


 

 

- Mundo Canino 
 

Si el usuario presiona el primer botón, le aparecerá una pantalla con dos pestañas 

seleccionables (Mapa y Chats

podrán verse unos puntos geolocalizados que representan a cada uno de los usuarios de 

nuestra aplicación. 

Si el usuario selecciona uno de los puntos, se abrirá un cuadro donde podrá

información del perro, del 

tendrá la opción de seguirlo (el punto saldrá en verde en el mapa) con el botón del 

símbolo más, y también podrá iniciar un chat con él mediante el botón con forma de 

globo “Chat”. 

 

ILUSTRACIÓN 13 . Diseño gráfico Mundo Canino.

Fuente: Elaboración propia. 

el primer botón, le aparecerá una pantalla con dos pestañas 

Chats). Por defecto se verá en pantalla la pestaña Mapa donde 

unos puntos geolocalizados que representan a cada uno de los usuarios de 

Si el usuario selecciona uno de los puntos, se abrirá un cuadro donde podrá

del dueño y de la actividad que está realizando é

tendrá la opción de seguirlo (el punto saldrá en verde en el mapa) con el botón del 

símbolo más, y también podrá iniciar un chat con él mediante el botón con forma de 

. Diseño gráfico Mundo Canino. 
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el primer botón, le aparecerá una pantalla con dos pestañas 

en pantalla la pestaña Mapa donde 

unos puntos geolocalizados que representan a cada uno de los usuarios de 

Si el usuario selecciona uno de los puntos, se abrirá un cuadro donde podrá ver la 

actividad que está realizando éste. Además 

tendrá la opción de seguirlo (el punto saldrá en verde en el mapa) con el botón del 

símbolo más, y también podrá iniciar un chat con él mediante el botón con forma de 

 



 

 

 
Si el usuario selecciona la segunda pestaña (

Chats que tenga abiertos, mostrando la foto del perro, el nombre del dueño y el 

mensaje enviado. 

 
- Tiendas 
 
Si el usuario opta por pulsar e

pestañas seleccionables (Mapa y Ofertas). Por defecto se 

Mapa donde podrán ver unos puntos geolocalizados que representan a cada una de las 

diferentes tiendas que se encuentren 

Si el usuario selecciona uno de los puntos, se abrirá un cuadro donde podrá ver la 

información básica de la tienda: el horario y la dirección exacta.

 
ILUSTRACIÓN 14 . Diseño gráfico Tiendas.

Fuente: Elaboración propia. 

Si el usuario selecciona la segunda pestaña (Chat), aparecerá una lista de los diferentes 

Chats que tenga abiertos, mostrando la foto del perro, el nombre del dueño y el 

Si el usuario opta por pulsar el segundo botón, le aparecerá una pantalla con dos 

pestañas seleccionables (Mapa y Ofertas). Por defecto se verá en pant

ver unos puntos geolocalizados que representan a cada una de las 

diferentes tiendas que se encuentren en la ciudad. 

Si el usuario selecciona uno de los puntos, se abrirá un cuadro donde podrá ver la 

información básica de la tienda: el horario y la dirección exacta. 

. Diseño gráfico Tiendas. 
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), aparecerá una lista de los diferentes 

Chats que tenga abiertos, mostrando la foto del perro, el nombre del dueño y el último 

l segundo botón, le aparecerá una pantalla con dos 

en pantalla la pestaña 

ver unos puntos geolocalizados que representan a cada una de las 

Si el usuario selecciona uno de los puntos, se abrirá un cuadro donde podrá ver la 

 



 

 

En la segunda pestaña se mostrará

diferentes tiendas. En la lista se verá

descriptivo y una explicación de é

en su totalidad donde se verán las condiciones de manera clara y concisa.

 
- Entretenimiento 
 
Finalmente si el usuario pulsa el tercer botón, le aparecerá una pantalla con 

pestañas seleccionables (Mapa, Añadir y Eventos

geolocalizados que representan a cada un

con sus mascotas. 

Si el usuario selecciona uno de los puntos, se abrirá un cuadro donde podrá ver una 

descripción del lugar acompañada de una foto de é

Con el primero (valorar) podrá valorar el sitio con un número de estrellas, 

peor puntuación y cinco la mejor. Y con el segundo botón (comentario) abrirá una 

pantalla con una lista con los diferentes comentarios que tenga el lugar y donde podrá 

escribir el suyo.  

Ilustración 15. Diseño gráfico Entretenimiento.

Fuente: Elaboración propia. 

se mostrará una lista con las diferentes ofertas vigentes en las 

En la lista se verá: un logo de la marca que ofrezca la oferta, un 

scriptivo y una explicación de ésta. Al seleccionar una oferta veremos la explicación 

talidad donde se verán las condiciones de manera clara y concisa.

Finalmente si el usuario pulsa el tercer botón, le aparecerá una pantalla con 

pestañas seleccionables (Mapa, Añadir y Eventos). En el Mapa podrán ver unos puntos 

ocalizados que representan a cada uno de los sitios o lugares recomendados para ir 

Si el usuario selecciona uno de los puntos, se abrirá un cuadro donde podrá ver una 

ugar acompañada de una foto de éste y dos botones que puede pulsar. 

Con el primero (valorar) podrá valorar el sitio con un número de estrellas, 

peor puntuación y cinco la mejor. Y con el segundo botón (comentario) abrirá una 

lista con los diferentes comentarios que tenga el lugar y donde podrá 

. Diseño gráfico Entretenimiento. 
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con las diferentes ofertas vigentes en las 

: un logo de la marca que ofrezca la oferta, un título 

Al seleccionar una oferta veremos la explicación 

talidad donde se verán las condiciones de manera clara y concisa. 

Finalmente si el usuario pulsa el tercer botón, le aparecerá una pantalla con tres  

). En el Mapa podrán ver unos puntos 

de los sitios o lugares recomendados para ir 

Si el usuario selecciona uno de los puntos, se abrirá un cuadro donde podrá ver una 

ste y dos botones que puede pulsar. 

Con el primero (valorar) podrá valorar el sitio con un número de estrellas, siendo una la 

peor puntuación y cinco la mejor. Y con el segundo botón (comentario) abrirá una 

lista con los diferentes comentarios que tenga el lugar y donde podrá 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

En la segunda pestaña (

completando una breve ficha para aportar

una foto, el nombre, introducir una dirección y finalmente tendrá un espacio para 

describir el lugar. 

mínimo número de botones y pestañas para que la navegación fuera fácil. Hemos puesto 

unos nombres a los botones muy claros para no liar al usuario. Y finalmente hemos 

dado preferencia a que la información aparezca en todo momento aunque pudiera ser 

reiterativa ya que creemos que 

 

Concluyendo, podemos decir que en su conjunto hemos querido basar el diseño gráfico 

de la aplicación en la accesibilidad de é

de la experiencia MeetingCan 

Fuente: Elaboración propia. 

ILUSTRACIÓN 16 . Diseño gráfico Eventos

En la segunda pestaña (Añadir), los usuarios podrán introducir nuevos lugares 

completando una breve ficha para aportar la información básica. El usuario podrá subir 

, introducir una dirección y finalmente tendrá un espacio para 

 

Finalmente, si el usuario selecciona la 

tercera pestaña (Eventos), aparecerá una lista 

de los diferentes eventos. Cada evento 

aparecerá con una foto, un tít

descripción de éste. Si seleccionamos un 

evento aparecerá la información 

su total descripción. 

 

Como podemos ver en las imágenes, 

tres mapas hemos introducido un motor de 

búsqueda de ciudades en la parte inferior de 

la pantalla. Dicho motor en la primera 

versión no será muy necesario ya que solo 

abarcaremos Cataluña, pero pensamos que 

será de gran ayuda si en un futuro 

aumentamos el alcance de nuestra 

aplicación. 

 

Creemos que nuestro diseño gráfico es 

sencillo ya que hemos intentado añadir el 

mínimo número de botones y pestañas para que la navegación fuera fácil. Hemos puesto 

unos nombres a los botones muy claros para no liar al usuario. Y finalmente hemos 

erencia a que la información aparezca en todo momento aunque pudiera ser 

reiterativa ya que creemos que ésta es el actor principal de nuestra aplicación.

Concluyendo, podemos decir que en su conjunto hemos querido basar el diseño gráfico 

en la accesibilidad de ésta, para que todos los clientes puedan  disfrutar 

MeetingCan en su totalidad. 

. Diseño gráfico Eventos. 
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), los usuarios podrán introducir nuevos lugares 

la información básica. El usuario podrá subir 

, introducir una dirección y finalmente tendrá un espacio para 

Finalmente, si el usuario selecciona la 

), aparecerá una lista 

de los diferentes eventos. Cada evento 

aparecerá con una foto, un título y una breve 

ste. Si seleccionamos un 

evento aparecerá la información completa y 

Como podemos ver en las imágenes, en los 

tres mapas hemos introducido un motor de 

búsqueda de ciudades en la parte inferior de 

la pantalla. Dicho motor en la primera 

versión no será muy necesario ya que solo 

abarcaremos Cataluña, pero pensamos que 

será de gran ayuda si en un futuro 

mos el alcance de nuestra 

Creemos que nuestro diseño gráfico es 

sencillo ya que hemos intentado añadir el 

mínimo número de botones y pestañas para que la navegación fuera fácil. Hemos puesto 

unos nombres a los botones muy claros para no liar al usuario. Y finalmente hemos 

erencia a que la información aparezca en todo momento aunque pudiera ser 

sta es el actor principal de nuestra aplicación. 

Concluyendo, podemos decir que en su conjunto hemos querido basar el diseño gráfico 

sta, para que todos los clientes puedan  disfrutar 
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7.2 Web 
 
Como hemos explicado anteriormente nuestra web servirá exclusivamente para que las 

tiendas y organizaciones suban sus ofertas y eventos respectivamente. La web será 

privada para asegurarnos que la información proviene exclusivamente de las tiendas y 

organizaciones oficiales, otorgando así credibilidad a toda la información que nuestro 

usuario verá a través de la aplicación. Para privatizar la web daremos un usuario y una 

contraseña a cada uno de nuestros colaboradores. 

 

Al entrar en la web se mostrará por la web una interfaz muy simple para realizar el 

login. La interfaz constará de un cuadro donde la web solicitará el usuario y la 

contraseña que se podrá enviar a trasvés de un botón, además la interfaz también 

mostrará el logo corporativo. 

  
ILUSTRACIÓN 17. Login web. 

 
Fuente: elaboración propia. 

 
Una vez que nuestros colaboradores introduzcan sus usuarios y contraseñas, se verá una 

nueva interfaz que constará de tres pestañas. 

La primera pestaña “Oferta” servirá para que las tiendas introduzcan sus nuevas ofertas 

y promociones. La ficha de la nueva oferta tendrá la opción de introducir una foto, un 



 

 

título, una dirección y una breve descripción de é

enviar, eliminar o editar la oferta.

La segunda pestaña “Eventos” tendrá como fin introducir nuevos eventos y la ficha 

tendrá los mismos campos que la

recogerá una lista de las diferentes ofertas y

seleccionar uno se abrirá su ficha

 
ILUSTRACIÓN 18. Ficha

Fuente: elaboración propia.
 

título, una dirección y una breve descripción de ésta, además tendrá tres botones para 

enviar, eliminar o editar la oferta. 

La segunda pestaña “Eventos” tendrá como fin introducir nuevos eventos y la ficha 

tendrá los mismos campos que la de las ofertas. Finalmente la pestaña “Mis subidas” 

recogerá una lista de las diferentes ofertas y eventos que se hayan introducido y

seleccionar uno se abrirá su ficha. 

Ficha oferta o evento. 

Fuente: elaboración propia. 
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sta, además tendrá tres botones para 

La segunda pestaña “Eventos” tendrá como fin introducir nuevos eventos y la ficha 

taña “Mis subidas” 

eventos que se hayan introducido y al  
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8. DISEÑO TÉCNICO 
 
8.1 Arquitectura 
 
A continuación explicaremos la arquitectura de nuestra aplicación. Queremos 

simplificar al máximo la complejidad de ésta para poder llevarla a cabo con unos costes 

razonables pero sin perder escalabilidad y utilidad. 

 

En nuestra aplicación podemos distinguir tres tipos de recursos claramente 

diferenciados: los externos, los propios y los de soporte. 

En los foráneos, recursos que provienen de fuentes externas, englobaremos únicamente 

la Api de Google Maps  para la parte de geolocalización de MeetingCan. Nos hemos 

decantado por ella ya que es fácil implementarla y ya hemos trabajado con esta Api 

anteriormente con resultados excelentes.  

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

nuestra aplicación, es decir todos los recursos que generaremos nosotros mediante 

nuestro código.  

Y finalmente en recursos de soporte podemos englobar los servidores tanto de gestión 

de peticiones como aquellos que albergarán la web y nuestra base de datos.  

 
ILUSTRACIÓN 19. Recursos arquitectura MeetingCan. 

 
Fuente: elaboración propia. 

 

Una vez determinados los recursos necesarios para desarrollar nuestra arquitectura 

lógica empezamos a desarrollar la arquitectura física de la aplicación teniendo en cuenta 

todas las funcionalidades que ésta debía cubrir. 

  

Recursos

Externos

Api Google 

Maps

Propios

Arquitectura MVC Codigo fuente

Soporte

Servidores



 

 

Fuente: elaboración propia 

 

En la ilustración 8 vemos que nuestra aplicación

servidores (web o SQL) mediante un HAProxy (balanceador de carga

con la Api de Google maps proporcionada por la empresa Goog

según necesite. 

 

 

Hemos decidido introducir 

una aplicación a varios servidores incrementando la c

éstos, ya que los balanceadores aseguran la disponibilidad monitorizando el estado de 

las aplicaciones y enviando 

Aunque al principio solo tengamos un servidor web y otro 

aseguramos que aunque vayamos escalando nuestro negocio 

servidores destino, la arquitectura se

 

El camino que han de seguir las peticiones

nuestra base de datos o nuestra web, 

ruta nos asegura que todas las peticiones pasa

ILUSTRACIÓN 20. Arquitectura MeetingCan

mos que nuestra aplicación resolverá las peticiones a los diferentes 

servidores (web o SQL) mediante un HAProxy (balanceador de carga) y se comunicará

con la Api de Google maps proporcionada por la empresa Google mediante internet 

 un balanceador de carga porque éste distribuye el tráfico de 

una aplicación a varios servidores incrementando la capacidad y la confiabilidad de 

, ya que los balanceadores aseguran la disponibilidad monitorizando el estado de 

las aplicaciones y enviando las peticiones a los servidores que puedan responder.

Aunque al principio solo tengamos un servidor web y otro SQL con el balanceador nos 

nque vayamos escalando nuestro negocio e introduciendo nuevos 

servidores destino, la arquitectura seguirá funcionando con un alto rendimiento

de seguir las peticiones (TCP y HTTP) de nuestra

base de datos o nuestra web, es Aplicación - HAProxy - servidor destino. Esta 

ruta nos asegura que todas las peticiones pasarán si o si por el balanceador 

Arquitectura MeetingCan. 
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resolverá las peticiones a los diferentes 

) y se comunicará 

le mediante internet 

ste distribuye el tráfico de 

apacidad y la confiabilidad de 

, ya que los balanceadores aseguran la disponibilidad monitorizando el estado de 

las peticiones a los servidores que puedan responder.  

con el balanceador nos 

introduciendo nuevos 

rendimiento. 

nuestra aplicación a 

servidor destino. Esta 

r el balanceador 
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proporcionándonos alta disponibilidad, balanceo de carga y proxy para comunicaciones 

TCP y HTTP. Al hacer pasar por el balanceador de carga las peticiones, evitaremos que 

estas ataquen directamente a nuestros servidores destino dotando a nuestra arquitectura 

de un alto grado de seguridad.  

El balanceador tiene una IP virtual a la cual se conecta el cliente y ésta va pasando de 

un nodo al otro del balanceador según el estado del servidor. De esta forma, el cliente, 

al atacar la ip virtual que fluctúa según el estado del servidor nunca se dará cuenta de 

una caída de un servidor. 

 

En cuanto a la aplicación nos hemos decantado por desarrollarla mediante Phonegap, un 

framework para desarrollar aplicaciones móviles usando herramientas genéricas como 

JavaScript, HTML5 y CSS3. Phonegap evita que tengamos que tratar con código nativo 

de Android y IOS y nos permite realizar una aplicación hibrida que pueda funcionar en 

cualquier teléfono inteligente independientemente del sistema operativo que este tenga. 

El framework nos permite controlar el recurso del GPS que tenga nuestro teléfono 

móvil así como interactuar e intercambiar información con webs y recuperar 

información de bases de datos, características que se adecuan a la perfección con las 

necesidades de nuestra aplicación. 

 

Hemos estructurado la aplicación basándonos en una arquitectura MVC, una de las más 

utilizadas en el mundo de las aplicaciones móviles. Esta arquitectura se divide en tres 

apartados muy diferenciados (modelo, controlador y vista), los cuales tienen una 

iteración lógica entre ellos. 

 

El Modelo engloba toda la información y las operaciones lógicas que realiza nuestra 

aplicación. Es el encargado de satisfacer las peticiones que le llegan por parte del 

usuario y mostrar lo que éste le solicita. En este grupo encontramos las peticiones que 

nuestra aplicación realizará a los servidores web y SQL, la consulta a la API de Google 

Maps y todas las operaciones internas que realice nuestra aplicación 
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El Controlador engloba todas las peticiones (generalmente del usuario) que se realizan 

al modelo para que éste realice alguna acción en forma de consulta, modificación, etc. 

Encontramos en este apartado las peticiones que se generan cuando un usuario 

interactúa con las diferentes opciones que nuestra aplicación ofrece. Peticiones que 

tienen la información necesaria para que el Modelo las pueda satisfacer. 

Y finalmente la Vista presenta al Modelo, es decir muestra al usuario la información 

que el Modelo le proporciona de tal manera que el usuario pueda interactuar con ella y 

vuelva a realizar otra petición si es necesario. Englobamos en este punto la interfaz 

gráfica que el usuario verá en la pantalla del móvil, es decir, el medio de interacción 

entre la aplicación y el usuario. 

 

Se trata de una arquitectura cíclica muy sencilla pero que sin embargo engloba y ordena 

de manera muy clara todo el código de la aplicación. 

  

Usa Ve 

Manipula Actualiza 

Modelo 

Vista Controlador 

Usuario 

Ilustración 21: Arquitectura MVC.  

Fuente: elaboración propia 
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8.2 Casos de uso 
 
A continuación mostraremos el diagrama de casos de uso de nuestra aplicación en el 

que se especifican todas las posibles acciones que puede realizar un cliente. 

 

Ilustración 22: Casos de uso aplicación móvil. 

 
Fuente: elaboración propia. 

 
Como vemos en la Ilustración 10, los casos de uso principales de los cuales hereda todo 

el árbol son: función geolocalización y consulta de información.  

 

Podemos distinguir dos finalidades de uso, una basada en la geolocalización in situ de 

una serie de opciones y otra en la que el usuario usa la aplicación como una herramienta 

de consulta a información relacionada con el mundo canino. 

 

Finalmente en la Ilustración 10, mostramos en el diagrama las diferentes posibilidades 

de uso que ofrece nuestra web a los usuarios que accederán a ella. 
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Ilustración 23: Casos de uso de la web. 

 
Fuente: elaboración propia. 
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9. ANÁLISIS DEL ENTORNO Y SECTOR 
 
9.1 Social 
 
En la actualidad, es impensable llevar a efecto las tareas cotidianas sin ayuda de las 

nuevas tecnología, están presentes en nuestros quehaceres diarios, haciéndolos más 

rápidos y fáciles. Las personas pueden conectarse a la red mediante cualquier 

dispositivo móvil moderno y, como hemos visto a lo largo de este trabajo, la inmensa 

mayoría dispone de uno. 

Hace apenas 20 años, que una persona pudiera pagar el taxi con una aplicación móvil o 

que se pudieran hacer transferencias de dinero entre personas casi al momento con dos 

simples cliks, era inimaginable. La sociedad ha comprendido que todo tiende a 

informatizarse, y que la evolución de la sociedad va aparejada a la tecnología y la 

evolución de ésta. Ahora se admira a quien tiene el coche más inteligente, el móvil más 

moderno o la mejor casa domotizada, ya que tener las cosas más modernas actualmente 

significa estar a la moda y está bien visto en la sociedad del siglo XXI. Sin ir más lejos, 

un estudio elaborado por IAB Spain (2014), nos muestra como sube el interés de la 

ciudadanía en poder acceder a internet desde diferentes instrumentos cotidianos, como 

puede ser el coche, un reloj, unas gafas o incluso electrodomésticos. Quedando de esta 

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

 

Nuestro proyecto se basa en una aplicación para teléfonos móviles por lo que nos 

centraremos en la repercusión de estos en la sociedad.  

Recientemente se ha denominado a la dependencia que tiene la sociedad moderna a los 

dispositivos móviles como la gran enfermedad del siglo XXI. Esto nos puede dar una 

ida de la importancia que tienen estos pequeños dispositivos que nos ofrecen una amplia 

gama de posibilidades. 

 

Hoy en día preguntar en un colectivo, como por ejemplo una clase de bachillerato, 

quién no tiene móvil con acceso a internet y que solo levante la mano un estudiante o en 

casos excepcionales dos, es lo más normal del mundo y hace apenas 15 años era 

impensable. Yo mismo he vivido esta gran evolución, ya que hace 10 años, cuando 

tenía 14, eran solo unos pocos privilegiados los que disponían de dispositivo móvil y ni 
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pensar que este tuviera acceso a internet. Actualmente cualquier niño de 14 años tiene 

un dispositivo móvil de última generación con acceso a internet. 

 
Muchas personas no podrían aguantar un día sin su teléfono móvil, ya que estos son 

esenciales para relacionarse en nuestra sociedad. De hecho en España “se calcula que un 

usuario medio consulta el smartphone 150 veces al día” (Fundación Telefónica, 2013) 

Según el estudio realizado por TheAppDate (2012),  hay 12 millones de usuarios 

activos de aplicaciones con 2,7 millones de descargas al día. Estos datos nos dan una 

idea de la aceptación y la utilización de aplicaciones en  nuestra sociedad. 

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

y en especial en aplicaciones, relacionada con los dispositivos móviles.  
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9.2 Político 
 
En los últimos años Cataluña y en especial Barcelona, se ha convertido en sede de 

múltiples empresas pioneras en el mundo de los start-ups. Gracias a diversos congresos 

y convenciones, entre los que destaca Mobile World Congress, cada año se citan 

múltiples empresas pioneras del sector en busca de nuevas ideas de éxito. Los 

principales bussines angels acuden a estas convenciones para captar a los nuevos 

talentos y ayudar a hacer realidad la start-ups. Otro evento realizado en la ciudad es el 

FinAppsParty, concurso donde se juntan diversos colectivos de personas interesadas en 

el mundo de la tecnología y las aplicaciones.  

 

Barcelona es un foco atractivo para muchísimas empresas, ya sea por su calidad de vida, 

su clima o por sus importantes universidades, que crean un entorno propicio para la 

creación y desarrollo de ideas millonarias con mucho futuro. 

 

Los mejores tratos, contactos y financiación se consiguen en estas convenciones ya que 

se reúnen un gran número de personas con una misma mentalidad emprendedora. El 

emprendedor tiene la oportunidad de conocer a eminencias del sector, que pueden 

trabajar en el marketing estratégico, en la financiación o en la caza de talentos, además 

de conocer a las empresas tecnológicas más punteras para poder informarse de los 

últimos avances y tecnologías. Los congresos representan un abanico de posibilidades 

para un emprendedor con una buena idea. 

 

Además de fomentar concursos, convenciones y otros eventos, la Generalidad de 

Cataluña ha lanzado planes como Start-Up Catalonia (para más información ver: 

Creiexement Empresarial, 2015) que ayudan a la aceleración de nuevas empresas, o Pla 

Esprint que también ayuda a las empresas emergentes. Planes que acompañan al 

emprendedor en su aventura de crear su start-up y actúan como consejeros de estos. 
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9.3 Financiero 
 
A nivel financiero la situación no puede ser mejor. Para hacernos una idea, aun estando 

en plena crisis, en 2012 en España el 88% de las empresas que crean aplicaciones para 

dispositivos móviles crecieron (TheAppDate, 2012). 

 

Las empresas invierten dinero en ideas para aplicaciones móviles ya que éstas si 

triunfan generan mucho dinero y de manera rápida. Tal y como ya hemos comentado en 

el apartado 9.1, hay cerca de 12 millones de usuarios activos de aplicaciones con una 

media de 2,7 millones de descargas al día. Cifras, que dejan patente que este mercado 

en España no tiene techo y que crece exponencialmente generando múltiples beneficios. 

Además, recordemos que España está a la cabeza en cuanto a la penetración de 

Smartphone muy por encima de la media europea. 

 

Invertir en el desarrollo de aplicaciones móviles actualmente se traduce en beneficios. 

Si bien es cierto, que no todas las aplicaciones triunfan ya que no se ha encontrado la 

fórmula exacta de éxito, pero las que sí lo hacen generan muchos ingresos rápidamente 

a sus creadores. Por lo que conseguir financiación para desarrollar una aplicación móvil 

actualmente es relativamente fácil.  

 

Existen muchísimas empresas que desarrollan aplicaciones móviles por lo que la idea 

cobra mucha importancia en la actualidad. Debido a que hay millones de aplicaciones la 

exclusividad de ésta es lo que realmente la hará triunfar. Las empresas están en continua 

búsqueda de ideas para nuevas aplicaciones exitosas. 

 

Además, se ha puesto de moda el sistema de financiación crowdfunding, con el que a 

través de mini créditos que hace mucha gente puedes desarrollar tu proyecto. 

 

Como podemos ver en la ilustración 24, actualmente hay casi 1.472 startups en España, 

63 aceleradores, 71 incubadoras, 125 espacios de coworking y 156 firmas de inversión. 

Números muy atractivos teniendo en cuenta que el país está sumido en una crisis que 

afecta a prácticamente todos los sectores. 
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Ilustración 24: Start-ups en España. 

 
Fuente: Spain Startup Map (2015). A real-time view of the Spanish Startup Community. Consultado el 5 de Abril del 

2015 des de: https://startupxplore.com/infographic/ 

 

Cataluña se sitúa en la primera posición entre las comunidades de España, siendo así la 

principal región emprendedora. 

 

Ilustración 25: Start-ups en Cataluña. 

 
Fuente: Spain Startup Map (2015). A real-time view of the Spanish Startup Community. Consultado el 5 de Abril del 

2015 des de https://startupxplore.com/infographic/region/es-ct/catalunya 
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Sea mediante una empresa dedicada a desarrollar aplicaciones móviles o sea mediante 

la creación propia de una empresa o start-up propia, desarrollar una aplicación en 

España en la actualidad puede tener una viabilidad real si tienes una buena idea entre 

manos ya que es un mercado en el que se está invirtiendo mucho actualmente. 
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9.4 Tecnológico 
 

El entorno tecnológico es óptimo para invertir en cualquier cosa relacionada con los 

dispositivos móviles. La tecnología evoluciona a pasos agigantados hacia un dispositivo 

perfecto que ofrezca las mejores prestaciones a unos usuarios muy exigentes. Como 

hemos señalado anteriormente en nuestra sociedad casi todas las personas tienen un 

móvil y éstas no pueden vivir sin sus dispositivos,  además la tendencia general es 

comprar el último dispositivo móvil que haya salido al mercado. 

 

Al ser un mercado claramente en auge como ha quedado patente en las páginas de este 

plan de negocio, la guerra de las multinacionales por conseguir la mayor cuota de 

mercado es muy intensa. Está competencia ayuda a que intenten que sus productos 

evolucionen rápidamente, e instantes después de sacar su último modelo ya trabajan en 

próximos lanzamientos. Este hecho es muy beneficioso para los usuarios ya que en un 

breve periodo de tiempo han pasado de tener dispositivos muy sencillos a dispositivos 

con toda clase de prestaciones. 

 

El entorno financiero va de la mano con la tecnología, ya que si el mercado da dinero se 

invierte en nuevas tecnologías para ganar cuota de mercado en el sector. Muchas 

empresas luchan por hacerse un hueco en el sector, lo que provoca una competencia 

feroz entre ellas que va a favorecer la evolución del móvil. 

 

Por este motivo las empresas lanzan un dispositivo móvil y automáticamente ya ponen 

sus esfuerzos en el siguiente, que muchas veces se desarrolla paralelamente. Podemos 

ver un ejemplo en Apple que cuando lanza un dispositivo como Iphone 5 ya anunciaba 

que a finales de ese mismo año (2013) sacarían el Iphone 5s. 

Y es obvio que contra más evolucionen los móviles mas prestaciones ofrecerán, por lo 

que las aplicaciones siempre tendrán un escenario optimo para crecer y ofrecer nuevos 

conceptos de entretenimiento o herramientas que satisfagan las necesidades de los 

usuarios.  
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10. PLAN DE LANZAMIENTO 
 
Nuestro proyecto trata de introducir una aplicación competitiva en el mercado, que 

ofrezca un valor diferencial suficiente para instalarse en un mercado muy saturado en la 

actualidad. 

 

Al no tener que dividir nuestros recursos en más de un proyecto, centraremos todos 

nuestros esfuerzos en desarrollar un código fuente fiable, y en conseguir las 

colaboraciones pertinentes para que estas hagan uso de nuestra web y aplicación para 

difundir sus ofertas o eventos.  

 

Nuestra clave de éxito es desarrollar una aplicación robusta y fluida ya que la 

funcionalidad de ésta se basa en que los clientes puedan obtener la información que 

necesiten in situ. Por lo que es importante que nuestra aplicación no se quede colgada o 

de algún tipo de error. 

 

Seguiremos una línea temporal marcada desde el inicio de nuestra aplicación hasta el 

lanzamiento de ésta al mercado.  

Nos ponemos un máximo de tres meses para desarrollar el código fuente de la 

aplicación, para ello contaremos con un equipo compuesto de un ingeniero sénior que 

tendrá a su cargo a dos programadores junior.  Posteriormente, invertiremos un mes más 

para llevar a cabo todos los test de calidad para lazar una aplicación que garantice un 

mínimo de calidad y en desarrollar la página web que servirá para que nuestros 

colaboradores introduzcan las ofertas y eventos que nutrirán de información a nuestra 

aplicación. 

 

Paralelamente al desarrollo de nuestra aplicación y web, el comercial de nuestra 

empresa dedicará los cuatro meses en conseguir los primeros colaboradores que se 

oferten en nuestra web y hagan de la aplicación una herramienta de difusión para sus 

productos.  

 

Pasado los cuatro  meses que invertiremos en la creación de la aplicación y de la web, 

nos daremos un mes más para que la aplicación pase los cánones de calidad y 

privacidad que tiene Google y Apple para publicar la aplicación en sus portales, y para 
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introducir las primeras ofertas, webs, hoteles y demás datos en la primera versión de la 

aplicación. 

 

Para tener una aplicación funcional en el mercado, creemos que necesitaremos 

alrededor de cinco meses. Pero al ser una aplicación que crecerá exponencialmente 

según vaya aumentando el número de adeptos, no podemos hacer una estimación real de 

cuándo tendremos la aplicación al 100% de su rendimiento.  

 

Gracias a utilizar Phonegap recortaremos mucho tiempo en la creación de nuestro 

código fuente ya que nos permitirá lanzar la aplicación en las dos plataformas más 

importantes (Google y IOS) sin tener que modificar el código gracias a una 

programación basada en lenguajes genéricos. Creemos que éste es un punto muy 

importante en el éxito del lanzamiento de nuestra aplicación ya que nos permitirá 

reducir el tiempo y los costes de los técnicos que la desarrollaran. 

 

En cuanto a las plataformas de distribución, nos centraremos en los sistemas operativos 

Android (Google) y IOS (Apple) con los que creemos que coparemos nuestras 

pretensiones de llegar a todo nuestro público potencial. De todas formas, Phoneghap, 

nos permite adecuar el código de nuestra aplicación a  otros sistemas operativos como 

Blackberry OS y Symbian sin ningún problema.  

 

Finalmente, cabe comentar que nuestro punto de partida es abarcar el territorio catalán, 

no obstante, debido a la escalabilidad de nuestra arquitectura, pretendemos expandir 

nuestro rango de acción a toda España y, depende de cómo responda a nivel financiero, 

al resto del mundo. 
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11. CALENDARIO 
 
A continuación enumeraremos crónicamente los objetivos a seguir desde el inicio hasta 

que la aplicación esté operativa: 

 

• 01/01/2015 – 01/04/2015: desarrollo del código fuente en Phonegap de nuestro 

programador senior y junior.   

• 01/04/2015 – 01/05/2015: pasar los test de calidad, y aplicar los cambios 

pertinentes en nuestro código para satisfacerlos. 

• 01/04/2015 – 01/05/2015: desarrollo de la página web para introducir las ofertas y 

eventos. 

• 01/01/2015 – 01/05/2015: el comercial recaptará a los colaboradores que llenen 

de ofertas y eventos nuestra aplicación mediante la web. 

• 01/05/2015 – 01/06/2015: tiempo para pasar los cánones 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 aplicación 

publicada y operativa.  

 

Como vemos en el calendario tras 6 meses tendremos nuestra aplicación lista para salir 

al mercado. Aunque esta aplicación estará en continuo crecimiento y mejora gracias al 

feedback con nuestros clientes. 

  



 

 70

12. ASPECTOS LEGALES 

12.1 Sociedad civil 

Para llevar acabo nuestra aplicación hemos decidido constituir una sociedad civil por su 

sencillez y porque sus requisitos son fáciles de satisfacer.  

 

La sociedad social me permitiría ser un trabajador de mi propia empresa por lo que se 

ajusta a la perfección a nuestra idea de gestión. Además cabe destacar que en una 

sociedad civil no hace falta un capital mínimo inicial, cosa que beneficia mucho a 

proyectos llevados a cabo por empresas noveles como la que nosotros pretendemos. 

 

La creación de la sociedad civil es una forma jurídica rápida y económica de constituir 

nuestra empresa, ya que esta no tiene responsabilidad jurídica propia y se basa en un 

contrato privado o público donde se especifican los derechos y obligaciones de los que 

se pudieran asociar con nuestro proyecto. 

 

Para constituir una sociedad civil es necesario cumplir los siguientes pasos: 

1- Redactar contrato público entre las partes: contrato que sirve para solicitar en 

Hacienda el NIF (Número de Identificación Fiscal) de la sociedad sin ser 

necesario inscribirlo en el Registro Mercantil. 

 

2- Pago del ITP (Impuesto de Transmisiones Patrimoniales): deberemos pagar el 

1% del capital inicial. Para ello deberemos presentar  Impreso modelo 600, 

contrato de constitución y fotocopia del CIF provisional en la Consejería de 

Hacienda de la Comunidad Autónoma correspondiente. Este procedimiento 

tarda  días hábiles desde que se entregan los pertinentes documentos. 

 

3- Solicitud CIF, Declaración Censal e Impuesto de Actividades Económicas: 

 

• CIF: sirve para identificar a la sociedad a efectos fiscales y para 

solicitarlo es necesario presentar: Impreso modelo 036, original y copia 

simple de la Escritura Pública o del Contrato de Constitución, fotocopia 

del NIF del solicitante que ha de ser uno de los socios y ITP en la 
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Administración o Delegación de la Agencia Estatal de la Admón. 

Tributaria correspondiente al domicilio fiscal de la sociedad. 

• Declaración censal (IVA): es la declaración de comienzo, modificación o 

cese de actividad, que han de presentar a efectos fiscales los empresarios, 

los profesionales y otros obligados tributarios. En caso de ser una 

sociedad civil deberá presentar un único modelo de declaración inicial 

del alta dejando claro el nombre de los socios o participantes. Además, 

cada socio o partícipe deberá presentar una declaración censal para 

comunicar las obligaciones tributarias que se deriven de su condición de 

miembro de tales entidades. 

• IAE: es un tributo de carácter local, que grava el ejercicio de actividades 

empresariales, profesionales o artísticas, se ejerzan o no en local. Es 

obligatorio para toda sociedad, empresario o profesional. Al tener una 

actividad de negocios inferior a 1 millón de euros estamos extensos de 

tributar. 

 

4- Alta en el Régimen de Autónomos y/o General de socios y trabajadores. 

 

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

Social. 

 

Creemos que para poner en marcha nuestra empresa es la mejor opción ya que es la que 

menos impedimentos jurídicos, gestores y financieros tiene. Pero somos conscientes que 

a medida que nuestra empresa vaya creciendo y aumentando el número de socios o 

trabajadores necesitaremos revisar este punto. 
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12.2 Marcas y patentes 
 
Para proteger nuestro producto y poder sacar un provecho de este, debemos dejar 

constancia de él en la Oficina Española de Patentes y Marcas (OEPM). De esta forma 

evitaremos que otras personas puedan sacar beneficio de nuestra idea ya que tendremos 

su propiedad legal. 

 

De todas las opciones que ofrece la OEPM nos interesa los derechos de propiedad 

industrial y más concretamente: 

• Marcas y nombres comerciales: para tener el derecho exclusivo de un signo o 

denominación para identificar un producto. 

• Patentes y modelos de utilidad: que defiende de plagios el producto o sus 

procedimientos de uso.  

 

Una vez tramitadas las solicitudes pertinentes en la OEPM tendremos la protección 

necesaria para que terceros no puedan realizar un producto similar o parecido al nuestro 

que pueda crear confusión, así que tendremos la exclusividad del en nuestra marca. 

 

Además podríamos patentar la forma de juntar la geolocalización y la información que 

únicamente ofrece nuestra aplicación. Como ya explicamos anteriormente nuestra 

aplicación no tiene competencia directa ya que es pionera en el sector. 
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12.3 Acuerdo de confidencialidad. 

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

presentaremos a nuestros colaboradores y trabajadores un acuerdo de confidencialidad 

que estos deberán firmar para poder trabajar con nosotros. 

De esta manera tendremos un documento firmado al que recurrir para emprender 

acciones legales si colaboradores o trabajadores nuestros produjeran un producto similar 

al nuestro. 

 

En la redacción de documento quedaran detalladas las cláusulas de confidencialidad 

para proteger nuestro producto de manera clara y concisa. Explicaremos a todos los 

trabajadores que lo firmen, que tengan claro que no es una falta de confianza hacia ellos 

sino un simple protocolo que tiene muchas empresas para proteger sus intereses y que a 

la larga será un bien común para todos los integrantes de esta. 

 

Para la redacción del acuerdo recurriremos a expertos de la materia o contrataremos a 

algún abogado que nos asesore. Al  ser una empresa pequeña no creemos que este sea 

un punto de vital importancia para el devenir de nuestro proyecto ya que nuestra idea es 

fomentar entre los trabajadores un espíritu familiar. Si bien es cierto, cuando la empresa 

vaya creciendo deberemos revisar este punto, pero en la actualidad y después de 

asesorarnos estamos convencidos que será suficiente con un acuerdo estándar de 

confidencialidad como se observa en el Anexo2 (facilitada por el bufete V. Calzada 

mediante el portal http://www.bufete-calzada.com/). 
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13. FINANZAS 
 
A continuación comprobaremos la viabilidad financiera de nuestro proyecto con una 

serie de tablas y marcadores. Es un punto clave del proyecto ya que sin unas finanzas 

claras y solidas el proyecto podría estancarse o no llevarse a cabo por falta de fondos.  

En nuestro caso no necesitaremos inversores para llevar a cabo nuestro negocio, sin 

embargo, si los necesitáramos este punto es uno de los más importantes para 

convencerles en invertir en nuestro producto. 

 
13.1 Plan de inversiones 
 
El plan de inversiones es la fase inicial de cualquier empresa, donde se estipulan los 

gastos necesarios a realizar durante el primer año para poner en marcha la empresa.  

Veremos la inversión necesaria de inmovilizado material e inmaterial que deberá hacer 

frente la empresa. 

A continuación aclararemos las entadas de nuestro plan de inversiones: 

- Gastos no amortizables: 

- Inversiones Inmateriales: 

o Propiedad industria: donde reflejamos los precios del registro de la marca y 

la patente y explotación según la OEPM. 

o Alquiler + IBI: precio medio del alquiler de un local mediano en Barcelona. 

o Aplicaciones informáticas: compramos un antivirus NOD32 para estaciones 

Linux,   Hosting (empresa 1and1) servidor físico E3-1270 V3 4 core 16 GB 

RAM 2 TB y finalmente los servicios de teléfono e internet. 

- Inversiones Materiales: 

o Mobiliario: donde recogemos los gastos en escritorios y sillas comprados en 

IKEA, además otros gastos que pudiéramos necesitar para adecuar bien una 

oficina para los trabajadores. 

o Equipos: prevemos los gastos de la compra de tres equipos completos. 

o Otros: recoge los gastos que podamos tener en material a lo largo de un año. 

- Previsiones de fondo: dinero que destinamos a cubrir cualquier contratiempo que 

pudiera surgir a lo largo del año. Con esta cantidad cubriríamos cualquier tipo de 

inversión que pudiéremos necesitar si la empresa creciera más rápidamente de lo 

esperado y tuviéramos un volumen muy alto de trabajo. 
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Ilustración 26: Plan de inversiones. 

 
Fuente: elaboración propia. 

  

Plan de inversiones Primer año
Gastos (no amortizables) 2.114,33

Gastos de construcción sociedad civil 2.114,33

   Liquidación 1% ITP 75,00

   Gestión 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 explotación 97,01

Alquiler + IBI 7.200,00

Derechos de traspaso 0,00

Aplicaciones informáticas 926,00
   Antivirus (NOD 32 para estaciones Linux) 5 estaciones 61,00
   Hosting servidores (1 and 1) servidor físico E3-1270 V3 4 core 16 GB RAM 2 TB 840,00
     - 2 servidor virtual Linux para balanceador (ubicación servidor físico) 0,00
     - Servidor virtual para w eb (ubicación servidor físico) 0,00
     - SQL (ubicación servidor físico) 0,00
     - Backups incluido 0,00
   Conexión a internet + teléfono 25,00

Derechos/bienes en régimen de arrendamiento financiero 0,00

Inversiones Materiales 4.200,00

Terrenos 0,00

Construcción 0,00

Maquinaria 0,00

Otras instalaciones 0,00

Mobiliario 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

Depósito a largo plazo 0,00

Existencias 0,00

Provisiones de fondo 10.000,00

Total inversiones 24.681,92
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13.2 Plan de financiamiento 
 
Para llevar a cabo nuestro proyecto, a través del estudio financiero que hemos realizado 

hemos visto que necesitamos 75.000 euros. 

De este presupuesto un 33,33 %, que equivale a 25.000 euros, lo aportaré yo como 

presidente de la empresa. Y el 66.67%, que equivale a 50.000 euros, lo obtendremos a 

partir de pedir un préstamo al banco Santander que empezaremos a devolver una vez 

tengamos ingresos.  

 
 
Ilustración 27: Plan de financiación. 

 
 
Fuente: elaboración propia. 

 

Plan de financiación
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 inmovilizado 0,00 0,00%

Capitalización 0,00 0,00%

Subvenciones 0,00 0,00%

Total financiación 75.000,00 100,00

Primer año
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13.3 Estado tesorería provisional 
 
En el plan financiero, podemos ver la tesorería que tiene la empresa en cada momento y 

nos deja ver con facilidad el dinero que tiene la empresa en cada mes.  

Podemos ver que durante los 5 primeros meses vamos afrontando los pagos gracias al 

dinero del crédito y del capital social ya que hasta el sexto mes no tenemos la aplicación  

operativa y por lo tanto no tenemos ingresos por ventas.  

 

En el apartado de la tabla “Ingresos” se estipulan todos los ingresos que tendremos. En 

nuestro caso tendremos el capital social, el préstamo y posteriormente los ingresos por 

ventas. 

Decir que para solicitar el préstamo, después de habernos entrevistado con el director de 

una sucursal (Eixample) del banco Santander, nos decantamos por la LINEA ICO 

emprendedor a 2.89% de intereses. Elegimos esta opción por su facilidad a la hora de 

que nos aceptaran el crédito, la comodidad y flexibilidad a la hora de devolverlo, ya que 

es una iniciativa orientada a proyectos emprendedores como el nuestro.  

 

En cuanto a los ingresos (facturas cobradas) las obtendremos de la venda de las dos 

versiones de nuestra aplicación. Para obtener una cifra aproximada de las vendas que 

tendremos hemos hecho el siguiente racionamiento: 

1. En Cataluña hay 900.000 perros censados según las fuentes consultadas. Y que 

según la Generalitat de Cataluña la ley de censar los perros se cumple en menos 

del 50%. 

2. Podemos calcular que habrán unos 2.250.000 perros censados y sin censar en 

toda Cataluña. 

3. Sabemos también que el 80% de las personas poseen un Smartphone. 

4. Aunque sabemos que una misma persona puede tener más de un perro, también 

puede darse que un perro tenga más de un dueño. Por lo que hemos decidido 

calcular que cada perro tiene un solo dueño y viceversa. 

5. De esta forma obtenemos que tenemos 1.800.000 (80% de 2.250.000) de 

clientes potenciales. 

6. Poniéndonos en una situación adversa, pronosticamos que solo 18.000 (1%) de 

estos clientes se bajara la aplicación, y que todos pagaran la versión Básica. 
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Hemos calculado que cada 3 meses habrá un 5% más de versiones Premium. En tres 

años habrá un 65% de clientes Básicos y 35% de clientes Premium.  

También, hemos pronosticado un crecimiento en grupos de meses de manera que 

empezamos: 

- 110% durante los primeros 6 meses. Esto significa que cada persona que se 

descargue la aplicación, traiga a un cliente nuevo, y que 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 más. 

Nuestra aplicación es anual, por lo que después de 12 meses el crecimiento se sumaría a 

los clientes que ya teníamos durante el mes comprendido en el primer curso.  

Al cabo de tres años, tendremos alrededor de 620.000 clientes. Es decir no habríamos 

llegado no a un tercio de nuestros clientes potenciales.  

 

Creemos por lo tanto que es un pronóstico que se podría ajustar a la realidad, aunque 

por si acaso dispondremos de fondos de previsiones y de los beneficios para afrontar 

situaciones más complicadas a la que hemos contemplado.  

 
Por otra parte, en la tabla también se reflejan todos los gastos que tenga la empresa 

durante el año: 

- Inversiones materiales e inmateriales y su amortización a un año que hemos 

previsto. 

- El alquiler que debemos abonar mes a mes. 

- Los suministros (gas, agua y electricidad) que tendrá la empresa a lo largo de un 

año. 

- Las provisiones de fondo que hemos acordado (10.000 euros). 

- El gasto que tendremos en las continuas campañas que queremos realizar cada 

cierto periodo de tiempo para que nuestra aplicación llegue al máximo número de 

personas. 

- Gastos corrientes que podamos tener durante el transcurso de un año. 

- Devolución de préstamos que empezaremos a partir del sexto mes, cuando 

empecemos a tener ingresos por la venda de nuestra aplicación. 
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- Pago de los intereses que genere nuestro préstamo. 

Finalmente y con el fin de respaldar los números pronosticados en nuestro análisis 

económico, realizamos una encuesta (Anexo 3) en la que preguntábamos preguntes que 

nos ayudarían a tener una idea real de la repercusión que tendría nuestra aplicación.  

A continuación analizaremos las preguntes más relevantes de la encuesta: 

 

7. Aproximadamente, ¿de cuánto tiempo libre dispone en el transcurso de un día 

laboral? 

 

• El 43% de las persones disponen de entre 0-4 horas, el 23% disponen de entre 4-

6 horas y 28 % de entre 6-8. 

 

11. Aproximadamente en un día laboral, ¿cuántas horas en total del día saca a 

pasear a su perro? 

 

• El 61% de las persones pasean al perro menos de 2 horas y el 33% entre 2-3. 

Podemos ver el escaso tiempo que los dueños pueden emplear en sus mascotas, 

por lo que es imprescindible no tener ningún tipo de altercado. 

 

13. ¿Ha tenido alguna vez algún altercado entre otro perro y el vuestro? 

 

• El 43% de los encuestados habían tenido un altercado. 

 

14. En muchas locales (bares, restaurantes, hoteles, etc.) permiten la entrada a 

perros. ¿Crees que sería útil una aplicación que te permitiera ver éste tipo de 

información sobre los locales? 

 

• El 81% de los encuestados contestaron que sería útil. 

 

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

en perros. ¿Crees que sería útil una aplicación que te permitiera ver a través de un 

mapa éste tipo de sitios que estén cerca de su ubicación? 
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• El 86% de los encuestados contestaron que seria útil. 

16. ¿Crees que sería  útil una aplicación que te permitiera saber qué ofertas en 

productos para tu perro hay disponibles en tu ciudad? 

 

• El 62% de los encuestados contestaron que seria útil. 

 

17. Actualmente el número de personas con perro va en aumento, lo que crea en 

ciertos espacios públicos se aglutinen una gran cantidad de perros. ¿Crees que 

sería útil una aplicación que te permitiera ver a través de un mapa los diferentes 

dueños y perros que están cerca de su ubicación? 

 

• El 43% de los encuestados contestaron que seria útil. 

 

18. Existen muchos lugares públicos a los que acudir para pasar el tiempo libre 

con su perro. ¿Crees que sería útil una aplicación que le permitiera ver 

valoraciones y  comentarios de otros usuarios de éstos lugares? 

 

• El 71% de los encuestados contestaron que seria útil. 

 

20. Sabiendo que existen dos versiones (básica y premium) con un periodo de 

prueba de 15 días en ambas. ¿Cuál elegiría? 

 

• El 57% de los encuestados compraría la versión premium y el 43% de los 

encuestados comprarían la premium. 

 

 

Vemos que los encuestados respaldan la utilidad de las diferentes opciones que ofrecerá 

nuestra aplicación. 



 

 

Ilustración 28: Plan financiero mes a mes. 

 

Fuente: elaboración propia.  
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Ilustración 29: Plan financiero año a año. 

 
 

Fuente: elaboración propia. 

 
Podemos ver que la tesorería está cubierta en todo momento y que cerramos cada año 

con beneficios.  

Decir que como empresa, cerramos los ciclos cada año por lo que los benéficos son los 

correspondientes a cada uno de los años y no al acumulado. Y según vemos la situación 

de nuestra empresa, invertimos parte de los beneficios en el siguiente periodo ya sea 

para cubrir pagos, expandirse, etc. 

 

  

Plan financiero Año 1 Año 2 Año 3
Ingresos
(+) Aportación monetaria (Capital social) 25.000,00 0,00 0,00

(+) Facturas cobradas 109.661,45 414.319,62 499.525,38

(+) Subvenciones 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

Pagos
(+) 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 patronales)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. Pagados 0,00 0,00 0,00
(+) Relaciones públicas y publicidad. Pagados 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
(+) Devolución 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
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13.4 Cuenta de resultados provisional 
 
Con la cuenta de resultados, vemos el estado de la caja detalladamente durante los tres 

años. En esta tabla no se tienen en cuenta los préstamos solicitados, solo se reflejan los 

ingresos y los gastos que tiene la empresa. 

Durante el primer año vemos que cerramos en negativo debido a que nuestra aplicación 

se lanza al mercado durante el sexto mes. En los años posteriores, se puede apreciar 

cómo podemos hacer frente a todos los gastos e impuestos y tener beneficio. 

 

Por todo ello podemos decir que estamos delante de un negocio totalmente viable a 

nivel económico. 

 
Ilustración 30: Plan económico año a año. 

 
 

Fuente: elaboración propia 

Plan económico Año 1 Año 2 Año 3
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

MARGEN BRUTO (C=A-B) 109.661,45 414.319,62 499.525,38
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
(+) Variación 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 públicas y publicidad 16.800,00 16.800,00 16.800,00
(+) Gastos de constitución 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 explotación (E=D-C) -21.520,47 317.732,0 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) -21.882,26 317.732,03 402.937,79
(+) Ingresos estraordinarios (h) 0,00 0,00 0,00

(-) Gastos estraordinarios (i) 0,00 0,00 0,00

Resultado antes de impuestos (J=h-i) -21.882,26 317.7 32,03 402.937,79
(-) 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
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Ilustración 31: Plan económico mes a mes. 

 
 

Fuente: elaboración propia. 

Plan económico Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Año 1 Año 2 Año 3
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

MARGEN BRUTO (C=A-B) 109.661,45 414.319,62 499.525,38
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
(+) Variación 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 públicas 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 constitución 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

Resultado de explotación (E=D-C) -21.520,47 317.732,03 402.937,79
(+) 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

Resultado de la actividad ordinaria  (G=E-F) -21.882,26 317.732,03 402.937,79
(+) 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 0,00

Resultado antes de impuestos (J=h-i) -21.882,26 317.732,03 402.937,79
(-) 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
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13.5 Balance provisional 
 
El balance recoge el activo y el pasivo de la empresa. Decir que ambos deben coincidir 

para tener una situación adecuada en la empresa. 

 

El activo recoge todo aquello que debemos pagar: el inmovilizado Material e Inmaterial 

y la devaluación de estos (como la calculamos a un año es igual a la inversión). El 

activo también recoge el pago del personal (sin el 33% de la seguridad social) y el 

estado de la caja sin restar los impuestos. 

 

El pasivo corresponde a todo aquello con lo pagaremos el activo. Recogeremos en el 

pasivo el capital social y el resultado del periodo una vez restados los impuestos. Y 

recogeremos también los préstamos, las provisiones y los impuestos de sociedades. 

 
Ilustración 32: Balance de la situación. 

 
 

Fuente: elaboración propia. 

Balance de la situación Año 1
Activo
Inmovilizado Material 4.200,00
Inmovilizado Inmaterial 1.409,18
  Contitución
  Inversiones inmateriales 1.409,18
Devaluación 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

Pasivo
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
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13.6 Análisis del punto de equilibrio, rentabilidad y punto puerto 
  
La fórmula del punto muerto o umbral de rentabilidad es: 
 

 
 

En nuestro caso, hemos calculado el precio por unidad dividiendo el dinero que 

obtenemos de las aplicaciones entre nuestros clientes. A continuación calculamos el 

punto muerto de nuestra empresa: 

 
Ilustración 33: Punto muerto. 

 
 

Fuente: elaboración propia. 

 
Podemos ver que nuestro punto muerto se situará a mitad de nuestro segundo año. 

 
 
 

  

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

Umbral de rentabilidad. 161.952,99
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13.7 Otros indicadores 
 
a) Rentabilidad financiera. ROE 
 
ROE es una de las principales métricas financieras para los inversores y permite 

calcular el beneficio potencial que puede tener un accionista al invertir en una empresa. 

Se calcula dividiendo el beneficio neto de la empresa entre los fondos propios. En 

nuestro caso: 

  

Ilustración 34: ROE 

 
Fuente: elaboración propia.  

 

Vemos como la rentabilidad de nuestro negocio va creciendo exponencialmente a 

medida que pasan los años. 

 
  

Año 1 Año 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



 

 

b) Valor actual neto. VAN
 
Es el valor actual neto de la empresa. Se calcula de la siguiente forma: 

 

 Representa los flujos de caja en cada periodo t.

 Es el valor del desembolso inicial de la inversión.

 Es el número de períodos considerado.

 , d o TIR es el tipo de interés.
 
A continuación mostraremos el VAN que tiene nuestra empresa y vemos
aumentado año a año. 
 
Ilustración 35: VAN  

Fuente: elaboración propia.  

 

Año 1
VAN 143.028,35

actual neto. VAN 

de la empresa. Se calcula de la siguiente forma: 

 

Representa los flujos de caja en cada periodo t. 

Es el valor del desembolso inicial de la inversión. 

Es el número de períodos considerado. 

el tipo de interés. 

A continuación mostraremos el VAN que tiene nuestra empresa y vemos

 

Año 1 Año 2 Ano 3
143.028,35 281.799,45 289.086,55
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de la empresa. Se calcula de la siguiente forma:  

A continuación mostraremos el VAN que tiene nuestra empresa y vemos que este va 

 

Ano 3
289.086,55
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c) Tasa interna de retorno. TIR 
 
Para que un negocio sea atractivo es necesario que tengan la Tasa interna de retorno 

alta. En nuestro caso, vemos que está en un valor muy por encima de lo que podrían 

ofrecer al inversor otros proyectos. 

 
Ilustración 36: TIR 

 

 
 

Fuente: elaboración propia. 

  

TIR 195,69%
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14. ÉXITO DEL PROYECTO 

14.1 Aspectos claves de éxito 

La clave de éxito de nuestro proyecto reside en que logremos producir una aplicación lo 

bastante fácil e intuitiva que nos permita llegar al máximo número de clientes. Creando 

una aplicación intuitiva y que tenga un uso sencillo, pero que sea de gran utilidad, nos 

aseguramos que muchos clientes no se cansen de utilizarla por no saber exprimir todas 

las funcionalidades que esta les presenta. 

 

Otro de los aspectos clave para que nuestro proyecto tenga éxito, es que los usuarios 

depositen su confianza en nosotros. Cerremos que es un punto clave ya que en el mundo 

de las mascotas la confianza es vital para que el dueño se decante por una cosa o por 

otra. Con esta confianza también nos aseguraremos que la aplicación se extienda 

mediante el boca a boca entre los dueños de perro. 

Mi propia experiencia me demuestra que la recomendación que te pueda dar otro dueño, 

tiene un peso muy importante en las decisiones que tomas sobre tu propio perro. 

 

Finalmente, otro factor importante de nuestro proyecto es que una vez tengamos un 

mercado fiel y estable que utilice nuestra aplicación, sepamos mantener un nivel de 

calidad y veracidad de la información que proporcionemos mediante la aplicación. 

Como hemos dicho con anterioridad, la confianza es una de las piedras angulares para 

que el proyecto logre el éxito. Esa confianza podríamos conseguirla a través de 

proporcionar una información de calidad que tenga para el cliente una funcionalidad y 

utilidad real. 

 

Resumiendo, nuestra aplicación triunfará si logramos realizar una aplicación que tenga 

un uso intuitivo pero que proporcione una información de interés contrastada para que 

nuestros usuarios utilicen y recomienden nuestra aplicación, eso nos permita tener un 

mercado fiel logrando la estabilidad y viabilidad financiera de nuestra empresa. 
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14.2 Áreas de riesgo 
 
Nuestro proyecto tiene muchos puntos a favor para que logre tener éxito: un mercado 

amplio y sin explotar, un problema real existente en la sociedad, recursos tecnológicos 

para llevar a cabo la aplicación, etc. Pero existen aéreas de riesgo que podrían propiciar 

que el proyecto no consiguiera llegar a buen puerto. 

 

Debido a que nuestra única fuente de ingreso es la venta de aplicaciones, dependemos 

totalmente de estas para que nuestro proyecto sea económicamente viable. Las ventas 

dependerán en gran parte de que la aplicación tenga una difusión amplia en el mercado 

y de que creemos un producto útil y de fácil manejo. 

Como se ha podido comprobar durante todo el plan de negocio hemos destinado un gran 

número de recursos pera que esto no se produzca. Hemos invertido una gran cantidad de 

capital en publicidad, hemos previsto contratar a tres programadores para desarrollar 

una aplicación de calidad y hemos propuesto unos precios asequibles para todo el 

mundo a cambio de unas prestaciones muy buenas. 

 

Otra área de riesgo importante que puede hacer fracasar a nuestro proyecto, es que no 

logremos dar una utilidad real a nuestra aplicación y que por lo tanto los dueños de 

perro no la utilicen y vayamos perdiendo clientes o directamente nunca los lleguemos a 

tener. Pero después de valorar las respuestas de la encuesta realizada para este trabajo 

creemos que realmente la aplicación satisface un problema real y que si interesará a 

nuestros clientes potenciales.  
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15. ESTRATEGIAS DE CRECIMIENTO Y DESARROLLO 
 

En cuanto al ratio de acción de nuestra aplicación, podemos decir que, durante los tres 

primeros años tenemos pensado que MeetenCan empiece actuando en Cataluña y vaya 

creciendo hasta abarcar toda España.  

Empezar con un objetivo pequeño nos asegura que tendremos una base de datos buena 

en cuanto a los sitios, lugares, etc que ofreceremos a nuestros clientes, ya que nos 

centraremos en una zona pequeña y concreta. Como se ha comentado con anterioridad 

dar una buena información es primordial para captar clientes y al inicio no sabemos 

realmente que volumen de trabajo podremos abarcar, por lo que hemos decidido 

empezar por una zona pequeña e ir creciendo poco a poco siempre manteniendo el nivel 

de la aplicación.  

 

Aun empezando con una zona pequeña, tenemos previsión de al menos abarcar todo el 

territorio español durante los primeros tres años y si la cosa fuera muy bien abrirnos a 

nuevos horizontes. 

Proveyendo que creceríamos con el paso del tiempo, hemos basado nuestra aplicación 

en una arquitectura totalmente escalable que nos permitirá aumentar el número de 

servidores que albergaran nuestra información.  

 

Además como se ve en el análisis financiero, hemos contratado material de 

almacenamiento y suficiente personal para satisfacer más volumen de trabajo del que 

inicialmente tendremos, para estar preparados y poder afrontar la expansión del ratio de 

acción. 

 

También podemos ver como durante el segundo y tercer año tendremos suficientes 

beneficios como para invertir en más material, personal o cualquier cosa necesaria para 

ir adecuando nuestra aplicación a las necesidades del momento, y así mantener la 

competitividad en el mercado del sector si entraran nuevos competidores. 

 

En cuanto a la aplicación, decir que estaremos en continuo crecimiento y 

perfeccionamiento de ésta. Pretendemos mantener un feedback bueno y continuo con 

nuestros clientes para ir modificando y mejorando la aplicación. Para ello tenemos a dos 
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programadores contratados todo el año, y beneficios para poder invertir en lo que 

hiciera falta. 

 

Podemos decir que tenemos las espaldas cubiertas para crecer a nivel de ratio de acción 

y a nivel aplicativo sin problemas durante los próximos años gracias a una buena 

planificación y arquitectura, respaldados siempre por unos beneficios anuales 

suficientes para hacer frente a cualquier inversión futura.  
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16. CONCLUSIONES 

Durante la realización del trabajo hemos podido ver la complejidad logística que existe 

detrás de un simple lanzamiento de una aplicación para móvil.  Uno puede pensar al ver 

un mercado donde cada día salen cientos de aplicaciones nuevas, que es fácil lanzar una 

aplicación y lucrarse de ella. 

 

Hemos comprobado que realmente el trabajo exhaustivo de realizar una aplicación 

reside en el plan de negocios de ésta: en saber encontrar  un problema real y dar con una 

solución viable en el entorno tecnológico y financiero que tenemos actualmente, o en 

saber acotar el alcance de la aplicación y sus funcionalidades a las necesidades que 

tenga el cliente sin excederse o quedarse corto. 

Más allá de realizar un buen código, cosa que existen muchos profesionales capaces de 

hacerlo, es muy importante plantear una arquitectura física y lógica que te permita ir 

creciendo o ir modificando tu aplicación según te haga falta. 

 

Además, el plan de negocio, aparte de dar una idea de la funcionalidad y arquitectura de 

la aplicación, te permite tener una idea de cómo está el sector y el mercado. Esto se 

consigue a través de recoger datos mediante encuestas o de analizar a los competidores. 

Y finalmente, con el plan de negocio, también puedes realizar un análisis financiero 

cercano a la realidad para tener la seguridad del éxito de tu proyecto. 

 

Podemos decir que gracias al plan de negocio que analiza a nivel de: marketing, lógico, 

físico, financiero y del entorno que se desarrolla la aplicación y de su repercusión, 

podemos afrontar o no el proyecto. El plan de negocio es la carta de presentación que 

tiene la aplicación de cara a los inversores y la prueba palpable que un negocio es viable 

y rentable. 

 

Una vez entendido lo importante de realizar un buen plan de negoció de la aplicación 

que se ajuste a la realidad, podemos sacar conclusiones de todos los entornos 

mencionados anteriormente. 

 

En cuanto al entorno en el cual irrumpirá la aplicación, podemos decir que es totalmente 

favorable para embarcarse en un proyecto de realizar una aplicación móvil.  
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• A nivel social es difícil encontrarse con una persona que no utilice un 

dispositivo móvil, y por lo tanto haga uso de aplicaciones móviles.  

• A nivel económico, a pesar de que el país está sumido en una crisis, 

actualmente vivimos un boom económico en el sector de las aplicaciones 

móviles por lo que es un gran momento para invertir. 

• A nivel tecnológico, vemos que es un entorno ideal para realizar nuestra 

aplicación ya que actualmente todos los dispositivos tienen soporte para 

acceso a internet y gps que es lo que nuestra aplicación usa principalmente. 

• Finalmente, a nivel político, podemos decir que actualmente en Barcelona se 

realizan varias convenciones y está considerada como una de las sedes 

mundiales más importantes de las startup. 

 

En cuanto al marketing de nuestra aplicación, podemos concluir que tenemos un 

público potencial bastante amplio y que creemos tenemos una política de precios 

adecuada para poder llegar a todos ellos. 

Siendo una aplicación pionera en el mercado, ya que ninguno de nuestros competidores 

ofrece unas prestaciones como las nuestras, nos posicionamos en una situación media 

precio/funcionalidad que ligada a la buena política de precios planteada, creemos será 

suficiente para que nuestra aplicación tenga éxito. 

 

En cuanto a diseño de la arquitectura lógica y física, podemos concluir que se ha 

planteado una arquitectura sencilla y fácil de implementar, con un alto grado de 

escalabilidad que nos permitirá ir añadiendo elementos para poder crecer a medida que 

aumentemos el ratio de acción y las funcionalidades de MeetingCan.  

Junto con la arquitectura, hemos planteado un código fuente de programación basado en 

Phonegap. Un hecho que nos permitirá ahorrarnos mucho tiempo y recursos a la hora de 

adecuar el código a las diferentes plataformas, ya que éste basa la programación en 

lenguajes y funciones genéricas fácilmente transportables a los diferentes sistemas 

operativos móviles. 

Tanto el código como la arquitectura se apoyan en un diseño grafico basado en la 

sencillez y la funcionalidad que hará tener una experiencia satisfactoria a todos nuestros 

clientes. Creemos que nuestro diseño grafico permitirá a todos los usuarios exprimir 

todas las funcionalidades de la aplicación sin ningún complicación. 
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Finalmente, realizando un análisis exhaustivo a nivel económico de nuestra aplicación 

mediante tablas de pérdidas y ganancias, plan económico, balance, etc, hemos 

comprobado la viabilidad económica de esta. Y basándonos en datos recogidos en las 

encuestas vemos como en el segundo año y tercero tenemos una previsión de obtener 

unos beneficios suculentos. 

 

Por todo ello, podemos concluir que estamos convencidos, después de valorar todos los 

puntos del plan de negocio, que nuestra aplicación satisface una necesidad real existente 

en la sociedad planteando una solución que podría funcionar. Creemos pues, que 

estamos delante de un negocio muy atractivo y lucrativo para cualquier emprendedor. 
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 98

 

Bibliografía 
 

• Accenture (2013). Persuadir al cliente. Consultado el 19 de Diciembre de 2014 desde: 

http://www.accenture.com/SiteCollectionDocuments/Local_Spain/PDF/Accenture-

MWW-2013-Portada.pdf 

 

• Andics, A., Gácsi, M., Faragó, T., Kis, A., & Miklósi, A. (2014). Voice-Sensitive 

Regions in the Dog and Human Brain Are Revealed by Comparative fMRI. Current 

Biology, 24(5), 574-578. Consultado el  15 de Diciembre de 2015, desde: 

http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0960982214001237 

 
• App Store (2015). App Store Reviez Guidelines. Consultado el 29 de Enero de 2015 

desde: http://stadium.weblogsinc.com/engadget/files/app-store-guidelines.pdf 

 

• Cortés, F. (2014). Censo De Animales De Compañía En Catalunya: Animales 

Registrados En Catalunya. ElPeriódico. Consultado el 19 de Diciembre de 2014 

desde: 

hhttp://www.elperiodico.com/buscador/es/basico?q=Censo+de+animales+de+compa%

F1%EDa+en+Catalunya&type=news&type=infografia&fields=PUB_DATE&page=&

lang=es&reverse=true 

 
• Creixement Empresarial (2015). Generalitat de Catalunya. Consultado el 2 de Febrero 

de 2015 desde: http://accio.gencat.cat/cat/estrategia-empresarial/start-ups/start-

upcatalonia/ 

 

• Dogbook (2008). Consultado el 11 de Enero del 2015 des de:     

https://www.facebook.com/pages/Dogbook/13141694500 

 

• Fundación telefónica. (2013). La sociedad de la información en España 2013 

(1st ed., p. 15). España: Ariel. 

 
• IAB Spain (2014). VI Estudio Aual Mobile Marketing. Consultado el 25 de Enero de 

2015 des de: http://www.iabspain.net/wp-



 

 99

content/uploads/downloads/2014/09/VI_Estudio_Anual_Mobile_Marketing_version_a

bierta1.pdf 

 

• IAB Spain (Interactive Advesrtising Bureau), (2013). V Estudio Anual IAB Spain 

Mobile Marketing: Informe de Resultados. Consultado el 9 de Enero de 2015 des de: 

http://www.slideshare.net/TCAnalysis/olead 

 

• Generalitat De Catalunya. Departamento de Agricultura, Ramaderia, Pesca, 

Alimentación y Medio Natural (2014). Puja Prop Del 60% El Cens D'animals Inscrits 

Al Registre D'animals De Companyia. Sala de prensa – Generalitat de Catalunya. 

Consultado el 19 de Diciembre de 2014 desde: 

http://premsa.gencat.cat/pres_fsvp/AppJava/notapremsavw/detall.do?id=277559 

 

• Google Play (2015). Políticas del Programa para Desarrolladores de Google Play. 

Consultado el 29 de Enero de 2015 desde: 

http://play.google.com/intl/ALL_es/about/developer-content-policy.html 

 

• MapMyFitness, Inc (2015). Consultado el 11 de Enero del 2015 des de:     

https://play.google.com/store/apps/details?id=com.mapmydogwalk.android2&hl=en 

 
• ONTSI (Observatorio Nacional de las Telecomunicaciones y de la SI) (2014). 

Evolución del número de clientes de telefonía móvil en España. Gobierno de España- 

Ministro De Industria, Energía Y Turismo. Consultado el 20 de Diciembre de 2014 

desde: http://www.ontsi.red.es/ontsi/node/1071 

 

• Royal Canin (2015). Consultado el 11 de Enero del 2015 des de:     

https://play.google.com/store/apps/details?id=com.mascotas.android&hl=es 

 
• Spain Startup Map (2015). A real-time view of the Spanish Startup Community. 

Consultado el 5 de Abril del 2015 des de 

https://startupxplore.com/infographic/region/es-ct/catalunya 

 
• Statista (2014). Consultado el 28 de Enero del 2015 des de:      

http://www.statista.com/chart/3014/smartphone-market-share-forecast/ 



 

 100

 
• TheAppDate (2012). 3er Informe estado de las Apps en España - The App Date 

España. Consultado el 29 de Febrero del 2015, des de: http://www.theappdate.es/iii-

informe-estado-apps-espana/ 

 

• TNS (2012). Mobile Life. Consultado el 22 de Diciembre de 2014 desde: 

http://es.slideshare.net/TNSspain/presentacin-del-estudio-mobile-life 

 



 

 101

ANEXOS 
 

Anexo1: CV 
 
Sergio Nieto Lázaro 

 

NIF: 46406972X 

Población de nacimiento: Barcelona (Barcelona) 

Año de nacimiento: 27/02/1991 

Dirección: Diputación 380 

Municipio: Barcelona 

Teléfonos: 610908382 

Correo electrónico: sgnieto10@gmail.com 

Formación:  

 

2008 

 

Socorrista Acuático (Titulació). Formación complementaria de de 35 

horas al curso de Socorrista Acuático. Curso de reciclaje del título de 

Socorrista Acuático (Fundación Claror, Barcelona 2009-2010) 

 

Federació Catalana de Natació 

 

2003 - 2007 

 

Educació Secundària Obligatòria (ESO) (Ensenyament 

primari/secundari). Curse satisfactoriamente todos los años. 

 

Maristas la Immaculada 

 

2007 - 2009 

 

BACHILLERATO (Ensenyament primari/secundari). Curse 

satisfactoriamente el bachillerato Tecnológico 

 

Maristas la Immaculada 

 

2007 - 2009 

 

Curso de nivel intermedio de inglés (Titulació). Curse 

satisfactoriamente cada año que realice en la EOI 

 

EOI La Pau 

 

2009 – 2014 

 

Grau en Enginyeria en Informàtica. Universitat Pompeu Fabra 

(UPF). 
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Conocimientos: 

 

Idiomas: 

 

Catalán. Lengua propia.  

Castellano. Lengua propia.  

Inglés. Nivel medio. EOI Nivel medio 

 

 

Experiencia: 
 
 
07/07/08 - 08/07/08 
 

Empresa Aquasos - Encargado de una piscina municipal 

 
12/07/08 - 28/09/08 
 

 
 
Club Natación Atletico Barceloneta - Encargado de dos 
piscinas: una olímpica y otra de recreo. 
 

29/07/09 - 14/08/09 
 

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

 
06/10/09 - 30/06/10 
 

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

 
05/03714 – 29/07/14 
 

T-Systems Iberia: Administrador de sistemas Windows 

 
13/11/14 –Act. 
 

T-Systems Iberia: Administrador de sistemas Windows 

 
 
 
Otros datos: 
 
 
Permisos de conducir 

 
B- Turismos 

 
Formación deportiva 
 

 
 
 
 
 
"- 14 años como jugador federado de Hoquei sobre patines en el 
club deportivo Sant Joan. - 3 años como jugador federado de Tenis 
en el club de tenis Sant Andreu. - Cinturón azul-marron en Judo - 2 
años de formación en Optimist (vela) - Miembro del equipo 
universitario de rugby (taurons-upf)." 
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Anexo2: Acuerdo de confidencialidad. 
 

ACUERDO DE CONFIDENCIALIDAD Y NO DIVULGACIÓN DE 
INFORMACIÓN 

 

En ____________ (ciudad) a ____ de ____________ de 200__. 

 

De un lado, _____________________ (nombre y apellidos del DIVULGANTE), en su 
propio nombre y derecho / en nombre y representación de _____________ (nombre de 
la sociedad o del sitio web), con domicilio a efectos del presente Acuerdo en 
__________________ (calle, número, planta, letra; en principio, el domicilio social o 
de la sede principal del negocio) de _________________ (ciudad y código postal), en 
adelante “EL DIVULGANTE”.  

 

Y de otro, _____________________ (nombre y apellidos del posible inversor), en su 
propio nombre y derecho / en nombre y representación de ________________ (nombre 
de la sociedad), con domicilio a efectos del presente Acuerdo en __________________ 
(calle, número, planta, letra) de _________________ (ciudad y código postal), en 
adelante “EL INVERSOR”.  

 

Ambas partes se reconocen recíprocamente con capacidad para obligarse y, al efecto, 
suscriben el presente Acuerdo de Confidencialidad y de No Divulgación de Información 
en base a las siguientes ESTIPULACIONES : 

 

PRIMERA.- Objeto.  El presente Acuerdo se refiere a la información que EL 
DIVULGANTE proporcione al INVERSOR, ya sea de forma oral, gráfica o escrita y, 
en estos dos últimos casos, ya esté contenida en el “Plan de Negocios” o en cualquier 
otro tipo de documento, con ocasión de las negociaciones que se están desarrollando / 
que se van a desarrollar a fin de ________________________________. 

 

SEGUNDA.- 1. EL INVERSOR únicamente utilizará la información facilitada por EL 
DIVULGANTE para el fin mencionado en la Estipulación anterior, comprometiéndose 
EL INVERSOR a mantener la más estricta confidencialidad respecto de dicha 
información, advirtiendo de dicho deber de confidencialidad y secreto a sus empleados, 
asociados y a cualquier persona que, por su relación con EL INVERSOR, deba tener 
acceso a dicha información para el correcto cumplimiento de las obligaciones del 
INVERSOR para con EL DIVULGANTE.  
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2. EL INVERSOR o las personas mencionadas en el párrafo anterior no podrán 
reproducir, modificar, hacer pública o divulgar a terceros la información objeto del 
presente Acuerdo sin previa autorización escrita y expresa del DIVULGANTE. 

 

3. De igual forma, EL INVERSOR adoptará respecto de la información objeto de este 
Acuerdo las mismas medidas de seguridad que adoptaría normalmente respecto a la 
información confidencial de su propia Empresa, evitando en la medida de lo posible su 
pérdida, robo o sustracción. 

 

TERCERA.- Sin perjuicio de lo estipulado en el presente Acuerdo, ambas partes 
aceptan que la obligación de confidencialidad no se aplicará en los siguientes casos: 

1. Cuando la información se encontrara en el dominio público en el momento de su 
suministro al INVERSOR o, una vez suministrada la información, ésta acceda al 
dominio público sin infracción de ninguna de las Estipulaciones del presente 
Acuerdo. 

2. Cuando la información ya estuviera en el conocimiento del INVERSOR con 
anterioridad a la firma del presente Acuerdo y sin obligación de guardar 
confidencialidad. 

3. Cuando la legislación vigente o un mandato judicial exija su divulgación. En ese 
caso, EL INVERSOR notificará al DIVULGANTE tal eventualidad y hará todo 
lo posible por garantizar que se dé un tratamiento confidencial a la información. 

4. En caso de que EL INVERSOR pueda probar que la información fue 
desarrollada o recibida legítimamente de terceros, de forma totalmente 
independiente a su relación con EL DIVULGANTE. 

 

CUARTA.-  Los derechos de propiedad intelectual de la información objeto de este 
Acuerdo pertenecen al DIVULGANTE y el hecho de revelarla al INVERSOR para el 
fin mencionado en la Estipulación Primera no cambiará tal situación.  

 

En caso de que la información resulte revelada o divulgada o utilizada por EL 
INVERSOR de cualquier forma distinta al objeto de este Acuerdo, ya sea de forma 
dolosa o por mera negligencia, habrá de indemnizar al DIVULGANTE los daños y 
perjuicios ocasionados, sin perjuicio de las acciones civiles o penales que puedan 
corresponder a este último (si se quiere, se puede fijar aquí mismo una cantidad 
determinada como indemnización). 
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QUINTA.-  Las partes se obligan a devolver cualquier documentación, antecedente 
facilitados en cualquier tipo de soporte y, en su caso, las copias obtenidas de los 
mismos, que constituyan información amparada por el deber de confidencialidad objeto 
del presente Acuerdo en el supuesto de que cese la relación entre las partes por 
cualquier motivo. 

 

SEXTA.- El presente Acuerdo entrará en vigor en el momento de la firma del mismo 
por ambas partes, extendiéndose su vigencia hasta un plazo de ____________ después 
de finalizada la relación entre las partes o, en su caso, la prestación del servicio. 

 

SÉPTIMA.-  En caso de cualquier conflicto o discrepancia que pueda surgir en relación 
con la interpretación y/o cumplimiento del presente Acuerdo, las partes se someten 
expresamente a los Juzgados y Tribunales de _____________, con renuncia a su fuero 
propio, aplicándose la legislación ____________ (del país donde estén situados los 
Juzgados y Tribunales indicados) vigente. 

 

Y en señal de expresa conformidad y aceptación de los términos recogidos en el 
presente Acuerdo, lo firman las partes por duplicado ejemplar y a un solo efecto en el 
lugar y fecha al comienzo indicados. 

 

 

POR EL INVERSOR, POR EL DIVULGANTE, 

 

 

 

 

 

 

Fdo.: D./Dña. __________________ 

 

 

 

 

 

 

Fdo.: D./Dña. __________________ 
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 Anexo3: Encuesta. 
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