


- Mundo Canino

Si el usuario presional primer botén, le aparecera una pantalla con mhstana
seleccionables (Mapa@hat:). Por defecto se veen pantalla la pestafia Mapa do!
podran verseinos puntos geolocalizados que representan a caddeulos usuarios
nuestra aplicacion.

Si el usuario selecciona uno de los puntos, sedabn cuadro donde po¢ ver la
informacion del perrodel duefio y de laactividad que esta realizandste. Ademas
tendra la opcién de seguirlo (el punto saldra emleszeen el mapa) con el botén
simbolo mas, y también podra iniciar un chat cométliante el boton con forma
globo “Chat”.

ILUSTRACION 13. Disefio grafico Mundo Caninc

DUENO
/ ‘ Ultimo Mensaje

DUERNO

‘ Ultimo Mensaje

DUENO

‘ Ultimo Mensaje

Mercado de

N

=/

Fuente: Elaboracion propia.
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Si el usuario selecciona la segunda pestChal, aparecera una lista de los diferel
Chats que tenga abiertos, mostrando la foto debpel nombre del duefio y ultimo

mensaje enviado.

- Tiendas

Si el usuario opta por pulsal segundo botdn, le aparecera una pantalla cor
pestafias seleccionables (Mapa y Ofertas). Por tdefexveraen panalla la pestafia
Mapa donde podrawer unos puntos geolocalizados que representadawa de la
diferentes tiendas que se encuenen la ciudad.

Si el usuario selecciona uno de los puntos, sedabn cuadro donde podra ver

informacion basica de la tienda: el horario y l&dtion exact:

ILUSTRACION 14 . Disefio gréafico Tiendas

TITULC OFERTA
Descripeiin oferta

TITULO OFERTA

Passeig de Grac, 13
e o 3 deatre Tivoli =

Descripeiin oferta

Hard Rock -,

?
eV
. ’@ Café Barcelona
o)
Club Capitol ‘=
5 Tallprg

TITULC OFERTA

Carrer dela C

’___ .
(@ Teatrg)Poliorama (=) \&
Q ciudad X

\ - ' . /.

Descripeiin oferta

. A
o

*u_rJ;Art o

Fuente: Elaboracion propia.
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En la segunda pestaBa mostrat una listacon las diferentes ofertas vigentes en
diferentes tienda%n la lista se ve: un logo de la marca que ofrezca la ofertatitulo
descriptivo y una explicacion desta.Al seleccionar una oferta veremos la explicac

en su ttalidad donde se veran las condiciones de manara glconcisi

- Entretenimiento

Finalmente si el usuario pulsa el tercer botongparecera una pantalla citres

pestafias seleccionables (Mapa, Afadir y Evi). En el Mapa podran ver unos pun

geobcalizados que representan a caco de los sitios o lugares recomendados pa

con sus mascotas.

Si el usuario selecciona uno de los puntos, sedahbn cuadro donde podra ver

descripcion deldgar acomparfiada de una foto ste y dos botones que puede pul

Con el primero (valorar) podra valorar el sitio aonnamero de estrellesiendo una la
peor puntuacion y cinco la mejor. Y con el segubdtdn (comentario) abrird ui

pantalla con unésta con los diferentes comentarios que tengagarly donde podt

escribir el suyo.

Mapa | Afiadir | Eventos | Mara | Ajiadir| Eventos |

. NOMBRE DEL LUGAR

Foto Lugar

Diraczidn

Descripcion detallada cel lugar que se quiere
reportar.

sagrada Familia «2»
La Sagrada Familia (%

Vo
e

C '
(@ Ciudad
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En la segunda pestafiiAfiadir), los usuarios podran introducir nuevos lugi

completando una breve ficha para api la informacién basica. El usuario podra st

una foto, el nombreintroducir una direccion y finalmente tendra wpacio pari

describir el lugar.

rafico Evento.

TITULO EVENTO

Descripeion evento

°"";3:;" "“ TITULO EVENTO

I i o
! Descnipcion evento
school Pe

TITULO EVENTO

Descripeion evento

Finalmente, si el usuario selecciona

tercera pestafia (Evenjpaparecera una lis
de los diferentes eventos. Cada ewve
aparecera con una foto, urulo y una breve
descripcion de s#te. Si seleccionamos |
evento aparecera la informacicompleta y

su total descripcion.

Como podemos ver en las imageren los
tres mapas hemos introducido un motot
busqueda de ciudades en la parte inferic
la pantalla. Dicho motor en la prime
versidn no serd muy necesario ya que
abarcaremos Catalufia, pero pensamos
sera de gran ayuda si en un fut
aumentamos el alcance de nues

aplicacion.

Creemos que nuestro disefio grafico

sencillo ya que hemos intentado afadi

minimo namero de botones y pestafias para que égaawn fuera facil. Hemos pue:

unos nombres a los botones muy claros para nalliasuario. Y finalmente hem:

dado preérencia a que la informacion aparezca en todo mmnamaque pudiera s

reiterativa ya que creemos césta es el actor principal de nuestra aplica

Concluyendo, podemos decir que en su conjunto hemesdo basar el disefio grafi

de la aplicaciéren la accesibilidad desta, para que todos los clientes puedan disi

de la experiencideetingCaren su totalidad.
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7.2 Web

Como hemos explicado anteriormente nuestra welr&ezxclusivamente para que las
tiendas y organizaciones suban sus ofertas y evew&pectivamente. La web sera
privada para asegurarnos que la informacion prevetlusivamente de las tiendas y
organizaciones oficiales, otorgando asi credihilidatoda la informacién que nuestro
usuario vera a traves de la aplicacion. Para fzemala web daremos un usuario y una

contrasefa a cada uno de nuestros colaboradores.

Al entrar en la web se mostrara por la web unafasemuy simple para realizar el
login. La interfaz constard de un cuadro donde &b golicitara el usuario y la
contrasefia que se podra enviar a trasvés de um,bad@mas la interfaz también
mostrara el logo corporativo.

ILUSTRACION 17. Login web.

Fuente: elaboracion propia.

Una vez que nuestros colaboradores introduzcanssu®ios y contrasefias, se vera una

nueva interfaz que constara de tres pestanas.
La primera pestafia “Oferta” servira para que ksdas introduzcan sus nuevas ofertas
y promociones. La ficha de la nueva oferta tendradcion de introducir una foto, un
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titulo, una direccion y una breve descripcion sta, ademas tendréa tres botones
enviar, eliminar o editar la ofer
La segunda pestafia “Eventos” tendra como fin inicodnuevos eventos vy la ficl
tendra los mismos campos qu de las ofertas. Finalmente la f&& “Mis subidas
recogera una lista de las diferentes oferl eventos que se hayan introducic al
seleccionar uno se abrira su fi.

ILUSTRACION 18. Ficha oferta o evento.

MeetingCan | +

| TITULO

[ Lugar

Descripcion

Fuente: elaboracion prog
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8. DISENO TECNICO

8.1 Arquitectura

A continuacién explicaremos la arquitectura de traesaplicacion. Queremos
simplificar al maximo la complejidad de ésta papdey llevarla a cabo con unos costes
razonables pero sin perder escalabilidad y utilidad

En nuestra aplicacion podemos distinguir tres tipds recursos claramente

diferenciados: los externos, los propios y losamste.

En los foraneos, recursos que provienen de fuenxtiesnas, englobaremos Unicamente
la Api de Google Maps para la parte de geolocalirade MeetingCan. Nos hemos

decantado por ella ya que es facil implementaria ynemos trabajado con esta Api
anteriormente con resultados excelentes.

En los recursos propios podemos englobar la aajuite en nuestro caso MVC, de

nuestra aplicacion, es decir todos los recursos ggmeraremos nosotros mediante
nuestro codigo.

Y finalmente en recursos de soporte podemos englobaservidores tanto de gestion

de peticiones como aquellos que albergaran la wakegtra base de datos.

ILUSTRACION 19. Recursos arquitectura MeetingCan.

I |

|

Fuente: elaboracion propia.

Una vez determinados los recursos necesarios pegarrdllar nuestra arquitectura
l6gica empezamos a desarrollar la arquitecturegfide la aplicacion teniendo en cuenta
todas las funcionalidades que ésta debia cubrir.



p.m _..(_:x} gle n;l;:
..\ ., -
~ ’

MeetingCan

| FParsear | Servidor
= informadd = wehb

< 5oL
SErver

HAP roxy

Fuente: elaboracion propia

En la ilustracién 8 v@os que nuestra aplicac resolvera las peticiones a los diferer
servidores (web o SQL) mediante un HAProxy (baladoe de car¢) y se comunica
con la Api de Google maps proporcionada por la esgpiGoole mediante interne

segun necesite.

Hemos decidido introduciin balanceador de carga porqeéedistribuye el trafico ¢
una aplicaciéon a varios servidores incrementandcapacidad y la confiabilidad ¢
éstos ya que los balanceadores aseguran la dispomiBildonitorizando el estado
las aplicaciones y enviandas peticiones a los servidores que puedan resp

Aunqgue al principio solo tengamos un servidor wedirg SQL con el balanceador ni
aseguramos que lague vayamos escalando nuestro nege introduciendo nueva

servidores destino, la arquitecturiguira funcionando con un altendimientt.

El camino que hamle seguir las peticion (TCP y HTTP) denuestr: aplicacion a
nuestrabase de datos o nuestra wes Aplicacién - HAProxy servidor destino. Esi

ruta nos asegura que todas las peticionesran si 0 si po el balanceadc
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proporcionandonos alta disponibilidad, balancecatga y proxy para comunicaciones

TCP y HTTP. Al hacer pasar por el balanceador dgaclas peticiones, evitaremos que
estas ataquen directamente a nuestros servidosgsaddotando a nuestra arquitectura
de un alto grado de seguridad.

El balanceador tiene una IP virtual a la cual seecta el cliente y ésta va pasando de
un nodo al otro del balanceador segun el estadeateidor. De esta forma, el cliente,

al atacar la ip virtual que fluctia segun el estddbservidor nunca se dara cuenta de

una caida de un servidor.

En cuanto a la aplicacion nos hemos decantadogsarbllarla mediante Phonegap, un
framework para desarrollar aplicaciones movilesndeaherramientas genéricas como
JavaScript, HTML5 y CSS3. Phonegap evita que tengajue tratar con codigo nativo
de Android y IOS y nos permite realizar una apli@adibrida que pueda funcionar en
cualquier teléfono inteligente independientememlesstema operativo que este tenga.
El framework nos permite controlar el recurso délSGque tenga nuestro teléfono
movil asi como interactuar e intercambiar informdacicon webs y recuperar
informacion de bases de datos, caracteristicassguedecuan a la perfeccién con las

necesidades de nuestra aplicacion.

Hemos estructurado la aplicacion basandonos emnguitectura MVC, una de las mas
utilizadas en el mundo de las aplicaciones méviessa arquitectura se divide en tres
apartados muy diferenciados (modelo, controladovisya), los cuales tienen una

iteracion logica entre ellos.

El Modelo engloba toda la informaciéon y las opesaes logicas que realiza nuestra
aplicacion. Es el encargado de satisfacer las ipeéis que le llegan por parte del
usuario y mostrar lo que éste le solicita. En gstgpo encontramos las peticiones que
nuestra aplicacion realizara a los servidores w1, la consulta a la API de Google

Maps y todas las operaciones internas que realiestra aplicacion
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llustracion 21: Arquitectura MVC.

Actualiz Manipula
Vista ; Controlador }
Ve Usa

Fuente: elaboracién propia

El Controlador engloba todas las peticiones (gémeraste del usuario) que se realizan
al modelo para que éste realice alguna accion remafale consulta, modificacion, etc.
Encontramos en este apartado las peticiones qugeseran cuando un usuario
interactta con las diferentes opciones que nuegtligacion ofrece. Peticiones que
tienen la informacion necesaria para que el Molzslpueda satisfacer.

Y finalmente la Vista presenta al Modelo, es decirestra al usuario la informacién
que el Modelo le proporciona de tal manera quesearo pueda interactuar con ella 'y
vuelva a realizar otra peticion si es necesarigldramos en este punto la interfaz
gréfica que el usuario vera en la pantalla del im@g decir, el medio de interaccién

entre la aplicacién y el usuario.

Se trata de una arquitectura ciclica muy sencéla gue sin embargo engloba y ordena
de manera muy clara todo el codigo de la aplicaciéon

57



8.2 Casos de uso

A continuaciéon mostraremos el diagrama de casasadee nuestra aplicacion en el

gue se especifican todas las posibles accionepupgde realizar un cliente.

llustracion 22: Casos de uso aplicacion movil.

Ver usuarios

9
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|
|
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P
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Fuente: elaboracién propia.

Como vemos en la llustracion 10, los casos de tinoipales de los cuales hereda todo
el arbol son: funcion geolocalizacion y consultardermacion.

Podemos distinguir dos finalidades de uso, unadaasa la geolocalizacion in situ de

una serie de opciones y otra en la que el usuadadauaplicacibn como una herramienta
de consulta a informacion relacionada con el muahino.

Finalmente en la llustracion 10, mostramos en ajrdima las diferentes posibilidades
de uso que ofrece nuestra web a los usuarios geeder@n a ella.



[lustraciéon 23: Casos de uso de la web.

Introducir
eventos

Introducir
fichas

1>

A

Actor Web

Fuente: elaboracion propia.



9. ANALISIS DEL ENTORNO Y SECTOR

9.1 Social

En la actualidad, es impensable llevar a efectddesas cotidianas sin ayuda de las
nuevas tecnologia, estan presentes en nuestrosagued diarios, haciéndolos mas
rapidos y faciles. Las personas pueden conectarde @d mediante cualquier

dispositivo movil moderno y, como hemos visto dai@o de este trabajo, la inmensa

mayoria dispone de uno.

Hace apenas 20 afios, que una persona pudieragddgaircon una aplicacion movil o
qgue se pudieran hacer transferencias de dinere patsonas casi al momento con dos
simples cliks, era inimaginable. La sociedad ha mremdido que todo tiende a
informatizarse, y que la evolucion de la sociedadaparejada a la tecnologia y la
evolucion de ésta. Ahora se admira a quien tiemeaie mas inteligente, el mévil mas
moderno o la mejor casa domotizada, ya que tesardsas mas modernas actualmente
significa estar a la moda y esta bien visto emtaesliad del siglo XXI. Sin ir mas lejos,
un estudio elaborado por IAB Spain (2014), nos fmaesomo sube el interés de la
ciudadania en poder acceder a internet desde mtiésranstrumentos cotidianos, como
puede ser el coche, un reloj, unas gafas o in@lemdrodomeésticos. Quedando de esta

manera patente el interés de la sociedad por iflaltecnologia es sus rutinas.

Nuestro proyecto se basa en una aplicacion pagfomels méviles por lo que nos

centraremos en la repercusion de estos en la sakied

Recientemente se ha denominado a la dependencizegada sociedad moderna a los
dispositivos méviles como la gran enfermedad dglbsKXI. Esto nos puede dar una

ida de la importancia que tienen estos pequefpsslis/os que nos ofrecen una amplia

gama de posibilidades.

Hoy en dia preguntar en un colectivo, como por pjenuna clase de bachillerato,
quién no tiene movil con acceso a internet y gl Ispante la mano un estudiante o en
casos excepcionales dos, es lo mas normal del mynldace apenas 15 afios era
impensable. Yo mismo he vivido esta gran evolucia,que hace 10 afios, cuando

tenia 14, eran solo unos pocos privilegiados l@sdisponian de dispositivo mévil y ni
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pensar que este tuviera acceso a internet. Actaénueialquier nifio de 14 afios tiene

un dispositivo movil de ultima generacién con aoccasnternet.

Muchas personas no podrian aguantar un dia siel&ferio movil, ya que estos son
esenciales para relacionarse en nuestra socieddteddo en Espafa “se calcula que un

usuario medio consulta el smartphone 150 vecema(lBundacion Telefonica, 2013)

Segun el estudio realizado por TheAppDate (201Bgy 12 millones de usuarios
activos de aplicaciones con 2,7 millones de dessaad) dia. Estos datos nos dan una
idea de la aceptacién y la utilizacion de aplicaefoen nuestra sociedad.

Por todo ello, creemos que estamos en un momesaib para invertir en cualquier cosa

y en especial en aplicaciones, relacionada codispositivos moviles.
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9.2 Politico

En los dltimos afios Catalufia y en especial Bareglsa ha convertido en sede de
multiples empresas pioneras en el mundo dstkrs-ups Gracias a diversos congresos
y convenciones, entre los que destaca Mobile WQiahgress, cada afio se citan
multiples empresas pioneras del sector en buscaudeas ideas de éxito. Los
principales bussines angelscuden a estas convenciones para captar a loosiwuev
talentos y ayudar a hacer realidadgtart-ups.Otro evento realizado en la ciudad es el
FinAppsParty, concurso donde se juntan diversasctiobs de personas interesadas en
el mundo de la tecnologia y las aplicaciones.

Barcelona es un foco atractivo para muchisimas esapr ya sea por su calidad de vida,
su clima o por sus importantes universidades, geancun entorno propicio para la

creacion y desarrollo de ideas millonarias con rodaturo.

Los mejores tratos, contactos y financiacion sesiguen en estas convenciones ya que
se reunen un gran namero de personas con una miemilidad emprendedora. El
emprendedor tiene la oportunidad de conocer a ewig®e del sector, que pueden
trabajar en el marketing estratégico, en la fir@ionh o en la caza de talentos, ademas
de conocer a las empresas tecnoldgicas mas purmaraspoder informarse de los
altimos avances y tecnologias. Los congresos repta&s un abanico de posibilidades

para un emprendedor con una buena idea.

Ademas de fomentar concursos, convenciones y avesitos, la Generalidad de
Cataluia ha lanzado planes como Start-Up Catal(pasa mas informacion ver:
Creiexement Empresarial, 2015) que ayudan a l&@bdn de nuevas empresas, o Pla
Esprint que también ayuda a las empresas emergdpimses que acompafan al

emprendedor en su aventura de crear su start-cjgigracomo consejeros de estos.
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9.3 Financiero

A nivel financiero la situacion no puede ser meRara hacernos una idea, aun estando
en plena crisis, en 2012 en Espafa el 88% de |lpsesas que crean aplicaciones para

dispositivos méviles crecieron (TheAppDate, 2012).

Las empresas invierten dinero en ideas para afgitee moviles ya que éstas si
triunfan generan mucho dinero y de manera rapidby Tomo ya hemos comentado en
el apartado 9.1, hay cerca de 12 millones de usuaGtivos de aplicaciones con una
media de 2,7 millones de descargas al dia. Cifpas,dejan patente que este mercado
en Espafia no tiene techo y que crece exponencitdrgenerando multiples beneficios.
Ademas, recordemos que Espafia estd a la cabezaaeitp a la penetracion de

Smartphone muy por encima de la media europea.

Invertir en el desarrollo de aplicaciones movilesualmente se traduce en beneficios.
Si bien es cierto, que no todas las aplicacionasfém ya que no se ha encontrado la
férmula exacta de éxito, pero las que si lo haam®e@n muchos ingresos rapidamente
a sus creadores. Por lo que conseguir financigzaéa desarrollar una aplicacion movil

actualmente es relativamente facil.

Existen muchisimas empresas que desarrollan ajlieesc moviles por 1o que la idea
cobra mucha importancia en la actualidad. Debidueahay millones de aplicaciones la
exclusividad de ésta es lo que realmente la hiarndfdr. Las empresas estan en continua
busqueda de ideas para nuevas aplicaciones exitosas

Ademas, se ha puesto de moda el sistema de ficatierowdfunding, con el que a

través de mini créditos que hace mucha gente pukdasrollar tu proyecto.

Como podemos ver en la ilustracion 24, actualmeayecasi 1.473tartupsen Espafia,
63 aceleradores, 71 incubadoras, 125 espaciosva®ling y 156 firmas de inversion.
NUmeros muy atractivos teniendo en cuenta queislgsia sumido en una crisis que

afecta a practicamente todos los sectores.
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llustracion 24: Start-ups en Espania.
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Fuente: Spain Startup Map (2015). A real-time vadthe Spanish Startup Community. Consultado el Blafd del
2015 des de: https://startupxplore.com/infographic/

Catalufia se sitla en la primera posicion entredasunidades de Espafia, siendo asi la
principal region emprendedora.

llustracion 25: Start-ups en Cataluiia.

CATALUNA

Population: 7.565.603 | GDP: 200.323M€
Area: 32.114km2 | Startups/million: 54,06

33 °. 4
15 2. 17
18 © 65 R

Fuente: Spain Startup Map (2015). A real-time vi#the Spanish Startup Community. Consultado el Blafd del
2015 des déttps://startupxplore.com/infographic/region/esatalunya
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Sea mediante una empresa dedicada a desarrolieaicigghes méviles o sea mediante
la creacion propia de una empresa o start-up praj@sarrollar una aplicacion en
Espafa en la actualidad puede tener una viabilidaldsi tienes una buena idea entre

manos ya que es un mercado en el que se estéengdotmucho actualmente.
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9.4 Tecnoldgico

El entorno tecnolégico es 6ptimo para invertir eralguier cosa relacionada con los
dispositivos méviles. La tecnologia evoluciona agsaagigantados hacia un dispositivo
perfecto que ofrezca las mejores prestaciones a usgarios muy exigentes. Como
hemos sefialado anteriormente en nuestra sociedgadodas las personas tienen un
movil y éstas no pueden vivir sin sus dispositivaajemas la tendencia general es

comprar el ultimo dispositivo movil que haya salalonercado.

Al ser un mercado claramente en auge como ha qaquddnte en las paginas de este
plan de negocio, la guerra de las multinacional@s gonseguir la mayor cuota de
mercado es muy intensa. Estd competencia ayuda antgnten que sus productos
evolucionen rapidamente, e instantes después de saciltimo modelo ya trabajan en
proximos lanzamientos. Este hecho es muy benefigasa los usuarios ya que en un
breve periodo de tiempo han pasado de tener dismssmuy sencillos a dispositivos

con toda clase de prestaciones.

El entorno financiero va de la mano con la tecni@loga que si el mercado da dinero se
invierte en nuevas tecnologias para ganar cuotaneleado en el sector. Muchas
empresas luchan por hacerse un hueco en el skrtgue provoca una competencia

feroz entre ellas que va a favorecer la evolucg&mabvil.

Por este motivo las empresas lanzan un dispositinl y automaticamente ya ponen

sus esfuerzos en el siguiente, que muchas veadssaerolla paralelamente. Podemos
ver un ejemplo en Apple que cuando lanza un digossomo Iphone 5 ya anunciaba

gue a finales de ese mismo afio (2013) sacarighehé 5s.

Y es obvio que contra mas evolucionen los moviles prestaciones ofreceran, por lo
que las aplicaciones siempre tendran un escengtilma para crecer y ofrecer nuevos

conceptos de entretenimiento o herramientas qusfeggin las necesidades de los

usuarios.
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10. PLAN DE LANZAMIENTO

Nuestro proyecto trata de introducir una aplicacb@mpetitiva en el mercado, que
ofrezca un valor diferencial suficiente para irests¢ en un mercado muy saturado en la

actualidad.

Al no tener que dividir nuestros recursos en masimgroyecto, centraremos todos
nuestros esfuerzos en desarrollar un coédigo fudiatele, y en conseguir las
colaboraciones pertinentes para que estas hagadeusoestra web y aplicacion para

difundir sus ofertas o eventos.

Nuestra clave de éxito es desarrollar una aplicacwbusta y fluida ya que la
funcionalidad de ésta se basa en que los clientedam obtener la informacién que
necesiten in situ. Por lo que es importante qustrai@plicacion no se quede colgada o

de algun tipo de error.

Seguiremos una linea temporal marcada desde @ uhécnuestra aplicacion hasta el
lanzamiento de ésta al mercado.

Nos ponemos un maximo de tres meses para desareblladédigo fuente de la
aplicacion, para ello contaremos con un equipo c@sip de un ingeniero sénior que
tendra a su cargo a dos programadores junior.eRarshente, invertiremos un mes mas
para llevar a cabo todos los test de calidad @erar luna aplicacion que garantice un
minimo de calidad y en desarrollar la pagina wek garvira para que nuestros
colaboradores introduzcan las ofertas y eventosngtrérdn de informacion a nuestra

aplicacion.

Paralelamente al desarrollo de nuestra aplicacionelp, el comercial de nuestra
empresa dedicard los cuatro meses en conseguprilbgros colaboradores que se
oferten en nuestra web y hagan de la aplicacionhena@mienta de difusion para sus

productos.
Pasado los cuatro meses que invertiremos endaiérede la aplicacion y de la web,

nos daremos un mes mas para que la aplicacion Ipaseanones de calidad y

privacidad que tiene Google y Apple para publieaaplicacion en sus portales, y para
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introducir las primeras ofertas, webs, hoteles mae datos en la primera version de la

aplicacion.

Para tener una aplicacion funcional en el mercadeemos que necesitaremos
alrededor de cinco meses. Pero al ser una aplicagié crecera exponencialmente
segun vaya aumentando el nimero de adeptos, nmpedecer una estimacion real de

cuando tendremos la aplicacion al 100% de su readim

Gracias a utilizar Phonegap recortaremos muchoptieen la creacion de nuestro
codigo fuente ya que nos permitird lanzar la api@a en las dos plataformas mas
importantes (Google y 10S) sin tener que modifi@r cdédigo gracias a una
programacion basada en lenguajes genéricos. Cregm®s2ste es un punto muy
importante en el éxito del lanzamiento de nuesplicacion ya que nos permitira

reducir el tiempo y los costes de los técnicoslgukesarrollaran.

En cuanto a las plataformas de distribucion, nosraeemos en los sistemas operativos
Android (Google) y 10S (Apple) con los que creemmse coparemos nuestras
pretensiones de llegar a todo nuestro publico pakrDe todas formas, Phoneghap,
nos permite adecuar el cédigo de nuestra aplicaxidstros sistemas operativos como

Blackberry OS y Symbian sin ningun problema.

Finalmente, cabe comentar que nuestro punto delpas abarcar el territorio catalan,
no obstante, debido a la escalabilidad de nuestpatectura, pretendemos expandir
nuestro rango de accidon a toda Espafia y, depencenu® responda a nivel financiero,

al resto del mundo.
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11. CALENDARIO

A continuacion enumeraremos crénicamente los olgjgta seguir desde el inicio hasta

que la aplicacion esté operativa:

e 01/01/2015 — 01/04/2015: desarrollo del cédigo fuente en Phonegap de nuestro
programador senior y junior.

e 01/04/2015 — 01/05/2015: pasar los test de calidad, y aplicar los cambios
pertinentes en nuestro codigo para satisfacerlos.

» 01/04/2015 — 01/05/2015: desarrollo de la pagina web para introducir las ofertas y
eventos.

* 01/01/2015 — 01/05/2015: el comercial recaptara a los colaboradores que llenen
de ofertas y eventos nuestra aplicacion mediante la web.

* 01/05/2015 — 01/06/2015: tiempo para pasar los canones que tienen Google y
Apple para publicar las aplicaciones, y para introducir diversas fichas de eventos
y ofertas en nuestra web.

* 01/06/2015: si todas las fechas se cumplen, tendremos nuestra aplicacion

publicada y operativa.
Como vemos en el calendario tras 6 meses tendreoessra aplicacion lista para salir

al mercado. Aunque esta aplicacion estara en eantinrecimiento y mejora gracias al

feedback con nuestros clientes.
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12. ASPECTOS LEGALES
12.1 Sociedad civil

Para llevar acabo nuestra aplicacion hemos decadidstituir una sociedad civil por su

sencillez y porque sus requisitos son faciles tisfaeer.

La sociedad social me permitiria ser un trabajagomi propia empresa por lo que se
ajusta a la perfeccién a nuestra idea de gestidiem@&s cabe destacar que en una
sociedad civil no hace falta un capital minimo iediccosa que beneficia mucho a

proyectos llevados a cabo por empresas noveles oque nosotros pretendemos.

La creacioén de la sociedad civil es una forma joaidapida y econémica de constituir
nuestra empresa, ya que esta no tiene responsabjliddica propia y se basa en un
contrato privado o publico donde se especificarderechos y obligaciones de los que

se pudieran asociar con nuestro proyecto.

Para constituir una sociedad civil es necesarigptinthos siguientes pasos:
1- Redactar contrato publico entre las partes: caniae sirve para solicitar en
Hacienda el NIF (Numero de Identificacion Fiscal th sociedad sin ser

necesario inscribirlo en el Registro Mercantil.

2- Pago del ITP (Impuesto de Transmisiones Patrimesjadeberemos pagar el
1% del capital inicial. Para ello deberemos presentmpreso modelo 600,
contrato de constitucion y fotocopia del CIF prawisl en la Consejeria de
Hacienda de la Comunidad Autonoma correspondigiste procedimiento

tarda dias habiles desde que se entregan losgreds documentos.
3- Solicitud CIF, Declaracion Censal e Impuesto devidades Econémicas:
e« CIF: sirve para identificar a la sociedad a efectigsales y para
solicitarlo es necesario presentar: Impreso mo@a& original y copia

simple de la Escritura Publica o del Contrato dedfitucion, fotocopia

del NIF del solicitante que ha de ser uno de lagosoy ITP en la
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Administracibn o Delegacion de la Agencia Estatal ld Admon.
Tributaria correspondiente al domicilio fiscal desbciedad.

» Declaracion censal (IVA): es la declaracion de @no, modificacion o
cese de actividad, que han de presentar a efestasel los empresarios,
los profesionales y otros obligados tributarios. &so de ser una
sociedad civil debera presentar un Unico modelala®aracion inicial
del alta dejando claro el nombre de los sociosrtcgzantes. Ademas,
cada socio o participe deberd presentar una dedar@ensal para
comunicar las obligaciones tributarias que se daride su condicion de
miembro de tales entidades.

* |AE: es un tributo de caracter local, que gravajeicicio de actividades
empresariales, profesionales o artisticas, seagjeozno en local. Es
obligatorio para toda sociedad, empresario o piafes Al tener una
actividad de negocios inferior a 1 millébn de euestamos extensos de

tributar.

4- Alta en el Régimen de Auténomos y/o General deosogitrabajadores.

5- Solicitud del Libro de Visitas que realiza la Inspién de Trabajo y Seguridad

Social.

Creemos que para poner en marcha nuestra emprissmefr opcion ya que es la que
menos impedimentos juridicos, gestores y finansiéeme. Pero somos conscientes que
a medida que nuestra empresa vaya creciendo y samdenel nimero de socios o

trabajadores necesitaremos revisar este punto.
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12.2 Marcas y patentes

Para proteger nuestro producto y poder sacar umeg@no de este, debemos dejar
constancia de él en la Oficina Espafiola de Patgnktarcas (OEPM). De esta forma
evitaremos que otras personas puedan sacar berddiciuestra idea ya que tendremos

su propiedad legal.

De todas las opciones que ofrece la OEPM nos s#eles derechos de propiedad
industrial y mas concretamente:
* Marcas y nombres comerciales: para tener el deregbloisivo de un signo o
denominacién para identificar un producto.
« Patentes y modelos de utilidad: que defiende dgigdael producto o sus

procedimientos de uso.

Una vez tramitadas las solicitudes pertinentesae®@EPM tendremos la proteccion
necesaria para que terceros no puedan realizaiodagto similar o parecido al nuestro
gue pueda crear confusion, asi que tendremos lasékdad del en nuestra marca.

Ademas podriamos patentar la forma de juntar ldogatizacion y la informacién que

Gnicamente ofrece nuestra aplicacion. Como ya explos anteriormente nuestra

aplicacién no tiene competencia directa ya qudaeepa en el sector.
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12.3 Acuerdo de confidencialidad.

Para proteger nuestro interés de mantener la déxdad de nuestro producto,

presentaremos a nuestros colaboradores y trabagdaracuerdo de confidencialidad
gue estos deberan firmar para poder trabajar ceotirus.

De esta manera tendremos un documento firmado elrecurrir para emprender
acciones legales si colaboradores o trabajadoesstnos produjeran un producto similar

al nuestro.

En la redaccién de documento quedaran detalladasld@asulas de confidencialidad
para proteger nuestro producto de manera clarangisaa Explicaremos a todos los
trabajadores que lo firmen, que tengan claro quesnma falta de confianza hacia ellos
sino un simple protocolo que tiene muchas empasasproteger sus intereses y que a

la larga ser& un bien comun para todos los intéggaie esta.

Para la redaccion del acuerdo recurriremos a eoge€ee la materia o contrataremos a
algun abogado que nos asesore. Al ser una empegs@&fia N0 creemos gue este sea
un punto de vital importancia para el devenir destno proyecto ya que nuestra idea es
fomentar entre los trabajadores un espiritu fami$abien es cierto, cuando la empresa
vaya creciendo deberemos revisar este punto, perta eactualidad y después de
asesorarnos estamos convencidos que sera sufiagienteun acuerdo estandar de
confidencialidad como se observa en el Anexo2 |{fada por el bufete V. Calzada

mediante el portal http://www.bufete-calzada.com/).
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13. FINANZAS

A continuacién comprobaremos la viabilidad finangiele nuestro proyecto con una
serie de tablas y marcadores. Es un punto claverdgécto ya que sin unas finanzas
claras y solidas el proyecto podria estancarsellevarse a cabo por falta de fondos.

En nuestro caso no necesitaremos inversores @ |l cabo nuestro negocio, sin
embargo, si los necesitiramos este punto es undoglemds importantes para

convencerles en invertir en nuestro producto.

13.1 Plan de inversiones

El plan de inversiones es la fase inicial de cualgempresa, donde se estipulan los
gastos necesarios a realizar durante el primepafeoponer en marcha la empresa.
Veremos la inversion necesaria de inmovilizado nedte inmaterial que debera hacer
frente la empresa.
A continuacién aclararemos las entadas de nuelstnode inversiones:
- Gastos no amortizables:
- Inversiones Inmateriales:
o Propiedad industria: donde reflejamos los precelsrehistro de la marca y
la patente y explotacion segun la OEPM.
o Alquiler + IBI: precio medio del alquiler de un llanediano en Barcelona.
o Aplicaciones informaticas: compramos un antivird”SIDB2 para estaciones
Linux, Hosting (empresa 1and1l) servidor fisicel230 V3 4 core 16 GB
RAM 2 TB y finalmente los servicios de teléfonmeernet.
- Inversiones Materiales:
o Mobiliario: donde recogemos los gastos en esooisoyisillas comprados en
IKEA, ademas otros gastos que pudiéramos necgsitaradecuar bien una
oficina para los trabajadores.
o Equipos: prevemos los gastos de la compra dedrépas completos.
o Otros: recoge los gastos que podamos tener eniah@aéw largo de un afo.
- Previsiones de fondo: dinero que destinamos a rcabalquier contratiempo que
pudiera surgir a lo largo del afio. Con esta cadt#ririamos cualquier tipo de
inversion que pudiéremos necesitar si la empresaieta mas rapidamente de lo

esperado y tuvieramos un volumen muy alto de toabaj
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llustracién 26: Plan de inversiones.

Plan de inversiones Primer afno

Gastos (no amortizables) 2.114,33
Gastos de construccion sociedad civil 2.114,33
Liquidacion 1% ITP 75,00
Gestion inicio actividad (Hacienda, CIF i S.S.) 2.039,33
Inversiones Inmateriales 8.367,59
Propiedad industrial (patentes y marcas) ’ 241,59
Registro marca 144,58
Patente y explotacion 97,01
Alquiler + IBI 7.200,00
Derechos de traspaso 0,00
Aplicaciones informéticas 926,00
Antivirus (NOD 32 para estaciones Linux) 5 estaciones 61,00
Hosting servidores (1 and 1) servidor fisico E3-1270 V3 4 core 16 GB RAM 2 TB 840,00

- 2 servidor virtual Linux para balanceador (ubicacion servidor fisico) 0,00

- Servidor virtual para w eb (ubicacion servidor fisico) 0,00

- SQL (ubicacién servidor fisico) 0,00

- Backups incluido 0,00
Conexion a internet + teléfono 25,00
Derechos/bienes en régimen de arrendamiento financiero 0,00
Inversiones Materiales 4.200,00
Terrenos 0,00
Construccién 0,00
Magquinaria 0,00
Otras instalaciones 0,00
Mobiliario i 1.400,00
Escritorios y sillas 1.000,00
Otros 400,00
Equipos 1.800,00
PC + monitor (3 unidades) 1.800,00
Otros (Material) 1.000,00
Finanzas y deposito a largo plazo - 0,00
Finanzas a largo plazo 0,00
Deposito a largo plazo 0,00
Existencias 0,00
Provisiones de fondo 10.000,00

Total inversiones 24.681,92

Fuente: elaboracién propia.



13.2 Plan de financiamiento

Para llevar a cabo nuestro proyecto, a travésaietli® financiero que hemos realizado
hemos visto que necesitamos 75.000 euros.

De este presupuesto un 33,33 %, que equivale H@=0ros, lo aportaré yo como
presidente de la empresa. Y el 66.67%, que equavale.000 euros, lo obtendremos a
partir de pedir un préstamo al banco Santanderequgezaremos a devolver una vez

tengamos ingresos.

llustraciéon 27: Plan de financiacion.

Plan de financiacion Primer ano

Recursos propios 25.000,00 33,33%
Capital social 25.000,00 33,33%
Recursos externos 50.000,00 66,67%
Créditos o préstamos 50.000,00 66,67%
Proveedores de inmowlizado 0,00 0,00%
Capitalizacion 0,00 0,00%
Subwvenciones 0,00 0,00%

Total financiacion 75.000,00

Fuente: elaboracion propia.
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13.3 Estado tesoreria provisional

En el plan financiero, podemos ver la tesoreriatguee la empresa en cada momento y
nos deja ver con facilidad el dinero que tienentpresa en cada mes.

Podemos ver que durante los 5 primeros meses vaframdando los pagos gracias al
dinero del crédito y del capital social ya que aadtsexto mes no tenemos la aplicacion

operativa y por lo tanto no tenemos ingresos potage

En el apartado de la tabla “Ingresos” se estiptddos los ingresos que tendremos. En
nuestro caso tendremos el capital social, el préstaposteriormente los ingresos por
ventas.

Decir que para solicitar el préstamo, después derhas entrevistado con el director de
una sucursal (Eixample) del banco Santander, noantemos por la LINEA ICO
emprendedor a 2.89% de intereses. Elegimos esténopor su facilidad a la hora de
gue nos aceptaran el crédito, la comodidad vy fikaéda a la hora de devolverlo, ya que

es una iniciativa orientada a proyectos empren@sdaymo el nuestro.

En cuanto a los ingresos (facturas cobradas) leendiemos de la venda de las dos
versiones de nuestra aplicacion. Para obtener ifraaaproximada de las vendas que
tendremos hemos hecho el siguiente racionamiento:

1. En Cataluiia hay 900.000 perros censados seguodate$ consultadas. Y que
segun la Generalitat de Cataluiia la ley de censgrdrros se cumple en menos
del 50%.

2. Podemos calcular que habran unos 2.250.000 peerosados y sin censar en
toda Catalufia.

3. Sabemos también que el 80% de las personas pasé&martphone.

4. Aunque sabemos que una misma persona puede teaatema perro, también
puede darse que un perro tenga mas de un duefido Boe hemos decidido
calcular que cada perro tiene un solo duefio y ersav

5. De esta forma obtenemos que tenemos 1.800.000 @@992.250.000) de
clientes potenciales.

6. Poniéndonos en una situacion adversa, pronosticgomsolo 18.000 (1%) de

estos clientes se bajara la aplicacion, y que tpdgaran la version Basica.
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Hemos calculado que cada 3 meses habra un 5% mé&rsienes Premium. En tres
afnos habra un 65% de clientes Basicos y 35% deteid>remium.

También, hemos pronosticado un crecimiento en grup® meses de manera que
empezamos:

- 110% durante los primeros 6 meses. Esto signifita cpda persona que se
descargue la aplicacion, traiga a un cliente nugwqpye por publicidad vengan
otros tantos clientes nuevos.

- 105% durante los siguientes 5 meses.

- 80% durante los 3 meses siguientes.

- 50% durante los siguientes 2 meses.

- 20% durante dos meses mas.

Nuestra aplicacion es anual, por lo que despudg aeeses el crecimiento se sumaria a
los clientes que ya teniamos durante el mes cordjgi@en el primer curso.
Al cabo de tres afios, tendremos alrededor de 62@nhtes. Es decir no habriamos

llegado no a un tercio de nuestros clientes poiéaei

Creemos por lo tanto que es un prondstico que ddgajustar a la realidad, aunque
por si acaso dispondremos de fondos de previsipries los beneficios para afrontar

situaciones mas complicadas a la que hemos coradmpl

Por otra parte, en la tabla también se reflejamddds gastos que tenga la empresa
durante el afo:

- Inversiones materiales e inmateriales y su amaitinaa un afilo que hemos
previsto.

- El alquiler que debemos abonar mes a mes.

- Los suministros (gas, agua y electricidad) quertetalempresa a lo largo de un
ano.

- Las provisiones de fondo que hemos acordado (1@0fE).

- El gasto que tendremos en las continuas campafeas/gremos realizar cada
cierto periodo de tiempo para que nuestra aplicatégue al mdximo numero de
personas.

- Gastos corrientes que podamos tener durante sttreso de un afio.

- Devolucion de préstamos que empezaremos a pattisekto mes, cuando

empecemos a tener ingresos por la venda de nagdtracion.
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- Pago de los intereses que genere nuestro préstamo.
Finalmente y con el fin de respaldar los niumeram@sticados en nuestro analisis
econdmico, realizamos una encuesta (Anexo 3) gndgpreguntdbamos preguntes que
nos ayudarian a tener una idea real de la repércqgse tendria nuestra aplicacion.

A continuacion analizaremos las preguntes masastes de la encuesta:

7. Aproximadamente, ¢de cuanto tiempo libre disponen el transcurso de un dia

laboral?

* EI43% de las persones disponen de entre 0-4 relra8% disponen de entre 4-
6 horas y 28 % de entre 6-8.

11. Aproximadamente en un dia laboral, ¢cuantas has en total del dia saca a

pasear a su perro?

* EI 61% de las persones pasean al perro menos dea 1 el 33% entre 2-3.
Podemos ver el escaso tiempo que los duefios peadgear en sus mascotas,
por lo que es imprescindible no tener ningun tipalercado.

13. ¢ Ha tenido alguna vez algun altercado entre atrperro y el vuestro?

* EI 43% de los encuestados habian tenido un altercad
14. En muchas locales (bares, restaurantes, hotelesc.) permiten la entrada a
perros. ¢Crees que seria Gtil una aplicacion que teermitiera ver éste tipo de
informacion sobre los locales?

» EI81% de los encuestados contestaron que sdria Gti

15. En ésta ciudad hay una gran diversidad de vetearios y tiendas especializadas

en perros. ¢ Crees que seria Gtil una aplicacion que permitiera ver a través de un

mapa éste tipo de sitios que estén cerca de su @Hmidn?
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» EI 86% de los encuestados contestaron que sdria uti
16. ¢Crees que seria til una aplicacion que te npeitiera saber qué ofertas en

productos para tu perro hay disponibles en tu ciudd?

. El 62% de los encuestados contestaron que sdria uti

17. Actualmente el nimero de personas con perro \&n aumento, lo que crea en
ciertos espacios publicos se aglutinen una gran dadad de perros. ¢ Crees que
seria util una aplicacion que te permitiera ver aravés de un mapa los diferentes
duefios y perros que estan cerca de su ubicacion?

. El 43% de los encuestados contestaron que sdria Uti

18. Existen muchos lugares publicos a los que acugliara pasar el tiempo libre
con su perro. ¢Crees que seria util una aplicaciomue le permitiera ver
valoraciones y comentarios de otros usuarios detés lugares?

. El 71% de los encuestados contestaron que sdria uti

20. Sabiendo que existen dos versiones (basica yemium) con un periodo de

prueba de 15 dias en ambas. ¢ Cual elegiria?

. El 57% de los encuestados compraria la version ipreny el 43% de los

encuestados comprarian la premium.

Vemos que los encuestados respaldan la utiliddasddiferentes opciones que ofrecera

nuestra aplicacion.
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llustraciéon 28: Plan financiero mes a mes.

PLAN FINANCIERO (Mes a mes) 1

Aportacion monetaria (Capital social)
Far turas cobradas

Sukbvenciones recibidas

Prestamos

Ingres os financieros

Ingresos extraordinarios. etc.

Total ingresos (A)

+F T EEF

4
4
4
4
4
{

(+) Fat turas pagadas (compras)
Inversiones Inmateriales
Ctros (Plindustrial DTraspasoy Arren.;
Aplicaciones informaticas (Antivirus, Hos
Inversiones Materales
Kobiliario v equipos
Ctros (Material:
(+] Gastos no amortizados
(+) Gastos personal (sueldo v cuotas pa
CTD
Frogramedaor seniar
Fragramedar junior (1
Frogramedaor junior (2

Comercial
{+) Alguiler +1B1
{+) Suministros {luz. agua. gas)
{+) Previsiones de fondo
{+) Trabajos realizados por otros. Pagad
(+)Relaciones plblicas v publicidad. Pa
{+) Otros gastos correntes
{+) Gastos extraordinarios
(+) Pagos de inversiones de los activos
(+ Dewolucion de prestamos iLinea 100
(+) Dewolucion de intereses (280 %)

Total pagos (B)
Resultado financiero (A-B)
+) Impuestos de Sociedades. et (25%

s1

25.000.00
0.00
0.00
30.000.00
0.00
0.00

75.000,00

44730
97.30
2013
TTAT
330.00
266.67
83.33
2.204.33
9.337.30
1.995.00
3.020.00
1.440.83
1.440.83
1.440.83
G00.00
123.00
10.000.00
0.00
1.400.00
G00.00
0.00
0.00
0.00
0.00

2471413

50.28587
0.00

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

0,00

44730
97.30
2013
TTAT
330.00
266.67
83.33
0.00
9.337.30
1.995.00
3.020.00
1.440.83
1.440.83
1.440.83
G00.00
123.00
0.00
0.00
1.400.00
G00.00
0.00
0.00
0.00
0.00

12.509,80

-12.509,80
0.00

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

0,00

447,30
97.30
2013
TTAT
330.00
266.67
83.33
0.00
9.337.30
1.995.00
3.020.00
1.440.83
1.440.83
1.440.83
G00.00
125.00
0.00
0.00
1.400.00
G00.00
0.00
0.00
0.00
0.00

12.509,80

-12.509,80
0.00

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

0,00

447,30
97.30
2013
AT
330.00
266.67
8333
0.00
9.337.30
1.995.00
302000
1.440.83
1.440.83
1.440.83
G00.00
125.00
0.00
0.00
1.400.00
G00.00
0.00
0.00
0.00
0.00

12.509,80
-12.509,80
0.00

0.00
0.00
0.00
0.00
0.00
0.00

0,00

447,30
97.30
2013
AT
350.00
266.67
83.33
0.00
9.337.50
1.995.00
3.020.00
1.440.83
1.440.83
1.440.83
GO0, 00
125.00

12.509,80
-12.509,80
0.00

0.00
10.800.00
0.00
0.00
0.00
0.00

10.800,00

44730
97.30
2013
TTAT
330.00
266.67
83.33
0.00
5.317.30
1.995.00
0.oo
1.440.83
1.440.83
1.440.83
G00.00
123.00
0.00
0.00
1.400.00
G00.00
0.00
0.00
0.00
0.00

9.489.80

1.310,20
0.00

0.00
12.474.00
0.00
0.00
0.00
0.00

12.474,00

44730
97.30
2013
AT
330.00
266.67
83.33
0.00
5.317.50
1.995.00
0.o0
1.440.83
1.440.83
1.440.83
G00.00
125.00

0.00
13.721.40
0.00
0.00
0.00
0.00

13.721,40

44730
97.30
2013
AT
350.00
266.67
83.33
0.00
5.317.30
1.995.00
0.o0
1.440.83
1.440.83
1.440.83
G00.00
125.00
0.00
0.00
1.400.00

0.00
13.093.94
0.00
0.00
0.00
0.00

15.09354

447,30
97.30
2013
TTAT
330.00
266.67
83.33
0.00
5.317.30
1.995.00
0.oo
1.440.83
1.440.83
1.440.83
G00.00
125.00
0.00
0.00
1.400.00
G00.00
0.00
0.00
6.263.30
120,42

17.89352
-2799,98
0.00

0.00
17.393. 31
0.00
0.00
0.00
0.00

17.393,51

447,30
97.30
2013
AT
350.00
266.67
83.33
0.00
5.317.50
1.995.00
0.o0
1.440.83
1.440.83
1.440.83
GO0, 00
125.00

0.00
§.303.25
100.47
17.893,52
-500,01
0.00

0.00
19.132.66
0.00
0.00
0.00
0.00

19.132,86

44730
97.30
2013
TTAT
330.00
266.67
83.33
0.00
5.317.30
1.995.00
0.oo
1.440.83
1.440.83
1.440.83
G00.00
123.00
0.00
0.00
1.400.00
G00.00
0.00
0.00
6.323.25
80.47

17.89352

1.23934
0.00

Mes 12

Aiio1

0.00
21.04G.14
0.00
0.00
0.00
0.00

21.046,14

447,30
g7.30"
2013
AT
350007
266,67
8333
0.00
5.317.50"
1.995.00
0.o0
1.440.83
1.440.83
1.440.83
50000
125.00
0.00
0.00
1.400.00
50000
0.00
0.00
5343207
E043"7

17.893,52

315263
0.00

Anual

25.000.00
108.651.45
0.00
30.000.00
0.00

0.00

184.661,45

3.367.39
1.400.18
241.89
926.00
4.200.00
3.200.00
1.000.00
2.204.33
90.910.00
23.940.00
15.100.00
17.280.00
17.280.00
17.280.00
7.200.00
1.300.00
10.000.00
0.00
16.500.00
7.200.00
0.00

0.00
33.253.09
361.79

174.796,80

9.864,65
2.466.16

Total inversiones

Fuente: elaboracion propia.

50.285,87 37.776,07 25.266,27 12.756,47 246,67 1.556,88 4.541,08 8.772,68 5.972,70 5.472,69 6.712,03 9.864,65 7.398,49
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llustraciéon 29: Plan financiero afio a afo.

Plan financiero

(+) Aportacién monetaria (Capital social) 25.000,00 0,00 0,00
(+) Facturas cobradas 109.661,45 414.319,62 499.525,38
(+) Subwvenciones recibidas 0,00 0,00 0,00
(+) Prestamos 50.000,00 0,00 0,00
(+) Ingresos financieros 0,00 0,00 0,00
(+) Ingresos extraordinarios, etc. 0,00 0,00 0,00

Total ingresos (A) 184.661,45 414.319,62 499.525,38

(+) Facturas pagadas (compras) 5.367,59 5.367,59 5.367,59
(+) Gastos no amortizados 2.204,33 0,00 0,00
(+) Gastos personal (sueldo y cuotas pat 90.910,00 58.520,00 58.520,00
(+) Alquiler 7.200,00 7.200,00 7.200,00
(+) Suministros (luz, agua, gas) 1.500,00 1.500,00 1.500,00
(+) Previsiones de fondo 10.000,00 0,00 0,00
(+) Trabajos realizados por otros. Pagada 0,00 0,00 0,00
(+) Relaciones publicas y publicidad. Pac 16.800,00 16.800,00 16.800,00
(+) Otros gastos corrientes 7.200,00 7.200,00 7.200,00
(+) Gastos extraordinarios 0,00 0,00 0,00
(+) Dewolucién de prestamos 33.253,09 16.746,91 0,00
(+) Pagos de intereses de los préstamos 361,79 60,51 0,00
(+) Pagos de inversiones de los activos 0,00 0,00 0,00
Total pagos (B) 174.796,80 113.395,01 96.587,59

Resultado financiero (A-B) 9.864,65 300.924,61 402.937,79

(+) Impuestos de Sociedades, etc. 2.466,16 75.231,15 100.734,45

Total inversiones 7.398,49 225.693,46 302.203,34

Fuente: elaboracion propia.

Podemos ver que la tesoreria esta cubierta ennbateento y que cerramos cada afio
con beneficios.

Decir que como empresa, cerramos los ciclos cadgarilo que los benéficos son los
correspondientes a cada uno de los afios y no mludado. Y segin vemos la situacion
de nuestra empresa, invertimos parte de los bévefen el siguiente periodo ya sea

para cubrir pagos, expandirse, etc.
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13.4 Cuenta de resultados provisional

Con la cuenta de resultados, vemos el estado cigdadetalladamente durante los tres
afos. En esta tabla no se tienen en cuenta lom@s solicitados, solo se reflejan los
ingresos y los gastos que tiene la empresa.

Durante el primer afio vemos que cerramos en negdélido a que nuestra aplicacion
se lanza al mercado durante el sexto mes. En los pdisteriores, se puede apreciar
cémo podemos hacer frente a todos los gastos eestgmly tener beneficio.

Por todo ello podemos decir que estamos delantendeegocio totalmente viable a

nivel econémico.

llustracién 30: Plan econédmico afio a afio.

Plan econémico

Ingresos

(+) Ventas 109.661,45 414.319,62 499.525,38

(+) Subvenciones recibidas 0,00 0,00 0,00

(+) Otros ingresos corrientes 0,00 0,00 0,00
Total ingresos (A) 109.661,45 414.319,62 499.525,38

Gastos

(+) Consumo (coste de ventas o inputs) (B) 0,00 0,00 0,00

Gastos de estructura

(+) Compras (inversiones materiales + inmateriales) 5.367,59 5.367,59 5.367,59
(+) Gastos de personal (sueldo + quotas patronales) 90.910,00 58.520,00 58.520,00
(+) Amortizaciones 0,00 0,00 0,00
(+) Variacion de provisiones 0,00 0,00 0,00
(+) Alquileres 7.200,00 7.200,00 7.200,00
(+) Subministros 1.500,00 1.500,00 1.500,00
(+) Trabajos realizados para otras empresas 0,00 0,00 0,00
(+) Relaciones publicas y publicidad 16.800,00 16.800,00 16.800,00
(+) Gastos de constitucion 2.204,33 0,00 0,00
(+) Otros gastos corrientes 7.200,00 7.200,00 7.200,00
Total gastos estructura (D) 131.181,92 96.587,59 96.587,59

Resultado de explotacion (E=D-C) 2152047  317.7320 3 402.937,79
(+) Ingresos financieros 0,00 0,00 0,00
(-) Gastos financieros 361,79 0,00 0,00
Resultado financiero (F) 361,79 0,00 0,00

Resultado de la actividad ordinaria (G=E-F) 2188226  317.73203  402937,79
(+) Ingresos estraordinarios (h) 0,00 0,00 0,00
(-) Gastos estraordinarios (i) 0,00 0,00 0,00
Resultado antes de impuestos (J=h) ~ -21882,26 3177 3203  402.937,79
(-) Impuestos de Sociedades (k) 2.466,16 75.231,15 100.734,45
Resultado del periodo = J-k -24.348,42 242.500,88 302.203,34

RESULTADO ACUMULADO -24.348,42 218.152,46 520.355,80

Fuente: elaboracion propia
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llustracién 31: Plan econdmico mes a mes.

Plan econémico Mes 1 Mes2 Mes 3 Mes4 Mes5 Mes6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Ingresos

(+) Ventas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 10.800,00 12.474,00 13.721,40 15.093,54 17.393,51 19.132,86 21.046,14 109.661,45 414.319,62 499.525,38

(+) Subvenciones recibidas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

(+) Otros ingresos corrientes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total ingresos (A) 109.661,45 414.319,62 499.525,38

Gastos

(+) Consumo (coste de ventas o inputs) (B) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Gastos de estructura

(+) Compras (inversiones materiales + inmateriales) 447,30 447,30 447,30 447,30 447,30 447,30 447,30 447,30 447,30 447,30 447,30 447,30 5.367,59 5.367,59 5.367,59
(+) Gastos de personal (sueldo + quotas patronales) 9.337,50 9.337,50 9.337,50 9.337,50 9.337,50 6.317,50 6.317,50 6.317,50 6.317,50 6.317,50 6.317,50 6.317,50 90.910,00 58.520,00 58.520,00
(+) Amortizaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(+) Variacion de provisiones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(+) Alquileres 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 7.200,00 7.200,00 7.200,00
(+) Subministros 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 125,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00
(+) Trabajos realizados para otras empresas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(+) Relaciones publicas y publicidad 1.400,00 1.400,00 1.400,00 1.400,00 1.400,00 1.400,00 1.400,00 1.400,00 1.400,00 1.400,00 1.400,00  1.400,00 16.800,00 16.800,00 16.800,00
(+) Gastos de constitucién 2.204,33 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2.204,33 0,00 0,00
(+) Otros gastos corrientes 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 7.200,00 7.200,00 7.200,00

Total gastos estructura (D) 131.181,92 96.587,59 96.587,59

(+) Ingresos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
() Gastos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 120,42 100,47 80,47 60,43 361,79 0,00 0,00
Resultado financiero (F) 361,79 0,00 0,00

(+) Ingresos estraordinarios (h) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(-) Gastos estraordinarios (i) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

(-) Impuestos de Sociedades (k) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2.466,16 75.231,15 100.734,45
Resultado del periodo = J-k -24.348,42 242.500,88 302.203,34

RESULTADO ACUMULADO -24.348,42 218.152,46 520.355,80

Fuente: elaboracion propia.
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13.5 Balance provisional

El balance recoge el activo y el pasivo de la esgprBecir que ambos deben coincidir
para tener una situacién adecuada en la empresa.

El activo recoge todo aquello que debemos pagannevilizado Material e Inmaterial
y la devaluacién de estos (como la calculamos afimes igual a la inversion). El
activo también recoge el pago del personal (siB36b de la seguridad social) y el
estado de la caja sin restar los impuestos.

El pasivo corresponde a todo aquello con lo pagaseeh activo. Recogeremos en el
pasivo el capital social y el resultado del periash@a vez restados los impuestos. Y
recogeremos también los préstamos, las provisplesimpuestos de sociedades.

llustracién 32: Balance de la situacion.

Balance de la situacion

Inmovilizado Material 4.200,00
Inmovilizado Inmaterial 1.409,18

Contitucion

Inversiones inmateriales 1.409,18
Devaluacion de Inmovilizado -5.609,18
Capital Amortizado 0,00
Total activo fijo 0,00
Existencias

Personal 85.000,00
Clientes
Banco y caja 9.864,65
Total activo circulante 94.864,65

Total activo  94.864,65

Fondos propios

Capital social 25.000,00
Resultado del periodo 7.398,49
Total fondos propios 32.398,49
Impuesto de sociedades 2.466,16
Provisiones 10.000,00
Creditos a largo terminio 50.000,00
Total pasivo no corriente 62.466,16
Total pasivo  94.864,65

Fuente: elaboracion propia.
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13.6 Analisis del punto de equilibrio, rentabilidagunto puerto

La formula del punto muerto o umbral de rentabdiéa:

Costes Fijos
Precio por unidad — Costes variables

Umbral de rentabilidad =

En nuestro caso, hemos calculado el precio poradnidividiendo el dinero que
obtenemos de las aplicaciones entre nuestros edied continuacién calculamos el

punto muerto de nuestra empresa.

llustracién 33: Punto muerto.

Punto muerto

Costes fijos 131.181,92
Prtecio por unidad 0,81
Costes variables por unidad 0

Umbral de rentabilidad. 161.952,99

Fuente: elaboracion propia.

Podemos ver que nuestro punto muerto se situaréad de nuestro segundo afio.
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13.7 Otros indicadores

a) Rentabilidad financiera. ROE

ROE es una de las principales métricas financipas los inversores y permite
calcular el beneficio potencial que puede teneaagionista al invertir en una empresa.
Se calcula dividiendo el beneficio neto de la ers@rentre los fondos propios. En

nuestro caso:

llustracién 34: ROE

Afo 1 Afo 2 Ano 3
Beneficio neto -24.348,42 218.152,46 520.355,80
Fondos propios 25000 25000 25000
ROE -97,39369 872,60982 2081,4232

Fuente: elaboracion propia.

Vemos como la rentabilidad de nuestro negocio \exiendo exponencialmente a

medida que pasan los afios.
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b) Valor actual neto. VAN

Es el valor actual neto de la empresa. Se calcula de la siguiente forma:

V;
(1+ k)

Vi Representa los flujos de caja en cada peric

VAN = E ~Iy

Iy Es el valor del desembolso inicial de la invers
e Es el nUmero de periodos consider
k ,doTIR esel tipo de interé

A continuacion mostraremos el VAN que tiene nuestrgpresa y vem: que este va
aumentado afio a afo.

llustracién 35: VAN

Afo 1 Afno 2 Ano 3
VAN 143.028,35 281.799,45 289.086,55

Fuente: elaboracion propia.
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c) Tasa interna de retorno. TIR

Para que un negocio sea atractivo es necesariteggan la Tasa interna de retorno
alta. En nuestro caso, vemos que esta en un valgrpor encima de lo que podrian

ofrecer al inversor otros proyectos.

llustracién 36: TIR

TIR 195,69%

Fuente: elaboracién propia.
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14. EXITO DEL PROYECTO
14.1 Aspectos claves de éxito

La clave de éxito de nuestro proyecto reside edagremos producir una aplicacion lo
bastante facil e intuitiva que nos permita lledanaximo namero de clientes. Creando
una aplicacion intuitiva y que tenga un uso semcpero que sea de gran utilidad, nos
aseguramos que muchos clientes no se cansen idarlatipor no saber exprimir todas

las funcionalidades que esta les presenta.

Otro de los aspectos clave para que nuestro pyeoga éxito, es que los usuarios
depositen su confianza en nosotros. Cerremos quie psnto clave ya que en el mundo
de las mascotas la confianza es vital para queiefiadse decante por una cosa o0 por
otra. Con esta confianza también nos aseguraremeslay aplicacion se extienda
mediante el boca a boca entre los duefios de perro.

Mi propia experiencia me demuestra que la recon@ddaue te pueda dar otro duefio,
tiene un peso muy importante en las decisionegayuas sobre tu propio perro.

Finalmente, otro factor importante de nuestro pttyees que una vez tengamos un
mercado fiel y estable que utilice nuestra aplimacsepamos mantener un nivel de
calidad y veracidad de la informacion que propareinos mediante la aplicacion.

Como hemos dicho con anterioridad, la confianzaresde las piedras angulares para
que el proyecto logre el éxito. Esa confianza modds conseguirla a través de
proporcionar una informacion de calidad que teraya gl cliente una funcionalidad y

utilidad real.

Resumiendo, nuestra aplicacion triunfara si logmealizar una aplicacion que tenga
un uso intuitivo pero que proporcione una inforracie interés contrastada para que
nuestros usuarios utilicen y recomienden nuestliaagpon, eso nos permita tener un

mercado fiel logrando la estabilidad y viabilidathhciera de nuestra empresa.
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14.2 Areas de riesgo

Nuestro proyecto tiene muchos puntos a favor paealogre tener éxito: un mercado
amplio y sin explotar, un problema real existemtdaesociedad, recursos tecnologicos
para llevar a cabo la aplicacion, etc. Pero exiatgras de riesgo que podrian propiciar

gue el proyecto no consiguiera llegar a buen puerto

Debido a que nuestra unica fuente de ingreso eenta de aplicaciones, dependemos
totalmente de estas para que nuestro proyectoces@raicamente viable. Las ventas
dependeran en gran parte de que la aplicacion temmalifusidon amplia en el mercado
y de que creemos un producto util y de facil manejo

Como se ha podido comprobar durante todo el plaregecio hemos destinado un gran
namero de recursos pera que esto no se produzeasHaevertido una gran cantidad de
capital en publicidad, hemos previsto contratarea programadores para desarrollar
una aplicacion de calidad y hemos propuesto unesiqe asequibles para todo el

mundo a cambio de unas prestaciones muy buenas.

Otra area de riesgo importante que puede haceasBia@ nuestro proyecto, es que no
logremos dar una utilidad real a nuestra aplicagidque por lo tanto los duefios de
perro no la utilicen y vayamos perdiendo clienterectamente nunca los lleguemos a
tener. Pero después de valorar las respuestasaheuasta realizada para este trabajo
creemos que realmente la aplicacion satisface ablgma real y que si interesara a

nuestros clientes potenciales.
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15. ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO Y DESARROLLO

En cuanto al ratio de accién de nuestra aplicaggédemos decir que, durante los tres
primeros afios tenemos pensado que MeetenCan enagie@ndo en Cataluiia y vaya
creciendo hasta abarcar toda Esparia.

Empezar con un objetivo pequefio nos asegura gdestans una base de datos buena
en cuanto a los sitios, lugares, etc que ofreceseanouestros clientes, ya que nos
centraremos en una zona pequefia y concreta. Coimo g@mentado con anterioridad
dar una buena informacién es primordial para cagtantes y al inicio no sabemos
realmente que volumen de trabajo podremos abapwar,lo que hemos decidido
empezar por una zona pequefa e ir creciendo ppooasiempre manteniendo el nivel

de la aplicacion.

Aun empezando con una zona pequefia, tenemos predsial menos abarcar todo el
territorio espafiol durante los primeros tres afigslg cosa fuera muy bien abrirnos a
nuevos horizontes.

Proveyendo que creceriamos con el paso del tiehgnps basado nuestra aplicacion
en una arquitectura totalmente escalable que nowitpd aumentar el numero de

servidores que albergaran nuestra informacion.

Ademas como se ve en el analisis financiero, hemostratado material de
almacenamiento y suficiente personal para satisfaés volumen de trabajo del que
inicialmente tendremos, para estar preparados grpaftontar la expansion del ratio de

accion.

También podemos ver como durante el segundo yrtae tendremos suficientes
beneficios como para invertir en mas material, greako cualquier cosa necesaria para
ir adecuando nuestra aplicacion a las necesidadlesndmento, y asi mantener la

competitividad en el mercado del sector si entrats@vos competidores.

En cuanto a la aplicacion, decir que estaremos entintio crecimiento y
perfeccionamiento de ésta. Pretendemos mantentedback bueno y continuo con

nuestros clientes para ir modificando y mejoraradaglicacion. Para ello tenemos a dos
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programadores contratados todo el afio, y benefiggosa poder invertir en lo que

hiciera falta.

Podemos decir que tenemos las espaldas cubiertasneaer a nivel de ratio de accion
y a nivel aplicativo sin problemas durante los pmibs afios gracias a una buena
planificacibn y arquitectura, respaldados siempm pnos beneficios anuales

suficientes para hacer frente a cualquier inverkitura.
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16. CONCLUSIONES

Durante la realizacion del trabajo hemos podidola@omplejidad logistica que existe
detras de un simple lanzamiento de una aplicacdéa mévil. Uno puede pensar al ver
un mercado donde cada dia salen cientos de aplwschuevas, que es facil lanzar una

aplicacion y lucrarse de ella.

Hemos comprobado que realmente el trabajo exhauslgv realizar una aplicacion
reside en el plan de negocios de ésta: en sabenteaic un problema real y dar con una
solucion viable en el entorno tecnolégico y finangique tenemos actualmente, o en
saber acotar el alcance de la aplicacion y susidoalidades a las necesidades que
tenga el cliente sin excederse o quedarse corto.

Mas alla de realizar un buen cddigo, cosa queaxistuchos profesionales capaces de
hacerlo, es muy importante plantear una arquitadtigica y l6gica que te permita ir

creciendo o ir modificando tu aplicacion segundgahfalta.

Ademas, el plan de negocio, aparte de dar unadieléea funcionalidad y arquitectura de
la aplicacion, te permite tener una idea de coné elssector y el mercado. Esto se
consigue a través de recoger datos mediante easuesie analizar a los competidores.
Y finalmente, con el plan de negocio, también paedalizar un analisis financiero

cercano a la realidad para tener la seguridadxitel @e tu proyecto.

Podemos decir que gracias al plan de negocio caiezara nivel de: marketing, logico,
fisico, financiero y del entorno que se desarrtdlaplicacion y de su repercusion,
podemos afrontar o no el proyecto. El plan de nieges la carta de presentacion que
tiene la aplicacion de cara a los inversores yuelpa palpable que un negocio es viable

y rentable.
Una vez entendido lo importante de realizar un plan de negocid de la aplicacion
gue se ajuste a la realidad, podemos sacar comoésside todos los entornos

mencionados anteriormente.

En cuanto al entorno en el cual irrumpird la agii@a, podemos decir que es totalmente

favorable para embarcarse en un proyecto de real@aaplicacion mévil.
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A nivel social es dificil encontrarse con una persona que no utlice un

dispositivo movil, y por lo tanto haga uso de aplicaciones mdviles.

* A nivel econémico, a pesar de que el pais esta sumido en una crisis,
actualmente vivimos un boom econdmico en el sector de las aplicaciones
moviles por lo que es un gran momento para invertir.

e A nivel tecnolégico, vemos que es un entorno ideal para realizar nuestra
aplicacion ya que actualmente todos los dispositivos tienen soporte para
acceso a internet y gps que es lo que nuestra aplicacion usa principalmente.

« Finalmente, a nivel politico, podemos decir que actualmente en Barcelona se

realizan varias convenciones y estd considerada como una de las sedes

mundiales mas importantes de las startup.

En cuanto al marketing de nuestra aplicacion, paderpncluir que tenemos un
publico potencial bastante amplio y que creemogn@s una politica de precios
adecuada para poder llegar a todos ellos.

Siendo una aplicacion pionera en el mercado, yanqugino de nuestros competidores
ofrece unas prestaciones como las nuestras, n@sgnmasnos en una situacion media
precio/funcionalidad que ligada a la buena politdeaprecios planteada, creemos sera

suficiente para que nuestra aplicacion tenga éxito.

En cuanto a disefio de la arquitectura logica ycdispodemos concluir que se ha
planteado una arquitectura sencilla y facil de enmntar, con un alto grado de

escalabilidad que nos permitira ir afiadiendo eléosepara poder crecer a medida que
aumentemos el ratio de accion y las funcionalidaeesleetingCan.

Junto con la arquitectura, hemos planteado un oddente de programacion basado en
Phonegap. Un hecho que nos permitira ahorrarnosanigmpo y recursos a la hora de
adecuar el codigo a las diferentes plataformasjue éste basa la programacion en
lenguajes y funciones genéricas facilmente tranaples a los diferentes sistemas
operativos maviles.

Tanto el cédigo como la arquitectura se apoyan rerdisefio grafico basado en la

sencillez y la funcionalidad que hara tener unasgpcia satisfactoria a todos nuestros
clientes. Creemos que nuestro disefio grafico pearattodos los usuarios exprimir

todas las funcionalidades de la aplicacién sinimingpmplicacion.
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Finalmente, realizando un analisis exhaustivo alrdeondmico de nuestra aplicaciéon
mediante tablas de pérdidas y ganancias, plan egoop balance, etc, hemos
comprobado la viabilidad econdmica de esta. Y lw@ws en datos recogidos en las
encuestas vemos como en el segundo afio y terceamaos una prevision de obtener

unos beneficios suculentos.

Por todo ello, podemos concluir que estamos congescdespués de valorar todos los
puntos del plan de negocio, que nuestra aplicaafisaface una necesidad real existente
en la sociedad planteando una solucidon que podraidnar. Creemos pues, que

estamos delante de un negocio muy atractivo ytiwvorpara cualquier emprendedor.
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ANEXOS
Anexol: CV

Sergio Nieto Lazaro

Formacion:

NIF: 46406972X

Poblacion de nacimiento: Barcelona (Barcelona)
Afo de nacimiento: 27/02/1991

Direccion: Diputacion 380

Municipio: Barcelona

Teléfonos: 610908382

Correo electronico: sgnieto10@gmail.com

2008

2003 - 2007

2007 - 2009

2007 - 2009

2009 - 2014

Socorrista Acuatico (Titulacié). Formacion complementaria de de 35
horas al curso de Socorrista Acuatico. Curso de reciclaje del titulo de
Socorrista Acuatico (Fundacion Claror, Barcelona 2009-2010)

Federacio Catalana de Natacio

Educacio Secundaria Obligatoria (ESO) (Ensenyament

primari/secundari). Curse satisfactoriamente todos los afios.

Maristas la Immaculada

BACHILLERATO (Ensenyament primari/secundari). Curse

satisfactoriamente el bachillerato Tecnoldgico

Maristas la Immaculada

Curso de nivel intermedio de inglés (Titulacié). Curse

satisfactoriamente cada ano que realice en la EOI

EOI La Pau

Grau en Enginyeria en Informatica. Universitat Pompeu Fabra
(UPF).
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Conocimientos:

Idiomas:

Experiencia:

Catalan. Lengua propia.
Castellano. Lengua propia.

Inglés. Nivel medio. EQOI Nivel medio

07/07/08 - 08/07/08

12/07/08 - 28/09/08

29/07/09 - 14/08/09

06/10/09 - 30/06/10

05/03714—-29/07/14

13/11/14 —Act.

Otros datos:

Empresa Aquasos - Encargado de una piscina municipal

Club Natacion Atletico Barceloneta - Encargado de dos
piscinas: una olimpica y otra de recreo.

Metropolitan Spain, S.L. - Trabajo durante el periodo estival
encargado de una piscina, un spa y de realizar las actividades

Fundacion Claror - Encargado de una piscina y de un spa.

T-Systems Iberia: Administrador de sistemas Windows

T-Systems Iberia: Administrador de sistemas Windows

Permisos de conducir

Formacion deportiva

B- Turismos

"- 14 anos como jugador federado de Hoquei sobre patines en el
club deportivo Sant Joan. - 3 afios como jugador federado de Tenis
en el club de tenis Sant Andreu. - Cinturon azul-marron en Judo - 2
anos de formacion en Optimist (vela) - Miembro del equijpo
universitario de rugby (taurons-upf).”
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Anexo2: Acuerdo de confidencialidad.

ACUERDO DE CONFIDENCIALIDAD Y NO DIVULGACION DE

INFORMACION
En (ciudad) a de 200e .
De un lado, (nombre y apslittkl DIVULGANTE), en su
propio nombre y derecho / en nombre y represemaiéd (nombre de

la sociedad o del sitio web), con domicilio a ebfsctdel presente Acuerdo en
(calle, numero, planta, letmaprincipio, el domicilio social o
de la sede principal del negocio) de (ciudad y cédigo postal), en
adelante “EL DIVULGANTE".

Y de otro, (nombre y apdldiel posible inversor), en su
propio nombre y derecho / en nombre y represemaizo (nombre
de la sociedad), con domicilio a efectos del pries@cuerdo en
(calle, numero, planta, letra) de (ciudad y coédigo postal), en
adelante “EL INVERSOR”.

Ambas partes se reconocen reciprocamente con dapagara obligarse vy, al efecto,
suscriben el presente Acuerdo de Confidencialidde Mo Divulgacién de Informacién
en base a las siguienteSTIPULACIONES::

PRIMERA.- Objeto. El presente Acuerdo se refiere a la informaciore dtL
DIVULGANTE proporcione al INVERSOR, ya sea de formal, grafica o escrita vy,
en estos dos Ultimos casos, ya esté contenida ‘®Hagl de Negocios” o en cualquier
otro tipo de documento, con ocasion de las negocies que se estan desarrollando /
gue se van a desarrollar a fin de

SEGUNDA.- 1. EL INVERSOR unicamente utilizaré la informaci@gilitada por EL
DIVULGANTE para el fin mencionado en la Estipulatianterior, comprometiéndose
EL INVERSOR a mantener la mas estricta confideittadl respecto de dicha
informacion, advirtiendo de dicho deber de confaiagidad y secreto a sus empleados,
asociados y a cualquier persona que, por su relamd EL INVERSOR, deba tener
acceso a dicha informacién para el correcto cumetito de las obligaciones del
INVERSOR para con EL DIVULGANTE.
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2. EL INVERSOR o las personas mencionadas en ehfpaanterior no podran
reproducir, modificar, hacer publica o divulgaresceros la informacién objeto del
presente Acuerdo sin previa autorizacion escréapresa del DIVULGANTE.

3. De igual forma, EL INVERSOR adoptara respectdadaformacion objeto de este
Acuerdo las mismas medidas de seguridad que admptarmalmente respecto a la
informacion confidencial de su propia Empresa,aadb en la medida de lo posible su
pérdida, robo o sustraccion.

TERCERA.- Sin perjuicio de lo estipulado en el presente Adogeambas partes
aceptan que la obligacion de confidencialidad napdieara en los siguientes casos:

1. Cuando la informacion se encontrara en el domialdipo en el momento de su
suministro al INVERSOR o, una vez suministradanfarimacion, ésta acceda al
dominio publico sin infraccion de ninguna de ladiftdaciones del presente
Acuerdo.

2. Cuando la informacién ya estuviera en el conocitoiedel INVERSOR con
anterioridad a la firma del presente Acuerdo y sbligacion de guardar
confidencialidad.

3. Cuando la legislacion vigente o un mandato judieidga su divulgacion. En ese
caso, EL INVERSOR notificard al DIVULGANTE tal everlidad y hara todo
lo posible por garantizar que se dé un tratamieotdidencial a la informacion.

4. En caso de que EL INVERSOR pueda probar que larnrdoion fue
desarrollada o recibida legitimamente de tercems, forma totalmente
independiente a su relacion con EL DIVULGANTE.

CUARTA.- Los derechos de propiedad intelectual de la ind@iom objeto de este
Acuerdo pertenecen al DIVULGANTE vy el hecho de faxa al INVERSOR para el
fin mencionado en la Estipulacion Primera no candbial situacion.

En caso de que la informacion resulte revelada wulghda o utilizada por EL
INVERSOR de cualquier forma distinta al objeto d#eeAcuerdo, ya sea de forma
dolosa o por mera negligencia, habrd de indemrak@®IVULGANTE los dafios y
perjuicios ocasionados, sin perjuicio de las aasoniviles o penales que puedan
corresponder a este Ultim@i se quiere, se puede fijar aqui mismo una cadtid
determinada como indemnizacion).
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QUINTA.- Las partes se obligan a devolver cualquier doctex&m, antecedente

facilitados en cualquier tipo de soporte y, en aso¢ las copias obtenidas de los
mismos, que constituyan informacion amparada pdebkér de confidencialidad objeto
del presente Acuerdo en el supuesto de que ceseldeidon entre las partes por
cualquier motivo.

SEXTA.- El presente Acuerdo entrard en vigor en el momdatta firma del mismo
por ambas partes, extendiéndose su vigencia hagtéazo de después
de finalizada la relacion entre las partes o, eteso, la prestacion del servicio.

SEPTIMA.- En caso de cualquier conflicto o discrepanciagueta surgir en relacion
con la interpretaciéon y/o cumplimiento del preseAtaierdo, las partes se someten
expresamente a los Juzgados y Tribunales de , con renuncia a su fuero
propio, aplicandose la legislacion | fdés donde estén situados los
Juzgados y Tribunales indicados) vigente.

Y en sefal de expresa conformidad y aceptacidonodetdrminos recogidos en el
presente Acuerdo, lo firman las partes por dupbca@mplar y a un solo efecto en el
lugar y fecha al comienzo indicados.

POR EL INVERSOR, POR EL DIVULGANTE,

Fdo.: D./DAa. Fdo.: D./DAa.
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Anexo3: Encuesta.

Encuesta MeetingCan

*Obligatorio

1. ¢ Tiene usted un perro? *
Entiendo que actualmente tu perro y tu vivis en la misma vivienda.

@ S5
@ No

Continuar » |: |
12% completado
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Encuesta MeetingCan

*Obligatorio

2, ;Dispone usted de un mévil? *

@ 5i
& No
AR R — 2000
25% completado
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Encuesta MeetingCan

*Obligatorio

3. Edad *

4. Sexo ¥
& Home

& Dona

5. Actualmente, ;con quién reside? *
& Solo

2 Familia

2 Piso compartido

© Residencia

@ Otro:| |

6. ;Donde esta situads su residencia? *
&) En una ciudad
& Enun puebio rural

2 En un pueblo cercano a una gran ciudad

7. Aproximadamente, ;de cudnto tiempo libre dispene en el transcurse de un dia laboral? *

Se tienen en cuenta las horas entre las 7 y 23 horas, gue no estas ocupado trabajando, estudiando, u
realizando cuslquier otra actividaid (incluyendo actividades lidicas como la practica de un deporte).

) Todo el dia

2 De10a 16 horas
2 De8al0 horas
& De 6 a8 horas
2 Dedabhoras

) DeDadhoras

8. Cuando sale a pasear, ;suele llevar el mavil encima? *

@ &80
2 No
; [ 1
Atra Conti
ki i 37% completado
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Encuesta MeetingCan

*Obligatoric

9. Vuesire perre, ;es un mache o una hembra? *
0 Macho

) Hembra

10. En e! lugar donde suele pasear su perro, ;cudntos perros aproximadamente hay normalmente? *
Enfocada ésta pregunta a parques, pipicans u otros lugares similares donde se suelen concentrar los
duefios con sus mascota

@ Pocos (4 0o menos}
O Bastantes (4-8)

& Muchos (8 o mas)

11. Aproximadamente en un dia leboral, ; cudntas horas en total del dia saca a pasear a su perro? *
@ Menos de 2 horas

& Entre 2y 3 horas

& Entre 3y 4 horas

@ Mas de 5 horas

12, ;Qué marca de pienso le da a su perra? *

& Voy variande, la gue encuentro en ese momenteo en la tienda o supermercado

@ Mayoritariamente, no le suelo dar pienso

& Una marca especial para mi tipe de perro gue suelo encontrar en el supermercado

& Una marca especial para mi tipo de perro gue suelo comprar en una tienda especializada
@ Nolose

© Otro:] |

13. ;Hatenido alguna vez algun altercado entre otro perro y el vuestro? *

® Si
& No
: : —— 20
il oo 50% completado
Encuesta MeetingCan
“Obligatorio

13.1. ;Con qué frecuencia?
) Pocas veces

@ Alguna vez

O Amenudo

0 Muchas veces

Atrd Confin
izt i 62% completado
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Encuesta MeetingCan

*Obligatorio

14. En muchas locales (bares, restaurantes, hoteles, etc.) permiten la entrada a perros. ;Crees que seria
itil una aplicacién que te permitiera ver éste tipo de informacicn sobre los locales? *

@ No, no creo que fuera il
i} 5i, pero no creo que la utilizara

@ 5 creo que seria (Gtil

15. En ésta ciudad hay una gran diversidad de veterinarios y tiendas especializadas en perros. ;Crees que
seria Util una aplicacién que te permitiera ver a través de un mapa éste tipo de sitios que estén cerca de
su ubicacion? *

£ No, no creo que fuera (il

& Si, pero no creo gue |a utilizara

& Si, creo gue seria (itil

16. ;Crees que seria (til una aplicacidén que te permitiera saber qué ofertas en preductos para tu perro
hay disponibles en tu ciudad? *

Productos tales como pienso, champd, ete.

@ No, no creo que fuera.util.

& 5i, perono creo que |a utilizara

& 5i, creo gue seria Gtil.

« Atrds Confinuar % 75% completado
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Encuesta MeetingCan

*Obligatorio

17. Actualmente el mimero de personas con perro va en aumento, lo que crea en ciertos espacios
publicos se aglutinen una gran cantidad de perros. ;Crees que seria dtil una aplicacién que te permitiera
ver a través de un mapa los diferentes dueiios y perros que estin cerca de su ubicacion? *

0 Mo, no creo gue fuera Gtil
& i, pero no creo que |a utilizara

& i, creo gue seria Gtil

17.1. ;Y erees que seria (til incluir un chat para poder contactar eon los atres duefios?
@ 8

@ No

18. Existen muchos lugares plblicos a los que acudir para pasar el tiempo libre con su perro. :Crees que
seria Gtil una aplicacion que le permitiera ver valoraciones y comentarios de otros usuarios de éstos
lugares? *

& No, ne creo que fuera Uil
& 5i, pero no creo que |z utilizara

&) §i, creo que seria Litil

; 2 [
ot o 87% completado

Encuesta MeetingCan

*Obligatorio

Pagina sin titulo

19. Actualmente existen y se realizan muchos eventos {concursos, reuniones, etc.) relacionados con el
mundo canino. ;Crees que seria dtil una aplicacion que le permitiera estar al corriente de todos los
eventos programados a lo largo del afio? *

22 Mo, no cree que fuera Gtil
& 5i, pero no creo que la utilizara

£ i, ereo que seria (til

20. Sabiendo que existen dos versiones (basica y premium} con un periodo de prueba de 15 dias en
ambas. ;Cudl elegiria? *

Version Basica: podria ver perros, sitios de ocio y veterinarios geolocalizados en un mapa. Version
Premium: ademas de las funciones de la version basica, pedria: chatear con los otros duefes de las
mascotas, ver las ofertas existentes en veterinarios o fiendas, valorar y comentar fos diferentes sitios en
los gue aceptan perros y estar informado de todos los eventos sobre el mundo canino.

) Versién Basica (0.6 euros al afio)

i) Versign Premium (1.2 euros al afio)

Nunca envies confrasefias a través de Formularios de Gooogle.

100%: has terminado.
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