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RESUMEN

Este Trabajo de Fin de Grado recoge los elementos principales para la definicion
de un modelo de negocio orientado a la implementaciéon y comercializacion de
software de gestion de reservas e instalaciones.

A lo largo del documento, se abordaran de manera detallada y comprensiva las
variables principales del Modelo Canvas, complementando su contenido con
otros elementos de suma relevancia para garantizar la definicion de un modelo
exhaustivo y consistente a largo plazo. Se definiran aspectos como la propuesta
de valor, las actividades clave, los segmentos de mercado y relacion con los
clientes, el analisis del entorno, los recursos necesarios, las asociaciones
comerciales, las fuentes de generacion de ingresos, la estructura de costes y las
previsiones de rendimientos futuros.

La propuesta desarrollada persigue la oferta de un servicio de calidad para el
cliente que percibira valor y calidad valor del producto adquirido.
Adicionalmente, se aspira a generar un modelo capaz de conceder a la
compania expectativas realistas de rentabilidad y progreso econoémico a futuro.

Palabras clave: software, desarrollo, rentabilidad, calidad, cliente.

ABSTRACT

This Final Degree Project gathers the main elements for the definition of a
business model oriented to the implementation and commercialization of
reservation and facilities management software.

Throughout the document, the main variables of the Canvas Model will be
addressed in a detailed and comprehensive manner, complementing its content
with other elements of utmost relevance to ensure the definition of a
comprehensive and consistent model in the long term. Aspects such as the value
proposition, key activities, market segments and customer relationships,
environmental analysis, necessary resources, commercial partnerships, sources
of revenue generation, cost structure and future performance forecasts will be
defined.

The developed proposal aims to offer a quality service to the customer who will
perceive value and quality from the product purchased. Additionally, it aims to
generate a model capable of granting the company realistic expectations of
profitability and economic progress in the future.

Keywords: software, development, profitability, quality, customer.
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1 INTRODUCCION

1.1 CONTEXTO

En la actualidad, la digitalizacion de procesos se ha convertido en un elemento
esencial para las empresas que buscan la eficiencia y optimizacion maximas en
su actividad. Toda organizacion que pretenda ser competitiva respecto a sus
rivales directos en el mercado requiere de un proceso de actuacion
informatizado que le permita reducir tiempos y costes [1].

En este contexto, el disefio, desarrollo y comercializacion de aplicaciones y
paginas web emerge como un sector empresarial en constante evolucion y con
un potencial de crecimiento considerable. Por el mismo motivo, cada afio surgen
nuevas soluciones con propuestas innovadoras y altamente desarrolladas, lo
que lo convierte en un mercado extremadamente competitivo y muy exigente [2].

El presente trabajo de fin de grado se centra en la elaboracion de un modelo de
negocio para la comercializacion de paginas web de gestion de reservas y
espacios, explorando un enfoque innovador que fusiona creatividad, tecnologia
y estrategia empresarial. El resultado final sera aplicable a las empresas
responsables de la creacion y lanzamiento del software al mercado, con el
proposito de generar beneficios econémicos a largo plazo.

El objetivo principal del documento es establecer un marco sélido y practico
para la comercializacion de este tipo de software a través de la concepcion de
un modelo de negocio robusto. Para lograr este proposito se ha definido una
estructura similar a la del Modelo Canvas, complementando sus apartados con
elementos adicionales de suma relevancia para el desarrollo del modelo. Desde
el nacimiento de la idea hasta su version final, se abordaran diversos aspectos
como la propuesta de valor, actividades y recursos clave, asociaciones, canales
de venta, segmentos de mercado, relacion con los clientes, estructura de costes,
fuentes de ingresos, analisis del entorno general y especifico, y una estimacion
de los resultados futuros de la empresa en el medio y largo plazo.

La importancia de este trabajo radica en la creciente demanda de soluciones
digitales por parte de empresas de todos los tamanos y sectores. El presente
documento explora la elaboracion de un modelo de negocio destinado a
maximizar el rendimiento obtenido del desarrollo de paginas web de gestion de
reservas, buscando contribuir al proceso de creacion de valor para el cliente
final. A través del analisis detallado, la investigacion exhaustiva y la aplicacion
practica de conceptos teoricos, se espera definir un modelo que contribuya con
el crecimiento y la profesionalizacion de un sector vital en la economia digital.



1.2 OBJETIVOS

Un modelo de negocio es un instrumento estratégico que define como una
empresa genera valor y satisface una necesidad de mercado [3]. El propdsito
principal de este documento es proporcionar una definicion precisa de un
modelo de negocio solido para la comercializacion de paginas web de gestion de
reservas y espacios.

La razon de ser de un modelo de negocio radica en estructurar la informacion
utilizada en la concepciéon del plan estratégico. Mediante el analisis de las
variables mas relevantes del Modelo Canvas aplicado a la empresa y al producto
comercializado se garantiza la obtencion de rentabilidad para la organizacion y
la creacion de valor para el cliente final. Este documento recoge el desarrollo de
los parametros mas relevantes para definir el modelo de negocio de una empresa
que comercializa software.

Se analizara en profundidad el producto ofrecido, explorando minuciosamente
sus caracteristicas y funcionalidades. Se hara énfasis en la diferenciacion con
respecto a otros softwares existentes en el mercado, concediendo prioridad a la
calidad total en los procesos de desarrollo y la solucion final.

Por otra parte, se llevara a cabo una investigacion profunda del mercado, con el
objetivo de analizar la competencia existente e identificar posibles situaciones
de ventaja competitiva. A través de la determinacion de la necesidad que
satisface el producto, se procedera a crear un perfil preciso del cliente potencial
objetivo del plan de marketing.

Se establecera un plan de generacion de ingresos, que garantice un futuro
rentable para la empresa y sus stakeholders en el largo plazo. Adicionalmente,
se desarrollara un analisis del entorno de la empresa, con el fin de comprender
y analizar el contexto de actuacion. Se evaluara la situacién financiera,
monetaria, legal y fiscal del mercado del software, se elaborara una estructura
de costes para contribuir a una planificacion precisa y se realizara una
estimacion de la rentabilidad esperada por la empresa.

Estos objetivos proporcionan una hoja de ruta bien definida para el desarrollo
efectivo de un modelo de negocio para empresas dedicadas a la comercializacion
de software de gestion, garantizando la exploracion de todas las métricas
relevantes para una estrategia exitosa focalizada en satisfacer las necesidades
del cliente final.



2 PROPUESTA DE VALOR

Gran parte del éxito de un modelo de negocio radica en obtener beneficios
mediante la satisfaccion de las necesidades del cliente. Por ello, resulta
imprescindible confeccionar una propuesta de valor en la que se identifique y
defina meticulosamente la necesidad que cubre el producto comercializado lo
que, a su vez, contribuira significativamente a la definicion del cliente objetivo
[4].

La idea de este proyecto surge de la identificacion de una clara carencia de
software dedicado exclusivamente a la gestion de reservas y espacios, como el
que requieren federaciones deportivas, gimnasios o polideportivos. Si bien es
cierto que existen implementaciones similares en el mercado, éstas suelen estar
integradas en aplicaciones con otros propositos, lo que disminuye la utilidad
percibida por el cliente.

Adicionalmente, el modelo de negocio planteado se distingue por ofrecer un alto
grado de personalizacion en las funcionalidades del software, poniendo a
disposicion del cliente un equipo de desarrolladores capaces de disefiar una
implementacion casi a medida. Actualmente, es dificil encontrar empresas que
ofrezcan este nivel de servicio, por lo que se lograria satisfacer otra demanda no
atendida en el mercado y generar una ventaja competitiva significativa frente a
otras empresas del sector, que compense los elevados costes que derivan de un
nivel tan elevado de atencion.

Con el fin de demostrar la capacidad de este enfoque para satisfacer todas las
jerarquias de necesidades del cliente, se aplicaran los principios del modelo de
negocio a cada nivel de la piramide de Maslow:

Piramide de Maslow

Autorrealizacion: objetivos personales, moral.

Exito, reconocimiento, respeto.

Amistad, afecto, intimidad.
Seguridad: Seguridad fisica, de empleo, salud.
Fisiolégicas: Respirar, alimentacién, descanso.

Tlustracién 1. Piramide de Maslow. Fuente: Economipedia, 2015



1. Satisfaccion de necesidades basicas (fisiologicas y seguridad). El software
es capaz de resolver los problemas mas elementales de los clientes. Permite
gestionar reservas y usuarios eficientemente sin preocupaciones técnicas, lo
que satisface el requisito mas basico del sistema. Para respaldar la confianza
y seguridad de los clientes, se ofrecera un servicio técnico con total
disponibilidad para cualquier consulta o inconveniente.

2. Necesidades sociales. Aunque no es el propoésito fundamental del producto,
sus caracteristicas también fomentan la interaccién entre usuarios en el
entorno de trabajo, contribuyendo a la creacion de un ambiente colaborativo
agradable.

3. Reconocimiento y estima. El software proporciona una solucion eficiente
que facilita la optimizacion de la gestion de recursos de la organizacion que
lo utiliza. De este modo, los usuarios de las instalaciones experimentaran
un valor adicional en el servicio provisto por el cliente del software, lo que
contribuira directamente a mejorar su estatus y la percepcion de su marca.

4. Autorrealizacion. Las caracteristicas basicas del software y la posibilidad
de personalizacion de funcionalidades impulsaran a los clientes a alcanzar
su maximo potencial. La implementacion de funciones avanzadas de analisis
y optimizacion, y otras tecnologias de nuevo desarrollo permitiran una
gestion de recursos aun mas eficiente, resultando en un crecimiento
significativo en la actividad del cliente, que percibira un retorno justo de la
inversion en nuestro software.

La propuesta de valor de este modelo de negocio propone un enfoque que
prioriza la experiencia del usuario final, lo que requiere de un planteamiento
coherente con sus expectativas y un cuidado minucioso de la relacion para
enriquecer su experiencia y crear un vinculo de lealtad con la compania [5]. Se
aplicara una politica basada en la oferta de garantias y servicios como la
asistencia personal exclusiva, en la que un representante de la empresa esta
siempre a disposicion del consumidor para cualquier requerimiento.
Adicionalmente, se desarrollaran revisiones continuas de la implementacion,
basadas en el feedback de los clientes, que podran hacer recomendaciones
contactando directamente con el equipo de desarrollo. La satisfaccién del
usuario depende en gran medida de la calidad del producto o servicio, que se
ha convertido en un requisito crucial para el éxito de la empresa a largo plazo
[6]. Esta cualidad cobra atin mas importancia si se trata de un software de
nuevo lanzamiento sin historial previo, como el que constituye el nticleo de este
modelo de negocio.

La evaluacion de la calidad del software se apoya en lo que se conoce como
estandares de calidad. En la actualidad, existen numerosas organizaciones
dedicadas a la definicion de estos estandares para unificar las buenas practicas
en la industria. Entre ellas destaca la Organizacion Internacional de la
Normalizacién (ISO), que ha emitido normativas como la ISO-9001 Gestién de la



Calidad o la ISO 33000 Calidad en los procesos de desarrollo software [7].
Obtener estas certificaciones no solo demuestra la implementacion de buenas
practicas en el proceso de desarrollo, sino que también contribuye a que el
cliente perciba el alto nivel de elaboracion y calidad presente en el producto final.

En resumen, la propuesta de valor se fundamenta en la satisfaccion de las
necesidades del cliente y la aplicacion de un enfoque que garantice la calidad
absoluta en todo el proceso de desarrollo y comercializacion. Solo de esta forma
los valores positivos percibidos por el cliente, como el valor del producto, los
servicios o la imagen de marca, superaran a los negativos, que engloban el
precio o el tiempo empleado en efectuar la operacion. Con ello se logra justificar
la inversion requerida para adquirir el software y generar una experiencia
positiva. La aplicacion de estas politicas garantiza la construccion de una base
solida de clientes, lo que resulta crucial para el crecimiento a largo plazo de
cualquier empresa, en consonancia con la reconocida frase de la experta en
ventas Katherine Barchetti: “Haz un cliente, no una venta”.



3 ACTIVIDADES CLAVE

La materializacion de la propuesta de valor requiere del desarrollo de un
producto completo que satisfaga todas las necesidades del cliente mencionadas
en el apartado anterior. Para ello, se elaborara una definicion exhaustiva del
producto, en la que se recogen todas las caracteristicas y funcionalidades
principales del software, que serviran como punto de partida para el desarrollo
de otras secciones del modelo de negocio. Para la correcta realizacion de esta
tarea, se exploraran las etapas principales del ciclo de vida del software, que se
muestran a continuacion:

Las 7 fases del SDCL

Planificacién
del concepto

Disefio Puesta en marcha Disposicién

N, Y 4l 1

Definicién de Fase del desarrollo Operaciones y VIEWNEXT
requisitos y pruebas mantenimientos =

Tlustracién 2. Fases del ciclo de vida del software. Fuente: ViewNext, 2022

En primer lugar, se llevara a cabo una planificacion de las funcionalidades que
incluira el producto final, obtenidas a partir de estudios de mercado y analisis
de requisitos. Este documento se ha elaborado de manera conjunta con otro
dedicado al desarrollo de una pagina web de gestion de reservas y espacios, lo
que facilita la tarea comun de identificacion de necesidades y listado de
funciones del software.

Por otro lado, se definiran las propiedades del disefio de la interfaz de usuario
(UI), que actuara como intermediaria entre la logica del sistema y el usuario
final. Una de las metas que contribuiran al éxito del modelo de negocio sera
llegar al mayor numero de clientes posibles, por lo que la interfaz debe
adecuarse a todo tipo de usuarios. Por consiguiente, se cuidaran especialmente
la usabilidad y experiencia de usuario, buscando ofrecer una solucion sencilla
e intuitiva que no requiera de conocimientos informaticos avanzados, para llegar
a todo el publico potencial.

En ultima instancia, se dedicara un apartado al proceso de despliegue del
software en el entorno del cliente, asi como la gestion de actualizaciones y
mantenimiento. Esta planificacion es de vital importancia en un modelo de
negocio de comercializacion de software si se pretende potenciar una imagen de
marca fiable que siempre prioriza las necesidades del cliente.



3.1 CARACTERISTICAS Y FUNCIONALIDADES

En el contexto actual es inconcebible el desarrollo de un software de calidad sin
un estudio previo de las necesidades del usuario. A través de una investigacion
rigurosa, se elabora un analisis de requisitos, que servira como hoja de ruta
para la implementacion del producto final [8].

El sistema esta destinado a completar tareas sencillas y repetitivas, y es
altamente probable que lo utilicen empleados que carezcan de una formacion
informatica muy desarrollada. Por este motivo, es imperativo ofrecer una
solucion sencilla y eficaz, y evitar la implementaciéon de un producto muy
sofisticado que genere rechazo en los usuarios potenciales.

Toda organizacion busca que sus sistemas informaticos funcionen
correctamente y cumplan siempre con su cometido, para lograr un
aprovechamiento de recursos mas eficiente y conseguir una posicion de ventaja
competitiva frente a sus rivales. En este tipo de actividades, el objetivo principal
del software es optimizar un proceso para que la empresa sea capaz de ofrecer
un servicio de mayor calidad y crear valor para el cliente final.

Las caracteristicas y funcionalidades identificadas como esenciales para la
implementacion de una pagina web de gestion de reservas y espacios son las
siguientes:

La pagina web esta conectada con una base de datos que almacena los datos
de los clientes, las reservas y las instalaciones. De esta forma, se garantiza la
integridad de un gran volumen de informacion y se ofrece un acceso sencillo
a la misma, con la posibilidad de consultar registros histéricos si fuese
necesario. Adicionalmente, se concede una importancia sobresaliente a la
seguridad del sistema y privacidad de la informacién de sus usuarios.

Se ofrece la posibilidad de dar de alta y baja usuarios en el sistema, que
tendran permisos diferentes en funcion de su rol (administrador, gestor,
cliente, etc.).

El nucleo del sistema es un horario o tablon, que muestra todos los eventos,
ofreciendo una solucion rapida y muy visual para los usuarios del sistema
encargados de la gestion de las reservas.

El tablon incluye una funcionalidad de cabeceras flexibles que permiten al
cliente modificar el diseno en funcion de sus instalaciones. Este proceso se
realiza a través de un menu interactivo muy visual, para que los usuarios
puedan completar la tarea sin esfuerzo.

5. En relacion con lo anterior, el sistema incorpora las acciones de anadir,
eliminar y modificar reservas, pudiendo elegir el dia, la hora o la instalacion,
identificando tanto al empleado que registra la reserva como al cliente que
hara uso de las instalaciones. Ademas, se incluye la funcionalidad de registrar



y eliminar reservas periodicas para un intervalo de tiempo seleccionado por
el usuario.

6. Se ofrece la posibilidad de acceder desde la pagina web a un listado de
reservas por cliente, para consultar informacion, realizar liquidaciones o
comprobar pagos.

7. Se incluye un registro de operaciones, donde el administrador del sistema
tiene acceso a toda la traza de acciones realizadas en el sistema, pudiendo
filtrar por fecha, usuario y tipo de actividad.

El software permite el acceso concurrente de varios usuarios, que podran
hacer uso de las funcionalidades del sistema de manera simultanea,
accediendo a informacion actualizada independientemente de donde
encuentren o cuando accedan.

Uno de los objetivos principales del sistema es que sea accesible e intuitivo
para todo tipo de usuarios. Por ello, incorpora una interfaz grafica destinada
a proporcionar una experiencia de usuario lo mas satisfactoria posible, que
prioriza la sencillez de procesos y la productividad de los usuarios.

Es importante destacar que uno de los propositos principales del modelo de
negocio consiste en ofrecer al cliente la posibilidad de solicitar la integracion de
nuevas funcionalidades personalizadas. Por ello, todas las caracteristicas
mencionadas anteriormente, que conforman la infraestructura basica del
sistema, estan sujetas a modificaciones. Esta posibilidad de personalizacion
constituye un atractivo valioso para el cliente, y tiene como objetivo incrementar
la captacion y generar una diferenciacion del producto en el mercado.

Ademas, se ha llevado a cabo un exhaustivo proceso de pruebas en todas las
etapas de implementacion para garantizar al cliente unos estandares elevados
de fiabilidad y seguridad del software.

Estas caracteristicas aseguran el desarrollo de un software robusto y de alta
calidad, producto de una profunda investigacion previa a cualquier fase de
desarrollo o diseno. Con ello se consigue certificar que el producto final se
adapte a las necesidades de un amplio espectro de clientes potenciales.

3.2 USABILIDAD Y EXPERIENCIA DE USUARIO

Para garantizar el éxito de este modelo de negocio, el sistema implementado
debe incorporar un diseno sencillo y atractivo para el usuario. El objetivo
principal es crear una interfaz agradable a la vista, intuitiva, facil de entender
y que cumpla a la perfeccion con su funcion de intermediaria entre la logica del
sistema y el usuario final. Se prioriza la simplicidad en el disefio a través de una



interfaz limpia y bien organizada, sin elementos innecesarios que puedan
confundir al usuario.

Para conseguirlo, se cuidaran especialmente aspectos como la composicion de
los menus, el color, la fuente y el resto de los elementos visuales que conforman
la interfaz en su conjunto. Se incluyen iconos facilmente reconocibles y
feedback visual después de cada accién que se realiza en el sistema, con el
objetivo de guiar al usuario a lo largo de todo el proceso de realizacion de tareas.

Estas metodologias garantizan el desarrollo de un sistema altamente usable,
una caracteristica del software que evalua la facilidad de uso de su interfaz
grafica [9]. Esta propiedad contribuye significativamente a la reduccion de los
tiempos de aprendizaje y la necesidad de asistencia al usuario, permite una
realizacion de tareas mas veloz y minimiza el riesgo de errores y pérdidas de
tiempo. Ademas, fomenta la optimizacion de costes de disefio y mantenimiento,
mejorando la calidad del producto, la experiencia de usuario, la imagen
corporativa y el prestigio de la marca. Todo esto se traduce en un aumento en
la tasa de conversion de clientes, como quedé evidenciado en el caso de IBM,
que experimento un incremento del 400% en sus ventas después de redisefiar
su sitio web en 1999 [10]. Como se discutira en secciones posteriores, los
clientes potenciales del software son entidades cuya actividad depende parcial
o totalmente de la gestion de reservas y espacios. Por consiguiente, el
incremento en la productividad de sus empleados, derivado de una alta
usabilidad del sistema, constituye un atractivo considerable, que resulta en un
aumento de la captacion y retencion de clientes.

Otra de las propiedades que se han tenido en cuenta en la definicién del
producto para el modelo de negocio es la adaptabilidad. El acceso al software se
realizara desde dispositivos con tamanos, sistemas operativos y caracteristicas
diferentes, y el disefio del producto debe adaptarse a cada uno de ellos, para
que la variedad de entornos no sea una limitaciéon, sino una oportunidad.

Por dultimo, es crucial considerar la amplia variedad de soluciones de
accesibilidad disponibles en el sector de desarrollo software. El modelo de
negocio busca la inclusion de todos los usuarios, lo que requiere de la
implementacion de un enfoque que aborde las diferentes necesidades y
capacidades de la audiencia potencial. Esto no solo implica cumplir con
requisitos técnicos o legales, sino también adoptar una mentalidad de disefio
inclusivo [11]. Esta iniciativa requiere de la adopcion de practicas focalizadas
en el incremento de usabilidad para personas con discapacidades visuales,
auditivas o motoras, y la inclusion de herramientas y funcionalidades que
faciliten la interaccion para aquellos con habilidades cognitivas o sensoriales
diferentes. Se trata de un enfoque que amplia el alcance del software a un
espectro de usuarios mas amplio y tiene un impacto significativo en la
percepcion y reputacion de la marca, generando confianza y fidelizacion entre
los usuarios al demostrar compromiso con la accesibilidad y la equidad,
abriendo la puerta a un mayor potencial de crecimiento y rentabilidad.



En conclusion, mediante la combinacion de todas las pautas recogidas en este
apartado se puede garantizar el diseno de una interfaz intuitiva y comprensible
para el usuario, que le permita hacer uso de todas las funcionalidades del
sistema de manera efectiva y sin grandes conocimientos previos. En
consecuencia, el software sera adaptable a las necesidades de un volumen
amplio de usuarios, lo que resultara en un aumento significativo de la base de
clientes y, por ende, en una mayor rentabilidad y beneficios derivados de la
implementacion.

3.3 GESTION DE DESPLIEGUE, ACTUALIZACIONES Y PLAN DE
MANTENIMIENTO

La gestion del despliegue, actualizaciones y el mantenimiento del software
constituye un elemento critico en la etapa de definicién del producto, por su
impacto en el volumen de ventas y la satisfaccion del cliente. Aunque la
implementacion demuestre una calidad excepcional y el funcionamiento de la
aplicacion web cumpla con todos los requerimientos del consumidor, si la
compania ofrece un producto desactualizado y sin control de errores, el
potencial de los rendimientos podria disminuir.

El despliegue se erige como una de las etapas mas importantes del proceso de
desarrollo, puesto que la estrategia aplicada para el lanzamiento del sistema
afectara directamente a la rapidez con la que se puede responder a los cambios
en las preferencias o requisitos de los usuarios, y a la calidad intrinseca de esas
modificaciones. En el momento en el que se haga efectivo el lanzamiento, el
producto estara disponible para los usuarios finales, por lo que el coste derivado
de errores ascendera sustancialmente. Cualquier fallo del sistema en el entorno
de produccién puede tener consecuencias fatales, no solo para el cliente, sino
también para la compania encargada de su desarrollo, que debera asumir
gastos adicionales de reparacion y puede ver danada su imagen de marca.

. 640 X
- % Defect injection

Percentage
of defects
introduced =

11X

Coding Unit Test Functional System Release
Test Test

Tlustracién 3. Andlisis de costes de cambios y defectos.
Fuente: Stein Korsveien en Wordpress, 2021

10



Por otro lado, es recomendable considerar el dinamismo y evolucion constante
inherentes al sector de desarrollo de aplicaciones software, que exige que las
caracteristicas de los sistemas sean actualizadas de manera continua para
garantizar una experiencia adaptada a las necesidades del usuario y un
funcionamiento eficiente en el largo plazo. Con frecuencia, emergen nuevas
tecnologias y herramientas que pueden complementar las funcionalidades del
sistema desarrollado, por lo que resulta imprescindible efectuar modificaciones
en el entorno para adaptarlo a las nuevas tendencias y evitar que la aplicaciéon
web quede obsoleta [12]. Solo de esta forma se garantiza la oferta de un producto
robusto, capaz de competir en los mercados mas exigentes y atraer a todo tipo
de consumidores.

Adicionalmente, el mantenimiento del sistema y la gestion de actualizaciones
contribuyen al monitoreo, analisis y correccion de errores. Esta tarea consiste
en supervisar el rendimiento y los registros de la aplicacion para identificar
posibles fallos técnicos y repararlos lo antes posible para que no tengan ningun
impacto significativo en la actividad del usuario final.

Todas estas medidas de mantenimiento y actualizacion del software
desarrollado deben ajustarse a una planificacion precisa y bien definida. Es
primordial establecer un canal de comunicacion rapido y seguro con los
usuarios del sistema, que permita dar el aviso cuando se vayan a realizar
modificaciones o tareas de mantenimiento para que no supongan un obstaculo
en su actividad que pueda danar la reputacion de la marca.

En definitiva, la oferta de un producto robusto que resulte atractivo para el
grupo de clientes potenciales requiere de un plan eficiente de despliegue,
mantenimiento y actualizaciones. Esta practica permite corregir errores del sitio
web o el servidor, anadir contenidos y funcionalidades que eviten la
obsolescencia de la pagina, desarrollar modificaciones en el disefio para
adaptarlo a las tendencias del mercado, y optimizar la eficiencia y seguridad del
sistema. Este trabajo es crucial para el correcto funcionamiento del software, y
garantiza la satisfaccion y fidelizacion del usuario final, que podra aprovechar
todo el potencial del producto en su version mas actualizada.
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4 RECURSOS CLAVE

Los recursos de una compania engloban todos los elementos necesarios para el
desarrollo de la actividad operativa y la consecucion de las metas establecidas.
Se trata de componentes presentes en todo el proceso productivo y comercial, y
su desempeno tiene un impacto sustancial en los resultados de la empresa [13].
Los recursos representan los activos mas importantes que una empresa
necesita para crear, ofrecer y mantener sus productos y servicios, y alcanzar
sus objetivos estratégicos.

A continuacién, se recogen los recursos fundamentales que sostienen la
actividad de la compania de desarrollo de software y garantizan el correcto
funcionamiento del modelo de negocio.

4.1 RECURSOS HUMANOS

En un sector tan exigente como el tecnologico, los recursos humanos se erigen
como un pilar fundamental para el éxito y la innovacion de las empresas. La
captacion y retencion de talento influye considerablemente en la actividad diaria
de la compania y su progreso futuro. Por este motivo, resulta imprescindible la
construccion de un equipo solido de profesionales que se ajuste a las
necesidades de la empresa conforme a los requerimientos definidos en la
propuesta de valor y las actividades clave del Modelo Canvas. Tomando esto en
consideracion, a continuacion se definen las necesidades de personal para el
desarrollo del proyecto:

1. Programadores. La naturaleza del proyecto y las caracteristicas del
producto ofrecido requieren de la participacion de desarrolladores expertos
en los diferentes lenguajes de programaciéon que requiera la implementacion
de la solucidn final. La definicion de requisitos inicial define las necesidades
de implementacion de funcionalidades, que conllevaran la contratacion de
uno u otro profesional en funcion de su campo de especializacion. Resulta
esencial considerar que los desarrolladores permaneceran ligados al
proyecto tras la fase de lanzamiento del producto, con el proposito de
satisfacer los requisitos de personalizacion de los usuarios del software, por
lo que conviene ser selectivo en el proceso de contratacion para garantizar
un servicio eficiente y de calidad.

2. Disenadores. Toda implementacion requiere de una interfaz sencilla y visual,
que cumpla con los estandares de usabilidad y estética de los clientes
potenciales. Este requisito requiere de la incorporacion de profesionales con
experiencia en el ambito del diseno, para dotar a las funcionalidades
desarrolladas por los programadores de un aspecto mas llamativo y una
dinamica intuitiva.
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3. Ingenieros de pruebas y calidad. Como ya se ha mencionado en apartados
anteriores de este informe, el control de calidad y la ejecucion de pruebas
resultan cruciales para la captacion y retencion de clientes, y la obtencion
de rentabilidad consecuente. Por ello, cobra gran relevancia la construccion
de un equipo de testeo capaz de garantizar que el software desarrollado se
ajusta a los estandares del sector y esta capacitado para competir por la
cuota de mercado.

4. Expertos en ciberseguridad. La ciberseguridad del sistema desarrollado
constituye otro atributo de calidad intrinseca del software que incrementara
el atractivo del producto con respecto a sus competidores en el mercado.
Una aplicacion robusta sin vulnerabilidades genera en el consumidor una
percepcion de calidad esencial y contribuye a la construccion de una imagen
de marca fiable y de calidad.

S. Gestor de proyectos. El propodsito de contratar una persona de este perfil
es orquestar el proceso de desarrollo del software en todas sus fases. Este
profesional debe contar con la capacidad y experiencia necesarias para
optimizar los plazos y gestionar el equipo exprimiendo al maximo el
rendimiento del resto de empleados.

6. Marketers. Son las personas encargadas de materializar el plan de
marketing definido en etapas previas del modelo de negocio. Participaran en
el desarrollo de propuestas para la captacion y retencion de los clientes, y
deben demostrar creatividad en el proceso de creaciéon de anuncios,
contenido audiovisual, ofertas y otros elementos que conforman la estrategia
de promocién de la compainia.

7. Soporte técnico. El equipo de soporte y atencion al cliente constituye una
de las partes mas visibles de la empresa, puesto que mantiene contacto
directo con el cliente final. Se trata de un departamento que debe enfrentar
situaciones complicadas y tratar con usuarios descontentos o confundidos,
por lo que resulta esencial armarlo con profesionales experimentados que
ofrezcan un servicio de calidad y promuevan una imagen de marca atenta y
confiable.

4.2 FINANCIACION EXTERNA

La financiacion externa constituye un componente critico para el crecimiento
economico de las empresas, especialmente durante sus fases iniciales o de
expansion. Este elemento hace referencia a los recursos financieros que la
compania obtiene de fuentes externas a su proceso operativo, con el objetivo de
realizar inversiones, adquirir activos o desarrollar productos. Existe un gran
numero de alternativas de financiacion externa, por lo que la empresa debera
ajustar su eleccion a las necesidades de capital y las expectativas de retorno de
la inversion.
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La eleccion mas popular entre empresas de pequeno tamano responde a la
financiacion mediante créditos bancarios. Segun las conclusiones del XIII
Informe 'La Financiacion de la Pyme en Espana’ de SGR-Cesgar, cerca de dos
millones de empresas (el 54,2% de las pymes) necesitaron financiacion en 2023.
Se trata de una alternativa muy atractiva cuando no se quiere ceder parte de la
empresa, aunque resulta complicada de conseguir segin el atractivo del
proyecto. La propuesta de financiacion de este modelo de negocio sugiere
recurrir a esta fuente externa de financiacion, por su accesibilidad y flexibilidad
en términos de plazos de pago y condiciones de interés.

Otra opcion compatible con la financiacion bancaria consiste en recurrir a
incubadoras y aceleradoras de startups. Se trata de empresas como Y
Combinator que se asocian con nuevas companias ofreciendo recursos
financieros, instalaciones e incluso servicios de consultoria. Como puede
comprobarse en la imagen posterior, las empresas mas reclamadas por esta
incubadora con aquellas que ofrecen servicios y productos B2B, como los que
integran este modelo de negocio. A cambio requieren participaciones en la
empresa o derechos de preferencia que conceden una posiciéon ventajosa para
invertir en futuras rondas de financiacion de la startup [14]. Los fondos de
capital riesgo presentan un funcionamiento similar, financiando empresas no
cotizadas a cambio de una participacion en la empresa que pueden vender en
un futuro por una cuantia mayor.

Y Combinator Winter 2023 Companies
Show A Shift In Sectors

40%
20%

0

[ B2B/Enterprise [ DevTools Fintech Bio/Healthcare Consumer

W 2022 §2022 W 2023

crunchbase Source Y Combinstor

Tlustracién 4. Companias asociadas a la incubadora Y Combinator. Fuente: Crunchbase, 2023

Estas alternativas de financiacion pueden complementarse con el acceso a
subvenciones para pequenas empresas. Se trata de fondos gubernamentales
destinados a apoyar el crecimiento de nuevas empresas locales y fomentar el
desarrollo de nuevas tecnologias [15].

Se han descartado algunas de las fuentes de financiacion externas mas
populares entre startups en la actualidad por no ajustarse a las propiedades de
la empresa y sus requerimientos de capital.
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En primer lugar, se ha descartado la opcion del bootstrapping, que propone la
autofinanciacion de la empresa a partir del capital que genera. La inversion
inicial requerida para poner en marcha el proyecto, junto con las estimaciones
de ingresos durante los primeros anos incluidas en el apartado 10 de este
documento, han propiciado que esta alternativa no se considere para el modelo
de negocio.

Por otra parte, se ha desestimado la posibilidad de recurrir a ‘business angels’
o inversores privados que financien el proyecto. Se trata de una opcion
orientada a startups en funcionamiento que ya generan ingresos, por lo que no
aplica al contexto de este modelo de negocio. Ademas, este tipo de inversores
suele exigir una parte de los ingresos a cambio de la financiacion, lo que
limitaria la reinversion de los beneficios destinada a ofrecer un producto de
mayor calidad y valor para el cliente.

El acceso a fuentes de financiacion requiere del planteamiento de una propuesta
de negocio atractiva para el inversor, que solo participara en el proceso de
crecimiento de la compania si percibe un progreso y futuro rentables que
generen un retorno de su inversion. Por tanto, la prevision de resultados debe
justificar el riesgo de la operacion, proporcionando datos claros y realistas sobre
la viabilidad financiera del proyecto.

4.3 CANALES DE VENTA

Los canales de venta engloban los diversos métodos y herramientas que emplea
una empresa para comercializar y distribuir sus productos o servicios. La
comprension y seleccion adecuada de estos medios resulta crucial para
maximizar el alcance del mercado, mejorar la experiencia del cliente e
incrementar el retorno percibido. La eleccion del canal de venta adecuado
depende de las caracteristicas de la compania y el contexto de actuacion y
tendra una repercusion notable en la operativa de la empresa.

El canal de venta propuesto para una empresa que adopte este modelo de
negocio comprende la integracion de una pasarela de pago en la pagina web
donde se comercializa el software. Este elemento supone un coste adicional,
pero ofrece diferentes métodos de pago, garantiza la seguridad de la transacciéon
y contribuye a la automatizacion y velocidad del proceso. Ademas, sirve para
generar confianza en el usuario y reducir la tasa de abandono del carrito,
aumentando la tasa de conversion del sitio web. Tras una revision de las
alternativas disponibles, se ha estimado que la mejor opcién ofrece un coste de
19€ fijos al mes hasta los 2.000€ facturados, que se convertirian en una
comision de 0,09€ por transaccion a partir de ese volumen de ingresos [16].

La pasarela de pago constituye el puente que conecta al consumidor con la
empresa a través de la transaccion y permite materializar la intencion de
compra del cliente generando un flujo de ingresos para la compania. En
consecuencia, resulta conveniente realizar un ejercicio de reflexion para
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seleccionar la alternativa que mas se adapte a las necesidades de la empresa,
lo que ha llevado a seleccionar una pasarela de pago que ofrece condiciones
ventajosas para la compania por sus caracteristicas y nivel de facturacion.

La empresa no requiere de recursos tecnologicos adicionales mas alla de las
herramientas de las que disponen los desarrolladores de la aplicacion. Ademas,
la implementacion de software a través de un modelo como el que propone este
documento no requiere de recursos fisicos como instalaciones, electricidad,
agua o gas, pues el modelo de subcontratacion escogido asi lo permite. Esto
supone una reduccion considerable en los costes fijos de la empresa, lo que
contribuye a la obtenciéon de rentabilidad y el crecimiento econémico sostenible.
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5 Socios CLAVE

La colaboracion estratégica con otros agentes se ha convertido en una cuestion
fundamental que puede contribuir sustancialmente al éxito de una empresa.
Los socios son aquellas instituciones que promueven la creacion de valor y la
optimizacion de procesos, desarrollando una actividad especifica en cooperacion
con la compania.

Este enfoque de alianza estratégica concede a la empresa la posibilidad de
centrar los esfuerzos en sus competencias principales, mientras aprovechan
recursos y fortalezas de otras entidades para complementar y potenciar sus
capacidades. La aplicacion de esta tactica al presente modelo de negocio radica
en la colaboracién con empresas de marketing, disefio de paginas web o soporte
técnico, con el objetivo de que la empresa que desarrolla el software pueda
enfocarse todo lo posible en el proceso de implementacion.

1. Empresas de marketing. El plan de marketing del modelo requiere de la
implementacion de politicas de publicidad, posicionamiento organico o
elaboracion de contenido audiovisual para redes. Para responder a esta
necesidad, resulta conveniente colaborar con empresas expertas en el
sector de la promociéon, que seran las responsables de ejecutar la
estrategia de marketing para favorecer el reconocimiento de la compania.

#+ Empresa . Total . No o e Evolucién
Ingresos FMCG 21-22
1 EULEN 83 83 50,91%
2 INNERIA 215 82 133 46,26%
3 GIVEN 13,3 13,3 46,15%
4 HEADING2MARKET 93 58 356 41,85%
5 sie 59 27 56,3 33,79%
6 METAFASE 10 0,6 94 3333%
7 STUNT 58,7 04 56,3 31,86%
8  SERV.REUNIDOS 557 09 548 2717%
9 SALESLAND 99,2 44.4 54,8 26,85%
10 PRIMER IMPACTO 119 45 74 25,26%

Tlustracién 5. 10 mejores empresas de Outsourcing Comercial en Espana.
Fuente: Heading2market, 2023

2. Empresas de diseio de paginas web. En apartados posteriores se
analizara la necesidad de implementar una pagina web que sirva como
punto de compra para los clientes finales. Constituye un elemento que
actia como intermediario entre el comprador y la compaiia, por lo que
debe presentar un disefio atractivo y una estructura que promueva la
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compra del producto. Mi propuesta de colaboraciéon en este aspecto
consiste en la contratacion de servicios de una empresa de diseno de
paginas web con experiencia limitada y poco volumen de facturacion. A
pesar de las desventajas que esto supone, la cooperacion con una
compania de estas dimensiones favorece la atencién personalizada y
fomenta la implicacion. Por otra parte, esta estrategia constituye una
fuente de sinergias positivas, pues ambas entidades se beneficiaran del
progreso de la otra, lo que impulsa el crecimiento econémico y fortalece
la relacion.

3. Empresas de soporte técnico. La seccion anterior recogia la
importancia de prestar un servicio adecuado de soporte técnico,
especialmente en el caso de una empresa que comercializa un producto
tecnologico. La colaboracion con empresas especializadas en atender las
necesidades del consumidor resulta crucial para garantizar la
satisfaccion del cliente y conviene asociarse con companias de elevada
reputacion por su buen hacer en la industria. Algunas alternativas que
cumplen estos requerimientos son AirCall y PartnerHero, que ademas de
ofrecer un servicio de calidad, aplican repercuten unos costes muy
asequibles.

En conclusién, los socios clave actian como motores de crecimiento y
diferenciacion en un mercado altamente competitivo. La capacidad de
establecer y mantener relaciones so6lidas y duraderas concede a la empresa la
posibilidad de destacar en sectores que no forman parte de su area de
especializacion, por lo que constituye una estrategia vital para una compania
que aspira a lograr y mantener una posicion de liderazgo en la industria.
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6 SEGMENTOS DE MERCADO

La identificacion de los clientes potenciales y la comprension de sus necesidades
son dos pilares fundamentales para el éxito sostenible de cualquier modelo de
negocio a largo plazo, especialmente en el mercado de comercializacion de
software. El consumidor no solo representa la base de ingresos de la empresa,
sino que también resulta clave para construir la reputacion de la marca y
garantizar un crecimiento economico sostenido. A lo largo de este apartado se
profundizara en el estudio de compradores potenciales del software, con el
objetivo de delimitar el segmento de mercado al que se dirige el modelo de
negocio y profundizar en las expectativas de cada uno de ellos, para satisfacer
sus necesidades y maximizar el excedente del consumidor.

En un entorno empresarial tan exigente y cambiante, cobra especial
importancia la capacidad de satisfaccion de las expectativas de los clientes para
lograr una posicion de ventaja competitiva significativa. Por consiguiente,
explorar las necesidades del mercado e identificar a los clientes potenciales del
negocio es un ejercicio estratégico de suma relevancia para cualquier
organizacion que planee establecerse en el mercado y prosperar en el largo plazo.

Adicionalmente, la definicion precisa del grupo de clientes potenciales permite
a la empresa desarrollar un plan estratégico efectivo orientado a generar
rendimiento a partir de un grupo especifico de consumidores que, por sus
intereses y caracteristicas, tienen mas probabilidades de beneficiarse y percibir
valor del producto ofrecido [17]. Este ejercicio resulta esencial para el futuro del
modelo de negocio, puesto que permite comprender las preferencias y
expectativas del cliente, asi como optimizar la estrategia de marketing y ventas
para llegar de manera mas efectiva al puablico objetivo [5]. Este enfoque permite
centrar la actividad en un grupo reducido de clientes, lo que habitualmente
resulta en la formacion de relaciones sélidas y duraderas que fortalecen la
lealtad del cliente y favorecen la imagen de la marca.

Todo lo anterior resulta en un plan de actuacion que incrementa el retorno de
la inversion, puesto que los recursos y esfuerzos se dirigen al grupo de
consumidores con mayor potencial para generar ingresos y beneficios.

Los clientes potenciales del software sobre el que se erige este modelo de negocio
son organizaciones que requieren de una gestion de recursos eficiente con un
alto nivel de personalizacion y calidad. Pese a que el software esta mayormente
orientado a federaciones y clubes deportivos, existen numerosas instituciones
que operan en otros sectores y pueden sacar rendimiento del producto para la
gestion de otro tipo de espacios. A continuacion se recogen las diferentes
organizaciones identificadas como clientes potenciales tras una investigacion
profunda del mercado:

1. Clubes, federaciones y polideportivos. Como ya se ha mencionado, estas
organizaciones constituyen el principal objetivo del modelo de negocio, pues
toda la implementacion se rige por sus necesidades especificas. El software
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les ofrecera una gestion mas eficiente de instalaciones y usuarios, e incluye
funcionalidades adicionales que aportaran valor al proceso de su actividad.
Las instalaciones deportivas del Ayuntamiento de Madrid, la Ciudad de la
Raqueta o el Canal Ocio y Deporte son algunos de los agentes reales del
mercado que podrian estar interesados en adquirir nuestros servicios.

2. Hospitales. Esta previsto que la pagina salga al mercado con una interfaz
orientada a la reserva de espacios deportivos. No obstante, la logica del
sistema es perfectamente aplicable al sector de la salud. Tanto para
gestionar quiréfanos o salas de urgencia, como para administrar las citas
meédicas, el software cumple a la perfeccion con las posibles necesidades de
las instituciones sanitarias, que ademas podrian optar a solicitar la
implementacion de caracteristicas adicionales personalizadas. De este modo,
cualquier hospital como la Clinica Quirén o el Hospital 12 de Octubre
podrian mostrarse interesados en adquirir el producto.
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Tlustracién 6. Interfaz de sistema de un sistema de gestién de citas de un doctor.
Fuente: Gestién Clinica Fénix, s.f.

3. Restaurantes y salones de ocio. La gestion de reservas de restaurantes,
pistas de bolos o mesas de billar es muy similar a la que requieren las
instalaciones deportivas. El software permite una administracion sencilla y
eficiente de las solicitudes de los usuarios la entidad en cuestion. En
consecuencia, cualquier restaurante o salon recreativo podria formar parte
del publico objetivo del modelo de negocio.

4. Oficinas y coworking. Todos estos espacios cuentan con salas, staffs o
plazas de parking a disposicion del cliente que hace uso de las instalaciones.
Por ello, requieren de una gestion de recursos eficiente para garantizar un
servicio fiable y de calidad, y maximizar sus rendimientos. Como demuestra
la imagen, se trata de una sector en crecimiento continuo, por lo que resulta
muy positivo que estas empresas pertenezcan al grupo de clientes
potenciales que pueden estar interesados en invertir en el software.
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Tlustracién 7. Evolucion del niimero de personas trabajando en espacios de coworking.
Fuente: Eebox, 2021

5. Salas de exposiciones. Por las mismas razones, las salas de exposiciones
podrian obtener utilidad a partir del producto desarrollado, que ofrece la
posibilidad de registrar reservas periodicas que se extienden durante un
periodo prolongado de tiempo, como suele ocurrir con las exhibiciones y
ferias que se desarrollan en estos espacios. Algunos ejemplos de clientes
potenciales en este sector son Ifema o la Sala de Exposiciones la Arqueria.

Una de las ventajas mas destacadas de la implementacion de este tipo de
software es su alta adaptabilidad a cualquier empresa o usuario,
independientemente del area geografica en la que operen o su idioma. Aunque
los ejemplos recogidos en el listado anterior se centren en la Comunidad de
Madrid, el modelo es igualmente valido para otras ciudades y paises en todo el
mundo.

En el contexto especifico de este modelo de negocio los clientes son empresas,
por lo que no resultaria pertinente desarrollar una segmentacion por edad,
género o preferencias. Sin embargo, si deberian considerarse otros factores
como el sector en el que opera el cliente, su capacidad econoémica o su volumen
de operaciones.

En conclusion, la segmentacion de mercado constituye un ejercicio
fundamental para el éxito y la sostenibilidad de cualquier modelo de negocio,
pues permite identificar y comprender los grupos especificos de clientes que
comparten caracteristicas similares [18]. Al enfocarse en organizaciones
especificas, la compania puede adaptar las caracteristicas del producto y las
estrategias de marketing a segmentos particulares, optimizando los esfuerzos
para incrementar las ventas. Este enfoque fomenta la generacion de ingresos
sostenibles y la creacion de relaciones duraderas con el cliente, que conllevan
un retorno incrementado de la inversiéon e impulsan el crecimiento econémico y
la reputacion positiva de la compania en el largo plazo.
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7 ANALISIS DEL ENTORNO

Una empresa nunca opera de forma aislada, sino que forma parte de un entorno
complejo. El desarrollo de su actividad se lleva a cabo en un ecosistema
dinamico, sujeto a cambios imprevisibles fuera del control de la organizacion
[19]. El analisis externo consiste en una evaluacion de la situacion que rodea a
la compania y sirve para comprender mejor las caracteristicas del entorno en el
que opera. Esta reflexion permite evaluar el atractivo del sector, identificar
amenazas y oportunidades, y generar situaciones de ventaja competitiva. Por
esta razon, el analisis suele realizarse antes de la planificacion estratégica, que
tomara en consideracion los factores con mayor impacto en los resultados de la
empresa [20].

En esta seccion se revisara en profundidad el entorno especifico de la compania,
evaluando las variables mas relevantes para la generacion de la ventaja
competitiva y el posicionamiento en el mercado. Adicionalmente, se explorara
la situacion legal y fiscal del sector, justificando su posible implicacién en la
actividad de la empresa y la elaboracion del modelo de negocio.

7.1 ANALISIS DEL ENTORNO ESPECIFICO

En la etapa previa al lanzamiento de un proyecto, es recomendable evaluar sus
posibilidades de éxito o fracaso, que dependeran en gran medida del contexto
de actuacion mas cercano a la empresa. Por tanto, el proceso de desarrollo de
un plan estratégico requiere del analisis exhaustivo del entorno especifico en el
que opera la compania. Este se compone de diversos factores que no pueden ser
controlados de manera directa, y que influyen significativamente en la
capacidad de la empresa para desarrollar, comercializar y distribuir sus
productos de software de manera efectiva. La capacidad de adaptacion de la
empresa, asi como su potencial para aprovechar las oportunidades y minimizar
las amenazas resultaran claves en la construccion de un modelo de negocio
solido orientado a la consecucion de beneficios a largo plazo [21].

Antes de analizar el entorno especifico de la empresa, conviene realizar un
ejercicio de reflexion para definir los limites del contexto de actuacion. La
industria que engloba a la compania esta formada por el conjunto de
competidores que ofrecen productos o servicios sustitutivos y que, por tanto,
satisfacen las mismas necesidades del consumidor. Este conglomerado de
empresas presenta procesos productivos y/o materias primas equivalentes a los
de la empresa en cuestion, y hacen uso de tecnologias muy similares [22].
Ademas de la delimitacion de la industria, resulta conveniente analizar el
mercado donde opera la compania, que engloba todas las empresas que ofrecen
una misma funciéon para el mismo grupo de clientes, pero empleando una
tecnologia diferente. A continuacion, se incluyen dos imagenes que representan
las diferencias entre industria y mercado aplicando las dimensiones de modelo
de Abell.
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Tlustracién 8. Definicién de industria y mercado segun el Modelo de Abell.
Fuente: Guerra y Navas - adaptacion de Abell, 2015

A pesar de la importancia de la definicion de la industria en el analisis del
entorno especifico, el mercado ofrece la aproximacion mas cercana al entorno
competitivo final y, por tanto, otorga informacion mas valiosa para la
elaboracion del plan estratégico.

Para desarrollar el analisis del entorno especifico de una empresa de
implementacion y comercializacion de software se exploraran las principales
variables definidas el modelo de las 5 fuerzas de Porter. Este enfoque recoge los
factores del entorno especifico de la empresa que presentan mayor influencia
en la capacidad de la compania para ser competitiva y rentable. Mediante el
andlisis de estas variables se puede comprender el estado de la competencia e
identificar las fuentes de presién competitiva, y las potenciales amenazas y
oportunidades para lograr la diferenciacion [21]. A continuacion, se desarrollan
los factores definidos por Porter, mediante la revision del marco teérico y su
aplicacion al ambito de actuacion de una empresa de desarrollo y venta de
software de gestion.
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Tlustracién 9. Fuerzas de Porter. Fuente: Santander Academy, 2024
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7.1.1 Analisis de la competencia

El analisis e identificacion de competidores en el sector de actuacion constituye
un elemento clave en la evaluacion del entorno especifico, y repercutira
significativamente en las decisiones que conforman la planificacion estratégica
de la empresa. Este proceso permite identificar posibles oportunidades para la
compania, que podra adoptar un posicionamiento diferenciado en términos de
imagen, calidad o precio.

La competencia esta formada por aquellos agentes del sector que orientan su
actividad hacia la satisfaccion de las mismas necesidades de un segmento de
clientes del mercado, haciendo uso de tecnologias similares. Se trata de un
conjunto de companias que luchan por alcanzar y fidelizar a un grupo comun
de consumidores objetivo, y compiten en el aspecto econémico y de calidad en
la oferta del producto o servicio.

En el proceso de elaboracion del perfil de la competencia se valoran atributos
como el tamano empresarial, la capacidad financiera, la calidad del producto,
el nivel de precios o la red de distribucion. La aplicacion de este enfoque al
sector tecnologico incluye la evaluacion de la inversion en innovacion, el nivel
de tecnologia empleado o el talento del equipo de desarrollo. Adicionalmente,
resulta crucial la identificacion de la posicion relativa de cada competidor, que
variara en funcion de los recursos y la cuota de mercado [23]. Cada empresa
aplica una estrategia diferente para crecer en funcién de su posicion en el sector,
por lo que es fundamental analizar y clasificar a los principales competidores
para anticipar sus movimientos y lograr una posicion de ventaja competitiva.

Como consecuencia de la globalizacion y los avances tecnolégicos, la
comercializacion de software puede extenderse a cualquier localizacion
geografica. Una empresa instaurada en un pais de la Unién Europea tiene la
capacidad de competir por el mismo segmento de mercado -contra
desarrolladoras de Estados Unidos, Japén o la India. Esto provoca que las reglas
del juego sean diferentes para cada compania del mercado, en funciéon de su
situacion geografica. Algunas de las variables claves para el desarrollo y venta
de software como el acceso al talento, la conectividad, la regulacion empresarial
o los costes operativos (salarios, alquileres, electricidad...) dependen en gran
medida de la region en la que opera la compania, por lo que sera una cuestion
fundamental a considerar en el estudio de la competencia y la elaboracion de la
planificacion estratégica.

Se ha realizado una segmentacion de los competidores, en funcion de las
necesidades que satisfacen, la tecnologia que emplean y el grupo de usuarios
finales al que se dirigen. Esta clasificacion ofrece informacion sobre qué
competidores presentan una relacion mas directa con la actividad de la
compania y, por tanto, un impacto mayor en la planificacion del modelo de
negocio.
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En primer lugar, se ha identificado un nicho de empresas que, si bien hacen
uso de una tecnologia similar a la implementada, satisfacen una necesidad
ligeramente diferente a la identificada durante el analisis de clientes potenciales.
Se trata de aplicaciones como Google Calendar, Outlook Calendar, Calendly,
Doodle o Teamup Calendar, focalizadas en la planificacion diaria del usuario y
la asistencia para la gestion de reuniones y citas. Todas ellas presentan un
menu principal con formato de calendario, muy similar al propuesto en la
definicion de la aplicacion web. Sin embargo, centran la gestion en los
compromisos y eventos del usuario, y no contribuyen con la administraciéon de
instalaciones, que se erige como uno de los requisitos fundamentales del cliente
objetivo del plan de negocio.

Estas empresas conforman lo que se conoce como competencia indirecta,
puesto que responden a una necesidad ligeramente diferente a la del proyecto
en cuestion. Esta agrupacion de companias debe ser objeto de un estrecho
seguimiento, puesto que es altamente probable que refuercen su oferta
lanzando otro tipo de productos, con el proposito de incrementar su cuota de
mercado.
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Tlustracién 10. Menu principal de Google Calendar. Fuente: Zapier.com, 2023

El hecho de no competir directamente contra Google Calendar (Google) o
Outlook Calendar (Microsoft) constituye una ventaja considerable, dado que
estos son gigantes tecnologicos que superan ampliamente al resto de actores
del sector en términos de recursos, talento y reputacion. La lucha por la cuota
de mercado seria muy desigual y el atractivo de la industria se veria
notablemente disminuido si hubiese que competir directamente contra
companias de esta envergadura.

Por otra parte, se han identificado una serie de empresas que si conforman el
grupo de competencia directa, dado que proporcionan servicios muy similares
a las funcionalidades del software definido en el segundo apartado de este
informe. En las proximas lineas se elaborara un estudio en profundidad de la
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solucion que ofrecen y las estrategias de comercializacion y marketing que
aplican, con el objetivo de obtener informacion de utilidad para el diseno del
plan de negocio final.

1. Acuity Scheduling. Se trata de una herramienta que facilita la gestion de
citas para el propietario del negocio. Funciona como un intermediario entre
el empresario y el cliente final, que puede registrar reservas y realizar pagos
desde la propia aplicacion. De esta forma, la empresa que contrata el
software puede gestionar los cobros desde la propia aplicacion, y definir la
planificacion diaria para la actividad del negocio. Presenta una pagina web
bien estructurada y muy atractiva estéticamente, donde informa de los
servicios del software, que integra aplicaciones de terceros como Paypal o
Google Analytics. Ofrece
planes diferentes que incluyen ‘
funcionalidades variadas en 0
funcion de las necesidades de
la empresa, y oscilan entre los
16 y los 49 doélares al mes. - g =
Ademas, incluye una opcion W - m—
Custom que permite una ligera -
personalizacion de las
funcionalidades del software,
algo que ya se propuso en el B T . .

. Tlustracion 11. Menu principal de Acuity Scheduling.
apartado de la definicién del Fuente: Medium.com, 2023
producto en este documento.
El conjunto de funcionalidades que ofrece es amplio y se ajusta a las
necesidades de negocios como peluquerias, salones de tatuaje o centros de
belleza, donde la aparicion de un intermediario encargado de la gestion de
citas y pagos entre la empresa y el cliente aporta muchisimo valor y optimiza
significativamente el proceso. No obstante, no parece mostrar gran potencial
en cuanto a algunos de los requisitos del grupo de clientes objetivo al que
esta dirigido el software de este plan de negocio. No hay ninguna
funcionalidad que integre la administracion de instalaciones, ni un registro
de operaciones de los usuarios en el sistema. Cabe recordar que el producto
propuesto en este documento tiene como objetivo funcionar como una
herramienta de trabajo para los gestores de las instalaciones, por lo que las
caracteristicas relacionadas con la interaccion con el cliente final no parecen
aportar mucho valor al segmento de mercado en el que se centra este plan
de negocio.

<2 Tuesday, November 12, 2019
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2. SimplyBook. El software ofrecido consiste en un sistema de reservas online
para empresas basadas en servicios. La aplicacion permite aceptar reservas,
aceptar pagos y notificar a los usuarios con recordatorios y mensajes con
informacion acerca de sus citas. También ofrece la posibilidad al usuario de
solicitar funciones personalizadas, y hace hincapié en la seguridad y calidad
del sistema, mostrando certificaciones ISO y GDPR en la pagina web de
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anuncio. La empresa pone a disposicion del cliente un equipo de asistencia
con agente en vivo disponibles las 24 horas del dia para cualquier consulta
o problema con el sistema. Los precios varian en funcion de las
funcionalidades incluidas en cada plan, permitiendo un nimero limitado de
reservas y excluyendo la opcion de gestion de pagos en los planes mas

basicos. El cliente puede contratar

" ; et . e un plan desde O euros al mes, que
s 0\{“‘(\ habilita 50 reservas al mes e integra
BOOKING WEBSITE § ’ la pagina de reservas, hasta 50
/\ - euros al mes, que incluye plugins

\ ‘ adicionales y analisis de resultados.

Se trata de un competidor potente
por la amplia gama de
funcionalidades ofrecidas mediante
31, 2 ' '[f I ﬂ" un servicio muy enfocado en el

e & bienestar del cliente. Demuestra
implicacion y dedicaciéon en
caracteristicas fundamentales del
software como la calidad y la

Tlustracién 12. Funcionalidades de SimplyBook. seguridad, e integra diferentes
Fuente: SimplyBook.me, 2024 canales de promocion.

3. Glofox. Se trata de la empresa lider en ventas de software de gestion de
gimnasios y otras instalaciones deportivas. Cuenta con una pagina web muy
bien diseniada, en la que hace gala de las buenas calificaciones obtenidas en
valoraciones de usuarios y los porcentajes de cuota de mercado alcanzados.
Si bien es cierto que no parece una aplicacion pensada para la
administracion de piscinas y otras instalaciones de un club deportivo,
también ofrece una API para desarrolladores en caso de que el cliente
quisiera ampliar el rango de funcionalidades de la aplicacion. Dispone de
una herramienta de analisis de informaciéon sobre las reservas e integra la
posibilidad de promocion a través del sistema.
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Tlustracién 13. Division de la competencia segtn Glofox. Fuente: Glofox.com, 2024
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Desafortunadamente, el proceso de consulta de precios requeria de una
solicitud de la version demo mediante una llamada telefénica con la sede en
Estados Unidos, por lo que no se ha podido obtener informacion para
contrastar con el resto de companias. Algo que encuentro interesante es que
en su diagrama de competencia solo considera aquellos sistemas de gestion
dedicados a la administracion de gimnasios, y no concede apenas
importancia a aquellos sistemas que, si bien es cierto que satisfacen una
demanda ligeramente diferente, podrian arrebatarle cuota de mercado si
decidiesen ampliar su actividad al mercado del fitness.

4. Ezfacility. La aplicacion integra una amplia gama de funcionalidades que,

si bien parecen similares a las del resto de competidores, estan mucho mas
preparadas para su aplicacion a cualquier tipo de negocio. El contenido de
la pagina web enfatiza la adaptabilidad del programa a gimnasios, salones
de yoga, piscinas y todo tipo de actividades deportivas, lo que lo convierte en
un posible producto sustitutivo del software del modelo de negocio. Sin
embargo, las imagenes de los menus de la aplicacion no muestran la
posibilidad de gestionar mas de una instalacion, por lo que aquellas
organizaciones que requieran de la administracion simultanea de varios
recursos no encontraran gran utilidad en este sistema.
De igual forma que el resto de competidores, Ezfacility ofrece una amplia
variedad de planes, que oscilan entre los 10 y los 90 euros, con descuentos
del 5% en las suscripciones anuales. Estas alternativas incluyen diferentes
funcionalidades y limitaciones en el numero de reservas en las versiones
mas basicas de la aplicacion.
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Tlustracién 14. Ment de planificacion y andlisis de reservas de Ezfacility. Fuente: Ezfacility, 2024

5. Omnify. Se trata de la opcion identificada como el competidor por excelencia
a batir. Su pagina web muestra estadisticas dificiles de alcanzar,
garantizando la posibilidad de triplicar el beneficio durante el primer mes
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utilizando el programa. Incluye funcionalidades como la planificacion de
reservas, gestion de instalaciones y facturacion a través del sistema, y
asegura una optimizacion de siete horas semanales gracias a sus
funcionalidades administrativas.

No obstante, se trata de la opcién mas cara, pues el plan mas econémico que
ofrecen cuesta 79 dolares mensuales, llegando hasta la alternativa ‘Scale’
que factura 500 délares mensuales. En consecuencia, se trata de una
compania que basa su modelo de generacion de ingresos en la oferta de
productos de calidad y precio muy elevado. La forma de competir contra este
enfoque consiste en la diferenciacion por precios, tratando de ofrecer un
producto con caracteristicas similares a un precio reducido, siempre que la
estructura de costes lo permita. Esto permitiria la captacion de un segmento
diferente del mercado, conformado por clientes con menor capacidad
adquisitiva y unas necesidades de software similares.

Tras haber analizado a las companias mas potentes del sector se ha elaborado
una matriz de posicionamiento para ofrecer una comparacién mas visual. Se
trata de una herramienta que permite contrastar el producto ofrecido con el de
los competidores, para identificar segmentos de demanda desatendidos y lograr
una diferenciacion que incremente la cuota de mercado [24]. Permite analizar
qué alternativas tienen los clientes respecto a los diferentes atributos del
software y evaluar las fortalezas y debilidades de los rivales del sector.

Precio (+)

&2 omnify. |

[ acuity: scheduling ]

Funcionalidades (-) Funcionalidades (+)

SimplyBook.me

Precio (-)

Tlustracién 15. Diagrama de posicionamiento de la competencia analizada.
Fuente: elaboracion propia, 2024

El diagrama muestra como las alternativas que incluyen un mayor nimero de
funcionalidades también presentan los precios mas altos (a excepcion de Glofox,
para el que no se han conseguido datos). Precisamente estos competidores son
los que cuentan con mas potencial de atraccion de clientes por la calidad de su
software, y representan la amenaza principal. Sin embargo, también hay que
considerar la posibilidad de que las companias con menor gama de
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funcionalidades, que ademas son muy competitivas en precios, como Acuity o
SimplyBook, decidan expandir su actividad para competir en el mercado de la
gestion de instalacion de actividades deportivas.

La conclusion extraida a partir de la elaboracion y estudio de esta matriz
propone enfocar el modelo de negocio hacia la parte menos atendida del
mercado, que combina una alta variedad de funcionalidades con unos precios
reducidos. En la etapa inicial de integracion en el sector, resultaria conveniente
ofrecer un producto competitivo en cuanto a servicios, que conlleve unos costes
menores que los de la competencia. Esta practica, combinada con una
estrategia agresiva de marketing, estaria enfocada a la creacion de una imagen
de marca reconocida, asi como la adquisicion de una cuota de mercado que
contribuya al crecimiento de la compania en fases posteriores del proyecto.

Tras el analisis exhaustivo de la competencia detallado en esta seccion, puede
concretarse que el mercado de comercializacion de software presenta una
estructura de competencia perfecta. Se han identificado un gran numero de
competidores que ofrecen un producto relativamente homogéneo a una amplia
variedad de consumidores. En consecuencia, se trata de un sector donde
ningun agente cuenta con la capacidad de influir significativamente en el precio,
que se autorregula, y donde las empresas se ven forzadas a mejorar el servicio
prestado para ganar cuota de mercado, lo que contribuye al bienestar del
consumidor [25].

7.1.2 Amenaza de entrada de nuevos competidores y productos
sustitutivos

La entrada de nuevos competidores y productos sustitutivos en el mercado hace
referencia a la posibilidad de aparicion de actores que ofrezcan soluciones
similares al producto de una compania en términos de caracteristicas,
funcionamiento y necesidad satisfecha. Estas variables suponen una amenaza
considerable para las companias del mercado, que estan expuestas a la
irrupcion de nuevos rivales con productos mas competitivos para desestabilizar
el equilibrio del sector y absorber una parte de la demanda que ya estaba siendo
abastecida inicialmente.

Las barreras de entrada y salida en un mercado de competencia perfecta son
menos restrictivas por la cantidad de oferta y demanda, y la autorregulacion del
mercado [26]. Esto potencia la amenaza de aparicion de nuevos productos y
competidores, por lo que las companias que desarrollan su actividad en un
sector de estas caracteristicas deben elaborar un plan estratégico destinado a
minimizar su impacto en los resultados de la empresa.

En primer lugar, es imprescindible conocer el contexto socioeconémico de la
industria, para comprender las posibles consecuencias de los cambios en el
mercado a causa de la entrada de nuevos agentes. Adicionalmente, debe
controlarse el desarrollo de la empresa que ofrece los productos sustitutivos,
para evaluar su producto, sus precios, su plan de marketing y la respuesta de
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los consumidores [27]. Alguna de las variables principales a considerar en el
contexto de la venta de software son la tecnologia empleada, la estrategia de
generacion de ingresos o la tasa de conversion de clientes. El analisis de estas
caracteristicas ofrece la informacion necesaria para adelantarse a los
acontecimientos y contar con la suficiente capacidad de reacciéon para
contrarrestar el impacto de los productos sustitutivos.

Independientemente del estudio y preparacion ante la posibilidad de entrada de
nuevos competidores y productos sustitutivos en el mercado, toda compania
debe focalizarse en ofrecer un producto robusto y de calidad, que haga uso de
una tecnologia eficiente para minimizar el impacto de los cambios del sector en
la obtencion de beneficios. Resulta crucial garantizar la aportacion de valor
anadido y la satisfaccion de una necesidad desatendida del mercado, con el
proposito de fidelizar una base sélida de clientes que no responda ante la
entrada de nuevos agentes al mercado.

7.1.3 Poder de negociacion de clientes

El contenido de esta seccion valorara la capacidad de decision de estos agentes
economicos en el momento de cerrar un acuerdo de compraventa [28]. Este
poder se evidencia en las exigencias de mejores condiciones de calidad y precios
de los productos del mercado. Se aplicara toda la informacion obtenida del
analisis de apartados anteriores, con el objetivo de valorar el contexto del sector
y la situacion de cada uno de sus actores.

La investigacion de mercado desarrollada en partes previas de este documento
ha demostrado la amplia variedad de oferta presente en la industria de
desarrollo y comercializacion de software. La concentracion elevada de
competidores en un sector favorece significativamente a aquellos clientes que
busquen una solucién basica sin mucho nivel de detalle. En el mercado existe
una amplia oferta de productos que satisfacen esa necesidad, lo que concede a
los consumidores el poder de presionar para obtener mejores precios y
condiciones. En este contexto, los clientes tendran la posibilidad de elegir entre
los distintos proveedores, que se veran obligados a competir empleando
estrategias de reduccion de precios o incremento de calidad.

Por el contrario, aquellos clientes que requieran de un software muy especifico
con funcionalidades propias y un alto nivel de personalizacion, perderan todo
el poder de negociacion en favor de los proveedores. La demanda de un servicio
tan concreto hace que este sea dificil de replicar y, por tanto, no existe una
competencia directa por la cuota de mercado de ese cliente. Adicionalmente, en
el contexto del software es comun que los sistemas del cliente estén adaptados
a la implementacion de un proveedor en concreto, lo que encarece los costes de
cambio de una compania a otra. En esta situacion, todo el poder de negociacion
recae sobre las empresa comercializadoras, que tienen la capacidad de definir
libremente los precios y las caracteristicas de sus productos, en funcion de lo
que resulte mas conveniente para la actividad y los resultados de la compania.
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En conclusién, el analisis de las 5 fuerzas de Porter ofrece informacion para
elaborar una propuesta de valor adecuada y desarrollar una planificacion
estratégica que se anticipe a los cambios del entorno especifico. Ademas, facilita
la toma de decisiones, promoviendo la integracion de medidas efectivas para
mantener o mejorar la posicion de mercado y lograr una ventaja competitiva.

La aplicacion de este enfoque al sector software ha permitido la extraccion de
conclusiones fundamentales para la elaboraciéon de este modelo de negocio. Se
ha identificado a los principales competidores y se ha investigado en
profundidad el producto que ofrecen y sus estrategias de marketing, precios y
distribucion. El analisis de esta informacion mediante el planteamiento de una
matriz de posicionamiento ha contribuido a encontrar un segmento de mercado
con menor densidad de competidores, que sera el nicho principal de actuacion
durante las primeras fases del proyecto.

La evaluacion del entorno especifico ha permitido conocer el contexto
socioeconomico del mercado en cuestion, destacando la amenaza de entrada de
nuevos competidores y productos sustitutivos, y proponiendo soluciones para
mitigar sus efectos. Se ha analizado el poder de negociacion de los clientes en
funcion de sus necesidades de software, completando un estudio completo y
profundo del entorno especifico de la compania, que servira como base para las
siguientes fases de la construccion del modelo de negocio.

7.2 AMBITO LEGAL

El apartado legal desempennia un papel fundamental en un sector tan
competitivo y dinamico como el dedicado al desarrollo y comercializacion de
software. Las empresas de esta industria deben cumplir con una compleja red
de leyes y regulaciones que afectan a diferentes factores de su actividad, tales
como la proteccion de la propiedad intelectual [29]. Esta seccion explorara el
marco legal relevante para las empresas del sector, analizando el impacto de las
regulaciones en su progreso, y proponiendo alternativas que garanticen el
cumplimiento normativo sin perjudicar los resultados finales.

En primer lugar, el software se distribuira bajo una licencia privativa, que
otorga un control absoluto sobre el software para garantizar su calidad e
integridad. El presente modelo de negocio tiene como objetivo la monetizacion
del producto para generar rentabilidad, por lo que la distribucion de software
de codigo abierto no es coherente con el propoésito final. La licencia privativa
protege el codigo y las innovaciones, evitando que los competidores repliquen
tecnologias desarrolladas por la empresa [29]. Aunque esta decision reduce la
flexibilidad del sistema, puesto que los usuarios no tienen la opciéon de modificar
el codigo segun sus preferencias, los clientes finales cuentan con la opcion de
solicitar modificaciones y personalizaciones del producto.

Durante la etapa de desarrollo, se emplearan librerias de codigo abierto para
lograr una implementacion acorde con los requisitos del cliente y generar valor
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adicional. Estas librerias, desarrolladas externamente a la empresa, estan
sujetas a licencias que definen sus derechos de uso y modificacion. En el
proceso de seleccion de librerias externas se debera considerar este factor para
entender las obligaciones y permisos concedidos por el desarrollador original.
Un enfoque similar se aplicara al entorno de desarrollo en el que se elabora la
implementacion, que puede permitir o no usos comerciales.

La creacion de una pagina web conlleva el desarrollo de un nuevo software que
representa una forma de innovacion. Por tanto, resulta sumamente aconsejable
salvaguardar la implementacion antes de su distribucion. La proteccion de los
derechos de autor cobra validez en el instante de la generacion del codigo y no
requiere ningun registro adicional; no obstante, es recomendable generar
pruebas que nos atribuyan la autoria del producto para poder ejercer los
derechos de propiedad intelectual. Esto se puede lograr mediante un registro
notarial de la propiedad intelectual y el nombre comercial, e incorporando en
los ficheros de codigo fuente una carpeta que atribuya los derechos de
explotacion y certifique la autoria. En caso de colaboraciéon con otras partes,
podria resultar conveniente la elaboraciéon de un acuerdo de confidencialidad
para prevenir la divulgacion no autorizada de informacion.

Una de las estrategias mas conocidas para salvaguardar la propiedad intelectual
es la obtencion de una patente. Se trata de un titulo que concede proteccion
territorial, generalmente limitada a 20 anos. Para que un software de este estilo
sea patentable en Espana debe suponer una novedad sustancial generada a
partir de una actividad inventiva que no resulte evidente para un experto en la
materia, y ha de mostrar aplicabilidad industrial para resolver algan problema
técnico [30]. Desafortunadamente, la implementacion que sirve como
fundamento para este modelo de negocio no cumple con los dos ultimos
requisitos mencionados, lo que obliga a recurrir a otros métodos de proteccion,
como los detallados en el parrafo anterior.

Ademas, resulta crucial que las empresas de desarrollo software consideren la
normativa de proteccion de datos, recogida en el Reglamento General de
Proteccion de Datos (RGPD) de la Unién Europea, que impone requisitos muy
estrictos sobre el manejo y proteccion de los datos de los usuarios que hacen
uso del sistema. El incumplimiento de estas normas esta controlado de manera
exhaustiva, y puede resultar en severas sanciones que perjudiquen la economia
de la empresa, y danien la reputacion e imagen de marca.

En definitiva, es crucial protegerse desde el punto de vista legal, para
salvaguardar el trabajo y esfuerzo invertidos. Un entendimiento profundo y una
adherencia estricta a las normativas legales no solo protegen a la empresa de
posibles litigios y sanciones, sino que también refuerzan su posicion en el
mercado, fomentando la innovacion y la confianza de los clientes.
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7.3 SITUACION FISCAL

Las tecnologias de la informacion y el desarrollo software constituyen un
denominador comun a todos los sectores de la economia. Practicamente
cualquier organizacion que pretenda competir en el mercado actual,
independientemente del nucleo de su actividad, debe hacer uso de estas
tecnologias para optimizar sus recursos y contribuir al resultado final. Por este
motivo, el volumen de operaciones destinadas a la implementacion de productos
y servicios de software esta en aumento, integrandose en la politica tributaria a
nivel global.

El ambito fiscal para proyectos de desarrollo de software e innovaciones
tecnologicas en Espana se ha convertido en una cuestion controvertida. Se trata
de un sector sujeto a cambios continuos de criterios doctrinales y
jurisprudenciales, lo que debilita la seguridad juridica e incrementa las
ineficiencias asociadas a la acreditacion de beneficios fiscales [31]. A
continuacion, se recogen algunos de los requerimientos fiscales que aplican a
las empresas comercializadoras de software.

Toda entidad de desarrollo software que actiie como persona juridica debera
declarar su actividad empresarial a través del modelo 037. Ademas, conforme a
lo establecido en la Ley 37/1992 del Impuesto sobre el Valor Anadido, la
comercializacion de software esta sujeta a un IVA del 21%, obligando a la
compania a registrar trimestralmente los resultados en el modelo 303,
independientemente de las pérdidas o ganancias finales.

La ultima reforma aplicada sobre la Ley del Impuesto de Sociedades (27/2014)
incorpora cambios significativos para la industria tecnologica, ampliando el
alcance de los conceptos de investigacion, desarrollo e innovacion. La creacion
de software avanzado mediante teoremas o algoritmos, y la combinacion de
sistemas operativos, lenguajes, interfaces y aplicaciones integran las
actividades de desarrollo software que tienen derecho a deduccion fiscal, segun
lo recogido en el articulo 35 de la ley anterior.

De esta forma, cualquier empresa que opere en el sector del desarrollo, y cuya
actividad esté comprendida en los supuestos mencionados, puede deducir un
maximo del 12% de los costes derivados de la implementacion de software
novedoso, incluyendo gastos de personal, subcontrataciones y adquisicion de
licencias. Esta deduccion es aplicable para los gastos incurridos desde la
planificacion inicial y estudios previos hasta el desarrollo de la version alfa,
incluyendo los costes de adaptacion de un producto o proceso de produccion ya
existente a los requisitos especificos impuestos por un cliente [32]. La ley
permite un descuento sobre el Impuesto de Sociedades de hasta un 50% del
mismo, aplicable durante 18 anos en caso de que el impuesto sea menor que la
cantidad a deducir. Asimismo, si la empresa no obtiene beneficios durante la
etapa de desarrollo inicial del producto, podra realizar las deducciones
pertinentes sobre los costes y descontar el crédito acumulado del Impuesto de
Sociedades hasta alcanzar el 50% [33].
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Adicionalmente, existen incentivos fiscales disponibles a nivel regional y local,
que pueden variar y ofrecer oportunidades adicionales para las empresas
tecnologicas. En Navarra y el Pais Vasco, las deducciones fiscales alcanzan el
40% de los gastos en investigacion y desarrollo, y se ofrecen bonificaciones en
las cuotas de la Seguridad Social para el personal dedicado a actividades del
sector. La Comunidad de Madrid y Cataluna ofrecen programas de
subvenciones y ayudas a la innovacion tecnolégica a través de instituciones
focalizadas en impulsar el progreso tecnolégico, como el Instituto Madrilefio de
Desarrollo (IMADE) o la Agencia para la Competitividad de la Empresa (ACCIO)
[34]. Estas variables deben ser tomadas en consideracion por la organizacion
en el momento de decidir donde domiciliar la sede fiscal de la sociedad.

El objetivo de estas deducciones fiscales consiste en incentivar aquellas
actividades cuyos resultados no solo tienen efectos en la empresa que las
desarrolla, sino que resultan beneficiosos para el resto de la sociedad. Por esta
razon, resulta indispensable que se reconsideren y amplien estas ayudas, ya
que no solo contribuyen con beneficios fiscales, sino que reconocen la
importancia de la industria y su potencial econoémico.

Por ultimo, es recomendable que las empresas se mantengan constantemente
actualizadas respecto a las novedades fiscales y recurran a asesoria
especializada. Una planificacion fiscal adecuada permite conocer las ventajas
fiscales disponibles y garantizar el cumplimiento normativo, convirtiéndose en
un factor clave para la competitividad y el éxito a largo plazo.

35



8 RELACION CON LOS CLIENTES

En el contexto del desarrollo y comercializacion de software, el vinculo con los
clientes constituye un elemento fundamental para el éxito y la sostenibilidad
del plan de negocio. Una captacion mantenida en el tiempo combinada con una
retencion de clientes efectiva, garantizan la rentabilidad de un modelo que
gozara de una base de compradores estable que reporte un flujo de beneficios
constante.

Esta seccion explora las diferentes practicas y herramientas destinadas a
construir y mantener relaciones solidas y duraderas con el cliente. Se ha
elaborado un plan de marketing que recoge las decisiones orientadas a la
captacion continua de leads a través de diferentes métodos de promocion y
atraccion de usuarios. Este plan de accion se complementara con otra serie de
medidas que persiguen la retencion de clientes y el fortalecimiento de las
relaciones comerciales y la lealtad en el largo plazo.

8.1 PLAN DE MARKETING

El plan de marketing comprende las acciones emprendidas por una compania
para promocionarse, vender sus productos o servicios a los clientes y
comunicarse con su publico objetivo para crear la imagen de marca deseada [1].
Se trata de una herramienta que permite atraer nuevos consumidores a los
canales de venta y mantener a los antiguos, informando acerca de las
caracteristicas y beneficios de los productos ofertados.

No importa lo disruptivo o revolucionario que sea el producto software que se
ha disenado si la gente no lo conoce o ignora sus propiedades y beneficios. En
un mercado tan exigente y competitivo como el tecnologico, resulta esencial
aplicar una estrategia de marketing que permita posicionarse por encima de la
competencia en términos de visibilidad, y generar en los clientes esa percepcion
de superioridad de la marca.

Con el proposito de alcanzar una promocion eficaz del producto entre los
clientes, la compania debe comprender sus necesidades y preferencias, y ofrecer
soluciones valiosas que contribuyan a la retencion de los clientes antiguos y la
captacion de usuarios potenciales. Esto permite acortar la duracion del proceso
de ventas, llegando a la mente de los compradores objetivo en una fase
temprana del ciclo de vida del producto para incrementar las posibilidades de
una adopcion mas veloz.

Adicionalmente, el plan de marketing se wutiliza para exponer las
funcionalidades del software y traducir los tecnicismos en beneficios
relacionables para los usuarios. A través de esta narracion se guia a los
consumidores desde el reconocimiento del producto hasta la comprension de
los detalles mas especificos, lo que incentiva la compra final. Ademas, los
canales de marketing sirven como medio de comunicacion bidireccional entre el
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cliente y la empresa, lo que contribuye al descubrimiento de puntos débiles del
producto y fomenta relaciones comerciales duraderas en el tiempo.

Las empresas con buenas politicas de marketing a menudo se convierten en
lideres en su sector. Su reputacion y visibilidad provocan que cuando un
consumidor piensa en esa industria, se le venga a la mente este grupo de
empresas punteras. De esta forma, se convierten en la primera opcion de
compra de aquellos clientes que no conocen el mercado en profundidad, lo que
deriva en mas proyectos, dinero y oportunidades de crecimiento. Ademas, se
toma su dinamica y forma de actuacion como referencia, lo que les concede el
poder de marcar la direccion del desarrollo del mercado, consiguiendo una
posicion clave de ventaja competitiva.

El marketing también es una forma de poner en valor y conocimiento de los
usuarios los logros de la empresa. Permite hacer gala de nuevos proyectos,
nuevos socios comerciales o expansiones, lo que genera en el cliente una imagen
de prosperidad que servira como incentivo para la venta. Este enfoque también
aplica a la atraccion de talento, pues los mejores profesionales querran trabajar
para una empresa exitosa, que goce de buena reputacion y contribuya a su
crecimiento y desarrollo laboral.

Por otro lado, cada compania requiere de una estrategia de marketing diferente,
en funcion de sus objetivos, su segmento de clientes objetivo y el entorno en el
que opere. Ademas, las politicas de marketing requieren de un esfuerzo
econémico considerable, por lo que resulta crucial el analisis detallado de los
costes y rentabilidad esperados de cada medida, evaluando su adecuacion al
presupuesto de la empresa.

A continuacion se detalla el plan de marketing especifico para una empresa de
desarrollo y venta de software, mediante la combinacion de diferentes enfoques
que serviran para reflejar la singularidad del producto de acuerdo con las
tendencias del sector y la dinamica del mercado. Todos ellos responden a
elementos de la estrategia de marketing SaaS (software as a service) y forman
parte de la automatizacion del marketing (email marketing y redes sociales), los
canales de inbound marketing (pagina web y SEO) y el marketing de contenidos
(publicidad y versiones de prueba).

1. Pagina web.

En la actualidad, la pagina web de una empresa funciona como una tarjeta de
visita. Si el consumidor percibe un sitio web estéticamente agradable, moderno,
y que incluye toda la informacion necesaria sobre la organizacion y sus
productos, aumentaran las posibilidades de completar la compra. Se trata de
un elemento que otorga visibilidad a la empresa y que resulta esencial para una
compania que oferta su software en internet.

En un sector tan competitivo, es elemental conseguir que el sitio web de venta
destaque entre las millones de paginas de la web situandose en las primeras
posiciones de los motores de busqueda. E1 90% de las personas que utilizan
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Google solo se fijan en los resultados de la primera pagina del motor [35], por
lo que un posicionamiento adecuado, que conecte el producto ofertado en la
web con los compradores que buscan soluciones similares, contribuira a la
obtencion de un mayor numero de leads, clientes y facturacion.

Para alcanzar este objetivo, se recomienda hacer uso del SEO (Search Engine
Optimization), un conjunto de estrategias y técnicas que promueven la aparicion
organica de la pagina en motores de busqueda como Google, Bing o Yahoo. El
objetivo principal del SEO es incrementar el volumen de trafico en la pagina web
mediante la aplicaciéon de practicas que garanticen una mayor visibilidad.

Cémo funciona el SEO

=7

Publicas contenide  Los bots de Google  Google indexa 5i tu pégina
en tu sitio o "arafias” rastrean tu pagina responde a una pregunta
tu sitio y revisan de un usuario, aparacard

las péginas en la pagina
de resultades para
su consulta

Ilustracién 16. Funcionamiento del SEO. Fuente: Semrush.com, 2023

La aplicacion de esta estrategia requiere de un conocimiento profundo sobre su
funcionamiento. Por eso es recomendable apoyarse en auditorias y expertos en
la materia, que ofrezcan recomendaciones para lograr un mejor posicionamiento.
Esta medida puede combinarse con la utilizaciéon de herramientas SEO basicas
como Google Analytics, que ofrece datos sobre la audiencia, la cantidad de
trafico o el engagement, o Google Search Console, encargada de facilitar la
comunicacion entre un sitio web y Google, proporcionando informacién sobre
errores de indexacion, penalizaciones y palabras clave. Ademas, pueden
incluirse valoraciones de clientes satisfechos, certificaciones, imagenes
ilustrativas o enlaces a otras paginas de interés para mejorar la puntuacion del
algoritmo del motor de busqueda.

Ademas de potenciar la visibilidad de la marca, el SEO posiciona a la empresa
como una autoridad en el mercado, generando confianza en aquellos
consumidores que carecen de experiencia en el sector. El posicionamiento
organico atrae trafico cualificado al sitio web, generando oportunidades de venta
que permitiran a la empresa triunfar sobre su competencia, obteniendo un
rendimiento mayor de la inversion en publicidad.

Por otro lado, la empresa cuenta con la posibilidad de recurrir al SEM (Search
Engine Marketing). Se trata de un conjunto de estrategias que hacen uso de
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anuncios de pago, que aparecen antes que los resultados organicos cuando
concuerdan con la intencion de busqueda del usuario [36].

A mi parecer, la estrategia de marketing de software ideal combinaria SEM y
SEO para garantizar una visibilidad prolongada del sitio web. El primero
asegura resultados en el corto plazo, necesarios cuando el objetivo es promover
el reconocimiento de la marca rapidamente, o lanzar productos y promociones
por tiempo limitado. Por el contrario, el SEO constituye una estrategia que
aplica al medio y largo plazo, ofreciendo visitas de mejor calidad durante un
periodo prolongado de tiempo. Ambas estrategias conllevan unos costes que
habra que valorar en funcion del incremento en la visibilidad de la pagina y la
atraccion de clientes objetivo.
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Tlustracién 17. Estrategias de posicionamiento de un sitio web. Fuente: elaboracién propia, 2024

En conclusion, la pagina web de una empresa es el elemento esencial que otorga
visibilidad a su oferta de productos o servicios. Se trata de una variable
fundamental del plan de marketing, que influira directamente en el
reconocimiento y reputacion de la marca con respecto a sus competidores.

Se propone la planificacion y ejecucion de una estrategia que combine SEO y
SEM para beneficiarse de las bondades de ambas opciones. Esta practica esta
sujeta a una revision constante de las tendencias y palabras clave del sector
para evitar desactualizaciones y penalizaciones, y su combinacion con un
disefio de pagina usable, veloz, seguro y de calidad, garantiza un incremento
sustancial de la visibilidad y las ventas.

2. Publicidad en medios electronicos y redes sociales.

Otra de las alternativas disponibles para promocionar el software de la empresa
es la publicidad en medios electronicos. Constituye una solucion que ofrece
maxima visibilidad y permite llegar a nuevos clientes para incrementar las
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ventas. En esta seccion se exponen las caracteristicas mas relevantes de
aquellas opciones que han sido elegidas tras una investigacion profunda del
mercado publicitario actual.

Google Ads. Con mas de 2.400 millones de usuarios en el mundo, Google
se ha convertido en el motor de busqueda con mayor volumen potencial
de compradores del mundo [37]. Sus anuncios permiten enfocar la
publicidad en aquellos usuarios que buscan soluciones concretas y
presentan una intencion de compra bien definida. Por esta razon, resulta
esencial que la seleccion de palabras clave coincida con el producto
ofrecido, lo que permitira alcanzar el publico objetivo que busca en el
explorador una solucion que satisfaga sus necesidades. Ademas, la
herramienta incluye programas de analisis de audiencia, que permiten
evaluar la tasa de conversion o el coste por accion (CPA).

En comparacion con el resto de alternativas de la seccion, Google Ads
requiere una inversion mayor, pero también garantiza un mayor
porcentaje de compra, porque los usuarios ya presentan una intencion
previa de adquirir el producto. Adicionalmente, el coste por clic para las
empresas que ofrecen tecnologia B2B ha descendido en un 1,83%, por lo
que parece una decision acertada de inversion [38].
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Tlustracién 18. Variacién del coste por clic medio en algunas industrias.
Fuente: WordStream, 2024

Esta industria presenta una tasa de conversion del 3%, lo que indica que
3 de cada 100 personas que visualiza el anuncio accede a la pagina web
de ventas y realiza alguna accién. Los ultimos estudios indican que entre
el 0,5% y el 2% de los visitantes acaban efectuando la compra del producto
[39], lo que implica que para conseguir 10 compradores mensuales hacen
falta alrededor de 1.000 usuarios que entren en la pagina desde el anuncio.
El coste por clic (CPC) en este sector se sitta alrededor de los 3,20 euros
por lo que la inversiéon mensual en Google Ads para captar 10 clientes
nuevos se situaria entorno a los 3.500 euros.
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Facebook Ads. Por otro lado, los anuncios de Facebook permiten llegar a
usuarios que estan navegando sin un proposito comercial y, por tanto, no
buscan una respuesta a sus necesidades de manera proactiva. La ventaja
principal de esta opcion es la posibilidad de desarrollar una segmentacion
mucho mas especifica, creando audiencias con intereses y caracteristicas
que se alineen con las del anuncio. Se trata de una herramienta muy util
si la marca quiere generar awareness en el usuario y dar visibilidad al
producto mediante un contenido atractivo con imagenes, videos o
carruseles [40]. Ademas, el formato de red social contribuye a la
interaccion y distribucion del contenido entre usuarios, lo que impulsa el
reconocimiento y posicionamiento de la compania frente a la competencia.
De la misma manera que ocurre con los anuncios de Google, el coste de la
publicidad en Facebook se establece utilizando uso de un modelo basado
en la subasta. En el ano 2024 se ha registrado una tasa de conversion del
7,57%, que conlleva un coste por clic medio de 0,75 euros [41]. Estos
valores son significativamente mas beneficiosos para la empresa en
comparacion con los de Google, puesto que se consigue un trafico mayor
a un precio mucho mas reducido, por lo que se destinara una gran parte
de la inversion en publicidad a este tipo de anuncios. No obstante, es
conveniente considerar que, en ambos casos, los valores registrados se
corresponden con la media de los datos de la industria y, por consiguiente,
no son fijos. Es tarea de la compania optimizar estos resultados
empleando las técnicas adecuadas de marketing y analizando
constantemente las métricas que reporta el sistema.

Facebook Ads Benchmarks 2023 2024 % changes
Average CTR (click-through) 0.9% 2% 122%
Average CPC (cost per click) $1.72 $1.38 -19.8%
Average CVR (conversion rate) 9.21% 8.25% -10.4%

Tlustracién 19. Evolucién de las métricas de Facebook Ads. Fuente: MegaDigital, 2024

LinkedIn Ads. Se trata de una herramienta de generacion de leads a
través de anuncios de pago en el feed de la red social. Este tipo de
publicidad permite controlar minuciosamente la informacién que perciben
los usuarios, lo que contribuye a ganar visibilidad, trafico web y una
reputacion positiva. Aproximadamente el 97% de las empresas que ofrecen
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supera ampliamente al que ofrecen las dos alternativas mencionadas
anteriormente. No obstante, las empresas que hacen uso de este tipo de
publicidad han registrado un incremento de mas del doble en las visitas
de su sitio web, por lo que es conveniente valorar la proporcion de
inversion marketing destinada a esta forma de anuncio.

Considerando la estructura de ingresos y costes que sera revisada mas adelante,
se ha estimado conveniente la captacion de 10 clientes mensuales procedentes
de estos métodos publicitarios. Considerando la tasa de conversion y el coste
por clic de cada alternativa, se estima que el 45% de los clientes procederian de
anuncios de Facebook, el 35% de Google y el 20% de LinkedIn, lo que generaria
un gasto mensual de unos 2.600 euros. El detalle desagregado de los costes
publicitarios se incluye mas adelante, en la seccion de estructura de costes.

La combinacion de las tres alternativas de publicidad recogidas en este apartado
garantiza la construcciéon de una estrategia de marketing robusta que
incremente la visibilidad del negocio y la reputacion de la marca. Google Ads
permite capturar la intencién de compra, mientras que Facebook Ads
contribuye al reconocimiento de la compania. Su integracion con LinkedIn Ads
para la segmentacion en el mercado B2B ofrece una cobertura completa y
efectiva para la venta de software, que estara sujeta a revision constante
mediante herramientas de analisis.

3. Email marketing y redes sociales.

El email marketing es una forma de publicidad que consiste en el envio de
comunicaciones con fines informativos o publicitarios por correo electronico a
una lista de suscriptores [42]. La alta capacidad de personalizacion y
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segmentacion lo convierten en una de las vias mas eficientes para aumentar la
conversion y recurrencia de clientes potenciales.

Se trata de un medio empleado para guiar a posibles compradores a través de
un embudo de conversion para aumentar la recurrencia y fidelidad, y crear una
imagen de marca positiva. Ademas, supone un coste relativamente bajo y
constante, por lo que constituye una alternativa ideal para integrar con otras
estrategias en el plan de marketing. Su eficacia esta demostrada, ofreciendo una
tasa de conversion elevada, ya que los envios van dirigidos a personas
previamente interesadas en el producto ofrecido. Se trata de una herramienta
que ofrece un alto grado de personalizacion, y facilita la medicion y el analisis
del éxito de las campanas publicitarias [42].

La aplicacion de este método a la comercializacién de aplicaciones web muestra
un potencial elevado, y debe integrarse en la estrategia de marketing de este
modelo de negocio. El email marketing permite enviar newsletters con
actualizaciones de productos o noticias de la industria, asi como informar
acerca de ofertas especiales. Esto permite nutrir leads a lo largo del tiempo con
contenido relevante, incrementando el interés y favoreciendo la posibilidad de
compra.

Otro recurso que permite la divulgacion de informacion sobre el producto y
favorece la visibilidad y reputacion de la empresa es el uso de redes sociales. Se
trata de herramientas de publicidad muy tutiles que se actualizan
periodicamente con los valores y logros de la marca. Las redes sociales pueden
emplearse para dar a conocer descuentos y promociones, y facilitar la
familiarizacion de la audiencia con el producto. La presencia de la compania en
redes sociales como Instagram, TikTok o Youtube resulta conveniente y permite
ofrecer tutoriales e informar de posibles actualizaciones del producto para darlo
a conocer y crear un vinculo con los usuarios potenciales. Adicionalmente, estos
recursos pueden utilizarse como canal de comunicacion con usuarios
descontentos que rechacen el uso del soporte técnico, con el proposito de
favorecer la interaccion y mejorar la experiencia del cliente.

4. Versiones de prueba.

En la actualidad, es comtun que empresas con modelos freemium como Netflix
o Spotify, ofrezcan versiones de prueba gratuitas de sus productos para atraer
nuevos clientes. Esta estrategia permite ofrecer un numero limitado de
caracteristicas de la aplicacion para demostrar su funcionamiento durante un
periodo concreto de tiempo sin coste alguno para el cliente.

De esta forma, los usuarios tienen la posibilidad de evaluar el producto antes
de comprometerse con la compra, experimentando personalmente cémo este
resuelve sus problemas y satisface sus necesidades. Esto reduce el riesgo de
arrepentimiento e incrementa la confianza al tomar una decision bien informada,
aumentando la probabilidad de conversion [43].
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Por otro lado, esta alternativa permite a las empresas demostrar el potencial y
la calidad de un sistema que aporta valor al usuario. Las versiones de prueba
ofrecen la posibilidad de dar a conocer las caracteristicas que distinguen el
producto de la competencia, creando una impresion positiva y generando
confianza. Esto contribuye al marketing de boca en boca, impulsado por
aquellos usuarios satisfechos que comparten su experiencia con otros.

Adicionalmente, la oferta de versiones preliminares gratuitas fomenta la
recopilacion de retroalimentacion, lo que permite comprender las necesidades
de los clientes e introducir modificaciones que aporten valor e incrementen el
retorno. De esta manera, se fomenta la lealtad del cliente, que percibira como
sus necesidades se tienen en consideracion. Esta alternativa también constituye
una buena forma de probar funcionalidades y caracteristicas nuevas, evaluando
la respuesta de los usuarios ante los cambios introducidos.

La empresa de desarrollo y venta de software puede ofrecer versiones gratuitas
limitadas, que incluyan algunas de las funcionalidades mas basicas para
motivar al consumidor a ejercer la opcion de compra. También se propone
ofrecer descuentos para los clientes de prueba que quieran adquirir el producto
completo, como forma de incentivo para la compra.

En ultima instancia, el objetivo de esta estrategia de marketing es convertir a
los clientes de prueba en suscriptores de pago mediante un proceso fluido que
garantice la fidelizacion del cliente a largo plazo. Durante el periodo de
aplicacion de esta metodologia, la empresa debera analizar variables como la
tasa de abandono de los clientes de prueba y evaluar el retorno obtenido para
garantizar la consecucion de los resultados esperados.

5. Descuentos y promociones.

La aplicacion de descuentos y promociones a los productos ofertados constituye
una estrategia destinada a la captacion de nuevos clientes, la fidelizacion de los
antiguos y el incremento de las ventas. La reduccion temporal del precio del
software a menudo conlleva un incremento sustancial del volumen de ventas y
concede visibilidad a la marca, impulsando su reputacién en el mercado [44].
Se trata de una estrategia temporal de diferenciacion de precios que se utiliza
para incentivar al consumidor y posicionarse en una situacion de ventaja
competitiva respecto al resto de agentes del sector. A continuacion, se exponen
los tipos de descuentos que se han considerado mas apropiados para una
empresa de venta de software B2B:

1. Descuento de captacion. Se trata de una estrategia destinada a la
captacion de leads incrementando el atractivo del producto con la
reduccion de precio. Una practica que considero muy positiva para la
actividad de la empresa es la oferta de un cupon de descuento por correo
electronico a los nuevos visitantes de la pagina web. De esta forma se
aporta valor a la experiencia online del cliente, se genera un incentivo para
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la compra y se incrementa el volumen de contactos para la estrategia de
email marketing.

2. Descuento por fechas especiales. Esta estrategia constituye una de las
alternativas mas comunes entre las empresas de venta fisica y online en
la actualidad. Consiste en la reduccion de precios y el incremento de la
inversion en marketing en fechas especiales como el Black Friday, el Ciber
Monday o Navidad. La inmensa mayoria de empresas de todos los sectores
han adoptado esta tendencia, por lo que resulta crucial unirse a ella para
evitar la pérdida de un volumen considerable de clientes en favor de la
competencia. Como se puede comprobar en la grafica, la variacion del
volumen de ventas aumenta significativamente ante la implementacion de
ofertas y descuentos, especialmente en la semana anterior al Black Friday,
por lo que la compania debe ajustar su plan de marketing para aprovechar
esta oportunidad.

VENTAS EN BLACK FRIDAY: OFERTAS VS. NO OFERTAS.

Comienzo de las ofertas Cikiar
de Early Black Friday Black Friday Moynday

250% +229%
+ 1149

150%
+59%

50%
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é

-50%
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17.Nov
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24.Nov
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28.Nov
29.Nov
30.Nov
01.Dic
02.Dic
03.Dic
04.Dic
05.Dic

7. Remoazing === Con ofertas === Sinofertas

Tlustracién 21. Evolucion de las ventas en la semana del Black Friday.
Fuente: Remazing, 2021

La integracion de todas estas promociones en la planificacion de marketing de
la compania de venta de software tendra un impacto directo en el volumen de
ventas y los beneficios finales. Si bien es cierto que una reducciéon del precio
reduce el margen sobre costes, los descuentos promueven la adquisicion de
planes de pago frente a la version gratuita del software, lo que se traduce en un
aumento significativo de la facturacion.

La combinacion de esta estrategia con todas las mencionadas en esta seccion
contribuye a la creacion de un plan de marketing robusto que permite
aprovechar todas las oportunidades para incrementar el volumen de clientes.
Adicionalmente, este enfoque contribuye a la construccion de una imagen de
empresa fiable y profesional, la atraccion de talento y nuevo clientes para
garantizar el éxito de la compania en el largo plazo. El plan de marketing debe
estar sujeto a revision y actualizacién constantes, con el objetivo de aprovechar
todo su potencial en las distintas fases de vida del software.
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8.2 MEDIDAS DE RETENCION DE CLIENTES

La retencion de clientes persigue mantener al consumidor satisfecho y
comprometido con la marca durante un periodo largo de tiempo, fomentando
su lealtad a través de experiencias positivas e incrementos de valor. Se trata de
un aspecto fundamental para cualquier compania, puesto que garantiza
rendimientos futuros estables y permite llegar a nuevos compradores por las
recomendaciones y la imagen de marca. Ademas, supone una fuente de ingresos
mucho mas rentable que la captacion de clientes dado que, segin varios
estudios retener a un cliente es entre 5 y 7 veces mas barato que atraer a uno
nuevo [45].

Teniendo esto en cuenta, a continuacion se enumeran algunas de las medidas
propuestas para fomentar la retencion de clientes en el largo plazo:

8.2.1 Soporte técnico y canales de comunicacion

En el contexto de desarrollo y venta de software es comUn que surjan errores o
inconvenientes cuando el cliente hace uso del producto implementado. En otras
ocasiones, ni siquiera existe un problema como tal, simplemente puede ocurrir
que el usuario tenga dudas sobre como funciona el sistema o quiera aportar
alguna sugerencia de cambio o mejora. Ademas, resulta conveniente considerar
que un elemento fundamental de la propuesta de valor del modelo de negocio
es la oferta de un servicio de personalizacion de funcionalidades, para que cada
cliente disponga de una solucion confeccionada practicamente a medida.

Todo esto requiere de una estructura sélida de soporte técnico disponible para
el usuario en todo momento. Se trata de una practica que proporciona a la
compania una herramienta esencial de comunicaciéon directa con el cliente y
fomenta la percepcion de valor por parte del usuario del sistema, que sentira la
seguridad de tener cubiertas sus necesidades en todo momento.

Tras revisar las diferentes alternativas que ofrece el mercado, considero que la
opcion mas acertada para el tipo de empresa a la que va destinada el modelo
radica en la subcontratacion del servicio de soporte. Actualmente, existen
empresas especializadas en esta materia que disponen de equipo de
profesionales cualificados que ofrecen un servicio de calidad. Si bien es cierto
que la externalizacion de un servicio que requiere contacto directo con el
consumidor supone un riesgo para la imagen de marca, se trata de una opcion
que requiere una inversion moderada y evita los costes derivados del proceso de
busqueda, contratacion y mantenimiento de personal como recurso interno de
la empresa.

8.2.2 Retencion mediante descuentos

Esta estrategia comprende las reducciones de precio para usuarios habituales,
destinadas a incentivar la lealtad del cliente [46]. Una empresa de venta de
software que ofrece planes mensuales, como se propondra en el apartado de
fuentes de ingresos, puede implementar este tipo de promocion, con el objetivo

46



de promover la fidelizacion del cliente y blindarlo de cara a la competencia. Por
ejemplo, si un usuario ha estado suscrito al plan de pago durante 11 meses, el
siguiente incluira una reduccion total o parcial del precio. Otra opcion
complementaria es la integracion de descuentos para suscripciones anuales,
con el fin de evitar la renovacién mes a mes, garantizando la retencion del cliente
durante mas tiempo y fomentando la construccion de relaciones prolongadas.

Otra alternativa que esta adquiriendo mucha popularidad en el mundo del
marketing consiste en aplicar una estrategia orientada a sorprender de vez en
cuando a los clientes. Esta demostrado que las sorpresas favorecen las
relaciones personales, pero también las comerciales, generando un estimulo
que agradable que causa adiccion [47]. De esta forma, se pueden conceder
descuentos sorpresa que no respondan a ningin patrén ni ocasion especial,
siempre que se ajusten a la planificacion financiera y no supongan una carga
preocupante para la estructura de costes de la empresa.

Si bien es cierto que la aplicacion de estas estrategias no generaria un impacto
tan significativo en el volumen de ventas como ocurre con los descuentos de
captacion ya mencionados, se trata de herramientas que favorecen el atractivo
de la marca y recompensan a los clientes por su lealtad.

8.2.3 Retencion mediante newsletter y redes sociales

Las redes sociales y la newsletter de la empresa constituyen elementos de
promocion que ya se trataron en el plan de marketing. No obstante, también
constituyen canales de comunicacion directos que permiten mantener al cliente
comprometido, informado y satisfecho.

Se trata de herramientas que permiten ofrecer informacion actualizada acerca
de nuevas funcionalidades y mejoras en el software, demostrando al cliente que
la empresa trabaja constantemente para mejorar el producto ofrecido.
Adicionalmente, permiten la creaciéon de una comunidad de usuarios que
comparten intereses comunes, a los que ofrecer tutoriales y contenido
audiovisual relativo al sistema, e informar acerca de promociones y descuentos
exclusivos. Por ultimo, constituyen un método muy efectivo de comunicacion
bidireccional que permite a la empresa responder consultas, resolver problemas
y recopilar feedback con informacion valiosa sobre las necesidades y
expectativas del cliente, para mejorar el producto, incrementar la satisfaccion y
fortalecer las relaciones.

En lo relativo al modelo de negocio, propongo una integracion de ambas
herramientas para obtener el mayor rendimiento posible de cada una de ellas.
Las newsletters pueden utilizarse para compartir un contenido mas detallado y
educativo, que se promocionara con un formato mas visual y atractivo en redes
sociales para aumentar el alcance. De igual forma, la recopilacion de feedback
tendra lugar en los dos canales y se analizara convenientemente para promover
mejoras del software que fomenten la consolidacion de relaciones duraderas.

47



En conclusion, la relacion con los clientes se fundamenta en las estrategias de
captacion y retencion, que se erigen como elementos fundamentales para el
éxito y la sostenibilidad de cualquier negocio. La captacion de clientes permite
aumentar la base de compradores y expandir el alcance del mercado,
asegurando el crecimiento progresivo de la compania. Por otro lado, la retencion
de clientes prioriza la satisfaccion y lealtad de los clientes actuales, lo que
resulta mas rentable debido a los menores costos asociados y al potencial de
ventas recurrentes. Una empresa que combina efectivamente ambas estrategias
no solo logra un crecimiento solido, sino que también construye una relacion
duradera con sus clientes, fomentando una reputacion positiva y un ciclo
continuo de retroalimentacion y mejora. En un entorno empresarial competitivo,
invertir en técnicas de captacion y retencion es clave para diferenciarse y
generar un flujo de ingresos constante que garantice la longevidad del negocio.
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O FUENTES DE INGRESOS

En este apartado se desarrollaran las diferentes alternativas de generacion de
beneficios para la compania. La definicion de un modelo de ingresos soélido y
una estrategia de precios efectiva garantiza el aprovechamiento de todo el
potencial de la empresa y la sostenibilidad a largo plazo. Ademas, la
implantacion de una estrategia adecuada maximiza el valor entregado al cliente
y permite la reinversion del beneficio para asegurar el crecimiento de la
compania [48].

El objetivo de la metodologia de generacion de ingresos de este modelo de
negocio radica en la adaptacion de la oferta a las tendencias del mercado y las
necesidades cambiantes de los clientes. En las proximas lineas se detallara el
modelo de generacion de ingresos propuesto y la estrategia de definicion de
precios asociada. Ambos elementos estan enfocados a maximizar el retorno
percibido por la empresa, satisfaciendo sus necesidades de facturacion y
cumpliendo con las expectativas del mercado.

Se ha definido un modelo de ingresos por suscripcion, basado en la captacion
de clientes que pagan tarifas periodicas para acceder al producto de la empresa.
Se trata de una alternativa muy comun en la industria SaaS actual, dado que
permite generar un flujo de ingresos confiable y constante a largo plazo, que
produce ganancias recurrentes mensuales. Este modelo de ingresos fomenta la
retencion y lealtad de los clientes a largo plazo, y permite a las empresas
predecir sus finanzas de manera sencilla, pues los clientes efectiian los pagos
en plazos regulares.

Tras una investigacion profunda del mercado y la consideracion de una amplia
variedad de alternativas se ha elegido el modelo freemium para la estrategia de
generacion de ingresos de suscripcion. Se trata de un enfoque basado en la
oferta del producto completo de forma gratuita durante un periodo de tiempo
limitado, que requiere de un pago adicional para acceder a la version completa.
La idea que subyace al modelo persigue la creacion de una base amplia de
clientes a través del servicio gratuito para después convertirlos en suscriptores
premium con acceso a las caracteristicas de pago de forma indefinida.

Por un lado, la version gratuita del software permite el acceso a un volumen
sustancial de leads, a los que se ofrece la posibilidad de probar el producto sin
un coste asociado. Esto incentiva la compra final, pues genera confianza en un
usuario que puede utilizar el producto y evaluar hasta qué punto satisface sus
necesidades. Ademas, el acceso a un volumen amplio de clientes permite probar
el sistema a gran escala, recopilar retroalimentacion de los usuarios e
incrementar la base de datos para estrategias de promociéon como el email
marketing [49].

La propuesta para la version gratuita consiste en poner a disposicion de los
clientes las funcionalidades del sistema al completo durante un periodo de
prueba de un mes. Esta opcion concede a los usuarios el tiempo suficiente para
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explorar el producto, descubrir sus funciones y conocer todo su potencial. A
medida que los usuarios reconocen el valor del software aumentan las
posibilidades de que paguen la version premium. Se ha descartado la
integracion de elementos publicitarios de agentes externos en la version de
prueba, pues danarian la experiencia de usuario, generando descontento y
valoraciones negativas. Ademas, seria conveniente prevenir la distribucion ilegal
de la version completa del software de manera gratuita, para garantizar que
todos los usuarios pertenecen a la base de suscriptores de la empresa.

Functionality

Freemium

Usually free forever

Limited compared to the

fully paid product

1-10% convert to paying
customers

B2C

Free Trial

Limited to a specific

Complete functionality of
the paid product

On average, 30% + of users
convert to paying customers

:71:]

Tlustracién 22. Freemium vs Prueba gratuita. Fuente: Pay Pro Global, 2023

Es importante considerar que, aunque los usuarios de esta version de prueba
no generen ingresos directos, si conllevan un coste, pues requieren de gestion
de cuentas, almacenamiento de datos o mantenimiento. Esto constituye una
fuente de pérdidas que la empresa debera absorber y compensar con los
ingresos de los clientes suscritos. Por eso es vital ofrecer un producto de calidad
que guste a los clientes y permita obtener la mayor tasa de conversion posible
de la version gratuita a la suscripcion de pago.

El modelo propuesto integra varios planes de suscripciéon, que ofrecen
funcionalidades diferentes en funcién de las preferencias del usuario. La
definicion del precio de estas alternativas debe ajustarse todo lo posible al valor
percibido por el usuario final e ira acorde a las utilidades integradas en cada
opcion. Es esencial establecer el precio de cada plan de manera precisa, ya que
la oferta de un producto excesivamente caro disminuira la cantidad de clientes
dispuestos a comprar. Por otro lado, definir un precio demasiado bajo puede
acarrear consecuencias negativas para la rentabilidad de la compania y puede
infundir en el cliente una percepcion de falta de calidad, generando
desconfianza. Se ha descartado la fijacion de precios basada en la definicion de
un margen sobre costes, pues resulta dificil de aplicar en sectores tan
competitivos como el tecnologico, donde los competidores recurren
habitualmente a politicas agresivas de reduccion de precios.

El estudio de la competencia reflejado en el analisis del entorno especifico
permitié conocer los precios del mercado de venta de software de gestion. Esta
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informacion es crucial al momento de definir el precio del producto, pues la
oferta de un software excesivamente caro provocara la pérdida de clientes
interesados en nuestro sistema en favor de la competencia. La estrategia
propuesta consiste en la fijacion de precios similares a los que ofrecen los
competidores, poniendo el foco en la diferenciacion en calidad para situar a la
compania en una posicion de ventaja con respecto a sus rivales en el mercado.
A continuacion se define el precio de cada plan ofrecido junto con las
funcionalidades que incluye cada uno:

1.

Plan de prueba - 0€/mes. Se trata de la alternativa que se ha desarrollado
en parrafos anteriores de este mismo apartado. Integra todas las
funcionalidades del sistema para que el cliente pueda probarlas y perciba la
calidad del producto, pero solo estara disponible durante un mes. Cuando
se cumpla ese periodo, el usuario debera decidir si quiere continuar con una
suscripcion de pago. En términos financieros constituye una fuente de
pérdidas para la compania, pero aporta otro tipo de beneficios como la
captacion de leads, el incremento de la base de usuarios para el email
marketing o la obtencion de feedback sobre las caracteristicas del sistema.

Plan basico - 9,99€/mes. Esta opcion incluye las funcionalidades mas
basicas de la aplicacion como el registro y eliminacion de reservas. Ademas,
permite un nimero maximo de 2 instalaciones y 150 reservas mensuales.
Se trata de una alternativa muy econémica aunque ligeramente limitada,
pensada para ajustarse a las necesidades de organizaciones con pocos
recursos que gestionar y que, por tanto, no necesitan adquirir los planes
mas completos.

Plan estandar - 29,99€/mes. Esta alternativa integra las mismas
funcionalidades que la anterior, pero permite un numero ilimitado de
instalaciones y reservas. Es una opcion destinada para organizaciones
encargadas de la gestion de muchos recursos, pero que solo necesiten
almacenar y eliminar reservas. No se incluye ni el registro de operaciones,
ni el sistema de gestion de usuarios, ni se ofrece la posibilidad de
personalizacion de la aplicacion con las necesidades del cliente.

Plan avanzado - 74,99€/mes. Este plan incluye todo el set de
funcionalidades desarrolladas para la aplicacion. Integra la gestion de
reservas, el registro de operaciones, el envio de correos electronicos y el
sistema de gestion de usuarios y empleados de la organizacién. Se espera
que sea el producto mas contratado por los clientes de la compania, pues
ofrece una alternativa muy completa y econéomica en comparaciéon con los
planes de la competencia.

Plan Custom - 124,99€/mes. Se trata de la opcion de suscripcion mas cara

y avanzada. Ofrece todo lo incluido en el plan avanzado en cuanto a
funcionalidades y caracteristicas del sistema, pero ofrece la posibilidad de
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personalizacion ilimitada de la aplicacion. Se pone a disposicion del cliente
un equipo de desarrolladores que completaran las modificaciones solicitadas
por el suscriptor. Es esencial que el cliente perciba un incremento sustancial
de valor y una calidad excepcional en el servicio para justificar la inversion
adicional respecto al resto de planes e incentivar la compra.

Todos estos planes incluiran una opcion de suscripcion anual, que conllevara
un descuento del 10% sobre el precio mensual. De esta forma, se promueve la
adquisicion de la licencia del sistema durante todo el ano, incrementando la
retencion y generando un flujo de ingresos seguro y estable.

La eleccion y definicion de los parametros recogidos en esta seccion responden
a las caracteristicas intrinsecas del negocio. El planteamiento del modelo de
negocio debe adecuarse a las necesidades del publico objetivo, las propiedades
del mercado, los costes operativos y la propuesta de valor de la compania. Se
ha optado por un modelo freemium, que permita captar usuarios rapidamente
para disponer de una base amplia de clientes. Este enfoque engloba diferentes
opciones para el usuario en forma de planes, destinados a satisfacer los
requerimientos de diferentes segmentos del mercado y aumentar los beneficios.
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10 ESTRUCTURA DE COSTES

La definicion de una estructura de costes concede a la empresa una posicion de
conocimiento y control financiero soélidos, permitiendo la elaboracion de
presupuestos precisos y una gestion eficiente de los gastos. Adicionalmente,
facilita la identificacion de riesgos y desviaciones respecto al presupuesto
planificado y permite ejecutar los ajustes oportunos, promoviendo una
asignacion optima de recursos. Por otro lado, un analisis de costes adecuado
resulta crucial para la toma de decisiones estratégicas como la politica de
fijacion de precios, y permite evaluar la rentabilidad de productos y lineas de
negocio, y compararlos con los datos de la competencia. Finalmente, la
estructura de costes puede servir como atractivo para la captacion de fuentes
de inversion, otorgando una vision precisa de la salud financiera y operativa de
una empresa [50].

Se ha definido la estructura de costes de la empresa de desarrollo y venta de
software que constituye el nticleo de este documento, con el objetivo de mostrar
los gastos en los que incurre una compania de este estilo en sus primeros anos
de lanzamiento. Ademas, se ha desarrollado un analisis del retorno esperado en
los anos sucesivos al comienzo de la actividad, considerando las necesidades de
financiacion especificadas en una seccion posterior. A continuacion, se
desarrollaran en detalle los diferentes subapartados de la estructura de costes
justificando los datos empleados.

En primer lugar se ha definido un periodo de desarrollo y testeo de la
implementacion previo al lanzamiento del software al mercado. Se ha estimado
una duracion de 3 meses, en los que la empresa no registraria ningan ingreso
y dedicaria su actividad a preparar el terreno para la obtenciéon de
rentabilidades futuras.

Tabla 1. Estructura de costes para los meses previos al lanzamiento.

INVERSION INICIAL (3 meses de desarrollo)
1 desarrollador experto en PHP, HTML, SQL y JS 10.714,29€
DESARROLLO 1 disefador de interfaz grafica experto en UX 9.642,86 €
1 gestor de proyectos con experiencia (senior) 15.000,00 €
PERSONAL = . :
SOPORTE 1 ingeniero de pruebas y calidad de software 7.500,00 €
INFRAESTRUCTURA |1 experto en ciberseguridad 8.571,43€
TOTAL 51.428,57 €
PAGINA WEB |D‘\seﬁ0 e implementacion de la pagina web 1.000,00 €
MARKETING Y VENTAS
TOTAL 1.000,00€
1SO 9001 |0btencién del certificado 1SO 9001 5.000,00 €
CERTIFICACIONES
TOTAL 5.000,00 €
57.428,57 €
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El personal seleccionado satisface los requerimientos basicos de un proyecto
software con las caracteristicas definidas a lo largo de este documento. Se ha
creado un departamento de desarrollo, formado por empleados con experiencia
en los campos mas relevantes del proceso de implementacion. La idea es
complementar el trabajo del desarrollador en la logica de la aplicacion con las
indicaciones de un experto en experiencia de usuario, para fomentar la
usabilidad y adaptabilidad del sistema, e integrar a un gestor de proyectos con
cierta experiencia para orquestar todo el proceso. Ademas, se ha considerado la
necesidad de incluir un ingeniero de pruebas para testear el desarrollo y
certificar la calidad del producto final, asi como un experto en ciberseguridad
encargado de garantizar los estandares de proteccion del sistema.

Tabla 2. Salarios de los trabajadores. Fuente: GetManfred.com, 2024 [51]

Costes personal
Empleado Salario anual Salario mensual |Salario por 3 meses
1 desarrollador experto en PHP, HTML, SQL y JS 50.000,00 € 3.57143 € 10714,29
1 disenador de interfaz grafica experto en UX 45.000,00 € 3.214,29€ 9642,86
1 gestor de proyectos con experiencia (senior) 70.000,00 € 5.000,00 € 15000,00
1 ingeniero de pruebas y calidad de software 35.000,00 € 2.500,00 € 7500,00
1 experto en ciberseguridad 40.000,00 € 2.857,14 € 8571,43
TOTAL 240.000,00 € 17.142,86 € 51.42857 €

Tras una investigacion de diferentes alternativas, se ha llegado a la conclusion
de que la mejor opcién para un proyecto de estas caracteristicas es la
subcontratacion de trabajadores externos a la empresa. Las necesidades de
personal se veran reducidas notablemente cuando el producto se lance al
mercado, puesto que el desarrollo posterior se centrara en la implementacion
de nuevas funcionalidades requeridas por los clientes con el plan Custom. Por
ello, seria conveniente optar por un modelo que ofrezca la posibilidad de
contratar trabajadores a tiempo parcial y completo, pero también prescindir de
ellos sin todos los costes humanos y econémicos que esto supone. La tabla no
incluye costes de vacaciones y seguridad social porque en Espana, a excepcion
de que la empresa contratante y contratista lleguen a un acuerdo diferente,
estos gastos corren por cuenta de la entidad contratada [52].

Adicionalmente, se han estimado los costes de la implementacion y disefio de
una pagina web para comercializar el software desarrollado [53]. Esta necesidad
quedé definida en el apartado de marketing de este plan de negocio, donde se
justificaron los beneficios derivados de la aplicacion de esta medida. Se trata de
la parte visible de la organizacion, con la que el usuario final mantendra una
interaccion directa, por lo que conviene no escatimar con la inversion.

Finalmente, se ha incluido la inversion estimada en materia de certificacion de
calidad. En secciones anteriores se ha justificado la importancia de la obtenciéon
de este tipo de acreditaciones, por su elevado impacto en la imagen de marca, y
la captacion y retencion de clientes. Tras contrastar los datos de diversas
fuentes, se ha estimado que el coste de obtencion del certificado ISO 9001 seria
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de unos 5.000 euros [54], que incluyen los gastos del proceso de auditoria y la
solicitud de la acreditacion a la instituciéon correspondiente.

Por otra parte, se han previsto los costes en los que incurrira la empresa
mensualmente, que derivan de la actividad operativa del dia a dia.

Los costes de personal se han estimado considerando una jornada de trabajo
reducida, debido a que las necesidades de desarrollo disminuiran
significativamente tras los meses iniciales de implementaciéon. Como ya se ha
puntualizado, el trabajo del desarrollador, disenador y gestor de proyectos se
limitara a cumplir con los requerimientos de personalizacion de los clientes que
hayan contratado ese servicio. Por ello, en momentos en los que no surjan
nuevas necesidades de implementacion de software, la contratacion a tiempo
completo supondria un coste innecesario para la empresa. Ademas, se han
considerado los costes salariales de una persona encargada del marketing de la
empresa, que incluye la elaboracién de anuncios y planificaciéon de campanas
de promocion de la compania. Se han asignado 15 horas de trabajo semanales
al desarrollador, el gestor de proyectos y el marketer, y 10 horas al diseinador
de interfaz. Empleando la estimacion de salario anual especificada en la
[lustracion 24 y aplicando 1.800 horas de trabajo anuales se obtienen los costes
que se muestran a continuacion:

Tabla 3. Costes operativos mensuales.

COSTES MENSUALES
1 desarrolladores de aplicacion web (funcionalidades especificas) 1.666,67 €
DESARROLLO 1 disefador de interfaz grafica experto en UX 1.000,00 €
PERSONAL 1 gestor de proyectos con experiencia (senior) 2.500,00€
MARKETING 1 marketer 1.166,67 €
TOTAL 6.333,33€
PAGINA WEB Mantenimiento de la pagina web 20,00€
Google Ads 1.120,00 €
PUBLICIDAD Facebook Ads 340,00 €
MARKETING Y VENTAS LinkedIn Ads 1.160,00 €
DISTRIBUCION Canales de venta 19,00 €
ATENCION AL CLIENTE Soporte 24h al dia 50,00 €
TOTAL 2.709,00€

Adicionalmente, la planificacion incluye los costes de mantenimiento de la
pagina web [53], las pasarelas de pago [S5] y la contratacién de un servicio de
atencion al cliente y soporte técnico disponible las 24 horas del dia [56].

También se han incluido los gastos destinados a la publicidad en diferentes
plataformas como Google, Facebook o LinkedIn. El valor de la inversion proviene
del calculo efectuado en el apartado correspondiente, donde se estimoé el
porcentaje de capital destinado a cada una de las formas de promocion.

La estructura de costes definida permite a la compania disfrutar de economias
de escala. Hasta cierto punto, los recursos estimados en la imagen anterior
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permiten satisfacer toda la demanda de la empresa a coste fijo, por lo que el
incremento en el volumen de negocio contribuiria a la reduccion de costes
unitarios.

El objetivo a largo plazo es incrementar la inversion en personal y publicidad
cuando la actividad de la empresa sea sostenible y los ingresos cubran
ampliamente los gastos. Sin embargo, considero que en la primera etapa de la
empresa en el mercado, esta estructura de costes favorece una estrategia
comercial y financiera rentable.
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11 ESTIMACION DE RENDIMIENTOS FUTUROS

Como complemento al Modelo Canvas desarrollado en los apartados anteriores,
se ha elaborado una estimacion del posible volumen de clientes, los beneficios
esperados y el tiempo requerido para recuperar la inversion inicial.

La estimacion del numero de clientes de cada ano responde a una aproximacion
basada en la grafica de adopcion de productos innovadores por parte de los
diferentes usuarios del mercado en funciéon de sus preferencias e inclinacion
hacia la novedad. De esta forma, se espera un nimero muy reducido de clientes
en los primeros anos, que crecera significativamente conforme el producto gane
popularidad en el mercado. Los early adopters ofrecen una opinion cualificada,
pues suelen ser usuarios con experiencia en el sector, y su intencion de compra
responde mas a un deseo que a una necesidad. Se trata de un segmento de
mercado clave dentro de una estrategia que apueste por la oferta de un producto
innovativo, ya que su percepcion del producto presenta un impacto significativo
en la imagen de marca [57].

THE CHASM

Early Market l Mainstream Market

Innovators Early Adopters Early Majority Late Majority Laggards
25% 13.5% 34% 34% 16%

Poople Who Want Newest Things Prople Who Want Complete Selutions and Coenvenience

Tlustracién 23. Grdfica de evolucion de clientes. Fuente: Appster

Después de un tiempo, el producto sera reconocido por el resto de clientes del
sector y se alcanzara el pico de ventas. Es imprescindible que la compania
aproveche los beneficios obtenidos hasta este punto para reinvertirlos y poder
ofrecer un producto actualizado y de mayor calidad que promueva la
prolongacion de esta etapa durante el mayor tiempo posible. Tras este periodo,
comienza la etapa de declive del producto, donde solo una mayoria tardia
seguira utilizando. Habitualmente, cuando un producto innovador tiene éxito
en el mercado aparecen otra companias que desarrollan una estrategia similar
(o incluso mejorada) y arrebatan una parte significativa de la cuota de mercado.
Seria recomendable que la compania diversificara su actividad para hacer
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coincidir esta etapa de descenso en las ventas con la etapa de maximo
rendimiento de otro producto desarrollado posteriormente. De esta forma,
pueden enlazarse periodos de rentabilidad sostenible mediante la reinversion
de parte de los rendimientos obtenidos con cada uno de los productos.

A continuacion, se presentan los resultados estimados durante los 10 primeros
anos de actividad de la compania, que recogen la evolucion del nimero de
clientes, los ingresos, los gastos, la deuda y los beneficios netos de la compania.

Tabla 4. Prevision de los saldos de la compania a 10 anos.

Afo Clientes Ingresos Gastos Saldo Deuda al comienzo del afio siguiente | BEMEFICIO TOTAL
1 15 13.500,00€ | 112.508,00€ |- 99.008,00€ |- 262.925,00€ - €
2 40 48.000,00€ | 112.508,00€ |- 64.508,00€ |- 276.518,22€ - £
3 80 96.000,00€ | 112.508,00€ |- 16.508,00€ |- 290.814,21€ - €
4 120 144.000,00€ | 112.508,00 € 31.492,00 € |- 272.729,17 € - €
5 200 240.000,00€ | 112.508,00€ | 127.492,00€ |- 152.74593 € - £
6 300 360.000,00€ | 200.000,00€ | 160.000,00€ - £ 7.254,07 €
7 400 480.000,00€ | 230.000,00€ | 250.000,00€ € 257.254,07 €
8 520 624.000,00€ | 300.000,00€ | 324.000,00€ € 581.254,07 €
9 550 660.000,00€ | 350.000,00€ | 310.000,00€ € 891.254,07 €
10 560 672.000,00€ | 400.000,00€ | 272.000,00€ € 1.163.254,07 €

Como he anticipado, el crecimiento del nimero de clientes responde a la grafica
comentada anteriormente, que representa la progresion aproximada de la
demanda de productos innovadores. Los primeros afios estan marcados por un
crecimiento lento a causa del poco reconocimiento de la compania en el mercado.
Las politicas de marketing y la evoluciéon del producto fomentan el crecimiento
progresivo del nimero de compradores en los anos siguientes, lo que permite
amortizar la deuda inicial y obtener beneficios a partir del sexto afio. El precio
medio establecido por cliente es de 75€ y responde a unas expectativas de
facturacion que conceden un valor significativo a las funcionalidades incluidas
en los planes mas completos del paquete de oferta.

Por otro lado, los gastos se corresponden con la estructura de costes mensual
definida en el apartado correspondiente. Presentan un crecimiento constante a
partir del saldo completo de la deuda, pues he considerado oportuno un
incremento de la inversién para actualizar el producto y situar a la compania
en una posicion mas ventajosa que permita alargar la fase de maxima
rentabilidad el mayor tiempo posible.

En cuanto a la estimacion de la deuda, se con considerado las necesidades de
inversion inicial recogidas en el apartado de costes, asi como los flujos de caja
negativos que se esperan en los 5 primeros anos. Todo ello ha resultado en una
prevision aproximada de 250.000 euros, a los que se aplica anualmente el tipo
de interés medio para los préstamos a PYMES en Espana en 2024, que asciende
aun 5,17% [58].
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Como puede percibirse en el analisis de rentabilidad futura, se trata de un
proyecto que requiere de financiacion externa en las primeras etapas, pero que
funciona de manera sostenible y genera resultados positivos en el medio y largo
plazo. La reinversion de los rendimientos obtenidos en esos anos resulta
fundamental para garantizar la supervivencia de la empresa el mayor tiempo
posible, lo que requerira de la oferta de un servicio de valor y calidad para el
cliente, y una planificacion precisa para los anos sucesivos.
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12 DESARROLLO SOSTENIBLE

Con vistas a construir una imagen de marca atractiva y demostrar compromiso
con la responsabilidad social, resulta recomendable la adecuacion del modelo
de negocio a una serie de objetivos de desarrollo sostenible recogidos en la
Agenda 2030 de las Naciones Unidas. Se trata de un plan de accion a favor de
las personas, el planeta y la prosperidad, con vistas a mejorar las vidas y las
perspectivas de todos los ciudadanos. La Agenda 2030 esta compuesta por los
Objetivos de Desarrollo Sostenible, que abarcan una amplia gama de desafios
globales y estan orientados a cumplir el proposito general de la Agenda en
diferentes areas. A continuacion, se incluye una reflexion que relaciona el
proposito del modelo de negocio con algunos de los ODS de la Agenda 2030.

12.1 TRABAJO DECENTE Y CRECIMIENTO ECONOMICO

Este objetivo se centra en promover el crecimiento econoémico inclusivo y
sostenible, a través de un empleo decente para todas las personas [59]. A pesar
del incremento en la productividad laboral y el descenso del desempleo
registrados a escala mundial, se pretende mejorar las oportunidades de trabajo,
y reducir el empleo informal y las desigualdades en el mercado laboral [59].

La definicibn un modelo de negocio basado en la produccion de software
requiere de un conjunto de recursos entre los que se encuentran los
profesionales capacitados para desarrollar esta tarea. Por ello, el proyecto puede
fomentar la generacion de empleo, impulsando la demanda de programadores,
disennadores, y especialistas en gestion de proyectos y marketing. Ademas, el
software comercializado tiene como objetivo ofrecer una mejora de la
productividad de la empresa que lo adquiere, al implementar una gestion
eficiente y facilitar la planificacion y la organizacion.

12.2 INDUSTRIA, INNOVACION E INFRAESTRUCTURAS

Este objetivo pone el foco en promover la inversion en infraestructuras,
innovacion y desarrollo industrial, que suponen la base principal para la
consecucion del crecimiento economico sostenible y otros objetivos de desarrollo
de la Agenda 2030 [60].

La solucion definida en la propuesta de valor supone una innovacion, pues
implica la creaciéon y aplicacion de nuevas tecnologias orientadas a la gestion
de instalaciones, promoviendo una reduccion en el desperdicio de recursos y
energia. Por otro lado, una de las premisas principales del modelo es contribuir
con el crecimiento econéomico de las empresas que conforman la industria del
software de gestion, lo que colabora con el cumplimiento de este ODS.
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En conclusion, la consideracion de los Objetivos de Desarrollo Sostenible en el
proceso de desarrollo de un modelo de negocio demuestra compromiso con la
sociedad en su conjunto incrementando el valor percibido por el cliente. El
modelo de negocio fomenta la construccion de empleo libre y de calidad, y
promueve el progreso de la industria de comercializacion de software, ofreciendo
un plan de accion que combina la innovacion tecnolégica con una planificacion
estratégica robusta.
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13 CONCLUSIONES

El presente Trabajo de Fin de Grado ha tenido como objetivo principal la
definicién de un modelo de negocio para una empresa desarrolladora de paginas
web de gestion de reservas. A través de un analisis detallado de las variables
mas influyentes y la implementacion de diversas herramientas estratégicas, se
han obtenido conclusiones relevantes que sustentan la viabilidad y
competitividad de este modelo. Durante el proceso, se han aplicado las
competencias adquiridas durante mis estudios universitarios, complementados
con otros conocimientos adquiridos en la fase de investigacion. La estructura
del documento se apoya en el Modelo Canvas, que permite identificar y analizar
las variables mas relevantes para la actividad de la empresa.

Las primeras secciones estan dedicadas a definir de manera precisa la
propuesta de valor de la compania y las actividades necesarias para
materializarla. Se ha querido aplicar un enfoque que prioriza la satisfaccion del
cliente como atractivo del sistema mediante la oferta de un producto elaborado
y de calidad. Para ello se han evaluado las diferentes fases del ciclo de vida del
desarrollo, concediendo una relevancia significativa a las propiedades del
software que maximizan la base de clientes objetivo. Se ha establecido que la
caracteristica fundamental que diferenciara al producto de la competencia es la
alta capacidad de personalizacion del sistema, que beneficia a la imagen de
marca y ofrece un retorno que supera los costes de su implementacion.

En cuanto a los recursos y asociaciones clave, se han especificado los elementos
necesarios para desarrollar la actividad de la empresa conforme a lo especificado
en las secciones anteriores. Se trata de componentes fundamentales para el
modelo de negocio, pues sin ellos el proyecto quedaria en una simple propuesta
teorica dificil de materializar.

Por otro lado, se ha desarrollado un analisis del entorno especifico mediante la
revision de las cinco fuerzas de Porter. Este ejercicio ha proporcionado una
comprension profunda de la dinamica del sector de desarrollo software,
permitiendo identificar a los principales competidores, evaluar el poder de
negociacion de clientes y proveedores, y anticipar la amenaza que supone la
entrada de nuevos agentes y productos sustitutivos. La conclusiéon elaborada
ha puesto de manifiesto la importancia de ofrecer un producto robusto y de
calidad, capaz de satisfacer las necesidades especificas de un sector
desatendido en el mercado para construir una base solida de clientes y
minimizar el impacto de la competencia.

Ademas, se ha concedido una importancia sustancial a la definicion del
segmento de mercado que atiende la compania y las politicas de relacion con
los usuarios que lo conforman. Se aplicaran diversas politicas de marketing
destinadas a impulsar la captacion y retencion de clientes a largo plazo
aplicando herramientas actualizadas que rentabilizan la inversién. Los
principales objetivos de esta estrategia son clubes y federaciones con
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instalaciones deportivas pero, tras una profunda investigacion del mercado, se
ha descubierto que otras instituciones como hospitales, restaurantes, salones
de ocio, empresas de coworking y salas de exposiciones podrian posicionarse
como clientes potenciales del producto desarrollado.

Finalmente, se ha elaborado una estructura de costes que recoge los gastos
asociados a los recursos y herramientas especificadas a lo largo de todo el
documento. Se han considerado los costes asociados a la primera fase de
implementacion del software, ademas de otros gastos mensuales en los que se
prevé que incurra la empresa por el desarrollo de su actividad operativa.
Adicionalmente, se ha incluido una prevision de la evolucion del nimero de
clientes y los rendimientos futuros, con el proposito de demostrar la viabilidad
y sostenibilidad del proyecto.

En conclusion, la definicion del modelo de negocio para una empresa
desarrolladora y comercializadora de paginas web de gestion de reservas e
instalaciones ha demostrado ser un proyecto viable y prometedor. Mediante la
definicion de las caracteristicas del producto y las politicas comerciales, un
analisis estratégico exhaustivo y una planificacion detallada, se han sentado las
bases para el éxito y la sostenibilidad del negocio a largo plazo. Este documento
no solo ofrece una guia para la implementacion del modelo de negocio, sino que
también destaca la importancia de la innovacion, la calidad y la responsabilidad
en la creacion de valor para el cliente final.
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