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Resumen
En el presente trabajo de fin de master se presenta un modelo de negocio para una
Fintech. En el trabajo se desarrollan la idea y estrategias para la comercializacion y produccion
de un gadget personalizado a gusto del consumidor como medio de pago. El valor agregado

respecto a la competencia es la comodidad y la seguridad que aporta al usuario.

Palabras clave: Trabajo fin de master, modelo de negocio, Fintech, gadget, medio de

pago.

Abstract
This master's thesis presents a business model for a Fintech company. The work develops
the idea and strategies for the marketing and production of a gadget customised to the consumer's
taste as a means of payment. The added value compared to the competition is the convenience

and security it brings to the user.

Keywords: Master's thesis, business model, Fintech, gadget, means of payment.
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Resumen Ejecutivo

Laidea

En la actualidad Espafia cuenta con 98% de inclusion financiera lo que indica que la gran
mayoria de las personas mayores de 18 afios tiene una cuenta bancaria a través de la cual pueden
recibir o emitir dinero. Sin embargo, y aunque uno de los efectos del Covid fue que cada vez se
usa mas medios de pagos electronicos el efectivo en Espafia aun es el principal método de pago.
Otro de los efectos que ha tenido el Covid es que las personas estan mas concientizadas con la
higiene y la seguridad por lo que el uso de monedas y billetes cada vez tiene una menor acogida

entre los consumidores, siendo el método de pago preferido de los esparfioles la tarjeta de débito.

Algunas de las ventajas del uso de las tarjetas de débito y que ha hecho gue se conviertan
en las favoritas de los consumidores son su comodidad al no tener que llevar efectivo, facilidad
de uso, mejor gestion financiera ya que permite realizar un seguimiento de los movimientos
realizados, ahorro al no pagar intereses a diferencia de las tarjetas de crédito y seguridad en
pagos online y en caso de robo. Sin embargo, no todo lo que brilla es oro y las tarjetas de débito
no son una excepcion. Algunas de las desventajas que tienen son que son menos seguras en caso
de robo y tienen menos proteccién que otras opciones por lo que si alguien roba la tarjeta y hace
uso de la tarjeta antes de que podamos darnos cuenta y cancelarla se puede llegar a perder todo lo
gue se tenga en la cuenta. Otra desventaja son las comisiones que las entidades bancarias pueden

cobrar por la emision, uso o mantenimiento de estas.

Es por ello por lo que la idea es crear un gadget de pago llamado kon que ofrecera las
mismas ventajas que una tarjeta de crédito, pero sin comisiones por su uso y aumentando la

seguridad de esta pues para que funcione debe estar en contacto con la huella del propietario,
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ademas, las dimensiones serdn mucho mas cémodas que las de llevar una tarjeta o que llevar el
movil. Lo kon seran totalmente personalizados y seran de forma circular con un didmetro de 4
cm o rectangular de 4x2 cm, con peso aproximado de 20-25 gramos y podran llevarse como si
fueran un llavero. Los khro estaran vinculados a una plataforma ya sea la web o la app desde la

que el usuario pueda administrar y gestionar el kon con el que va a realizar los pagos.

Promotores
Fundador: Oscar D. Casamen
Formacion:

o Licenciatura en Finanzas en la Universidad San Francisco de Quito.

o Maéster en administracion y direccion de empresa por la Universidad de Oviedo.
Experiencia:

o Trabajé en el departamento de administracion y finanzas de la empresa Zapiens
Technologies S.L una start up del sector tecnologico enfocada en el software de la
informacion. Algunas de las actividades que desarrollé en el departamento de
administracion y finanzas fue la gestion de procesos internos, relacion con proveedores,
clientes y cartera vencida. Logistica de proyectos busqueda de lineas de financiamiento
publicas y privadas. Facturacion a inicios de mes y a mes vencido, conciliacion bancaria,
control de ingresos y gastos. Creacion de ficheros para el pago de ndGminas, autbnomos,
freelance y proveedores. Gestion del CRM de Holded y de Clientify con el que se tenia

un control de la administracion de la empresa.

o Mientras estudiaba la carrera de finanzas y dado que mi carrera estaba relacionada con la

administracion de empresas trabaje en la empresa familiar de Eventos Fontana en los que
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desarrolle las actividades de trato con los clientes y proveedores, logistica y gestién de
eventos, asi como llevar la contabilidad de la empresa. Durante este periodo desarrolle
habilidades en la negociacion dado el continuo contacto con clientes como con
proveedores. Durante este periodo desarrolle habilidades como la escucha activa para
conocer las necesidades de los clientes y también la lectura del lenguaje corporal que tan
necesario es al momento de negociar ya que por podia conocer si podia seguir

presionando para obtener un mejor trato o si me habia pasado.

o Coordinador de proyecto social entre la universidad San Francisco de Quito y
emprendedores con bajos recursos. Durante esta experiencia tuve contacto por primera
vez con la creacion de contenido para redes sociales como fueron Tik Tok, Instagram y
Facebook. Durante este periodo tuve que trabajar en equipo y coordinarnos lo que me
permito desarrollar la capacidad de gestion de grupos y de tareas, asi como como la
planificacion y entrega de proyectos en fechas determinadas lo que en cierto momento
dado los examenes finales me causo gran estrés y a la vez tuve que desarrollar la

capacidad de gestion del estrés que tan valiosa se volveria en el futuro.

Relacién con el area de actuacion:

Al ser una empresa tecnolégica hay algunos departamentos nuevos como el de IT que
toma un rol de gran importancia en la empresa. Sin embargo, hay otros departamentos que se
mantienen y que son inherentes a una empresa como es el de administracion, finanzas, ventas,

marketing, etc. Cada uno de los departamentos citados anteriormente pueden estar todos
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agrupados en uno o ser independiendo esto dado el tamafio de la empresa y la capacidad de esta

para aportar el talento humano a cada departamento. Pero en el caso especifico de Clav Pay los

departamentos que se consideran necesarios son:

Departamento de administracion y finanzas
Departamento de tecnologia de la informacion (1T)
Departamento de Marketing

Departamento de Ventas

Departamento de Recursos humanos

Dada mi formacion académica podria tener relacion con los departamentos de

administracion & finanzas y marketing. Por otro lado, dado la experiencia que he tenido

trabajando ya sea en empresas o proyectos de vinculacion en los departamentos que podria

aportar valor seria en el de administracion & finanzas y ventas.

Administracion & finanzas: Dada mi experiencia de tres afios en la empresa familiar de
eventos y a la experiencia ganada en Zapiens que al ser una start up demandaba una gran
carga de trabajo pude desarrollar capacidades para lidiar con esta carga. Por otro lado,
también gracias a mi periodo en Zapiens pude conocer el sector tecnoldgico y hacerme

una idea de las demandas que tiene una start up.

Ventas: Dada mi experiencia en la empresa familiar de eventos en las que tenia un trato

directo con los potenciales clientes a los que habia que vender la razon por la cual debian
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realizar el evento o recepcion en el salon de eventos Fontana. En este periodo también
desarrolle mi capacidad de negociacion ya que no solo negociaba con los proveedores si
no también con los clientes que buscaban obtener el mejor trato al menor coste posible y
era mi responsabilidad encontrar ese punto de win.win en el que el cliente obtenia un

buen precio, pero la empresa también obtiene una ganancia.

Mision

Ofrecer un método de pago sustituto del efectivo que sea universal y por ente eficiente,
facil, seguro y personalizado al gusto de los usuarios. Ser una empresa lider en la industria de las
Fintech y en el sector de servicio de pago, con altos estandares de calidad e innovacion.

“Con kon paga en todas partes”

Publico Objetivo

Personas en edades comprendidas entre los 35 y 45 afios que viven en grandes ciudades
como Madrid, Barcelona, Valencia, etc. Son de una clase social media 0 media alta con ingresos
superiores a los 1500€ al mes y tienen una educacion de tercer nivel, es decir, universitaria o
superior como un posgrado. Personas casadas con hijos en edades comprendidas entre los 5y 10
afios. Estas personas que a pesar del trabajo y el tiempo con la familia mantienen una vida social
activa y que dada la exigencia de compaginar la vida laboral y familiar tienen un desfase en sus
cuentas corrientes dado que se ven sobrepasados por la cantidad de trabajo o la demanda en

tiempo de la familia.

Clav Pay en un inicio va dirigido para este publico ya que si bien lo que a primera vista lo

que mas puede atraer de Clav Pay es su llavero personalizado con el que realizar el pago su valor
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esta en la seguridad que aporta al usuario y al control de gastos que se realiza. En el caso del
publico objetivo los kon podrian ser usados por los adultos o por los mismos hijos en un intento
por parte de los padres para que estos desde pequefios tengan una educacion financiera. En este
punto cabe a aclarar que el publico objetivo seria el mismo ya que los padres seguirian siendo los

clientes, pero los usuarios serian los hijos.

Entorno Competitivo
Mercado

El mercado espariol para las Fintech es aquellos que dispongan de una cuenta bancaria
por lo que serian todas aquellas personas mayores de 18 afios con lo que se tendria un mercado
de 40.911.755 personas, sin embargo, como ya se ha mencionado Espafia cuenta con un 98% de
bancarizacion por lo que el mercado es de 40.093.519 personas. A parte de esto habria que
considerar también aquellas personas que residen en Espafia de forma irregular y que disponen
de una cuenta bancaria, aunque se estima que son mas de 5 millones los datos son vagos en las
edades por lo que se podria sumar posiblemente 3 millones mas de personas. Dando un total de

43.093.519 millones de personas.

Tamafio de mercado

Ahora bien, todas las personas mayores de 18 afios no cuentan con la capacidad o
habilidad necesaria para poder dar uso a las Fintech. Por lo que para estimar el tamafio de
mercado se tomara en cuenta las personas comprendidas entre las edades de 18 a 67 afios
asumiendo que estas tienen una mayor facilidad para poder usar las Fintech, aungue, el gobierno

estd promoviendo la alfabetizacion digital en las personas mayores de 67 afios por lo que es muy
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probable que en poco tiempo el tamarfio de mercado sea aln mas grande al poder tomar a
personas mayores de los 67 dentro de este. Sin embargo, eso a futuro y actualmente el tamafio

del mercado es de 31.337.972 personas.

Cuota de mercado

Para calcular la cuota de mercado es necesario volver a tener en cuota el porcentaje de
bancarizacion que de Espafia es del 98%. Por lo que la cuota de mercado es de 30.711.212
personas. Si bien es cierto que esto seria todas las personas que tienen una cuenta bancaria es
necesario aclarar que con el mero hecho de tener la cuenta bancaria ya tiene acceso a Fintech
como puede ser Bizum que es uno de los proveedores de servicio de pago de Espafia no todas
estas personas son conscientes que del acceso a este medio de pago como pueden ser las
personas de la tercera edad o aquellas personas que sientan desconfianza de estos medios de
pago y se decanten por el efectivo. Por lo que teniendo en cuenta a este tipo de personas y otras
se tomara un 80% de aquellas que si usan dejando un 20% de la poblacion que por algin motivo

no las usa quedando una cuota de mercado de 24.568.969€

Situacion de expansion

Las Fintech se encuentran en plena extension a pesar de que en desde el 2022 las
empresas Fintech han recaudado casi un 40% menos que en 2021 en las rondas de inversion.
Este descenso se debe en gran parte a las medidas tomadas como politica monetaria de los paises
europeos en primer lugar para sobrellevar las consecuencias del Covid en las que se dio una gran
inyeccion en la masa monetaria lo que causo una fuerte inflacion y que a consecuencia de esto el

Banco Central Europeo (BCE) para frenar la inflacion aumentase las tasas de interés lo que ha
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provocado un control sobre esa gran masa monetaria, pero como contraparte al haber menor
liquidez en el mercado esta se destind menos a la inversion o se cuida mucho mas a donde
destinarla. A pesar de esto Escala dentro de los paises europeos con mas Fintech y se espera que

en los préximos afos esta tendencia continue.

Competidores

Cabe destacar que en el mercado existen varias empresas gque se pueden considerar
competidores, aunque dos de ellas son las que mas abarcan cuota de mercado siendo esta casi un
80%-90%. A dia de hoy los principales competidores que son proveedores de servicios de pagos
en Espafia son Bizum tal vez la mas conocida y el rey de los servicios de pago en Espafia y por
otro lado esta PayPal con una cuota de mercado cada vez menor, pero que en su momento fue la
mas disruptiva del mercado y posiblemente el servicio de pago méas conocido a nivel

internacional. Otros servicios de pago con presencia en el mercado son:

Coowry

kapptus

Momopocket

Pecunpay

Verse

Andlisis DAFO

DEBILIDADES AMENAZAS

Falta de experiencia en el sector Falta de confianza de los

Recursos limitados (hasta realizar una consumidores

ronda de financiamiento) Ciberataques
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Incurrir en gastos que la competencia Fuerte competencia

no debe hacer como produccion y logistica. Fraude y estafas

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

Cambios en la legislacion que
Mejor control y gestion de gastos favorezca los emprendimientos

Mejora la experiencia del cliente Auge de proyectos en la region que

i atraiga inversion
Uso seguro y confiable

Cambio en las tendencias de

Versatilidad en la plataforma
consumo

Objetivos
Dado que la empresa parte desde cero y tiene la intencién de crear su propia red de

comercios en los que se pueda pagar con los kon hay una variedad de objetivos que hay que
plantearse a medio plazo como pueden ser los 3 afios. Siendo en algunos afios los objetivos
parecidos y en otros ser muy diferentes. Cabe mencionar que este es un supuesto ya que sobre
materia y viendo la evolucion del mercado estos pueden cambiar o mantenerse. Por lo que para
el primero afio los principales objetivos son:

e Alcanzar el mercado objetivo y convertir al target en clientes.

e Alcanzar cien mil usuarios.

e Crear una red de comercios que acepten los lectores Clav Pay.

e Optimizar el coste de produccion de los kon.

e Mantener un continuo control de calidad de la interfaz entre los kon, la web y app.

e Desarrollar y optimizar el lector de pago en base a los habitos de los usuarios.
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El primer afio de vida de la empresa serd vital para decidir los siguientes ya que en caso
de no alcanzar los objetivos planteados la empresa debera plantearse dos opciones y decidir. La
primera, evaluar que esta fallando y hacer un mayor énfasis en los esfuerzos para alcanzar los
objetivos. La segunda analizar los datos obtenidos del mercado y evaluar si el modelo de negocio
puede pivotar adaptando las necesidades de los consumidores para tener un mayor alcance a los
potenciales clientes. Por otro lado, en caso de que se alcancen los objetivos e incluso se superen,
para el segundo afio los objetivos seran:

e Ampliar la red de comercios en los que se pueda usar Clav Pay. (Méaxima prioridad para

Ilegar a ser el lider del mercado)

e Realizar colaboraciones con terceros para tener un mayor alcance ante posibles clientes.

e Investigacion con los reader de Clav Pay

e Realizar actualizaciones y parches en la app y web.

e Control de calidad de los kon

e Alcanzar una base de usuarios de quinientos mil. (En las mejores estimaciones, aunque
trescientos mil también seria loable).

En el segundo afio de vida de la empresa se vera si esta tiene futuro o de si por el
contrario hay que hacer un cambio de 180° cabe mencionar que también se puede dar el caso que
el primer afio haya ido muy bien y el segundo mal o de forma inversa. Sea cual sea el caso, a la
empresa se le presentan tres opciones. La primeray en el peor de los casos que los objetivos no
se hayan cumplido en ninguno de los dos afios en cuyo caso se debe plantear un posible cese de
actividad o un cambio radical. En segundo que uno de los afios haya ido bien y el otro mal en
Cuyo caso es necesario evaluar si esto se debe a una fuerza externa o si por el contrario es la

empresa la que esta fallando por una mala gestidn en cuyo caso es necesario evaluar la situacion
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y corregir de forma tajante el fallo. Por ultimo, un panorama favorable en el que los dos afios se
hayan alcanzado los objetivos e incluso superado en cuyo caso es necesario evaluar las razones
del éxito considerar un posible factor externo que haya impulsado ese éxito y que influencia haya
tenido en logro de los objetivos ya que en caso de no contar con el, la empresa podria pasar a un
escenario pesimista. En caso de que el éxito hay sido por el buen hacer y compromiso realizar
reconocimientos y de ser posible bonificaciones. Para el tercer afio los objetivos que estan en el

segundo o tercer caso serian:

e Continuar con la red de comercios que usan Clav Pay

e Evaluar qué tipo establecimientos son los que mas usan los clientes y reforzar alianzas con estos
clientes ya sea con alguna colaboracién o promocién.

e Innovacion en los reader de Clav Pay

o Mejoras en la web y app

e Promociones y colaboraciones para alcanzar el milldn de usuarios.

Inicio de
operaciones

Pivotar

Primer afio — //
//
No se alcanzan
los objetivos
Se alcanzan los | )
objetivos \\x
Evaluar v tomar
o .
. contramedidas
\ /
Segundo afo
T i i ;Cese de
actividades?
Se alcanzan los No se alcanzan =
objetivos los objetivos —_ “Evaluar (fuerzas
-y externas O errores
., = internos?
Ilustracion 1 Tercer afno - )

Fuente: Starupeable
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Cabe mencionar que estos objetivos son a un medio plazo ya que como se indicé en la
mision la empresa tiene el objetivo de convertirse en la lider de las Fintech en servicios de pago,
sin embargo, esto es algo que lleva tiempo por lo que lo primordial es crear una red fuerte y
confiable de comercios en los que se permita usar Clav Pay a la vez que se alcanza un mayor

mercado sin dejar a un lado la innovacion ya que sin ella la empresa se quedaria obsoleta.

Plan de Accidn
Marketing:

En cuanto a plan de marketing al ser una empresa nueva en la que se parte sin una base
de datos de posibles clientes es necesario realizar una generacion de demanda a través de
campaniias en redes sociales como Youtube, Instagram, Facebook, influencers, etc. Por lo que
para informar y atender a sus preguntas o necesidades se debe crear una landing page a la que
accedan a través de un link. Esta landing page esta a cargo del equipo de marketing y de ventas.
Ya que sera el primer contacto de potenciales clientes con la empresa por lo que la creatividad
debe ser parte fundamental y a su vez debe satisfacer 5 puntos para que esta landing page sea

efectiva.

1. Debe informar que problema soluciona.

2. Debe indicar de forma intuitiva cual es la propuesta de valor.

3. Debe ser creativa al presentar el producto de los Kon y las ventajas que ofrece.

4. Debe mostrar testimonios de clientes (esto es a medida que se vaya tomando una cuota de

mercado).
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5. Un formulario para rellenar y con el que la empresa se podra poner en contacto con el

potencial cliente.

Una vez el cliente ha superado esta fase inicial de la landing page el equipo de ventas
debe ponerse manos a la obra para poder convertir al potencial cliente en un nuevo cliente. Para
ello puede tener un flujo de correos a través de la cual le proporcione informacion atil en la que
indique porque la empresa es la mejor opcion del mercado. Ofrecer (al menos en el primer afio)
alguna prueba gratuita (dependiendo del tamafio del cliente. Ya que si es una empresa puede ser
rentable para Clav Pay) y para clientes individuales alguna oferta por ser cliente o promociones

en caso de traer a familiares y/u amigos.

Otro factor a tener en cuenta y si bien no esta relacionado con la captacion de clientes
directa o al menos no hay un contacto directo entre el equipo de ventas y los clientes se podria
considerar que si de forma indirecta. Esto son las campafias de search engine optimization (SEO)

y search engine marketing (SEM) destinadas a la posicion de la empresa dentro del mercado.

Esto dado que se puede posicionar mejor la pagina web en resultados de busqueda de
forma natural gracias al SEO y por el contra parte estaria a traves de medio de pago que seria la
SEM. Dentro del presupuesto para el departamento de Marketing se incluye un porcentaje
destinado para mejorar el SEM al menos en los primeros tres afios de la empresa en los que se

supone que puede tener una mayor barrera cara a nuevos clientes.
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Sin embargo, el plan de marketing no termina al conseguir un nuevo cliente si no que es
necesario realizar continuos controles de la satisfaccion de la demanda. Para evaluar los aciertos
y fallos ya sea en el producto o en las camparias de marketing para captacién de clientes. Esta
informacion se podria conseguir de los mismo clientes con cuestionarios. Qué no sean muy
grandes y que pueden rellenar a cambio de alguna promocion. Si bien lo 6ptimo seria realizar un
control de satisfaccion después de cada campafia. El coste podria ser elevado considero que si es
necesario realizarlo como minimo dos veces al afio manteniendo este control de satisfaccion de

demanda de forma semestral.

A modo de resumen un correcto plan de marketing debe tener una buena estrategia que
permita la generacion de leads. Hablando en términos de mercadotecnia y para ello las campafias
deben ser creativas y centradas en el target para atraer su atencion, Deben ser informativas para
poder nutrir el interés de estos y que el equipo de ventas con una buena gestion y buen trato

hacia el cliente pueda convertirlos en nuevos clientes.

Operaciones:

Para el correcto funcionamiento de Clav Pay este va a estar dividido en diferentes
departamentos a través de los cuales pueda cumplir con las diferentes exigencias para el correcto
desempefio de la empresa. De este modo la empresa a modo de resumen va a estar dividida en
los departamentos de administracion y finanzas, el departamento de marketing y ventas,

departamento de IT y el departamento de produccion y logistica.
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Dentro del departamento de administracidn y finanzas estaran encargados de la gestion
administrativa y la correcta gestion de los recursos financieros para ello puede disefiar y ejecutar

procesos internos que faciliten sus tareas.

Dentro del departamento de marketing y ventas tienen la funcién de realizar campafias
publicitarias que atraigan a potenciales clientes que tras realizar el customer journey se convierta
en cliente de la empresa. Sin embargo, sus funciones no terminan tras la venta si no que deben
realizar un seguimiento y controles de satisfaccion para evitar perder cuota de mercado e ir

mejorando en las demandas de los clientes nuevos y antiguos.

Departamento de IT y posiblemente en una Fintech el que mayor responsabilidad tiene
frente al correcto funcionamiento de esta. Este departamento esta encargado de mantener en
Optimas condiciones la plataforma que usan los clientes esto significa que se encargan de la
programacion, actualizaciones e investigacion para implementar mejoras y evitar quedar

desfasados.

Dentro del departamento de produccién y logistica este departamento debe producir los

kon y gestionar la logistica para la entrega de los kon.

Recursos humanos

Para el correcto funcionamiento de una Fintech es necesario plantear un correcto plan de
recursos humanos. En el caso de una Fintech se pueden requerir varios puestos de trabajo.

Algunos de los puestos que podrian ser necesarios son:
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e CEO: La persona encargada de liderar la empresa, establecer la estrategia y vision
general del negocio, y supervisar todas las operaciones.

e CTO: El responsable de dirigir el desarrollo tecnolégico de la Fintech, asegurandose de
que la plataforma de la empresa esté actualizada y sea eficiente.

e CMO: El responsable de la estrategia de marketing y ventas de la Fintech, buscando
nuevas oportunidades de negocio y asegurando la visibilidad de la empresa.

e CFO: El responsable de las finanzas de la Fintech, encargado de la gestion de los
presupuestos, la elaboracion de informes financieros y el andlisis de la situacion
econdmica de la empresa.

e Responsable de operaciones: La persona encargada de supervisar la gestion diaria de la
empresa y asegurar que se cumplan los objetivos y plazos.

e Desarrolladores de software: Los profesionales encargados de desarrollar y mantener la

plataforma tecnoldgica de la Fintech.

Una vez se tiene una idea de los puestos que se puede requerir es necesario plantar objetivos y
responsabilidades del personal. Por lo que a continuacion se indican algunos objetivos y/u

responsabilidades para cada puesto:

e CEO: Establecer una vision y estrategia clara para la empresa, supervisar el desempefio
general y tomar decisiones importantes.
e CTO: Dirigir el desarrollo tecnolégico de la Fintech y asegurarse de que la plataforma de

la empresa esté actualizada y sea eficiente.
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e CMO: Elaborar y supervisar la estrategia de marketing y ventas de la Fintech, y buscar
nuevas oportunidades de negocio.

e CFO: Gestionar las finanzas de la empresa y asegurarse de que se cumplan los objetivos
financieros.

e Responsable de operaciones: Supervisar la gestion diaria de la empresa y asegurarse de
que se cumplan los objetivos y plazos.

e Desarrolladores de software: Desarrollar y mantener la plataforma tecnoldgica de la

Fintech.

Cada uno de los puestos anteriormente citados deben ser ocupados por personas con habilidades

y competencias que se detallan a continuacion:

e CEO: Habilidades de liderazgo, capacidad de toma de decisiones, pensamiento
estratégico.

e CTO: Habilidades técnicas en programacion y tecnologia, conocimiento de nuevas
tecnologias emergentes.

e CMO: Habilidades de marketing y ventas, conocimiento del mercado y capacidad de
andlisis.

e CFO: Conocimientos financieros, capacidad de analisis y resolucion de problemas.

e Responsable de operaciones: Habilidades organizativas y de gestion de proyectos,
capacidad de liderazgo y toma de decisiones.

e Desarrolladores de software: Conocimientos técnicos y habilidades en programacion y

tecnologia.
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En cuanto a los salarios estos deben ser competitivos y justos de acuerdo con las
responsabilidades y habilidades requeridas para cada puesto, y estar en linea con las condiciones
establecidas en el convenio colectivo aplicable. En Asturias, los salarios minimos estan

establecidos por el Gobierno regional y varian segun el sector.

A continuacion, se presenta una tabla con los salarios que se podria aplicar a los diferentes
puestos en una Fintech de acuerdo a los valores establecidos en el convenio colectivo de bancay

entidades financieras de Asturias:

Tabla 1

Puesto de trabajo Salario (anual)
Director general 85.000 euros
Director de operaciones 60.000 euros
Jefe de equipo 45.000 euros
Analista de riesgos 28.000 euros
Desarrollador de software 35.000 euros
Administrativo 18.000 euros

Es importante destacar que estos valores son solo una guia, y que los salarios pueden variar

segun la experiencia, el desempefio, y otros factores relevantes para cada puesto.
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Plan Economico Financiero

Al igual que la mayoria de las Fintech. Clav Pay va a necesitar de una considerable
inversion para poder adquirir la maquinaria, equipos, herramientas y los salarios. Hasta el inicio
de actividades que se estima sea en 2024 se planifica buscar diferentes lineas de financiamiento.

Siendo las primeras opciones las Venture Capital. Como, por ejemplo:

Mapa de Venture Capital en Espaiia L& |

Fondos de Capital Semilla

) Thevalley ANGELS gabiedes |larchipélogo

(® \Eznlr]aqcly Bewa!i?d'; ﬂ%zready Rocket
Encomendd omacen AR IEOR
CUPIDO BigSur (Weswoe . CARDUMEN
V VEXTURES SAMAIPATA Iénzamej‘

llustracion 2

Fuente: Starupeable

Cabe destacar que estos Venture Capital ya tienen un ticket de minimo y maximo
predefinido. Teniendo en cuenta el ticket inicial y al sector al que va dirigido la empresa. Uno de

los perfiles que mas se adapta de estos Venture Capital es el de Draper B1. Que invierte en
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startups B2B y B2B2C con una inversion inicial de doscientos mil euros. Otra Venture Capital
podria ser Encomenda Smart Capital cuyo ticket promedio suele oscilar entre los setenta mil y

los trescientos mil euros.

La mayoria de estas Venture Capital suelen reservar un porcentaje en caso de que la
startuo evolucione positivamente y puedan realizar a futuro un follow-on. Y dado que se estima
realizar una ronda de inversion a finales del tercer afio es necesario tener claro los objetivos que

la empresa debe cumplir durante ese periodo. Los objetivos que se plantea la empresa son:

o Alcanzar una base de usuarios de ciento cincuenta mil usuarios el primer afo.
o Alcanzar una base de usuarios de trescientos mil usuarios el primer afio.

o Alcanzar una base de usuarios de quinientos mil usuarios el tercer afio.

o Reducir en un 10% el costo de operaciones en el primer afo.

o Reducir el riesgo financiero.

Como suele pasar en las startups no se espera que de beneficios en los tres primeros afos
y que se necesite de una ronda de financiamiento antes del quinto afio en el que se espera pueda
obtener beneficios. Incluso en el mejor escenario y que la empresa pueda llegar a dar beneficios
en el tercer afio estos deben ser reinvertidos en el software o hardware y esta politica se debe

mantener hasta el quinto afo.

A modo de resumen a continuacion se presenta una tabla con los datos mas relevantes del

plan econdmico financiero se incluyen mas detalles en el excel
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Tabla 2

Concepto Inversion inicial
Importe %
Total Inmovilizado 459.400 82%
Inmovilizado Material 414.900 74%
Terrenos y bienes naturales 0
Edificios y construcciones 1.500
Instalaciones 3.000
Maquinaria 350.000
Utillaje, herramientas. 45.000
Mobiliario 0
Elementos de transporte 1.400
Equipos informéticos 12.000
Otro Inmovilizado Material 2.000
Inmovilizado Inmaterial 37.000 6%
Aplicaciones Informéaticas 5.000
Arrendamientos Financieros 30.000
Otro Inmovilizado Inmaterial 2.000
Inmovilizado financiero 4.500 1%
Fianza del local 4.500
Gastos Amortizables 3.000 1%
De primer establecimiento 0
De constitucion 3.000
Existencias Iniciales 100.000 18%
Existencias Iniciales 0
Total Inversién 559.400 100%
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Tabla 3

Recursos Propios

Capital

Aportaciones no dinerarias

Subvenciones

Recursos Ajenos

Créditos Largo Plazo
Acreedores L.P. Financieros
Acreedores L.P. Leasing
Otros Acreedores L.P.

Créditos a Corto Plazo
Acreedores C.P. Financieros
Otros Acreedores C.P.

Total Fuentes de Financiacidn

28

Importe % sobre Financiacion
405.000 64%
400.000 63%

5.000 1%

0 0%
230.000 36%
230.000 36%
200.000 31%

30.000

0 0%

0 0%

0 0%

0 0%
635.000 100%
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Tabla 4
Conceptos 1 % 2 % 3 %
Ventas Netas 2.106.000 100% 4.984.500 100%  5.191.400 100%
Costes variables de compra y venta 2.043.900 97% 4.340.888 87%  3.329.030 64%
Margen Bruto s/Ventas 62.100 0 643.613 13% 1.862.370 36%
Sueldos y Salarios 778.750 37% 921.000 18% 900.000 17%
Cargas Sociales 256.988 12% 303.930 6% 297.000 6%
Tributos: IAE, 1B, ... 0 0 0
Suministros: luz, agua, teléfono, gasoil 9.600 0% 11.400 0% 14.400 0%
Servicios de profesionales indep. 60.000 3% 78.000 2% 74.400 1%
Material de oficina 6.000 0% 9.000 0% 6.000 0%
Publicidad y propaganda 156.000 7% 264.000 5% 330.000 6%
Primas de Seguros 3.900 0% 3.900 0% 4.600 0%
Trabajos realizados por otras empresas 24.000 1% 24.000 0% 24.000 0%
Mantenimiento y reparacion 18.000 1% 18.000 0% 25.200 0%
Arrendamientos 18.000 1% 19.800 0% 19.800 0%
Varios 60.000 3% 60.000 1% 36.000 1%
Dotacion Amortizaciones 0 0 0
Otros Gastos Explotacion 130.760 6% 218.000 4% 165.000 3%
Total Gastos Explotacién 1.521.998 1.931.030 1.896.400
Res. Ordi. antes Int. e Imp. -1.459.898 -69% -1.287.418 -26% -34.030 -1%
Ingresos Financieros 200.000 9%
Gastos Financieros deuda a I/p 6.517 0% 5.170 0% 6.517 0%
Gastos Financieros créditos a c/p
Resultado Financiero 193.483 9% -5.170 0% -6.517 0%
Res. Ordi. antes Imp. (B.A.l.) -1.266.414 -1 -1.292.588 -26% -40.547 -1%
+ - Res. Extraordinarios 0 0 0
Resultado antes de Impuestos -1.266.414 -60% -1.292.588 -26% -40.547 -1%
Provision Impuestos 0 0 0 0
Resultado del Periodo -1.266.414 -60% -1.292.588 -26% -40.547 -1%
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Referencia del Proyecto

Clav Pay se creard como una sociedad limitada. Se estima que el inicio de actividades
inicie en 2024. El tiempo que transcurra hasta esta fecha se utilizara para buscar financiamiento a
través de inversores angel y fondos semilla que promuevan el emprendimiento. Para optimizar
los recursos e invertir los fondos en los departamentos que pueden permitir el crecimiento de la
empresa como puede ser publicidad y marketing en el departamento de ventas o en el
departamento de tecnologia para el desarrollo de la plataforma en el primer afio se espera que la
sede de la empresa sea un lugar de coworking como puede ser EI Camaledn de Rubik en Oviedo
o el Edificio Cristasa En Gijon. Se preve poder tener una sede oficial y propia de la empresa a

partir del tercer afio en el que se estima que inicie la segunda fase de la empresa.

A partir de la cuarentena y las medidas tomadas para controlar la pandemia que se
produjo por el Covid 19 las personas cada vez le dan mayor importancia a ciertos habitos de
higiene como pueden ser el usar la mascarilla y evitar tocar cosas con muchos gérmenes como
puede ser el dinero. Ademas, hay una tendencia que ha ido en aumento por parte de los
consumidores que es la personalizacion. Pero, antes de nada debemos conocer la realidad de
Espafia en habitos de consumo y es que el método de pago méas comun en Espafia es el efectivo
siendo lo més usado por los consumidores las tarjetas de debito. Por lo que uniendo esos tres

factores he detectado que el mercado ofrece una oportunidad.

El modelo de negocio que se presenta consiste comercializar un gadget con el que se
pueda pagar como si fuera una tarjeta de débito, pero con una mayor seguridad. La forma de

estos gadgets puede ser circular de 2 cm de radio y una rectangular con una medida de 3X2 cm a
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las que llamare Kon. Estas seran al gusto del consumidor pudiendo personalizar la imagen del
kon y para garantizar una mayor seguridad que las tarjetas de débito se les implementara
tecnologia touch para que al momento de pagar se necesite el contacto con la huella del cliente.
Otra caracteristica de los kon es su peso ya que la idea es que pesen entre 25 a 50 gramos con lo
que sumado a su tamafio sea de una facil portabilidad pudiendo llevarlo en cualquier momento y
en caso de robo seria inservible al necesitar la confirmacién de la huella para su uso. El cliente
podra notificar el incidente y dar de baja el kon desde la app y desde la web o desvincularlo de su

cuenta para que ya no se pueda utilizar como método de pago.

La configuracion del instrumento sera a través de una appo desde la web. A ambas
plataformas se le podria dar un uso para la educacion financiera tanto para los adultos como para
los mas jovenes ya que los padres podrian darles los kon con una cantidad asignada a sus hijos y
que sean ellos mismo quienes controlen sus finanzas bajo la supervision de sus padres. Con lo
que se podria despertar el interés de los jovenes en algo tan importante como es la educacién

financiera desde una temprana edad y es algo que le servira para el resto de su vida.

Uno de los motivos por los que quiero emprender el negocio es satisfacer mi propia
necesidad de no tener que incurrir en gagdet con un costo relativamente notable como puede ser
un maévil o un smartwatch para poder realizar mis pagos sin necesidad del efectivo. Si bien es
cierto que las tarjetas de débito son mas baratas su tamafo es algo que me incomoda ya que soy
una persona que me gusta moverme ligero y en ocasiones solo llevo las llaves de casa y no tengo

donde meter la tarjeta de débito por lo que me toca llevarla en la mano y me incomoda.
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La idea surge a partir de mi propia experiencia de las veces que he ido hacer la compra 'y
sentir la incomodidad al momento de pago. En mi caso tengo dos métodos de pago la principal
con el mavil y con la tarjeta de débito. Llevo afios usando estos métodos de pago y en lo personal
me desagrada tener que usar efectivo por lo que trato de evitarlo lo maximo posible lo que
gracias al avance de las fintech es algo cada vez mas facil. Sin embargo, hay algunos
inconvenientes que he tenido y por las que se me ocurrié un método de pago tan facil como

pagar con el llavero.

Como la mayoria de los jovenes paso una considerable parte del tiempo con el movil,
aunque en los ultimos meses estoy tratando de descansar un poco de el me es muy Util ya que un
80% de las veces que hago alguna compra pago con el mdvil y hay dos inconvenientes. Primero
el peso del propio mévil y segundo el tiempo que tardo en encender y apagar el NFC para poder
pagar. El otro 20% de las veces que hago alguna compra es con la tarjeta de débito y es porque
no quiero llevar el madvil ya sea porque quiero descansar de el o porque su tamafio 0 peso me
incomoda. Fue asi que un dia haciendo la compra en el que tenia la tarjeta de débito y mi llavero

que me surgio la inquietud y si pudiera pagar con mi llavero.

Tras hablarlo con familiares y amigos me di cuenta de que la idea no era tan descabellada
y mas tras el Covid, ya que mas personas a casusa de la pandemia y el confinamiento son mas
conscientes de la higiene destacando lo que pasa por sus manos. También me di cuenta de
algunos fallos de la idea original y que debia también centrarme en dar una mayor seguridad a
los kon en caso de robo por lo que fue en ese momento que se me ocurrié la idea de utilizar la

tecnologia touch para que solo el cliente pueda dar uso de él. Aunque también dando la opcion
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para otra huella como podria ser si se deja a cargo de algin menor. Si bien es cierto que hay
varios desafios por delante tenga la seguridad que llegara a un buen puerto, pues con la direccion
y enfoque adecuado los kon con su facilidad, utilidad, sencillez y seguridad se convertiran en el

método preferido por los consumidores.

La meta a largo plazo es convertirse en principal método de pago de los consumidores o
alcanzar una cuota del mercado superior al 50%. Ademas, que no se descarta la expansion a
paises vecinos como Portugal o Francia. Ademas, de ser una empresa capaz de mantener altos
estandares de calidad con un uso facil e intuitivo. Se debe considerar que la empresa tendra de
varias lineas de negocio siendo una linea del negocio dirigida para los mas jovenes enfocada en
la educacion financiera y su importancia en la vida cotidiana ya que como financiero considero
que muchas de las cosas que aprendi en la carrera podria haberlas aprendido de mas joven y sin

la necesidad de estudiar una carrera.

Recursos del Proyecto:

e Mi educacidn financiera y experiencia en una empresa tecnologia y los conocimientos
que e ido adquiriendo en el sector tanto de las pymes como el tecnolégico lo que me ha
permitido conocer el funcionamiento del sector.

e De momento se cuenta con tres ordenadores portatiles con los que se pueden empezar a
programar la plataforma ya que uno de estos es de gran potencia pensado para tareas de
programacion mientras que los otros dos se pueden usar para disefiar camparias de

marketing y gestiones administrativas.
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El conocimiento legal que aporta Katherine en el &mbito administrativo, laboral y de
empresa, asi como su experiencia trabajando en el extranjero en empresas de alta

competitividad en el departamento de marketing durante 5 afos.

Promotores:

Breve CV de los miembros del equipo gerencial y técnico (gerente, director financiero,
director comercial, director técnico, etc.). Sin datos personales (el CV como tal, iria en el
anexo)

o CEO: Oscar D. Casamen

o Departamento legal y COO: Katherine Casamen

o Programadores (IT):
Competencias del equipo promotor

o Resiliencia

o Proactividad

o Compromiso

o Alta productividad

o Toma de decisiones en base a datos.

o Trabajo en equipo

o Adaptacion a los cambios
Dada la magnitud de la empresa se recurrird a la busqueda de inversor angel o inversores
de riesgo. Cabe destacar desde un inicio considero que se necesitara de varias rondas de

financiamiento ya que sera un largo proceso en el que personas que sean muy Utiles en un
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inicio y que puedan aportar mucho en esa fase tal vez no se sientan tan aprovechadas a
medida que el proyecto madure por lo que siempre se tendra las puertas abiertas para que
entren y salgan lo que también permita un flujo de conocimiento tratando siempre de

retener el talento para el crecimiento de la empresa.
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Descripcion del Proceso Creativos Seguido

La necesidad que Clav Pay cubre es ser un pago alternativo al efectivo que sea mas
seguro (en higiene y ante un robo) mas practico como el cash y con bajas comisiones por su uso.
El pago en efectivo es uno de los métodos mas antiguos conocidos y el que todos hemos usado
alguna vez. Sin embargo, el pago en efectivo tiene varias desventajas como son la inseguridad en
caso de robo, la incomodidad cuando llevas una gran cantidad de monedas encima o cuando te
dan un billete en pésimas condiciones, lo antihigiénico que son los billetes 0 monedas que son
una fuente de gérmenes y bacterias. Entrando en el ambito administrativo de la gestién del dinero
el efectivo también representa un inconveniente ya que es mas dificil su control siendo muchas
veces que las personas incurren en gastos como los gastos hormiga aquellos pequefios gastos

recurrentes y que hacen desaparecer tu dinero sin que te des cuenta.

Tras lo ocurrido con la pandemia las personas se sienten mas concientizadas con la
importancia de la higiene, sin embargo, no estan dispuestas a renunciar a ciertas facilidades o
ventajas que les da el efectivo por lo que los problemas o las necesidades que busca minimizar o

satisfacer Clav Pay son:

o Tener un método de pago personalizado para evitar el contacto con el dinero en efectivo
y cuidar de la higiene.

o Reducir al minimo el costo por una wearning pay como pueden ser los movil o
smartwatch, etc

o Conocer la importancia de las finanzas en la vida cotidiana.



MODELO DE NEGOCIOS CLAV PAY 37

El proceso creativo a través del cual llegue a la idea de Clav Pay fue el desarrollar un
modelo de negocio enfocado en las fintech. Sabia que queria realizar mi trabajo con algo
relacionado con el sector financiero, pero tenia muchas dudas y sobre todo desconocimiento. Mis
practicas en una empresa tecnoldgica me ayudaron con el gran desconocimiento que tenia de
cémo funcionaba una empresa tecnoldgica y también a perder el miedo a emprender en mi idea.
Tras hablarlo con mi tutor me permitié cambiar el tema del que iba hacer el modelo de negocio
que nada tenia que ver con las fintech y me pude centrar en buscar todo tipo de informacién

relacionado con este sector mientras confiaba que la inspiracion me llegara.

Sin embargo, a medida que los dias pasaban y mas leia sobre las fintech mas inquieto me
sentia ya que veia fintech que a mi jamas se me habrian ocurrido y cada vez me sentia mas
inseguro me sentia de haber elegido bien el tema otra vez. Pero, tras un dias de calma y alejado
de toda la informacion que habia estado leyendo y acumulando llegue a la conclusién que no
debia de tratar de crear un modelo de negocio de una fintech disruptiva y totalmente innovadora
si no en encontrar algo Util que se pueda usar de forma diaria y a un bajo coste o coste cero de ser

posible para el cliente. Fue asi que un dia yendo a la compra se me ocurrio la idea.

Si bien le tuve que dar muchas vueltas para mas o menos tener una idea clara 'y poder
expresar de forma clara mi idea antes de contarsela a nadie. Y para ello pase por muchas etapas
pues le veia muchos errores 0 como no podia ser viable hasta que tuve algo que me parecia que
podia facil de explicar de cual era mi idea con lo que pase a la segunda fase que fue hablarlo con
familiares y amigos. En esta parte tuve que concretar la idea pues seguia usando cosas muy

abstractas o necesitaba de muchos ejemplos para que me pudieran entender. . La idea principal
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era un método de pago como una tarjeta de débito pero méas pequefia y personalizada al cliente.
Esta fase me sirvid para darme cuenta de que la idea podia ser viable, pero que tenia que darle

algunos retoques.

Los principales cambios fue buscar una forma en la que los kon sean mas seguros en caso
de robo que las tarjetas de débito por lo que tras varios descartes se me ocurri6 usar la tecnologia
touch para que solo funcione el pago con el contacto de la huella del cliente. Y la otra fue la
figura, le tamafio y el peso. En los més jovenes a los que pregunte no le daban mayor
importancia, aunque a medida que la persona tenia mas edad si se la daba por su funcionalidad
por lo que se me ocurrié que debia ser de forma circular para recordar a una moneda y como otra
opcidén de forma rectangular esto por consejo pues algunas personas lo consideraban mas

practico.

Una vez tenia la idea méas concisa tuve que buscar unas mediadas que no fuesen ni muy
pequefias ni muy grandes por lo que llegué a la conclusion que los kon circulares debian tener un
radio de 2 cm y los rectangulares una medida de largo 4 cm y ancho de 2 cm. Luego me enfoque
en el peso pues las primeras pruebas con ciertos pesos a las personas con edades mayores a los
50 afos un cierto peso les parecia mucho por lo que tenia que pensar que debia llevar los kon'y
unos pesos aproximados para que no molesten al cliente. Por lo que tras varias pruebas con
diferentes pesos llegue a la conclusion de que debian estar entre los 15 a 25 gramos. Con ello

tenia todo lo relacionado a los kon salvo una cosa, el nombre de la empresa y de los gadgets.
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A diferencia del proceso que segui para llegar a la idea, con el nombre confie en que en
algin momento me llegaria la inspiracion por lo que si bien algln dia que otro me ponia probar
nombres ninguno me gustaba por lo que dejaba algunas ideas sueltas y apuntaba algunas ideas de
otras personas. Sin embargo, fue un dia que viendo un video en Youtube del videojuego Kratos
se me ocurrio la idea de kon para los gadgets ya que esto seria una abreviacion de konos (en
latin) que un titan de la mitologia griega y dios del tiempo. “El tiempo es dinero” por lo que me
parecio una buena similitud. Siguiendo esta idea recordé que la idea del servicio de pago se me
ocurrio al ver mi llavero junto a la tarjeta de débito busque la etimologia de Ilavero siendo esta

Clavis (en latin) por lo que surgié Clav Pay que vendria a ser pago con llavero.

El proceso creativo para el desarrollo del logotipo fue mas largo ya que barajé distintas
ideas de como crear algo que sea simple y que haga entender a primera vista el concepto de la
empresa. En primer lugar, pensé en un logotipo que relacionase una cartera pequefia con un
Ilavero, pero entendia que no se iba a entender la idea del negocio ademas que solo causaria
confusion. A medida que lo iba pensando fue descartando ideas teniendo en claro que debia ser
el logotipo una figura de un llavero, pero lo que no me acababa de convencer era la posicion de
la figura por lo que por unos instantes pensé dejar el logotipo solo con las palabras Clav Pay y
jugar con el tono de degradacién de colores entre blanco y verde con un relieve de letra negro

para que se entienda claramente el nombre de la empresa.

Sin embargo, un dia me salté una publicidad de unos Ilaveros personalizados y me gusto
la posicion en la que presentaban el llavero por lo que busqué hacer algo parecido dejando en

una posicion cruzada en la que se enmarque claramente que es un llavero. Una vez tuve la
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posicion la idea principal era poner el nombre de la empresa y el logo de contactless en la parte
de afuera del llavero para que se vea que se podia hacer pagos con el. Sin embargo, al ver el
concepto no me gusto ni el color que use de fondo que era uno verde ni las letras en negro para el
texto y el icono de contactless por lo que pensé en quitar el texto y poner un logo dentro del
Ilavero random, pero lo descarté enseguida. La siguiente idea fue introducir el icono de
contactless dentro del llavero manteniendo el icono negro y el fondo en verde, pero se parecia
demasiado al logotipo de Spotify salvo en la orientacion por lo que finalmente elegi un tono
violeta oscuro con el nombre de la empresa en color blanco para que se resalte, asi como el icono

de contactless lo pase de un color negro a blanco. Siendo este el actual logotipo de la empresa.

llustracion 3

llustracion 4

Fuente: Elaboracion propia

Como mencioné anteriormente una de las decisiones que tuve que tomar en el desarrollo

del logotipo fue queé color usar ya que segun la psicologia del color este puede indicar a la
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industria en la que se enfoca la empresa como puede ser el color amarillo y rojo para la
restauracion como es el caso de McDonald’s y KFc aunque siempre se pueden encontrar
excepciones. En mi caso inicio pensando en mezclar los colores verde y negro, sin embargo,
como ya expliqué esta combinacion mas el icono se asemejaba demasiado al logotipo de otra
empresa por lo que probé con otros colores. Para ello, busqué como referencia logotipos de
empresas de servicio de pagos, sin embargo, no me fue de gran ayuda por lo que revisé de nuevo
la teoria de la psicologia de los colores y finalmente me decidi por un color violeta oscuro que
transmite una sensacion de tranquilidad y calma a la vez que confianza, lujo y alta calidad. Esto
en base a la mision que tiene la empresa de convertirse en el lider de la industria del servicio de

pagos.
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Anélisis del Entorno
Aspectos econdémicos:

Actualmente Espafia no esta atravesando por su mejor época, los efectos de la pandemia
del Covid aln se nota y no solo porgue en ciertos establecimientos o transporte su uso sea
obligatorio aun si no por el problema de la inflacidon con el que aun se esta lidiando. Para
entender la situacion hay que remontarse a la época posterior al confinamiento cuando Espafia
siguiendo la directriz de Europa para evitar un estancamiento en la economia empezo a
incrementar la masa monetaria del pais lo que llevo a un aumento de los precios al haber mas
dinero en circulacion esto llevo a que Esparfia en septiembre alcanzase una inflacion de mas del

10%.

Si bien con las medidas que se tomaron se pudo controlar una inflacién tan alta y
disminuirla a un 7% en marzo aln es notorio el aumento de los precios para los consumidores
que han visto como todo cuesta mas, pero los salarios se mantienen. Lo que ha llevado
irremediablemente a que el costo de vida aumente y no hay indicios que esto vaya a cambiar al
menos al corto plazo ya que sumado al problema de la inflacion hay que sumarle el temor a una
crisis que varios especialistas en la materia ya vienen advirtiendo de ella y que parecia
confirmarse cuando USA cayo en recesion técnica en agosto. Sin embargo, los buenos datos de
obtenidos por USA y Europa acerca de su inflacion parece que dara un respiro a la politica
monetaria y ser un indicio que con las medidas que se tomd se pudo evitar una crisis, aunque

solo el tiempo lo dira.
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Factores tecnoldgicos:

Si bien Espafia no es un pais conocido por su desarrollo tecnoldgico y aun se mantiene la
idea de que al igual que otros paises del sur de Europa va por detras de sus homoélogos del norte
lo cierto es que se esta realizando grandes esfuerzos para reducir esta brecha entre paises del
norte y del sur de Europa en gran medida a las diferencias regulatorias en el &ambito tecnolégico
que estas tienen y que ha permitido a los paises nordicos tener una considerable ventaja. Sin
embargo, el éxito de estos no solo se debe a su regulacion si no también a los esfuerzos que en su
momento y en la actualidad destinan para crear un ecosistema que incentive el desarrollo
tecnoldgico y parece que Espafia ha pisado el acelerador para poder ofrecer a sus ciudadanos este

ecosistema que permita el desarrollo tecnoldgico.

Una muestra de esto es que el estudio realizado por Deloitte en 2020 sitla a Espafia como
el tercer pais con mas Fintech en Europa, un puesto considerable que indica que los esfuerzos
por crear un ecosistema para la tecnologia empiezan a dar sus resultados. Aunque si bien es
cierto que existen otros estudios como E&Y del 2021 que colocan a Espafia en una posicién mas
retrasada, estos mismos indican un notable crecimiento que ponen los datos a cifras prepandemia

y plantean un crecimiento estable para el sector.

Los principales desafios que afrontan las Fintech en el &mbito tecnolégico son la carga de
operaciones, la gestidn de riesgo diferenciando en este punto dos vertientes por un lado, la
relacionada a la ciberseguridad que esta relacionada con el software para impedir hackeos y que
se filtre informacion de los usuarios o informacion confidencial de la empresa y por otro lado, la

que seguridad contra el fraude y que va ligada al ambito legislativo de cada pais este caso, al de
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Espafia y si bien no se cierra la puerta a internacionalizacion de esta no seria considerada hasta al

menos cinco afios desde que inicien las actividades de la empresa.

Nivel de competitividad tecnoldgica en el que se encontrara la empresa

Como ya se menciono en el anterior apartado Espafia es uno de los principales paises de
Europa que cuenta con mas numero de Fintech lo que indica la alta competitividad en el
mercado. Las cifras de Fintech oscilan entre 650 y 420 aunque se estima que operativas
realmente existen unas 300 estos datos son muy dificiles de recabar y es uno de los motivos por
los que en parte cuesta controlar el sector ya que hay mucha falta de informacién o no esta
actualizada. Pero, si hacemos caso a que en el mercado existen mas de 300 Fintech se puede

apreciar lo competitivo que es el mercado espafol.

Sumado a esta competencia ya existente en el mercado se suma una nueva que esta
teniendo un gran auge y que amenaza al sector las Fintech tal y como se conoce actualmente.
Esta amenaza es de la inteligencia artificial conocida (1A) que si bien llevan ya un tiempo en el
mercado en 2023 esta teniendo un gran auge siendo normal encontrar noticias con titulares
alarmantes de que las IA ya pueden reemplazar a trabajadores de diferentes sectores entre ellos el
sector de las finanzas. Es cierto que estos titulares creados mas para llamar la atencion que ser
una realidad latente lo cierto es que el auge de las 1A puede representar una amenaza o una
oportunidad para las Fintech dependiendo de como se quiera enfocar y usar esta tecnologia

pudiendo llegar a ser una gran herramienta para el servicio de pagos.
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Factores sociales

Uno de los objetivos a alcanzar para la agenda 2030 es reducir la brecha de igualdad de
género por lo que se estan haciendo esfuerzos en diferentes &mbitos para alcanzarlo. En un
estudio realizado por el banco de pagos internacionales (BIS) para conocer el uso que les dan a
las Fintech. Se us6 una muestra aproximadamente de 28 mil adultos en 28 paises. Los datos no
fueron halaguefios indicando en 26 de estos una notable brecha del uso de Fintech entre hombres
y mujeres siendo en Espafia y Coreo del Sur los paises en las que esta brecha era menor mientras

alcanzaba su pico en Argentina y Suiza. (Funcas, 2021)

Otro dato interesante que arroja ese estudio es la gama de Fintech a las que cada genero
le da uso siendo los hombres con un 29% quienes también le dan un uso mas variado frente al 21
% de las mujeres. Siendo los medios de pago, inversiones, ahorro, planificacion y financiamiento
los principales servicios que buscan los usuarios. Ahora bien, es cierto que el estudio arroja
informacion muy preciada acerca del uso que los usuarios dan de las Fintech, pero no aborda a
profundidad a que se debe a la brecha entre géneros, aunque da algunos indicios como que es la
seguridad y el miedo a una filtracion de datos lo que disuade al publico femenino de un uso de
las Fintech a diferencia de los hombres gquienes estan mas dispuestos a correr el riesgo ante un

precio atractivo o al reducir las comisiones por operaciones. (Funcas, 2021)

Como conclusién del estudio y relacionado al factor social en las Fintech es claro que
uno de los desafios que afronta las Fintech es mejorar la seguridad de sus plataformas para

incrementar la confianza del publico femenino y que la brecha existente actualmente se vaya
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reduciendo. Si bien es cierto que Espafia es pionera en este aspecto aun queda un largo camino

por delante y las Fintech se presenta como un ambito perfecto para ello.

Factores politicos:

En el altimo lustro Esparia esta realizando un gran esfuerzo para cambiar la politica y
regulacion que rige a las empresas y por las que se cree que no solo Espafia si no en general los
paises del sur de Europa no son proclives al emprendimiento por falta de apoyo de las leyes y los
gobiernos al menos si los comparamos con los paises nordicos que han sido capaces de fomentar

una cultura entorno al emprendimiento.

Los esfuerzos del gobierno poco a poco se van notando y méas cuando en los afios mas
recientes la nueva politica dirigida a incentivar el emprendimiento ha traido a diversos inversores
que se han decidido afincarse en Espafia no solo por el sol y buen clima si no por las
oportunidades favorables que el mercado espafol deja para aquellos que saben verlo. Si bien es
cierto que aun queda un largo recorrido para poder estar al nivel de otras potencias del
emprendimiento parece que Espafia por fin se ha puesto las pilas y esta demostrando el talento y

capacidad que tiene para generar emprendimiento.

Factores demograficos

A través de las encuestas que realiza ya sea el BE o el INE de forma anual se pudo
conocer las estadisticas de la poblacion que conforma Espafia. De este modo y si solo nos

centramos en los datos que aportan més informacion a las Fintech tenemos que de los 47
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millones de personas que conforman la poblacion total de Espafia. Poco mas de 23 millones son
hombres mientras poco mas de 24 millones son mujeres y aproximadamente 5 millones son

extranjeros. (INE,2022)

De esta poblacidon poco mas de 40 millones son mayores de edad y haciendo caso a las
estadisticas publicadas por el BE de que el 98% de la poblacién de Espafia esta bancarizada esto
seria un total de mas de 39 millones de personas que tienen una cuenta bancaria a través de la
que pueden realizar operaciones. Sin embargo, esta poblacion es si contamos todas las personas
desde los 18 afios hasta los 100 incluido aquellas que tienen méas de 100, pero lo cierto es que Si
bien la gran mayoria de estas personas puede que tengan una cuenta solo las personas entre

edades de 18 a 60 (+/- 5 afios) les den un uso regular a sus cuentas bancarias.

Por lo que si nos centramos en la poblacion que comprenda de los 18 a 60 afios tenemos
un total de 27.315.430 de posibles usuarios de una Fintech. Ahora bien, si nos fijamos en la
cuota de mercado de Bizum que seria un competidor directo este abarca mas de 19 millones de
usuarios lo que representa un 70% del mercado. Si bien esto indica que Bizum tiene una gran
cuota de mercado también deja ver que el mercado espafiol no es reacio a las Fintech pues Bizum

consiguio este gran numero de usuarios en poco mas de 5 afos.

Por ultimo, es necesario mencionar que Espafia al igual que el resto de Europa es un pais
envejecido en la que la tasa de nacimiento es inferior a la de mortalidad y tan solo con echar un

vistazo a una pirdmide de poblacion se puede ver esto lo que a la larga traera problemas como el
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pago de las pensiones, pero también la resistencia al cambio que puedan tener los consumidores

por su edad.

Factores culturales

Espafia es uno de los paises con una de las culturas mas ricas en gran parte gracias a su
posicion geografica que lo conectan con Europa y con Africa lo que permite ver una gran
diversidad entre regiones contradiciendo la imagen que los paises suelen tener de Espafia como
un lugar de fiesta, paellay el mediterraneo. Si bien en parte esa idea es lo que en inicio permitio
vender a Espafia como un lugar turistico en las Ultimas décadas se ha realizado un gran esfuerzo
para cambiar la imagen que el mundo tiene de Espafia para hacerla mas competitiva respecto a
sus homologos estando a la vanguardia de este cambio ciudades como Madrid y Barcelona que,
si bien son las mas conocidas, también por ello les interesa ser consideradas como ciudades para
hacer negocios y no solo turismo. Aunque, aln queda un camino largo por recorrer ya que de
momento Espafia enfrenta varios problemas con su alta tasa de paro, la poca salida laboral y

tristemente por la tasa tan alta de ninis.

Actualmente Espafia estd inmersa en una paradoja ya que cuenta con varias generaciones
muy bien preparadas que se han encontrado con una barrera al momento de la insercion laboral
no es por ello raro encontrar que muchos jovenes para obtener un ingreso hayan tenido que
orientarse al sector turistico o de la hosteleria dejando muchas veces su carrera de lado
definitivamente dado que Espafia al ser uno de los paises que mas turismo recibe cada afio por su
rica historia, gastronomia y paisajes que hacen que en las épocas altas de turistas como puede ser

el verano el sector turistico y hostelero demanden mucha mano de obra y si bien no es
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desdefiable que realicen este oficio el gasto que supone estos jovenes al estado y a sus familias
por su educacidn no se ve recompensando al no tener oportunidades laborales en los que puedan

desempeniar las ramas que hayan estudiado.

Esto problema tiene un mayor trasfondo si se considera que para evitar este problema en
la insercion laboral las empresas y universidades tienen que colaborar y si bien lo hacen las
acciones se quedan cortas pues en muchas ocasiones las demandas de las empresas para llenar un
perfil simplemente son surrealistas al demandar una experiencia que no va acorde a la edad o con
la que se graddan los jévenes o pidiendo demasiada cualificaciones por un salario minimo y que
muchas veces esta por debajo del salario mercado. Este panorama es lo que a mi consideracion
frustra a los jovenes que recién se graduan y por lo que optan por buscar trabajo en otras areas
pasando a trabajar muchas horas por un salario mileurista o que buscan oportunidades en el
extranjero dandose la conocida como fuga de cerebros. Ademas, de esto hay que considerar otro
problema y es que Espafia sigue estando a la cabeza del pais europeo con 19,9% siendo la mayor
tasa de ninis, es decir, personas que ni estudian ni trabajan lo que conlleva un gasto para el

estado en ayudas a familias de bajos ingresos. (el pais, 2021)

Factores legales:

En el &mbito legal a Espafia aln esta muy lejos de tener un marco legal que incentive el
emprendimiento como lo hacen sus vecinos del norte en los cuales la burocracia para crear una
empresa es minima mientras que en Espafia estd es mucho mayor y ni hablar del capital que se
necesita para poder crearlo pues en algunos paises como Reino Unido apenas se necesita una

importe de 100 libras 0 menos mientras que en Espafia para abrir una S.L que es la forma
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juridica mas simple y rapida se necesita de una inversion de 3000€. Lo que deja ver a simple
vista que aun queda un largo camino para poder tener un marco legal de atractivo para el

emprendimiento como otros paises.

Factores medioambientales

Espafia esta concientizada y trata de promover leyes e incentivos para que las empresas
puedan cumplir con el plan para 2030 aparte de los otros muchos como cero CO2 para 2050 que
es el proposito de Europa. Un ejemplo de esto es la inversion que esta realizando en los
proyectos energéticos relacionados con el hidrégeno verde con el que trata de recortar distancias
con las potencias energéticas de Europa y que de salir todo bien convertiria a Espafia en una
potencia energética y una de las principales beneficiadas seria Asturias convirtiéndose en un foco
para la produccion del hidrogeno verde y lo que incrementaria la demanda de empleo en la

region.

Una necesidad alternativa a los combustibles fosiles no es ninguna novedad ya que las
potencias industriales llevan afios tratando de salir de ese pozo, sin embargo, los esfuerzos hasta
ahora se han quedado cortos en parte a que las opciones no llegan a ser tan eficientes como se
esperaba o por lo caras que llegan a ser. Este retraso creo una gran dependencia de Rusia y con el
estallido de la guerra de Ucrania y las sanciones que Europa impuso sobre el pais entre ellas el
comercializar con el petroleo mostraron lo dependiente que era Europa del petréleo ruso por lo
que buscando una opcidn estan tratando de conectar las fuentes energéticas del norte de Africa

con los paises nérdicos de Europa estando Espafia en lugar privilegiado para esto. De llegar a
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buen puerto podria llevar a cabo una revolucién sin precedentes en Espafia con todas las ventajas

y desventajas que esto conllevaria.

Actores clave (presencia de lobbies)

En este punto es inevitable nombrar a Bizum pues su caso de éxito si bien demuestra que
las Fintech pueden tener una gran acogida en el mercado espafiol también es necesario
mencionar que la empresa que es propietario y desarrollo la Fintech estd conformada por las 29
entidades bancarias mas importantes de Espafia. Por lo que su inclusion en el mercado se pudo
deber no solo a su facil uso si no también a la union que hizo la banca para promover este

servicio de pago.

Resistencias a la innovacion

Como se menciond anteriormente Espafia tiene una poblacion envejecida que a priori se
puede creer que por ello puede mostrar una resistencia al cambio o a la innovacion, sin embargo,
esto no puede estar mas lejos de la realidad pues en contra de lo que se pueda pensar de que una
persona joven va a estar mas abierta a la innovacién con datos en la mano se puede decir que la
poblacién mas abierta a la innovacién son aquellas de entre 35 a 45 afios ya que en este periodo
no solo tienes una mentalidad aun abierta si no también la capacidad econémica para poder
realizarla ya que la innovacién cuesta y para poder acceder a ella hay que tener un bolsillo capaz

de pagarlo y eso es algo que por lo general los mas jovenes carecen ya que por lo general aln se
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encuentran estudiando o en sus primeros pasos laborales en los que el salario no es muy grande y

probar las innovaciones pasa a un segundo o tercer plano.

Oportunidades mas significativas o notorias:

Las personas cada vez son mas conscientes de la importancia de la educacion financiera y
desde mi punto de vista es algo que se deberia dar desde las etapas mas tempranas de la
educacion ya que las personas por lo general no son conscientes de la importancia que las

finanzas (personales 0 en empresas) llegan a tener a lo largo de la vida.

Aprovechar el gusto que tienen las personas por las modas rapidas. Tratar de tomar una
notable cuota de mercado a través de los LECS y pivotar a una Fintech educativa centrada en los

mas jovenes.

Interacciones con otros sectores

Dado el modelo de negocio que plantea Clav Pay es indudable una interaccién con otros
sectores como pueden ser la logistica para la fabricacion de los kon y para su distribucién, por
otro lado y como se menciono en los factores sociales uno de los motivos por el que el publico
femenino se mostraba reacia al uso de las Fintech por el miedo a la filtracion de sus datos
personales por lo que la empresa debe centrar sus esfuerzos en la ciberseguridad tanto de la app
como de la web para que los usuarios se sientan tranquilos y seguros con su uso siendo la
seguridad por el uso del touch ID su ventaja respecto a la competencia. Por otro lado, los tiempos

cambias y van surgiendo innovaciones que pueden tener un gran impacto en ciertas industrias un
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ejemplo actual de esto pueden ser la inteligencia artificial (I1A) que a creado un gran revuelo por
su facil uso y su capacidad para realizar el trabajo de un profesional altamente cualificado
aunque aun queda mucho para que realmente pueda representar una amenaza hay que centrarse
en las oportunidades que esta innovacion puede traer para el sector de las Fintech y tratar de

adaptarlo de la mejor forma posible.
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Entorno Genérico
Generalidades y situacion actual del sector/industria/tecnologia

El sector de las Fintech se encuentra en auge en Espafia y una muestra de esto es que en
2022 hay mas de 490 fintech activas lo que supone un considerable incremento dado que en 2019
se contabilizaba que existia poco mas de 200 fintech activas en Espafia. Ademas, de este
considerable incremento es necesario destacar que de lo que va de afio en rondas de inversion
han logrado levantar 210 millones de euros. Si bien podria parecer que es una cifra mas que
loable se queda corta respecto a la que consiguieron en 2021 que fue de 454 millones de euros.

(El referente, 2022)

Si bien al comparar ambas cifras se puede creer que ha habido un descenso considerable
es necesario mencionar que 2022 a estado marcado por duros golpes a la economia no solo
nacional si no mundial. El inicio de la guerra en Ucrania fue la antesala a una concatenacion de
eventos que hizo temer lo peor y no fueron pocos los que se alarmaron al punto de llegar a creer

que el 2022 iba a ser otro 2018 pues este fue un afio terrible para la economiay las inversiones.

El 2022 ha estado marcado por varios eventos que han dejado huella en las economias
mundiales y no de forma positiva como pueden ser la crisis de los transportes, de las energias
entre otros que se produjeron a inicios de afio, sin embargo, en Europa los que han tenido un
mayor impacto han sido la guerra en Ucrania y la inflacién. Entre efectos secundarios que se
produjeron con el inicio de la guerra en Ucrania fue la inflacién que se desato en Europa. Que
era un problema inevitable dado las politicas econdémicas adoptadas por Europa para paliar los

efectos de la pandemia.
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Estos factores sin duda han jugado un rol importante para que este afio las Fintech
obtengan una menor cantidad de capital de inversion. Sin embargo, no todas son malas noticias
pues al dia de hoy Espafia cuenta con 9 empresas consideradas unicornios, es decir, empresas
valoradas por encima de los mil millones de euros. Estos unicornios son Jobandtalent, Idealista,
Glovo, Cabify. Devo. Flywire, Wallbox, eDreams y Travel perk. Y se estima que en Espala hay
otras 20 empresas con la capacidad de convertirse en unicornios en los préximos dos afios lo que
indica que el mercado espariol es un buen ecosistema en el que se pueden desarrollar las fintech.

(El referente, 2022)

UNICORNIOS PRESENTE Y FUTURO\\
EN ESPANA 2022-2023

UNICORNIOS ESPANOLES HASTA 2022

FUTUROS UNICORNIOS 2022-2023
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llustracion 5

Fuente: El referente 2022
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Este éxito de las Fintech espafiolas ha sido un proceso que ha llevado su tiempo para
poder desarrollar un ecosistema en las que estas puedan alcanzar su optimo rendimiento y que
sean aceptadas por los consumidores. Un ejemplo de este proceso es que en 2020 Espafia era
considerada como el sexto pais en financiacion alternativa gracias a su crecimiento anual entorno
a un 15%. Una de las razones de este éxito se debe a que las Fintech a diferencia de la banca
tradicional no se centra en solucionar una necesidad a gran escala si no que se especializa y al
hacerlo puede dar un mejor servicio, aunque para ello debe haber un ecosistema que permita el
desarrollo de las Fintech. Por lo que es necesario conocer que regiones de Espafia ofrecen las

mejores oportunidades para las Fintech.

STARTUPS Y SCALEUPS
PR - S— n L T S e—— - R e R
oot Svuiaay & ooy, semienitn | Bved — XS Batfix @e PO ——— T
G BN GEY B Fep g sl @ew B e NOMO i firy @ T
. B s G &
Upeesa Gasein B pocemn o0 [EERN or fir e @ st Rewnize
5 i a . GOy’ @mie T
Y » — e oen WS £ B . S i Y

i o Ty . Emm i ABA LS. ol SOt and® % comber 0, o R e
G o b i P - U305 &t — = ;

*Oroma oty - — — .
o W Mo e S Saons o Gy P O @S0 Qi vt . = Ezoce XeCrER wetll ©
B oy P . — svareo e
W @ G e e obondy s |2 : mu-—u RS B N By @k e ovan (1) momE e OVE ~n S e el
..... doome twoesc’ ZBHK @ee ackos nowss Evemt  QREF 3 towme AGoan @rwen Qo M SB Shee gl L Comer waay (9 B O . SEEE v

i amens: GREE] tbamcer MENAI (D 29 Gaima NEORANGOS ST cvoenr () [ S, mes con @
: e HHe9E0 0 ot Gy PORTALES ¥ MEDIOS DE COMUNICACION CORPORACIONES ¥ ACELERADORAS
! UM o
S - : - pacs. oigmn @ Qumm
B i e LR T I A BEEE ASOCIACIONES Y EVENTOS
b ey, v (ST e+ [ ot TR SSGNT s, SEEIDE g gy
= 31
INVERSIONES A Bl EMPRESA COLABORADORA \
o RTHY Qs BEE e AT
ELNS € womin ¢ & eomen Siniarts (5t ] 2
i BV [N

EIReferente

| MAPA DEL ECOSISTEMA F LN/
A /ABANCA -

: g =9 PR - EN'ESPAﬁAbY 1 innova

llustracion 6

Fuente: El referente 2022
Basandose en los datos del lugar que toman como sede las Fintech en las que desarrollan

sus actividades los principales ecosistemas de Espafia son Madrid y Barcelona. Ostentando la
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capital mas de 160 empresas mientras que Barcelona cuenta con mas de 120. Comunidades
autonomas que les siguen el paso, aunque a una considerable distancia son Valencia con 30
empresas, Andalucia con aproximadamente 20, Galicia con 15y Pais Vasco con casi 10.
Mientras que las regiones en las que hay una menor cantidad son Islas Canarias, Islas Baleares,
Castilla la Mancha que cuentan con 3 empresas. Asturias que cuenta con 2 y finalmente la Rioja

gue cuenta con tan solo una empresa. (El referente, 2022)

Situacion socioecondmica de la zona en la que se ubica el negocio

Recoger informacion sobre la situacion socioecondmica de la zona en la que se ubica el
negocio como, por ejemplo, principales actividades empresariales, tasa de desempleo, poblacion
0 pirdamide poblacional, indicadores del nivel de renta, indices de consumo, etc. Busqueda de
informacidn en Ayuntamientos, Camaras de Comercio, Anuario Socioecondmico de la Caixa
(Coleccidn Estudios Econdmicos CaixaBank Research), Instituto Nacional de Estadistica (INE),
etc.
Entorno Especifico
Mercado objetivo (demanda)

Qué tamario tiene

Para poder usar una Fintech es necesario tener una cuenta bancaria como punto de partida
por lo que apegandonos a los requisitos generales para abrir una cuenta es necesario ser mayor de
18 afios si bien hay algunos casos en los que un menor puede abrir una cuenta esto suelen ser
excepciones. Ahora bien, no todas las personas mayores de 18 afios que tengan una cuenta

bancaria son un mercado para las Fintech dado que se necesita que usen la tecnologia con cierta
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habilidad y regularidad por lo que dejaremos fuera del mercado objetivo aquellas personas

mayores de 67 afios. (BBVA, 2022)

Por lo que se considerara como mercado de las Fintech las personas mayores de 18 afios
y menores de 67 afios con lo que tenemos una poblacién de 31.337.972 personas esto solo si
consideramos a la poblacion espafiola, pero como se menciond anteriormente en Espafia a 2022
se estima que hay mas de 5 millones de extranjeros de los cuales la gran mayoria son de edades
comprendidas entre los 18 a 60 afios que podrian ser usuarios de las Fintech por lo que el
mercado de las Fintech seria de poco méas de 33 millones de personas. Sin embargo, el mercado
objetivo de la empresa seria de las personas en edades de 35 a 50 afios con lo que tenemos un
mercado objetivo de 11.573.422 +/- 250 mil, si tomamos en cuenta a las personas extranjeras.

Esto representa el 28.90% de la poblacion de Espafia. (INE, 2022)

Las razones por las que se ha tomado las edades comprendidas entre los 35 a 50 afios es
principalmente que este periodo de edades tiene las tasas de poblacion mas altas de Espafia.
Ademas, se encuentran en un momento profesional en el que tienen experiencia y suelen tener
una remuneracion acorde a esa experiencia. Y sobre todo porgue en este intervalo de edades es
cuando sus cuentas bancarias estdn mas activas ya sea para recibir ingresos como pueden ser
noéminas, ayudas o subsidios por desempleo, de familia, etc y sobre todo para los gastos y lo que
suele generar un mayor movimiento en las cuentas pues se deben hacer los pagos de los servicios

basicos, internet, mavil, prestamos, gastos escolares (si tiene hijos), la compra de viveres, etc.

Evolucion histérica que ha seguido
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El concepto de servicios de pagos 0 método de pago como una traccion entre una cosa
que se da y otra que se recibe es algo que ha existido practicamente desde los inicios de la
humanidad, primero en su forma mas simple y basica como el trueque y evolucionando poco a
poco hasta llegar a los modelos actuales que se tienen con las Fintech cuyo beneficio se basa en
el cobro de comisiones por el uso de sus plataformas o la seguridad que aportan a los usuarios. Si
bien es cierto que aun se mantiene muy vigente el método de pago tradicional y directo en el que
no se cobra ninguna comision en la que una persona paga a un proveedor por un servicio o pago
estd en ocasiones y dado el auge de la globalizacion y nuevas tecnologias se quedé un tanto corta
y dio origen a las Fintech que conocemos hoy en dia con las que con un simple click puedes

comprar 0 pagar un producto o servicio si tener que moverte de casa.

Grado de concentracion

Conocer con exactitud el grado de concentracion del sector de las Fintech es algo muy
complejo y no solo a nivel nacional si no mundial en primer lugar dado el tamafio de las
empresas, en segundo que muchas de ellas pueden haber cambiado de core de actividad y no lo
han notificado o simplemente han cesado en sus actividades y tampoco los han notificado. Por
otro lado, esta la adquisicion de empresas y no solo del mismo sector si no que en ocasiones
pequefias 0 medianas empresas son adquiridas por otras de diferente sector para completar sus
actividades o como una ventaja competitiva respecto a sus competidores. Lo cierto es que existe
muchos escenarios, pero en todos se puede apreciar lo mismo y es la falta de informacion de si
contindian o han parado sus actividades por lo que decir con exactitud cuantas empresas se

dedican o son consideradas Fintech a sido un dolo de cabeza para las instituciones
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gubernamentales. A pesar de ello y que como tal estén registradas mas de 600 empresas el

gobierno estima que en el mercado actualmente existen poco mas de 300 empresas activas.

Grado de diversificacion

Las Fintech como tal engloban una serie de servicios financieros y cabe mencionar que la
primera diferencia es en este punto dado que no todas las Fintech ofrecen sus servicios a un
publico general si no que en ocasiones realizan un trabajo para una sola empresa o entidad social.
Ahora bien, los servicios que una Fintech puede ofrecer son un medio de pago o transferencia,
infraestructura para servicios financieros, evaluacion de clientes y perfiles de riesgo, prevencion
de fraudes, analitica de mercado, business inteligence entre otros. Aunque la mayoria de estos se
concentra en ofrecer un servicio de pago a través de una plataforma cobrando una subscripcion o

tarifas por su uso. (fintechmexico,2021)

Grado de internacionalizacion

Si bien es cierto que las nuevas tecnologias han permitido una internacionalizacion de las
Fintech al ser un medio disruptivo en su momento como fue el caso de PayPal lo cierto es que en
la actualidad el grado de internacionalizacion es bajo ya que las Fintech como ya se menciono en
el factor legal tienen que adaptarse a las regulaciones del pais en el que realizan sus actividades y
si bien ponemos el caso de Europa que comparten un mismo espacio econémico se puede
apreciar que incluso aqui es dificil crear una Fintech que sea capaz de satisfacer todas las
regulaciones. Por lo que una Fintech en muchos casos se tiene que adaptar al consumo y

costumbres de sus clientes por lo que esto en cierto modo lleva una inversion que no se pueda
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aplicar en otros paises por lo que las Fintech prefieren arraigarse en un mercado que conocen y

en el que tienen ya una base de usuarios.

Volviendo al ejemplo de PayPal en su momento fue muy disruptivo, sin embargo, se fue
quedando atras respecto a la competencia nacional que le salia en cada pais. Un ejemplo de esto
en Esparia es Bizum que es el principal servicio de pago usado esto se puede aplicar a todos los
paises ya que con el tiempo fueron surgiendo Fintech que adaptaban sus servicios al mercado y
PayPal no podia hacerlo otro factor que jugo y juega en contra de PayPal es su falta de
innovacion y el cobro de altas tarifas por su uso lo que los ha llevado a perder una notable cuota
de mercado en favor de nuevas Fintech que van surgiendo. Por lo que con este ejemplo se puede
ver lo dificil que tiene una empresa Fintech para alcanzar una internacionalizacién siendo los

principales inconvenientes que superar son el factor legal, politico y socio cultural.

Distribucion geogréfica

Este apartado puede apoyarse con graficos, tablas o ilustraciones que deben recogerse de
informes o citas existentes que deberan estar perfectamente referenciados segun las normas
APA.

Como se puede apreciar en el cuadro inferior que se presenta a continuacion de la
poblacion de Espafia de aquello mayores de 18 afios. A la edad de los 30 afios empieza una
pendiente alcista en la poblacion que llega a su pico alrededor de los 45 afio a partir de donde

inicia una pendiente bajista que es mas que preocupante. Si bien no fue la principal razoén por la
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que se elegido el intervalo de edades de los 35 a 50 afios como mercado objetivo en el grafico se

puede apreciar que representan el pico en la poblacién adulta.

Cifras de Poblacion, Ambos sexos, Edad, Total Nacional, 1 de julio de 2022

840.001 -

llustracion 7

Fuente: INE, 2022

Una vez conocemos cuales son los principales intervalos de poblacion en Espafia es
necesario también conocer cuéles son las zonas mas densamente pobladas. Esto a razén de poder
dirigir una camparia de marketing que se adapte a las necesidades de esa region pues no son las
mismas partiendo del clima, a los habitos las regiones del norte que las del centro o el sur de

Espana.
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Comparativa: Poblacion 2021

CCAA Densidad Poblacion Var.
Andalucia [+] 97 s515.055 NG 0,18%
Aragon [+] 28 1.314.586 0,11%
Asturias [+] 95 1006193 [ -0,27%
Cantabria [+] 10 584.407 | 0,16%
Ceuta [+] 4127 82533 | -0.38%
Castilla y Le6n [+] 25 2376739 -0,10%
Castilla-La Mancha [+] 26 2050076 0.14%
Canarias [+] 302 2252465 0,28%
Catalufia [+] 239 7.679.410 0,23%
Extremadura [+] 25 1.053.302 . -0,14%
Galicia [+] 91 2691557 N 0.03%
Islas Baleares [+] 245 1223951 0.37%
Reqion de Murcia [+] 135 1.522 640 . 0,40%
Comunidad de Madrid [+] 343 5769113 [HNNEGEGNE 0,46%
Melilla [+] 5.933 83196 | -0,40%
Navarra [+] 53 659.232 I 0,36%
Pais Vasco [+] 301 2177271 A -0,03%
La Rioja [#] 63 315.89 | 0,04%
Comunidad Valenciana [+] 218 5.072.176 | 0,40%

llustracion 8

Fuente: Datosmacro

Densidad de poblacion (pers. por km2) 2

llustracion 9

Fuente: Datosmacro
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Como se puede apreciar en la tabla y en el mapa de Espafia las regiones mas pobladas de
Espafia son Andalucia, Catalufia, Madrid y Valencia. Con lo que abarcan una poblacion de mas
de 25 millones de personas. Aungue si bien Andalucia pierde el podio frente a Madrid y

Barcelona cuando se trata de ser el lugar donde mas Fintech se alojan.

Dado el modelo de negocio que se quiere seguir es necesario conocer cual es la actual
situacidn de las tarjetas de débito por lo que a continuacion se indica un grafico con el
crecimiento que ha tenido desde los afios 2000 en comparacion a las tarjetas de crédito, aunque
estas de partida no serian un competidor directo si no un sustitutivo. En el grafico se puede
apreciar que desde los 2000 hasta el 2005 las tarjetas de crédito tenian una mayor cantidad en
circulacion y que a partir del 2005 hasta el 2018 esa tendencia cambio en favor de las tarjetas de
crédito y a partir del 2018 hasta la actualidad las tarjetas de débito han tenido una mayor
cantidad en circulacion.

TARJETAS EN CIRCULACION
EMITIDAS EN ESPARA

TARJETAS DE CREDITO TARJETAS CE DEBITO TAPUETAS {SUMA)
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llustracion 10

Fuente: Banco de Esparia, 2021
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Competencia

Hoy en dia tener una cuenta bancaria es una necesidad ya que, para poder cobrar la
noémina, recibir la pensidn, pagar los recibos de los servicios basicos, pagar impuestos, etc se
necesita de una cuenta bancaria. En paises desarrollados como Alemania y Reino Unido el 100%
de la poblacién en capacidad de tener una cuenta bancaria la tienen, este porcentaje se reduce en
paises como Francia con un 99% e Italia con un 97% mientras que en Esparfia el 98% de la

poblacién adulta tiene cuenta dejando tan solo a un 2% fuera del sector financiero. (ABC,2022)

Actualmente las principales formas de pago en Espafa son:

o Dinero en efectivo/Tarjetas de débito: La forma de pago mas tradicional y que todos
alguna vez hemos utilizado, aunque desde el 2014 con el auge de las nuevas
tecnologias su uso se ha ido reduciendo. En la tltima encuesta del Banco de Espafia
(BE) en 2020 el 35,9% de los ciudadanos usan el dinero en efectivo como medio de
pago mas habitual, aunque este porcentaje aumenta en los municipios con menos de
100.000 habitantes. (Encuesta Banco Espafia, 2020)

o Tarjetas de débito: En la encuesta del BE en 2020 queda en evidencia que el método
de pago preferido de los consumidores es la tarjeta con un 54,1% de los ciudadanos
decantandose por esta opcion. (Encuesta Banco Espafia, 2020)

o Paypal: Las fintech han tenido un gran auge en los ultimos afios entre uno de los méas
destacados de este tipo en los medios de pago es Pay Pal con mas de 20 afios de

historia. Algunas de las caracteristicas que han permitido que Pay Pal haya logrado
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hacerse con una considerable cuota de mercado a nivel mundial es su facil uso y las
bajas 0 nulas comisiones al comprar en euros en comercios electronicos.

o Wallets: EI mdvil se ha convertido en un articulo casi indispensable para la mayoria
de nosotros. Las nuevas tecnologias han sabido aprovechar este gran acogida y
aplicaciones como Google Pay, Smsung Pay o Apple Pay permiten pagar las compras
con en comercios tanto fisicos como virtuales a través de estas apps.

o Bizum: Una opcion de pago que ha tenido un gran auge al punto de en 2021 contar
con un total de 19 millones de usuarios. Lo que deja ver que abarca una gran cantidad
de cuota del mercado si analizamos los datos del INE de las personas que mayores de
18 afios que tienen una cuenta bancaria. Su gran auge se debe la facilidad de envio de

dinero entre particulares.

El gran auge que han tenido los medios de pago electronicos se debe en gran parte al
impulso que tuvieron por efecto de la pandemia en la que para poder comprar muchas personas
tuvieron que dejar a un lado ese miedo a los pagos electronicos y realizar su primera compra. Por
ejemplo, en la India durante el periodo que estuvieron en confinamiento méas de 80 millones de
personas realizaron su primer pago electronico. Una poblacion de 80 millones representa mas del
90% de la poblacion de Alemania lo que nos hace una idea del gran auge que estan tenido los

medios de pago electronicos. (La repablica, 2022)

Sin embargo, es también necesario conocer si este gran auge se debio solo a causa del

confinamiento y tras volver a la normalidad las personas han ido retomando sus viejos habitos de
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comprar o si de lo contrario este método de pago electrdnico es un nuevo habito que las personas

irdn tomando, dejando a un lado los métodos de pago tradicionales.

Se estima que en Espafia hay mas de 600 Fintech en la actualidad, sin embargo, este
namero no se puede constatar dada las dificultades que la administracion tiene para contabilizar a
una Fintech como tal ya que la mayoria de las Fintech nacen como empresas tecnolégicas de alto
crecimiento y muchas de ellas ya no existen o estan en liquidacion. Cabe mencionar que para
esta empresa los principales competidores serian las apps de pago dejando a un lado los métodos
de pago ya que estos son un competidor de las Fintech en general. Por lo tanto, tenemos que los

competidores directos de la empresa serian:

o Bizum: Es un servicio de pago que se fundd en 2016 a través de la sociedad de
Procedimiento de Pago S.L que esta formada por 29 entidades bancarias que abarcan el
95% de la cuota de mercado de Espafia. En 2021 contaba con 21 millones de usuarios. Su
funcionamiento de pago entre usuarios es simple e intuitivo lo que ha permitido su rapida
expansion al tan solo necesitar el nimero de movil con el que puedes realizar un pago
entre importes de 0.50€ y 500€.

o Coowry: Se centra en los micropagos al poder realizar pagos con el saldo telefonico,
evitando asi las elevadas comisiones. Se necesita conocer el nimero de teléfono y con el
enviar un SMS para realizar el pago. Actualmente tiene presencia en Indonesia, Filipinas
y Malasia. Coowry trabaja con micropagos de hasta $10.

o Dinube: Fundada en 2011, Autodenominada como la primera app de pago de networking.

No hay datos actuales.
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@)

Gaspay: Presente en 35 gasolineras en Madrid en el afio 2016. Cuenta con 17000 usuarios
de los cuales el 70% la han usado mas de una vez. No hay datos actuales.

HeyPlease: Es una App pensada para el pago en hosteleria. Fundada en 2013 por Matt
Heusch, Jorge Bodas y Borja Serra con la finalizar de agilizar el pago en bares y
restaurantes.

Kapptus: Es una plataforma de servicio que permite la compra/venta en formato de
monedero electronico de forma independiente a cualquier entidad financiera 'y que no
presenta comisiones, ni para el comprador ni para el vendedor en el acto del pago o
cobro. (kapptus, 2022)

Kuapay: Es un proveedor de servicio de pago que mezcla las wallet digitales con los
pagos movil. Su sede esta en Santa Ménica. En 2013 fue usada por mas 600 comerciantes
en USA.

Momopocket: Es un proveedor de servicio de pago certificada por el Banco de Espafa.
Se especializa en operaciones financieras digitales. Desarrollado en Malaga una app de
facil uso desde la que se puede cargar con un minimo de 10€ y en caso de que no se gaste
es reembolsable. (Xataka Android, 2022)

PayThunder: Centrada en el turismo.

Pecunpay: Es un proveedor de servicio de pago. Ofrecen cobertura legal y tecnoldgica
basados en API’s. Operan bajo la supervision del Banco de Espafia. (El suplemento,
2022)

Verse: Es un proveedor de servicio que permite para y solicitar dinero a través de un

SMS. Siendo un servicio rapido, seguro, facil y gratis. (Verse, 2022)
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El principal competidor es Bizum que abarca mas de 19 millones de usuarios que
representan el 70% de la cuota de mercado. Y que cuenta con una posicion privilegiada al ser
fundada entre las 29 entidades bancarias mas importantes de Espafia. Su so se puede considerar
que este arraigado en la cultura popular dado gque toda persona gue tiene una cuenta bancaria una
de las funcionalidades que tiene a su disposicién es el uso del Bizum esto a llevado a que muchas

personas sin saberlo sean usuarias de Bizum.

A continuacion, se presenta una breve tabla con un analisis comparativo de las ventajas e
inconvenientes siendo el principal el precio por el uso de la plataforma como es el caso de Bizum
0 por realizar una transaccion como es el caso de las wallets o de PayPal también en la tltima
columna se indica las caracteristicas principales de cada competidor. Como se puede apreciar el
modelo de ingresos de la competencia se basa en el cobro de comisiones esto es algo intrinseco
de las Fintech que se dedican al servicio de pagos y Clav Pay no seréa diferente dado que su
modelo también se centra al menos en la primera fase en el cobro de comisiones por el uso de los
kon. Otro dato que se puede observar en la tabla es que PayPal a pesar de ser una Fintech
internacional cobra altas comisiones lo que le ha llevado a perder una considerable cuota de
mercado, aungue aun existen un publico dispuesto a pagar esas altas comisiones por la seguridad
que aporta su uso aungue con el surgimiento de nuevas Fintech esa ventaja cada vez va
perdiendo mas terreno planteado la idea de si Pay Pal se ha quedado obsoleto recordando una vez

mas lo importante que es para una empresa innovar. “Innovar o morir”.
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Tabla 5
Productos que Principales
Competidor Precio Localizacion
comercializa caracteristicas
Servicio de pagos solo
N “Gratuito” (Cobro por comisiones con conocer el n® de
Bizum Servicio de Nacional
PRAcs mantener la cuenta en el banco) movil. Se puede pagar
de 0.50€ a 500€.
Servicio de pago online
Payapl Cobro de comisiones
Servicio de pagos Internacional con mas de 20 afos en el
(relativamente caras)
mercado.
Tan facil como
descargar una app en el
Wallets

Servicio de pagos

Cobro de comisiones por su uso. Internacional

movil con la que poder
hacer tus pagos en
establecimiento y

compras online.
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Analisis Interno de la Empresa
Tras realizar el estudio de mercado y observar los principales competidores podemos
realizar un andlisis interno para conocer qué factores son los mas importantes para la empresa y
compararlos con los principales competidores del mercado para evaluar en que posicién se
encuentra la empresa respecto a estos. Hay que considerar que Clav Pay todavia no inicia su
actividad comercial por lo que el anélisis se basa en un supuesto que puede variar dependiendo

del rendimiento de la empresa una vez inicie sus actividades.

Uno de los principales factores durante la fase previa al inicio de actividades de la
empresa y durante el funcionamiento operativo de esta son los recursos economicos que a su vez
se enlaza con otros factores importantes para la empresa. Estos recursos son claves para asignar
un presupuesto que permite el pleno funcionamiento de la empresa. Posiblemente este factor sea
el mas débil de momento comparado con las otras empresas ya que Clav Pay todavia no a
iniciado una ronda de financiamiento mientras que los competidores en el mercado para bien o
para mal ya se encuentran situados. Es de destacar que en este factor la empresa se encuentra en
una especial desventaja contra el principal competidor Bizum dado que este lo respaldan 20 de

las entidades mas grandes del panorama nacional.

Junto al factor de los recursos econdémicos viene el factor de los recursos humanos ya que
con una fuerte financiacion se puede contratar a un equipo humano mas preparado 0 con mas
experiencia en el mercado lo que puede aportar mucho a la empresa en los primeros. Sin
embargo, una fuerte financiacion no asegura el éxito ni mucho menos si no que es el equipo que

conforme Clav Pay el responsable del éxito de la empresa por lo que es necesario elegir
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acertadamente a los integrantes del equipo para que estos puedan colaborar y se genera un buen
ambiente laboral. En este aspecto la empresa debe tener una ventaja respecto a su competidor
directo Bizum que si bien es una herramienta Gtil que ofrecen los bancos lo cierto es que apenas
ha realizado innovaciones desde su salida al mercado por lo que el talento del personal seran
clave para alcanzar la mision de la empresa y superar a Bizum al largo plazo. Con el resto de los
competidores pasa algo similar ya que desde su salida al mercado las actualizaciones o mejoras
que han realizado son contadas por lo que la empresa debe centrar sus esfuerzos en convertir el

factor humano en uno de sus pilares para poder superar a los competidores.

El factor de capacidades y conocimientos es otro factor en el que la empresa debe buscar
destacarse para reducir su desventaja contra los competidores ya que si bien se ha realizado un
estudio de mercado para poder evaluar la situacion actual de este. Una cosa es un estudio en el
que se recopila datos y se sacan conclusiones y muy diferente es el dia a dia en el que la empresa
realmente conoce el mercado con su demanda y sus preferencias por lo que actualmente la
empresa se encuentra en una clara desventaja en comparacion a sus competidores. Aunque esta
debilidad se espera superar en la primera fase de la empresa ya que creando un buen equipo de
trabajo en el que se incentive el desarrollo de sus capacidades se espera que Clav Pay crezca en
el mercado esto en gran parte a las capacidades y talentos que debe mostrar el equipo de ventas

para alcanzar al target.

El factor de los recursos productivos es un factor unico en el que incurre Clav Pay en
comparacion a sus competidores ya que a diferencia de estos se va a usar un gadget como son los

kon. Por su parte bizum es una herramienta de una cuenta bancaria y los usuarios solo deben



MODELO DE NEGOCIOS CLAV PAY 73

acceder a ella a través de la aplicacion movil por lo que no incurre en recursos productivos. Esto
se aplicaria también a PayPal que usa una app o web para realizar las transacciones. Para las
wallets es otro tema ya que estas si puede considerar que incurren en un recurso productivo ya
que necesita que el mévil tenga la tecnologia Near-field communication (NFC). Cada vez es méas
frecuente que los mdviles integren esta tecnologia aun no es accesible para méviles antiguos o de
gama baja por lo que para estas personas no pueden acceder a las wallets digitales teniendo que

hacer una inversion en torno a 270€ a 350€ para adquirir un mévil con tecnologia NFC.

En el acceso a clientes la empresa y los competidores tienen una gran desventaja frente a
Bizum ya que estos como se menciono es una herramienta que viene integrada en la app de la
cuenta bancaria por lo que al momento que una persona abre una cuenta bancaria pasa a ser un
usuario de Bizum aunque no lo sepa como puede ser las personas de la tercera edad o personas
que apenas usan el mavil. Por parte de los otros competidores las wallets son las que mantienen
una cierta ventaja por la facilidad de vincular las cuentas bancarias a la wallet digital el esfuerzo
que hacen para alcanzar mas clientes es minima ya que grandes empresas como Google que
ofrece este tipo de herramientas no basa su core de negocio en este servicio En cuanto a PayPal
que si basa su core en el cobro por comision si que hace un esfuerzo por promocionarse y
alcanzar a un target, aunque sus altas comisiones juegan en su contra. Pero, la reputacion que

tiene al ser uno de los primeros servicios de pago seguros juega a su favor.

En el acceso a proveedores vuelve a ocurrir algo parecido al factor de recursos
productivos ya que la empresa vuelve a ser la Unica que debe incurrir en tener proveedores para

poder satisfacer la demanda de los kon que se producen. Por lo que la empresa se encuentra en
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una desventaja respecto a sus competidores que no incurren en este gasto. De forma general se
puede ver que la posicion actual de la empresa no es muy favorable con respecto a sus
competidores en especial con Bizum que apenas incurre en gastos, sin embargo, los puntos
fuertes de Clav Pay es la seguridad que ofrece y la personalizacién lo que llevado con una buena

campafia puede ganar una considerable cuota de mercado como se espera.

Anélisis DAFO
Para sintetizar el analisis DAFO se va a realizar un cuadrante con forma descriptiva de
las fuentes internas y externas como son las fortalezas y oportunidades y por otro lado se va a
hacer lo mismo, pero con las debilidades y amenazas. En la tabla solo se indicara de forma breve
y se entrara a detalla en la parte siguiente al cuadro y también se realizara un cuadro con las

estrategias que se plantean para poder superar las debilidades y amenazadas.

Tabla 6

Debilidades Amenazas

Falta de experiencia en el sector Falta de confianza de los consumidores

Recursos limitados (hasta realizar unaronda  Ciberataques

de financiamiento) Fuerte competencia

Incurrir en gastos que la competencia no debe

., L Fraude y estafas
hacer como produccion y logistica.

Fortalezas Oportunidades

Mejor control y gestion de gastos ) L,
Cambios en la legislacion que favorezca los

Mejora la experiencia del cliente emprendimientos

Uso seguro y confiable Auge de proyectos en la region que pueden

- ser potenciales clientes
Versatilidad en la plataforma P

Cambio en las tendencias de consumo
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El principal reto al que se enfrenta la empresa es su falta de experiencia en el mercado de
servicio de pagos que se puede ver como una debilidad. Esto no es del todo malo ya que con el
auge de nuevas tecnologias o innovaciones el sector va cambiando y la empresa puede
aprovechar esto para hacerse un sitio en el mercado. Ya que por un lado la competencia esta bien
establecida, hay muchos factores que la vuelven una maquinaria lenta para adaptarse a los
cambios como se puede observar en Bizum o PayPayl que apenas han mostrado alguna

innovacion desde su salida al mercado.

Otras debilidades que enfrenta la empresa son la falta de recursos que se pretende mitigar
con las rondas de financiamiento donde se pretende recaudar los fondos suficientes para iniciar
las actividades y por ultimo una debilidad que presenta la empresa y que carece el resto de la
competencia es que debe incurrir en gastos operacionales para la produccién y distribucién de los
kon. Como se puede observar las principales debilidades estan relacionadas con parte operativa y

las estrategias que se pretenden llevar a cabo para corregir estas debilidades son:

1. Analisis y control de las actividades: Si bien es cierto que la falta de experiencia se ira
reduciendo a medida que la empresa desempefie sus actividades comerciales es necesario
tener un control sobre estas para conocer cuales son los aciertos y cuales los fallos para

tratar de reducir estos.

2. Irarondas de inversion y subvenciones: Para poder recaudar el capital necesario para
iniciar las operaciones con todo el equipo tanto humano como material que se necesita es

necesario asistir a varias rondas de inversion donde se presentara el modelo de negocio.
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Esto también hay que verlo como un aprendizaje ya que para atraer la atencion de
inversores se tendran que realizar cambios posiblemente. Ademas, que la busqueda de
financiamiento no termina con el inicio de las actividades si no que para poder expandir
la empresa o renovar los equipos también serd necesario. Por otro lado, esta la busqueda
de subvenciones a fondo perdido ya sean nacionales o europeas y en cuyo caso hay que
adaptar el modelo de negocio a los requerimientos que piden. Por Gltimo, esta la opcion
de préstamos participativos como los ICO o ENISA con los que se puede lograr una
inyeccion de capital con un tiempo de carencia hasta su devolucion. Dependiendo del
financiamiento que se busque se tiene que adaptar partes del modelo de negocio y la

presentacion de este.

3. Branding: Si bien es cierto que incurrir en los gastos de produccion y logistica de los kon
son una debilidad por su impacto en el balance de la empresa también representan una
oportunidad para esta. Ya que se puede utilizar estos departamentos como gestion de
marca recalcando en la idea que genera empleo en la region tanto de forma directa como

indirecta ya sea por contratar trabajadores como por utilizar proveedores de la region.

En las amenazas que enfrenta la empresa y que son externas a esta tenemos algunas como
la falta de confianza de los consumidores algo inherente al sector de pagos ya que a pesar de
vivir en plena era de la digitalizacion adn existen muchas personas reacias a dar sus datos o
confiar en nuevos servicios de pago por el miedo a que se filtren sus datos. En parte por las

noticias que se escuchan relativamente frecuentes de ciberataques o fraudes que suelen causar la
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desconfianza de potenciales clientes. Por Gltimo, una gran amenaza para la empresa es la gran

competencia que ya existe y que abarcan una gran cuota del mercado como puede ser Bizum.

1. Posicién de la marca: Si bien es cierto que se puede hacer poco respecto al miedo que
tienen los consumidores por usar nuevos servicios de pago salvo enfocarse en dar un
buen servicio y dejar que el buen hacer traiga nuevos clientes ya sea por el

posicionamiento que va tomando la marca o el boca a boca.

2. Inversién en TIC: La amenaza de un ciberataque o de fraude siempre van a estar
presentes ya que con las nuevas tecnologias y los avances que se dan hay gente que las
utiliza en su provecho por lo que la empresa para prevenir estos ciberataques o intentos
de fraude debe realizar una inversion en el departamento de tecnologia ya sea contratando
expertos en ciberseguridad o externalizando esta area. Pero, la empresa debe ser capaz de
brindar seguridad a sus clientes. También seria recomendable que la empresa elabore un

plan de accidn en caso de que esto ocurra para evitar el panico.

3. Enfocarse en la mision: A pesar de que existen un pequefio grupo de empresas que
abarcan gran parte de la cuota de mercado considero que la mejor estrategia es enfocarse
en la mision de la empresa. Dar un buen servicio es clave ya que nada implica que un
usuario pueda usar varios servicios de pago para diferentes usos. Como es mi caso, por lo
que creo que hay mercado suficiente y con una buena gestion, innovacién y la seguridad

que ofrece la empresa puede marcar la diferencia con la competencia.
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Se explicado algunas estrategias que actualmente se consideran para corregir ya sean las
debilidades y amenazas, pero también se debe tener estrategias definidas para aprovechar las

fortalezas y oportunidades que es lo que se presenta a continuacion.

Dentro de las fortalezas que debe tener la empresa y potenciar es el control financiero
personal. Mas facil de decir que hacer se tiene que buscar la forma en que la plataforma atraiga
la atencion del cliente para que el usuario tenga un mejor control y pueda gestionar sus gastos.
Esto se puede hacer a través de retos y recompensas que incentiven la interaccion y a la vez
mejorar la experiencia del cliente con la plataforma de Clav Pay. Otra fortaleza que debe
potenciar es la seguridad de la privacidad de sus usuarios, ya que una filtracion de datos puede
hacer que los clientes pierdan la confianza en la empresa y las consecuencias que esto
conllevaria. Por lo que hay que destinar una parte del presupuesto para mejorar constantemente

la seguridad de la plataforma y de los kon.

Por otro lado, estan las oportunidades que se pueden presentar y que la empresa debe
buscar aprovechar para incrementar su cuota de mercado. Una de las principales oportunidades
que se presentan es el cambio de regulacion que el gobierno quiere llevar a cabo para mejorar el
ecosistema e incentivar el emprendimiento. De hacerse realidad esto sumado a nuevos proyectos
que se estan planteando en la region de Asturias como el que quiere llevar a cabo el gobierno con
el hidrogeno verde. Que de hacerse realidad atraeria mucha inversion poniendo a la empresa en
una buena posicion para conseguir partners y/o buscar nuevos nichos. Por ultimo, estan los

cambios en la tendencia de consumo que son impredecibles y la empresa debe saber adaptarse.
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Tabla 7

79

Andlisis de los factores internos

Analisis de los factores externos

Corregir debilidades

Afrontar amenazas

Analisis y control de las actividades

Ir a rondas de inversion y
subvenciones

Branding

Posicién de la marca
Inversion en TIC

Buen hacer de Clav Pay

Potenciar fortalezas

Aprovechar las oportunidades

Mejor control y gestion de gastos
Mejorar la experiencia del cliente

Uso seguro y confiable

A través de nuevas de regulaciones
Buscar nuevos nichos

Tendencias de consumo




MODELO DE NEGOCIOS CLAV PAY 80

Plan Estratégico: Objetivos

El objetivo general de la empresa a tres afios es alcanzar una cuota de mercado de
quinientos mil usuarios y alcanzar un millén de usuarios en el quinto afio en la plataforma lo que
representaria una cuota de mercado entorno al 2-3.5%. Imprescindible para finalizar la primera
fase de la empresa ya que para poder diversificar las fuentes de ingreso se necesita tener una red
fuerte de comercios y para ello se debe tener una base de usuarios que se estiman en un millon de
usuarios al cabo de cinco afos. Para poder alcanzar este objetivo es necesario primero alcanzar
otros objetivos especificos que dependeran del afio y de la situacion en la que se encuentre la

empresa.

En los primeros afios se esperan un crecimiento gradual que permita a la empresa
desarrollar su actividad de forma organizada a la vez que va implementando mejoras en sus
procesos para la satisfaccion de los usuarios, pero cabe mencionar que un crecimiento
exponencial durante estos tres primeros afios puede conllevar un notable riego pues podria llevar
a la empresa a una falta de liquidez o a no poder satisfacer toda la demanda. Sin embargo, eso es
un suponer y significaria que la empresa ha alcanzado sus objetivos especificos de forma
excepcional. Los objetivos especificos son aquellos que nos permitirian alcanzar el objetivo
general de una cuota de mercado de un 2%-3.5%. Los objetivos especificos se van a dividir en

cuatro que se concatenaran a lo largo de los tres afos.

1. Incremento de las ventas.
2. Atencion al cliente

3. Retener talento
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4. Inversion en 1+D

El primero de los objetivos especificos es el incremento de las ventas. Dependiendo de la
financiacion que se logre alcanzar para iniciar las actividades de Clav Pay los recursos pueden
ser considerables o0 precarios en cuyo caso es necesario optimizar cada gasto sabiendo en qué
gastar. Para alcanzar el objetivo es necesario que ambas partes se sientan comodas, es decir, los
clientes pues de su demanda dependen los ingresos de la empresa, pero también los trabajadores
tienen un rol importante pues su satisfaccién o insatisfaccion puede ser transmitida a los clientes
por lo que partiendo de la idea que se empiece con una persona 0 maximo dos como
responsables de las ventas los recursos que se les asigne deben ir destinados un 40 0 50% a
publicidad en redes sociales tales como Tiktok, Instagram o Youtube redes sociales en las que se

puede tener un mayor alcance al publico objetivo de la empresa y/o potenciales clientes.

Entre un 15-25% en descuentos, ofertas y promociones que hagan atractivos los kon 'y
que permita un boca a boca. Cabe mencionar que estos descuentos, ofertas y promociones se
daran especialmente durante la fase de penetracion en el mercado y si bien en los siguientes afios
se podria volver a realizar serian en momentos puntuales con un mayor conocimiento del
mercado que permita saber el momento exacto en el que este tipo de promociones puede generar
un mayor impacto. Esto en cuanto a lo relacionado de forma directa con los clientes, pero como
ya se menciond los trabajadores/es también tienen un rol importante y mas en este punto que son
la cara al publico de la empresa por lo que hay que destinar un 15-20% en herramientas que
permitan al equipo un buen desempefio como puede ser la implementacién de un CRM, que

permita su comodidad y mejor orientacion hacia los clientes. Actualmente, en el mercado existen
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algunos CRM que se podrian usar no solo para ventas si no para la gestion de toda la empresa
como pueden ser Holded, Clientify o Contasol. La subscripcion a estos con todas sus funciones

puede ser caro, el ahorro de tiempo para dedicarla a otras tareas puede compensar la inversion.

“Ahorrar no es solo guardar si no saber en qué gastar” Andnimo

El segundo objetivo es la atencion al cliente. Como ya se menciond de su satisfaccién
depende la demanda que pueda existir en las diferentes fases de la empresa por lo que es
necesario hacer un hincapié en que estos se sientan satisfechos para que recomienden los kon o
demanden mas de estos. La atencion al cliente es el pilar en este punto tanto en la preventa como
posventa para que el cliente no piense que Clav Pay se olvida de ellos tras vender los kon. Se
puede usar la web o app de Clav Pay para educar a los clientes en las funcionalidades a través de
breves tutoriales actualizados periédicamente manteniendo siempre un contacto con el que se
puedan comunicar el cliente ante una duda especifica que no puedan resolver con los tutoriales o

por el uso de los kon.

En gran parte esta estrategia de uso hibrido de tutoriales y mantener un contacto personal.
Esto en base a mi experiencia ya que al momento de implementar algin CRM para a aprender a
usar la plataforma tuve que buscar videos tutoriales en youtube. Siendo muchos de ellos en
ingles que eran los mas completos ya que el CRM ofrecia una ayuda escueta y en forma escrita
que no estaba actualizada o estaba incompleta. Otro CRM que me encontré que si bien eran
mucho mas completo el contenido en formacion al cliente al tener breves tutoriales que podian

resolver gran parte de las dudas no habia ningun contacto con el que comunicarse en mi caso si
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bien soy partidario de implementar tecnologia en la atencion a clientes como puede ser el uso de
bots hay momentos en los que estos no son capaces de responder y notas la ausencia de un
personal cualificado que pueda ayudarte como me ocurrié a mi cuando necesite contactar con
alguien, pero solo tenia videos tutoriales y un nimero que nunca contestaba. Es por ello por lo

que Clav Pay debe realizar una estrategia hibrida para la atencion al cliente.

El tercer objetivo es retener el talento siendo este uno o posiblemente el mas complejo de
los objetivos especificos. Para empezar, hay que entender que el talento de por si de nada sirve si
no es motivado. Para ello debe existir un buen ambiente laboral en la que todas las personas se
sientan cdmodos y con la capacidad de aportar en sus diferentes areas. Esto es de gran
importancia ya que si bien la empresa se considera como una Fintech el talento de esta no se
enfoca solo en el departamento de IT con los programadores que pueda haber. Si bien es cierto
gue son importantes el talento en los otros departamentos debe ser igualmente valorado. Ya que
un gran talento en el departamento de ventas puede incrementar las ventas de forma exponencial
o el talento en el departamento de finanzas a lograr mayores fuentes de financiamiento. Esto se

podria aplicar a cualquiera de los departamentos que van a conformar Clav Pay.

Por lo que para motivar el talento y relacion entre compafieros y departamentos se pueden
organizar eventos sociales o intercambios en los que estos interactien y desarrollen toda su
potencia y con ello tanto actitudes como aptitudes que permitan el 6ptimo desempefio de sus
funciones. En este punto me gustaria hacer un énfasis en el posible intercambio entre
departamentos en cierto modo para que vean el funcionamiento de otros departamentos y que tal

vez puedan aportar un nuevo enfoque o visidn acerca de un proceso, investigacion o producto.
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Otra clave que considero para que Clav Pay logre retener el talento es la educacion de los
trabajadores y para ello es necesario una cultura fuerte de empresa con la que se pueda incentivar
al talento y que a su vez estos ensefien ya sea a sus comparieros u a otros trabajadores con el

objetivo de que el talento genere mas talento.

Po altimo, el cuarto objetivo especifico de la empresa es la inversién en 1+D. Si bien a
primera vista puede sonar como algo facil que se solucionaria incrementado el presupuesto del
departamento de IT considero que la inversion en 1+D va mucho mas alla. Una empresa que no
innova se queda obsoleta esto se puede apreciar facilmente con el caso de Blockbuster que en su
momento se dio en las clases del MADE y que exponen de forma brillante lo que le puede pasar
a una empresa gque no es capaz de adaptarse a los nuevos tiempos y se queda obsoleta. En el caso
del departamento de IT es cierto que su capacidad de innovacion en parte va acompafada al
presupuesto que se le asigna, pero sobre todo considero que se debe al talento que debe haber en

este departamento ya que se pueden hacer grandes innovaciones.

Clav Pay debe hacer énfasis en localizar el talento y a la vez dar oportunidades a los méas
jovenes que pueden aportar mucho en este punto por los que la empresa debe buscar acuerdos
con universidades. Promover las practicas de estudiantes por periodos de 3 a 6 meses dando la
oportunidad de unirse a la empresa a aquellos que muestren un gran talento e interés. Si bien la
primera opcion de la empresa para la innovacion debe enfocarse en el talento ya existente en la
empresa o de los jovenes universitarios quienes se estan introduciendo en el mercado laboral.
Para ciertos cargos o proyectos tal vez la empresa se vea obligada a buscar talento externo ya sea

en ferias, conferencias o concursos. Con todo esto la empresa debe ser capaz de realizar
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actualizaciones, parches, pero sobre todo una innovacion vanguardista cada tres afios dando
tiempo a los trabajadores en desempefiar sus funciones cotidianas, pero que destinen parte de su

tiempo a la investigacion y proceso que permita la implementacion o mejora de la empresa.
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Planes de Accidn
Antes de poder entrar a profundidad al plan de accién de la empresa cabe mencionar el
proceso que se ha llevado a cabo desde el momento que se ha detectado la necesidad que se
busca satisfacer hasta el presente trabajo. Para ello, se parte de una idea que ya se describio en el
proceso creativo. Una vez la idea toma forma hay que validarla por lo que se realiza una encuesta

en la que las preguntas que se realicen seran clave para indicar si realmente hay una oportunidad

en el mercado o, si de lo contrario, hay que reconsiderar la idea de negocio. Las preguntas

realizadas en la encueta se adjuntan en el anexo 1 del presente modelo de negocio.

Plan de Marketing

A modo de resumen se presenta la siguiente tabla indicando el segmento al que va

dirigido los khro en su primera fase que se espera que dure los tres primeros afos de vida de la

empresa.

Tabla 8

Segmento1  Experimentadores

Segmento 2 Padres de familia

Segmento 3 Ciudadano de a pie

Segmento 4  Empresas

Personas que estan abiertas a la innovacién y no dudan en usar
nuevos productos o servicios

Personas entre 35 a 45 afios con familia que son clientes, pero los
usuarios son sus hijos ya sea por interés de los nifios o de los
padres por un control de sus gastos.

Compra los kon por la facilidad de uso que le da al poder pagar en
todas partes (a partir del 3 afio)

Como regalo para los trabajadores o para resaltar su posicién o

celebracion por un logro (software y personalizacion)
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Clientes sus padres, pero usuarios adolescentes para un control de

Segmento 5  Adolescentes sus finanzas y educacion financiera (Clave el software y web)

Politica de producto

La empresa tiene pensado trabajar con diferentes lineas de productos dependiendo en la
fase que se encuentre. Dentro de la primera fase que puede abarcar los 3 primeros afios de
funcionamiento el Unico producto que se va a comercializar son los kon a un precio estimado de
20€. Sin embargo, en la segunda fase que se espera iniciar en el cuarto afio y que se alargue hasta
el quinto o sexto afio de la empresa los productos que se van a comercializar por un lado los kon
que se espera que aun sean el core de la empresa. Aunque reduciendo la dependencia de los
ingresos de estos y por otro lado se va a empezar a comercializar reader de Clav Pay con los
comercios que se vayan integrando a la red. De la misma forma que con los comercios con los
que ya se estaba trabajando, en este punto también se van a empezar a cobrar pequefias
comisiones por las transacciones lo que a futuro se espera representa la segunda fuente de
ingresos de la empresa. Por Gltimo, en la tercera fase de la empresa se va a diversificar a tres
siendo la tercera linea el comercio de licencias de la plataforma y los kon para colegios o
universidades. Se espera que esta nueva linea de negocio con el tiempo se convierta en el core de

la empresa.
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Linea 1

Linea 2

Linea 3

Los kon, el atributo principal es la seguridad al momento de pagar ya que para que el
pago se realice tu huella debe estar en contacto con el kon esto seria el valor
afiadido. Por otro lado, esta el disefio personalizado que el cliente puede hacer del

kon y que es lo que le aporta valor a la empresa respecto a la competencia.

Reader Clav Pay, se espera poder empezar a distribuirlo en la segunda fase de la
empresa a partir del tercer afio. El valor afiadido y que lo diferencia de la empresa es
que debe ser capaz de leer todo tipo de sefiales lo que lo convierta en un reader
universal. Por su parte para la empresa empezara a cobrar pequefias comisiones por
las transacciones realizadas por el uso particular del reader para los comerciantes, asi
como cuando los clientes usen los kon. Otra caracteristica que deben tener es su
disefio que sea reconocible a simple vista para el posicionamiento de la marca en el

mercado.

Las licencias, se espera poder empezar a comerciar con ellas en una version beta
mas 0 menos a la mitad de la segunda fase. El valor afiadido de esta linea es la
plataforma que debe ser capaz de integrarse de forma intuitiva y permite una
educacion financiera en diferentes niveles en los colegios y universidades. El valor
afiadido de esta linea seria una su plataforma, dos el disefio personalizado a la

institucion y la seguridad que aporta Clav Pay en su uso.




MODELO DE NEGOCIOS CLAV PAY

89

Las lineas van a ir dirigidas a diferentes segmentos por lo que a continuacion se indica

cual seria el principal segmento al que va dirigido cada producto.

Tabla 10

Mercado 1

Mercado 2

Mercado 3

Producto - Kon Personas de +/- 35

afos

Producto - Reader

Grandes comercios

Producto - Licencias Instituciones

educativas

Jovenes entre 16 y 25 afios

Pequefios y medianos

comercios

Empresas

Empresas

He pensado en tres lineas de negocio. La primera seria la venta de los kon personalizados

(precio estimado de 20€ por enviar el disefio. Luego tengo estimado que a partir del tercer afio se

puedan empezar a vender de forma masiva, pero para ello se necesita tener una red fuerte de

comerciantes que sean quienes vendan los kon a un precio entre 5€ y 10€, estos serian genéricos,

pero tendrian la funcionalidad de acceder a la web y a los pagos. El beneficio de la empresa en

esta linea de negocio esta en la venta de los kon ya sea por la web o por establecimientos de

partners. Es necesario revisar si se pudiera cobrar pequefias comisiones por uso del kon. Este

servicio puede ir dirigido para:

e Innovadores (personas abiertas a probar)
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e JbOvenes +16 que les guste personalizar sus cosas.
e Padres (+35), con hijos pequefios, que estén preocupados por la educacion de sus hijos
(usar la web para educacion financiera de estos)

e Empresas (los kon personalizados con el logo de la empresa o por algun hito).

Otra linea de negocio, pero al igual que la anterior seria a partir del 3 afio la venta de los
lectores de Clav Pay a comerciantes. Se estima que de tres afios ya que durante ese tiempo se
debe crear una red de comerciantes que permitan el uso de Clav Pay y se en muchos casos para
que accedan se necesitara dejar los reader de forma gratuita de momento ya que a partir del 3 afio
con una presencia en el mercado se debe continuar la red de comerciantes, pero estos también
deben empezar a solicitar los lectores y de no ser asi algo se esta haciendo mal. En este punto se

puede cobrar a los comerciantes por los lectores y pequefias comisiones por el uso de estas.

Por ultimo, tener la web desde la que se pueda controlar los gastos y a la vez que

funcione para la educacion para poder licenciar su uso a universidades y colegios.

e Colegios/universidades (licenciar la educacion que se imparte en la web y alcanzar

acuerdos para el uso de los kon)

Cabe mencionar que es fundamental que los més jovenes tengan facilidades para su uso
ya sea con promociones por estudiar en colegios o promociones especiales o eventos (los jévenes
son el publico que se busca para la tercera fase por lo que no hay que descuidarlo y de ser posible

recabar datos de las camparias para ver en que se ha acertado y en que se ha fallado).
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En el tercer afio se espera hacer una innovacion para que se pueda implementar la
tecnologia RFID, con la que se podria usar Clav Pay para hacer pagos y para abrir puertas, la
taquilla del gimnasio, la puerta del garaje etc. La web y app mdvil debe permitir un control de

que usos se le dan al llavero y monitorizarlo para que el usuario tenga una mayor seguridad.

De forma inicial se va a empezar con que Clav Pay pueda hacer pagos que pueda ser
leida por lo diferentes lectores de pagos. Una vez se tenga una red de clientes que se usen solo
los lectores de Clav Pay a la vez que se va implementando la tecnologia RFID en Clav Pay. El
soporte de la web y app se vuelven claves para monitorizar el uso de los kon con los cuales no

solo puedes hacer pagos si no acceder a tu edificio, al aparcamiento, guardar datos, peajes, etc.

Politica de precios

En la mayoria de los servicios de pagos los ingresos vienen dados por el cobro de
comisiones por el uso de las aplicaciones, gadgets, tarjetas, etc. En este caso no es diferente ya
que por los gastos operativos de los primeros tres afios se estima que sean superiores a los
ingresos por lo que es necesario diversificar los flujos de ingresos para poder convertir a Clav

Pay en una empresa rentable.

Como ya se ha mencionado anteriormente, el modelo consta de tres fases en las que la via
de ingresos ira incrementando. En la primera fase y que abarcara los tres primeros afios se espera

que el core de ingresos sea por la venta de los kon a un precio estimado de 20€ y en el mejor de
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los casos al cabo de un afio con una notable red de comerciantes se podra comerciar con kon
estandarizados que se podran comerciar a 5€ 0 10€ lo que supondria un considerable incremento

en las ventas que se veria reflejado en los ingresos.

Al ser nueva en el mercado la empresa debe llevar a cabo una estrategia de penetracion
que le permita ganar clientes a la vez que incrementa la red de comercios que usan Clav Pay por
lo que a pesar de mantener un precio fijo de 20€ por el disefo, la emision y transporte del kon
hasta el cliente esto apenas cubriria los gastos operativos y menos si se considera el costo de 1+D
que sera clave para la empresa. En esta fase la venta de los kon sera vital para la empresa por lo
que se espera llevar a cabo promociones en redes sociales para reducir costos de publicidad, asi
como para llegar a un pablico méas extenso pues el uso de estas cada vez esta mas presente en

todas las edades. Siendo las principales Tiktok, youtube e Instagram.

En este punto lo que hace diferente a Clav Pay de la competencia es la personalizacion y
la seguridad por lo que se deber hacer un énfasis en estas para alcanzar a los potenciales clientes.
Otro método que se puede usar para incentivar que los comercios vendan los kon es darles un
porcentaje por cada venta lo que permitiria fidelizar los establecimientos a la vez que estos
vendan el producto a los ciudadanos de a pie ya sean clientes fijos o casuales para esto seria

necesario que se impartan cursos que pueden ser online lo que reduciria los costes de formacion.

De estas dos diferenciaciones respecto a la competencia la que mas se puede explotar es
la personalizacién ya que el cliente puede poner en el Kon la imagen de un ser querido, una

mascota, el escudo de su equipo favorito o lo que identifique. A partir del sexto meses y ya
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dandose a conocer en el mercado es trascendental las colaboraciones ya que esto sera clave para

la futura emisién de kons estandarizados a un menor coste.

Estas colaboraciones pueden ser con influensers, artistas, equipos de futbol o programas.
En este punto lo que mas importa es llegar un mercado masivo que permita un aumento en el
numero de posibles clientes y que la marca se haga conocida. Esto porque con una mayor base de
clientes el poder de negociacion con los comercios puede cambiar en favor de la empresa y ser
un punto de inflexion al pasar de ser quienes buscan comercios a que los busquen esto también
sera primordial para la segunda fase. En la primera fase en el mejor de los escenarios no se
estima tener beneficios pues los gastos operativos en especial 1+D supondrén una considerable

inversion.

La segunda fase se estima que podria iniciar a partir del 3 afio con una red extensa de
comerciantes los ingresos se empiezan a diversificar dada la presencia de marca y que sean los
comercios los que nos busquen. En este punto el core entorno a un 60-70% seguiran siendo el
ingreso por ventas de los kon, pero con un 3-5% estimado en comisiones por el uso de estos en
los comercios (cabe destacar que estas comisiones deben ser pequefias, lo suficiente para

representar un ingreso, pero no tanto como para perder presencia en favor de la competencia).

Por otro lado, en esta fase se emitiran lectores universales de Clav Pay por lo que los
ingresos que se estiman por la emision de estos es entre un 15-20% por la venta los lectores
universales de Clav Pay (dependiendo del tamafio de la red que se tenga el porcentaje podria ser

mayor 0 menor). Por ultimo, se espera comerciar con licencias con instituciones educativas que
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representen el 2-5% de los ingresos. En este punto se estima poder equilibrar la balanza y que los
ingresos cubran los gastos operativos ya que si bien se seguira haciendo hincapié en 1+D este no
serd tan fuerte como los primeros afos, en esta fase se empieza hacer énfasis en el control de

calidad.

En la tercera fase que se estima iniciar en el 5 afio y en este punto la empresa se debe
encontrar en un punto de madurez con una red de comercios estables y con una fuerte presencia
en el mercado que le permita mantener ingresos diversificados siendo el principal ingreso la
venta de licencias que representen 40-50% de los ingresos, la venta o sustitucion de lectores un
20-25%, comisiones por el uso de los kon un 10-20% y la venta de kons un 7-10%. En esta fase
se estima obtener beneficios entorno al 5-8% manteniendo un especial énfasis en los
departamentos de ventas e 1+D para continuar con la innovacién y que Clav Pay no se quede
obsoleta, otro departamento que toma un rol protagonico en esta fase es el de control de calidad
con el que se espera reforzar la presencia de la marca, asi como los servicios que ofrece Clav

Pay.

Plan de distribucion

El plan de distribucién debe ir acorde al planteamiento de la empresa que es en tres fases.
Siendo la primera en la que se use un canal corto, es decir, que los clientes puedan adquirir los
kon por internet. Esto dado que no se cuenta con una red de comercios a través de la cual se
pueda vender. Usando estos comercios para la venta de los kon lo que implicaria que la empresa

pase a usar un canal largo. Sin embargo, el plan de la empresa es poder ir rotando a este canal
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largo durante la segunda fase que se estima sea entre el 3 y 5 afio de vida de la empresa siendo

este el canal principal para cuando la empresa alcance la tercera fase.

Durante la primera fase de la empresa que se estima que vaya desde el primer al tercer
afio de funcionamiento de las actividades comerciales se plantea usar un canal corto en el que
haya una relacién directa entre la empresa y los clientes/usuarios. La principal razon por la que
se contempla este plan de distribucion es el bajo poder de negociacién que tendria la empresa
con los comercios al no tener una base de clientes al estar en una fase de penetracion de

mercado.

Para poder cambiar esta situacion primero es necesario uno que la base de los clientes
(usuarios de la empresa aumenten al punto que sea atractivo para los comercios poder
comercializar con los kon y segundo una gran capacidad negociadora por parte de los
representantes de la empresa con los comercios ya que al momento de expandir la red de
comercios que acepten el uso de Clav Pay se pueden realizar acuerdos de cooperacion para que
estos no solo acepten si no también que las vendan. Para alcanzar esto se puede plantear una
campana desde el departamento de ventas con la finalidad de atraer nuevos comercios a la red de
Clav Pay. Esto podria significar un acuerdo win win ya que ellos podrian actuar como agentes de

ventas y recibir una comision por ventas.

En base a este planteamiento se debe desarrollar la cooperacidn con los establecimientos,
es decir, un win-win para ambas partes. Si bien es cierto que durante la segunda fase de la

empresa el planteamiento cambiaria ya que con la distribucién de los reader de Clav Pay se
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empezarian a cobrar por estos, ademas, de un incremento en las comisiones por transacciones
tanto en los clientes como en los establecimientos y si bien se plantea que este incremento no sea
muy notable en los clientes lo que significaria que son los comercios sobre los que se note mas
ese incremento se espera que el trafico de transacciones y la demanda de estos por kons

amortiguen ese impacto para permitir que la red continue creciendo.

Convirtiendo de este modo al canal largo en el principal plan de distribucion siendo los
comercios agentes de ventas de la empresa. Ademas, como ya se planted anteriormente se puede
realizar capacitaciones para los duefios de los establecimientos para formarlos en el uso de los
kon si bien este plan puede ser costo permitiria a la empresa tener una red cualificada de
vendedores que conocen bien el producto y que se motivan por las comisiones por ventas
dejando la venta de los kon a este canal largo mientras la empresa se enfoca en grandes clientes

como empresas Yy en la fase 3 que seria la comercializacion de licencias.

Durante la fase tres se plantea llevar a cabo un plan de distribucion hibrido ya que si bien
se plantea seguir comerciando con los kon al pablico usando un canal largo. Se espera que los
principales agentes de ventas sean los comercios durante esta fase la venta de kon ya no seran el
core de la empresa. Si no que su lugar debe ser tomado por la venta de licencias a colegios,
universidades y empresas. Con los que se plantea usar un plan de distribucién corto al usar al
departamento de ventas para que tengan un contacto directo con estas instituciones. Que permita
personalizar el producto a su medida. En esta fase de madurez de la empresa y con todo el
conocimiento que haya ido ganando a través de los afios debe ser capaz de usar de forma

adecuada ambos canales, pero siendo el canal corto el que mas peso tenga.
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Plan de comunicacién

El plan de comunicacién al igual que los otros debe adaptarse a la fase en la que se
encuentre la empresa por lo que se disefiara una tabla resumen con porcentajes de lo que se
invertiria en cada area esto teniendo como capital unos cien mil euros. Si bien esta cantidad
puede sonar a primera vista en la primera fase se espera que tanto en la segunda como en la
tercera fase se dupliquen cabe recalcar que si el presupuesto se duplica se espera ver un
incremento en las ventas superior y de no ser asi realizar una evaluacién acerca de en qué se esta
fallando y poniendo en el peor de los escenarios reducir la inversion para el plan de

comunicacion lo que también impactaria en las ventas.

Durante la primera fase el principal medio de comunicacion para captar clientes va a ser
internet, por ello méas del 50% del presupuesto se estima que vaya para internet. Las relaciones
publicas deben tener un peso considerable dentro del presupuesto y es por ello que se estima
asignarles un 25% aproximadamente mientras que la publicidad y otros tienen un peso de un
10% cada uno respecto al presupuesto. Estos pesos tan pequefios en publicidad y otros se debe a
que la empresa asocia los medios tradicionales como prensa, radio, folletos, etc con este apartado
y dado que la empresa apunta a un publico digitalizado no considera que la inversion en estos

medios tradicionales pueda tener efecto en su publico objetivo.
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Por otro lado, asigna mas de la mitad del presupuesto a internet ya que a través de este
busca alcanzar a su pablico ya sea a través de redes sociales o en publicidad en periddicos
digitales, revistas digitales o plataformas de inversion como pueden ser etoro, morningstar,

investing entre otros que pueden ser una conexion con el publico objetivo.

Tabla 11

Nombre comercial Clav Pay — Fase 1
Publicidad 10%

Internet 55%

Relaciones Publicas 25%

Otros 10%

Durante la segunda fase los pesos de inversion cambian esto también debido al plan de
distribucion que lleva a cabo la empresa que difiere de una fase a la otra. Durante esta fase las
relaciones publicas van tomando un mayor peso con el objetivo de afianzar su posicion en el
mercado y orientarse a nuevos clientes. Durante esta fase también se disminuye levemente la
inversion en internet en favor de las relaciones publicas lo mismo ocurre con la publicidad
tradicional y otros medios de comunicacion. En esta fase la empresa empieza a centrar sus
esfuerzos en alcanzar contratos con empresas de ahi el aumento en la inversién en relaciones

publicas.
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Tabla 12
Nombre comercial Clav Pay — Fase 2
Publicidad 5%
Internet 50%
Relaciones Publicas 40%
Otros 5%

En la tercera fase se espera que el peso de las inversiones se equilibre esto en parte a que
como se indica en el plan de distribucion se alcance un estado hibrido lo que permita atraer
ingresos de diferentes partes, aunque este escenario es el mas dificil de plantear ya que es a largo
plazo durante el que pueden ocurrir muchas cosas que obliguen a la empresa tomar decisiones
que alteren este supuesto. Como se puede observar a continuacion existe un equilibrio en los
pesos de inversion a pesar de que se espera que durante esta fase los principales clientes sean

empresas e instituciones educativas.

Tabla 13

Nombre comercial Clav Pay — Fase 3
Publicidad 5%
Internet 45%
Relaciones Publicas 45%

Otros 5%
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A continuacion, se indica el system working de Clav Pay y la relacion que existe entre los
diferentes agentes que acttan en el proceso de uso de los kon en el momento que el cliente

realiza un pago. Siendo los principales agentes que intervienen:

= El cliente quien es el usuario del kon

= El comercio que es el establecimiento donde el usuario realiza el pago con los kon.
= El banco que es el proveedor de las cuentas corrientes o de ahorro.

= La plataforma de ClayPay que controla y gestiona el uso de los kon

= Los kon el gadget a través del cual se realiza el pago

=

llustracion 11

Fuente: Elaboracion propia
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Plan de operaciones

A modo de resumen se presenta las caracteristicas principales que van a tener los kon que
son los gadgets que se van a comercializar y que representan la diferenciacién respecto a la
competencia. También en esta se incluye otras caracteristicas que pueden aportar al cliente ya

sean tangibles o intangibles.

Elementos constitutivos del producto:

1. Funcidn bésica: Realizar pagos
2. Caracteristicas tangibles: Material ecol6gico (bioplastico) y disefio personalizado.
3. Servicios conexos: Garantias, acceso y actualizacion software.

4. Intangibles: Seguridad y confianza al momento de pagar.

Caracteristicas del producto:

1. Forma: Circular o rectangular
2. Color: Personalizado por el cliente

3. Disefio: Personalizado por el cliente

Las caracteristicas del producto es su pequefio tamafio entorno a un diametro de 2.5-3 cm
de forma circular o rectangular de 3x2 cm, con peso aproximado de 25 a 50 gramos. Lo que

distingue a Clav Pay de la competencia es su disefio personalizado al gusto del cliente y la
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seguridad que aporta para el uso del pago con los kon. Por lo que los kon llevan integrados en su
interior un chip con el que se permite pagar al momento de acercar el kon al lector de tarjetas y
por otro lado tiene la tecnologia touch en ambos lados del kon con el que se confirma que la
persona que esta realizando la compra es el usuario. Los kon estan vinculados ya sea a la app o la
web dependiendo de lo que quiera usar el usuario y esto es para que este pueda gestionar y
controlar sus gastos con lo que puede verificar el lugar y la hora donde realizo una compra. A

continuacion, se indica un boceto de las partes que conforma el kon.

llustracion 12

Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a las caracteristicas técnicas que conforman los kon estos practicamente en su
totalidad son de plastico. Para la seguridad al momento del pago y de que los kon reconozcan la
huella del usuario se va a utilizar la tecnologia de lector de huella éptico con el que se pude

generar una imagen precisa de la huella y que sea de forma dinamica, es decir, que se acople al
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movimiento de la huella por lo que sin importar la posicion de esta pueda leerla correctamente,

identificar al usuario y permitir el pago.

Algunos de los problemas que pueden tener los Kon al momento de usarlos es que

pueden fallar en caso de que haya:

e Humedad
e Polvo
e Grasa

e El sensor detecta crestas como puede ser callos o heridas

Es responsabilidad del departamento de tecnologia el buscar una solucion a estos
problemas o reducirlos lo maximo posible para que el usuario pueda usar satisfactoriamente los

kon.

Las actividades que hay que realizar para la fabricacion de los kon se componen por una
parte en las que debe realizar el cliente y/o usuario y por otro lado el que realiza la empresa por

lo que estas actividades son:

e En laplataforma de Clav Pay el usuario debe darse de alta y realizar la configuracion.
e El usuario selecciona alguna imagen estandar que ofrece la plataforma y que la empresa

actualizara de forma periddica o subir la imagen que desea.



MODELO DE NEGOCIOS CLAV PAY 104

e El usuario elige la forma circular o rectangular que mas se adapta a la imagen y en un

periodo de siete a 10 dias recibira su kon.

Con esto termina la parte del cliente y si bien al principio los periodos de tiempo desde
que se ordena hasta que recibe el producto puede ser largo se espera ir reduciéndolos a medida
para alcanzar un periodo de fabricacion y entrega de 3 a 5 dias. Esto se debe al proceso que se
tarda en la fabricacion, pero por otro lado que en los primeros meses con la intencion de
optimizar los gastos solo se fabricara en fechas asignadas para agrupar pedidos y por ello el
tiempo de espera, pero a medida que la demanda incremente se espera poder reducir los tiempos
entre las fechas de fabricacion. Ahora bien, por parte de la empresa las actividades que debe

Ilevar a cabo para la produccién y distribucién son:

e Comprobar la cadena de produccion y que esta funcione correctamente

e Revisar el inventario de forma regular para evitar retrasos

e Reuvisar el nimero de pedidos y preparar el disefio para la impresion de los kon.
e Gestionar la cadena logistica para optimizar las rutas de entrega.

e Ejecutar la cadena de produccidn en las fechas indicadas.

e Distribucién de los kon

Hay varias partes que involucran la produccién de un kon ya que en su nucleo consta de
la tecnologia NFC que permite los pagos con los kon en los bordes consta de tecnologia de

reconocimiento de huella. El kon este compuesto por plastico
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En el primer afio se estima alcanzar una cifra de cien mil usuarios. Por lo que la cantidad

de kons producidos debe ser cercana a esta cantidad.

Los kon se pueden producir a lo largo de todo el afio, aungque es muy probable que la
demanda de estos no sea igual durante todo el afio y que varie dependiendo de las épocas siendo
por ejemplo el periodo de verano en el que menos ventas se espere, aungue esto es un suponer ya
gue con una correcta camparia puede que en este periodo se incrementen las ventas, pero se parte

de la idea que la demanda no va a ser igual a lo largo del afo.

En el mercado actualmente existente maquinas que pueden producir de forma masiva las
tarjetas de débito estas maquinarias en las que se implanta el chip Enhanced motion vehicle
(EMV), imprime y corta. Estas pueden estar rondando entre los 200k a los 650k dependiendo de
la calidad que se quiera obtener y de la complejidad de estas maquinas Y de los complementos
que pueden aportar. Sin embargo, estds maquinas vienen preparadas con medidas estandares para
facilitar el trabajo, pero en caso de Clav Pay esto no sirve ya que los kon tienes medidas mas
pequefias. Por lo que se necesitaria en un inicio de maquinas que puedan insertar el chip EMV y

otras para realizar los cortes.

En este caso las maquinas para insertar el Chip EMV el precio puede rondar entre los 60k
a los 100k dependiendo de la produccidn que se tenga planificada producir y por otro lado estan
las maquinas para cortar con las que se puede dar las medidas especificas acorde a los kon. Estas

maquinas tienen un costo de los 40k a los 150k dependiendo de las caracteristicas y
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complementos que queramos. Una alternativa a la compra es el leasing. Una opcién que
considerar ya que algunos proveedores de estas maquinas en USA solo permiten el leasing y no
la compra mientras que proveedores asiaticos promueven la compra con precios mas bajos. Pero,

el costo del envio es algo a considerar.

A las grandes empresas el producir una tarjeta de plastico de débito le puede costar 0.10$%
dado que se producen en grandes cantidades. Mientras que las mas complejas pueden costar
entre 1y 2 $, estas suelen ser las tarjetas hechas de metal. Se puede notar una gran diferencia con
el costo de produccidon estimado de Clav Pay de 20€. Hay que considerar que los kon se van a
producir en menor cantidad que las de debito. Ya que las grandes empresas se aprovechan de las
economias de escala lo que reduce sus costes. Otro factor es la personalizacion en la que se
incurre, gastos como la tinta y la impresion. Qué son lo que realmente encarece el coste de

produccién.

Plan de recursos humanos

Como ya se ha mencionado con anterioridad el nimero de trabajadores con el que puede
empezar la empresa puede variar desde 7 hasta 14 personas dependiendo de los recursos con los
que empiece la empresa y la demanda de trabajo. Si bien va aplicar un organigrama jerarquico en
la que una persona sea responsable de cada departamento habiendo en un inicio tres
departamentos (Administracion & Finanzas, ventas y tecnoldgico) y a la cabeza de estos el CEO

y fundador. En un inicio los departamentos pueden ser unipersonales como podria ser de
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administracion & finanzas o el de ventas mientras que el departamento tecnoldgico es que el que

desde un inicio requiere una mayor cantidad de personal al tratarse de una Fintech.

llustracion 13

Para empezar y siguiendo el orden del organigrama de la empresa el primer cargo y
responsable del correcto funcionamiento de la empresa es el CEO (chief executive officer) que si
bien no es imprescindible seria aconsejable que tenga una formacion académica de tercer grado o
de cuarto de ser posible en areas relacionadas con la administracion de empresa, finanzas,
ingenieria, etc. Cabe mencionar que realmente para un CEO valdria cualquier area, pero que sea
un especialista en su materia y que tenga experiencia en ese sector, sin embargo, para el caso

especifico de Clav Pay lo recomendable seria que tenga una titulacion en alguna de las ramas
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mencionadas anteriormente. Al ser el responsable directo del funcionamiento de la empresa su

rol es de vital importancia para el buen hacer y las tareas que debe llevar a cabo son:

o Plantear los objetivos a llevar a cabo

o Planificar las estrategias

o Creacion y gestion de equipos

o Motivacion al personal

o Relacion directa con clientes o potenciales clientes
o Toma de decisiones organizativas

o Informar a la junta directica periodicamente

Las tareas que el departamento de administracion & finanzas debe cumplir se engloban
en la gestion de la empresa, es decir, el dia a dia y si bien en un dia pueden surgir varios fuegos
que impidan realizar las tareas estimadas las tareas que a lo largo de una semana o0 mes deberian

cumplir en un horario continuo de 8 horas con descansos incluidos son:

o Gestion de la facturacion

o Control de facturas recibidas.

o Conciliacion bancaria

o Gestion de CRM de la parte administrativa.
o Pago néminas

o Pago proveedores

o Financiacion de la empresa
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o Gestion del Cash Flow

o Elaboracion del balance general y P&G.

o Presentar los ratios financieros més relevantes de la empresa.

o Gestion de los préstamos que pueda haber.

o Gestion de subvenciones a las que la empresa pueda aplicar.

o Control de seguros sociales y de empresa ya sea para iniciar la actividad como puede ser
el seguro responsabilidad civil, asi como otros que devengan por la actividad que se va a
realizar.

o Control de los impuestos trimestrales y anuales.

o Control de cartera vencida.

o Control de cuentas por pagar y cuentas por cobrar.

Cada una de estas tareas trae consigo una serie de subtareas y si bien algunas pueden ser
puntuales existen otras que pueden ser recurrentes y que dependiendo del momento pueden
demandar una mayor cantidad de tiempo. Como se puede observar en el organigrama a la cabeza
de este departamento va a estar el CFO quien serd el responsable de controlar el Cash Flow asi
como de elaborar el balance mensual y el P&G de la empresa asi como la presentacién de los
ratios financieros que permitan conocer la situacion de la empresa. A medida que la empresa
tenga un mayor tiempo en el mercado se podra tener un benchmark con informacion histérica y
lo recomendable seria ir comparando los trimestres a medida que pasen los afios para ver la

evolucion de la empresa.

Dado el rol que desemperiia el CFO es necesario que aquella persona que desempefie este

rol deba tener una cualificacion universitaria ya sea en las ramas de empresariales, finanzas u
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economia. Se apreciaria una experiencia igual o superior a 3 afios en empresas del mismo sector
ya que su experiencia puede brindar una ventaja al momento de la gestion en los primeros afios,
ademas, se tomara como un plus que tengan un master o certificaciones ya sean con algun nivel
del CFA u otras relacionadas al mundo de las finanzas. Se estima y lo recomendable seria que en
el departamento existan dos personas pudiendo llegar a ser tres como maximo al menos en el

primero afo.

Estas otras dos personas que acompafien al CFO debe ser un administrador Senior y uno
Junior o en otro caso un auxiliar administrativo. Para el puesto de administrador Senior se
necesita de una persona que haya realizado estudios universitarios en administracién de empresas
0 algo relacionado con recursos humanos. Siendo la misma exigencia para un posible
administrador Junior mientras que si se opta por un auxiliar entonces se demandara que tenga
una formacion profesional y el bachillerato, valorando una previa cualificacién y experiencia en

la administracion de empresas con una experiencia de 2 afios.

Por otro lado, tenemos aquellas tareas que se van a realizar en lo que concierne al
departamento de ventas que abarcaria lo relacionado a marketing también. En lo que se relaciona
a este departamento cabe mencionar que su objetivo es incrementar las ventas, pero también
expandir la red de comercios de Clav Pay por lo que los esfuerzos dirigidos a cada propdsito
pueden ser de un 70/30 enfocando entorno a un 70% del tiempo a incrementar las ventas y el otro
a expandir la red. Esta division se da ya que para poder incrementar la red es necesaria una
campafa de marketing que haga atractiva Clav Pay para los pequefios y medianos negocios.

Teniendo esto en cuenta las tareas que debe cumplir el departamento de ventas son:
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o Busqueda activa de nuevos clientes, en el primer afio se estima alcanzar una meta de cien
mil usuarios.

o Expansion de la red de comercios en los que se pueda adquirir los kon.

o Gestion de proyectos y presupuestos para clientes interesados en adquirir una cantidad
considerable de kon.

o Gestion CRM de la parte de ventas.

o Creacion y gestion de campafas publicitarias.

o Estudios de mercado

o Elaboracién de informes y presentaciones

Al igual que con el departamento de administracion & finanzas seria recomendable que
dos personas sean las que se hacen cargo de este departamento con un maximo de 3 durante los
dos primeros afios. La cualificacion requerida para formar parte de este departamento considero
gue no es necesario estudios universitarios si no que se aceptaria una formacién profesional con
una experiencia de 2 afios e incluso de 1 afio, pero que muestren un gran talento para las ventas.

Y muestren un caracter dindmico, proactividad, resolutivo, creativo y autodidacta.

Considero que este departamento debe estar conformado por personas sobre todo
autodidactas y es el motivo por el que se aceptaria un perfil que no cuente con una educacion de
tercer nivel. Ya que creo firmemente que una persona puede tener un gran talento para las ventas.

Pero, que por diversos motivos no pudo realizar o terminar sus estudios superiores por lo que veo
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absurdo desperdiciar ese talento tan solo por la falta de un titulo. Siempre y cuando esa persona

muestre una gran iniciativa y ganas de aportar a la empresa para un crecimiento mutuo.

El departamento tecnoldgico que sera el que mas recursos demande tanto en talento
humano como en recursos de la empresa. Se estima que en este departamento al menos el primer
afio este conformado por 4-5 personas como minimo con un maximo de 8 y esto dependiendo de
la demanda de los kon y por ente de la pagina web y de la app. Es este departamento el
responsable de desarrollar el software y la interfaz entre el usuario, Clav Pay, el banco y el
comercio. Las tareas de las que son responsables este departamento durante la primera fase de la

empresa que abarcaria los tres primeros afios son:

o Desarrollo y actualizaciones del software tanto en la web como la app.

o Evaluacion y resolucion de problemas que surjan con el uso de los kon o de la plataforma

o Control de seguridad y calidad.

o Investigacion y desarrollo en nuevas funcionalidades ya sea en los kon o en la
plataforma.

o Desarrollo de los reader de Clav Pay.

o Realizar una auditoria tecnologica.

o Generar patentes

Dado las exigencias de este departamento es el que demanda una alta cualificacién por lo
que todos los trabajadores de este departamento deben tener como minimo una educacién de

tercer nivel en ingenieria del software o afines a esta. Se valorara tanto la experiencia que pueda
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tener en empresas del mismo sector, asi como master de especializacion. Cabe la posibilidad de
que si en ciertos momentos la demanda de las tareas sobrepasa al equipo se busque ayuda externa

al subcontratar a programadores.

Ya sean en la zona intracomunitaria o a nivel internacional dependiendo esto del factor
econdémico ya que dependiendo de la region se pueden encontrar programadores con el mismo
conocimiento que en otras, pero con una notable diferencia en sus tarifas. Cabe mencionar que
esto puede ser una ayuda en momento de apuro, pero que pueden llegar a ser contraproducentes

dado gue se expone el funcionamiento de la empresa a terceros.

Por ultimo, tenemos el departamento de logistica que se encarga de la cadena de
produccidn y de la logistica para la entrega de los pedidos. Es posible que viendo los gastos que
se incurra en este departamento al cabo de unos meses se realice una evaluacion de costos y se
decida por externalizar la logistica de entrega para favorecer mejoras en la cadena de produccion
de los kon, sin embargo, para la toma de esta decision se debe considerar muchos aspectos y no
solo enfocarse en el econdmico. Ahora bien, se estima que este departamento este compuesto por
3-4 personas de las cuales el responsable del departamento debe tener una educacién de tercer
nivel con estudios relacionados en logistica, asi como un master de especializacion y experiencia

minima de dos afios en el sector de logistica.

Si bien podria haber otra persona con requerimientos académicos y experiencia laboral
similar esto dependera de la demanda. Ademas, de esta o estas personas el departamento estara

conformado por uno o dos repartidores siendo muy probable que en el primer semestre de las



MODELO DE NEGOCIOS CLAV PAY 114

actividades de la empresa se cuente con un solo repartidor y en caso de un aumento en la
demanda contratar los servicios de otro de forma puntual. Para este puesto se requiere que tenga
una formacion de ciclo eso o bachillerato terminado y que tenga el carnet de conducir con todos

los puntos y que no haya tenido ningun accidente por su responsabilidad.

o Organizar y gestionar la cadena de produccion de los kon
o Control de inventario

o Relacion con los proveedores

o Diseiar la ruta de entrega de los kon

o Logistica inversa para optimizar procesos

o Transporte de los kon

En Espafia, los convenios laborales se establecen por sector y region geografica. En
general, las empresas Fintech se encuadran dentro del sector financiero, aunque podrian existir
particularidades en funcién de la actividad especifica que desarrolle la empresa. Dicho lo
anterior, en Asturias existe un convenio colectivo para el sector de la banca y entidades

financieras.

Este convenio establece las condiciones laborales y salariales aplicables para el personal que
presta servicios en las entidades financieras de la provincia de Asturias, incluyendo las Fintech.
Por tanto, si la Fintech desarrolla actividades financieras y esta ubicada en Asturias, el convenio
colectivo aplicable seria el Convenio Colectivo de Banca y Entidades Financieras de Asturias. La

politica salarial que se plantea aplicar se indica en la siguiente tabla.
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Tabla 14
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Puesto de trabajo

Salario (anual)

Director general

Director de operaciones
Jefe de equipo

Analista de riesgos
Desarrollador de software

Administrativo

85.000 euros

60.000 euros

45,000 euros

28.000 euros

35.000 euros

18.000 euros

Datos sacados de https://es.talent.com/salary

En cuanto al plan de contratacion que Clav Pay va a llevar a cabo consta de un equipo

fijo que puede oscilar entre las 10-12 personas al momento de empezar las actividades. Este

equipo tendra unas condiciones de contrato a jornada completa e indefinido. Lo recomendable

seria realizar una evaluacién trimestralmente en caso de que la demanda requiera mas personal

para poder satisfacerla, pero esto seria en momento puntuales y sobre todo considero que seria en

los departamentos de ventas y de tecnologia.

Lo ideal seria tratar de mantener este equipo reducido durante los primeros seis meses de

ser posible para tratar de evitar los costes extra de contratar mas personal como pueden ser el


https://es.talent.com/salary
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pago de los seguros sociales y otros posibles gastos como dietas o viajes para representacion de
la empresa. Si bien es cierto que esos gastos se deberian contemplar como una inversién lo

recomendable seria que fuera en el Gltimo trimestre.
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Calendario de Ejecucion

Actividad
Lluvia de ideas
Producto o servicio
Nombre
Logo
Investigacion
Entorno genérico
Entorno especifico
Encuesta
Disefio inicial
Servicio/Producto
Web/App
Planificacion
Plan de accion
Plan de marketing
Plan de operaciones
Plan de RRHH
Disefio Final
Servicio/Producto
Web/App

AGS

ocT NOV

DEC

ENN  FEE MAR  ABR

Fer

Fuente: Elaboracion propia

MAY

JUN

llustracion 14
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AnNEexo

Edad
180 respuestas

(5.6 %) (5.6%) (56%) (5.6%) (5.6%)

19 27 30 32 48 53 58

Se identifica como
180 respuestas

@ Hombre
@ Mujer
@ Otro

¢Cudl de los siguientes dispositivos electrénicos tiene?

180 respuestas

Smartphone —170 (94.4 %)

Smartwatch — 50 (27.8 %)

Ordenador de mesa 110 (55.6%)
Ordenador portatil 130(72.2 %)
Tablet

Ninguno
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¢Cudl es el nivel de estudios mas alto que obtuviste?

180 respuestas

@ Estudios basicos (Primaria)

@ Estudios medios (Secundaria/
Bachillerato/FP)

@ Estudios superiores (Universidad/ FP
superior)

@ Posgrados (Maestrias/Doctorados)

@ Sin estudios

¢ Tiene en sumovil alguna Aplicacion Bancaria o Financiera?

180 respuestas

® si
@ No

:Considera Ud. beneficioso utilizar aplicaciones desde su mdvil para actividades financieras como
el servicio de pagos?

117 respuestas

@ s

@ No
@ Tal vez
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(Siente seguridad en compartir informacién privada por medio de una aplicacion financiera en su
smartphone?
117 respuestas

@ si
@ No
@ Tal vez

11.8% =

~

(Consideraria Ud. dejar de ir personalmente al banco y realizar todas sus actividades financieras a
través de una aplicacién en su smartphone?
117 respuestas

@ si
@ No
@ Tal vez

¢Qué conocimiento tiene usted sobre Fintech o tecnologia Financiera?
117 respuestas

@ Soy experto

@ Conozco del tema

@ He oido hablar de las "fintech”
® .Qué es eso?
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¢Considera que las Fintechs son mds faciles de utilizar que la banca tradicional?
111 respuestas

@ Totalmente de acuerdo

@ De acuerdo

@ Indiferente

@ Poco de acuerdo

@ No estoy de acuerdo
18.2%

¢Con qué frecuencia utilizas la app de tu banco?
111 respuestas

@ Todos los dias

@ Par de veces a la semana
@ Una vez ala semana

@ De forma excepcoional
@ No la he descargado

¢Cuales de la siguientes operaciones financieras realizas por el movil o aplicacion/web financiera?

111 respuestas

50 (45.5 %)
40(36.4 %)

Transferencias a otras personas
Realizar inversiones

Consulta de saldo y movimientos
Ahorro 50 (45.5 %)

0(0 %)

~80(72.7 %) |:|

Levantar alertas de cobros nor...
Traspaso de dinero entre mis c... 50 (45.5 %)
Pago de facturas 111 (100 %)
Cambio de divisas — 30 (27.3 %)
Ninguna—0 (0 %)

0.0 2.5 5.0 7.5 10.0 12.5
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¢Habitualmente compras mas en establecimientos fisicos u online?
111 respuestas

@ Establecimientos fisicos
@ Establecimientos online
@ Ambos por igual

Al momento de hacer un pago prefiere hacerlo con:
111 respuestas

@ Cash

@ Tarjeta de crédito

@ Tarjeta de debito

@ Wallet digital (Apple Pay, Samsung Pay
o Google Pay)

@ Gadget de pago (smartwatch, etc)

® Otro

Cuéndo compras en establecimiento fisico, sel importe a pagar determina tu decisién para escoger
la forma de pago entre efectivo o un medio de pago electrénico?
111 respuestas

@ si
@ No
@ Tal vez

72.7%




MODELO DE NEGOCIOS CLAV PAY 123

Por ultimo, ¢ Consideras garantizada la seguridad de tus datos personales a la hora de efectuar
pagos con medios de pago electrénicos?
111 respuestas

@ s
@ No
@ Tal vez

¢Le parecen confiables las aplicaciones para Smartphone de las instituciones Bancarias o
financieras?
70 respuestas

@ si
@ No
@ Tal vez
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