of minimizing the risk and guaranteeing as far as

possible the correct take-off and growth of the company.
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1. INTRODUCCION

Este Trabajo Final de Grado (TFG) consiste en el desarrollo de un Plan de Negocio
llamado MyEducapp, el cual se crea con el fin de ser ejecutado como un proyecto
emprendedor real, teniendo en cuenta que este tipo de documento es el requerido
previamente a la puesta en marcha de cualquier empresa. El Plan de Negocio tiene como
objetivo general determinar la viabilidad o no de un proyecto emprendedor o de inversion.
Esta determinacion se consigue a partir del anélisis y valoracion de los factores enddgenos
y exdgenos del proyecto junto con la exposicion de las estrategias que tomara la empresa

una vez constituida.

Dentro de esta introduccidén encontramos dos pilares, el primero se centra en definir el
modelo de negocio que es MyEducapp y el segundo enmarca de forma tedrica la

metodologia utilizada en este documento, el Business Plan o Plan de Negocio.

1.1 Descripcion del modelo de negocio

MyEducapp es un proyecto emprendedor desarrollado por un tnico promotor, Cristobal
Romero Lorente, graduado en Magisterio Infantil y en Administracion y Direccién de
Empresas. El proyecto surge por la inquietud de emprender un negocio que aine ambas
ramas de especializacion del promotor, educacién y gestion empresarial. El objetivo de
desarrollar este plan de negocio es la puesta en marcha del proyecto como primera
empresa del promotor el cual se dedicara plenamente a su desarrollo dedicando todo su
tiempo y aportando él mismo el capital necesario para iniciar la actividad (aportacién

inicial de 20.000€).

MyEducapp tiene por objeto desarrollar herramientas digitales para gestionar la
comunicacién y mejorar la actividad educativa en diferentes tipos de centros educativos
y de formacién. Dicho de otra forma, las plataformas servirdn como canal comunicativo
entre todos los protagonistas presentes en la actividad de estos centros educativos
(secretaria, direccidén, equipo docente, alumnado, familiares del alumnado,
proveedores...); ofrecera alternativas y funcionalidades para mejorar la actividad en el
aula (compartir documentos, dar sesiones online, ofrecer seguimiento en tiempo real de
la actividad en el aula a los padres de los alumnos, recordatorios y notificacion de eventos
automatizados, etcétera) y servird como herramienta para promocionar Servicios y

recopilar informaciéon para facilitar la implantaciéon de sistemas de calidad.
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Concretamente, MyEducApp pretende desarrollar tres paquetes de plataformas para tres

tipos de centro educativo.

1. MyLanguages: para academias de idiomas.

2. MyAcademy: para centros de formacion no reglada.

3. MyKinder: para guarderias y escuelas infantiles (primer ciclo de Educacion

Infantil).

Las tres plataformas seran creadas a partir del mismo motor de desarrollo, pues todas
comparten estructura y gran parte de las funcionalidades, de modo que el coste de
desarrollar las tres es relativamente bajo y cada uno de los segmentos de clientes recibira
un producto hecho especificamente a su medida y para resolver sus necesidades
especificas. Asimismo, cada una de las plataformas web contara con cinco apps moéviles
(dentro del mismo producto) para cada uno de los principales agentes presentes en la

actividad de los centros educativos:

APP para familiares de alumnos.
APP para alumnos.

1

2

3. APP para docentes.

4. APP para el director/gerente del centro.
5

APP para proveedores del centro.

Dentro de la propuesta de valor de MyEducapp encontramos aspectos novedosos dentro
de los productos, como una tienda virtual que genera ingresos a los centros, la posibilidad
de realizar cursos online y moocs' a través de la plataforma o el hecho de ofrecer dentro
de cada producto apps para los diferentes agentes presentes en los centros. Otro aspecto
diferenciador de MyEducapp es la facil y rdpida instalacion y puesta en marcha de sus
productos, pues la mayoria de productos sustitutos requieren de incluso meses de
instalacion y de formacion de sus usuarios para comenzar a trabajar con ellos. Asimismo,

MyEducapp pretende penetrar en un mercado con mucha variabilidad entre los

!'Un curso en linea abierta masiva (MOOC) es un curso en linea destinado a la participacion ilimitada y
acceso abierto a través de la web. Ademas de los materiales de un curso tradicional, como son los videos,
lecturas y cuestionarios, los MOOC proporcionan férums de usuarios interactivos que ayudan a construir
una comunidad para los estudiantes, profesores y los teaching assistants.

2
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competidores con una politica de precios que podria definirse como agresiva y novedosa

respecto a lo que hay en el mercado actual.

Por otro lado, MyEducApp es una empresa que se constituird en la provincia de Teruel
dada la procedencia del promotor del proyecto y con el objetivo de promover la actividad
econdmica en la provincia de Teruel. Respecto a la actividad comercial llevada a cabo
por el promotor del proyecto, comenzara en la provincia de Teruel para que esta sirva
como testeo de las cualidades comerciales del agente. Una vez cubierta la provincia de
Teruel la actividad de los primeros afios se centrard en las provincias de Zaragoza,
Valencia y Castellon, en ese orden. Junto a la actividad de agente comercial, MyEducApp
pretende realizar campaifias de mailing digital y postal para poder dar cobertura al maximo

de centros posibles, sin descartar la actividad fuera de Espaiia.

Respecto a los aspectos econdémico-financieros de MyEducapp, destacar dos vertientes:
el modelo de ingresos y la estructura de costes e inversiones iniciales. En cuanto a la
primera, como ya se ha mencionado la politica de precios es agresiva y con cierta
innovacion. Los productos MyEducapp contardn con dos métodos de pago para sus
clientes: pago por licencia imputable para sus clientes como gasto (es el modelo extendido
entre los productos sustitutivos) y compra total del producto, imputable como una
inversion (modelo novedoso en el sector). De esta forma MyEducapp cuenta con un
modelo de ingresos con dos vertientes, una de pequefios ingresos periddicos y otra de
pagos unicos de mayor importe, dando al cliente opciones para elegir y al proyecto en si
diferentes formas de recibir ingresos. Respecto a la estructura de costes iniciales, a
grandes rasgos MyEducapp necesitard capital para subcontratar a una empresa
programadora que desarrolle los productos, material TIC necesario para la gestion de la
empresa y para el desarrollo de la actividad comercial, material de oficina, actividades de
posicionamiento y material comercial, estimdndose una inversion inicial aproximada de
25.000€. Asimismo, MyEducapp acarreard con gastos de actividad como transporte,
dietas, suministros y gastos de comunicacién, estimandose unos gastos mensuales

aproximados de 3.500¢€.

En resumen, MyEducApp pretende crear un producto estandarizado, pero con
funcionalidades innovadoras que la competencia no tiene, y que muchos centros se hacen
a medida para si mismos con un gran desembolso econdmico, haciéndolo accesible a todo

tipo de centros. Asimismo, la estrategia comercial también presenta aspectos novedosos

3
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y se pretende aprovechar de las oportunidades de venta global que los productos

tecnologicos de este tipo permiten a dia de hoy.

1.2 Metodologia utilizada: el Business Plan o Plan de Negocio

Desde la apertura del mercado global, el cual exige competitividad a las empresas, la
importancia del plan de negocio ha crecido enormemente (Porter, 2007). Bajo este marco
las compaiiias tienen que planificar y visualizar el comportamiento del negocio a través

del tiempo si quieren sobrevivir en este entorno.

El plan de negocio es el documento que identifica, describe y analiza una oportunidad de
negocio, examina la viabilidad técnica, econémica y financiera de la misma y desarrolla
todos los procedimientos y estrategias necesarias para convertir la citada oportunidad de
negocio en un proyecto empresarial concreto. Este debe estar escrito de manera clara,
precisa y sencilla, resultado de un proceso amplio de planificacion y tiene esencialmente
dos funciones: una que se puede llamar administrativa o interna y otra que es conocida
como financiera o externa (Weinberger, 2009). La funcién interna basicamente se basa
en la obtencidn de toda la informacion necesaria relacionada con el proyecto empresarial
para determinar su plan estratégico y su viabilidad. La funcion externa a grandes rasgos
es actuar como tarjeta de presentaciéon ante terceras personas (bancos, inversores,

organismos publicos...).

Dependiendo de la clase de negocio que se considere el business plan se estructurard de
una forma u otra, pero segun Arias et al. (2009), todo plan de negocio tiene las siguientes

caracteristicas comunes:

1. Claridad: un plan de negocio no esta hecho para leerse en presencia del autor, por
ello los aspectos clave para los lectores deben estar desarrollados completamente
y a la vez estar expuestos de forma clara y concisa.

2. Objetividad: los datos presentados deben ser expuestos de forma objetiva y las
debilidades deben mencionarse siempre con los métodos y procesos necesarios
para solventarlas.

3. Generalidad: el business plan debe mostrar explicaciones simplificadas o
diagramas que sinteticen, no se trata de impresionar con exceso de detalles

técnicos. Si es imprescindible profundizar se hard mediante anexos.
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4. Consistencia y presentacion: el documento debe tener una estructura coherente y

uniforme y todos los apartados del plan deben estar correctamente imbricados

unos con otros.

Maqueda (1996) destaca otra caracteristica consustancial que todo plan de negocio debe
tener, la permanente actualizacion del mismo. El plan debe servir para que los diferentes
niveles de responsabilidad de la empresa puedan adoptar decisiones. Si la informacién
contenida en el plan no estd actualizada, las posibilidades de tomar decisiones
equivocadas seran elevadas. Asimismo, otro consejo que tanto Maqueda (1996) como
Arias et al. (2009) dan para una correcta realizacion del plan es la conveniencia e incluso
necesidad de que una persona de la empresa sea la encargada de coordinar las diferentes
informaciones contenidas y que sea ella la que haga completamente la version definitiva

de este para alcanzar la coherencia y uniformidad en el documento.

Bajo estas premisas el plan de negocio debe mostrar absolutamente todas las actividades
de la empresa desde el inicio de su actividad. Segin Gonzélez et al. (2015), para cumplir
con este propdsito, se hace necesario que el plan de negocio tenga en cuenta los siguientes
aspectos: empresa y su giro o actividad, sector productivo y tamaifio de la empresa; tipo
de bienes o servicios a producir o vender; estudio del mercado; estudio de produccion;
estudio de la organizacion; estudio de finanzas y resumen ejecutivo. Desde este marco
tedrico, el siguiente plan de negocio comenzara con la viabilidad estratégica del negocio
y continuara con las viabilidades comercial y técnica, proseguira con la estructura legal y
organizativa y andlisis econdmico-financiero y concluird con la valoracion del riesgo y

las conclusiones finales del plan.

2. VIABILIDAD ESTRATEGICA

El primer paso que daremos en relacién con el desarrollo de nuestro proyecto estara
relacionado con la viabilidad estratégica del mismo, con el objetivo de analizar si existe
mercado para nuestro producto, conocer cdmo es el mercado y otros aspectos esenciales
que serdn los cimientos de nuestro plan estratégico. Para analizar la viabilidad del
proyecto realizaremos un estudio dividido en los siguientes apartados: anélisis del entorno
general, analisis de mercado y analisis de la competencia. Normalmente, todo este analisis

suele sintetizarse posteriormente a través de un andlisis DAFO (ver anexo 1).



] P24 0
Clencas Soclales
oll | yHumanas -Tervel

MyEducapp Universidad Zaragoza
2.1 Andlisis del entorno general
Para este analisis utilizaremos el anélisis PEST, una herramienta de medicion de negocios
que permite comprender el crecimiento o declive de un mercado y, en consecuencia, la
posicion, potencial y direcciéon de un negocio, Chapman (2004). Este se centra en los
diferentes factores que pueden influir a nuestro proyecto desde diferentes dmbitos, como
son los politico-legales, econdmicos, socio-culturales y los factores tecnoldgicos. De esta

forma, obtendremos una imagen global del entorno en el que se desenvuelve el proyecto,

sobre el cual no podremos influir pero que si nos afectara.

2.1.1 Factores politicos-legales

Dentro del ambito PEST, encontramos los factores politico-legales que podemos
definirlos, por un lado, como aquellas situaciones coyunturales de dmbito politico que
sucedan en el pais y que puedan afectar al proyecto, y por otro, como el conjunto de leyes
que MyEducapp debera tener en cuenta para desarrollar su actividad de forma legal. Si
bien es cierto que Espaia esta atravesando una situacion de inestabilidad politica, es poco
probable que pueda afectar al desarrollo normal de la actividad de MyEducapp, dado que
su mercado objetivo tampoco va a interrumpir su actividad por la situacién politica actual.
En cambio, y como es de esperar, MyEducapp si que debe tener en cuenta varios aspectos
legales en primer lugar dentro del ambito fiscal y en segundo lugar por el trato de

informacion de terceros.

A nivel fiscal, las ayudas a emprendedores en Espafia siguen la estela a otros paises como
Estados Unidos o Reino Unido entre otros. A nivel autonémico Aragén fue la pionera en
2005 promulgando el Decreto Ley 1/2005 con las primeras medidas incentivadoras para
emprendedores mediante la implementacion de deducciones fiscales en el tramo
autondmico del IRPF. A nivel nacional, la Ley 14/2013, de 27 de septiembre, de apoyo a
los emprendedores y su internacionalizacion, donde se introducen medidas relevantes en
relacion a las ayudas fiscales para emprendedores y startups, en el Impuesto de la Renta
de las Personas Fisicas, (IRPF) y a las propias sociedades en relaciéon al Impuesto de
Sociedades (IS). MyEducapp tributard a través del IRPF en el cual se incluye una
deducciéon del 20% en relaciéon a las cantidades invertidas en la adquisiciéon o
participacion en empresas de nueva creaciéon con un limite de 10.000€ por declaracion.
Respecto a la afiliacién a la Seguridad Social de los emprendedores también se les aplican

reducciones de las cuotas a nuevos afiliados, estimulando las altas en el Régimen Especial
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de Trabajadores Auténomos (RETA), los cuales cuentan con una tarifa de 50€ durante

los 6 primeros meses de actividad.

En relacién con la privacidad debemos ser conscientes de dos premisas fundamentales,
en primer lugar, que la informacion recogida debe ser la minima posible para el correcto
funcionamiento de la aplicacion y en segundo lugar que el usuario pueda decidir cuinta
informacion desea ofrecer a la aplicaciéon. Como es bien sabido, en 2018 entraron en vigor
la nueva Ley europea de Proteccion de Datos (RGPD) y la nueva Ley Orgéanica de
Proteccion de Datos espaiola (LOPD), dos leyes que dada la naturaleza de este proyecto
se tendran que tener en gran consideracion, pues una de las materias primas de los centros
educativos son los datos personales de sus clientes y trabajadores (alumnos, docentes,
familiares...). Una mala gestiéon de esta informacién puede poner en riesgo todo el
proyecto. Para cumplir con las leyes establecidas es necesario, como auténomo o PYME,

realizar una serie de trabajos y preparar cierta documentacién minima (ver anexo 2).

2.1.2 Factores econdmicos

Después de los factores politico-legales, el andlisis PEST se enfoca en los factores
econdmicos del entorno general del proyecto, por lo que se analiza a continuacién es la
situacidon econémica de Espafia. Si bien es cierto que durante los dltimos aios Espafia ha
tenido un crecimiento superior al resto de Europa por encima del 2%, a dia de hoy la
economia espafiola se estd frenando. Segun la Organizacién para la Cooperacién y el
Desarrollo Econémico (OCDE), Espaia se esta fatigando a un ritmo de algo mas del doble
que el conjunto de la Eurozona, Iriarte (2019). Pese a estos datos, las previsiones de
crecimiento del PIB siguen siendo positivas (1,8% para el 2020), se afirma que Espafia
estd mucho mejor preparada para esta desaceleracidon que antes de las crisis de 2008,
aunque también existen riesgos como el Brexit, la guerra arancelaria y la propia
inestabilidad politica del pais, Delle (2019). En definitiva, aunque el escenario econémico
espaiol no es el idoneo en términos macroecondmicos, no se esperan ni oportunidades ni

amenazas econdmicas que puedan afectar a este proyecto emprendedor.

2.1.3 Factores socioculturales
Para dar con los factores socioculturales que afectan a MyEducApp se ha trabajado desde
la perspectiva de los centros educativos, pues este tipo de factores afecta en mayor medida

a estos que a MyEducApp como PYME:
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1. Proliferacién de guarderias y escuelas infantiles que se hacen cargo de los hijos el
predominante modelo de familia en el que ambos conyuges trabajan fuera de casa.
Segun el estudio Guarderia & Familia 2018 realizado por la empresa Edenred, el
25% de los nifios comienzan la guarderia con menos de 6 meses por la imposibilidad
de que ninguno de sus padres pueda dejar su trabajo para dedicarse al cuidado de su
hijo. Asimismo, otro indicador de la proliferacién de las guarderias es la deduccién
de gastos de guarderia que el estado ha concedido a madres trabajadoras dada la
dificil conciliaciéon laboral y familiar que este modelo de familia genera en la
sociedad, Trecet (2019).

2. Necesidad social del bilingiiismo en un mundo globalizado. La implantacion del
bilingiiismo en institutos y las exigencias de nivel de idiomas en las universidades y
en los puestos de trabajos hacen cada vez mas necesarias las academias de idiomas
en un pais que estd a la cola en nivel de idiomas extranjeros. Segin Zaballa (2017),
“el 26% de las ofertas actuales en el mercado laboral exige conocimiento de algun
idioma extranjero, siendo inglés el mas demandado. Otros idiomas demandados por
las compaiiias son el francés, el aleman o, en los ultimos afios, el chino y el arabe,
motivados por el comercio internacional y la apuesta por la internacionalizacién de

las empresas. El conocimiento de una segunda lengua extranjera se ha posicionado

como un elemento diferenciador clave en un proceso de selecciéon’.

En definitiva, el modelo de sociedad y cultura en el que vivimos a dia de hoy fomentan
un escenario asequible para que el nimero de clientes potenciales de MyEducApp

aumente pro gI'CSiV amente.

2.1.4 Factores tecnologicos
Por ultimo, para cerrar este andlisis a partir de la herramienta PEST, falta afadir los

factores tecnoldgicos més determinantes para el proyecto, los cuéles son:

1. Répida evolucidn del sector de las TIC, sector que pese a haber crecido de forma
exponencial en los dltimos afios no se espera que deje de crecer en absoluto. Segin
el dltimo informe anual de Cisco Visual Networking Index (2019), en 2022 habra
mas trafico cruzando las redes globales que en todos los ‘afos de Internet’
combinados hasta el final de 2016. Es decir, se creard mas trafico en 2022 que en

esos 32 afios que han pasado desde que comenz6 Internet.
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2. La modernizacion tecnoldgica de los medios de produccidn requiere de personal
cada vez més formado, con mayor cualificacion. Hoy en dia las empresas llevan
a cabo una formacidn profesional continua de sus empleados para adaptarse a los
nuevos métodos de produccion, cada vez mas inmersos en altas tecnologias.
Segin Ibaibarriaga (2015), el mercado laboral estd reclamando trabajadores
polivalentes, capaces de adaptarse a puestos de trabajo cambiantes en el menor
tiempo posible, ante lo cual los trabajadores deben ser flexibles y capaces de
asimilar los cambios que exige la sociedad. Este factor no es sino un determinante

del crecimiento del nimero de centros de formacién no reglada.

En resumen, el escenario tecnoldgico, junto con las caracteristicas de este proyecto
pueden traducirse en un escenario idéneo para que MyEducApp prolifere si se trabaja y
se toman las decisiones acertadas, sin perder de vista la evolucidn tecnoldgica y

adaptandose siempre al desarrollo que vaya surgiendo.

2.2 Analisis del mercado

Como ya se ha mencionado en la introduccién de este plan de negocio, el proyecto
MyEducApp desarrollara un total de tres plataformas digitales para tres segmentos de
clientes: centros de formacién (academias de repaso, de preparacion para oposiciones,
autoescuelas, etc.), academias de idiomas y guarderias. Segtin Salguero (2015), dentro de
este sector educativo, la gran mayoria de estos centros son: de caricter privado y
gestionados en su mayoria por empresarios autbnomos; donde un 85% de las empresas
disponen de menos de 5 trabajadores; con un 90% que facturan menos de 300.000 euros
al ano; con una superficie comtn entre 100 y 200 metros cuadrados con una media de 1
a 3 aulas, mas aseo y zona de administracion. En términos econémicos absolutos, se
estima que el sector de la formacién no reglada (sin tener en cuenta las guarderias) mueve
alrededor de 340 millones de euros anuales en Espana, Salguero (2015). Por otra parte, si
observamos el nimero de centros privados en Espafia a lo largo de los ultimos afios (ver
grafico 1), podemos ver que las empresas privadas de educacidn estan proliferando
sustancialmente, hecho que podemos relacionar con el ajetreado estilo de vida urbano
unido al actual modelo de familia (necesidad creciente de guarderias), con la necesidad
social del bilingiiismo en Espafia y la necesaria formacion de empleados de grandes

empresas ligada a la modernizacion tecnoldgica de sus medios productivos.
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Grdfico 1: Nuimero de centros educativos privados en Espafia 2013-2018. Fuente: INE

Si analizamos detalladamente el grafico podemos apreciar que en los primeros afos
plasmados el crecimiento era mas pronunciado y que poco a poco se va suavizando hasta
2018, pese a ello, el potencial de futuro del mercado de MyEducapp es consistente y
parece poco probable que pueda decrecer o verse afectado por situaciones coyunturales
futuras. En definitiva, el mercado objetivo de MyEducapp es un mercado con potencial

presente y futuro en el cual el uso de las TIC es cada vez mas frecuente.

Como se ha mencionado en el inicio de este apartado, MyEducapp cuenta con un mercado
segmentado por cada uno de sus productos, aunque seria poco acertado englobarlos a
todos ellos unicamente bajo esta clasificacion, pues dentro de cada tipo de centro
educativo, existe una caracteristica diferenciadora a tener en cuenta, el tamano. Las
necesidades de una academia de repaso pequeiia situada en una localidad pequefia, no
seran las mismas que las de una franquicia de academias de inglés expandida por toda
una comunidad auténoma. Dentro de todas las necesidades nuestro mercado objetivo al
completo y que MyEducapp satisface, las siguientes son las que mas destacaran para los

centros pequenos:

1. El acercamiento a sus clientes (alumnos y familiares de los alumnos) y la mejora
sustancial en el trato y en las relaciones comunicativas con ellos.

2. Profesionalizacion de la imagen de marca del centro con la consecuente
fidelizacién y ampliacién de su cartera de clientes.
Mejora y facilitacion de la actividad en el aula a través del avance tecnoldgico.

4. Generacion de ingresos a través de la gestion de la tienda virtual presente en los
productos MyEducapp.

5. Estandarizacion y digitalizacion de los procesos docentes. Toda comunicacién
entre centro y docente, asi como toda su documentacion, quedara registrada y

almacenada en los servidores de MyEducapp.
10
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Por otro lado, para los centros de tamaio medio y grande destacaran las siguientes:
6. Facilitacion de la recogida de feedback de sus clientes para la mejora de sus
servicios.
7. Registro de todas las comunicaciones para facilitar la implantacion de sistemas de
calidad educativa.
8. Mejora en la coordinacion entre todos los agentes internos del centro (direccion,
administracion, coordinacion, secretaria y docencia) incrementando la eficiencia
y garantizando una comunicacion efectiva.
9. Posibilidad de ampliar los servicios ofrecidos: cursos online, MOOCs y
profesores particulares online en academias y centros de formacidn; escuela de
padres y resumen del dia en guarderias y notificacion automatizada de eventos y
recordatorios para todos los centros.

10. Mejora de la promocion de servicios ofertados por los centros.

MyEducapp cubre todas estas necesidades de los centros educativos todo ello a través de
la estandarizacion de un producto tecnoldgico que muchos centros desarrollan a medida
para su uso exclusivo y realizando grandes inversiones. Ademas, MyEducapp ofrece
productos que en cuestion de minutos pueden estar en funcionamiento, mientras que la
mayoria de sus competidores, requieren de grandes periodos de tiempo de instalacion de

importacion de datos y de formacién del personal para aprender.

Asimismo, hay que destacar la existencia de dos prescriptores que servirin como
herramienta para la apertura de mercado a MyEducapp. Estos son un centro de formacion
no reglada, LEN Formacidén y una academia de inglés, English Point, ambos ubicados en
la ciudad de Teruel. El hecho de que sean prescriptores de MyEducapp se debe a que
ambos centros junto con la Fundacion Universitaria Antonio Gargallo han financiado un
proyecto de transferencia en el cual se estudia la implantaciéon de MyEducapp en ambos

centros a partir de varios analisis (ver anexo 3).

Como cierre a este analisis de mercado, destacar factores especiales como la
estacionalidad en la actividad de los centros educativos, en muchos de ellos puede verse
disminuida. Pese a esta disminucion, al no cortarse por completo la actividad, no supone
un gran problema. Sin embargo, si que hay que tener en cuenta el inicio del curso escolar
como el momento idéneo para implantar los productos MyEducapp pues es cuando mas

clientes reciben la mayoria de centros educativos facilitando la generacion de usuarios en
11
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las plataformas. Por ultimo, destacar que a priori, cualquier medida que tomen las
administraciones publicas concernientes al mercado de MyEducapp no le afectarian
negativamente pues parece dificil que se tomen medidas restrictivas hacia la implantacién
de las TIC en centros educativos. En todo caso, lo que parece mas facil es que se ayude a
los centros a implantarlas a través de subvenciones, lo cual seria una ventaja para

MyEducapp, aunque también para sus competidores.

En resumen, el mercado objetivo es consistente y las condiciones de MyEducapp y las
caracteristicas de sus productos son al menos favorables para que penetre adecuadamente
en este. Asimismo, cerrar este analisis del mercado comentando que, si las fases de
semilla y crecimiento son buenas, la intencion de MyEducapp es aprovechar las
caracteristicas de nuestro producto (digital) junto con la globalizacién de los mercados

internacionales para iniciar una fase de internacionalizacién de la empresa.

2.3 Andlisis de la competencia

Antes de comenzar a analizar a las empresas que competirin con MyEducapp con
productos sustitutivos similares en funcionalidades y caracteristicas, hay que hacer
referencia al principal competidor en lo que a comunicacion se refiere, WhatsApp. Es un
hecho que esta aplicacion es utilizada como herramienta comunicativa en la mayoria del
mercado de MyEducapp. Permite crear chats grupales, consultar quiénes han leido los
mensajes, es gratis y es una app que practicamente la totalidad de la sociedad la tiene
instalada en sus terminales moviles. Por ello serd necesario tener muy clara cudl es la
propuesta de valor de los productos MyEducapp y tener la habilidad comercial para
convencer al cliente de que pague por un producto sustitutivo de WhatsApp. Para ello,
MyEducapp tiene claro cuales son los puntos débiles de esta aplicacion. En la mayoria de
los casos, los grupos de WhatsApp son entre docente y alumnos o familiares de alumnos,
al fin y al cabo, la relacidn, el vinculo que se establece no es del centro con sus clientes,
sino del docente con sus alumnos. Es decir, se estd perdiendo identidad corporativa
cuando se utiliza WhatsApp como herramienta comunicativa. Asimismo, el centro no
cuenta con un registro de la comunicacion interna del aula, por lo que el control docente

se ve debilitado por esa parte.

Por esto, por la gran cantidad de funcionalidades y valor de mas que tienen los productos
MyEducapp con respecto a WhatsApp y por la profesionalizacion de la imagen de marca

de los centros que supone su uso de cara a sus clientes, toda academia, centro de

12
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formacion no reglada o guarderia que quiera diferenciarse de sus competidores, no puede

conformarse con WhatsApp como herramienta comunicativa de su negocio.

Ahora, para poder hacer un andlisis de los competidores de MyEducapp que tienen
modelos de negocio similares y ofrecen productos muy parejos, es necesario establecer
el sector en el que se pretende asentar MyEducapp. Dentro del sector de plataformas
digitales que son utilizadas para mejorar el funcionamiento de empresas privadas (como
lo son los centros educativos que conforman el mercado de MyEducapp), encontramos
dos tipos de programas diferenciados: los ERP (Enterprise Resources Planning) y los
CRM (Customer Relationship Management). El primero es el “back office” de la
empresa, es decir, es un software para controlar los procesos internos de la empresa
(gestion de la produccién, ndminas, control de venta, de stocks, de suministros,
contabilidad y finanzas); el segundo, por el contrario, es el “front office” de la compaiiia,
el software que ordena la informacion del cliente, y la centraliza para ayudar en la gestion
y el seguimiento comercial (automatizacion de procesos de venta, almacenar y accionar
informacion de clientes, creacidon de segmentos, seguimiento comercial y creacioén de
procesos). MyEducapp es una plataforma que no puede definirse como ninguna de las
dos opciones, pero que toma pequefas pinceladas de cada una de ellas. Con la
comunicacion como eje central de su software MyEducapp perfila productos que

satisfacen las necesidades comunicativas y educativas tan importantes para sus clientes.

Dada la amplitud y variabilidad de productos que el mercado ofrece es dificil definir un
competidor “puro” de MyEducapp, un sustitutivo perfecto, pues existen productos
similares enfocados a los centros educativos pero cada uno toma mis o menos de la
estructura pura de un ERP o un CRM. Ademaés, dado el tamafio y caracteristicas del
sector, no es posible establecer posiciones y cuotas de mercado de los competidores de
MyEducapp. Por todo lo expuesto, este andlisis de la competencia sera principalmente
cualitativo. Para sintetizar de forma correcta este anélisis se ha elaborado una tabla que

retine y compara a los principales competidores de MyEducapp (ver anexo 4).

Después de analizar y comparar a los principales competidores, en primer lugar vemos
que MyEducapp, al contrario de la mayoria de competidores, no cuenta con practicamente
ninguna funcién de ERP. Este aspecto se debe a que los ERPs son softwares de gran
complejidad y amplitud que requieren de grandes periodos de tiempo para su instalacion,

importacion de datos y formacién del personal que la va a utilizar. Una de las piezas
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claves de la propuesta de valor de los productos MyEducapp es la rapida y sencilla puesta
en marcha sin dejar de lado un gran abanico de funcionalidades, dejando a un lado todo
lo que viene a ser la gestion y administracion del centro y enfocandose en sus clientes, la
comunicacion integral del centro y en la mejora y ampliacion de los servicios educativos

de estos.

Ademas de lo comentado hasta ahora, otro aspecto a tener en cuenta de la competencia
es la localizacion de muchos de los competidores en provincias colindantes a la de Teruel
(Valencia, Castellon y Cuenca). Es cierto que tal y como estan evolucionando los canales
de venta digitales junto con la preferencia del consumidor a usarlos cada vez mas, la
localizacion no suele ser una gran barrera para la mayoria de productos fisicos o digitales.
Para este tipo de productos, que suponen un cambio estructural en el funcionamiento de
los centros y una inversion considerable, el mejor canal de venta es la red de agentes
comerciales ya sea via telefonica o en persona para poder transmitir de forma correcta la
propuesta de valor del producto. Por ello, es posible que sea mas dificil penetrar
contundentemente en los mercados en los que hay asentados un gran ndmero de
competidores. Junto a la red de agentes comerciales que se presupone que tienen los
competidores de MyEducapp, todos cuentan con webs comerciales posicionadas a través
tanto de SEO como de SEM. Muchas de las compaiiias cuentan con chats emergentes en

las webs que te pone en contacto con su departamento comercial de ventas.

En cuanto a los precios, encontramos un gran rango tanto de los precios en si como de
métodos de pago. En la tabla aparecen precios mensuales de las versiones basica y
extendidas de cada producto, aunque hay que destacar que en varios de los productos
encontramos mas de una version, o una version muy bésica seguida de un gran nimero
de mddulos que incrementan el precio de esta. Otro aspecto relacionado con el precio es
el método de pago. Encontramos varias formas: cuotas mensuales, cuotas anuales o cuotas
en funcidén del nimero de alumnos del centro. En el dltimo de los casos la estimacidn se
ha realizado con los intervalos minimo y maximo de alumnos que ofrece cada centro. En
este tema, MyEducapp también apuesta por algo atractivo y novedoso en relacion a la
competencia. En primer lugar, en relacién funcionalidades/precio, presenta precios muy
competitivos, pero ademas MyEducapp es la tinica compaiiia que ademas del pago por

licencia, ofrece la venta total del producto en un tnico pago o a plazos.
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En resumen, destacar que MyEducapp plantea cambios respecto al modelo de negocio y
a los productos tipo que presenta la competencia, lo cual puede ser un aliciente para una
correcta entrada en el mercado, aunque también habri que tener en cuenta la presencia de
varios competidores en las provincias contiguas a la provincia de Teruel, por lo que sera
necesario tantear el mercado proximo para ver si existen posibilidades de accion y enfocar

adecuadamente la estrategia comercial.

3. VIABILIDAD COMERCIAL

Dentro del anélisis de viabilidad comercial de MyEducapp, vamos a discernir dos
secciones: la primera de ellas centrada en plasmar el disefio de los productos con sus
caracteristicas y funcionalidades; la segunda parte se enfoca en el plan de marketing con
todo lo que ello engloba (posicionamiento, objetivos, politica de precios, estrategias de

penetracion, publicidad, etcétera.

3.1 Disefio del producto

Como ya se ha visto anteriormente, MyEducapp cuenta con un total de tres productos
principales: MyAcademy para centros de formaciéon no reglada; MyLanguages para
academias de idiomas y MyKinder para guarderias y escuelas infantiles. En la practica,
centros de formacién no reglada y academias de idiomas suelen compartir tanto estructura
de funcionamiento, como necesidades educativas dentro de sus aulas, por ello,
MyAcademy y MyLanguages comparten las mismas funcionalidades, tinicamente varia
el disefio o template de las mismas. Por otra parte, MyKinder comparte funcionalidades
con sus dos hermanas, pero adaptadas a las caracteristicas y necesidades de las guarderias.
Cada uno de los productos MyEducapp estan conformados por una plataforma web de

Secretaria Virtual y cinco apps moviles (en Android e i0S):

1. App para directores y gerentes de los centros.

2. App para docentes con acceso desde pagina web.

3. App para familiares de alumnos.

4. App para alumnos (MyKinder no la necesita dado que no tiene alumnos que la
puedan usar).

5. App para proveedores.

Los tres productos de MyEducapp son herramientas por un lado para canalizar y registrar

todas las comunicaciones que hay en los centros y para mejorar y ampliar los recursos
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educativos dentro de las aulas aprovechando los avances tecnolégicos por otro. Son
productos multiplataforma y operan totalmente en la nube, por lo que su instalacion,
configuracién y uso requiere Unicamente de cualquier gadget que tenga conexidn a
internet. También son modulares y escalables lo que permite ampliar sus funcionalidades
y mejorarlas continuamente adaptdndonos a nuevas necesidades especificas de los

clientes y a los avances tecnoldgicos que vayan surgiendo con el paso del tiempo.

Otra cualidad comin en los productos MyEducapp y que no tiene la competencia es la
posibilidad de gestionar publicidad dentro de la plataforma a través de acuerdos con otros
negocios y comercios locales. Las plataformas contaran con una tienda virtual que cada
centro autogestionard y de la cual podran obtener beneficios econdmicos. Asimismo, los
productos MyEducapp contaran con un canal de YouTube en el que encontraran material
de asesoramiento para maximizar el rendimiento de la plataforma y poder amortizar la
inversion y revertir beneficios en el menor tiempo posible. Ademas del canal de YouTube,
MyEducapp también tendrda presencia activa en redes las redes sociales LinkedIn,
Facebook, Workplace e Instagram para generar contenido de caricter educativo y
profesional y como herramienta de comunicacién con clientes y potenciales clientes. Para
el correcto funcionamiento, adaptacion y crecimiento de las plataformas, MyEducapp
contard con un servicio de soporte técnico y atencion al cliente para gestionar rapida y
agilmente cualquier incidencia o problema que los centros no puedan resolver por si
mismos, permitiéndoles que se centren en su verdadera y tunica labor, garantizar una

educacion de calidad para sus alumnos.

Desde la web de Secretaria Virtual, los centros podran gestionar los cursos y usuarios de
la plataforma. También podrd comunicarse en tiempo real con todos los agentes,
generando una total coordinacion con el personal interno del centro. Se pueden asignar
tareas, promocionar cursos y controlar y coordinar la actividad docente. Por otro lado, la
direccion del centro a través de su app, podré enviar 6rdenes, tareas y mensajes al personal
del centro y a Secretaria Virtual fomentando asi una total coordinacién interna.
Asimismo, todos los productos MyEducapp recopilan y registran de forma ordenada
todos los movimientos comunicativos realizados a través de la plataforma (controles de
asistencia, notificaciones a alumnos y padre, encuestas de satisfaccion). De esta forma
MyEducapp también sirve como herramienta que facilita considerablemente la

implantacion de sistemas de calidad en los centros.
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Como ya se ha mencionado al inicio de esta parte, MyAcademy y MyLanguages

comparten estructura y funcionalidades, por ello a continuacién se exponen las

funcionalidades especificas de ambos productos seguidas de las de MyKinder.

3.1.1 MyAcademy y MyLanguages

Lo que estos productos pretenden grosso modo, es facilitar la comunicacion entre todos
los agentes relacionados con la actividad ejercida en los centros, optimizar el tratamiento
de informacién de terceros y mejorar y ampliar la actividad en el aula a través de una
agilizacion de procesos y de ofrecer métodos de ensefianza complementarios con los que

los centros puedan obtener rendimientos econdmicos y mejorar su oferta educativa.

En referencia a las funcionalidades comunicativas, destacar en primer lugar que ofrecen
la posibilidad de que los alumnos (o sus padres en el caso de alumnos menores de edad),
a través de la plataforma, escojan el servicio que deseen, lo contraten y lo paguen de
forma rapida y sencilla, de forma que todo el tema de inscripciones e introduccion de
datos se gestione a través de la plataforma. Los centros tendran una mayor accesibilidad
a los padres de los alumnos menores y los padres tendran la posibilidad de controlar la
actividad de sus hijos en el centro, aspecto que en este tipo de centros educativos se suele
descuidar o genera dificultades. Esta plataforma permitird comunicarse con ellos via app,
email, SMS o llamada telefonica y los profesores sabran si estos han leido la notificacion

O no.

MyLanguages y MyAcademy permitird a los padres de alumnos conocer en tiempo real
si sus hijos asisten a clase, los resultados y progresos, comportamientos inusuales o tareas
que deban realizar fuera de la academia. Estas posibilidades haran que el servicio de los
centros sea mas personalizado y atractivo para sus clientes. Otra posibilidad que brinda
es la de promocionar via plataforma sus nuevos cursos o servicios (campamentos de
idiomas, programas de intercambio, cursos puntuales). La comunicacién no se limita
unicamente a las familias y alumnos de la academia, también podran contratar y gestionar
la actividad de los docentes. A través de la plataforma se podrian enviar néminas, controlar
sus horarios, bajas y vacaciones, todo ello de forma fécil, intuitiva y eficiente. Ademas
de lo expuesto, las plataformas también tienen un sistema de notificacién automatizada

de eventos y recordatorios. Notificardn automéaticamente:
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1. Recordatorios via SMS, WhatsApp, email y/o app de los cursos en los dias y

momentos previos. El alumno podra seleccionar qué vias de comunicacion se
utilizarén para informarle.

2. Posibles cambios en los cursos relacionados con su realizacion, por ejemplo,
cuando el curso alcance el minimo de personas para realizar el curso, la plataforma
avisard automaticamente y de la misma forma, si no se inscriben el minimo de
personas y el curso se suspende o se aplaza, también se les avisard segun las
indicaciones preestablecidas por el centro en la plataforma.

3. Novedades en los cursos, por ejemplo, si el profesor sube cualquier documento
compartido al curso, o si no puede asistir un dia a clase.

4. Informacion sobre futuros cursos y promociones que le pudieran interesar.

5. Newsletters que el centro quiera enviar a sus clientes.

Respecto al dia a dia en el aula, los productos MyEducapp permitiran realizar pruebas de
nivel integradas en la plataforma a los alumnos, generar test de control o de evaluacion
del alumnado, encuestas de satisfacciébn, o compartir en repositorios material y
actividades de apoyo para que los alumnos lo tengan a su disposicidn cuando lo necesiten.
Los centros también tendran la posibilidad de incrementar su gama de servicios
educativos ofreciendo cursos online (webinarios y moocs), funcionalidades que ninguno
de los competidores de MyEducapp ofrece en sus productos. Ademés de esto, también
ofrecen la posibilidad de grabar las sesiones para que los alumnos las tengan a su
disposicién o para aquellos que no hayan podido asistir a clase. Las plataformas también
contaran con un espacio donde docentes podran ofertarse para dar clases online. Los
alumnos podran contratar y tener clases online a través de la plataforma (por ejemplo,
profesores nativos de otros paises en el caso de las academias de idiomas). Cada profesor
fijaré su precio por sesion y el alumnado podré evaluar el servicio recibido para que otros
usuarios se aprovechen de ello y la academia podra quedarse un porcentaje del precio del

servicio. Para dar més facilidades a los alumnos, estas clases online podran ser grupales.

En definitiva, MyLanguages y MyAcademy van a diferenciar, mejorar y ampliar el
servicio ofrecido por los centros educativos a la par que facilitard la gestion y el dia a dia
en la academia. Sin olvidar la facilidad de su instalacién, el ahorro que supone en costes
de comunicacién y la posibilidad de autogestiéon de la publicidad con la cual podran

obtener ingresos adicionales que nunca estan de mas.
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3.1.2 MyKinder

MpyKinder es la herramienta digital de gestion exclusiva para escuelas infantiles que las
diferenciara mejorando considerablemente su servicio, su gestion y el dia a dia de todos
los agentes presentes en ellas. A través de MyKinder los clientes de las escuelas infantiles
podran contratar, pagar los servicios e introducir la informacién importante sobre sus
hijos para el desarrollo de la actividad en la escuela (datos personales, habitos del nifio,
alergias o intolerancias, horarios de recogida...). MyAcademy también permite a las
escuelas contratar y gestionar la actividad de los docentes. A través de la plataforma se
podra tramitar la contratacion y retribucion del personal docente, se podran controlar sus

horarios, sus bajas, sus vacaciones y el envio de néminas, todo ello de forma facil,

intuitiva y eficiente.

El personal docente de las escuelas también obtendra un enorme ahorro de tiempo con
MyKinder, pues a través de cualquier dispositivo con conexion a internet podra realizar
rapidamente la introduccion de datos en las fichas de los alumnos para que los padres
dispongan de ellas al instante. MyKinder también dar4 a los trabajadores de las escuelas
la opcidn de comunicarse con los padres a través de diferentes canales dependiendo de la
urgencia de la comunicacion. Podran enviarse notificaciones via email, a través de la app
de MyKinder (mensaje escrito o videollamada), via SMS o llamada simultinea con los

padres en caso de urgencia.

Ademas de lo interno a la escuela, MyKinder aporta gran valor a los clientes de las
guarderias, pues a través de esta plataforma los padres de los alumnos podrin seguir en
todo momento el estado de su hijo, los cambios en sus fichas, fotos de las actividades que
vayan haciendo a lo largo de la jornada, consultar los menus del dia o asignar la persona
que recogera al nifio. Ademas de esto, las escuelas podran ofrecer a sus clientes asesoria
pediatrica, psicopedagogica y formacion para padres a través de la “Escuela de padres”
de la plataforma. En definitiva, MyKinder va a diferenciar enormemente el servicio de

las escuelas infantiles, haciendo mucho mas atractivo su negocio.

A modo de sintesis, podemos afirmar que MyKinder sera una plataforma que agilizara
todos los tramites de informacidn, los procesos comunicativos y el dia a dia de las
escuelas infantiles generando grandes ahorros de tiempo y costes, todo ello sin olvidar
que su instalacidn es rapida y sencilla y que la gestion de afiliaciones publicitarias

generara rendimientos econdémicos a la escuela. Pero ademas, se complementar con los
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servicios y actividades del aula dando como resultado un servicio de excelente calidad

para sus clientes.

3.2 Plan de Marketing

El plan de marketing podria definirse como la hoja de ruta que debe seguir la empresa
para llegar a su destino que no es otro que la consecucion de sus objetivos de ventas con
los precios y margenes establecidos. A continuacidn se desarrollan todos los aspectos
clave a desarrollar en todo plan de marketing y una vez analizado y detallado todo, el plan

se cerrard con la exposicidn de los objetivos de ventas.

3.2.1 Posicionamiento

Para comenzar el plan de marketing de MyEducapp es necesario fijar el primer pilar del
mismo, aquel a partir del cual se construira el resto del entramado: el posicionamiento.
Normalmente, cuando se habla de posicionamiento se suele plantear la dicotomia precio
o calidad, en este caso en el que los productos sustitutivos presentan tanta disparidad tanto
de funcionalidades como de precios, se hace dificil elegir entre uno u otro, pues
MyEducapp se plantea como un producto de calidad con innovaciones en sus productos,
pero al mismo tiempo se posiciona como un referente en precios en relacion con lo que
ofrecen sus productos. Otro tipo de posicionamiento por el que apuesta este proyecto es
el de la categoria de sus productos. Es decir, MyEducapp ha creado productos exclusivos
para cada uno de sus tres segmentos de clientes que estin perfectamente delimitados para
ofrecerles a cada uno de ellos algo hecho a su medida y que responda a sus necesidades
especificas. Como ya se ha ido exponiendo a lo largo de este plan de negocio, otra forma
de posicionarse y penetrar en el mercado es, sin dejar de lado ni un segundo al cliente,
apostar por sus productos. Al compararlos con la competencia, las grandes diferencias
como la rpida y sencilla puesta en marcha unida a ciertas funcionalidades como la Tienda
Virtual (generadora de ingresos) o la posibilidad de crear cursos online y moocs, dan pie

a cavilar un posicionamiento firme en el sector.

3.2.2 Politica de precios

Como ya se ha mencionado anteriormente en el anéalisis de la competencia, MyEducapp
ha optado por definir una politica de precios moderadamente agresiva y afiadiendo una
estrategia clave que ninguno de los competidores principales lleva a cabo, la venta total
del producto u en un unico pago o a plazos, ademds del pago periddico por licencia.

Asimismo, los productos MyEducapp cuentan con version LITE y version PRO, por lo
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que las posibilidades de compra que se ofrecen al cliente son considerablemente amplias

(ver tabla 1).

MyAcademy 33 532 602 55 840 910
MyLanguages 33 532 602 55 840 910
MyKinder 33 532 602 55 840 910

Tabla 1. Precios en euros de los productos MyEducapp (sin IVA). Fuente: elaboracion
propia

Con esta politica de precios lo que se pretende es darle al cliente la posibilidad de la
adquisicion de un producto MyEducapp se impute en sus cuentas como inversion (pago
unico) o como gasto (licencia). También parece oportuno destacar que ambas versiones

contaran con todas las funcionalidades posibles pero la version LITE las tendra limitadas.

3.2.3 Estrategia de penetracion

Con la estrategia de posicionamiento y la politica de precios fijada, otro aspecto que es
de vital importancia definir correctamente en todo plan de negocio es la estrategia de
penetracion. Esta es crucial en la etapa inicial de todos los negocios, pues si es acertada
te permitird ganar clientes desde el minuto uno y por consiguiente alcanzar en un corto
periodo de tiempo el umbral de rentabilidad, pero si no es adecuada para su mercado,
puede suponer la quiebra del negocio en su etapa incipiente. Por ello, MyEducapp
centrard gran parte de sus esfuerzos en ejecutar la siguiente estrategia de penetracion que

se traduce en un total de seis medidas:

1. Los dos primeros meses de uso de los productos MyEducapp serdn gratuitos para
todos sus clientes.

2. Se realizard una inversion inicial de entre 1.000 y 2.000 euros para mejorar el
posicionamiento SEO y SEM.

3. El promotor de MyEducapp asistird a todos los congresos, convenciones y ferias
relacionados con la educacion y la formacion para potenciar las relaciones
publicas.

4. En las etapas iniciales se maximizaran los canales de distribucidn publicitaria:
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Creacion de articulos para publicar en revistas educativas nacionales e
internacionales (hispanohablantes) como Comunicar, Cultura y Educacion,
Infancia y Aprendizaje, Revista Espariola de Pedagogia, RIED, Journal of a
new approaches in educational research, Education in the Knowledge Society,
Educacion 3.0, Revista EC, Revista Aula, etc.

Campaiias de mailing digital y postal.

Presencia en redes sociales como herramienta de comunicacion con clientes y
potenciales clientes.

Marketing directo en Facebook, LinkedIn y Workplace: Social Ads a través de
Custom Audiences.

buscaran de forma activa alianzas estratégicas en varios 4mbitos:

Con empresas proveedoras de material tecnologico para incluir ofertas en
tablets y demés material susceptible de ser utilizado en los centros educativos
para el uso de los productos MyEducapp.

Cuando se tenga cierta reputacion y cartera de clientes se buscardn acuerdos
con conocidas cadenas o franquicias de centros educativos que puedan servir
como impulsores de la marca MyEducapp.

realizard un sorteo entre los cien primeros clientes de cada uno de los tres

productos MyEducapp: el ganador obtendri material informéatico (una tablet por

aula) para optimizar el uso de los productos MyEducapp en el centro.

7. Como medida de marketing social se destinard el 5% de los beneficios de

MyEducapp a una ONG que trabaje para llevar la educacion y las TIC a zonas

desfavorables (UNICEF, Save the Children, Acnur, OLPC...).

3.2.4 Publicidad y promocion

Con la seri

e de medidas tomadas en la estrategia de penetracion del mercado unida a la

propuesta de valor de MyEducapp se espera que el proyecto pueda superar de forma

eficiente y

rapida cualquier barrera de entrada que se le pueda poner por delante en las

primeras etapas del proyecto. Asimismo, las actividades de marketing, publicidad y

promocion

no son Unicamente para penetrar en el mercado, una vez adquirido nuestro

sitio en el sector, también se debe estimular la demanda de forma sostenida en el tiempo

y en momentos puntuales. Por ello, MyEducapp mantendra de forma sostenida aquellos

canales publicitarios que mejor respondan en la etapa de apertura del mercado. Como

actividad de promocion ofrecera descuentos del 30% durante los seis primeros meses si
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se adquiere uno de nuestros productos en la temporada previa y de inicio del curso escolar
(meses de julio a octubre incluidos). Asimismo, también se continuara con las campafas
de mailing postal y digital en la medida de lo que la economia de la compaiiia lo permita.
El coste de la campaifia postal en Correos con seleccion del publico objetivo, distribucién

y seguimiento de la campafia se muestra en la siguiente tabla (ver tabla 2).

TRAMOS DE ENVIOS

1.000 2.000 3.000 4.000 5.000 7-500 10.000
Hasta 20 gr 4H22E T45€ 1.067<€ 1.389< 1.712€ 2.518€ 3 3Z24E
20-50gr 49ZE 885€ 1.278€ 1.671€ 2.064€ 3.045€ 4L O2TE
50-100gr 604E 1.108€ 1.611£€ 2.115€ 2.619€ 3.878€ 5.138€

Tabla 2: Tarifas de campariia de captacion B2B de Correos. Fuente: pdgina web de

Correos.

Por otro lado, para llevar a cabo las campafas de mailing digital existen varias
plataformas como MailChimp, Send Pulse o Acumbamail entre otras que te permiten
enviar de forma gratuita hasta 15.000 correos al mes a 2.500 suscriptores, por lo que con

cierta dedicacion el coste de estas puede llegar a ser cero.

3.2.5 Red de ventas

Ademas de lo expuesto hasta ahora, todo plan de marketing debe definir correctamente
como se organizard la red de ventas de la compaiia. En la primera etapa de este proyecto,
entendiendo por primera etapa el primer afio de actividad (como minimo), la labor
comercial de ventas sera realizada tinicamente por el promotor del proyecto. Para llevar
a cabo una actividad comercial productiva, se desarrollard un guion con los discursos
comerciales de cada uno de los productos en el cual se utilizaran palabras clave y técnicas
de persuasion aplicables a las ventas obtenidas del libro “El pequefio libro de la influencia
y la persuasion”. También serd necesario elaborar un listado con todas las posibles pegas
que el cliente pueda mostrar con la respuesta comercial que las rebata. Otros factores a
tener en cuenta para dar un discurso comercial u otro sera el tamafio del centro y la edad
del cliente, pues un cliente de treinta afios se convencera a partir de unos argumentos bien

distintos de los que convenceran a un cliente de sesenta.
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Se estima que la actividad del promotor y tunico empleado de MyEducapp estara
compuesta en un 20% para la gestion y administracién de la empresa y un 80% de
actividad comercial o lo que es lo mismo, cuatro de los cinco dias laborales de la semana
se centraran totalmente a la actividad comercial. De estos cuatro dias, el primero de ellos
se dedicara a programar citas con posibles clientes para los otros tres dias. Si se estima
que se podran cubrir una media de cuatro centros al dia, doce centros por semana y un
afio tiene 45 semanas laborales, la cobertura anual de la actividad comercial del promotor

de MyEducapp sera de aproximadamente 540 centros.

Si MyEducapp prospera y comienza a tener considerables ingresos recurrentes, se
contemplaria la posibilidad de crear una red de ventas de agentes comerciales. Si se diera
el caso, los agentes percibirian un salario base con objetivos de ventas y con variables por
superar los objetivos. Otra forma de incentivar a los agentes comerciales seria regalar un

viaje cada afio al agente que mas ventas realice.

3.2.6 Atenciotn al cliente y servicio postventa

En el mundo empresarial de la actualidad, el cliente tiene una posicidn central, habiendo
adquirido incluso mas valor que el propio producto que se le desea vender. La orientacion
de la empresa hacia el mercado y el marketing de relaciones son conceptos cada vez mas
importantes en la empresa dado que esta perspectiva lo que pretende es alargar la relacion
proveedor-cliente lo maximo posible en el tiempo. El hecho de tener a todos tus clientes

completamente satisfechos es uno de los mayores signos de salud de la empresa de hoy.

MyEducapp cree en sus productos, pero sabe que el cliente es lo primero. Tanto los
productos como la web comercial de MyEducapp contardn con servicio de atencion al
cliente y soporte técnico accesible con un chat de respuesta en menos de 24 horas. El
cliente o potencial cliente de MyEducapp contara con todas las facilidades posibles para
ponerse en contacto con la compaiiia. Todo el material publicitario ofrecera diferentes
vias de contacto: teléfono, email, web, redes sociales y WhastApp. Una premisa bésica
de la filosofia de MyEducapp es escuchar al cliente por encima de todo y actuar en
consecuencia de forma agil, simple, eficiente y con un trato especial. Toda manifestacion
o comunicacién que haga cualquier cliente o posible cliente serd respondida en el menor
periodo de tiempo posible. MyEducapp también contard con un sistema de control de
calidad basado en breves encuestas de satisfaccion que se pasaran periddicamente a los

clientes a través de sus plataformas digitales con el fin de resolver cualquier ineficiencia
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o problema que el cliente pueda tener. Otra fuente de informacién importante son las
valoraciones que los usuarios vayan dejando en los mercados moviles AppStore y

PlayStore.

En definitiva, MyEducapp dar4 plena prioridad a su departamento de atencion al cliente,
gestionado por el promotor del proyecto junto con la empresa de programacién que

desarrollard los productos MyEducapp para todo lo relacionado con soporte técnico.

3.2.7 Objetivos de ventas

Para estimular el desarrollo de cualquier proyecto emprendedor es necesario cuantificar
objetivos de ventas. Estos deben ser realistas y alcanzables a razén de todo lo expuesto
anteriormente en este plan de marketing. Al ser un proyecto de creacién de nueva
empresa, los objetivos planteados antes del inicio de la actividad pueden considerarse
como tentativos, por ello, a los seis meses de actividad comercial se revisardn y se
adaptaran a la situacion real en funcién de lo sucedido hasta ese momento. El primer
ejercicio se considerard como fase de introduccién del producto en la cual se ird
desarrollando la estrategia de penetracion de mercado. A continuacidon se muestran los
objetivos de ventas en unidades de producto e ingresos (ver tabla 3), tomando la actividad
comercial descrita en el apartado anterior “Red de ventas”. Teniendo en cuenta la politica
de precios, el calculo de los ingresos se ha realizado estimando que un 60% de las ventas
seran de la version LITE y un 40% de la version PRO, y a su vez, el 50% de cada una de
ellas serd compra de la licencia y el otro 50% pago tnico. Asimismo, también se tendran
en cuenta los dos meses gratis del producto en el pago por licencia. Por otro lado, en los
aflos dos y tres de los objetivos no se tendran en cuenta los ingresos de las licencias
obtenidas en los afios anteriores, por lo que los ingresos de cada afio corresponden

unicamente a los referentes a las ventas de dicho ejercicio.

Unidades Ineresos Unidades Ineresos Unidades Ineresos
vendidas gN vendidas g~ vendidas gN
- ano 1 N afo 2 " ano 3
ano 1 ano 2 afo 3
MyAcademy 25 10732 30 16098 40 21464
MyLanguages 25 10732 30 16098 40 21464
MyKinder 25 10732 30 16098 40 21464
TOTAL 75 32196 20 48294 120 64392

Tabla 3: Objetivos de ventas de MyEducapp. Fuente: Elaboracion propia.
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Como ya se ha mencionado, los objetivos planteados son tentativos, por lo que su validez
depender del inicio de la actividad y de la respuesta del mercado ante MyEducapp y sus
productos. Los objetivos se han calculado teniendo en cuenta la cifra de 540 centros
cubiertos por aflo y el porcentaje de ventas respecto a esta actividad es del 13,8% para el
primer afio, del 16,6% el segundo afio y del 22,2% el tercer afio. Finalmente, destacar que
al ser estas estimaciones conjeturales, también se han realizado previsiones de ventas en

escenarios optimista y pesimista en referencia al mostrado aqui (ver anexo 5).

4. VIABILIDAD TECNICA

El anélisis de la viabilidad técnica es aquel que muestra todo lo relacionado con el proceso
productivo, las inversiones en activos no corrientes y los aspectos de [+D del proyecto.
Para desarrollar los productos MyEducapp serd necesaria la labor programadores
profesionales que se subcontrataran para el desarrollo inicial de los productos, para el
mantenimiento y el desarrollo de futuras actualizaciones y nuevos productos de caracter
tecnologico. Con el objetivo de promover la economia local, se escogié en su momento a
la empresa turolense “ITCY. Proyectos Tecnolégicos”, siendo los procesos de desarrollo
y disefo elegidos por ellos. El desarrollo se llevara a cabo mediante metodologia Agile,
basada en la division del proyecto en grupos de tareas con fecha de fin fijada, de forma
que se genere un entregable funcional que pueda ser revisado por el cliente. En primer
lugar se realizard una propuesta de disefio de la Plataforma Web y de las aplicaciones,
dando inicio al proceso de desarrollo de las mismas al aceptar el cliente el disefio. Se
comenzara con el disefio de la estructura de datos de toda la informacion, y se continuara
con la aplicaciébn web que permita gestionar toda esta informacién. Los tiempos

estimados por la empresa subcontratada son los siguientes:

» Aplicacion Web Secretaria Virtual: Tiempo total estimado: 40 dias laborables. Dos
meses.

Aplicacion mévil DIRECTOR: Tiempo estimado: 18 dias.

Aplicacion movil ALUMNO: Tiempo estimado: 30 dias.

Aplicacion mévil FAMILIA: Tiempo estimado: 25 dias.

Aplicacion mévil PROFESOR: Tiempo estimado: 30 dias.

Aplicacion mévil PROVEEDORES: Tiempo estimado: 15 dias.

vV V V VYV V

El tiempo total estimado de desarrollo de los productos ocupara un total de 158 jornadas

laborales de una persona. Frente a esta estimacion temporal, la empresa programadora,
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dada su situacion y nimero de trabajadores, estima que el proyecto podrd estar
desarrollado en un lapso de tres meses y medio. Tras ese periodo, el proyecto podré entrar
en fase de preproduccion para probar los productos a fondo con las empresas prescriptoras
mencionadas anteriormente en este plan de negocio (LEN Formacién y English Point) y
finalizar el proceso con la fase de produccién. Bajo esta propuesta, el coste inicial de

desarrollo de la plataforma web y las aplicaciones sera el siguiente (ver tabla 4):

PLATAFORMA WEB - MOVIL- SECRETARIA VIRTUAL - o T e
FAMILIAS-ALUMNOS-DOCENTES-PROVEEDORES- oo
DIRECCION incluido(*)
Aplicacién web PLATAFORMA SECRETARIA VIRTUAL 4.000€
APP MOVIL - DIRECTOR (Android e IOS) 1.300
APP MOVIL -’ ALUMNO + FAMILIA 3.940
APP MOVIL - PROFESOR 2.300
APP MOVIL - PROVEEDORES 1.560
DISENO GRAFICO 3.600
WEB COMERCIAL 1.800
Total 18.500

Tabla 4: Coste de desarrollo de los productos MyEducapp. Fuente: ITCY S.L.

Asimismo, el mantenimiento de los productos, el soporte técnico y los servicios de

servidores de almacenamiento tendrian los siguientes costes fijos mensuales (ver tabla 5):

Servicios de mantenimiento y almacenamiento Precio €/mes IVA No incl.
Mantenimiento de los productos 225

Coste‘ de almacenamient‘c.) y servidor‘es: 100GB de 75

espacio + Backup (coste fijo cada 20 clientes)

Total 300

Tabla 5: Costes fijos de la empresa programadora. Fuente: ITCY S.L.

El célculo de los costes fijos de almacenamiento se ha dimensionado a partir de datos
obtenidos en el proyecto de transferencia mencionado anteriormente con LEN
Formacioén, English Point y la Fundacidén Universitaria Antonio Gargallo: estimando que

cada centro de media tiene unos 40 cursos con 12 alumnos y 2 profesores por curso y una
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media de 3 documentos de 4 Mb (120 Mb en total), se dimensiona a 5 Gb por academia

y afio.

Por otro lado, la actividad comercial también tendria determinados costes de
comunicacion. La compaiiia telefonica Orange, ofrece un plan para Pymes el cual es gratis
durante el primer afio y con un coste posterior de 97,5¢/mes (IVA incluido) por un total
de cuatro lineas movil con 6 Gb de datos, llamadas ilimitadas y 300 MB reales de Internet.
Otro coste a tener en cuenta seria el de desplazamiento y dietas necesarios para la
actividad del agente comercial. En primer lugar, sobre las dietas, destacar la fiscalidad
del mismo. Las dietas con pernocta quedan exentas de impuestos hasta los 53,34€ y sin
pernocta hasta los 26,67€ (ver tabla 6). Por ello, para evitar incrementos fiscales se
intentara siempre que las dietas no excedan estas cantidades. Suponiendo una actividad
comercial de 3 dias por semana, durante 45 semanas con dietas de 25€/dia se estima un
gasto de 3.375€/afo. Por tltimo, respecto al desplazamiento, que se hard con vehiculo
privado, el pago maximo es de 0,19 € por kilometro para que se mantenga la exencion del
impuesto. Estimando un total de 800 km semanales con un consumo de 6,5 1/100km a un
coste de 1,2€, se estima un gasto de 63€/semana y de 3.000€/afo.

SEGURIDAD

CONCEPTOS SOsia

Iimporte
Exento

Importe
Exento

Con factura El gasto total | El gasto total -
= == Lo o < s e s
Locomocion| kijometraje 0,19 €/Km 0,19 €Km El exceso
s Importe Importe
R s T | _justificado | _justificado Eea
Espaiia Espafna
ConPatoda 53,34€/dia 53,34 €/dia
Dietas Extranjero Extranjero
GaStDS de ______________ ?! ‘_3_5_ g{d_i@_ e b ?] ‘_:3_5_ _E{d_i@_ i El exceso
manutencion Espafa Espaiia
S| 26,67 €/dia 26,67 €/dia
in Pernocta 2 2
Extranjero Extranjero
48,08 €/dia 48.08 €/dia

Tabla 6: Fiscalidad de dietas y kilometraje. Fuente: captio.net

En la siguiente tabla quedan resumidos los costes anuales por la actividad comercial (ver

tabla 7):
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Coste actividad comercial Precio €/afio
Comunicacién (mévil+internet) 1.200
Dietas 3.375
Kilometraje 3.000
Total 7.575

Tabla 7: Costes actividad comercial. Fuente: Elaboracion propia.

Dentro de este andlisis también se debe especificar donde se ubicara la empresa. La sede
fiscal de la empresa se ubicara en Cella, Teruel para aprovechar subvenciones locales (de
600€) que ofrece la comarca de Teruel. Respecto a las oficinas de MyEducapp, en la
primera etapa y bajo las ayudas que lleva recibiendo este proyecto por parte de CEEI
Aragon-Teurel, se instalara en sus instalaciones aprovechando los espacios de coworking

que este ofrece.

Todo lo relacionado con el [+D de MyEducapp actuard como cierre a este andlisis de la
viabilidad técnica. La situaciéon del promotor de este proyecto y las caracteristicas de
MyEducapp, hacen dificil el hecho de comenzar a trabajar en un departamento de I+D
dentro del proyecto. Pese a ello, ya se tienen en mente dos proyectos de desarrollo de
nuevos productos de caracter tecnoldgico, pero de diferente sector a los de MyEducapp.
El primero de ellos consiste en el desarrollo de una app estilo Quiz? para mantener
formados a agentes comerciales en empresas o actualizar sus conocimientos sobre nuevos
productos. Esta propia app podria comercializarse entre empresas con equipo de agentes
comerciales y a la vez utilizarse dentro del proyecto MyEducapp en el caso de que
creciera lo suficiente como para crear una extensa red de ventas. La otra app consiste en
crear un punto de encuentro entre gente que quiera hacer pequeiios trabajos o que tenga
conocimientos en cualquier campo con gente que requiera de ayuda para realizar
cualquier trabajo o aprender a hacer algo. La primera de las ideas ya esta presupuestada
por una empresa programadora por un precio aproximado a los 24.000€. La segunda idea

no pasa de lo que es, una idea para desarrollarla desde cero.

2 Un Quiz es una prueba rdpida que se usa cominmente a nivel escolar. Son pequefias pruebas, pero son
esenciales para preparar a los estudiantes para las pruebas méas amplias y complicadas. Cominmente pueden
tener la forma de un juego, al estilo de esos juegos de trivial en los que se selecciona la respuesta correcta
entre multiples opciones.
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5. ESTRUCTURA LEGAL Y ORGANIZATIVA

Uno de las decisiones mas importantes a la hora de lanzarse al mundo laboral como
emprendedor es aquella en la que debes elegir modelo de tributacidn para el inicio de tu
actividad. El inico miembro promotor de MyEducapp se plante6 dos opciones: tributar
como auténomo o tributar a partir de la creacién de una sociedad de responsabilidad
limitada. Finalmente la decision se decant6 por la primera opcidn por varios motivos: por
las facilidades administrativas y contables que este modelo implica; las obligaciones
contables del autbnomo son mas asequibles que la contabilidad de una sociedad limitada.
El autonomo unicamente tiene que presentar libros de facturas de compra y de venta y el
libro de bienes inmuebles, mientras que la sociedad limitada debe realizar la
contabilizaciéon pura de empresas con libro mayor, libro diario, memoria y demas
documentos que requieren de plenos conocimientos técnicos de contabilidad financiera
para su elaboracion y registro. Otro motivo de peso son las bonificaciones durante los
primeros afios del autonomo ya mencionadas anteriormente, unidas a la rapidez de
tramitacion del proceso. El tltimo motivo viene determinado por las caracteristicas del
proyecto, pues al contar con un inico miembro y tener una dimension inicial pequeia en
términos econdémicos, hacen favorable el modelo de auténomo ante la sociedad limitada.
Ademas, hay que mencionar la posibilidad de cambiar el modelo de tributacién si el

proyecto se redimensiona como uno de mayores dimensiones en el futuro.

De la misma forma que se han expuesto las ventajas de la tributacion por auténomos, es
conveniente mencionar los inconvenientes que esta modalidad implica. Principalmente
las desventajas son dos: la primera de ellas es que la responsabilidad de la empresa recaera
totalmente ante la persona fisica (el promotor) en lugar de en una persona juridica (el caso
de la Sociedad de Responsabilidad Limitada); el segundo inconveniente es el hecho de
que la imagen de profesionalidad y confianza que una sociedad limitada da de cara al

publico es considerablemente mayor a la del auténomo.

Una vez seleccionada la modalidad de tributacién, es necesario conocer cual es su
régimen fiscal. El autbnomo debe presentar declaracion de dos impuestos, IRPF e IVA.
Respecto al IRPF destacar que cuenta con tres opciones, Régimen de Estimacion Directa
Simplificada, el Régimen de Estimacion Directa Normal y el Régimen de Estimacion
Objetiva (Mddulos). El autonomo trimestralmente va pagando una cantidad y luego,

anualmente, se presenta la declaracion de la renta (modelo 100) que, haciendo balance de

30



Facultad de
Ciencias Sociales

e

Lol e g
MyEducapp
lo pagado trimestralmente, se te devuelve o abona la diferencia. El proyecto MyEducapp
debera acogerse al Régimen de Estimacion Directa, debiendo presentar trimestralmente
el modelo 130 hasta el dia 20 en los meses de abril, julio, y octubre y hasta el 30 de enero
el modelo 100 para la renta anual. Respecto al IVA, decir tinicamente que trimestralmente
se pagard (o se te devolverd) la diferencia entre el IVA que el autbnomo repercute a sus
clientes y el que haya soportado por sus compras a proveedores, haciéndolo a través del
modelo 303. ElI 390 es el modelo que se presenta para la declaracion anual del mismo
impuesto. Otro aspecto que se deberd tener en cuenta es el proceso a seguir para darse de

alta como auténomo, utilizando la guia recomendada por la Tesoreria general de la

Seguridad Social (ver anexo 6).

Bajo este marco y estas premisas, el promotor de MyEducapp se dard de alta como
autobnomo justo en el momento en el que todo esté listo para empezar la actividad, pues
en el momento que uno se da de alta debe comenzar a pagar y no es conveniente tener

que pagar sin recibir ingresos.

6. ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO

Dado el nivel de desarrollo de este proyecto que ya estd en marcha, el siguiente analisis
tiene un grado de concrecién de cifras de inversion totalmente real y las hipotesis de
ingresos y gastos del mismo se han hecho acorde a las estimaciones expuestas hasta el
momento en los apartados anteriores de este plan de negocio. Asimismo, la financiacién
del proyecto también estd definida practicamente con total exactitud, por lo menos la
necesaria para el inicio de la actividad. Esta se compondra por dos bloques de capital, el
primero de 20.000€ aportados por el promotor del proyecto (recursos propios) y el
segundo por una linea de crédito de 10.000€ para las necesidades de tesoreria que puedan
surgir en la primera etapa del proyecto. Por otro lado, MyEducapp como proyecto
tecnologico con sede fiscal en Cella, Teruel, opta a un total de dos subvenciones

compatibles:

1. Subvencién que la comarca de Teruel ofrece a fondo perdido a proyectos de creacion
de nuevas empresas tecnoldgicas en la zona por un importe de 600€.

2. Ayudas LEADER reguladas por la ORDEN DRS/127/2016 de 4 de febrero, por la
que se aprueban las bases reguladoras para la realizacion de operaciones conforme a
las estrategias de desarrollo local participativo en el mar del Programa de Desarrollo

Rural para Aragén 2014-2020 y su convocatoria para 2016 publicada en el BOA de 4
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de marzo de 2016. Se trata de una ayuda a fondo perdido cuyo porcentaje maximo
puede alcanzar el 35% de la inversion inicial, siendo la ayuda maxima de 200.000€
por proyecto. Con una inversion inicial cercana a los 30.000€, esta subvencion sera

proxima a los 10.000€.

Como se ha mencionado antes, MyEducapp recurrird a una linea de crédito de 10.000€
para sus necesidades de tesoreria. Al acogerse bajo el marco de la plataforma LEADER,
la entidad financiera Caja Rural de Teruel (colaboradora con la plataforma mencionada)
ofrece productos financieros con caracteristicas especiales. Las condiciones son a un afio,
pudiéndose renovar a un tipo del Euribor +2,00 con una comisién de apertura del 0,40%

y otra comisidn trimestral de no disponibilidad del 0,1%.

Una vez expuesta la capitalizacién de la empresa, parece conveniente exponer las
inversiones del proyecto. Este proyecto ya ha presentado su solicitud para acogerse a las
ayudas LEADER, por ello, ha debido presentar varios documentos, entre los cuales se
encuentran tres presupuestos de toda la inversién inicial (la subvencion se aplicara al
menor de cada uno de ellos). Por este motivo, se conoce con exactitud la inversion inicial
del mismo, que asciende a un total de 23.775,55€ (mas 4.992,87€ de IVA) a los que se
les afladiremos 1.500€ en concepto de inicio de actividad para determinar las necesidades
financieras del afio 2020. Para los 2021 y 2022, las inversiones estimadas son de 4.000 y
3600¢€ respectivamente en concepto de desarrollo y ampliacién de productos MyEducapp.
Bajo estas premisas el resumen econdémico de inversiones y necesidades financieras

quedaria definido de la siguiente forma (ver tablas 8 y 9):

2020 2021 2022 TOTAL
Inversiones Ejecutadas 23.775,55| 4.000,00| 3.600,00 31.375,55
Otras Necesidades Iniciales 1.500,00 - - 1.500,00

Tabla 8. Inversiones anuales. Fuente: elaboracion propia

€) 2020 2021 2022 TOTAL
Capital Social 21500 0 0 21.510,00
Financiacién ajena l/p 10000 0 0 10.015,00

Aiudas i Subvenciones 10000 0 0 10.042,00

Tabla 9. Necesidades financieras y total financiacion. Fuente: elaboracion propia

w
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También hay que resefiar en este andlisis la prevision de tesoreria del proyecto (ver anexo
7), pues esta servird para detectar posibles necesidades futuras de financiacion a corto
plazo. Sobre la tesoreria hay que destacar que, teniendo en cuenta todos los gastos de la
actividad y las inversiones realizadas por un lado y con las previsiones de ventas
realizadas a partir de las estimaciones sumadas a la financiacion de la empresa, el

proyecto arroja los siguientes saldos (ver tabla 10):

Total Cobros 73.483,78 56.437,05 83.357,73
Total Pagos 66.268,42 38.007,13 47.600,00
Saldo Anual 7.215,37 18.429,92 35.757,73
Saldo Final 7.215,37 25.645,28 61.403,01

Tabla 10: Prevision de tesoreria. Fuente: Elaboracion propia

Otro indicador de posibles necesidades de financiacion en el corto plazo es el fondo de
maniobra, pues este nos indica el margen de liquidez que la empresa tiene para
desempeiiar su actividad diaria, dicho de otra forma, es la diferencia entre los activos
liquidos de la empresa y sus deudas a corto plazo. Puesto que el proyecto estd
dimensionado unicamente con una linea de crédito a largo plazo como fuente de
financiacion ajena, el fondo de maniobra del proyecto para cada uno de los afios es igual

a la suma total del activo corriente de la empresa.

Uno de los puntos mas importantes a destacar en este andlisis es el umbral de rentabilidad
del proyecto. A partir de este dato, conoceremos el minimo de ventas necesarias por mes
y afio para que la empresa comience a generar beneficios. Para el cdlculo de esta
informacion y dada la variedad de precios y formas de pago que ofrece MyEducapp, se
ha optado por utilizar un precio de venta medio de todos los productos (484€) y tras el
calculo de todos los gastos fijos de la actividad de la empresa (ver anexo 8), el umbral de
rentabilidad se fija en la venta mensual de 7,03 productos. En la siguiente tabla se muestra

el resumen de estos datos (ver tabla 11):
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INGRESOS NECESARIOS MES 2020 2.021 2.022
GASTOS FIJOS 3.403,45| 40.841,37 | 44.641,37 |50.327,08
Precio de Venta Medio 484,00 484,00 463,26 452,89
Coste de Compra Medio 0,00 0,00 0,00 0,00
P. Venta - P. Compra (Margen) 484,00 484,00 463,26 452,89

Tabla 11: Umbral de rentabilidad de MyEducapp. Fuente: elaboracion propia

Para concluir este anélisis, mencionar también que se han realizado cuentas de resultados
y balances de situacion de los tres primeros afios (ver anexos 9 y 10 respectivamente). A
partir de ellos se ha podido realizar el siguiente resumen econdémico (ver tabla 12) asi
como el cilculo de un VAN de 5.949,07€, lo cual determina la viabilidad del proyecto
(VAN positivos o igual a 0 son proyectos viables) y una Tasa Interna de Rentabilidad

(TIR) del 32%.

RESUMEN DE 2020 2021 2022

RESULTADOS TOTAL
CIFRA DE VENTAS 34.848 58.370 85.595 178.814
MARGEN BRUTO 36.875 60.397 87.622 184.893
Amortizaciones 4.841 5.641 6.327 16.810
Gastos Personal 15.600 15.600 15.600 46.800
COSTES FIJOS 42.341 44.641 50.327
RDO antes impuestos -5.467 15.756 37.295 47.584
Impto. s/ beneficios -1.367 3.939 9.324 11.896
RDO después impuestos -4.100 11.817 27.971 35.688
CASH FLOW 741 17.458 34.298 52.498

Tabla 12. Resumen de resultados. Fuente: elaboracion propia

Como resumen de este andlisis econdmico-financiero podemos afirmar que el proyecto
MyEducapp tienen un escaso coste de capital por el origen de sus fuentes de financiacion,
teniendo por ello un buen margen de maniobra para comenzar su actividad. Asimismo, el
proyecto tiene bien delimitados sus posibilidades de accién y sus objetivos minimos de
subsistencia, hecho que hara ficil detectar posibles deficiencias econdmicas del proyecto
cuando se inicie su actividad. Teniendo en cuenta las previsiones realizadas a lo largo de
este plan de negocio, las cuales se han intentado ajustar a una posible realidad futura, el

proyecto ofrece rentabilidades considerables determinandose entonces su viabilidad.
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7. VALORACION DEL RIESGO

Dentro de las practicas de buen gobierno de toda empresa es necesario “establecer
esquemas eficientes y efectivos de administracion, gestion y control de todos los riesgos
a los que se encuentran expuestas en el desarrollo de su negocio, conforme su objeto
social, sin perjuicio del cumplimiento de las obligaciones que sobre esta materia
establezcan otras normas especiales y/o particulares, ya que la administracién integral de
riesgos es parte de la estrategia institucional y del proceso de toma de decisiones”, Casares
(2013). Dentro de este proyecto de empresa de nueva creacion se han tomado dos
medidas. La primera, un anélisis de los diferentes factores de riesgo con propuestas de
planes de contingencia para cada uno de ellos y la segunda, el desarrollo de un cuadro de
mando operativo para registrar las actividades clave de su actividad, poder percibir de
esta forma el cumplimiento de los objetivos necesarios para la subsistencia del proyecto
y finalmente anticiparse a posibles riesgos que el incumplimiento de estos objetivos pueda

ocasionar.

Respecto a los factores de riesgo analizados previo comienzo de la actividad, se han

detectado un total de cinco factores de riesgo que podrian poner en peligro el proyecto:

Rechazo del mercado hacia los productos

Una de los riesgos que se pueden deducir a simple vista es el rechazo del mercado a los
productos ya sea por factores propios de los mismos o a factores externos como puede ser
la actividad comercial del promotor del proyecto. Ante un rechazo absoluto a uno o varios
productos MyEducapp, se optaria por centrar los esfuerzos de la actividad en obtener
informacion de los clientes que hubieran rechazado el producto para dar con posibles
soluciones. Para ello se realizarian entrevistas telefénicas cliente por cliente y recopilando
toda la informacion de interés para luego realizar un andlisis de la situacioén y posibles

soluciones.

Inexperiencia emprendedora del promotor del proyecto

Como ya se ha mencionado anteriormente, MyEducapp es un proyecto emprendedor de
creacion de nueva empresa ejecutado por una persona sin experiencia previa en el campo
del emprendimiento. Asimismo, también se ha destacado el hecho de que los primeros
afos de actividad de MyEducapp se llevaran a cabo en el vivero de empresas CEEI

Aragdn. Esta medida se toma con el objetivo de obtener la ayuda necesaria por parte de
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sus asesores en el caso de que el promotor se encuentre en encrucijadas fruto de su

inexperiencia en el campo.

Déficit financiero

En el andlisis de viabilidad econémico-financiero ya se ha visto que el proyecto esta
dimensionado para realizarse en su préctica totalidad con recursos propios, pero el paso
del tiempo y de la actividad pueden llegar a hacer que este requiera un
redimensionamiento por factores desconocidos a dia de hoy o un extra de recursos
econdmicos ante una ralentizacion de las primeras etapas del proyecto. Ante estas
posibles necesidades econdmicas, se buscaria financiacién utilizando al equipo de
asesores de CEEI Aragoén en primer lugar y en caso de negativa, se recurriria a la entidad
financiera de la Caja Rural, la cual ofrece servicios adaptados y mejorados a los proyectos

que se acogen bajo la plataforma LEADER.

Aparicion de nuevas tecnologias sustitutivas

Es un hecho que, en las ultimas décadas cada vez de forma mas frecuente, aparecen
innovaciones tecnoldgicas de forma disruptiva que generan cambios estructurales en
sistemas productivos, sectores industriales completos o simplemente en la forma en la
que las personas viven su dia a dia. Uno de las posibilidades que MyEducapp tiene como
pequeia empresa, es el de adaptabilidad y flexibilidad ante cambios en las necesidades
de sus clientes y ante cualquier avance tecnologico. Si el dia de mafiana aparece un avance
tecnologico que cambiara por completo la forma de satisfacer las necesidades que los
productos MyEducapp satisfacen, esta tendria dos opciones, intentar adaptar sus
productos integrando dicha tecnologia o, si el estado econémico de la empresa lo
permitiera, reinventar sus productos desde cero a partir del avance mencionado. Dado lo
incierto de este paradigma, no se ve posible establecer mayor plan de contingencia que lo

expuesto en este parrafo.

Problemas de ciberseguridad

Dadas las caracteristicas de MyEducapp, proyecto que va a tratar gran cantidad de
informacion de terceros, sera necesario desarrollar sus productos y trabajar con todo tipo
de acciones preventivas para evitar ciberataques que vulneren la privacidad de sus
usuarios. Para ello, la empresa programadora seréd la encargada de formar y tomar las
medidas pertinentes. Pese a todas las actividades preventivas que se realicen, existe este
riesgo de ataque, por ello el protocolo de actuacién vendra determinado por la empresa
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programadora, la cual se encargara de hacer lo necesario para contener el ataque, eliminar

sus causas, determinar el alcance y asegurar la continuidad del servicio.

Una vez analizados los riesgos que a priori podemos predecir, es el momento de hablar
del cuadro de mando operativo que al inicio de este apartado se ha mencionado. Segin
Dévila (1999), el Cuadro de Mando Operativo o Cuadro de Mando Integral (CMI de aqui
en adelante) “es una herramienta muy util para la direccion de empresas en el corto y en
el largo plazo. En primer lugar, porque al combinar indicadores financieros y no
financieros permite adelantar tendencias y realizar una politica estratégica proactiva. En
segundo lugar, porque ofrece un método estructurado para seleccionar los indicadores
guia que implica a la direccion de la empresa”. Técnicamente, un CMI es aquel tablero
de mando que incorpora tanto ratios financieros como no financieros. A partir de las
caracteristicas del proyecto MyEducapp, el cual cuenta con un gran peso de actividad
comercial, el siguiente cuadro se ha elaborado teniendo en cuenta las actividades que el
promotor del proyecto tendra que realizar una vez comenzada la actividad, incorporando
entonces gran nimero de indicadores relacionados con la actividad. A continuacién se
muestran los indicadores que conformaran el CMI y que serdn contabilizados
mensualmente. Los objetivos mensuales de cada uno de ellos vendran predeterminados

por los resultados del mes anterior:

1. Llamadas para concertar citas a centros de formacién, guarderias, academias de
idiomas y totales.

Citas concertadas a centros, guarderias, academias y totales.

Ventas efectivas a centros, guarderias, academias y totales.

Ventas por licencia a centros, guarderias, academias y totales.

Ventas por pago tnico a centros, guarderias, academias y totales.

Bajas de licencias de centros, guarderias, academias y totales.

Cifra absoluta de licencias en vigor de centros, guarderias y academias.

® NS A wDd

Incidencias y/o reclamaciones de centros, guarderias, academias y totales.
9. Resolucioén de incidencias (punto descriptivo).

10. Cuenta de clientes mensual.

11. Cuenta de proveedores mensual.

12. Cronograma de cobros y pagos futuros.

13. Necesidades de tesoreria mensual (linea de crédito).
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14. Ratio de liquidez mensual.

15. Ratio de solvencia mensual.

16. Ratio de endeudamiento mensual.

En definitiva, destacar que no se esperan acontecimientos coyunturales que afecten al
proyecto, que los riesgos a los que se enfrenta tienen solucidén dada la dimensién del
mismo y que ante todo se pretende prevenir cualquier otro problema a partir del control

y seguimiento continuo de la actividad diaria.

8. CONCLUSIONES FINALES

Como se ha podido ver a lo largo de este plan de negocio, MyEducapp es un proyecto
ambicioso, con una importante propuesta de valor que aporta algo nuevo a un mercado al
que todavia le queda mucho por explotar. Asimismo, se ha trabajado para que los riesgos
e incertidumbres a los que todo emprendimiento debe enfrentarse se vean minimizados
en la mayor medida posible. El proyecto cuenta con grandes fortalezas, unas son
inherentes a la propia empresa y a sus diferentes estrategias y otras proceden directamente
de sus productos. A nivel de producto podemos destacar que ningin competidor venda
productos tan amplios a nivel comunicativo y de aula como los productos MyEducapp,
que cuentan ademds de con una plataforma web (que es lo que suelen vender los
competidores) con cinco apps movil para cinco agentes del centro, tanto internos
(director, docentes y empleados) como externos (alumnos, familiares de alumnos y
proveedores). Otro factor clave en los productos MyEducapp es la facilidad y rapidez de
instalacion, pues la competencia suele vender productos que deben instalarse fisicamente
en sus centros y con largos tiempos de instalacion y de adaptacion a los productos. Como
ultimas innovaciones de los productos destacar el médulo de la tienda virtual, el cual
genera beneficios econdmicos a sus usuarios, junto con la posibilidad de dar sesiones
online y de crear cursos estilo MOOC, funcionalidades que ningin competidor integra en

sus productos.

Como fortalezas estratégicas del proyecto, podemos destacar el hecho de que a partir de
un dnico motor de desarrollo se creen tres productos para tres segmentos de clientes,
mejorando de esta forma la imagen hacia el cliente, pues este percibe un producto hecho
a su medida. También es destacable el hecho de que MyEducapp sea un proyecto de
dimensiones pequefias, lo cual le da flexibilidad y rapidez de reaccién ante cualquier

amenaza que surja. Esto unido a la escalabilidad del proyecto, le dan un sin fin de
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posibilidades de crecimiento futuras. Otros aspectos a tener en cuenta del proyecto pueden
ser su amplia estrategia de penetracion unidas a una politica de precios agresiva, factores
que intentan garantizar la correcta entrada de los productos MyEducapp en sus mercados.
Por dltimo, destacar la formaciéon en Administraciéon y Direccién de Empresas y en
Magisterio del promotor, pues esta le hacen tener la vision tanto del cliente empresario

como el cliente docente.

Una vez expuestas las fortalezas del proyecto, también es necesario mencionar las
debilidades del mismo para crearse una imagen fidedigna del mismo. Concretamente
destacan tres, en primer lugar, la nula experiencia en emprendimientos del emprendedor.
Si bien es cierto que estd formado en gestion empresarial y en educacidn, el hecho de
haber superado con éxito ambos campos a nivel académico no implica que a nivel
profesional vaya a conseguir el éxito. Otro aspecto a tener en cuenta como punto débil es
el hecho de que MyEducapp entra en un sector con competidores ya establecidos con
experiencia en el sector. Por dltimo, hay que mencionar el presupuesto inicial con el que
el proyecto cuenta, pues este da un cierto margen de maniobra que, si las previsiones de
ventas no se cumplen, puede ser insuficiente. Pese a este factor, también hay que destacar
que, al financiarse inicialmente con recursos propios, no seria dificil obtener una

inyeccion de financiacion ajena si la situacion lo requiriera.

Tras exponer lo interno al proyecto, el cierre de este plan de negocio prosigue con lo
externo a MyEducapp, oportunidades y amenazas del mismo. Como oportunidades
destacar todo el apoyo y ayudas de los que el proyecto ya se estd beneficiando por parte
de la Universidad de Zaragoza; de CEEI Aragén-Teruel con su asesoramiento y dando
visibilidad al proyecto a través del premio otorgado en el primer concurso de ideas
tecnologicas y, por ultimo, de la Fundacién Universitaria Antonio Gargallo junto con
LEN Formacion y English Point. Por otro lado, mencionar también las ayudas
econdmicas a las que el proyecto se acogerd, como las ofrecidas de la plataforma
LEADER vy la comarca de Teruel, junto con todas las ayudas y bonificaciones que tanto
la Agencia Tributaria como la Tesoreria General de la Seguridad Social conceden a
nuevos proyectos y autonomos. Si a estas oportunidades le afiadimos el estado creciente
del mercado, debido al requerimiento de gente cada vez mas formada para incorporarse
al sistema productivo, junto con el escaso grado de explotacion del mismo, obtenemos la

parte suave del recorrido del proyecto. En la parte pronunciada del recorrido encontramos
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el posible rechazo del mercado a los productos, posibles problemas que puedan surgir con
el tratamiento de informacion de terceros y la aparicién de politicas disruptivas que
antictien la tecnologia MyEducapp. Ante estas tres piedras MyEducapp plantea formas

de sortearlas, aunque hasta que no se esté delante de ella no se sabra cémo de grande es.

En sintesis, MyEducapp es un proyecto tecnoldégico con cartas suficientes para llevarse
una buena cuota de su mercado objetivo, pero serd necesario saber jugarlas a base de
trabajo constante, de ensayo-error y sin decaer ante los obstaculos que seguro iran
apareciendo por el camino, todo ello a partir de una actitud positiva y sin perder de vista

los objetivos de la empresa.
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Anexo 1:
Analisis DAFO

y Humanas -Teruel
Universidad Zaragoza

El analisis DAFO es la sintesis de todo lo realizado hasta ahora. Este, muestra las

caracteristicas internas de la empresa (Debilidades y Fortalezas) y los factores externos

que pueden afectarle positiva o negativamente (Amenazas y Oportunidades).

OPORTUNIDADES

FORTALEZAS

1. Asesoramiento e instalacion en
CEEIARAGON-Teruel.

2. Asesoramiento UNIZAR.

3. Primer premio en el Concurso idea
CEEI (visibilidad).
4. Proyecto concedido por la

Fundaciéon Universitaria Antonio
Gargallo para estudiar la
implantacion de MyEducapp en dos
centros de Teruel (LEN Formacion y
English Point).

5. Deducciones fiscales en el IRPF por
creacion de nuevas empresas.

6. Reduccion en la cuota de afiliacion a

la Seguridad Social.

7. Ayudas iniciales a través de la
modalidad  de  tributacion  de
autéonomos.

8. Apoyo de las AAPP a proyectos
tecnologicos.

9. Proliferacion del nimero de centros
educativos  privados  potenciales
clientes

10. Mercado todavia con mucho

potencial de crecimiento.

1. Primer
propio.

proyecto emprendedor

2. Entrada al mercado con rivales ya
establecidos.

3. Presupuesto limitado.

. Capacidad de respuesta rapida ante

Producto facil y rapido de instalar
sin necesidad de técnicos, ni
formacion de los clientes.

Producto que genera beneficios
econoémicos al cliente (los
sustitutuvos no lo hacen).

Productos modulares y escalables
que da la posibilidad de crecer y
adaptarse a las novedades
tecnoldgicas que vayan surgiendo.

Productos hechos a medida para los
diferentes segmentos de clientes (tres
productos para tres tipos de centro
educativo).

Apps hechas a medida para cada
agente de los centros (alumnos,
familiares de alumnos, docentes,
gerente, secretaria y proveedores).

Politica de precios novedosa.
Negocio facilmente escalable.
Formacion en ADE y en Magisterio.

Habilidades sociales y comerciales.

el mercado por el hecho de ser una
pequeia empresa.

Rechazo del mercado

Problematica por el tratamiento de
informacién de terceros con la nueva
LOPD.

Rapida evoluciéon de las TIC con el
riesgo de quedarse anticuado.
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Anexo 2:

Requerimientos para un adecuado tratamiento de informacion de terceros:

Crear tu registro de actividades del tratamiento (RAT): documento interno que
defina el tratamiento de la informacion y las medidas de seguridad aplicadas.
Establecer protocolos de ejercicios de derecho, modelos de ejercicio y modelos de
respuesta: es necesario tener un protocolo para saber dar respuesta a los derechos
que cualquier cliente puede requerir sobre sus datos personales. La no respuesta
conlleva infraccion grave.

Establecer protocolos de declaracidon de brechas: procedimiento oficial en el cual
hay que poner en conocimiento a la agencia de proteccion de datos y al propio
afectado cuando ha sufrido un ataque a su informacion personal.

Contratos de confidencialidad y obligaciones RGPD para trabajadores y
colaboradores: informar a empleados de sus obligaciones ante el uso de
informacion de terceros que puedan realizar.

Contratos de encargo de tratamiento con terceros: elegir a aquellos terceros que
van a tratar tu informacién (gestoria, webmaster, empresa de mensajeria...) que
ofrezcan las maximas garantias de tratamiento.

Clausulas especificas de informacién de uso obligatorio a incluir en todos los
formularios: se debe informar de forma efectiva a terceros antes del tratamiento de

su informacion.

Adaptar tu pagina web a todas las exigencias del RGPD y la nueva LOPD: la web debe

disponer de politica de privacidad, aviso legar, politica de cookies y primeras capas

informativas en cada formulario.
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Anexo 3:

Provecto “Estudio de la implantacion de MyEducapp en LEN Formacion y English

Point”.

El siguiente documento pretende sentar las bases de la relacidon entre dos centros de
formacidn de la provincia de Teruel y una iniciativa emprendedora surgida en el seno del
grado de Administracion y Direcciéon de Empresas de la Universidad de Zaragoza en el
Campus de Teruel (ADE en adelante). Dicha iniciativa se corresponde con el desarrollo
de una plataforma digital para la gestién comunicativa y la mejora de procesos educativos

dentro de centros educativos y de formacién, cuyo nombre es MyEducapp.

Antes de adentrarnos en los detalles de la propuesta, quizas sea oportuno remontarnos a
los origenes de MyEducapp. El proyecto, que se encuentra impulsado por Cristobal
Romero, estudiante de dltimo curso de ADE, lleva gestandose en su cabeza desde que era
estudiante de su primer grado, Magisterio. Una vez finalizados sus estudios de
Magisterio, comenzd los de ADE, donde mediado el tercer curso ya puso de manifiesto
la intencién de encaminar su Trabajo Fin de Grado (TFG en adelante) al desarrollo de una
solucion digital para centros educativos. Fruto de este interés, matricul6 la asignatura
Creacion y Gestion de PYMES, en la que consolidé su formacién en el ambito de la
creacion de empresas. Casi en paralelo a la citada asignatura, realiz6 sus practicas
curriculares en el Centro Europeo de Empresas e Innovacion de Aragén en su sede de
Teruel (CEEI en adelante), bajo la tutorizacion de su director, Antonio Martinez. Aqui
comienza a cimentarse MyEducapp y se elaboran los primeros andlisis para valorar la
iniciativa en su conjunto y su viabilidad futura. La fructifera experiencia de Cristobal en

el CEEI le lleva a presentar su proyecto al 1¢* concurso de ideas y aplicaciones

tecnolégicas de Teruel (https://eupt.unizar.es/concurso-ideas-y-aplicaciones-

tecnologicas-de-teruel), en el que se hace con uno de los galardones

(https://www.heraldo.es/noticias/aragon/teruel/2019/02/06/un-concurso-jovenes-

talentos-para-luchar-contra-despoblacion-1291121-2261128.html). En este foro,

comienzan sus primeros contactos con potenciales clientes interesados en la plataforma

digital.

Esta cronologia nos permite entender mejor el contexto en el que pretende desarrollarse
este proyecto. En este sentido, el proyecto se desarrolla a lo largo de dos ejes claramente

interrelacionados.
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En el primero de ellos, consiste en desarrollar el business plan de MyEducapp.
Documento que precipitard en el TFG de Cristébal Romero. En este punto, Antonio
Martinez y Juan Maicas actuardn como codirectores de dicho trabajo. Conviene recordar
en este punto que un plan de negocio es un documento que todo emprendedor debe
desarrollar con un nivel de profundidad elevado antes de iniciar un negocio, en la medida
en que este va a determinar su viabilidad y crecimiento sostenible en el tiempo. Aunque
entraremos en los detalles sobre el contenido de un plan de negocio en el apartado donde
se define la metodologia del proyecto, es conveniente anticipar que en él se analizan todos
los campos de trabajo presentes en una empresa para que, una vez completado el plan,

esta se pueda constituir de forma organizada y maximizando sus probabilidades de

subsistencia.

El segundo de los ejes se articula en torno a la relacion entre MyEducapp y sus potenciales
clientes. En particular, forman parte del proyecto los centros de formacién LEN
Formacion y English Point. En este eje de actuacion se pretende realizar un estudio de la
implantacion de la plataforma en estos centros. Concretamente se aspira a conocer, en un
ambiente de trabajo y colaboracidn, al cliente y sus necesidades especificas, asi como
diferentes procesos y actividades que son susceptibles de ser realizadas por la plataforma

digital MyEducapp.
Como resultado de lo anterior, el proyecto se plantea alcanzar los siguientes objetivos:

1. Desarrollar el business plan de MyEducapp, apoyandonos en el conocimiento de
las necesidades de los socios del proyecto (LEN Formacién y English Point). Este
business plan precipitara, ademas, en la realizacion de un TFG.

2. Establecer relaciones de confianza con potenciales clientes de la plataforma
digital, que permitan disefiar soluciones win-win, en las que las dos partes
reconozcan los beneficios de dicha relacidn.

3. Conocer las necesidades de los socios-clientes del proyecto de tal forma que esta
informacion permita retroalimentar el modelo de negocio de MyEducapp.

4. Acometer el estudio de la implantacion de la plataforma en los centros de

formacién como etapa previa a la implementacién de la misma.
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MyEducapp
. Apoyo . Version . Oferta | Cursos Apoyo a . Laizel) N o) R
. . Comunica- . . Version . Version | ... . sistemas | Require LITE | PRO | pago
Producto/Ca- | Funciones | Funciones . actividad academias Tienda | profe- | online . o
. cién centros de guarde- | . de forma- | Localizacién | €/mes | €/mes | Unico
racteristicas ERP CRM . en el . de P Virtual | sores y . . . . .
integral aula formacion idiomas rias online | mooc calidad cién (sin (sin | € (sin
educativa IVA)* | IVA) | IVA)
MyEducapp No Si Si Si Si Si Si Si Si Si Si No Teruel 33 55 840
TIMP Si Si No Si Si Si No Si No No Si Si Valencia 55 89 No
Atenea Si Si Si Si Si Si No No No No Si Si Madrid 59 549 No
Promagister Si Si No No Si Si No No No No Si Si Sevilla 49 No No
Academity Si Si Si Si Si Si No No No No Si No Valencia 25 150 No
MIA No No Si Si No No Si No No No Si No Valencia 12 64 No
Schooltivity Si No Si Si No No Si No No No No No Valencia 25 150 No
KinderClose No No Si Si No No Si No No No Si No Cuenca 35 175 No
aGora Si Si Si Si St st No Si No | No Si Si Castell6n 59 | 277 | No
TokApp No No Si No Si Si Si No No No No No Pontevedra 13 42 No
Anexo 4:

Comparativa productos sustitutivos de MyEducapp. Fuente: elaboracion propia
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Previsiones de ingresos ante diferentes escenarios

2
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Tasa de

Tasa de

Tasa de

. Ingresos Ingresos Ingresos Suma
Escenario |compra - compra - compra ~
~ ano 1 o ano 2 o ano 3 Ingresos
ano 1 aho 2 ano 3
OPTIMISTA | 18% 42.069 22% 63.855 27% 78.343 184.267
NEUTRO | 13,8% 32.196 16,6% 48.294 22,2% 64.392 144.882
PESIMISTA 8% 18.459 11% 32.196 15% 43.464 94.119

En la tabla se pueden observar diferentes escenarios, siendo el escenario neutro el que se

expone en el estudio de viabilidad econdmico-financiera de este plan de negocio. Como

se puede deducir, ante un escenario pesimista el proyecto se enfrentaria a grandes

necesidades de tesoreria para hacer frente a los gastos fijos del proyecto, por lo que seria

necesario buscar fuentes de financiacion externa para alargar en la medida de lo posible

el time to thumb (tiempo de vida) del proyecto ampliando el margen de maniobra para

poder solucionar los problemas que ocasionen estas tasas de venta y evitar que la empresa

naufrague.
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Anexo 6:

Pasos a seguir para darse de alta como autonomo:

Los pasos a seguir para darse de alta como auténomo que enumera la Tesoreria General

de la Seguridad Social (TGSS) son los cinco siguientes:

48

Obtener el nimero de afiliacion a la Seguridad Social si no se tiene (en este caso el
promotor ya cuenta con €l). También se debe inscribir la empresa para que la asignen
al empresario un numero para su identificacion y control de sus obligaciones, el
Codigo de Cuenta de Cotizacion.

En el momento de inscribirse, debera hacer constar la entidad gestora o mutua por
la que opta para cubrir el riesgo por enfermedad profesional y accidente de trabajo.
Desde 2007, todos los autbnomos tienen la obligacidn de cubrir estas contingencias,
ademads de la incapacidad temporal, con una mutua.

Otra visita obligada es a la Agencia Tributaria para darse de alta en el Censo de
Empresarios. La informacién que le van a solicitar se utilizard también para
gestionar los impuestos a los que debe hacer frente.

Una vez inscrito, debe comunicar la apertura del centro de trabajo en la Consejeria
de Trabajo de su comunidad auténoma.

Es necesario solicitar las licencias pertinentes en funcién del tipo de actividad que
vaya a desarrollar. Las licencias varian de una comunidad a otro y de un municipio
a otro. El consejo general de los expertos es que empiece los tramites con tiempo

para evitar retrasos en la apertura de su negocio.
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Anexo 7:

Prevision de tesoreria de MyEducapp

21.500,00 0,00 0,00

10.000,00 0,00 0,00

0,00 0,00 0,00

31.983,78| 56.437,05| 83.357.73

10.000,00 0,00 0,00

0,00 0,00 0,00

0,00 0,00 0,00

73.483,78| 56.437,05| 83.357,73

0,00 0,00 0,00

0,00 0,00 0,00

12.000,00] 12.000,00| 12.000,00

0,00 0,00 0,00

3.600,00]  3.600,00[  3.600,00

0,00 0,00 0,00

600,00 600,00/ 600,00

0,00 0,00 0,00

1.200,00|  1.200,00| 1.200,00

360,00 360,00/ 360,00

1.200,00|  1.200,00|  1.200,00

240,00 240,00/ 240,00

600,00 600,00/ 600,00

0,00 0,00 0,00

4200,00]  4.200,00] 4.200,00

12.000,00|  15.000,00| 20.000,00

1.500,00 0,00 0,00

23.775.55]  4.000,00[  3.600,00

0,00 0,00 0,00

499287 -4.992.87 0,00

0,00 0,00 0,00

TOTAL PAGOS 66.268,42|  38.007,13| 47.600,00

SALDO ANUAL : COBROS -|  7.21537| 18.429,92| 35.757,73
PAGOS

SALDO FINAL 7.21537| 25.645,28| 61.403,01

Facultad de

Ciencias Sociales

y Humanas - Teruel
Universidad Zaragoza
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Calculo de gastos de MyEducapp

Facultad de

Universidad Zaragoza

12,00 12,00

0,00 % 0,00 %
SUELDO SOCIOS 29,38 % |1.000,00( 12.000,00| 12.000,00 | 12.000,00
SUELDOS TRABAJADORES 0,00 % 0,00 0,00 0,00
Seguridad Social Reg 8,81 % 300,00 3.600,00| 3.600,00 3.600,00
Autonomos
Seguridad Social Reg 0,00 % 0,00 0,00 0,00
General
Arrendamientos y Alquil. 1,47 % 50,00 600,00 600,00 600,00
Reparaciones y conservac. | 0,00 % 0,00 0,00 0,00
Servicios profesionales 2,94 % 100,001 1.200,00( 1.200,00 1.200,00
Primas de seguros 0,88 % 30,00 360,00 360,00 360,00
Publicidad, propaganda, 2,94 % 100,00 1.200,00( 1.200,00 1.200,00
posicionamiento
Electricidad 0,59 % 20,00 240,00 240,00 240,00
Telefono 1,47 % 50,00 600,00 600,00 600,00
Combustibles 0,00 % 0,00 0,00 0,00
Otros servicios — Servidor | 10,28 % 350,00 4.200,00( 4.200,00 4.200,00
ACENS (200)
Gastos desplazamientos y | 29,38 % |1.000,00 | 12.000,00 | 15.000,00| 20.000,00
viaje
Otros tributos 0,00 % 0,00 0,00 0,00
Otros Gastos 0,00 % 0,00 0,00 0,00
Otros gastos financieros 0,00 % 0,00 0,00 0,00
Amortizacion Media 11,85 % 403,45( 4.841,37| 5.641,37 6.327,08
Inmovilizado
GASTOS GENERALES | 100,00 % (3.403,45| 40.841,37 | 44.641,37 50.327,08
GASTOS 0,00 0,00 0,00 0,00
FINANCIEROS
Intereses Medios de 0,00 % 0,00 0,00 0,00 0,00
préstamos
TOTAL GASTOS 100,00 % | 3.403,45| 40.841,37 | 44.641,37 | 50.327,08
F1JOS
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Anexo 9:

Prevision de resultados de MyEducapp:

INGRESOS DE LA

ACTIVIDAD

N° UNIDADES Vendidas 72,00 126,00 189,00
Precio Medio de Venta 484,00 463,26 452,89
IMPORTE DE LAS VENTAS

Subvenciones para Inversiones
Otras Subvenciones

Otros Ingresos

TOTAL INGRESOS 36.874,56 | 60.396,96| 87.621,96

GASTOS DE LA ACTIVIDAD 2.020 2.021
Compras de productos o Mat. Pr.
Trabajos realizados por otras emp.
SUELDO SOCIOS

SUELDOS TRABAJADORES
Seguridad Soc Reg Autonomos
Seguridad SOCIAL Reg General
Arrendamientos y Alquileres

Reparaciones y conservacion

Servicios prof. independientes

Primas de seguros

Publicidad, propaganda
Electricidad
Telefono

Otros servicios

Gastos desplazamientos y viaje
Otros tributos

Otros Gastos

Otros gastos financieros

Amortizacion Inmovilizado

TOTAL GASTOS 42.341,37| 44.641,37| 50.327,08
GENERALES

RDO.ORDINARIO antes INT. -5.466,81| 15.755,59| 37.294,88
E IMPUESTOS

Intereses de préstamos _
RDO.ORDINARIO antes -5.466,81 | 15.755,59| 37.294,88
IMPUESTOS

RDO. ACTIV. antes IMPTOS. -5.466,81| 15.755,59| 37.294,88
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Anexo 10:

Prevision de balances de situacion de MyEducapp

Facultad de

Ciencias Sociales

ACTIVO NO CORRIENTE 18.934,18  17.292,81 14.565,73
Inmovilizado 23.775,55 27.775,55 31.375,55
IAmortizaciones -4.841,37 -10.482,74 -16.809,82
ACTIVO CORRIENTE 15.072,45  30.442,85 68.438,25
Existencias 0,00 0,00 0,00
Clientes 2.864,22 4.797,57 7.035,24
Otros Deudores 4.992,87 0,00 0,00
Tesoreria 7.215,37)  25.645,28 61.403,01
TOTAL ACTIVO 34.006,63  47.735,66 83.003,98

FONDOS PROPIOS 24.006,63  37.735,66 73.003,98
Capital 21.500,000  21.500,00 21.500,00
Reservas/ Resultados Anteriores -5.466,81 10.288,79
Resultado del Ejercicio -5.466,81 15.755,59 37.294,88
Subvenciones de Capital 7.973,44 5.946,88 3.920,31
[PASIVO NO CORRIENTE 10.000,000  10.000,00 10.000,00
Préstamos a largo Plazo 10.000,00 10.000,00 10.000,00
[PASIVO CORRIENTE 0,00, 0,00 0,00
Proveedores 0,00 0,00 0,00
Otros Acreedores 0,00 0,00 0,00
TOTAL PASIVO 34.006,63  47.735,66 83.003,98
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