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1. Introduccion

La realizacién del presente Trabajo de Fin de Master (TFM) viene motivada por
el contexto actual de grandes cambios que estamos viviendo en buena parte de los sectores
de nuestra economia, con una orientacion cada vez mayor hacia la transformacion digital
con todo lo que ello conlleva. La irrupcién de las nuevas tecnologias supone un nuevo
paradigma que condiciona las dindmicas de interaccidon personal y por supuesto, también
las profesionales, abriendo un nuevo campo de oportunidades practicamente sin

precedentes en lo relativo a la innovacidn y soluciones tecnoldgicas.

Por otra parte, el sector cultural, tradicionalmente caracterizado por estructuras
consolidadas e inamovibles, se encuentra en un punto de inflexién, en el que la

digitalizacion puede emerger como un apoyo clave para su sostenibilidad y crecimiento.

En base a lo anterior, la idea de este TFM surge con la intencion de solventar lo
que desde mi punto de vista considero como una oportunidad de mercado en el sector
cultural de nuestro pais. Actualmente, la contratacion de artistas para actuaciones sueltas
o para un pequeiio numero de ellas, por parte de particulares, empresas o instituciones
publicas se caracteriza por la fragmentacion, informalidad y falta de transparencia. Con
frecuencia a partir de redes de contacto limitadas o intermediarios tradicionales que
afiaden costes y complejidades. Esta situacion genera una realidad compleja en la que los
artistas, que luchan por visibilizar su trabajo y asegurarse condiciones justas, a la par que
los clientes tienen dificultades para encontrar una variedad de oferta y posteriormente

gestionar las contrataciones de forma sencilla y segura.

Con el presente TFM, trataremos de abordar la problematica planteando la
creacion de una plataforma digital que conecte eficazmente a los profesionales del
entretenimiento (animadores, magos, cantantes, grupos de acrobacias, bailarines,
musicos, DJs...) con quienes demandan sus servicios. Llevaremos a cabo un plan de
marketing y econdmico-financiero, en el que se plasme la innovadora idea de nuestra
plataforma, un espacio digital novedoso, donde los artistas puedan crearse sus perfiles,
interactuar con los clientes interesados, gestionar los calendarios de reservas, realizar el
proceso de los pagos de una forma comoda y segura, escribir resefias y opiniones... todo
ello tratando de crear una comunidad activa, basada en la confianza y la profesionalidad.

Nuestra propuesta de valor se asienta en la simplificacion de los procesos, la apertura del



ecosistema de los artistas a mayores horizontes de ingresos, asi como la garantia de

calidad y transparencia para todos los usuarios.

El desarrollo de nuestra plataforma no responde inicamente a una oportunidad de
negocio estrictamente hablando, trata también de atender a una necesidad cultural y
social. En un pais como Espafa, donde existe una sélida tradicion artistica y un alto valor
cultural, es fundamental dotar a los profesionales de las herramientas necesarias para que

puedan desarrollarse y tener €xito en esta nueva era de la digitalizacion.

Nuestra empresa busca contribuir a la profesionalizacion del sector, la
dignificacion del empleo artistico, facilitar que un publico mas amplio y diverso pueda
acceder a la contratacion de los artistas y que estos puedan vivir de su profesién con una

mayor estabilidad econdmica.

Este TFM se organiza en varios capitulos en los que abordaremos el plan de
negocio de nuestra propuesta empresarial. El primer capitulo tras la introduccion facilita
al lector un contexto general del macroentorno en el que tendremos que movernos,
atendiendo al entorno politico, econémico, social, tecnoldgico y por supuesto cultural,
que existe en la actualidad. En el siguiente capitulo efectuaremos un andlisis del sector,
atendiendo entre otros factores a los posibles competidores que puedan existir, la amenaza
de productos sustitutivos, la influencia de clientes o proveedores, etc. En el cuarto
capitulo se llevara a cabo un analisis interno de la empresa, desglosando su cadena de
valor, los recursos, capacidades... elaboraremos un exhaustivo analisis DAFO
(fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas) y también definiremos nuestra
mision y valores. El quinto capitulo aborda el plan de marketing y comercializacion del
producto, describiendo los procesos clave y los pasos que seguiremos con el fin de
consolidarnos como lideres del sector. Finalmente, en el sexto capitulo, y uno de los
puntos clave en el TFM, presentaremos el plan econdmico-financiero, con las
correspondientes proyecciones de ingresos y gastos, un desglose de las diferentes partidas
y la identificacion de las posibles fuentes de financiacion necesarias para iniciar la

andadura del proyecto.

La metodologia empleada en el presente TFM combina la investigacion
documental, necesaria fundamentalmente para determinados capitulos en los que
necesitamos recurrir a datos y fuentes documentales que nos ayuden a realizar el plan de

negocio de nuestra empresa, junto con el desarrollo de nuestras ideas personales que



sirvan para concebir y dar forma al proyecto. Posteriormente, aplicaremos herramientas
de gestion estratégica y financiera, buscando en todo momento una aproximacion rigurosa
y pragmatica, con la que no solo validar su viabilidad teorica, sino también sentar las

bases para su implementacion practica.

Como ultimo punto, este TFM aspira también a ser una contribucion significativa
en el estudio de la digitalizacion en el sector de la cultura, ilustrando un modelo de
negocio innovador y un plan estratégico que demuestre la viabilidad de nuestra empresa
como una solucion integral para impulsar la contratacion del talento artistico entre
particulares. Junto a lo anterior, trataremos de aportar valor al debate sobre el futuro de la
cultura y los artistas en la nueva era digital, remarcando el potencial transformador de la

tecnologia cuando se aplica correctamente.

Contexto v justificacion del TFM

La ausencia de cambios homogéneos en todos los sectores de la economia con la
llegada de la transformacion digital ha dado lugar a importantes diferencias en este
aspecto. Mientras que industrias como el entretenimiento, la banca, el turismo o el
comercio minorista, han abrazado de buen grado las numerosas oportunidades que brinda
la digitalizacion, en el caso del sector cultural esta muy presente en algunos ambitos como
la musica o el cine, no asi en otros ambitos como las artes escénicas donde su introduccion

ha sido de una forma mas bien residual y a un ritmo mucho mas pausado.

La cuestion que nos aborda respecto a como podriamos explicar estas
disparidades, la podriamos responder arguyendo a la naturaleza intrinseca de la cultura y
las representaciones artisticas, con frecuencia vinculadas a la experiencia en vivo. No
obstante, la pandemia del COVID-19 pudo suponer un punto de cambio inesperado, que
empujo a determinados artistas a explorar las posibilidades que puede brindar el mundo
digital. Lo que puede suponer una puerta abierta para la aceptacion de nuestro modelo de

plataforma entre los componentes del sector.

La relevancia que puede llegar a alcanzar nuestro proyecto se magnifica al analizar
el impacto econdémico y social de la cultura en nuestro pais. Erigiéndose no solo como
pilar de la identidad nacional, sino también como motor econdémico significativo, con un
peso importante en la generacion de empleo y riqueza. Sin embargo, la atomizacion del
sector, la informalidad en muchas de las transacciones que se efectian y la ausencia de

herramientas profesionales adecuadas han lastrado su 6ptimo desarrollo. Con nuestra
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propuesta buscamos subsanar en la medida de lo posible estas deficiencias,
proporcionando una infraestructura digital que ayude a una mayor profesionalizacion de
la actividad, la optimizacion de los procesos de contratacion y pagos, y en ultima
instancia, ayude a la sostenibilidad econémica de los muchos profesionales de la cultura
y artistas que, con frecuencia, padecen la estacionalidad y bajos ingresos del sector. La
plataforma digital que proponemos ayudaria a una mayor conexion entre el talento y la
demanda, reduciendo los costes de intermediacion, a la par que amplia el alcance
geografico y demografico de las oportunidades, lo que puede considerarse como un paso
hacia una mayor democratizacion del acceso tanto para los artistas como para los

consumidores de los servicios.
La propuesta de valor de la empresa se fundamenta en una serie de pilares clave:

En primer lugar, la seguridad y confianza. Para ello se llevara a cabo la
verificacion de los perfiles de artistas, la implementaciéon de contratos digitales
estandarizados y la contratacion de empresas especializadas para la gestion segura de las
transacciones econodmicas en la plataforma. Todo ello resulta vital para la construccion de

un entorno de confianza.

En segundo lugar, la eficiencia y practicidad. La plataforma estard disefiada
buscando siempre agilizar los procesos y eliminar cualquier impedimento o barrera digital
que pueda existir, tratando que el disefio de la interfaz sea lo mas intuitivo posible con el
fin de simplificar todos los pasos en la busqueda, comunicacion, contratacion o pagos que

se efectuaran en ella.

En tercer lugar, la transparencia, tanto para los artistas registrados como para los
clientes. La plataforma debe ser clara en todo momento con la informacion referente a las
tarifas, calendarios y areas de disponibilidad, la funcionalidad del sistema de pago o las

resefias, permitiendo un entorno seguro y transparente.

En el cuarto punto, la comunidad y profesionalizacion. Nuestra idea no se
circunscribe exclusivamente a la creacion de un marketplace, sino de un ecosistema que
brinde a los artistas la posibilidad de autogestionar su carrera, aprender de otros

profesionales o alcanzar mayor visibilidad en el mercado.

Todo lo anterior posicionara a nuestra plataforma como una solucion unica, integral y

transformadora para el sector cultural de nuestro pais.



Objetivos del provecto

El punto clave de nuestro Trabajo de Fin de Master es proponer y analizar la
viabilidad y la sostenibilidad a largo plazo de nuestro proyecto empresarial. Para ello,
fijaremos una serie de etapas especificas que nos permitan alcanzar con éxito el objetivo

general.

-Anélisis exhaustivo del entorno: estudio del macroentorno y el microentorno,
tratando de abarcar todos aquellos aspectos que de un modo u otro puedan afectar o
influenciar en nuestra propuesta, teniendo en cuenta el &mbito geografico y econdmico
en el que trataremos de establecernos. También se pretende conocer lo mejor posible
nuestro entorno para ser capaces de encontrar las oportunidades y hacer frente a las

amenazas.

-Analisis interno de la empresa propuesta. Ello implica identificar la cadena de
valor de nuestra propuesta y describir los recursos y capacidades, el uso de herramientas
de planificacion estratégica para evaluar los elementos clave, en nuestro caso el ya
mencionado analisis DAFO, con el fin de dar luz sobre la posicion estratégica de la
empresa. Por ultimo, definiremos los valores, la mision y vision que marcaran el plan de

actuacion y las operaciones futuras de la compainia.

-Andlisis del plan de marketing y ventas. Se estableceran estrategias para la
captacion por un lado de los artistas y por el otro, de los clientes (particulares, empresas,
organismos publicos...) que consuman los servicios que el primer grupo ofrece. Se
abordara el posicionamiento de la marca, las tacticas de marketing, la estrategia de

retencion y fidelizacion de los usuarios de la plataforma, etc.

-Elaboracion del plan economico-financiero, uno de los aspectos clave del
presente trabajo. Se construiran modelos financieros empleando herramientas auxiliares
como Microsoft Excel, se incluirdan proyecciones de ingresos (detallando
exhaustivamente la procedencia de cada partida), estructuras de costes (desarrollandolas
individualmente de igual forma) y los flujos de caja. A partir de los datos recogidos y las
estimaciones calculadas, podremos obtener indicadores financieros como el VAN (Valor
Actual Neto) y la TIR (Tasa Interna de Retorno), con el fin de evaluar la rentabilidad y la
viabilidad futura de nuestro proyecto. En este mismo punto, identificaremos algunas de

las posibles fuentes de financiacion disponibles para la obtencion del capital necesario



para el desarrollo de la plataforma, incluyendo si los hubiese, los plazos de devolucion y

el sobrecoste de los intereses correspondientes.

-Elaboracion de las conclusiones: construidas en base a los resultados obtenidos
en los anteriores puntos, se formularan una serie de conclusiones claras y concisas sobre
la viabilidad futura de la empresa, con recomendaciones para afrontar futuros

impedimentos o riesgos que puedan surgir.
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2. El Macroentorno

2.1. Entorno politico

El panorama politico actual muestra una creciente sensibilidad hacia la
digitalizacion y la cultura como motores de desarrollo econdomico y social. Es por ello por
lo que el Ministerio de Cultura ha incrementado su presupuesto un 15% respecto a 2024,
destinando una parte significativa de su partida presupuestaria a los planes de impulso de
la transformacion digital en el sector cultural (Gobierno de Espafia 2022, p. 118) y a la
mejora de las condiciones laborales de sus profesionales (La Moncloa, febrero 2025). Lo
anterior ratifica la apuesta por el sector cultural desde el ejecutivo y supone una gran

oportunidad para todo tipo de iniciativas digitales que se desarrollen en este ambito.

En el marco politico europeo, Espafia ha consolidado su papel como uno de los
principales impulsores de la Agenda Digital Europea y del programa Europa Creativa
2021-2027 (Ministerio de Cultura, s.f.), destinando importantes partidas presupuestarias
a proyectos culturales con un componente digital. Todo ello, consolidado también a partir
de la llegada de Espaia a la presidencia del Consejo de la UE en el segundo semestre de
2023, lo que permitido impulsar politicas favorables al sector cultural y creativo,
especialmente en lo referente a la mejora de las condiciones laborales y la movilidad de
los profesionales que desarrollan su actividad en diferentes sectores, incluyendo el
cultural. En este documento y otros relacionados se recogen también medidas especificas
para fomentar la digitalizacion del sector. Entre estas propuestas destacan los incentivos
fiscales para startups culturales con componente tecnologico y las ayudas a la

contratacién de nuevos profesionales (Ministerio de Cultura, 2024).

Por tltimo, es resefiable destacar que las comunidades autéonomas han
desarrollado sus propias estrategias de impulso al sector cultural. Estas politicas
regionales sirven de complemento a las iniciativas estatales y propician un marco
favorable para el desarrollo de propuestas, entre las que se podria incluir la creacion de
plataformas digitales orientadas al mercado laboral cultural como es la que proponemos

€n nuestro caso.

2.2. Entorno Economico
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En Espafia el PIB per capita en el afio 2024 se sitia en 32.590 euros, lo que
representa una recuperacion significativa respecto a los afios anteriores. Espafia ocupa
actualmente el puesto 15 en la clasificacion de paises segin su volumen de PIB,
consolidandose como una de las principales economias a nivel mundial (Datosmacro,

2025).

Segun los datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE) publicados en junio de
este afio, el PIB registrd una variacion del 0,6% en el primer trimestre de 2025 en términos
de volumen respecto al primer trimestre del 2024, manteniendo la tendencia de
crecimiento iniciada en afos anteriores. Las previsiones del Banco de Espafia estiman un

crecimiento del 2,7% para el conjunto del afio 2025, superando la media de la eurozona.

En lo que respecta al mercado laboral espaiol, este ha experimentado una
evolucion positiva, con una reduccion de la tasa de desempleo, a pesar de que, en el caso
del paro juvenil, esta contintia disparada. La tasa de desempleo general se situa en el

11,36% en el primer trimestre de 2025(Instituto Nacional de Estadistica, abril 2025).

Esta mejora del empleo ha sido especialmente notable en el sector cultural, que ha
crecido un 8,6% desde 2019, cifra que aumenta hasta el 15,4% cuando lo comparamos
con la época del COVID-19 en el 2020. El empleo cultural alcanz6 los 771.000
trabajadores en 2024, representando el 3,6% del empleo total en Espafia, con un

crecimiento del 6,6% respecto al afio anterior (La Moncloa, febrero 2025).

Es destacable el papel de los fondos europeos Next Generation EU en la
recuperacion econdmica espafiola. Espafia ha recibido un total de 164.000 millones de
euros, parte de los cuales se han destinado a proyectos relacionados con la digitalizacion
del sector cultural y creativo. Estos fondos han contribuido a impulsar la creacion de
nuevas empresas tecnologicas orientadas al sector cultural, generando un ecosistema

favorable para propuestas como la del presente Trabajo de Fin de Master.

El sector cultural y creativo representa actualmente el 3,4% del PIB espaiol, con
un volumen de negocio que supera los 40.000 millones de euros anuales (Ministerio de
Cultura y Deporte, 2023). La digitalizacion ha transformado profundamente este sector,
creando nuevas oportunidades de negocio y empleo. Este tltimo dato refleja el peso
significativo del sector en la economia, lo que puede contribuir a la atraccion de un interés
creciente de los inversores por proyectos que combinan tecnologia, uno de los pilares de

la economia presente y del futuro, con la cultura.
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2.3. Entorno social

En este 2025, la poblacion en Espafia ha alcanzado los 49.3 millones de habitantes,
con un incremento sostenido principalmente por la inmigracion, con cifras que ya superan
los 7 millones de residentes extranjeros. Este crecimiento demografico convierte a Espafia
en un mercado atractivo por su volumen de potenciales usuarios para plataformas

digitales especializadas como el caso que abordamos.

Tras analizar el comportamiento en el marco del consumo digital en Espaia, esta
muestra tendencias claras hacia la personalizacion y la especializacion. Por ejemplo, en
el informe "Tendencias de Consumo en 2025" publicado por Control Publicidad, se refleja
que los usuarios espafoles muestran una mayor preferencia por plataformas digitales
especializadas, que ofrezcan contenidos y servicios adaptados a sus necesidades
especificas. Esta tendencia puede favorecer la aceptacion de proyectos de plataformas
digitales como la nuestra, méxime si con su uso se logra satisfacer una necesidad que

puede existir entre una parte de la poblacion.

En el ambito del sector cultural, Espana se posiciona como un pais con un
consumo cultural per cépita destacado. Segtin datos del Ministerio de Cultura y Deporte
del 2023 referente al gasto en consumo cultural de los hogares espafioles, el gasto medio
vinculado a la cultura fue de 585,6 euros y el gasto medio por persona se situd en 235,5
euros. Cifras que reflejan una significativa valoracion social de la cultura y sus
profesionales, creando un contexto favorable para iniciativas que mejoren las condiciones

laborales del sector y el acceso de los usuarios a ella.

La digitalizacion ha transformado profundamente los hébitos de consumo cultural,
permitiendo a muchas personas el acceso a contenidos culturales a través de plataformas
digitales o redes sociales. También es resefiable la apuesta por el mundo digital en sectores
como el arte o el de los museos, que tratan de acercarse a nuevos segmentos de publico
por estas vias. Todo ello nos demuestra un interés real en la sociedad por el producto que

se ofrece y el gran potencial que la digitalizacion conlleva.

Otro aspecto social relevante es la creciente preocupacion por la precariedad
laboral en el sector cultural. Segtin la Encuesta de Hébitos y Practicas Culturales 2024-

2025, el 51% de los espaiioles considera que los profesionales de la cultura no tienen
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condiciones laborales adecuadas, y el 74% apoyaria iniciativas que mejoren su situacion
laboral (SWI swissinfo.ch, 2023). La existencia de esta conciencia social tanto en Espana
como en el conjunto de Europa crea un entorno favorable para la inversion y los nuevos

proyectos que contribuyan a dignificar el trabajo cultural y a su profesionalizacion.

En cuanto a la distribuciéon demografica del consumo y presencia del sector
cultural en la geografia espafola, existe una concentracion creciente en grandes nucleos
urbanos, especialmente Madrid, Barcelona, Valencia, Sevilla o Bilbao, donde se focaliza
la mayor parte de la actividad cultural. Sin embargo, las politicas de descentralizacion
cultural y el auge del teletrabajo estdn creando nuevas oportunidades en ciudades
medianas y zonas rurales. Una plataforma digital como la que planteamos ofrecer podria

contribuir a esta descentralizacion, conectando talento y oportunidades.

Finalmente, es importante destacar el cambio generacional en el consumo y la
produccion cultural. Los conocidos como millennials y la generacion Z representan la
mayoria de los usuarios de servicios culturales digitales y muestran una mayor
predisposicion a utilizar esas plataformas especializadas. Esto que podria extenderse
también a una mayor predisposicion en el uso de las herramientas digitales para otras
actividades como la busqueda de empleo o la contratacion de servicios (Smartme

Analytics, 2025).

2.4. Entorno tecnolégico

En los tltimos afios, Espafia ha experimentado un avance significativo en todo lo
relacionado con la transformacion digital. Gracias a un mayor esfuerzo inversor que ha
permitido desarrollar infraestructuras digitales avanzadas que facilitan la creacioén de

plataformas web y aplicaciones moviles de alto rendimiento.

Atendiendo a los datos, la inversion en I+D refleja un crecimiento sostenido,
alcanzando el 1,49% del PIB en 2023, aunque sigue por debajo de la media europea del
2,22%. Sin embargo, en el ambito especifico de la digitalizacion, Espafia ha incrementado
su inversion hasta situarla en el 1,8% del PIB (Chapa, 2024). Por otra parte, el ecosistema
de startups ha experimentado un incremento exponencial, con mas de 5.000 startups

activas en 2025, un 38% mas que en 2020, muchas de ellas orientadas a la innovacion y

14



creacion de valor en el 4rea de la tecnologia y la digitalizacion

(ModelosDePlanDeNegocios, 2025).

Actualmente, la inteligencia artificial y el Big data se han convertido en
tecnologias clave para el desarrollo de plataformas digitales avanzadas. En la actualidad,
son numerosas las empresas tecnologicas espafiolas que emplea algun tipo de algoritmo
de IA en su actividad, y tratan de implementar las nuevas herramientas de analisis de
datos para mejorar la experiencia de usuario. Todas estas tecnologias permiten desarrollar
sistemas de matching avanzados entre la oferta de servicios y lo que demandan de los
usuarios, siendo algo que puede considerarse como especialmente relevante para su

aplicacion en sectores como el de la cultura.

Relacionado con nuestro producto; el comercio electronico y las transacciones
digitales han experimentado un crecimiento sostenido, con un volumen de negocio que
supera los 80.000 millones de euros anuales. El 54,1% de los usuarios espainoles realiza
compras online de forma regular, y el 27,2% contratd servicios profesionales a través de
plataformas digitales, especialmente en lo relacionado con servicios como el turismo
(CNMC, 2025). Los datos anteriores pueden servirnos como impulso para el desarrollo
de plataformas digitales como la que planteamos, mostrandonos las potenciales

posibilidades de éxito que pueden llegar a lograr.

Por ultimo, es importante destacar el avance en las regulaciones del entorno
digital. La implementacion de la Ley de Servicios Digitales y la Ley de Mercados
Digitales de la UE, junto con la normativa espafiola especifica, aspira a la creacion de un
marco regulatorio claro y seguro para el desarrollo de plataformas digitales,
especialmente en lo referente a la proteccion de datos, la transparencia algoritmica y los

derechos laborales en entornos digitales y plataformas de este tipo.

2.5. Sector cultural

En nuestro pais el sector cultural representa actualmente uno de los ambitos con
mayor potencial de crecimiento y transformacion de nuestra economia. De acuerdo con
los datos aportados por el Ministerio de Cultura, en el afio 2024 el empleo cultural creci6
un 6,6% respecto al afio anterior, alcanzando un total de 771.000 personas, lo que supone

el 3,6% del empleo total en Espafia. La tendencia positiva se espera que se mantenga
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también a lo largo de este afio 2025. Respecto a la distribucion geografica del empleo
cultural, como ya hemos hablado en apartados anteriores, muestra una alta concentracion
en grandes nucleos urbanos y zonas concretas del territorio nacional. Madrid y Catalufia
agrupan el 48% del empleo cultural, seguidas por Andalucia (12%) y la Comunidad
Valenciana (9%) (Ministerio de Cultura, EPA, 2025). Esta concentracion representa un
desafio para la cohesion territorial y la democratizacion del acceso a la cultura, con el
riesgo de acabar derivando en la existencia de “desiertos culturales” si no se apuesta por

extender el sector a otras areas de la geografia nacional.

El mercado laboral cultural presenta una estructura con caracteristicas especificas
que lo diferencian de otros sectores. Segtin el Observatorio de Empleo Cultural, el 29,5%
de los profesionales del sector trabaja por cuenta propia, frente al 14,8% de media en el
conjunto de la economia. Ademas, el 28,1% de los trabajadores culturales tiene contratos
temporales o intermitentes, lo que refleja la estacionalidad del sector, siendo la
precariedad laboral una de las principales problematicas si se quiere lograr un desarrollo

sostenible del sector cultural en Espana (Ministerio de Cultura, CULTURAbase, 2025).

El sector cuenta con un total de 182.697 empresas en el afio 2023, contabilizando
exclusivamente aquellas cuya actividad principal es la cultura, lo que supone un 5,7% del
total de las sociedades registradas en el DIRCE (Directorio Central de Empresas). Si bien
es cierto, es necesario sefialar que un importante nimero de ellas, alrededor del 25%, son
compaiiias especializadas en servicios técnicos de arquitectura para el sector cultural. Del
total de mercantiles del sector el 51,5% son empresas sin ningin asalariado, el 46%
cuentan con entre 1 y 5 trabajadores, el 2,4% tienen de 6 a 49 asalariados y Gnicamente
el 0,1% restante son empresas con mas de 50 empleados (Ministerio de Cultura, Anuario

de Estadisticas Culturales 2025).

En los tultimos afios las politicas publicas de apoyo al sector cultural han
experimentado una evolucioén positiva. El presupuesto dedicado a la Cultura se ha
incrementado un 22% desde 2020, alcanzando los 1.804 millones de euros en 2023. Con
partidas dedicadas a la promocion de la cultura con casi de 350 millones de euros en

presupuestos (Ministerio de Hacienda y Funcion Publica, 2022).

Por ultimo, es destacable el creciente reconocimiento social a la cultura entre la
poblacion. Segliin una encuesta del Eurobarometro en 2025, el 86% de los europeos

considera que la cultura y el patrimonio historico son de gran importancia para nuestras
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sociedades, ademas casi la mitad de los encuestados afirmaban haber participado en algun
tipo de actividad artistica/cultural en el Gltimo afo. Este reconocimiento da lugar a la

formacion de un contexto favorable para posibles iniciativas vinculadas al sector cultural.

En lo que respecta a los ambitos de las artes escénicas y los espectaculos
musicales, estos se han erigido como uno de los pilares mas importantes del ecosistema
cultural en Espafia y los principales responsables del impulso que ha vivido el sector en
los tltimos tiempos. De acuerdo con los datos recogidos en el Indicador estadistico de las
Artes Escénicas y Musicales del Ministerio de Cultura, del total de 182.697 empresas que
conformaban el sector cultural en el afio 2023, casi en una tercera parte -51.260 empresas-

tenian como actividad principal las artes escénicas y los espectaculos en vivo.

Analizando los distintos indicadores recogidos en el informe estadistico
mencionado en el parrafo anterior, encontramos otra serie de datos que evidencian el
potencial de las artes escénicas y musicales, a pesar de que los resultados mostrados estan
atn alejados de los registrados en los afnos previos a la pandemia del COVID-19.
Centrandonos en la asistencia a los teatros, durante el periodo comprendido entre 2021 y
2022, alrededor del 8,2% de los encuestados afirmaron haber asistido al menos en una
ocasion. Aunque se trata de una cifra relativamente modesta, puede explicarse en parte
por las restricciones sanitarias y las limitaciones de aforo. Si nos retrotraemos al periodo
de datos anterior, que abarca los afios 2018 y 2019, la cifra se incrementa hasta el 24,5%
de los encuestados (Ministerio de Cultura, Datos de estadisticas de las artes escénicas y

musicales, 2025).

Algo muy similar ocurre con los conciertos de musica actual, donde el porcentaje
de asistencia en el ultimo periodo (2012-2022) fue del 10,4%, frente al 30,1% registrado
en el periodo 2018-2019. Salvando las distancias, esta tendencia también se observa en
los conciertos de musica clasica, con un 3,9% de asistencia en la etapa del 2021-2022,

frente a casi un 10% en los afios anteriores a la pandemia (ibid.).

En conjunto, estos datos, aunque lastrados por el impacto de la pandemia,
evidencian la importancia de las artes escénicas y espectaculos musicales en el desarrollo

del sector cultural y su mayor crecimiento en la economia nacional.
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3. Analisis del sector

La plataforma opera en el sector de las industrias culturales y del entretenimiento,
proponiendo una solucién innovadora a la falta de profesionalizaciéon de una parte
significativa de los trabajadores del sector. Al mismo tiempo, facilita al publico general
el acceso a la contratacion de los servicios de artistas y profesionales del entretenimiento,

a través del nexo que representa nuestra propuesta de plataforma digital.

Para realizar un estudio del sector utilizaremos el modelo de Abell y
desarrollaremos las 5 fuerzas de Porter aplicadas a nuestro proyecto, brindando al lector
un exhaustivo andlisis de la competencia que puede existir en este nuevo nicho de

mercado.

3.1. El modelo de Abell

Para ubicar mejor el area en el que compite la empresa, vamos a representar a
continuacion el mercado de referencia de nuestro proyecto empresarial.

Nuestra plataforma se dirige a dos segmentos principales: clientes y artistas.
El primer grupo estd compuesto por clientes particulares que desean contratar los
servicios de un profesional para celebraciones, eventos, etc., asi como por empresas y
administraciones publicas que requieren la participacion de artistas o profesionales del
entretenimiento para una celebracion, un acto, etc. El segundo grupo lo conforman los
artistas y profesionales del entretenimiento, quienes buscan ofrecer sus servicios a un

mayor numero de personas, de forma directa y sin intermediarios...

Satisface necesidades clave como la busqueda rapida y confiable de artistas, la
gestion segura de pagos y reservas, y la visibilidad de los profesionales. En cuanto a las
formas de satisfacer esta necesidad (tecnologia): nuestra propuesta de aplicacion busca
integrar toda la oferta actual -paginas web, perfiles en redes sociales, portales de empleo
etc.- en una unica herramienta, novedosa, util y facil de usar, tanto para los artistas como

para los usuarios que desean contratar sus servicios.
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Figura XX: Modelo de Abell

Necesidad: Facilitar la contratacién de
artistas

App
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Agencias de representacion
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e Consumidores finales:

Alternativas tecnolégicas: Seran aquellos -Clientes particulares
productos que satisfagan la misma necesidad, pero -Empresas y asociaciones.

con otra tecnologia. -Administraciones publicas

e Artistas

3.2. Los competidores

El primer punto por destacar en este apartado es la ausencia de un grupo de
competidores claro en este campo del sector cultural. El ecosistema de las plataformas
digitales para el mercado laboral dentro del campo de la cultura en Espafia presenta un
panorama aun por explotar, con diferentes actores que ofrecen algunos servicios muy
especializados o generalistas. De esta forma, podemos clasificar a los competidores en

tres grandes grupos:

Por una parte, encontramos a todas aquellas plataformas generalistas de empleo
que incluyen ofertas del sector cultural. Dentro de este grupo podemos nombrar algunas
de las mas conocidas como Linkedin, InfoJobs, Indeed... las cuales tienen una posicion
de dominio en el mercado de busqueda de empleo online en Espaia. Estas plataformas
gestionan la mayoria de las ofertas de empleo digital en Espana, aunque la cifra

correspondiente especificamente al sector cultural es muy reducida.
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En otro grupo podriamos incluir diferentes plataformas o paginas web, en este
caso especializadas en trabajo freelance en las que encontramos también categorias
culturales y creativas. Destacando algunas como Freelancer o Malt. Este tipo de
plataformas presentan un modelo de negocio construido en base a un sistema de
comisiones por en comisiones por proyecto o suscripciones premium. Entre sus fortalezas
destaca la ventaja de un gran alcance global y la posibilidad de obtener visibilidad en

diferentes publicos.

Por ultimo, existen iniciativas especificas para el sector cultural, aunque con una
escala mucho mas pequeiia y cuotas de mercado reducidas. Destacan plataformas como
ArtsJobs, muy presente en el Reino Unido o ArtPreneur en Espafia, ambas ofrecen
servicios mas adaptados a las particularidades del sector cultural, pero con limitaciones
en términos de volumen de ofertas y usuarios. Segun estimaciones diversas, estas
plataformas especializadas gestionan vienen mostrando un crecimiento sostenido en los
ultimos afios, pero aun insuficiente para cubrir las necesidades reales de un nicho de

mercado sin apenas explotar.

En el articulo: ";Como son las condiciones laborales y de vida de los artistas y
profesionales de la cultura?” publicado por El Observatorio Social de la Fundacion la
Caixa, nos hablan de la ausencia de herramientas digitales que se adapten y respondan a
las necesidades del sector en los diferentes ambitos, lo que evidencia un nicho de mercado

a raiz de la necesidad de cubrir una seria de carencias que existen en la actualidad.

Este hecho evidencia una realidad en la que la mayoria de los artistas publicitan
sus servicios a través de paginas web propias o perfiles en redes sociales (Instagram,
TikTok, YouTube...), en estos casos la problematica comun es el escaso alcance que
pueden alcanzar, lo que limita su capacidad para llegar a potenciales clientes y generar
mayores ingresos, a pesar de ello, también pueden llegar a encontrar ventajas como una
mayor independencia o la posibilidad de alcanzar una mayor fama gracias al poder de las

redes y la viralizacion.

Partiendo de la base de que el producto planteado hoy en dia no tiene una
competencia directa, si que podemos encontrar una cierta similitud en la pagina web
Artistealo, esta plataforma funciona como un catalogo de artistas, que cuenta en la
actualidad con mas de 3.600 profesionales registrados, en el que los clientes pueden

solicitar presupuestos y encontrar sus datos de contacto en la web. Sin embargo, no ofrece
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los siguientes pasos del proceso como si que proponemos hacer nosotros tratando de

cubrir toda la cadena de valor del producto.

3.3. Rivalidad en el sector

La intensidad de la competencia es el resultado de una serie de factores, como son:
el nimero de competidores, el crecimiento del sector, los costes de elaboracién del

producto y el grado de diferenciacion del mismo.

En lo que respecta a la rivalidad en el mercado de plataformas digitales para el
empleo en Espafia, podemos sefialar que existe una cierta competencia ain muy moderada
pero que pude experimentar un crecimiento en los proximos afios motivado por la
incorporacion de las nuevas generaciones al mercado laboral (acostumbradas a usar sitios

web) y la aparicidon de nuevos competidores.

No obstante, si atendemos especificamente al sector cultural esta es como hemos
visto anteriormente, practicamente inexistente. Pese a ello muestra un gran potencial de
crecimiento en los proximos afios y son varios factores que pueden determinan esta

dinamica competitiva futura:

El crecimiento del mercado es un factor clave, de acuerdo con datos del Ministerio
de Cultura, el empleo cultural crecié un 6,6% en 2024, alcanzando los 771.000
trabajadores, lo que representa el 3,6% del empleo total en Espafia. Este crecimiento
sostenido nos muestra una tendencia positiva y la fortaleza del sector en la economia
nacional (QualiTest Group, 2017). A la par que pude contribuir a la atraccion de nuevos

inversores y propuestas para ocupar nichos atin por explotar como el del presente TFM.

En lo que respecta a la competencia, la diferenciacion de servicios es un punto
fundamental. Las plataformas generalistas compiten principalmente en volumen y
alcance, mientras que las especializadas buscan diferenciarse mediante servicios
adaptados a las particularidades de un sector del mercado concreto, como puede ser el
cultural. Especializadndose en las necesidades de sus integrantes y tratando de brindarles

soluciones sencillas y comodas.

En plataformas como la que proponemos los costes de cambio para los usuarios

son relativamente bajos, lo que puede intensificar la competencia. De hecho, es habitual
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que la mayoria de los profesionales que buscan empleo, que quieran consultar nuevas
oportunidades laborales o que trabajen a través de contrataciones para una fecha y horario

concreto, estén registrados simultaneamente en varias plataformas.

Lo anterior, obliga a las empresas a innovar constantemente para retener los
usuarios, implementando con ciertas estrategias, como pueden ser los planes de pagos por
servicios que, sin duda alguna, pueden elevar la tasa de fidelizacion. No obstante, la mejor
solucion es siempre tratar de brindar el mejor servicio para lograr el mayor grado de

satisfaccion en los usuarios.

El desarrollo de una plataforma digital como la que planteamos requiere
inversiones significativas en tecnologia y marketing. A pesar de ser cantidades no tan
elevadas como las necesarias en los sectores industriales tradicionales, con frecuencia el
coste medio de desarrollo y lanzamiento de una plataforma especializada en Espafia puede
oscilar entre los 150.000 y 300.000 euros segin nuestros calculos. Esto permite cierta

flexibilidad estratégica y una menor barrera de entrada para futuros competidores.

Tanto en nuestro proyecto como en otros de indole digital, la diversidad de
posibles competidores en nuestro nicho de mercado puede llegar a ser muy amplia, con
actores que pueden ir desde grandes corporaciones tecnologicas multinacionales hasta
pequeios proyectos de startups especializadas. Esta hipotética heterogeneidad deriva en
dinamicas competitivas complejas, donde la innovacion y la especializacion

desempefiaran un papel fundamental.

En relacion con el parrafo anterior, las grandes plataformas generalistas
consideran actualmente el sector cultural como uno mas dentro de su oferta global, sin
otorgarle en lineas generales demasiada importancia. Mientras que, empresas o proyectos
mas pequefios pueden establecer un grado de compromiso mas alto con el sector, lo que
se traduce en servicios mas adaptados y cercania con el usuario, por el contrario, cuenta
con la problematica de disponer de recursos limitados y una menor capacidad para

endeudarse y obtener financiacion.

En lo que respecta a la estructura de costes, las plataformas digitales estan
caracterizadas por unos altos costes fijos, vinculados al desarrollo y mantenimiento
tecnologico. Por el contrario, los costes variables tienden a ser bajos, lo que genera

significativas economias de escala. Estd estudiado que las plataformas de este tipo a
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medida que aumenta su nimero de usuarios activos pueden reducir su coste por usuario

en un porcentaje elevado, gracias a las economias de escala.

3.4. Amenaza de nuevos competidores

(Existe un riesgo real relacionado con la entrada de nuevos competidores en el
nicho de mercado en el que planteamos nuestro proyecto? Ante esta pregunta, podemos
considerarlo como minimo en la actualidad, sin embargo, existen algunos factores que

podrian convertirlo en una opcion de negocio interesante para posibles rivales.

Hemos comentado en anteriores apartados que las barreras econdmicas de entrada
no son especialmente elevadas en este nicho de mercado en comparacidon con otros
sectores, sin embargo, las economias de escala pueden representar una barrera o en su
caso una fortaleza significativa. Por ejemplo, las plataformas generalistas de empleo
solidamente establecidas como LinkedIn o InfoJobs se benefician de una amplia base de
usuarios que genera un efecto de red: a medida que crece el nimero de los usuarios

paralelamente se incrementa el atractivo de la plataforma para los nuevos usuarios.

Lo anteriormente relatado y la fortaleza de algunas de estas plataformas como
lideres en el mercado digital de empleo, puede llegar a impulsarles a la busqueda de
nuevos nichos de ingresos si lo consideran como positivo para sus intereses, lo que
consistiria una amenaza para nuestro liderazgo en el mercado online de empleo del sector
cultural. Las mencionadas empresas partirian con ventajas notables, especialmente en lo
relacionado la parte de datos y algoritmos de matching. Estas plataformas con afios de
operacion en sus mercados han acumulado informacion valiosa sobre perfiles
profesionales, tendencias de contratacion y comportamiento de usuarios, esto les

permitiria tener la capacidad para expandir su negocio al nicho del sector cultural.

Otro punto clave, son los relativamente bajos requisitos de capital inicial
necesarios para iniciar un proyecto de este tipo. El desarrollo tecnologico de una
plataforma digital basica es accesible, no obstante, la inversion en marketing, adquisicion
de usuarios y desarrollo de funcionalidades avanzadas puede constituir una partida
presupuestaria mas alta. De acuerdo con las cifras que hemos estudiado en el plan
financiero de nuestra plataforma, el presupuesto medio para lanzar una plataforma digital

competitiva en este nicho de mercado se sitiia en torno a los 250.000 euros, aunque con
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un periodo de retorno de la inversion bastante reducido lo cual puede impulsar la entrada
de nuevos competidores... Asi mismo, el acceso a canales de distribucion no representa
una barrera significativa gracias a internet, pero la visibilidad y posicionamiento en
buscadores puede llegar a erigirse en un desafio importante. Las plataformas digitales
establecidas en otros sectores relacionadas invierten importantes recursos en estrategias
de SEO y SEM, creando una barrera para los futuros interesados en introducirse en el

mercado.

Por tltimo, la politica gubernamental en la actualidad puede considerarse como
favorable para todas aquellas nuevas empresas que quieran introducirse en el sector
cultural. Gracias a los distintos incentivos y politicas que hemos mencionado en capitulos
anteriores y la voluntad de los politicos para avanzar en lo que respecta a la digitalizacion
del sector, atrayendo nuevas inversiones y herramientas que contribuyan a una mayor

profesionalizacion y mejora de las condiciones de los artistas y trabajadores culturales.

3.5. Amenaza de productos sustitutivos

La amenaza de productos sustitutivos para nuestra plataforma digital no es alta,
ya que nosotros abarcamos todo el ciclo del servicio, desde la oferta, a la contratacion,
los pagos... poniendo en contacto ambas partes a través de una interfaz intuitiva y segura.
A pesar de a ello, las redes sociales pueden erigirse como un posible sustituto,
aplicaciones como Instagram, X (anteriormente Twitter) o Facebook son empleadas con
frecuencia por artistas del sector cultural para anunciarse y tratar de captar nuevos
clientes. Del mismo modo puede ocurrir con otras plataformas digitales especializadas
que puede ser una alternativa; Foros de internet, grupos de Telegram o WhatsApp... que
pueden funcionar como canales alternativos para la busqueda de profesionales de este
tipo, a pesar de que en este caso particular y en Espafia no tienen demasiado peso este

ultimo tipo de herramientas.

Por otra parte, para clientes como las administraciones publicas o sociedades de
distinto tipo, las bolsas de empleo institucionales también pueden funcionar como
competencia para nuestro producto. Entidades publicas como el Ministerio de Cultura,

consejerias autondmicas, ayuntamientos o instituciones culturales (museos, teatros, etc.)
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mantienen sus propias bolsas de empleo, lo que puede funcionar como una alternativa e

incluso un producto sustitutivo para nuestra plataforma.

También el networking tradicional sigue siendo un elemento importante en el
sector cultural. Muchos profesionales de la cultura consideran que los contactos
personales y profesionales siguen siendo la via mas efectiva para encontrar nuevas
oportunidades laborales dentro del sector (Ateca & Villarroya, 2022). De este modo, las
agencias de representacion constituyen otro sustituto relevante, especialmente para
determinados perfiles profesionales con un nivel de caché medio-alto (actores, musicos,
artistas...). Las mencionadas agencias brindan servicios personalizados que van mas alla
de la simple intermediacion laboral. Son numerosos los trabajadores del sector cultural
que recurren a ellas motivados por la idiosincrasia del sector cultural, la importancia de
la reputacion o su mayor influencia sobre determinados proyectos, a pesar de ello, nuestro
publico objetivo de artistas se localiza en un nivel de caché bajo-medio, por lo que los
agentes y agencias no suponen tampoco una amenaza directa e incluso podriamos

funcionar como herramienta complementaria a sus servicios.

3.6. Poder de negociacion de los usuarios

En nuestro producto podemos entender como clientes/usuarios los dos eslabones
de la cadena, por un lado, los artistas que se registran y ofrecen sus servicios y por el otro

los clientes que demandan sus servicios y los contratan.

Atendiendo al caso del primer grupo, la mayoria de los artistas utilizan
actualmente y de manera simultanea distintas plataformas o canales para la busqueda de
talento, lo que reduce su dependencia de cualquier plataforma especifica. Desde portales

de empleo convencionales, a redes sociales, foros, agencias de contratacion...

Sin embargo, su poder de negociacion es generalmente bajo, se trata de un sector
muy atomizado y fragmentado, donde no hay apenas accioén colectiva, hechos que

reducen enormemente el poder de negociacion individual.

Es cierto que aquellos perfiles que cuentan con un reconocimiento publico tienen

mayor poder de negociacion, sin embargo, nuestro publico objetivo son artistas de un
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perfil medio-bajo, que necesitan un mayor trato de cercania con el cliente final, sin

necesidad de recurrir a representantes o agencias de contratacion.

Otro punto clave es el hecho de que a pesar de que los costes de cambio de una
plataforma a otra (en el caso de que existiese en un futuro una similar) para los usuarios
son realmente bajos o nulos, lo que les permitiria poder utilizar mas de una de manera
simultanea. No obstante, la inversion en crear y mantener perfiles atractivos y
actualizados en ellas, si que puede llegar a representar un coste en términos econémicos,

de esfuerzo y de tiempo.

Por otra parte, y atendiendo a nuestro caso concreto, los clientes que tratan de
contratar los servicios de los artistas registrados podrian considerarse que tal vez tienen
un cierto poder de negociacion en la medida de que si la plataforma no resulta comoda o
intuitiva podrian rechazarla y optar por otras vias alternativas para la contratacion de los
servicios que buscan. Esto refleja la importancia de tener en cuenta sus opiniones y en

caso necesario rehacer o reformular aquello que les moleste.

3.7. Poder de negociacion de los proveedores

En el campo de las plataformas digitales tanto para nichos de mercados como el
que proponemos o para otros similares, los principales proveedores incluyen a los
desarrolladores tecnologicos, empresas de andlisis de datos, de servicios de marketing
digital... Con frecuencia todos estos servicios son ofrecidos en su conjunto por una sola

empresa sin necesidad de recurrir a una distinta para cada uno de ellos.

De acuerdo con lo mencionado anteriormente, el poder de negociacioén de estos
proveedores varia considerablemente de un caso a otro. Las empresas de servicios
tecnologicos basicos (hosting, servidores, servicios cloud estandar...) cuentan con un
poder de negociacion relativamente bajo debido a la alta competencia en su sector y la
existencia de precios estandarizados. Por el contrario, los desarrolladores especializados
en tecnologias avanzadas (IA, machine learning, analisis predictivo...) poseen un poder
de negociacion mas alto gracias a la relativa escasez de talento en estas areas, no obstante,

en nuestro caso este segundo grupo no nos afecta de manera directa en nuestro producto.
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La calidad del servicio brindado por los proveedores es fundamental, elementos
como la velocidad, la seguridad, la escalabilidad y la fiabilidad son claves para garantizar
la satisfaccion del usuario. Segun una encuesta realizada por QualiTest Group, el 88% de
los usuarios abandona una aplicacion debido a errores y fallos técnicos. Ademas, mas del
50% afirma que dejaria de usar una app si experimenta uno o mas errores al dia, lo que

aumenta la dependencia de proveedores tecnologicos fiables.

Un punto en el que si que podemos encontrar una mayor escasez de oferta es en
la busqueda de proveedores de datos especificos del sector cultural, por la especializacion
que se requiere. La disponibilidad del acceso a bases de datos actualizadas sobre
instituciones culturales, tendencias de contratacion en el sector o perfiles profesionales

especializados es limitado y valioso, lo que les confiere un poder de negociacién mas alto.

En el caso de las agencias de marketing digital, aunque existen numerosas
empresas generalistas de este tipo, aquellas con experiencia especifica en el sector cultural

son mas escasas y pueden imponer tarifas superiores.

La posibilidad de que los proveedores tecnoldgicos entren directamente a
competir en nuestro mercado desarrollando sus propias plataformas es limitada. Esto se
debe a que, aunque dominan la tecnologia, generalmente no cuentan con un conocimiento

especifico del sector cultural como el que seria necesario en nuestro caso.
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4. Analisis Interno

En este apartado abordaremos el analisis interno del proyecto, atendiendo a sus
diferentes epigrafes y elementos, aunque en algunos casos sus caracteristicas concretas

seran desarrolladas con mayor profundidad en secciones posteriores del TFM.

4.1. La cadena de valor

En lo que respecta al andlisis interno de nuestra compaiiia, aplicaremos el modelo
de la cadena de valor de Michael Porter, en la que diferenciamos entre las actividades
primarias (aquellas implicadas directamente en la creacion y entrega del servicio) y las
actividades de apoyo (las que sustentan a las primarias). Todo ello teniendo en cuenta que
nuestro valor central radica en ofrecer una plataforma para la conexion eficiente y segura
entre los artistas y clientes, facilitando el contacto entre ambas partes, las transacciones

econdmicas y la creacion de una comunidad activa.

De acuerdo con Porter hacer un andlisis de la cadena de valor es fundamental para
poder visualizar todas las actividades llevadas a cabo por la empresa y poder identificar

las que nos proporcionaran una ventaja competitiva (Porter, 2016).
-Actividades primarias

Aquellas esenciales para garantizar la satisfaccion de los usuarios y la

optimizacion de las ganancias econdmicas. Podemos distinguir las siguientes:

a) Logistica de entrada: es clave para asegurar la calidad y diversidad de la oferta.
Incluiriamos la captacion de los artistas a través de estrategias de marketing, campanas
de publicidad, colaboraciones en redes sociales... Posteriormente se llevaria a cabo la
verificacion y revision de los perfiles, con el fin de asegurar la calidad y brindar la maxima
confianza a los usuarios, a la vez que se brinda asistencia y soporte en la creacion de
perfiles detallados, que incluyan descripciones, galerias de foto y videos, enlaces a

diferentes contenidos, tarifas, calendario de disponibilidad, area geografica...

b) Operaciones de desarrollo y gestion de la plataforma: es la parte central del
proyecto, desde donde se gestionan las interacciones y se facilita el buen funcionamiento

del producto. En este tipo de actividades encontramos un gran abanico de elementos
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partiendo del desarrollo y mantenimiento de la infraestructura tecnoldgica (mensajeria,
pasarelas de pago, gestion de reservas, resefias...), la gestion de los perfiles y la
optimizacion de los algoritmos de busqueda y recomendacion (algoritmos avanzados,

filtros insertados...)

c¢) Logistica de salida: busca facilitar el proceso de contratacion garantizando la
maxima eficiencia, fiabilidad y seguridad en todas y cada una de las acciones. Abarca el
sistema de reservas y de contratacion, la gestion de pagos seguros y la comunicacion

integrada.

d) Servicio post-contratacion: garantizar un buen soporte que contribuya a la
buena reputacion de la plataforma y lograr la fidelizacion de los usuarios. En este ambito
encontramos el sistema de resefias y valoraciones, el propio algoritmo de busqueda de
artistas en la plataforma premia a aquellos con mayor numero de resefias positivas
otorgandoles mayor visibilidad. El soporte al cliente, da una gran importancia este
servicio, ya que nos permite conocer los fallos y tratar de solventarlos en el menor tiempo
posible. También existiria la posibilidad de introducir programas de fidelizacion

destinados a los usuarios mas activos en un futuro.

e) Marketing y ventas: conjunto de actividades esenciales para construir una base
solida y amplia de usuarios y asegurar la visibilidad de nuestra empresa entre los
potenciales usuarios. Se incluyen las estrategias de marketing digital (SEO, SEM, redes
sociales, campanas publicitarias...), la gestion de la comunidad y las relaciones publicas

y alianzas/colaboraciones de interés (asociaciones, influencers, prensa...).
-Actividades de apoyo

En este apartado vamos a desarrollar las actividades de apoyo, las cuales también
se detallaran en el apartado correspondiente al plan econdmico. Destacamos las

siguientes:

a) Organigrama y estructura organizativa de la empresa: conjunto de sistemas y
pautas que posibilitan el funcionamiento 6ptimo de la sociedad mercantil. Se incluye
tanto la planificacion estratégica, la financiera, el cumplimiento normativo y legal... Por
otra parte, también incluiriamos la gestion de la calidad en los servicios brindados,

principalmente en lo relacionado con el funcionamiento de la plataforma o la respuesta a
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posibles problematicas que puedan surgir en la parte técnica. Por ultimo, todo lo

relacionado con la seguridad de la plataforma y la gestion de los datos de los usuarios.

b) Compras y abastecimiento: adquisicion de los recursos necesarios para el
funcionamiento. Como relatamos con mayor profundidad en el ultimo capitulo, incluye
todo lo relacionado con la parte del software y el hardware, la contratacion de servicios
externos, proveedores de alojamiento en la nube, pasarelas de pago, marketing, asesoria

legal y técnica...

¢) Gestion de recursos humanos: es de gran importancia para una empresa de base
tecnologica y de servicios, quizas no tanto en un inicio, pero si en el caso de que nuestro
proyecto aumente su tamafio con el tiempo. Incluiriamos desde el reclutamiento y
seleccion de profesionales cualificados, a la formacion y desarrollo. Es importante brindar
a los empleados un plan de carrera atractivo, que les mantenga motivados y
comprometidos con la empresa, lo que nos permitird mantener el talento en nuestra

compaiiia.
d) Infraestructuras

Plataforma Web:

e (Interfaz de usuario, para su registro)
e Bases de datos de artistas

Infraestructura multimedia (contenido de artistas)

e Almacenamiento de archivos
o Streaming de video

Sistema de Pagos
Calendario integrado para que los artistas muestren disponibilidad.

Algoritmos basicos de machine learning para sugerir artistas segiin ubicacion,

gustos o historial.
Seguridad y proteccion.
Infraestructura de datos en la nube.

Community Manager: promocion de la plataforma y captacion de artistas.
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4.2. Recursos y capacidades

Las posibilidades de obtener el éxito en nuestro proyecto se construyen sobre una
combinacion efectiva de los recursos y capacidades disponibles. Entendiendo los
recursos, como los activos que posee la empresa, y las capacidades como las habilidades

para emplear de manera Optima los mencionados recursos.
4.2.1. Recursos de nuestra empresa

En nuestro planteamiento de plataforma digital son de gran importancia los

recursos intangibles, destacando los explicados a continuacion:

Por un lado, la cultura de comunidad y la confianza, construidos sobra la base de
un entorno seguro y valorado tanto por los artistas, como por los clientes. De este modo,
la reputacion que esperamos lograr con nuestra plataforma online serd un activo clave
para garantizar el éxito a medio plazo. La combinacion de una marca sélida junto a una
reputacion impecable, constituyen uno de los mayores generadores de confianza a la hora

de atraer potenciales usuarios.

Por otra parte, uno de los aspectos clave sobre el que se sustenta buena parte del
posible éxito del proyecto es su capital humano, constituido tanto por la directiva de la
compaiiia como por los empleados de alto valor. En el capitulo 6, correspondiente al plan

financiero, se especifican los componentes iniciales de la plantilla.

Ademas de los anteriores destacamos; el conocimiento del mercado y la industria
cultural, buscando detectar las nuevas oportunidades, reducir el riesgo y poder

anticiparnos a los posibles cambios.

Por ultimo, las relaciones y redes de contacto, la importancia de obtener buenas
conexiones con artistas, asociaciones, instituciones publicas, otras empresas, medios de
comunicacion, influencers... de gran importancia para la captacion de artistas, nuevos

clientes y la promocién de nuestra plataforma.
En cuanto a los recursos tangibles encontramos los siguientes:

-Infraestructura tecnologica: destaca la plataforma digital, también los servidores
(fisicos o en la nube), el software de desarrollo, las licencias necesarias, las bases de

datos...
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-Recursos financieros: capital esencial para desarrollo, marketing y operaciones.
En el capitulo en el que desarrollamos el plan financiero del proyecto, analizamos con

detalle las posibilidades de financiacion.

-Activos fisicos: equipos informaticos, mobiliario y otros activos de distinta

indole necesarios para garantizar el funcionamiento diario de la empresa.
4.2.2. Capacidades de nuestra empresa

Se trata de las habilidades empleadas para integrar y coordinar recursos,

transforméandolos en un producto de valor para los clientes/usuarios.

a) Capacidad para el desarrollo y gestion de plataformas digitales: habilidad para
disefiar, crear y mantener una plataforma segura, escalable y facil de usar, integrando las
multiples funcionalidades que hemos planteado y realizando a lo largo del tiempo las

actualizaciones necesarias.

b) Capacidad de marketing digital y atraccion de usuarios: identificar, atraer y
captar nuevos publicos. Empleando para ello, marketing de contenidos, campafias en

redes sociales y analisis de datos.

c¢) Capacidad de andlisis de datos y personalizacion: de gran importancia para la
configuracion de los algoritmos de bisquedas. La mision de recopilar, procesar y analizar

datos constituye un elemento fundamental para entender el comportamiento del usuario.

d) Capacidad de adaptacion e innovacion continua: al introducirnos en un nicho
de mercado aun por explotar, es clave conservar una posicion de liderazgo a medio-largo
plazo. Con esta finalidad, la empresa debe moverse con agilidad, monitoreando el
entorno, identificando las nuevas tendencias, corrigiendo errores y adaptando con

celeridad los servicios que ofrecemos a las nuevas necesidades de los usuarios.

e) Capacidad de gestion de relaciones con los stakeholders: construir y mantener
relaciones solidas con los grupos de artistas, usuarios de la plataforma, proveedores de
servicios, inversores... Son colectivos que influyen de una manera u otra en nuestra

empresa y debemos conocer sus dudas, sugerencias, preferencias...

f) Capacidad de gestion presupuestos y los recursos financieros disponibles:
elaboracion de planes de negocio, estudio de los ingresos reales y potenciales, control de

los costes y gastos, biisqueda de nuevas fuentes de financiacion...
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4.3. Analisis DAFO

Esta es una herramienta de andlisis empresarial que nos permite conocer los
factores externos e internos que afectan al desempefio presente y futuro de una compaiiia,
asi como a sus productos y servicios. A través del estudio de las debilidades, amenazas,
fortalezas y oportunidades, observamos el impacto en la viabilidad de nuestra empresa,
la situacion del mercado, los puntos débiles... con el objetivo de tomar decisiones mas

acertadas o, en caso de ser necesario, hacer cambios organizativos (UNIR, 2024).
4.3.1. Fortalezas: factores internos positivos

-Modelo de negocio innovador y con un amplio margen de crecimiento:
ofrecemos un modelo novedoso y centralizado para la contratacion de artistas por todo
tipo de usuarios. Un proyecto con unos bajos costes fijos y un potencial de crecimiento

muy alto.

-Propuesta de valor diferenciada: tanto para los artistas, brindandoles un mayor
alcance en el mercado, supresion de intermediarios, herramientas cobros seguras... como
para los clientes, gracias a la transparencia, perfiles de artistas verificados, seguridad en

los pagos, sistema de reservas...

-Orientacion a un sector escasamente digitalizado: ofrecemos una solucion tnica
a la falta de digitalizacion en el sector cultural espafiol, de manera simultanea abrimos un

nuevo campo de posibilidades para un alto nimero de artistas.

-Enfoque en la seguridad de los usuarios: disefio de un entorno seguro dentro de
la plataforma, gracias a los sistemas de verificacion, las herramientas de pagos seguros,

sistema de resefias. .. con lo que buscamos atraer a usuarios que valoran la profesionalidad

y fiabilidad.

-Equipo multidisciplinar: con diversidad de perfiles y habilidades (especialistas
en la parte tecnoldgica, en marketing, en el sector cultural...) lo que contribuye a
enriquecer el proyecto y aumentar el conocimiento sobre cada una de las partes que

conforman la empresa.

4.3.2. Debilidades: Factores Internos Negativos.
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-Falta de experiencia en la gestion a gran escala: podemos encontrarnos desafios
operativos y técnicos en el momento de gestionar una plataforma que tenga miles de
usuarios y transacciones. Se requiere de un buen funcionamiento interno de la empresa,

una Optima planificacién y un nivel de compromiso alto de los trabajadores.

-Ausencia de una marca reconocida: inicialmente carecemos de reputacion e
imagen de marca, lo que evidencia la necesidad de una fuerte inversion en marketing y

un cierto tiempo para lograr construir nuestra marca y ganar credibilidad en el mercado.

-Dependencia de fuentes de ingresos limitadas: inicialmente existe el riesgo de
depender en exceso de las comisiones, lo que nos empuja a diversificar los ingresos. En
el capitulo en el que desarrollamos el plan financiero de la empresa, explicamos las
diferentes fuentes de ingresos, aunque en alguno de los casos estas pueden tardar un

tiempo en empezar a funcionar.

-Inversion inicial significativa: algo de lo que hablamos en distintos capitulos,

puede suponer un riesgo y serd importante estudiar con detenimiento las cifras necesarias.
4.3.3. Oportunidades: Factores Externos Positivos

-Crecimiento del sector del sector cultural y del uso de plataformas digitales en
Espafia: la digitalizacion es imparable, lo que brinda un ecosistema propicio para el
desarrollo de plataformas online. Al mismo tiempo, el sector cultural y de las artes
escénicas mantiene su relevancia entre los consumidores, como se ha evidenciado en
capitulos anteriores. Otro indicador de las posibilidades del sector son los datos oficiales
sobre las partidas presupuestarias del Ministerio de Cultura destinadas a la digitalizacion
del sector. En 2023, se estimaron partidas por valor de 21,38 millones de euros destinadas
al impulso de la digitalizacion del sector cultural y de los grandes servicios culturales

(Ministerio de Hacienda y Funcion Publica, 2022).

-Alta demanda de servicios y actividades de entretenimiento: relacionado con lo
anterior, existe un alto potencial de mercado para la demanda de servicios
artisticos/culturales entre particulares, empresas y entidades publicas, que a través de

nuestra plataforma trataremos de centralizar.

-Acceso a subvenciones y ayudas a la digitalizacion: posibilidad de financiar una

parte del desarrollo de la plataforma.
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-Situacion precaria de una parte significativa de los trabajadores del sector: a
través de nuestra plataforma les brindamos la oportunidad de profesionalizar su actividad

y asegurarse sus ingresos.
4.3.4. Amenazas: Factores Externos Negativos.

-Apariciéon de nuevos competidores: especialmente en caso de éxito, seria

probable la llegada de nuevos competidores que pueden suponer una amenaza.

-Cambios regulatorios y legislativos: posibles modificaciones en aspectos como
la legislacion fiscal o la proteccion de datos que pueden afectar en mayor o menor medida
anuestro modelo de negocio y conllevar la necesidad de realizar inversiones para corregir

las desadaptaciones.

-Problemas en la captacion de usuarios: el modelo de negocio requiere de
suficientes artistas y clientes para ser funcional. No lograrlo en un plazo 6ptimo podria

conllevar el fracaso del proyecto.

-Crisis economicas: pueden conllevar una reduccién del gasto en ocio,
disminuyendo el volumen de contrataciones, afectando a los ingresos e incluso haciendo
peligrar la viabilidad de nuestra empresa. Nuestro propdsito futuro es tratar de limitar
estos peligros a través de diferentes estrategias de diversificacion de ingresos, que

explicaremos en el sexto capitulo.

-Resistencia al cambio y preferencia por métodos tradicionales: existe el riesgo de
que una parte de los artistas o de los clientes prefieran métodos tradicionales de
contratacion. El hacer frente a esta posible resistencia y captar la mayor cuota de usuarios

es uno de los principales desafios del proyecto.

- Ataques contra nuestra ciberseguridad y filtraciones de datos: son una posible
amenaza que puede existir en un futuro, lo que requiere de una inversion Optima en

proteccion.

En conclusion, una herramienta como el andlisis DAFO aplicada a nuestra
empresa, nos revela que existen grandes oportunidades de crecimiento, respaldadas por
un modelo so6lido de proyecto. Sin embargo, como hemos visto, es necesario mitigar
debilidades internas y hacer frente a las posibles amenazas que puedan llegar del exterior.
Una buena estrategia en base al andlisis efectuado sera clave para alcanzar el éxito en este

mercado.
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4.4. Vision, Mision y Valores

La vision, misién y valores de nuestra compaiiia constituyen el ADN de la

empresa, la brijula que guiara decisiones estratégicas y operativas.

-Visién: buscamos ser la plataforma digital de referencia y el ecosistema lider en
Espafia para la conexion entre el talento artistico y los usuarios que demandan estos
servicios. Tratamos de llevar a cabo una transformacion en la forma en la que funciona el
sector cultural en nuestro pais, aspirando a ser el motor que impulse la sostenibilidad

economica y el reconocimiento social de los profesionales del arte y la cultura.

-Misidn: tratar en todo momento de ofrecer un espacio digital seguro, transparente
y donde pueda surgir de una comunidad abierta, en la que musicos, animadores, DJs y
otros profesionales del entretenimiento puedan gestionar su carrera, exhibir su talento,
acceder a un mayor nimero de potenciales clientes y disfrutar de las comodidades que la

plataforma les brinda en los diferentes aspectos.

Simultaneamente, proporcionamos a clientes particulares, empresas o entidades
publicas una solucidn sencilla e intuitiva para descubrir, seleccionar y contratar talento
artistico verificado, siendo una herramienta efectiva para facilitar la organizacion de
eventos y proyectos culturales de cualquier indole. Impulsando la economia del sector
cultural espafiol a través de la innovacion tecnologica y la creacion de una propuesta de

valor util y beneficios para todas las partes.

-Valores de la Empresa: son un conjunto de principios que guiaran la toma de
decisiones, la cultura interna y nuestra relacion con el sector en el transcurre nuestra
actividad. Tratando en todo momento de garantizar que nuestro proyecto sea

econdmicamente viable y éticamente responsable.

‘Transparencia: crear una plataforma donde confianza sea uno de los pilares

fundamentales, con transparencia en tarifas, procesos de pagos, sistema de resefias...

‘Impulsar el sector cultural: tratar de poner en valor el talento de los artistas
espanoles, facilitando su visibilidad y brindandoles un escaparate ante numerosos
potenciales clientes. Fomentando remuneraciones justas y condiciones dignas para los

artistas.
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‘Innovacién tecnoldgica: compromiso con la adaptacion a las nuevas tecnologias
y la adopcion de los cambios necesarios para ofrecer la mejor experiencia a los usuarios,

buscando en todo momento la simplificacion de los procesos.

‘Comunidad y colaboracion entre los actores involucrados: nuestra plataforma
funciona como una comunidad donde artistas y clientes interactiian, se relacionan y

buscan unos objetivos mutuos.

-Orientacion al usuario: la satisfaccion del usuario es nuestra prioridad, debemos
captar sus necesidades y darles la mejor respuesta posible, con el fin de superar sus

expectativas y brindarles la mejor experiencia posible.
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5. Plan de Marketing

El plan de marketing de nuestro proyecto constituye la hoja de ruta disefiada de
manera estratégica para asegurarnos visibilidad, la captacion de interés y la retencion de
nuestra doble base de usuarios, conformada tanto por los artistas, como por los clientes.
En un nicho de mercado aun por explotar y un sector cultural escasamente digitalizado,
la innovacién y la creacion de una propuesta de alto valor puede atraer el interés de
muchos potenciales clientes. Nuestra propuesta gira en torno a ofrecer un espacio seguro,
eficiente y transparente desde el que cubrir todos los eslabones de la cadena de

contratacion de artistas por clientes particulares.

El objetivo principal del siguiente plan de marketing es posicionar nuestro
proyecto como la plataforma de referencia del sector cultural en Espafia para el nicho de
mercado propuesto. Buscamos generar un efecto de red positivo en el que la utilidad o el
valor que brindamos a nuestros usuarios se incremente de manera autobnoma a medida se
incrementa la incorporacion de nuevos usuarios. Para ello, definiremos estrategias
especificas para la adquisicion y fidelizacion de artistas y clientes, siendo conscientes de
sus diferentes necesidades. Un correcto planteamiento de la estrategia en el area de
marketing, con una planificacion integral que abarque desde el posicionamiento de marca
hasta las tacticas de marketing mix, nos brindaran una serie de ventajas competitivas

claves para alcanzar el éxito.

5.1. Estrategia de Marketing

Nuestra estrategia de marketing como hemos comentado en el parrafo anterior se
construird sobre la base de un posicionamiento preciso y una segmentacion efectiva, lo
que nos permitira dirigir nuestros esfuerzos de comunicacion y promocion de la forma
optima a los grupos de poblacion de interés. manera precisa. Tratando de transmitir en
todo momento la confianza en nuestra marca y los valores que guian nuestro trabajo

diario.

5.1.1. Posicionamiento de la marca
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Nuestro objetivo es posicionarnos como lideres en nuestro nicho de mercado,
aprovechando la ventaja temporal que supone tomar la iniciativa en un campo

practicamente virgen.

Este posicionamiento se deberd sustentar sobre una serie de atributos y
caracteristicas que deberan ir adscritas a nuestra marca, entre los que destacamos los

siguientes:

-Seguridad y transparencia: estas caracteristicas se evidencian en los procesos de
contratacion, las comunicaciones entre artistas y clientes, el sistema de pagos y el de

resefias, todo ello para fomentar la confianza entre los usuarios de la plataforma.

-Eficiencia y simplicidad: trataremos de ofrecer una interfaz intuitiva, algoritmos
eficientes y procesos sencillos que faciliten los servicios y el uso de la plataforma a todos

los usuarios.

-Actividad enfocada en el sector cultural espafiol: nuestro ambito de actuacion
gira en torno a los profesionales del sector, por lo que tratamos de adaptarnos a sus
particularidades y necesidades, brindando una herramienta 6ptima y de utilidad para todos

los clientes.

-Profesionalizacion del talento: nuestra plataforma puede funcionar como una via
alternativa a los medios tradicionales para la contratacion de los servicios de los artistas,
brindando a este grupo una mayor independencia para gestionar su carrera sin depender
de terceros (agentes, agencias...), con la garantia para los usuarios que supone el sistema

de verificaciones de los artistas y el de resefias.

-Comunidad digital de alto valor: creacion de un ecosistema activo en el que los
artistas y los clientes pueden interactuar entre si, colaborar e incluso fomentar relaciones

a largo plazo.
5.1.2. Segmentacion de mercado y nuestro publico objetivo

Uno de los aspectos claves es la segmentacion del mercado con el fin de adaptar
las estrategias de marketing a las particularidades de cada uno de los dos grupos de
poblacion que pretendemos atraer, los artistas y profesionales del entretenimiento, por
una parte, mientras que los clientes que quieran contratar sus servicios conforman la otra.

De este modo diferenciamos entre:
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a) Artistas y profesionales del entretenimiento

Constituye un grupo amplio, dentro del cual incluimos multitud de profesionales
como musicos, cantantes, bailarines, animadores, DJs, magos, humoristas, fotografos...
de todas las edades y lugares del territorio espafiol. Por el tipo de plataforma y de
contrataciones que se esperan que se efectien, el perfil del artista esperado es de un nivel
bajo-medio, refiriéndonos a su cache econdmico, ya que es poco probable que

profesionales conocidos o de un cierto nivel vayan a registrarse en la plataforma.

Preferentemente el tipo de usuario son todos aquellos que buscan un mayor nivel
de visibilidad y llegar a nuevos publicos de una manera facil y econémica. No solo les
brindaremos un escaparate en el que mostrarse, sino que también pueden ganar
independencia en su carrera y profesionalizarse de forma auténoma sin depender de

terceros.

Registrandose en la plataforma como profesionales, tendran acceso a un amplio
rango de herramientas de gestion, contardn con su propio perfil, calendario, sistema de
reservas, monedero digital, sistema de resefias y soporte desde la plataforma ante

cualquier tipo de incidencias o problematica.
b) Clientes

Son un grupo amplio, aunque con una serie de caracteristicas comunes como
veremos a continuacion, podemos distinguir varios segmentos. Por un lado, tenemos a los
particulares, aquellos individuos que buscan contratar los servicios de los profesionales
sean cual sean los motivos, bien algin tipo de fiesta, una ceremonia (bautizo, comunion,
bodas...), una reunion de familiares o de amigos... En general este tipo de clientes se
situara en un rango de edad entre los 30 y los 55 afos, contardn con conocimientos en el

uso de plataformas online y un nivel adquisitivo medio-alto.

Un segundo grupo serian las empresas, tanto aquellas que, como el caso de los
clientes particulares, busquen contratar artistas para un evento concreto, como también
empresas relacionadas con el sector cultural y que necesiten contar con servicios de
artistas para momentos concretos, logicamente no podrian contratarlos de manera
indefinida a través de la plataforma, pero quizas si que seria posible realizar

contrataciones para un momento determinado.
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Por tltimo, el tercer grupo lo componen las entidades publicas (ayuntamientos,
diputaciones...) que buscan contratar a este tipo de profesionales por distintas razones,

coincidentes con las que hemos comentado ya con anterioridad.

Estos tres segmentos de clientes coinciden en necesitar contratar un tipo de
servicio, valorando la comodidad de realizar el proceso online y de manera totalmente
trasparente, con el Unico requisito de registrarse en la aplicacion. Con esta finalidad, la
plataforma les brinda la posibilidad de acceder a un amplio catalogo de profesionales del
sector, con los que pueden hablar, visitar su perfil, ver su calendario de reservas y
disponibilidad geografica, consultar las tarifas y realizar el pago de forma instantanea,

comoda y segura, del mismo modo que sucede en otras muchas aplicaciones hoy en dia.
5.1.3. Objetivos de marketing

Hemos planteado una serie de objetivos para nuestra plataforma que definiremos
de acuerdo con la metodologia SMART (acronimo en inglés de Specific, Measurable,
Attainable, Relevant, Time-bound). Se trata de una herramienta muy empleada en
marketing que nos permite centrar nuestra atencion en la consecucion de las metas y los
objetivos que pretendemos alcanzar de una forma realista y efectiva. Los conceptos que
se reflejan en el acronimo hacen alusion a la necesidad de plantear unas metas claras y
detalladas, que sean medibles a través de indicadores de desempefio o KPIs (Key
Performance Indicator), que deben ser realistas, factibles y alineados con la propuesta de
negocio que planteamos, todo ello dentro de unos plazos fijados previamente (UNIR,

2022).

A partir de lo anteriormente expuesto hemos optado por dividir los objetivos en
dos fases, que se adaptan al ciclo de vida inicial de la empresa. Los objetivos que
desarrollaremos a continuacion seran monitorizados constantemente a través de KPIs

especificos, permitiendo ajustes y optimizaciones en tiempo real:
-Fase 1: lanzamiento y periodo inicial (primeros 12 meses)

En esta fase contamos con el objetivo inicial de captar a 1.000 artistas, para que
estén registrados en la plataforma a finales de los 12 meses. Una de las principales metas
es que al menos un 50% de los artistas registrados logre una contratacién en ese primer
afio, para ello debemos lograr maximizar la ratio de contratacion de los servicios por cada

visualizacién de los perfiles por los usuarios (clientes), tratando que el maximo numero
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posible de estas visualizaciones se conviertan en contrataciones efectivas en el primer

ano.

También en esta fase trataremos de lograr al menos los 6.000 usuarios registrados
(particulares, empresas, entidades) en los primeros 12 meses. Alcanzando una tasa de
conversion del 10% de las visualizaciones de perfiles de artistas a contrataciones efectivas

en los primeros 12 meses.

Por otra parte, buscando brindar el mejor servicio a todos los usuarios de la
plataforma y lograr un impacto positivo de la marca en nuestro publico, nos fijamos el
objetivo de obtener al menos una puntuacion de 4 sobre 5 u 8 sobre 10 en las valoraciones

y resefias que realicen los usuarios sobre el funcionamiento de la plataforma.
-Fase 2: crecimiento y consolidacion (meses 12 al 36)

Nos fijamos como meta llegar a los 4.000 artistas y profesionales del
entretenimiento registrados en la plataforma, logrando que al menos un 75% de ellos sean
contratados en dos o mas ocasiones a lo largo de este periodo. Del mismo modo,
establecemos como objetivo alcanzar la cifra de 30.000 clientes a finales del tercer afio.
En lo que respecta a la satisfaccion de los usuarios, trataremos de mantener una valoracion
alta, igual o por encima de las mencionadas en el parrafo anterior, a la vez que brindamos
un sistema de soporte rapido y eficaz para hacer frente a posibles fallos o inconvenientes

que surgen en la plataforma.

5.2. Marketing mix 4Ps

Trataremos de seguir un conjunto de acciones y tacticas de marketing dirigidas a
lograr el éxito con nuestra plataforma digital. Para ello utilizaremos el modelo de
marketing mix 4Ps (Product, Price, Place/Distribution, Promotion), estos cuatro puntos
funcionan como herramientas estratégicas para llevar a cabo campanas de marketing
dirigidas a la atraccion de los clientes, el posicionamiento de nuestra marca y lograr la
consecucion de los objetivos comerciales fijados (Kotler & Keller, 2006). Por ello, hemos
disefiado nuestra propuesta de valor, atractiva y adaptada a las necesidades de nuestro

publico objetivo.

5.2.1. Producto (Product)
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Formado por nuestro producto principal, la plataforma digital en si misma, junto
con todos aquellos servicios asociados que ofrecemos a nuestros usuarios. Las principales

caracteristicas son las siguientes:

-Funcionalidades principales: perfiles verificados de los artistas y perfiles de los
clientes (no es necesario que estén verificados, aunque en algunos casos puede ser util),
buscador avanzado con filtros de utilidad, sistema de comunicacién y mensajeria
integrado, sistema de contratacion, pasarela de pagos digitales, sistema de resefias... En
los perfiles de los artistas se incluyen funcionalidades como la posibilidad de afadir
fotografias, videos, enlaces, calendario de disponibilidad, area geografica de actuacion,

presupuestos...

-Propuesta de valor para los artistas: mayor grado de visibilidad, acceso a nuevas
posibilidades de contrataciones, independencia, profesionalizacion, garantia de seguridad
en los pagos, posibilidad de contratar servicios exclusivos como los planes de
posicionamiento que ofertamos, comisiones bajas en comparacion a una agencia o agente,

sistema de resefas, soporte a los usuarios desde la plataforma...

-Propuesta de valor para los clientes: acceso a un amplio catalogo de profesionales
del sector de la cultura y el entretenimiento, procesos de contratacién seguros y
simplificados, transparencia, sistema de resefias y valoraciones para puntuar a los artistas,

plataforma intuitiva y facil de usar...

-Actualizacion: evolucion constante de la plataforma, en base a las sugerencias y

el feedback de los usuarios o las nuevas tendencias que surgen en el mercado.
5.2.2. Precio y otros ingresos (Price)

La plataforma esta disefiada de acuerdo con un modelo Freemium, por lo que la
funcionalidad basica de la plataforma es mayoritariamente gratuita y el grueso de los
ingresos provendran de las comisiones fijadas a las transacciones y otros servicios que
podamos ofrecer. Todo el modelo estd disefiado con la finalidad de lograr la méxima
competitividad, a la vez que tratamos de no influir de manera negativa con altas
comisiones en los precios que deben fijar los artistas. Con la finalidad de no limitarnos a
las ganancias que son generadas por los porcentajes de las transacciones, hemos ampliado

nuestras fuentes de ingresos incluyendo también los siguientes que enumeramos a
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continuacion y que explicaremos con mdas detenimiento en el siguiente capitulo,

correspondiente al plan econdmico-financiero.

-Comisiones en las transacciones por prestacion de servicios: fijamos un
porcentaje del 6% (en el capitulo 6 explicamos la razon de fijar ese porcentaje concreto
como comision) sobre todas las transacciones que se efectiian a través de la plataforma
entre los clientes y los artistas como pago por sus servicios. En este porcentaje esta

incluida también la parte correspondiente a la empresa que gestiona el sistema de pagos.

-Ingresos por suscripcion a planes, ofrecemos planes de posicionamiento
trimestrales o anuales, a través de los cuales los artistas pueden obtener ventajas en cuanto
a su posicion en las busquedas dentro de la plataforma, con independencia de las resefas

y el nimero de contrataciones.

-Ingresos por publicidad en la plataforma, lo que supone una oportunidad para
aquellas marcas y productos interesados en promocionarse con nosotros. Se tratara de que
todos los anuncios y contenidos publicitarios cumplan una serie de requisitos
relacionados con la relevancia y el grado de intrusion en el uso de la plataforma por los

usuarios.

Elementos que, como empresa, podemos gestionar a través de plataformas de
monetizacion como Google AdSense o Media.net, en las que debemos estar registrados

para obtener ingresos por esta via.

-Ingresos por la obtencion del verificado para los clientes: en un principio este
grupo al contrario que los artistas no necesitan verificar sus perfiles, sin embargo, para
aquellos clientes que son sociedades mercantiles o bien corporaciones publicas, como
ayuntamientos, diputaciones... exista la opcion de verificar su perfil a cambio de una

pequefia cantidad de dinero, lo que les permitiria contar con una serie de beneficios.

- Ingresos por la cuota de artistas: los artistas registrados deberan abonar una cuota
anual de 8 euros mensuales a partir del segundo afio, como contraprestacion a los servicios

prestados.

En un futuro se pueden buscar nuevas fuentes alternativas de ingresos a las ya
propuestas, lo que nos serviria para incrementar las ganancias y poder hacer frente con

solvencia a nuevas inversiones o campafas que llevemos a cabo.

5.2.3. Distribucion y acceso (Place/Distribution)
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En este ambito la estrategia girard en torno a lograr la méxima accesibilidad de
nuestro producto a nuestro publico objetivo de toda Espafia. Con esta finalidad

trabajaremos en la siguiente direccion:

-Plataforma web: formato de aplicacion web responsive, tratando de que esta se

pueda adaptar a todo tipo de soportes, como dispositivos moviles, tabletas, ordenadores...

-Aplicacion movil: se desarrollara una aplicacion apta tanto para dispositivos con
un sistema operativo de Android como para iOS. La finalidad de poner a disposicion del
usuario las opciones tanto de la pagina web como de la aplicacion, estan destinadas a

brindarle la mayor comodidad mejor experiencia posible.

-Estrategias de SEO (Search Engine Optimization): trataremos de implementar
mejoras constantes en esta area con la finalidad de lograr que nuestra plataforma aparezca

posicionada en los primeros resultados al efectuar biisquedas relacionadas en internet.

-Estrategias de SEM (Search Engine Marketing): efectuar campafias publicitarias
en servicios como Google Ads, Meta Ads y otros similares. Esta publicidad estara dirigida
a palabras clave especificas y segmentos de publico concretos con el fin de generar el

trafico deseado.

-Presencia activa en redes sociales: buscando difundir nuestro contenido, captar

nuevos publicos, interactuar con la comunidad...

-Presencia en eventos y Ferias del sector: buscando promocionar y dar a conocer

nuestra plataforma, asi como generar contactos y colaboraciones de alto valor.

-Alianzas y colaboraciones: en linea con el anterior punto, se pueden establecer
colaboraciones de distinto tipo con perfiles que podemos considerar como interesantes

para nuestros propdsitos, como artistas, influencers, empresas de eventos...
5.2.4. Promocion (Promotion)

La estrategia de promocion de nuestra plataforma serd multicanal y adaptada a
cualquier particularidad de los distintos segmentos de usuarios, tratando de construir una
marca fuerte y generar confianza en los usuarios. Se estableceran lineas de actuacion en

los siguientes ambitos:

-Redes sociales: presencia activa en las principales plataformas (Instagram,

TikTok, X, Facebook, YouTube...) y creacion de contenidos de valor como videos
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explicativos, entrevistas a artistas registrados, experiencias de clientes... colaboraciones
con influencers afines o artistas y profesionales del entretenimiento con un numero

significativo de seguidores.

-Publicidad: campafias en Google Ads, Meta Ads, Youtube... colaboraciones

pagadas con influencers, publicidad de pago en publicaciones relevantes del sector...

-Email marketing: segmentacion de las listas de correos de artistas y clientes.

Envio de newsletters con novedades, consejos, promociones. ..

-Relaciones con medios especializados y periodistas del sector cultural,
participacion en eventos, notas de prensa con las ultimas novedades, etc. Se trata de una
forma de ganar visibilidad ante el publico sin necesidad de recurrir a cuantiosos gastos

publicitarios.

-Posibilidad de incluir algtin tipo de beneficio para aquellos usuarios (tanto artistas

como clientes) que refieran nuevos usuarios.

5.3. Estrategias de adquisicion y retencion

Este conjunto de estrategias, orientadas al crecimiento en el numero de usuarios
activos de la plataforma, tendrd un enfoque bidireccionalidad: por un lado, irdn destinadas
tanto a la adquisicion de nuevos artistas y clientes; por el otro, a la retencion de los ya
registrados, con el fin de garantizar su consolidaciéon como usuarios activos de nuestra

plataforma.
5.3.1. Adquisicion de nuevos artistas

En esta direccion implementaremos una serie de medidas destinadas a conseguir

atraer este tipo de usuarios:

-Marketing directo: contacto directo con artistas, localizdndoles a través de
diferentes fuentes como pueden ser asociaciones, escuelas de arte, redes sociales, eventos
o incluso de webs de contacto para profesionales del entretenimiento como la de

Artistealo.

-Registro en la plataforma de manera facil e intuitiva: trataremos de simplificar al

maximo el proceso de creacion de perfiles en nuestra plataforma, con el fin de evitar
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cualquier tipo de inconveniente que pueda producir algin rechazo en los artistas que les

decida a no finalizar el proceso de registro.

-Incentivos iniciales: establecemos el plazo de los 12 primeros meses totalmente
gratuitos para los artistas registrados, en los que no se les cobrara ningun tipo de cuota,

que si que sera obligatoria de pagar a partir de ese primer afio.

-Contenido promocional en nuestras redes sociales, con la finalidad de mostrarles
como podemos convertirnos en una herramienta altamente aprovechable para impulsar su

carrera e ingresos.
5.3.2. Adquisicion de clientes
Las medidas y herramientas que emplearemos seran las propuestas a continuacion:

-Publicidad segmentada: dirigida a un sector de poblacion concreto, al que
consideramos como nuestro publico objetivo con el fin de maximizar en este grupo

poblacional la mayoria de los esfuerzos y de la inversion de esta area.
-Marketing de contenidos: dirigido a atraer a los potenciales clientes.

-Alianzas con empresas organizadoras de eventos o de turismo, con la finalidad
que en el caso de que necesiten contratar los servicios de algin profesional del

entretenimiento o artista, lo realicen a través de nuestra plataforma.
-Colaboracion con medios de comunicacion, revistas especializadas....

-Estrategia de SEO y SEM orientada a lograr atraer la mayor cantidad posible de

clientes.
5.3.3. Estrategias de retencion y fidelizacion para ambos grupos de usuarios

En ambos casos son estrategias similares, por lo que hemos optado por unificarlo

en un unico subapartado:

-Experiencia satisfactoria en el uso de la plataforma: desde la empresa trataremos
de brindar a los usuarios una propuesta digital sencilla, intuitiva y facil de usar. Buscando
simplificar al maximo, las distintas gestiones que deben realizar durante el proceso de

contratacion de los servicios ofertados por los artistas.

-Soporte al cliente proactivo, un elemento importante de cara a solucionar los

problemas que puedan surgir a los usuarios o los fallos de la plataforma.
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-Posibilidad de introducir recompensas e incentivos, destinadas a todos aquellos
usuarios (artistas y clientes) mas activos en lo referente a las contrataciones de los

Servicios.

-Algoritmos de busqueda perfeccionados para ofrecer las mejores opciones de

acuerdo con los intereses de los clientes y su area geogréafica.

-Actualizaciones de la plataforma, con el fin de mantener nuestra posiciéon como

lideres del nicho de mercado y brindar la mejor experiencia posible a todos los usuarios.

-Fomentar una comunidad activa y participativa, que se sientan vinculados con la

plataforma y los servicios que les brindamos.

5.4. Herramientas de medicion y control sobre las acciones de marketing

implementadas

Estos elementos son fundamentales para asegurar la eficacia de las propuestas
llevadas a cabo en esta area de la empresa y permitir una adaptacion rapida a los cambios
y nuevas dindmicas en el mercado. Con esta finalidad estableceremos KPIs claros y
herramientas de analisis que nos permitan monitorizar el €xito o fracaso de las acciones

efectuadas, tratando de maximizar el crecimiento y la rentabilidad a medio-largo plazo.

-KPIs: adquisicion de usuarios (medicion de registros, el coste de adquisicion de
cada nuevo cliente, la tasa de contratacion media de servicios al afio por usuario...), el
engagement (tiempo medio que emplea el usuario en navegar por la plataforma, el Click
Through Rate o CTR en referencia al porcentaje de veces que un usuario abre un
contenido o anuncio por cada impresion...), el porcentaje de usuarios que permanece
activo después de un tiempo determinado (6 meses, 1 afo...), las valoraciones o resefias
de los usuarios sobre la plataforma en Google, App Store, Google Play Store... entre otros

muchos.

-Herramientas de andlisis: son varias las que podemos emplear destacando,
Google Analytics, pero también existen otras centradas en el anélisis de redes sociales,
plataformas de email marketing o herramientas de CRM (Customer Relationship

Management) destinadas a analizar y gestionar las relaciones con los clientes...
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-Anélisis de la competencia: con la finalidad de evaluar su desempefio y sus

estrategias, con el fin de identificar aquellas exitosas y darlas una respuesta adecuada.

-Informes y evaluaciones periddicos: se pueden fijar distintas frecuencias
temporales, cumplen la funciéon de evaluar el éxito de las campafias y propuestas

realizadas en esos periodos.

5.5. Estimacion de la distribucion del presupuesto en el area de marketing

Hemos preparado un pequeiio modelo donde desglosamos cada una de las posibles
partidas a las que se destinara el presupuesto del area de marketing, con su porcentaje de
gasto correspondiente para cada una de ellas. Se trata de una estimacion y los porcentajes
deberan ajustarse de acuerdo con los objetivos y los resultados obtenidos de las

evaluaciones y el andlisis de KPIs.

Categoria de % del Presupuesto L,
) Descripcion
Gasto Total de Marketing
Campanias de SEQ/SEM, publicidad en redes
Marketing 50% saciales (Facebook Ads, Instagram Ads, LinkedIn
Digital Ads, TikTok Ads), email marketing, marketing de
contenidos.
) Contratacién de agencia de PR o especialista
Relaciones . i .
Piibli 15% interno, notas de prensa, gestion de medios,
ublicas ,
participacion en eventos del sector.
Desarrollo de 15% Creacion de material visual (videos, fotos),
Contenido articulos de blog, guias, infografias, testimonios.
Alianzas 10% Costes asociados a la gestion de alianzas,
Estratégicas patrocinios puntuales, eventos conjuntos.
. Licencias de herramientas de marketing
Herramientas y ) L T
5% automation, CRM, analisis de datos, disefio
Software .
grafico.
. . Fondo para gastos imprevistos o para potenciar
Contingencias 5%
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6. Plan economico-financiero

La elaboracion del presente plan econdmico-financiero trata de lograr el objetivo
de analizar la viabilidad y la sostenibilidad a largo plazo del proyecto de creacion de una
plataforma digital orientada al sector cultural en Espafia. A través de ella, trataremos de
conectar a los artistas, musicos, animadores y otros profesionales del entretenimiento con
clientes particulares, empresas o entidades de caracter publico que deseen contratar sus

servicios.

Con nuestra propuesta, ambas partes podran encontrar un espacio digital comodo
y seguro en el que poder interactuar, gestionar reservas, realizar los pagos, postear las
resefias... Gracias a las multiples funcionalidades que planteamos, nuestro modelo de
negocio contempla diversas fuentes de ingresos, que en un escenario Optimo permitirian
un crecimiento exponencial dado el amplio rango de clientes potenciales que podemos

llegar a alcanzar.

En este capitulo mostraremos las proyecciones financieras estimadas para el
periodo seleccionado, los proximos tres afos tras el lanzamiento de la plataforma digital,
incluyendo las estimaciones de crecimiento tanto en el nimero de usuarios (artistas y
clientes), los ingresos por cada linea de negocio, el coste de iniciar el proyecto y los gastos
operativos correspondientes al periodo de analisis. Teniendo en cuenta para ello, el
desarrollo tecnoldgico, la infraestructura de servidores, los servicios de gestion de pagos

en linea, el gasto en personal o el de publicidad entre otros.

Por ultimo, hemos incluido un andlisis comparativo de los ingresos y gastos
esperados, del punto de equilibrio y de algunos indicadores clave de rentabilidad, con el
fin ultimo de proporcionar una vision global y realista del potencial econdémico de nuestro
proyecto, para facilitar la planificacion estratégico y la atraccion de inversores

interesados.

Inversion inicial vy gastos posteriores:

El inicio de la actividad econémica de nuestra sociedad requiere de una serie

inversiones para el disefio del producto, la compra de las licencias, gastos
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administrativos... que nos permitirdn iniciar la andadura de nuestra sociedad. Son los

siguientes:

- Constitucion de la sociedad mercantil, en este caso bajo la figura de una
Sociedad Limitada (S.L.). En esta partida tenemos un coste estimado de 1.200
euros, necesarios para hacer frente a los gastos notariales, del registro mercantil,
compra del dominio web, registro de la marca y de asesoria juridica, necesarios
para poder formalizar nuestra empresa y comenzar nuestra actividad.

- Diseiio y desarrollo de la plataforma digital: se llevara a cabo la contratacion

de una empresa especializada en este campo. El objetivo es doble, en primer lugar,
la creacion de una pagina web responsive, es decir, que se adapte automaticamente
al tamafio del dispositivo desde el que se visualiza (ordenador, tablet, teléfono
movil...). En segundo lugar, desarrollo de una aplicacion movil para Android e
108, que permita al usuario descargarla en su dispositivo y brindarle de este modo
un acceso mas directo a nuestra plataforma como alternativa a la pagina web. Por
ultimo, esta empresa contratada debera desarrollar el backend de la aplicacion,
que cumpla con las caracteristicas requeridas en cuanto a la base de datos, el
sistema de reservas, el chat interno, la pasarela de pagos o el panel de
administracion.
En este apartado, seria necesario solicitar presupuestos a distintas empresas y
elegir aquella que pueda cumplir con el proyecto con una mejor relacion calidad-
precio. De acuerdo con la informacion que podemos encontrar en la web, el
presupuesto maximo estimado para este punto seria de 125.000 euros,
previsiblemente el gasto podria ser inferior, mas cercano a los 100.000 euros,
aunque con el fin de tratar de evitar cualquier imprevisto, seleccionamos la
primera cantidad como la idonea para esta partida presupuestaria.

- Compra de dispositivos informaticos y material de oficina complementario:
presupuesto estimado de 3.000 euros, con una amortizacion a cinco anos.

A continuacion, desarrollamos los gastos anuales derivados del funcionamiento diario

de nuestra empresa.

- Herramientas y licencias digitales, para uso interno de la empresa. En este
apartado incluimos herramientas de CRM (Customer Relationship Managment)

como pueden ser HubSpot o Pipedrive, herramientas de analisis como Google
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Analytics, certificados SSL como Let’s Encrypt, antivirus... con un presupuesto
de 1.000 euros anuales.

Gasto de mantenimiento y gestion de nuestra app/pagina web: durante los
primeros afios, la opcidn mas econdmica es la subcontratacion de los servicios a
una empresa externa, preferiblemente la misma que se encargé del desarrollo
previo. Los precios varian en funcion de las necesidades, en nuestro caso
podrian estimarse en 1.000 euros mensuales durante el primer afio, cantidad que
irla aumentando en aflos posteriores a la par que se incrementa el trafico en
nuestra web y se requiere de una mayor carga de trabajo.

Servidores en la nube: existen diferentes opciones de compaiiias que te
proporcionan estos servicios de almacenamiento en la nube. La més popular es
Amazon Web Service (AWS), junto con otras como Google Cloud o Microsoft
Azure. El precio varia en funcion de las necesidades por el trafico de clientes que
tenga la plataforma, en nuestro caso estimamos un coste inicial de 4.000 euros
anuales, que se ira incrementando a medida que aumente el numero de usuarios,
estimando cifras de 12.000 euros para el afio 2 y 16.000 euros para el afio 3.
Captacion de clientes a través de una campaia de publicidad y marketing.
Uno de los aspectos mas importantes tras el lanzamiento de la plataforma, es el
dar a conocer nuestro producto a los clientes potenciales, para ello se planteara
una serie de ambiciosos objetivos como: posicionamiento web, campanas de
publicidad en redes sociales y Google, colaboraciones con influencers de
pequefio-mediano tamafio... Se estima un presupuesto de 25.000 euros el primer
afno, que deberid irse incrementando en los siguientes ejercicios, doblando la cifra
inicial en el afio 2 y triplicandola en el afio 3.

Personal: inicialmente la empresa contard con tres trabajadores. Un ingeniero
informatico que serd el encargado de asegurarse del buen funcionamiento de la
plataforma y estar en contacto directo con la empresa subcontratada para el
mantenimiento y desarrollo de nuestro producto, con un sueldo bruto estimado de
45.000 euros anuales para este empleado. Un especialista en marketing digital,
encargado de coordinar la estrategia a seguir en este ambito, con un sueldo bruto
estimado de 36.000 euros anuales. Por ltimo, estaria yo mismo como director de
la empresa y colaborador en el 4rea de marketing y publicidad, con un sueldo
bruto estimado de 40.000 euros. Los salarios se incrementaran en un 2% anual,

con el fin de ajustarlos a la tasa de inflacion y premiar la fidelidad.
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- Alquiler de oficina: la modalidad de nuestra empresa nos permite una gran

versatilidad en cuanto a la seleccion de un espacio fisico. Tras analizar el precio
de alquileres de oficinas y locales en Valladolid, la opcion mas favorable es la de
instalarnos en uno de los multiples viveros de empresas que podemos encontrar
en la ciudad.
Como muestra he consultado las tarifas que oferta el Parque Cientifico de la
Universidad de Valladolid para el alquiler de oficinas en el edificio PCUVa en el
Campus Miguel Delibes de Valladolid, donde ofrecen distintos tamafos de
oficinas. En nuestro caso por el numero de trabajadores inicial optariamos por la
de 23 metros cuadrados, con un precio mensual de 276 euros.

- Gastos de internet y teléfono: aproximadamente 60 euros mensuales.

- Gasto gestoria fiscal y juridica: el primer afo la cifra asciende a 1200 euros, en
los afios siguientes y de manera simultanea al crecimiento de la empresa, esta

cantidad se incrementa a los 2000 euros y 3000 euros en el tercer afo.

Plan de financiacion:

Una vez desglosados los gastos iniciales y aquellos que se presuponen en los
primeros afios de nuestra empresa, es importante disefiar la estrategia que seguiremos para

lograr la financiacion necesaria para impulsar el proyecto.

La aportacion de fondos propios serd de 35.000 euros. Junto a ello contaremos con
una financiacion ajena de 50.000 euros procedente de “Family, fools and friends”, esto
nos permite disponer de una suma de dinero sujeta a mejores condiciones de devolucion
y fraccionamiento del pago. Cantidad que esperamos devolver en los siguientes seis afios
de manera escalonada y junto al pago de un interés del 3,5% anual, lo que supone unos
gastos financieros de 1.947,83 euros anuales durante los préximos seis afios, junto a la

devolucién de los 50.000 euros. Con una cuota mensual de 721,50 euros.

Las elevadas cantidades que se requieren en la inversion inicial y primer afio de
funcionamiento producen la necesidad de recurrir a financiacion externa procedente de
entidades bancarias o sociedades de crédito por valor de 50.000 euros, bajo un tipo de
interés fijo y anual del 6% y con el sistema de amortizacion francés de cuotas constantes.
Lo anterior supone una tarifa de 829 euros mensuales durante los proximos seis afos y

una cantidad total a devolver de 59.684,02 euros.

53



Como jovenes emprendedores, tenemos la posibilidad de solicitar distintas ayudas
y subvenciones como las que oferta la Junta de Castilla y Leon, de la que estimamos que
podemos recibir 5.000 euros por la ayuda al emprendimiento juvenil. También existe la
posibilidad de solicitar préstamos avalados a través de Iberaval (Junta de Castilla y Leon,
Plataforma financiera: Prestamos, 2025), con condiciones incluso mas ventajosas de las

que nos pueden ofrecer entidades bancarias o sociedades de crédito convencionales.

En un futuro, podria estudiarse la opcion de acudir a rondas de financiacion
externa con el objetivo de impulsar el crecimiento de la empresa mediante nuevas
inyecciones de capital. Esta es una herramienta frecuentemente empleada en el mundo de
los startups, ya que, de lo contrario, muchos de estos proyectos no tendrian la posibilidad

de salir adelante o incluso de iniciar su andadura en el mercado.

En resumidas cuentas, se concibe como un proceso orientado a la obtencion de
inyecciones de capital a través de inversores externos. Existen diferentes tipos de rondas
de financiacion (series A, B y C), seglin la etapa en la que se encuentre tu proyecto. De
este modo, pueden presentarse tanto aquellos que se exponen por primera vez ante
inversores, como otros que ya se encuentran en fase de expansion y buscan mejorar su

rentabilidad (Exposito, 2018).

Ingresos:

Establecemos diferentes fuentes de ingresos que nos permitirdn impulsar el
crecimiento de la empresa y evitar la dependencia de un unico elemento. En base a los
datos de plataformas como Artistealo, (cuentan con 3.629 artistas registrados y desde su
fundacion en 2023 afirman que al global de artistas registrados les han contactado un total
de 23.255 clientes) podemos hacer una estimacion teniendo en cuenta la agresiva
campafia publicitaria que llevaremos a cabo y el mayor nimero de servicios que
ofrecemos frente a nuestra competencia, ninguno de los cuales oferta cubrir todo el

proceso de contacto, contratacion y pagos como hacemos nosotros.

Estimaciones: Como paso previo al cdlculo de los ingresos anuales, realizamos
una estimacion respecto a diferentes nimeros que nos permitan hacer los céalculos
posteriores. Para ello, nos ayudaremos de los datos que proporciona la web de Artistealo,

anteriormente mencionada.
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-Artistas registrados: Estimamos un total de 1,000 artistas registrados en la

plataforma digital el primer afio, 2,000 en el segundo y 4,000 en el tercer afo.

Ao 1 Ao 2 Ao 3
1000 2000 4000

-Numero de servicios ofrecidos: He realizado una estimacion en base al nimero
de artistas registrados y he optado por seleccionar 36 (ver tabla de la izquierda), es decir
tres al mes, como el numero de servicios anuales ofrecidos de media, es un dato
conservador pero que nos muestra los ingresos econdémicos que se pueden llegar a
alcanzar. Asimismo, hemos tenido en cuenta que es imposible evitar el posible “fraude”
que se puede producir cuando los artistas y clientes acuerdan realizar los pagos por otra
via alternativa a la plataforma, por lo que teniendo esto en cuenta, hemos reducido las

estimaciones del nimero de servicios a la mitad (ver tabla de la derecha).

Ao 1 Ano 2 Ano 3 Ao 1 Ano 2 Ao 3
36000 72000 144000 18000 36000 72000

-Ingresos comision de pagos por prestacion de servicios: una de las principales
fuentes de ingresos de nuestra empresa es la comision en las transacciones efectuadas a

través de la plataforma.

Los clientes interesados en contratar el servicio de un artista, después de acordar
con €l la duracion de la actuacion, el precio, el dia y la hora, deben abonar una pequeiia
cantidad, 10 euros, como reserva para que la app automaticamente fije ese dia y hora
como ocupado en el perfil del artista. Esos 10 euros quedan retenidos hasta que realice el

servicio el artista, cuando el cliente le abonara el pago completo por su trabajo.

La transaccion y el envio de dinero se gestiona a través de una empresa
especializada en soluciones de pago en plataformas digitales como pueden ser MangoPay,
Stripe, PayPlug o GoCardless, que cobran una comision habitual de 0,25 euros + 1,5%.
La idea es que el sistema de pagos, el monedero digital y la retirada de dinero funcione
de manera similar al de aplicaciones como Wallapop. Con el fin de facilitar los calculos

vamos a fijar su comision en un 2%.

Nosotros como plataforma fijamos una comision del 6% (en el que incluiriamos

el porcentaje que se abona a la empresa de pago mencionada en el parrafo anterior).
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Teniendo en cuenta el nimero total de actuaciones contratadas, establecemos un
ingreso medio de 60 euros por cada actuacion (cifra relativamente baja, en la realidad
probablemente sea superior). Obteniendo un trafico total de las siguientes cantidades
monetarias a través de la plataforma, teniendo en cuenta que lo calculamos sobre las
estimaciones del niamero de servicios ofrecidos, una vez descartados la mitad de ellos

como hemos comentado previamente:

Ao 1 Ao 2 Ao 3
1.080.000€ 2.160.000€ 4.320.000€

A partir de esta cantidad calculamos las comisiones fijadas del 6 % (ver tabla de
la izquierda) y la cantidad final una vez eliminado el 2% asignado a la empresa de pagos

digitales (ver tabla de la derecha).

Aio1 Aio?2 Aio3 Ao 1 Aio 2 Ao 3
64.800€ 129.600€ 259.200€ 43.200€ 86.400€ 172.800€

-Ingresos por suscripcion a planes: ofertamos planes de posicionamiento
trimestrales o anuales, a través de los cuales los artistas pueden obtener ventajas en cuanto
a su posicion en las busquedas dentro de la plataforma, independientemente de las resefias
con las que cuentan y el numero de clientes que han tenido a través de la app. Existen
planes trimestrales o anuales; en el caso de optar por la primera opcidn tiene un precio de
90 euros y la segunda de 320 euros. Hemos estimado que un 25% de los artistas
contrataran un plan de posicionamiento trimestral al afio (ver tabla de la izquierda) y un
10% de los artistas haran lo mismo con un plan de posicionamiento anual (ver tabla de la

derecha).

Aio1 Aio2 Aio3 Ao 1 Ao 2 Ao 3
22.500€ 45.000€ 90.000€ 32.000€ 64.000€ 128.000 €

-Ingresos por publicidad: la interfaz de la plataforma permite distribuir
contenido publicitario en diferentes banners o social bars. Ademas, teniendo en cuenta el
sistema de posicionamiento de los artistas en la web, disefiado a partir de un algoritmo
que tiene en cuenta la puntuacion de las resefias y el nimero de pagos de clientes recibidos
en la plataforma, por un lado, y la suscripcion a planes promocionales, por otro, se podria
también disefiar una tercera via en la que el artista podria visualizar anuncios en video a
cambio de determinados puntos que sirvan para subir su posicionamiento, de manera

similar a la de muchos juegos online.
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Es dificil estimar una cantidad para este apartado, ya que hay muchos
condicionantes que afectan al algoritmo de calculo de ingresos por publicidad. De acuerdo
con lo anterior, hemos calculado las siguientes cantidades por afio:

Ao 1 Afio2 Ao 3

2.500€ 5.000€ 7.500€

-Ingresos por la obtencion del verificado para clientes: destinado

fundamentalmente a aquellos clientes que son sociedades mercantiles o bien

corporaciones publicas, como ayuntamientos, diputaciones... hemos estimado un nimero

aproximado de usuarios de este tipo (ver tabla de la izquierda).

La obtencion del verificado supone una garantia extra para que los artistas sepan
que estan tratando a través de la app con un cliente no particular y puede servir para atraer
determinados artistas que prefieran darles prioridad en detrimento del otro grupo de
clientes. Se pueden establecer tarifas fijas en este apartado de 48 euros anuales para la
obtencion del verificado, por lo que las estimaciones de ingresos en este campo son las

siguientes: (ver tabla de la derecha).

Ario 1 Ano?2 Ano3 Ao 1 Ano2 Ao 3
50 500 1000 2.400€ 24.000€ 48.000€

-Ingresos por la cuota de artistas: los artistas registrados deberan abonar una
cuota anual de 8 euros mensuales a partir del segundo afio, en contraprestacion por los
servicios de publicidad, visibilidad, captacion de clientes... que nuestra plataforma

ofrece.

Ao 1 Ao 2 Ao 3
- € 192.000€ 384.000€

-En un futuro se podria optar por la busqueda de nuevas fuentes de ingresos,
planteando ofrecer servicios de asesoria (econdmica, juridica, marketing...) para artistas
registrados en la web. Otra via seria ofrecer espacios en los contenidos publicitarios
propios de la empresa en redes sociales, Google Ads, Meta Ads... para aquellos artistas
interesados en aumentar su visibilidad. También se podria plantear la posibilidad que
aquellos clientes que sean empresas interesadas en llevar a cabo una actividad cultural

como puede ser una compaiia de teatro, una orquesta... puedan publicitar sus ofertas de
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captacion de empleo en la plataforma para que les lleguen a los artistas registrados en la

app.

Tabla calculo de gastos, ingresos y beneficios

Ao 0 Ao 1 Afo?2 Afo3

Ingresos de explotacion 102.600€ 416.400€ 830.300€
Ingresos comision de pagos por prestacion de servicios 43.200€ 86.400€ 172.800€
Ingresos por suscripcion a planes de posicionamiento trimestral 22.500€ 45.000€ 90.000€
Ingresos por suscripcion a planes de posicionamiento anual 32.000€ 64.000€ 128.000€
Ingresos por publicidad 2.500€ 5.000€ 7.500€
Ingresos obtencion verificado para clientes 2.400€ 24.000€ 48.000€
Ingresos cuota de artistas registrados - £ 192.000€ 384.000€
Desembolsoinicial - 124.200€

Gasto constitucion 1.200€

Disefio y desarrollo de la plataforma digital 125.000€

Dispositivos informaticos y material de oficina 3.000€

Ayudajovenes emprendedores 5.000€

Gastos anuales 186.638€ 231.058€ 268.526 €
Herramientas y licencias digitales 1.000€ 1.000€ 1.000€
Gastos de mantenimiento y gestion de la plataforma digital 12.000€ 20.000€ 25.000€
Senvidores en lanube 4.000€ 12.000€ 16.000€
Publicidad y marketing 25.000€ 50.000€ 75.000€
Gastos de personal 121.000€ 123.420€ 125.888€
Alquiler oficina 3.312€ 3.312€ 3.312€
Gastos deinternet y teléfono 720€ 720€ 720€
Gastos gestoria 1.000€ 2.000€ 3.000€
Gastos financiacion "Family, fools and friends” 8.658€ 8.658€ 8.658€
Gastos financiacion bancaria 9.948€ 9.948€ 9.948€
Amortizacion 600€ 600€ 600€
Beneficio de explotacion - 84638€ 184.742€ 561.174€
Tasaimpositiva (%) 25% 25% 25%
Impuestos - € 46.186€ 140.293€
Beneficios depués deimpuestos - 84638€ 138.557 € 420.880€
Amortizacion 600€ 600€ 600€
Valor residual 1.200€
Cash Flow - 124200€|-  84.038€ 139.157 € 422.680€

Calculo del Valor Actual Neto (VAN) v de la Tasa Interna de Retorno (TIR)

Tras efectuar las correspondientes operaciones para el calculo de la VAN y la TIR,

nuestro proyecto nos muestra una alta rentabilidad financiera, tal y como prueba su VAN

positivo. Este lo hemos calculado con una tasa de descuento del 6%, fijada sobre el valor




actual del Euribor en el 2,1% y una prima de riesgo del 4%, obteniendo un valor de

275.258 euros.

A continuacidn, muestro la expresion correspondiente:

124200 = 84038 139.157  422.680
(1+0,06)° ' (1+0,06 (1+0,06) (1+0,06)3

VAN =

Junto a lo anterior, la TIR estimada en el 52,4% y una TIR modificada del 41%
sustenta estas conclusiones, cualquiera de los inversores que exija una rentabilidad por
debajo de ese porcentaje logrard sacar rendimientos positivos con su inversion. En
conclusion, los datos muestran que el proyecto no solo es rentable, sino que su margen de
viabilidad es grande, lo que, sin duda alguna, lo convierte en una sélida opcion para

invertir.
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6. Conclusiones

El objetivo principal de este Trabajo de Fin de Master gira en torno al estudio de
la viabilidad del proyecto de creacion de una plataforma digital orientada a facilitar la
contratacion de artistas y profesionales del entretenimiento, de forma comoda y segura,

cubriendo todos los eslabones del proceso.

Una vez finalizado el trabajo y tras realizar el andlisis correspondiente, se han
podido extraer una serie de conclusiones relevantes, a partir de las cuales se sintetizan los

datos obtenidos y se plantean las perspectivas futuras de nuestro proyecto.

En primer lugar, el analisis del entorno ha revelado un contexto favorable para el
desarrollo de nuestra propuesta. El sector cultural espafiol, representa el 3,6% del empleo
total, con algo mas de 771.000 trabajadores activos, lo que evidencia una clara necesidad
de llevar a cabo una reformulacion en el sector que permita conectar de manera segura y
eficaz el inmenso talento existente con las oportunidades laborales mediante plataformas
especializadas, tal y como ya ocurre en otros ambitos como el turistico, con herramientas

digitales como la plataforma espafiola Civitatis.

Continuando con el analisis del sector, se evidencia la existencia de un nicho de
mercado insuficientemente atendido. Las plataformas generalistas de empleo no lograr
cubrir adecuadamente las necesidades y particularidades de los profesionales del sector
cultural, caracterizado por una serie de elementos como la temporalidad, la
multidisciplinariedad o la importancia de los contactos y del porfolio personal. Siendo
conscientes del éxito de plataformas de empleo trabajo temporal o de freelancers en otros
sectores, podemos estar ante una gran oportunidad para impulsar una herramienta que
satisfaga la necesidad del mercado identificada en el presente trabajo. La propuesta de
valor diferencial, combinando la comprension profunda de las particularidades del trabajo
cultural y la adaptacion de la tecnologia a estas necesidades especificas, constituye un

tdndem Unico y con gran potencial de aceptacion.

Junto a lo anterior, la digitalizacion que estan experimentando numerosos
sectores econdmicos, y no Unicamente ellos, sino la sociedad en general, cada vez mas
interconectada y habituada a recurrir a internet para efectuar compras, contratar servicios,

etc. Con el lanzamiento de nuestra plataforma digital, nos incorporariamos a un
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ecosistema vivo, pero aun inmaduro, lo que nos brinda la oportunidad de lograr un

posicionamiento destacado como lideres del mercado.

El analisis interno y del modelo de negocio efectuados demuestran la viabilidad
de nuestra propuesta, siempre y cuando se construya sobre una base solida que combine
un equipo de trabajo multidisciplinar, con conocimiento tanto tecnoldgico como del sector
cultural, un buen desarrollo y perfeccionamiento de los algoritmos de blisqueda en la
plataforma, y la implementacion de un modelo freemium diversificado, con multiples
lineas de ingresos, clave para garantizar la sostenibilidad y evitar la vulnerabilidad
econdmica. Esto establece las bases solidas para la cimentacion del proyecto, en el que el
area de marketing y publicidad sera un actor clave en todo el recorrido, especialmente en
los primeros momentos, cuando serd necesario dar a conocer el producto y transmitir

nuestros valores de marca a todos los potenciales clientes.

El mercado de las plataformas digitales ofrece un amplio abanico de
oportunidades, gracias a su escalabilidad. Esto permite, con una inversidon inicial
moderada, presentar al publico un producto completo y atractivo, con bajos costes fijos y
un alto potencial de rentabilidad. No obstante, también implica riesgos significativos,
como la necesidad de adaptarse constantemente a las nuevas necesidades de los usuarios
o el hacer frente a la entrada de nuevos competidores, dado que las barreras de entrada al
mercado son minimas, como ya se ha mencionado. Sin embargo, los desafios planteados
deberan abordarse en las siguientes fases del proceso mediante estrategias especificas

disefiadas para mitigar sus efectos.

Inicialmente, la principal problematica gira en torno a la obtencion de la
financiacién que permita llevar el proyecto a buen puerto y la necesidad de superar la
posible resistencia a la digitalizacion que puede existir en ciertos segmentos mas
tradicionales del sector cultural. También sera clave lograr su aceptacion entre el publico
objetivo, por el cambio abrupto que supone la introduccioén de una propuesta de este tipo,
innovadora y disruptiva, que transformara por completo la relacion entre artistas y

clientes.

En términos de impacto, el proyecto demuestra tener un gran potencial para
contribuir positivamente a la profesionalizacion y dignificacion del trabajo cultural en
Espafia, aportando transparencia a un mercado tradicionalmente caracterizado por la

informalidad y la presencia de intermediarios.
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En esa misma linea, su aceptacion facilitaria el acceso de los profesionales a
nuevas oportunidades laborales, a la par que los usuarios contarian con una amplia oferta
de artistas a los que poder contratar. Asimismo, puede convertirse en un observatorio
privilegiado del mercado laboral cultural, generando datos valiosos para la toma de

decisiones tanto a nivel empresarial como desde la rama politica.

En referencia con posibles lineas futuras de desarrollo, hemos planteado en alguno
de los capitulos nuevas oportunidades de ingresos que se podrian explorar una vez
validado el modelo de negocio en el mercado espaiol, e incluso una posible expansion
internacional. Esta expansion se efectuaria priorizando inicialmente paises cercanos con
ecosistemas culturales similares como pueden ser nuestros vecinos europeos € incluso
determinados paises ajenos a esta region, como México, Brasil o Argentina, dentro del

contexto Iberoamericano.

Por otra parte, la constante evolucion tecnoldgica y con el objetivo de ofrecer una
experiencia satisfactoria al usuario, se puede plantear la posibilidad de explorar en un
futuro la introduccion de avances tecnoldgicos como la inteligencia artificial,
especialmente en lo relativo a los algoritmos de recomendacion y otras herramientas

digitales.

En conclusion, en el presente Trabajo de Fin de Master hemos demostrado la
viabilidad y pertinencia de impulsar una transformacion digital en el sector cultural
espaiol a través de nuestra propuesta de plataforma digital. Se han identificado con
precision tanto las oportunidades como los desafios, y se han establecido las bases
metodoldgicas y estratégicas para lograr su implementacion exitosa. El proyecto
representa no solo una oportunidad de negocio, sino también una contribucion
significativa sino también una contribucion significativa al desarrollo sostenible del

ecosistema cultural espafiol a través de la transformacion digital.
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