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Resumen

n la presente propuesta se plantea la creacion de una empresa innovadora especializada en
E ofrecer servicios de gestién de proyectos mediante un modelo de Software como Servicio
(SaaS), dirigido a empresas de todos los tamafios en Espaiia. La propuesta de valor se centra en
proporcionar una plataforma flexible, segura, fcil de usar y escalable, que evoluciona con las
necesidades de los usuarios a través de automatizacion inteligente y andlisis predictivo.

El objetivo principal es transformar la manera en que los equipos técnicos gestionan sus proyectos,
garantizando eficiencia, agilidad y confiabilidad en un entorno digital en constante crecimiento. El
mercado espafiol de SaaS estd en plena expansion, con una demanda continua de empresas que
buscan soluciones tecnoldgicas para optimizar sus procesos internos y externos. La tendencia de
crecimiento de este sector, junto con la baja saturacion a nivel nacional, presenta una oportunidad
Unica para posicionar una propuesta diferenciadora basada en la personalizacion y la innovacidn.

Este plan de negocio contempla un andlisis exhaustivo del mercado, la definicién de un modelo
de negocio sélido y escalable, una estrategia de marketing efectiva, un plan operativo realista y una
evaluacién financiera que garantice la viabilidad y sostenibilidad del proyecto.

Se trata de un proyecto alineado con la evolucién del mercado y las necesidades reales de las
empresas, que apuesta por la creacion de valor mediante la tecnologia. Con una estructura estratégica
y financiera sélida, la iniciativa tiene como objetivo consolidarse como una solucién de referencia
en el &mbito de la gestion de proyectos tecnoldgicos en el mercado espafiol.






Abstract

his proposal outlines the creation of an innovative company specializing in project management
T services through a Software as a Service (SaaS) model, targeting businesses of all sizes in
Spain. The value proposition focuses on delivering a flexible, secure, user-friendly, and scalable
platform that evolves with user needs through intelligent automation and predictive analytics.

The main objective is to transform the way technical teams manage their projects, ensuring
efficiency, agility, and reliability in a constantly growing digital environment. The Spanish SaaS
market is expanding rapidly, with a continuous demand from companies seeking technological
solutions to optimize both internal and external processes. This sector’s growth trend, combined
with low saturation at the national level, presents a unique opportunity to position a differentiated
offering based on personalization and innovation.

This business plan includes a comprehensive market analysis, the definition of a robust and
scalable business model, an effective marketing strategy, a realistic operational plan, and a financial
assessment to ensure the project’s viability and sustainability.

The project aligns with market evolution and the real needs of businesses, aiming to create value
through technology. With a solid strategic and financial structure, the initiative aspires to establish
itself as a leading solution in the field of technological project management in the Spanish market.
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Notacion y siglas

VAN Valor Actual Neto: valor presente neto de una inversion, descontando los flujos futuros a una
tasa determinada.

TIR Tasa Interna de Retorno: tasa de descuento que hace que el VAN sea cero; usada para evaluar
rentabilidad.

ROI Retorno de la Inversion: ratio entre beneficio neto y coste de la inversion, mide eficiencia o
rentabilidad.

IPC Indice de Precios al Consumidor: indicador que mide la variacién promedio de precios de una
cesta representativa.

TIN Tipo de Interés Nominal: interés expresado sin considerar la capitalizacion de intereses.

TAE Tasa Anual Equivalente: tasa efectiva anual que incluye intereses y comisiones para reflejar
coste o rendimiento real.

EBITDA Beneficio antes de intereses, impuestos, depreciaciones y amortizaciones; mide rentabili-
dad operativa.

MRR Monthly Recurring Revenue (Ingresos Recurrentes Mensuales): ingresos periédicos mensua-
les por suscripciones o contratos.

ARR Annual Recurring Revenue (Ingresos Recurrentes Anuales): ingresos periddicos anuales por
suscripciones o contratos.

KPI Key Performance Indicator (Indicador Clave de Desempefio): métrica usada para medir el
progreso hacia objetivos estratégicos.

MVP Minimum Viable Product (Producto Minimo Viable): versién bdsica de un producto con las
funcionalidades minimas para validar una idea.

CAC Customer Acquisition Cost (Costo de adquisicién de cliente): inversién necesaria para captar
un nuevo cliente.

LTV Lifetime Value (Valor del cliente a lo largo del tiempo): valor estimado aportado por un cliente
durante su relacién con la empresa.

Churn Tasa de cancelacién: porcentaje de clientes que abandonan un servicio en un periodo dado.

Burn Rate Burn Rate (Tasa de consumo de capital): ritmo al que una empresa gasta su capital,
especialmente importante en startups.

XI
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Notacion y siglas

NPS Net Promoter Score: indice de satisfaccion y lealtad del cliente basado en la probabilidad de
recomendar la marca.

SaaS Software as a Service: modelo de distribucién de software accesible por internet como
servicio.

CICD Integracién Continua / Despliegue Continuo: précticas que automatizan la integracién y
entrega de software.

LATAM América Latina: regién geografica compuesta por paises de habla hispana y portuguesa
en América.

ROA Return on Assets (Rentabilidad sobre Activos): rentabilidad generada por los activos totales
de una empresa.

ROE Return on Equity (Rentabilidad sobre Patrimonio): rentabilidad generada sobre el capital
propio de una empresa.



1 Introduccion

n la dltima década, el auge del entorno digital ha transformado profundamente la forma en
E que las empresas operan, gestionan sus recursos y enfrentan los desafios del mercado. La
digitalizacién ya no es una opcion, sino una necesidad estratégica para mantener la competitividad,
y en este contexto, las soluciones basadas en la nube han ganado protagonismo como herramientas
clave para optimizar procesos internos, facilitar la colaboracién y mejorar la toma de decisiones.
Entre estas soluciones, el modelo SaaS (Software as a Service) se ha consolidado como una de las
alternativas mas demandadas por su accesibilidad, flexibilidad y escalabilidad.

En Espaiia, el crecimiento del sector SaaS es sostenido y presenta un panorama prometedor,
especialmente en nichos donde ain existe espacio para la diferenciacion y la innovacién. Este trabajo
se sitiia dentro de esa oportunidad emergente y propone el desarrollo de una empresa especializada
en la gestién de proyectos bajo este modelo, dirigida a empresas de todos los tamafios, con especial
enfoque en las pequeiias y medianas empresas (PyMEs), que representan un segmento amplio y
dindmico dentro del tejido empresarial espafiol.

La propuesta se enmarca en un enfoque estratégico e integral que combina tecnologia, andlisis
de mercado, disefio de negocio y proyeccion financiera. Mds alld de un simple desarrollo tedrico,
el presente trabajo busca dar respuesta a una problemaética real: como disefar, validar y poner en
marcha una empresa sostenible y rentable en el &mbito del SaaS, aprovechando las ventajas del
modelo para aportar valor real a las organizaciones clientes. Para ello, se realiza un anélisis profundo
de todos los componentes esenciales de un plan de negocio, desde el estudio de mercado hasta la
definicién operativa, la estrategia comercial y la evaluacién econémica y financiera.

La importancia de este proyecto radica no solo en su aplicabilidad directa, sino también en su
alineacion con los aprendizajes adquiridos a lo largo del grado. A través de este trabajo se integran
conocimientos de marketing, estrategia, finanzas, innovacién y gestion de operaciones, aplicados a
un caso concreto y actual. En definitiva, se trata de un ejercicio académico con orientacién préctica,
cuyo objetivo final es evaluar de manera realista la viabilidad de una empresa tecnolégica que
responda a una necesidad creciente del entorno empresarial espafiol: gestionar sus proyectos de
forma maés eficiente, segura y adaptada a la era digital.

Esta introduccioén se desarrolla a través de los siguientes apartados: justificacion del trabajo,
resumen ejecutivo, objetivos especificos y las hipdtesis que guian el andlisis.



Capitulo 1. Introduccién

1.1 Justificacion del trabajo

Este trabajo de fin de grado se fundamenta en una necesidad real del mercado espafiol: la creciente
demanda de soluciones digitales eficaces para la gestiéon de proyectos en entornos técnicos y
colaborativos. La propuesta se basa en el desarrollo de una empresa innovadora que ofrece un
producto bajo el modelo de Software como Servicio (SaaS), centrado en la automatizacion inteligente
y el andlisis predictivo para optimizar la operativa de los equipos profesionales.

La eleccidn de este tema no solo responde a una tendencia evidente de digitalizacién, sino también
a una experiencia personal acumulada tras casi tres afios formando parte del equipo fundador de
una startup tecnoldgica con este mismo modelo de negocio. Esta vivencia me ha permitido conocer
de primera mano los retos asociados al disefio, lanzamiento y escalado de una empresa SaaS,
especialmente en lo relativo a la financiacidn inicial, la validacién temprana del producto y la
necesidad de construir una estructura operativa sélida desde el primer dia.

Desde el punto de vista econémico, el modelo SaaS se ha consolidado como uno de los més
atractivos en el ecosistema emprendedor por su capacidad de generar ingresos recurrentes, escalar de
forma eficiente y adaptarse rdpidamente a las necesidades del cliente. Las valoraciones de este tipo
de empresas suelen alcanzar multiplos de facturacién muy superiores a los modelos tradicionales,
lo que convierte su andlisis y desarrollo en un ejercicio académico y profesional de gran valor.

No obstante, construir un negocio SaaS desde cero implica tomar decisiones estratégicas complejas
desde el inicio: el desarrollo del software, la definicién del modelo de negocio, la captacion de
clientes, la atencion al usuario, los costes operativos y la sostenibilidad financiera a medio plazo.
Todo ello exige un planteamiento riguroso, realista y alineado con los principios de viabilidad y
escalabilidad.

Con el objetivo de plantear un modelo de empresa sostenible desde el primer momento. sin
depender de inversion externa ni estar sujeto a exigencias de rentabilidad a corto plazo impuestas
por terceros, este trabajo desarrolla un plan de negocio basado en estimaciones realistas y una
hoja de ruta detallada para la creacién de una compaiiia rentable desde su fase inicial. Para ello, se
aplican los conocimientos adquiridos en asignaturas como Empresa, Organizaciéon de Empresas
o Proyectos Integrados, que han proporcionado herramientas clave para el andlisis de inversion,
gestion estratégica y planificacién empresarial.

1.2 Resumen ejecutivo

La empresa objeto de este proyecto tiene como finalidad el disefio, desarrollo y comercializacién
de un software de gestién de proyectos bajo el modelo SaaS (Software como Servicio), dirigido
especialmente a equipos técnicos que buscan una herramienta agil, segura y eficaz para planificar,
ejecutar y supervisar sus proyectos. Este software se distinguird por su facilidad de uso, escalabili-
dad y capacidad de adaptacion a distintos sectores, ofreciendo funcionalidades avanzadas como
automatizacién de procesos, andlisis predictivo y una experiencia de usuario optimizada. Ademas,
se integrard ficilmente con otras herramientas empresariales comunes, facilitando su adopcién sin
fricciones.

Para determinar la viabilidad del proyecto, se procedera a la elaboracién de los distintos planes
necesarios: el plan de operaciones, el andlisis de mercado, el plan de recursos humanos, el plan
financiero y un plan de marketing y ventas centrado en la captacion y fidelizacion de clientes. Cada
uno de estos apartados permitird establecer los pilares estratégicos y operativos sobre los que se
sustentard el negocio.



1.3 Objetivos y alcance del proyecto

1.3 Objetivos y alcance del proyecto

Este trabajo tiene como objetivo general evaluar la viabilidad técnica, comercial y financiera de
poner en marcha una empresa de servicios de gestion de proyectos bajo el modelo SaaS (Software
as a Service) en el mercado espaiiol, mediante el desarrollo de un plan de negocio integral. A partir
de este objetivo principal, se plantean los siguientes objetivos especificos:

* Analizar en profundidad el mercado espaiol de soluciones SaaS orientadas a la gestién de
proyectos, evaluando el tamafio del mercado potencial, las tendencias de crecimiento, la
competencia actual y las oportunidades de diferenciacion.

* Definir un modelo de negocio SaaS viable y escalable, detallando la propuesta de valor, los
segmentos de clientes objetivo, los canales de distribucion y las fuentes de ingresos previstas.

* Disefiar una estrategia de marketing y ventas multicanal, enfocada en la captacién, conver-
sién y fidelizacion de clientes, incluyendo una politica de precios escalonada y acciones
promocionales.

» Establecer un plan operativo completo, que contemple estructura organizativa, recursos
humanos, infraestructura tecnoldgica y procesos internos clave para la prestacién del servicio.

* Realizar una evaluacién financiera exhaustiva, que incluya proyecciones de ingresos y costes,
andlisis de rentabilidad (VPN, TIR, ROI, etc.), viabilidad a medio y largo plazo y andlisis de
sensibilidad ante escenarios adversos.

* Elaborar un plan de seguimiento y evaluacién, con indicadores de desempefio que permitan
realizar un control riguroso de la ejecucién del proyecto y aplicar medidas correctivas cuando
sea necesario.

Estos objetivos guian todo el desarrollo del trabajo, estructurando cada uno de los apartados del
plan de negocios y asegurando una vision integral y coherente del proyecto.

1.4 Hipétesis iniciales

El desarrollo de este plan de negocios parte de una serie de hip6tesis iniciales que permiten enmarcar
el andlisis y que serdn contrastadas a lo largo del documento mediante datos, estudios y proyecciones:

* Hipétesis 1: El mercado SaaS en Espaiia presenta un crecimiento sostenido y cuenta atin con
margen suficiente para la entrada de nuevas soluciones, especialmente en nichos como la
gestion de proyectos personalizada.

» Hipétesis 2: Existe una demanda real y creciente por parte de las empresas espafiolas de
herramientas tecnoldgicas que optimicen la eficiencia en la gestién de sus proyectos.

» Hipdtesis 3: Un modelo de negocio SaaS bien disefiado, con una estrategia clara en marketing,
operaciones y alianzas, puede alcanzar la rentabilidad en el medio plazo.

» Hipdtesis 4: La viabilidad financiera del proyecto depende de una gestion eficiente de ingresos
y gastos, siendo clave la flexibilidad y la capacidad de adaptacién ante cambios del entorno.

Estas hipdtesis servirdn como base para las evaluaciones posteriores, permitiendo determinar con
objetividad el potencial de éxito del proyecto empresarial propuesto.






2 Analisis de contexto

“Lo que no se define no se puede medir. Lo que no se mide,
no se puede mejorar. Lo que no se mejora, se degrada
siempre.” -William Thomson Kelvin-

2.1 Analisis del mercado

El mercado de servicio de software por suscripcién resulta complejo, debido a su dinamismo
y constante cambio para adaptarse a las innovaciones tecnoldgicas de la actualidad. Segun la
investigacidn de Corral et al. (2024), este sector se encuentra en crecimiento en la actualidad debido
a cada vez a su mayor adopcidn por parte de empresas de todos los tamaiios y sectores.

En relacién a la oferta nacional de este tipo de servicios, en la actualidad Espafia cuenta con
un total de 341 empresas de este tipo, lo que representa aproximadamente el 1,1 % del total de
empresas SaaS a nivel mundial, cuyo nimero asciende a mas de 30.000, siendo EEUU el principal
representante de este sector con el 60 % de las compaiiias constituidas (Howarth, 2024).

En lo que respecta a la oferta actual se compone de una amplia gama de actores, en Espafa hay
44.356 agencias de marketing digital (Observatorio de la Publicidad en Espafia, 2022), de las cuales
236 se ubican en La Rioja, entre los cuales se incluyen los siguientes:

Los ingresos del mercado SaaS han mostrado un continuo crecimiento durante los dltimos 5 afos,
alcanzando su maximo histérico en el 2024 cuando se facturé un total de 3.238 millones de euros,
lo que representd un aumento del 20 % respecto al afio anterior (Cabrera, 2024).

Ademds, se ha determinado un incremento de 138 % de los ingresos de las empresas de este sector
durante los tltimos cinco afios, mientras que al compararlo con la facturacion del afio 2015, se ha
determinado un crecimiento de hasta 30 veces en solo una década (Statista, 2024). En la Figura 2.1,
se muestra el comportamiento de facturacién del sector de SaaS en Espafia durante los dltimos afios:
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Figura 2.1 Evolucién de los ingresos del sector SaaS en Espaiia.

Se ha determinado una tendencia creciente en los ingresos del sector SaaS, de hecho ha mostrado
un crecimiento notable en apenas una década, lo que demuestra la relevancia de este tipo de
servicio y que cada vez son mds las empresas que lo incorporan dentro de sus planes empresariales.
Adicionalmente, se espera que esta tendencia se mantenga durante los proximos afios, impulsada
por la constante innovacion tecnolégica y la busqueda de mejora del servicio y procesos internos
por parte de las organizaciones.

En la actualidad, Espafia dispone de un total de 3.255.276 empresas en funcionamiento distribuidas
en diversos sectores econémicos a nivel nacional (INE, 2024a). De acuerdo al informe europeo
de SaaS, por lo menos el 66,8 % de las espaiiolas tienen planes de incluir el SaaS dentro de sus
estrategias organizacionales a corto plazo, ademds proyectan un crecimiento de este porcentaje en
el futuro (GP Bullhound, 2024).

Se puede establecer que la competencia en el mercado internacional es alta, debido a la elevada
presencia de empresas SaaS, especialmente las ubicadas en EEUU las cuales representan mds del
60 % de todo el mercado. No obstante, a nivel nacional, existe una menor saturacién, debido a que
representa solo el 1,1 % del total de las empresas existente, lo que abre una ventana de oportunidad
para crear una empresa con un modelo enfocado en la personalizacion y flexibilidad del servicio
que se adapte a las especificaciones individuales de cada organizacion.

En cuanto a la demanda de servicios de SaaS, ha mostrado un continuo crecimiento, y se prevé
que continde esta tendencia durante los proximos afios, impulsada principalmente por la expansién
de la digitalizacién en el &mbito empresarial. Esto se debe a que las organizaciones reconocen la
importancia de contar con un servicio de software a subscripcion, debido a que le permite incorporar
las nuevas innovaciones tecnoldgicas sin necesidad de incurrir en los gastos de infraestructura o
mantenimiento de adquirir equipos y software propios.

En relacién a los precios de los diferentes servicios ofrecidos por las empresas del sector SaaS,
mediante un andlisis de la oferta de diferentes empresas del mercado espafiol, se ha identificado
una medida de precios de servicios de 200 €/mes, determindndose un minimo de 100 € hasta un
méximo de 600 € dependiendo el tipo de servicio incluido en el paquete solicitado por las empresas
contratantes.
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Tomando en consideracién la informacién recopilada, se puede calcular el tamafio del mercado
objetivo, utilizando la siguiente formula:

Tamafio del mercado = Empresas totales x Porcentaje que aplica SaaS x Precio promedio x Meses
=3.255.276 X 66,8 % x 200 x 12
= 5.218,86 millones de euros

Se ha estimado una facturacion total 5.218,86 millones de euros, lo cual en conjunto con el total
evidenciado por el sector a nivel nacional durante el afio 2024, sugiere la existencia de un mercado
con un volumen de ventas sustancial y una elevada rentabilidad potencial para aquellas empresas
que ofrezcan servicios diferenciados y con valor afiadido. Asimismo, el crecimiento continuo del
sector indica que esta rentabilidad posee perspectivas de sostenimiento e incluso incremento en el
corto plazo.

Se ha determinado una tendencia creciente en los ingresos del sector SaaS, de hecho ha mostrado
un crecimiento notable en apenas una década, lo que demuestra la relevancia de este tipo de
servicio y que cada vez son mds las empresas que lo incorporan dentro de sus planes empresariales.
Adicionalmente, se espera que esta tendencia se mantenga durante los proximos afios, impulsada
por la constante innovacion tecnolégica y la bisqueda de mejora del servicio y procesos internos
por parte de las organizaciones.

En la actualidad, Espafia dispone de un total de 3.255.276 empresas en funcionamiento distribuidas
en diversos sectores econdmicos a nivel nacional (INE, 2024a). De acuerdo con el informe europeo
de SaaS, por lo menos el 66,8 % de las espafiolas tienen planes de incluir el SaaS dentro de sus
estrategias organizacionales a corto plazo, ademds proyectan un crecimiento de este porcentaje en
el futuro (GP Bullhound, 2024).

Se puede establecer que la competencia en el mercado internacional es alta, debido a la elevada
presencia de empresas SaaS, especialmente las ubicadas en EEUU las cuales representan més del
60 % de todo el mercado. No obstante, a nivel nacional, existe una menor saturacion, debido a que
representa solo el 1,1 % del total de las empresas existente, lo que abre una ventana de oportunidad
para crear una empresa con un modelo enfocado en la personalizacion y flexibilidad del servicio
que se adapte a las especificaciones individuales de cada organizacion.

En cuanto a la demanda de servicios de SaaS, ha mostrado un continuo crecimiento, y se prevé
que continte esta tendencia durante los proximos afios, impulsada principalmente por la expansién
de la digitalizacién en el &mbito empresarial. Esto se debe a que las organizaciones reconocen la
importancia de contar con un servicio de software a subscripcion, debido a que le permite incorporar
las nuevas innovaciones tecnolégicas sin necesidad de incurrir en los gastos de infraestructura o
mantenimiento de adquirir equipos y software propios.

En relacion a los precios de los diferentes servicios ofrecidos por las empresas del sector SaaS,
mediante un andlisis de la oferta de diferentes empresas del mercado espaiiol, se ha identificado
una medida de precios de servicios de 200 €/mes, determindndose un minimo de 100 € hasta un
méaximo de 600 € dependiendo el tipo de servicio incluido en el paquete solicitado por las empresas
contratantes.

Tomando en consideracién la informacién recopilada, se puede calcular el tamafio del mercado
objetivo, utilizando la siguiente formula:
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Tamafio del mercado = Empresas totales x Porcentaje que aplica SaaS x Precio promedio x Meses al afio
=3.255.276 x 66,8 % x 200 x 12
= 5.218,86 millones de euros (MM)

Se ha estimado una facturacién total 5.218,86 millones de euros, lo cual en conjunto con el total
evidenciado por el sector a nivel nacional durante el afio 2024, sugiere la existencia de un mercado
con un volumen de ventas sustancial y una elevada rentabilidad potencial para aquellas empresas
que ofrezcan servicios diferenciados y con valor afiadido. Asimismo, el crecimiento continuo del
sector indica que esta rentabilidad posee perspectivas de sostenimiento e incluso incremento en el
corto plazo.

2.2 Publico objetivo

Se ha definido el segmento del ptblico objetivo de la empresa, lo cual estard centrado en el mercado
espaiiol, por lo que estard representado por las empresas nacionales, ya sea PyMES o grandes
empresas que requieran la contratacion de este tipo de servicios para una mejor gestiéon de sus
procesos internos y/o externos. Por lo tanto, se incluiran todo tipo de empresa, independiente de su
sector econdmico o ubicacidn geografica. A partir de estas especificaciones se estima la cantidad
del publico objetivo principal del plan de negocios:

Tabla 2.1 Publico objetivo principal de plan de negocios.

Descripcion Cant.

Empresas registradas activas 3.255.276

Empresas que desean emplear SaaS 66,8 %

Penetracién de mercado 33%

Publico principal 717.593,04

Fuente: elaboracion propia a partir de datos INE (2024)

Se ha estimado un publico objetivo principal de 717.593 empresas a nivel nacional.

2.3 Analisis de competencia

Para evaluar la factibilidad de la propuesta y definir la estrategia de penetracién en el mercado de
servicios SaaS espafiol, resulta imprescindible llevar a cabo un andlisis profundo de la competencia
existente. A continuacion, se presenta una tabla que recopila datos mds relevantes de varias de las
principales empresas que operan en este sector a nivel nacional e internacional, con el propdsito de
identificar sus caracteristicas distintivas y su posicioén en el mercado.



2.4 Analisis interno

Tabla 2.2 Principales competidores de la empresa.

Nombre de la | Direccion Productos y/o servicios que | Tiempo | Propuesta de | Tarifas
empresa oficial ofrece en el valor
mercado
Asana® San Francisco, | Plataforma de gestién de 17 afios | Facilidad de Paquete
California, trabajo en equipo con uso, basico: desde
EE.UU. funciones de gestién de flexibilidady | 9,99€
proyectos, gestion de tareas, colaboracion Paquete
colaboracién y comunicacion para que premium:
equipos de desde 24,99€
todos los
tamafios.
Trello Sidney, Herramienta de gestién de 14 afios | Sencillez, Paquete
(propiedad de | Australia proyectos basada en Kanban visualizacién | bdsico: desde
Atlassian)® para organizar tareas en intuitiva de 175€
tableros, listas y tarjetas tareas y flujo Paquete
de trabajo premium:
flexible. desde 300€
Monday® Tel Aviv, Plataforma de gestion de 11 afios | Personalizacién, Paquete
Israel trabajo que permite a los versatilidad basico: desde
equipos planificar, rastrear y para diferentes | 17€
gestionar diversos flujos de tipos de Paquete
trabajo proyectos y premium:
equipos. desde 25€
Jira® Sidney, Software de gestién de 23 afios | Adaptado a Paquete
Australia proyectos disefiado para metodologias | basico: desde
equipos de desarrollo de Agile, 170€
software, con procesos de rendimiento Paquete
gestion de errores, gestion de para proyectos | premium:
tareas y flujo de trabajo grandes y desde 357€
robustos.
Microsoft Redmond, Software de gestion de 40 afios | Amplia gama | Paquete
Project® Washington, proyectos con funciones de de funciones, | basico: desde
EE.UU. planificacidn, programacion, integracion 33,99€
gestion de recursos, con otras Paquete
presupuestos e informes. herramientas premium:
de desde 149,99€
Microsoft®.

Fuente: elaboracion propia

2.4 Analisis interno

2.4.1 Analisis DAFO

El andlisis DAFO es una herramienta que ayuda a los emprendedores identificar las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas de un proyecto o empresa. En este caso, se aplicard al plan
de negocios de la empresa de SaaS.

1. Debilidades

» Al ser una empresa de nueva creacién no cuenta con suficiente experiencia del mercado
o reconocimiento del piblico objetivo.

* Alta dependencia de la creacion de marca y penetracién del mercado para lograr una
buena capacidad de ventas.
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* La escalabilidad de la empresa dependerd de factores externos con el establecimiento de
alianzas empresariales y estrategias con partnerships.

* Se requiere una elevada inversion en infraestructura, equipos y marketing para el desa-
rrollo eficiente del servicio y buena penetracién del mercado objetivo.

2. Amenazas

* Existen empresas competidoras en el sector de SaaS bien establecidas dentro del mercado
objetivo, tanto de origen nacional internacional.

* La continua y rdpida innovacién de la tecnologia en la actualidad hace necesario una
actualizacion constante del software para poder adaptarse a las nuevas tendencias y
exigencias de los clientes.

* Los cambios en las necesidades y requerimientos de los clientes del sector, por lo que se
requiere una adaptacion continua del servicio, representando costos de adecuacion.

* Posible afectacién del sector econdmico nacional que genere una crisis econdmica,
trayendo como consecuencia una disminucién en la inversion de las empresas en servicios
de software.

3. Fortalezas

* El modelo de negocio seleccionado (SaaS) representa una venta en si, debido a que
permite ofrecer un servicio que se encuentre siempre actualizado, que es escalable y con
ingresos recurrentes.

* Ofrecer servicios con enfocado en la personalizacion y flexibilidad, lo que le brinda
una capacidad de adaptacién a los requerimientos especificos de cada organizacion
contratante.

* Cultura enfocada en la Ciberseguridad, a través de una inversion en una infraestructura
segura para proteger la informacion de las empresas contratantes.

 Servicios enfocados en ayudar a los equipos técnicos a gestionar sus operaciones, res-
ponsabilidades o proyectos de forma 4gil y eficaz.

4. Oportunidades

* Constante crecimiento del mercado SaaS en Espafia, y se espera que la tendencia continde
en los proximos afios con la incorporacién de cada vez mds empresas adopten este tipo
de soluciones.

 Estandarizacion del servicio en el mercado actual, lo que brinda la oportunidad de ofrecer
servicios diferenciados, donde personalizacién y la flexibilidad pueden ser un factor
clave de éxito.

» Continuo proceso de digitalizacion de las empresas, lo que genera una necesidad de
adaptarse a las nuevas tecnologias, impulsando asi la demanda de soluciones SaaS.

2.5 Modelo CANVAS del proyecto

El Business Model Canvas, es una herramienta estratégica ampliamente utilizada para representar,
de forma visual y estructurada, los principales componentes que definen el modelo de negocio de
una empresa. Este lienzo permite describir, analizar y disefiar modelos de negocio de forma clara,
facilitando la comprension tanto a nivel interno como externo de la organizacion.
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Se compone de nueve bloques fundamentales que abarcan las dreas clave de cualquier negocio:

los segmentos de clientes, la propuesta de valor, los canales de distribucion, las relaciones con
los clientes, las fuentes de ingresos, los recursos clave, las actividades clave, los socios clave y
la estructura de costes. Esta representacion holistica permite identificar las conexiones entre las

distintas dreas del negocio, asi como detectar oportunidades de mejora, innovacién o diferenciacion.

En el contexto de este proyecto, se ha elaborado un Business Model Canvas que recoge la propuesta
de valor y la estrategia general del producto desarrollado, ofreciendo una visién global de cémo se
crea, entrega y captura valor en el mercado objetivo. Esta herramienta resulta especialmente util en
fases iniciales, como la de disefio y validacion de la idea, ya que facilita iteraciones dgiles y una
comunicacidn efectiva con potenciales colaboradores, inversores y otros grupos de interés.

1. Socios clave

* Proveedores de infraestructura en la nube (AWS, Azure, Google Cloud).

* Empresas de ciberseguridad.

* Consultoras de tecnologia.

* Integradores de sistemas.

* Proveedores de software complementario.
2. Actividades Clave

* Desarrollo y mantenimiento del software.

* Ventas y marketing.

* Soporte al cliente.

* Gestion de la infraestructura.

* Desarrollo de nuevas funcionalidades.
3. Socios clave

* Proveedores de infraestructura en la nube (AWS, Azure, Google Cloud).

* Empresas de ciberseguridad.

* Consultoras de tecnologfa.

* Integradores de sistemas.

* Proveedores de software complementario.
4. Recursos clave

* Plataforma de software.

* Infraestructura en la nube.

» Equipo de desarrollo.

* Equipo de ventas y marketing.

» Equipo de soporte al cliente.

e Marca y reputacion.

5. Propuesta de Valor
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» Software de gestion de proyectos flexible, facil de usar y seguro.
* Experiencia centrada en el usuario.
* Automatizacién inteligente.

* Andlisis predictivo.

Adaptabilidad a las necesidades de cada equipo.

6. Relaciones con clientes
» Soporte técnico especializado.
* Comunicacién proactiva.
* Programas de fidelizacion.
* Comunidad de usuarios.
* Formacidn y recursos.

7. Canales clave
* Sitio web.
* Redes sociales.
* Marketing de contenidos (blog).
* Email marketing.
* Publicidad online (SEM, redes sociales).

8. Segmentos de cliente
* Equipos técnicos de empresas de todos los tamafios y sectores en Espafia.
* Pymes y grandes empresas que requieran soluciones de gestién de proyectos

9. Estructura de costes
* Costos de desarrollo y mantenimiento del software.
* Costos de infraestructura en la nube.
* Gastos de marketing y ventas.
» Salarios del personal.
* Costos de soporte al cliente.

10. Fuentes de ingresos

* Suscripciones mensuales y anuales.

* Ventas de servicios adicionales (formacidn, consultoria, integracion, desarrollo a medi-
da).

2.6 Propuesta de valor

La propuesta de valor la empresa de servicios de software por suscripcion se centra en proporcionar
a los equipos técnicos de las organizaciones contratantes una solucién integral para la optimizacién
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de la gestion de sus proyectos, mejora de la colaboracion e incremento de su eficiencia. Para lograr
una mejor penetracién y alcance del mercado objetivo se buscard diferenciarse de la competencia a
través de los siguientes aspectos clave:

» Experiencia de usuario intuitiva y personalizable: se ofrecerd un software enfocado en el
usuario, dando prioridad a la facilidad de uso y la adaptabilidad a las necesidades especificas
de cada equipo. Para lograrlo se deberd contar con una moderna, con apartados personalizables
y manejo intuitivo.

* Automatizacién inteligente: incorporacién de apartados de automatizacioén que simplifiquen
tareas repetitivas, como la asignacién de tareas, el seguimiento del progreso y la generacién
de informes. Con ello, se apoyard a los equipos técnicos a enfocarse en las actividades de
mayor valor estratégico.

» Andlisis predictivo: contar con la capacidad de realizar anélisis predictivo que ayude a los
gerentes de proyecto a anticiparse a identificar tendencias, detectar posibles problemas, para
de esta manera llevar a cabo una toma de decisiones informada. Reduciendo as{ los riesgos
para una mejora de la probabilidad de éxito de un proyecto o de las operaciones de la empresa.

* Integracion perfecta: el software debe integrarse plenamente y con facilidad con otras herra-
mientas y plataformas de uso comiin en el entorno empresarial, como sistemas de gestion de
clientes (CRM), herramientas de comunicacion y plataformas de desarrollo. Esto permitird
una mejor cooperacion, colaboracién y trabajo en equipo, ademds de evitar la duplicidad de
informacién.

» Seguridad y confiabilidad de nivel empresarial: dar prioridad a la seguridad de los datos de
los clientes, incluyendo medidas de proteccidn avanzadas para garantizar la confiabilidad del
servicio a través de una infraestructura en la nube robusta y escalable.

* Soporte al cliente excepcional: ofrecer un servicio de soporte técnico proactivo y persona-
lizado, con multiples canales de comunicacion, ademds de brindar respuestas expeditas y
oportunas. Se tendrd el compromiso de resolver las dudas e inconvenientes de los usuarios en
tiempos de respuestas cortos.

* Precios flexibles y transparentes: se contard con una variedad de planes de precios que se
adapten a las necesidades y presupuestos de empresas de cualquier tipo y tamafo. Para ello,
se deberd ofrecer una estructura de precios clara y transparente, sin cargos ocultos.

En pocas palabras, la propuesta de valor estd enfocada en brindar una solucién de software de
gestion de proyectos que sea flexible, robusta y de facil manejo, que ayude a los equipos técnicos de
las empresas de cualquier sector o tamafio a la mejora de sus procesos y alcanzar sus objetivos de
manera mds eficiente.

Otro factor de diferenciacién dentro de la propuesta de valor de la empresa estard representado
por la capacidad para satisfacer las necesidades especificas de diversos tipos de clientes, entre las
cuales se destacan las siguientes:

* Desarrollo de software dgil: una empresa de desarrollo de software puede apoyarse en el
servicio de la empresa para su planificacion, ejecucion y entrega de sus programas de manera
oportuna y eficiente.

* Proyectos de marketing complejos: una agencia de marketing podrd utilizar el servicio de
la empresa para la planificacion, asignacién de responsabilidades, gestiéon de recursos y
seguimiento del progreso de multiples campafas de manera simultdnea. Esto les ayudard a
optimizar el flujo de trabajo para mejorar el retorno de la inversion de sus clientes.
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* Proyectos de ingenieria multidisciplinarios: un equipo de ingenieria de un proyecto de cons-
truccién a gran escala, puede utilizar el servicio para facilitar la coordinacién entre diferentes
disciplinas (civil, eléctrica, mecdnica), para hacer seguimiento del cronograma planificado
y la gestion del presupuesto, lo que le permita una identificacién de riesgos y propuesta de
mejoras. Esto les permitird completar su proyecto a tiempo y dentro del presupuesto estimado.

* Implementacion de sistemas: las empresas que usen el sistema ERP pueden utilizar el servicio
para la definicion las etapas del proyecto, asignacién de responsabilidades de los equipos,
realizar un seguimiento del progreso de la implementacion, entre otros.



3 Plan de estrategia, marketing y ventas

“En lugar de competir dentro de un mercado existente, crea
tu propio mercado.” -Peter Thiel-

3.1 Descripcion del proyecto

El proyecto consiste en la creacién y puesta en marcha de una empresa que ofrecerd servicios de
software a empresas de todo tipo a través de un modelo de suscripcion (SaaS). La idea central es
proporcionar a los equipos técnicos una herramienta para gestionar sus proyectos de manera agil
y eficaz. Este software se caracterizara por ser flexible, facil de usar y seguro, adaptdndose a las
necesidades cambiantes de los usuarios.

El enfoque del proyecto se basa en demostrar la viabilidad de un modelo de negocio que, a
diferencia del modelo de consultoria tradicional (donde los ingresos dependen de las horas de
trabajo facturadas), enfocado en la venta de un producto digital. Se busca lograr la creacién de un
negocio rentable desde sus inicios, similar a los modelos impulsados por capital de riesgo, pero con
la particularidad de generar beneficios desde el primer dfa.

El software estard disefiado para dar solucién a los problemas més comunes que enfrentan un
gran nimero de equipos técnicos (caidas del sistema y bloqueos inesperados, pérdida de datos por
borrados accidentales o fallos, lentitud extrema en ordenadores y redes, ataques de malware, virus y
ransomware, entre otros). Ademads de contar con la capacidad de ser personalizado para adaptarse a
las necesidades especificas de cada cliente.

La eleccidn de esta propuesta se fundamenta en una serie de razones, motivos e intereses inter-
relacionados, que convergen en la identificacién de una oportunidad de mercado y la necesidad
de abordar desafios especificos en el &mbito de la gestién de proyectos para equipos técnicos. A
continuacion, se explica brevemente los mds importantes.

El modelo de Software como Servicio (SaaS) ha revolucionado la forma en que las empresas
adquieren y utilizan el software, ofreciendo ventajas significativas en términos de flexibilidad,
escalabilidad y eficiencia en costos (Corral et al., 2024.). Esta transformacién representa una
oportunidad para crear un negocio con un alto potencial de crecimiento y rentabilidad.

Ademds, en la actualidad los equipos técnicos de las distintas organizaciones a nivel mundial
enfrentan el desafio de gestionar proyectos cada vez mds complejos en entornos dindmicos y

15
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exigentes. Existe una necesidad creciente de herramientas que les permitan planificar, ejecutar
y supervisar sus proyectos de manera agil y eficaz, optimizando sus recursos y mejorando su
productividad (Arora Khare, 2024).

Por lo tanto, el proyecto estd centrado en el disefio y desarrollo de un software que sea de facil
uso, intuitivo, adaptado a los requerimientos y exigencias especificas de cada cliente. Este enfoque
en la experiencia del usuario se fundamenta en la premisa de que la tecnologia debe estar al servicio
de las personas, facilitando su trabajo y mejorando su calidad de vida.

Cabe destacar que el mercado de software de gestion de proyectos se encuentra en constante
cambio y crecimiento, impulsado por la transformacién digital de las empresas y la creciente
adopcién de metodologias online para agilizar los procesos. En ese sentido, la propuesta realizada
en este proyecto se alinea con estas tendencias, buscando posicionarse en un sector con un gran
potencial de desarrollo.

Para lograr un buen posicionamiento se debe garantizar la integracién de tecnologias como la
automatizacion inteligente y el andlisis predictivo en el software de gestion de proyectos, debido
a que esto permite a los equipos técnicos optimizar sus procesos, anticipar problemas y tomar
decisiones mds informadas, ayudando a una mejora de todas las 4reas de las organizaciones.

Partiendo de la idea de negocio, se plantean la misién y visién de la empresa:

Mision: "Prestar un servicio de calidad que ayude a los equipos técnicos de las distintas
organizaciones a gestionar proyectos de forma dgil y eficaz mediante un software flexible, facil de
usary seguro, que evolucione de acuerdo con sus necesidades gracias a una experiencia centrada
en el usuario, la automatizacion inteligente y el andlisis predictivo.”

Vision: "Ser la empresa de servicios de gestion de proyectos mds confiable y adaptable del
mercado, transformando la forma de trabajo de los equipos técnicos de las organizaciones, mediante
una experiencia sin fricciones y escalable."

En cuanto al modelo de negocio principal que se utilizard en la propuesta estard representado por
el Software como Servicio (SaaS). De acuerdo con Criollo (2023), este modelo se caracteriza por
lo siguiente:

 Suscripcion: los clientes acceden al software mediante el pago de una cuota peridédica (mensual
o anual), en lugar de comprar una licencia Unica. Esto permite a los clientes utilizar el software
sin realizar una gran inversion inicial.

* Acceso a través de la web: el software se aloja en la nube y se accede a él a través de un
navegador web, lo que elimina la necesidad de que los clientes instalen y mantengan el
software en sus propios equipos.

* Actualizaciones automaticas: el proveedor del software se encarga de las actualizaciones y el
mantenimiento, asegurando que los clientes siempre tengan acceso a la dltima versién del
software.

* Escalabilidad: el modelo SaaS permite a los clientes aumentar o disminuir el nimero de
usuarios segun sus necesidades, pagando solo por lo que utilizan.

Segin Khalil Winkler (2023), este modelo de negocio ofrece las siguientes ventajas:

* Brinda a los clientes acceso a un software potente y actualizado sin una gran inversion inicial,
ofreciendo mayor flexibilidad y escalabilidad, con una menor necesidad de soporte técnico.

* Ofrece a las empresas la posibilidad de percibir ingresos recurrentes y predecibles, con una
mayor eficiencia en la distribucién y el mantenimiento del software, ademas de la posibilidad
de brindar un mejor nivel de ciberseguridad al centralizar la infraestructura.
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Finalmente se plantea el objetivo general del presente proyecto el cual se enfoca en “Disefiar un
plan de negocios integral y viable para la puesta en marcha exitosa de una empresa de prestacion de
servicios de software de gestion de proyectos bajo el modelo SaaS”.

Para lograrlo se han definido los siguientes objetivos especificos, los cuales se desarrollan a lo
largo del presente trabajo:

* Analizar el mercado objetivo, incluyendo el tamafio del mercado, las tendencias y la compe-
tencia.

* Definir el modelo de negocio, incluyendo la propuesta de valor, los segmentos de clientes y
los canales de distribucion.

» Disefiar una estrategia de marketing para dar a conocer el servicio, atraer clientes y generar
ingresos.

* Establecer un plan de operaciones que detalle todas las dreas de la empresa, desde la produc-
cién hasta la atencion al cliente.

* Definir la estructura organizacional requerida para el funcionamiento eficiente de la empresa.
* Elaborar una evaluacion financiera para determinar la viabilidad econémica del proyecto.
* Identificar las posibles estrategias de expansion y los recursos necesarios para llevarla a cabo.

» Realizar un plan de seguimiento y evaluacién para medir el progreso del proyecto y realizar
ajustes necesarios.

3.2 Estrategia de Marketing y Ventas

El marketing faculta a una empresa de las estrategias necesarias para establecer su presencia y
crear una reputacion dentro del mercado. Esto se logra mediante la implementacion de estrategias
de branding, publicidad y promocién, que ayuda a obtener el reconocimiento y la confianza del
consumidor hacia la marca. Es importante tomar en consideracién que la recordacion y la confianza
del publico tienden a ser mayores hacia marcas con un alto nivel de reconocimiento en comparacién
con aquellas menos conocidas. En el presente apartado, se detalla la estrategia de mercadeo y ventas
propuesta para el plan de negocios, con el objetivo de lograr la médxima visibilidad y alcance del
servicio en el mercado.

3.2.1 Cartera de Productos o Servicios

En la Tabla 3.1 se muestra la cartera de servicios a ofrecer por la empresa, la cual se divide en
funcion al tipo de organizacion contratante y a sus necesidades particulares:

3.2.2 Estrategia de Precio

La estrategia de precio estd centrada en brindar a los clientes varias opciones que resulten flexibles
y transparentes, para que se adapten a sus necesidades y presupuestos, tal como se describe en la
cartera de servicios. Para ello se utilizara el modelo de suscripcion escalonado, con precios que
varian de acuerdo al nivel de servicio y las funciones incluidas. Por lo ano, se buscara lograr un
equilibrio entre la generacién de ingresos, la atraccién de nuevos clientes y la retencién de los
usuarios existentes.

En ese sentido, se incluirdn los siguientes modelos de precios de servicios:
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Tabla 3.1 Descripcién de Paquetes y Servicios por Tipo de Empresa.

Paquete Tipo de Empresa Servicios
Nivel Bésico Equipos pequeifios o
proyectos sencillos * Gestion de tareas y subtareas.

* Programacién y seguimiento de proyectos.

¢ Colaboracién basica (comentarios,
archivos compartidos).

* Notificaciones y recordatorios.

* Integracion en herramientas de
comunicacién bdsicas.

* Soporte técnico estandar.

Nivel Estandar Equipos medianos o
proyectos de complejidad .

Incluye nivel Bésico.
moderada

* Gestion de recursos y asignacion de
tareas.

* Diagramas de Gantt interactivos.

» Colaboracién avanzada (flujos de trabajo
personalizados, aprobaciones).

* Informes y andlisis bésicos.

¢ Integracién con herramientas de
desarrollo.

* Soporte técnico prioritario.

Nivel Premium Equipos grandes o
proyectos complejos « Incluye nivel Estdndar.

* Gestion de multiples proyectos.

* Paneles de control personalizados.

* Automatizacion inteligente de tareas.

* Andlisis predictivo y generacién de
informes avanzados.

* Integracién con herramientas
empresariales (CRM, ERP).

*» Soporte técnico 24/7 con un gestor de
cuentas dedicado.

» Formacién y consultoria personalizadas.

Nivel Empresarial Grandes empresas
* Incluye nivel Premium.

 Personalizacién completa de la
plataforma.

* Integracion con sistemas heredados.
* Funcionalidades de seguridad avanzadas.

¢ Acuerdos de nivel de servicio (SLA)
personalizados.

* Soporte técnico y consultoria estratégica.

Fuente: elaboracion propia

* Suscripcion escalonada: se ofrecerd diferentes niveles de suscripcion (bdsico, estdndar, pre-
mium, empresarial), los cuales poseen caracteristicas propias, descritas anteriormente.
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* Precios por usuario: a diferencia de otras empresas del sector que ofrecen precios globales
por paquete, se brindara precios basados en el nimero de usuarios que la empresa contratante
destinard a hacer uso del servicio, lo que permitird a los clientes ajustar sus gastos en funcion
del tamaiio de su equipo.

» Suscripciones mensuales y anuales: se brindard alternativas de suscripcion con pagos men-
suales /o anuales, ofreciendo descuentos para aquellos clientes con periodos de contratacion
anual, buscando una relacién mds prolongada con los clientes.

* Precios transparentes: los precios de cada nivel de servicio se comunicardn de manera clara y
transparente en el sitio web de la empresa, sin cargos ocultos o cobros no previstos.

A partir del modelo de precios seleccionado, del estudio del mercado de la competencia, se fijan los
precios de la cartera de servicios de la empresa:

Tabla 3.2 Precio sugerido de cartera de servicio de la empresa.

Paquete Mensual | Anual
Nivel Bésico 10 € 100 €
Nivel Estandar 30€ 300 €
Nivel Premium 70 € 700 €
Nivel Empresarial 150 € 1.500 €

Fuente: elaboracion propia

Se debe destacar, que los precios de todos los servicios se revisardn periédicamente para ase-
gurar su rentabilidad y nivel de competitividad en el mercado. Con ello, se buscard maximizar la
accesibilidad de los servicios de la empresa para el publico objetivo, a la vez que se garantiza la
sostenibilidad y el crecimiento del negocio.

3.2.3 Estrategias de Atraccion y Mantenimiento de Clientes

El plan de marketing se ha dividido en dos segmentos: (i) el primero representado por las acciones
para la atraccion de potenciales clientes, y (ii) aquellas estrategias enfocadas en ganar la fidelidad
para mantener aquellos clientes regulares de la empresa.

1. Estrategias de atraccion

* Marketing de contenidos: disefio y distribucién de contenido valioso y relevante, in-
cluyendo articulos en el blog de la empresa, manuales, infografia e incluso videos por
distintas plataformas sociales. Esto ayudard a atraer al piblico objetivo, para posicionar
a la empresa a través de canales digitales.

* Optimizacion para motores de bisqueda: crear de manera eficiente el sitio web de la
empresa, cumpliendo con todas las especificaciones necesarias, para lograr que aparezca
en los primeros resultados de bisqueda de Google y otros motores utilizados por los
usuarios.

* Publicidad en linea: el uso de publicidad en las distintas plataformas digitales y RRSS
para llegar a un publico méds amplio y generar trafico orgdnico en sitio web de la empresa.

» Marketing en RRSS: lograr una presencia activa en las RRSS, especialmente aquellas
mas utilizadas por las empresas, como LinkedIn y/o Twitter, utilizdndolo para compartir
contenido, interactuar con los seguidores y construyendo relaciones. Que ayuden a
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penetrar el mercado.

* Eventos y Webinar: la participacion en eventos de la industria, asi como organizar
Weabinar y realizar demostraciones en linea para dar a conocer los servicios de la
empresa y generar leads.

* Marketing de influencia: realizar colaboraciones con influencers y lideres de opinién del
nicho de mercado seleccionad por la empresa para promocionar los servicios ofrecidos
y llegar a su audiencia.

* Prueba gratuita y demostraciones: se ofrecerd una prueba gratuita del servicio por
periodos cortos (como una semana) o demostraciones personalizadas para que los
clientes potenciales puedan experimentar el valor de la solucién ofrecida antes de la
compra.

2. Estrategias de mantenimiento

» Excelente servicio al cliente: se proporcionard un soporte técnico especializado al cliente,
que brinde respuesta rdpida, amable y eficiente mediante el uso de miltiples canales
(RRSS, correo electrénico, teléfono, chat en vivo).

» Comunicacién proactiva: se deberd mantener constantemente informados a los clientes
acerca las nuevas funciones, actualizaciones, mejoras y buenas préicticas con el uso de
boletines informativos, publicaciones en RRSS, correos electrénicos y publicaciones en
el blog de la empresa.

* Programas de fidelizacion: se ofrecerdn recompensas a los clientes leales, como des-
cuentos, ofertas especiales y/o acceso anticipado a nuevas funciones o actualizaciones
de los servicios de la empresa.

* Solicitud de comentarios: se realizardn encuestas de manera regular a los clientes,
para conocer su opinién sobre los servicios brindados por la empresa, y utilizar sus
comentarios para la mejora continuamente de los procesos internos de la organizacion.

* Comunidad de usuarios: se deberd crear comunidad digital en la cual los clientes puedan
conectarse entre si, para compartir sus experiencias y aprender unos de otros. Esto
ayudard a la empresa a mantener una relacién de cercania con sus clientes.

* Formacion y recursos: se ofrecerd recursos didécticos y formativos a los clientes que les
permita mejorar el uso del servicio ofrecido, y conocer las bondades de software de la
empresa para sacarle el mayor provecho.

3.2.4 Canales de Distribucion

* Ventas directas: se contard con un drea de ventas encargada de establecer contacto con los
potenciales clientes, para hacer oferta de los servicios y tratar de concretar la contratacién
de parte de la organizacién contratante, especialmente a las empresas mas grandes y con
estructura mds compleja.

* Ventas en linea: el sitio web de la empresa servird como uno de los principales canales de
distribucidn, para ello se habilitard la opcién de registro de usuarios para pruebas gratuitas; a
partir de eso podran realizar solicitudes de demostraciones y/o contratacién de suscripciones
en linea.

 Partnerships: se realizardn convenios y alianzas estratégicas con otras empresas que atiendan al
publico objetivo de la empresa, como consultoras de tecnologia, integradores de sistemas y/o
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3.2.5

proveedores de software complementario. Esto permitird brindar un mejor servicio, ademds
de ampliar el alcance de la empresa.

Marketplaces: se creard una cuenta de la empresa para enlistar los servicios ofrecidos en
distintos marketplaces en linea que ayude a incrementar la visibilidad de la organizacion y de
esta manera llegar a un publico mas amplio.

Estrategias Promocionales

Ofertas de lanzamiento: se ofrecerdn descuentos especiales y promociones por tiempo limitado
a los primeros clientes que contraten los servicios de la empresa, con esto se buscara generar
entusiasmo e interés en el mercado objetivo, para impulsar la penetracién del sector.

Marketing de referencia: se instard a los clientes a realizar la resefia del servicio, para utilizar
los comentarios de los clientes satisfechos como promocién de la calidad del servicio. Ademads,
de ofrecer descuentos por referidos, instando a los clientes a recomendar el servicio de la
empresa a sus contactos para obtener incentivos por cada nuevo cliente que concrete una
subscripcion.

Campaiias de correo electrénico: se enviardn correos electrénicos especificos y personalizados
a todas las empresas de la base de datos que representen un potencial cliente, promocionando
los servicios, ademds de compartir contenido con valor agregado para aprovechar anunciar
ofertas especiales.

Publicidad en RRSS: se utilizardn anuncios pagados en RRSS para llegar a un publico
objetivo especifico y promocionar los servicios en un canal que es ampliamente utilizado en
la actualidad.

Relaciones publicas: se debera realizar campaiias publicitarias a través de medios de comu-
nicacién, asi como llevar a cabo publicaciones de la industria en canales tradicionales para
aumentar la visibilidad de la marca y generar credibilidad.

Marketing de eventos: planificar, realizar, patrocinar y/o participar en eventos del sector,
ayudard a dar a conocer la marca, servicio y cultura empresarial de la organizacién, con eso
se buscard también establecer una base de daos con contactos de clientes potenciales.

Promociones de contenido: disefiar y desarrollar contenido exclusivo y de alto valor, entre
los que se incluyen manuales, libros, guia o pequefios cursos, a cambio de que los clientes
potenciales proporcionen su informacién de contacto, para ampliar la base de daos de la
empresa.

En la Tabla 3.3 se muestra el presupuesto anual estimado del plan de marketing propuesto para la
propuesta de negocios:
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Tabla 3.3 Presupuesto de plan de marketing de la empresa.

Concepto Descripcion Costo estimado

Marketing de Creacion y distribucion de articulos de blog, 1.420 €

Contenidos manuales, infografias y videos.

Optimizacion para Optimizacién del sitio web y el contenido 1.680 €

Motores de Biisqueda para mejorar el posicionamiento en

(SEO) buscadores.

Publicidad en Linea Campaiias de publicidad de pago por clic 1.000 €
(PPC) en Google Ads y redes sociales.

Marketing en Redes Gestion de perfiles en redes sociales, 2.500 €

Sociales creacion de contenido, interaccién con
seguidores y publicidad en redes sociales.

Eventos y Webinars Participacion en eventos de la industria, 3.000 €
organizacién de webinars y demostraciones
en linea.

Marketing de Influencia | Colaboracién con influencers y lideres de 1.500 €
opinién.

Prueba Gratuita y Costos asociados con la oferta de pruebas 2.000 €

Demostraciones gratuitas y demostraciones personalizadas.

Marketplaces Listado de servicios en marketplaces en 500 €
linea.

Publicidad en Redes Anuncios pagados en redes sociales. 1.000 €

Sociales

Relaciones Publicas Campaifias de publicidad en medios de 2.500 €
comunicacién y publicaciones de la
industria.

Marketing de Eventos Patrocinio y participacién en eventos de la 3.000 €
industria.

Total Anual Estimado 23.700 €

Fuente: elaboracion propia




4 Plan de operaciones y recursos
humanos

“Si hubiera preguntado a la gente qué queria, me habrian
dicho que caballos mds rapidos.” -Henry Ford-

4.1 Localizacion

Se ha decidido establecer la sede fisica de la empresa en la ciudad de Barcelona, especificamente
en un local ubicado en la avenida Diagonal N° 444 (ver 4.1). Se eligi6 esta ciudad, debido a que es
considerada como uno de los centro de innovacién y tecnologia, contando con reconocimiento a
nivel internacionalmente, debido a que cuenta con la realizacién de eventos importantes del sector
tecnolégico como el Mobile World Congress y el Smart City Expo.

Ubicar la sede fisica en Barcelona ofrece las siguientes ventajas o beneficios a la propuesta de
negocios de empresa de SaaS:

e

Fuente: Google Maps

Figura 4.1 Localizacion de sede de la empresa.
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it

Fuente: Idealista (https://www.idealista.com/inmueble/108172820/foto/27/)

Figura 4.2 Local de sede fisica de la empresa.

* Una mayor atraccién de profesionales y especialistas de todo el mundo, debido a la alta
calidad de vida que ofrece la ciudad, asi como su agradable clima mediterrdneo y ambiente
cosmopolita.

* La ciudad cuenta con un elevado niimero de startups y empresas multinacionales importantes
del sector tecnolégico.

* Posee un fuerte modelo que apoya a los emprendedores, ademds de contar con una creciente
inversion en I+D.

En relacién con local seleccionado, posee una superficie de 230 m? , el cual posee 8 oficinas, un
drea de recepcion, 2 bafios, una zona de descanso o reuniones, terraza y un sétano-almacén. El
alquiler se realiza con algunos mobiliarios como escaparates, aires acondicionados, escritorios y
estantes (ver Figura 4.2). El costo de alquiler es de 8.970 €/mes, lo que representa una media de
34,50€/m?.

4.2 Definicion de Procesos de la Empresa

Una adecuada definicién y administracién de los procesos fundamentales de la organizacion, espe-
cialmente aquellos de cardcter operativo, constituyen la base esencial para proporcionar un servicio
de alta calidad y cumplir cn las expectativas de los contratantes, lo cual resulta crucial para asegurar
la satisfaccion del cliente. La implementacion continua de mejoras en estos procesos facilitard el
crecimiento de la empresa, su adaptacién a los cambios del entorno y la expansion en el mercado
de SaaS tanto a nivel nacional como internacional. A continuacidn, se presenta una descripcion de
los procesos estratégicos, operativos y de soporte que son relevantes para la organizacion, con un
énfasis particular en los procesos de cardcter operativo.
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4.2.1 Procesos estratégicos

1. Planificacién
* Definicion de la vision, mision y valores de la empresa.
* Establecimiento de objetivos estratégicos a corto, medio y largo plazo.
* Desarrollo de planes de accién para alcanzar los objetivos.
* Anadlisis del mercado y la competencia.
2. Finanzas
* Gestion de los recursos financieros de la empresa.
* Elaboracién de presupuestos y previsiones financieras.
* Bisqueda de financiacién y gestion de inversiones.
* Andlisis de la rentabilidad y el flujo de caja.
3. Aspectos legales

* Cumplimiento de la normativa vigente en materia de proteccién de datos, propiedad
intelectual y comercio electrénico.

* Elaboracién y revision de contratos con clientes y proveedores.
* Gestion de temas legales y litigios.

4. Marketing
* Desarrollo de la estrategia de marketing de la empresa.
* Investigacion de mercado y segmentacion de clientes.
* Disefio y ejecucién de campaiias de marketing online y offline.
* Gestion de la marca y la comunicacion corporativa.

5. Gestion de la calidad

* Establecimiento de estindares de calidad para el desarrollo y la prestacién del servicio.

* Implementacion de procesos de control de calidad y mejora continua.
* Obtencién de certificaciones de calidad (ISO, etc.).
6. Evaluacién de riesgos
* Identificacion y andlisis de los riesgos potenciales para la empresa.
* Desarrollo de estrategias para mitigar y gestionar los riesgos.
* Implementacién de planes de contingencia.
7. Establecimiento de métricas

* Definicion de los indicadores clave de rendimiento (KPI) para medir el éxito de la
empresa.

* Recopilacion y andlisis de datos para evaluar el desempefio.

* Elaboracion de informes de seguimiento y control.
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4.2.2 Procesos operativos

1. Desarrollo del software
* Andlisis de requisitos y disefio de la solucién SaaS.
* Programacién y desarrollo de la plataforma.
* Pruebas y control de calidad del software.
* Implementacién y despliegue de nuevas funcionalidades.
2. Comercializacién y venta
* Identificacion de clientes potenciales y generacion de leads.
* Presentacion del producto y demostraciones.
» Negociacidn y cierre de contratos de suscripcion.
* Onboarding de nuevos clientes y configuracién de la plataforma.
3. Prestacion del servicio
* Aprovisionamiento y gestion de la infraestructura en la nube.
* Disponibilidad y rendimiento del servicio.
» Seguridad y proteccién de datos.
* Monitorizacién y mantenimiento de la plataforma.
4. Atencidn al cliente
* Resolucién de incidencias y consultas de los clientes.
* Soporte técnico y formacién.
* Gestion de la satisfaccion del cliente.
* Recopilacién de feedback y mejora continua del servicio.
5. Gestion de suscriptores
* Administracién de altas, bajas y modificaciones de suscripciones.
* Facturacién y gestion de pagos.

* Renovacién de contratos y seguimiento de clientes.

4.2.3 Procesos de soporte

1. Gestioén de compras

* Redaccion de especificaciones de los productos y servicios a adquirir.

 Seleccién y evaluacion de proveedores.
* Negociacién de contratos y condiciones de compra.
* Recepcion y control de inventarios.

2. Tecnologia
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* Mantenimiento de la infraestructura tecnoldgica de la empresa (hardware, software,
redes).

* Soporte técnico a los empleados.
* Gestion de la seguridad informética.
3. Colaboradores
* Seleccién y contratacién de colaboradores externos.
* Gestion de proyectos y seguimiento del desempefio de los colaboradores.
* Evaluacién de la calidad del trabajo realizado.
4. Mantenimiento
* Mantenimiento de las instalaciones de la empresa.
* Mantenimiento preventivo y correctivo de los equipos informdticos.
5. Certificacién
* Obtencion y renovacion de certificaciones (ISO, etc.).
6. Facturacion
* Emision de facturas a los clientes.
* Gestién de cobros y pagos.
7. Planes de control

* Desarrollo e implementacién de planes de control para garantizar el cumplimiento de
los estdndares de calidad y los objetivos de la empresa.

8. Realizacion de ofertas
* Elaboracién de propuestas comerciales para clientes potenciales.
9. Administracién
* Gestién de la documentacién y el archivo de la empresa.
* Gestion de viajes y eventos.
10. Comunicacién
* Gestion de la pdgina web y las redes sociales de la empresa.
* Desarrollo y mantenimiento de aplicaciones internas.

* Gestion de las comunicaciones de la empresa (correo electrénico, telefonia, etc.).

4.3 Proceso de comercializacion del servicio

El proceso de comercializacién de un servicio SaaS esa constituido por varias etapas clave, que
consta desde la atraccion de los clientes hasta el cierre de la venta y seguimiento postventa para
lograr la fidelizacién de las empresas contratantes. En la Tabla 4.1 se presentan las distintas etapas
con sus estrategias y acciones a seguir.
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Gerente de Marketing y
Operaciones Ventas

Figura 4.3 Organigrama de la empresa.

4.4 Organigrama de la empresa

En la Figura 4.3 se presenta la estructura organizacional propuesta para la empresa y lograr cumplir
con todas las operaciones y actividades administrativas:

4.5 Perfiles y Funciones de Puestos de Trabajo

La estructura organizacional de la empresa SaaS estard conformada por equipos especializados de
profesionales, en los cuales cada integrante asumird responsabilidades especificas que aportarédn al
logro de los objetivos empresariales. En relacién con el perfil de los candidatos para los puestos
estratégicos, es fundamental realizar una definicién detallada que garantice que los seleccionados
posean las competencias y cualidades requeridas para desempefiar sus funciones eficientemente. A
continuacion, se ofrece una descripcion de los perfiles y las responsabilidades asociadas a cada uno
de los puestos:

- Gerente General (1 persona)

* Perfil:
— Titulo universitario en Administracién de Empresas, Ingenieria o campo relacionado.
— Estudios de postgrado en Direccién de Empresas (MBA) o similar.
— Minimo de 5 afios de experiencia en cargos gerenciales de alta direccion.
— Experiencia demostrable en la gestién de empresas SaaS o de tecnologfia.
— Dominio del idioma inglés.
* Funciones y/o responsabilidades:
— Supervision de las operaciones diarias de la empresa.
— Revisién y aprobacion de informes de gestion.

— Reuniones con el equipo directivo para seguimiento de objetivos y estrategias.
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— Desarrollo de relaciones con inversores y stakeholders.

— Identificacién y evaluacién de nuevas oportunidades de negocio.

- Gerente Administrativo (1 persona)

e Perfil:

Estudios de postgrado en Gestién de Recursos Humanos, Finanzas o similar.

Minimo de 5 afios de experiencia en cargos de gestiéon administrativa.

Conocimiento de sistemas de gestion administrativa y financiera.

Dominio de herramientas informaticas (Excel, ERP, CRM, entre otros).

* Funciones y/o responsabilidades:

Gestion de la contabilidad y la informacién financiera.

Elaboracién de informes financieros y andlisis de resultados.

Gestion del flujo de caja y la liquidez de la empresa.

Preparacion de presupuestos y previsiones financieras.

Relaciones con entidades financieras y auditorias.

- Gerente de Operaciones (1 persona)

e Perfil:

Titulo universitario en Ingenierfa Informadtica, Sistemas o campo relacionado.

Estudios de postgrado en Gestién de Proyectos, Direccion de Tecnologia o similar.

Minimo de 3 afios de experiencia en gestion de proyectos de desarrollo de software.

Experiencia en la gestién de equipos de desarrollo y operaciones.

Conocimiento de metodologias dgiles (Scrum, Kanban) y DevOps.

* Funciones y/o responsabilidades:

Planificacion y priorizacion de nuevas funcionalidades y mejoras.

Coordinacién con el equipo de desarrollo para la implementacién de la hoja de ruta
del producto.

Realizacién de pruebas de usabilidad y validacién de nuevas funcionalidades.

Seguimiento de las métricas de uso del producto y anélisis de datos.

Gestion de la infraestructura de la plataforma SaaS.

Supervision del desarrollo y la implementacién de nuevas funcionalidades.

Garantizar la seguridad y disponibilidad del servicio.

Resolucién de problemas técnicos y soporte al equipo de desarrollo.

- Gerente de Mercadeo y Ventas (1 persona)

Titulo universitario en Administracién de Empresas, Contaduria o campo relacionado.
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¢ Perfil:

Titulo universitario en Marketing, Administracién de Empresas o campo relacionado.

Estudios de postgrado en Marketing, Ventas o similar.

Minimo de 3 afios de experiencia en cargos de gestiéon de marketing y ventas.

Experiencia en la gestion de equipos de ventas y marketing.

Conocimiento de herramientas de marketing digital y CRM.

* Funciones y/o responsabilidades:

Planificacién de campaiias de marketing online y offline.

Seguimiento al contenido para el blog, redes sociales y otros canales.

Gestion de la presencia de la empresa en redes sociales.

Gestidn del equipo de ventas y establecimiento de objetivos.

Seguimiento del cumplimiento de los objetivos de ventas.

Identificacion y prospeccién de nuevos clientes.

Realizacién de presentaciones y demostraciones del producto.

Negociacion y cierre de contratos de suscripcion.

- Desarrollador de Software (2 personas)

¢ Perfil:

Titulo universitario en Ingenieria Informadtica o afin.

Experiencia demostrable en el desarrollo de aplicaciones web utilizando lenguajes de
programacion.

Conocimiento de frameworks de desarrollo web.

Experiencia en el disefio y desarrollo de bases de datos relacionales y no relacionales.

Comprension de los principios de desarrollo de software y patrones de disefio.

Capacidad para trabajar en equipo, comunicarse eficazmente y resolver problemas
técnicos.

* Funciones y/o responsabilidades:

— Disenar, desarrollar y mantener la plataforma de software SaaS.

Escribir cédigo limpio, eficiente y bien documentado.

Colaborar con el equipo de producto para definir y desarrollar nuevas funcionalidades.

Realizar pruebas unitarias e integrales para garantizar la calidad del software.

Identificar y corregir errores y problemas de rendimiento.

Participar en la revisién de cédigo de otros desarrolladores.

Mantenerse actualizado sobre las dltimas tecnologias y tendencias en desarrollo de
software.

- Especialista en Seguridad Informatica (1 persona)
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e Perfil:

— Titulo universitario en Ingenieria Informética, Seguridad de la Informacién o campo
relacionado.

— Experiencia en la implementacién y gestion de medidas de seguridad para proteger
sistemas y datos.

— Conocimiento de firewalls, sistemas de deteccidn de intrusiones, antivirus y otras
herramientas de seguridad.

Comprension de los principios de seguridad de redes, sistemas operativos y aplicaciones
web.

Familiaridad con normativas y estdndares de seguridad.

Capacidad para realizar andlisis de riesgos y vulnerabilidades.

Habilidades para responder a incidentes de seguridad y resolver problemas.
* Funciones y/o responsabilidades:

— Implementar y mantener medidas de seguridad para proteger la plataforma SaaS y los
datos de los clientes.

— Realizar evaluaciones de seguridad y pruebas de penetracién para identificar vulnerabi-
lidades.

— Desarrollar y mantener politicas y procedimientos de seguridad.

— Monitorear los sistemas en busca de actividades sospechosas y responder a incidentes
de seguridad.

— Colaborar con el equipo de desarrollo para garantizar que el software se desarrolle de
forma segura.

— Mantenerse actualizado sobre las dltimas amenazas y tendencias en seguridad informa-
tica.

— Proporcionar capacitacion y concientizacion sobre seguridad a los empleados.

- Especialista en Marketing Digital (1 persona)

o Perfil:

Titulo universitario en Marketing, Comunicacién o campo relacionado.

Experiencia en el desarrollo e implementacién de estrategias de marketing digital.

Conocimiento de SEO, SEM, marketing de contenidos, redes sociales, email marketing
y otras disciplinas del marketing digital.

Capacidad para crear y gestionar campanas de marketing digital.

Habilidades para analizar datos y medir el rendimiento de las campaias.
* Funciones y/o responsabilidades:
— Desarrollar e implementar la estrategia de marketing digital de la empresa.
— Gestionar la presencia de la empresa en redes sociales y otros canales online.

— Crear y optimizar contenido para el sitio web, el blog y otros canales.
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— Disefiar y ejecutar campaiias de publicidad online para generar leads y aumentar las
ventas.

— Analizar el rendimiento de las campaiias de marketing y realizar ajustes para mejorar
los resultados.

— Mantenerse actualizado sobre las dltimas tendencias y mejores pricticas en marketing
digital.

— Colaborar con el equipo de ventas para alinear las estrategias de marketing y ventas.
- Agente de Soporte Técnico (2 personas)

e Perfil:

— Titulo de formacién profesional en Informadtica, Telecomunicaciones o campo relacio-
nado.

Experiencia en la prestacion de soporte técnico a clientes.

Conocimiento de los principios de funcionamiento de software y hardware.

Familiaridad con sistemas operativos, navegadores web y aplicaciones de software.

Excelentes habilidades de comunicacién, escucha activa y resolucién de problemas.

Capacidad para trabajar bajo presién y gestionar mdltiples tareas.

Orientacion al cliente y vocacion de servicio.

* Funciones y/o responsabilidades:

Proporcionar soporte técnico a los clientes a través de diversos canales.

Diagnosticar y resolver problemas técnicos relacionados con el software SaaS.

Guiar a los clientes en el uso del software y responder a sus preguntas.

Documentar las interacciones con los clientes y las soluciones proporcionadas.

Escalar problemas complejos a niveles superiores de soporte técnico.

Contribuir a la creacién de materiales de soporte, como preguntas frecuentes y tutoria-
les.

Mantenerse actualizado sobre las nuevas funcionalidades del software y las mejores
practicas de soporte técnico.

4.6 Plan de Trabajo en Equipo y Resolucion de Conflictos

Este plan tiene como objetivo fomentar un ambiente de trabajo positivo, colaborativo y productivo,
en el cual todos los miembros del equipo se sientan valorados, respetados y motivados. Este se ha
dividido en tres secciones, las cuales se detallan a continuacién:

4.6.1 Fomento de la cohesion del equipo

La cohesién del equipo es un factor fundamental para alcanzar el éxito de cualquier empresa. Un
equipo cohesionado trabaja de manera eficiente, tiene mejor comunicacién y estd mas comprometido
con los objetivos de la organizacién. A continuacién, se presentan algunas estrategias para fomentar
la cohesién del equipo:



4.6 Plan de Trabajo en Equipo y Resolucion de Conflictos

33

¢ Garantizar buena comunicacion

Establecer canales de comunicacion efectivos, ademads de realizar reuniones periddicas,
utilizar herramientas de colaboracién online, entre otros.

Fomentar la comunicacion abierta, honesta y respetuosa entre los miembros del equipo.

Compartir informacion relevante sobre la empresa, los proyectos y los objetivos.

Proporcionar una retroalimentacién constructiva de manera regular.
» Establecer funciones y responsabilidades de manera clara

— Indicar de manera clara las funciones y responsabilidades de todos los miembros del
equipo de trabajo de la empresa.

— Garantizar que todo trabajador conozca y entienda la contribucién de su trabajo al éxito
general de la organizacion.

— Promover la autonomia y la responsabilidad individual de todos los empleados.
¢ Fijar objetivos comunes entre los empleados y la empresa

— Se deben establecer objetivos realistas, medibles, alcanzables, de importancia y con
tiempo bien definido (SMART).

— Garantizar que todos los trabajadores del equipo conozcan los objetivos empresariales,
y buscar su compromiso en alcanzarlos.

— Premiar los logros del equipo y realizar reconocimientos de las contribuciones indivi-
duales.

* Promover el respeto y la confianza

— Fomentar un ambiente laboral que valore y respete la diversidad de opiniones y expe-
riencias.

— Impulsar la confianza entre los distintos miembros del equipo mediante la honestidad,
la integridad y la transparencia.

— Reconocer y valorar las contribuciones de cada miembro del equipo.
» Actividades para reforzar el trabajo en equipo

— Organizar programas y estrategias de team building para promover las buenas relaciones
entre los miembros del equipo.

— Promover la cooperacién y el trabajo en equipo a través de actividades lddicas y
desafiantes.

— Desarrollar un ambiente de trabajo relajado donde los miembros del equipo puedan
conocerse mejor.

¢ Desarrollo de carrera

— Brindar las mismas oportunidades de desarrollo profesional para todos los miem-
bros del equipo, permitiendo un acceso igualitario a la mejora de sus habilidades y
conocimientos.

— Impulsar el aprendizaje continuo y la adquisicién de nuevas competencias.

— Apoyar a los miembros del equipo en la consecucion de sus objetivos profesionales.
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4.6.2 Resolucion de conflictos

Los conflictos representan factores que resultan inevitables dentro de cualquier organizacion, pero
es importante contar con estrategias para abordarlos de manera constructiva, evitando asi que el
ambiente de trabajo se vea afectado de manera negativa. Esto puede contribuir a un bajo rendimiento
laboral y afectar la productividad de la empresa. A continuacién, se presenta un proceso para la
resolucién de conflictos:

¢ Identificacion de la problematica
— Identificar la existencia de posibles inconvenientes que generen conflicto y sus causas.
— Reunir a todas las partes involucradas, quienes podrdn dar sus puntos de vista.

— Definir de manera clara y concisa la problematica, para establecer los objetivos que
ayuden a resolverla.

* Fomento de la comunicacion entre las partes

— Promover la comunicacién efectiva y respetuosa entre las partes involucradas en el
conflicto.

— Buscar y establecer un espacio seguro en el cual los involucrados puedan expresar
opiniones sin temor a ser juzgados, donde sean escuchados.

— Fomentar la escucha activa entre ambas partes para impulsar asi la empatia.
* Establecimiento de posibles soluciones

— Realizar una lluvia de ideas con alternativas que puedan ayudar a la resolucién del
conflicto.

— Evaluar las ventajas y desventajas de todas las opciones definidas para la resolucion de
la problematica.

— Identificar las posibles soluciones que satisfagan las necesidades de ambas partes,
donde el beneficio de uno no represente el detrimento del otro.

* Negociacion y bisqueda de un acuerdo

— Llevar a cabo la negociacion de los distintos términos del acuerdo de forma respetuosa,
amable y constructiva.

— Establecer una solucién que sea aceptada a plenitud por todas las partes.

— Formalizar el acuerdo con un documento por escrito que firmen ambas partes, fijando
un plan de cumplimiento.

¢ Control y seguimiento

— Mantener un control, seguimiento y evaluacién al cumplimiento del acuerdo fijado por
ambas partes.

— Establecer las métricas de evaluacion de la efectividad del proceso de resolucion del
conflicto.

— Realizar los ajustes y mejoras que se consideren necesarios.
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Tabla 4.1 Estrategias y acciones comerciales por etapa.

Etapa

Estrategia

Acciones

1. Marketing

Investigacion de
mercado

Analizar el mercado objetivo para identificar
necesidades, preferencias y comportamientos. Evaluar
a la competencia y sus estrategias. Identificar
tendencias y oportunidades.

Segmentacion del
mercado

Dividir el mercado en segmentos homogéneos.
Seleccionar los mds atractivos y rentables.

Posicionamiento

Definir la propuesta de valor. Crear una imagen de
marca coherente.

Estrategia de marketing

Seleccionar canales adecuados. Definir objetivos,
ticticas y presupuesto.

Generacion de leads

Implementar tacticas para atraer visitantes y
convertirlos en leads. Aplicar inbound marketing.

Marketing de contenidos

Crear contenido de valor. Posicionar la empresa como
experta y generar confianza.

2. Ajuste de
presupuesto

Evaluacién de costes

Analizar costos asociados al servicio: personal,
infraestructura, marketing, ventas y soporte.

Fijacion de precios

Establecer precios considerando costes, competencia y
disposicién a pagar.

Elaboracion del
presupuesto

Asignar y ajustar presupuesto a cada etapa para
garantizar rentabilidad.

3. Realizacion

Disefio de propuestas

Elaborar propuestas personalizadas con beneficios,

de ofertas caracteristicas, precios y condiciones.
Presentacién de la oferta | Presentar de forma clara y persuasiva. Resolver dudas
del cliente.
Negociacion Acordar precio, condiciones, alcance y plazos para
ambas partes.
4. Venta Cierre de la venta Formalizar contrato tras aceptacién. Coordinar entrega

y configuracion.

Onboarding

Dar la bienvenida, capacitar y ofrecer soporte técnico
inicial.

5. Postventa

Seguimiento postventa

Monitorear uso, ofrecer ayuda, solicitar testimonios y
mantener la relacion.

Soporte continuo

Resolver dudas e incidencias. Mantener contacto
regular.

Medicion de satisfaccion

Encuestas y entrevistas para detectar mejoras.

Fidelizacion

Programas de fidelizacién, novedades y contenido
exclusivo.

Fuente: elaboracion propia






5 Plan financiero

"La mejor forma de prepararse para el futuro es crear un
presente solido." -Warren Bufet-

5.1 Inversion inicial

En la Tabla 5.1 se presenta el detalle de la inversién inicial estimada, la cual asciende a 88.230 €,
que incluye desde la constitucién legal de la empresa, equipos e incluso la caja chica para garantizar
el pago de sueldos y salarios y otras responsabilidades durante el primer mes de operacion.

5.2 Financiacion

Se ha definido solicitar un crédito ante el Instituto de Crédito Oficial (ICO) por el 50% de la
inversion inicial requerida para la creacion y puesta en marcha de la empresa. Se ha seleccionado
esta institucién debido a que es de caracter publico y ofrece una tasa efectiva anual del 7,32% a
nuevos emprendedores, con un plazo de pago de 5 anos. A partir de estos datos se ha estimado la
amortizacion esperada para saldar el préstamo a través de cuotas anuales (ver Tabla 5.2).

Se ha determinado una cuota anual de 10.852 € para el pago de la financiacion a solicitar para
complementar la inversion inicial del proyecto.

5.3 Prevision de costes

La prevision de costes anuales de la empresa, constituyen los gastos de operaciéon y administrativos
en los cuales se incurrird para la prestacion de los servicios ofrecidos. La estimacién consta desde los
sueldos de los empleados, hasta los pagos de servicios, internet, alquiler y la cuota de financiamiento.
En la Tabla 5.3 se presenta a detalle los costes previstos durante el primer afio de operacién. Se
espera un gasto anual de 571.636 € durante el primer afio de operacion.

Los costes van aumentando cada afio un 3 % como estimacion de incremento porcentual por el
aumento del IPC estimado.
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Tabla 5.1 Costes iniciales estimados para la empresa.

Descripcion Cant. P.U. Total
Constitucién de Empresa 1 3.000 € 3.000 €
Gastos legales 1 2.200 € 2.200 €
Licencias de Windows y Office 1 350 € 350 €
Licencia desarrollo software libre 1 450 € 450 €
Servidor 1 1.760 € 1.760 €
Pédgina web de empresa 1 3.000 € 3.000 €
ERP 1 1.200 € 1.200 €
CRM 1 600 € 600 €
Mesa de oficina 8 120 € 960 €
Silla de oficina 16 110 € 1.760 €
Mesa de reunién 1 320 € 320 €
Soféa de espera 1 320 € 320 €
Cajonera 8 50 € 400 €
Estante 8 65 € 520 €
Teléfono fijo 8 65 € 520 €
Proyector y pantalla 1 310 € 310 €
Impresora multifuncional 2 410 € 820 €
Ordenador de escritorio 10 800 € 8.000 €
Ordenador portétil 4 1.100 € 4.400 €
Microondas 1 200 € 200 €
Nevera 1 1.150 € 1.150 €
Cocina eléctrica 1 340 € 340 €
Horno eléctrico 1 650 € 650 €
Tesoreria 1 55.000 € 55.000 €

TOTAL 88.230 €

Fuente: elaboracion propia

Por su parte, los detalles de los costes relacionados con los sueldos y salarios de los empleados
se detallan en la Tabla 5.4 a continuacidn:

5.4 Proyeccion de ingresos

Para la proyeccion de los ingresos a percibir por la empresa durante los primeros afios de operacion,
se han definido las siguientes premisas:
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Proyeccion de ingresos
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Tabla 5.2 Amortizacion de la financiacion.

Periodo | Inicial Cuota Interés | Amortizacion Final

0 44115 € 44115 €

1 44.115€ | 10.852€ | 3.229€ 7.622 € 36.493 €

2 36.493 € | 10.852€ | 2.671 € 8.180 € 28.312 €

3 28.312€ | 10.852€ | 2.072 € 8.779 € 19.533 €

4 19.533€ | 10.852€ | 1.430€ 9422 € 10.111 €

5 10.111€ | 10.852€ | 740€ 10.111 € 0€

Fuente: elaboracion propia
Tabla 5.3 Desglose de costos anuales.

Descripcion Afio 1 Aifio 2 Ao 3 Ao 4 Aio 5
Sueldos y Salarios | 427.696 € | 440.527 € | 453.743 € | 467.355€ | 481.376 €
Alquiler 107.640 € | 110.869 € | 114.195€ | 117.621 € | 121.150 €
Servicios 3.300 € 3.399 € 3.501 € 3.606 € 3714 €
Telefonia 1.440 € 1483 € 1.528 € 1.574 € 1.621 €
Internet 1.200 € 1.236 € 1.273 € 1.311 € 1.350 €
Aseo 1.740 € 1.792 € 1.846 € 1.901 € 1.958 €
Publicidad 23.700€ | 24411€ | 25.144€ | 25.898€ | 26.675€
Financiamiento 10.852€ | 10.852€ | 10.852€ | 10.852€ | 10.852€
TOTAL COSTES | 577.568 € | 594.569 € | 612.081 € | 630.117 € | 648.695 €

Fuente: elaboracion propia

Tabla 5.4 Costes de sueldos y salarios anuales del equipo.

Cargo Cant. Sueldo Coste Coste Anual
Mensual

Gerente general 1 4.833 € 4.833 € 57.996 €
Gerente administrativo 1 4.250 € 4.250 € 51.000 €
Gerente de operaciones 1 4.063 € 4.063 € 48.750 €
Gerente de mercadeo y ventas 1 4271 € 4271 € 51.250 €
Desarrollador de software 2 3.350 € 6.700 € 80.400 €
Seguridad informética 1 2915€ 2915 € 34.980 €
Marketing digital 1 2.460 € 2.460 € 29.520 €
Agente de soporte técnico 3 2.050 € 6.150 € 73.800 €

Costes Totales de Sueldos y Salarios 35.641 € 427.696 €

Fuente: elaboracion propia

* Se ha calculado el umbral de rentabilidad de todos los servicios de la empresa mediante la
aplicacion de la siguiente formula:

Umbral de rentabilidad =

Costes Fijos

Precio Unitario — Costes Variables

(5.1)
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* Para la estimacion de las ventas anuales se supuso una demanda del mercado que se ubique
entre el 5% y el 10 % superior al umbral de rentabilidad.

» Se prevé un aumento interanual de las ventas del 5 % durante los primeros 3 afios y del 10 %
a partir del 4 afio.

* Se ha realizado un ajuste de los precios de los servicios en funcién a una inflacién anual del 3

A partir de los criterios establecidos se realiz6 la estimacién de la prevision de ventas y de

ingresos que se muestra a continuacion:

Tabla 5.5 Umbral de rentabilidad y ventas estimadas para el primer afio.

Paquete Precio | Usuarios Precio Total P.E Ventas
Nivel Basico 100 € 5 500 € 286 295
Nivel Estandar 300 € 10 3.000 € 48 51
Nivel Premium 700 € 10 7.000 € 20 23
Nivel Empresarial 1.500 € 15 22.500 € 6 8
Fuente: elaboracion propia
Tabla 5.6 Prevision de ingresos por paquete y afio.
Paquete Aio 1 Ano 2 Ao 3 Afio 4 Ao 5
Precios
Nivel Basico 500 € 515€ 530 € 546 € 563 €
Nivel Estdndar 3.000 € 3.090 € 3.183 € 3.278 € 3.377 €
Nivel Premium 7.000 € 7.210 € 7.426 € 7.649 € 7.879 €
Nivel Empresarial 22.500 € 23.175 € 23.870 € 24.586 € 25.324 €
Ventas previstas
Nivel Bésico 295 310 326 359 395
Nivel Estandar 51 54 57 63 69
Nivel Premium 23 24 25 28 31
Nivel Empresarial 8 9 10 11 13
Ingresos esperados
Nivel Basico 147.500 € 159.650 € 172.927 € 196.144 € 222.288 €
Nivel Estandar 153.000 € 166.860 € 181.414 € 206.525 € 232.980 €
Nivel Premium 161.000 € 173.040 € 185.658 € 214.174 € 244.235 €
Nivel Empresarial 180.000 € 208.575 € 238.703 € 270.450 € 320.211 €
Total Ingresos 641.500 € 708.125 € 778.701 € 887.294 € 1.028.715 €

Fuente: elaboracion propia
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5.5 Cuenta de pérdidas y ganancias

La P&G es de vital importancia en la evaluacién financiera de la empresa, debido a que ayuda a

tener una vision integral y detallada del desempeiio financiero durante los primeros cinco afios

de operacién. Este estado financiero permite identificar la rentabilidad operativa, asi como los

resultados netos, al reflejar de manera sistematica los ingresos, costos y gastos incurridos en la

actividad empresarial. En la Tabla 5.7 se presenta la cuenta de P&G del proyecto:

Tabla 5.7 Prevision de pérdidas y ganancias (PG) para cinco afios.

Concepto Afio 1 Afio 2 Ao 3 Aifio 4 Ao 5
Ingresos Totales 641.500€ | 708.125€ | 778.701€ | 887.294€ | 1.028.715 €
Costes de produccion 427.696 € | 440.527€ | 453.743€ | 467.355€ | 481376 €
Utilidad Bruta 213.804 € | 267598 €| 324958€ | 419.939€ | 547.339¢€
Costes Fijos 139.020 € 143.191 € 147.486 € 151911 € 156.468 €
Resultados de Explotacion 74.784 € 124.408 € 177.472 € | 268.028 € | 390.871€
Cuota de financiamiento 10.852 € 10.852 € 10.852 € 10.852 € 10.852 €
Resultado Financiero 63.932 € 113.556 € 166.620 € | 257.177€ | 380.020 €
Utilidad antes de Impuesto 63.932 € 113.556 € 166.620€ | 257.177 € 380.020 €
Impuestos 15983 € 28.389 € 41.655 € 64.294 € 95.005 €
Resultado de Ejercicio 47.949 € 85.167 € 124.965 € 192.883 € | 285.015€

Fuente: elaboracion propia

Se espera un crecimiento sostenido en los ingresos, desde 641.500 € en el Afio 1 hasta 1.028.715
€en el Ano 5. Este incremento se debe a que se aspira tener una expansion de la base de clientes,
mayor penetracion en el mercado o incremento en los precios, reflejando una tendencia positiva en
la generacion de ingresos. Por su parte, se estima que el resultado de ejercicio muestre una tendencia
claramente ascendente, pasando de 47.949 € en el Afio 1 a 285.015 € en el Afio 5. La progresién
refleja una mejora sustancial en la rentabilidad neta de la empresa, esperando una efectividad en las
estrategias a adoptar para atraer clientes e incrementar las ganancias.

En resumen, las cuentas de &G revela que se espera que la empresa SaaS experimente un
crecimiento sostenido en ingresos y rentabilidad durante los cinco afos. La mejora en la utilidad
bruta, la eficiencia en los costes, y el incremento en los resultados de explotacion y netos, sugieren
una gestion eficiente y un modelo de negocio escalable. Sin embargo, es importante mantener un
monitoreo de los costes para optimizar las operaciones y poder mantener la tendencia positiva.

5.6 Balance Situacional

El balance de situacion inicial refleja la estructura financiera prevista para la puesta en marcha de la
empresa dedicada. La informacion presentada permite evaluar la posicién inicial de la empresa en
términos de activos, pasivos y patrimonio neto, asi como identificar posibles areas de inversion y
financiamiento necesarias para su operatividad y crecimiento (ver Tabla 5.8).

Se espera que la empresa cuente con un activo total de 86.230 €, distribuidos en activos no
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Tabla 5.8 Balance de situacion inicial de la empresa.

Balance de Situacion Inicial — Afio 1

ACTIVO NO 31.230 € || PATRIMONIO 44.115 €

CORRIENTE NETO

Total Inm. Material 10.360 € || Capital Social 44.115 €

Aplicaciones 2.600 € || Resultado del Ejercicio 0€

informaticas

Inmovilizado 7.760 € || Patrimonio 0€

Inmaterial

Total Inmovilizado 20.870 €

Material

Mobiliario 7.340 € || PASIVO NO 44.115 €
CORRIENTE

Equipo Informético 13.530 € || Deudas a Lp con 44.115€
entidades de crédito

ACTIVO 55.000 € || PASIVO 0€

CORRIENTE CORRIENTE

Caja 55.000 € || Deudas a Cp con 0€
entidades de crédito
Proveedores 0€

TOTAL ACTIVO 86.230 € | TOTAL PASIVOY 88.230 €
PATRIMONIO
NETO

Fuente: elaboracion propia

corrientes y corrientes. Destaca la inversidn en inmovilizado intangible (10.360 €), el cual incluird
aplicaciones informéticas y software propio, lo que se considera fundamental para el desarrollo y
diferenciacién del producto de la empresa SaaS. Ademads, la inversién en inmovilizado material,
principalmente mobiliario y equipo informadtico, alcanza los 20.870 €, necesarios para el soporte
operativo y técnico de la empresa. La liquidez estara representada por el efectivo en caja (55.000 €),
con lo que se buscard contar con la capacidad de cubrir gastos inmediatos y gestionar la operativa
diaria.

La estructura estimada presenta un patrimonio neto de 44.115 €, compuesto por el aporte de
capital social de los socios. Los pasivos no corrientes, estardn representados por deudas a largo
plazo (financiamiento), lo cual se ha estimado en 44.115 €, que se ha considerado para cubrir parte
de la inversion inicial. No se estima tener pasivos corrientes.

En resumen, se estima inicio de la empresa con una inversion total de 86.230 €, financiada
parcialmente por deuda a largo plazo y patrimonio propio. La presencia significativa de efectivo
buscard garantizar la liquidez para afrontar los primeros meses de operacion, mientras que la
inversién en activos intangibles y tangibles pretende lograr el posicionamiento de la empresa para
el desarrollo y comercializacion de su software SaaS.
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5.7 Analisis Financiero

Para realizar el andlisis financiero se determinaron los indicadores mds comunes en la realizacién

de evaluacién econémica de una empresa. Para ello se determiné el flujo de caja libre (FCL) para

los primeros 5 afios de operacion. El FCL refleja la disponibilidad de recursos financieros que la

empresa podrd a pagos de deudas, pago de beneficios a socios o realizacion de nuevas inversiones,

luego de cubrir los gastos operativos y administrativos (ver Tabla 5.9).

Tabla 5.9 Prevision del Flujo de Caja Libre (FCL).

Concepto Aiio 0 Ano 1 Aiio 2 Ao 3 Ano 4 Aio 5
Ingresos 641.500€ | 708.125€ | 778.701€ | 887.294€ | 1.028.715 €
(CV) 23.700 € 24411 € 25.143 € 25.898 € 26.675 €
Margen bruto 617.800 € | 683.714€ | 753.558€ | 861.396 € | 1.002.040 €
(Otros Gastos de 553.868 € | 570.158 €| 586.937€ | 604.220€ | 622.021¢€
explotacion)
EBITDA 63.932 € 113.556 € 166.620 € | 257.177€ | 380.020 €
(Amortizaciones) 5.606 € 5.606 € 5.606 € 5.606 € 5.606 €
BAII 58.326 € 107.950 € 161.014 € | 251.571€ | 374414€
(Impuestos) 15.983 € 28.389 € 41.655 € 64.294 € 95.005 €
BAIDT 42343 € 79.561 € 119.359 € 187.277€ | 279.409 €
Amortizaciones 5.606 € 5.606 € 5.606 € 5.606 € 5.606 €
FCB 47.949 € 85.167 € 124.965 € 192.883 € | 285.015€
(Inversiones) 88.230 €
FCL -88.230 € 47.949 € 85.167 € 124.965 € 192.883 € | 285.015€

Fuente: elaboracion propia
5.8 Analisis del Flujo de Caja Libre y Viabilidad Financiera

El andlisis del flujo de caja libre de los primeros cinco afios demuestra un escenario financiero
favorable, con una recuperacion rdpida de la inversion inicial y un crecimiento sostenido en la
rentabilidad. Esto respalda la viabilidad técnica y financiera del modelo de negocio SaaS propuesto,
con potencial de escalabilidad y sostenibilidad econdémica a largo plazo.

Valor Actual Neto (VAN)

El VAN se calcula mediante la férmula:

" FC
VAN=) —
S (+r)

Donde:
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Tabla 5.10 Flujos de Caja proyectados.

>
=t
=]

FC (€)
-88.230
47.949
85.167
124.965
192.883
5 285.015

H W~ O

Fuente: elaboracion propia

* FC,: Flujo de caja libre en el afio ¢
e r: Tasa de descuento (10 %)

* t: Afio o periodo en el que se genera el flujo de caja

La inclusién de la variable ¢ en el denominador refleja la consideracion del valor temporal del
dinero, es decir, que un euro recibido hoy tiene mds valor que un euro recibido en el futuro. Este
ajuste permite comparar flujos de distintos afios bajo una misma base temporal, garantizando una
evaluacion financiera precisa.

Sustituyendo los valores:

—88.230 47.949 85.167 124.965 192.883 285.015

_ 428.347,58 €
(140,100 " (110,107 T (140,10 T (140,10 " (140,107 " (1+0,10)3

VAN =

Un VAN positivo confirma que el proyecto es rentable y genera valor econdmico neto.
Tasa Interna de Retorno (TIR)
La TIR es la tasa r que hace que el VAN sea igual a cero:

nFC,
& (14 TIR)

Con los flujos dados, se obtiene:
TIR = 94,19 Y%

Este valor supera ampliamente las tasas tipicas del mercado, lo que hace al proyecto financiera-
mente atractivo.

Periodo de Recuperacion (Payback)

El payback se calcula como el tiempo necesario para que la suma acumulada de los flujos iguale la
inversion inicial:

(88.230 — 47.949)
85.167

Payback =1+ = 1,47 afios
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Esto indica que la inversion se recupera antes de finalizar el segundo afio de operaciones.
Retorno sobre la Inversion (ROI)

El ROI representa el retorno total esperado por cada euro invertido:

Y, FC, 735979

ROI = =
0 Inversion Inicial 88.230

=8,34

Este miltiplo indica que se recuperardn mds de ocho euros por cada euro invertido.

Los indicadores financieros, un VAN de 428.347,58 €, una TIR del 94,19 %, un Payback de 1,47
afios y un ROI de 8,34, permiten afirmar que el proyecto presenta una alta rentabilidad. Ademas, se
ha tenido en cuenta la evolucidn del valor del dinero a lo largo del tiempo mediante el uso de la
variable ¢ en los cdlculos, lo que refuerza la solidez del andlisis financiero y su utilidad para la toma
de decisiones e interés de posibles inversores.

5.9 Anadlisis de Sensibilidad del VAN y la TIR

En la Figura 5.1 se muestra el resultado del andlisis de sensibilidad del Valor Actual Neto (VAN)
y la Tasa Interna de Retorno (TIR) ante distintos escenarios financieros. Este andlisis contempla
posibles aumentos en los costes o reducciones en los ingresos que podrian afectar la rentabilidad
del proyecto.

600000 14
500000 12
400000 1
038
300000
s 0,6
b 200000
> 0.4
100000
/ 02
0 0
-100000 / 02
L
-200000 0,4
25% | -20% | -15% | -10% | -5% 0 S% | 10% | 15% | 20% | 25%
= \/AN(Gastos) 472.969 | 389.407 | 315.505 | 236.772 | 152.192 |65.434 € -24.849
—e—VAN(Ingresos) -156.635 -35.397 |79.763 € 188.608 |202.024 389,407 | 496.449
—e—TIR (Gastos) 115% | 94% | 76% | S8% | 39% | 22% | 6%

== TIR (Ingresos) -21% 3% 26% 50% 2% 94% 119%

Fuente: elaboracion propia

Figura 5.1 Sensibilidad del VAN y la TIR ante variaciones de gastos e ingresos.

Se observa que el proyecto continda siendo atractivo desde el punto de vista financiero incluso

ante un incremento de hasta un 20 % en los gastos, donde se obtiene un VAN estimado de 65.434 €.

Esta cifra sigue representando ganancias y valor agregado para los socios. Sin embargo, a partir de

un aumento del 25 % en los costes, se generan pérdidas, lo que representa un escenario adverso.

Esto evidencia la importancia de una gestion eficiente de los gastos operativos y de inversion, ya
que incrementos sustanciales pueden poner en riesgo la viabilidad del proyecto.

Respecto a la TIR, esta también se ve afectada por los aumentos en los gastos. En particular,
cuando los costes aumentan un 25 %, la TIR se reduce hasta un 6 %, quedando por debajo de la
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tasa de oportunidad del mercado (10 %), lo que indica que el proyecto deja de ser rentable en ese
escenario. Por lo tanto, el proyecto solo resulta rentable si los gastos no superan un incremento del
20% con respecto a los supuestos base.

Partiendo del escenario base con un VAN de 389.407 €, también se ha evaluado la sensibilidad ante
posibles reducciones en los ingresos. Se ha determinado que el proyecto sigue siendo rentable con
reducciones de hasta un 15 % en las ventas. No obstante, si los ingresos disminuyen un 20 %, el VAN
se torna negativo, sefialando la pérdida de viabilidad econémica del proyecto. Este resultado resalta
la importancia de implementar estrategias comerciales eficaces que garanticen el cumplimiento de
los objetivos de ventas.

En cuanto a la TIR, se mantiene por encima del 10 % incluso ante una disminucién del 15 % en
los ingresos proyectados, lo cual confirma que las operaciones siguen siendo rentables en escenarios
de ingresos moderadamente inferiores. Esto refuerza la necesidad de captar y fidelizar clientes
dentro del mercado objetivo para mantener la rentabilidad y atractivo del proyecto.

El andlisis de sensibilidad pone de manifiesto que el éxito financiero del modelo SaaS propuesto
depende en gran medida de:

* Una gestion eficiente y rigurosa del control de gastos.

* La capacidad de alcanzar los niveles estimados de ingresos recurrentes.

Aun asi, el proyecto demuestra resiliencia financiera, siendo sostenible en escenarios adversos
moderados, como un aumento de hasta un 20% en los costes o una reduccién del 15 % en los
ingresos estimados.
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6.1 Factores que Influyen la Seleccién de la Forma Juridica

La seleccion de la forma juridica adecuada representa una decisién de suma importancia para
cualquier emprendimiento, dado que influye en la responsabilidad legal, la estructura organizacional
y las obligaciones fiscales. En el caso de la empresa SaaS es esencial evaluar los siguientes aspectos:

» Responsabilidad legal: Si los propietarios desean limitar su responsabilidad personal, deben
optar por una estructura juridica que distinga claramente entre el patrimonio personal y
el empresarial, como en el caso de una Sociedad de Responsabilidad Limitada (SRL). En
cambio, si prefieren asumir una responsabilidad ilimitada, podrian considerar figuras juridicas
como el Empresario Individual o la Sociedad Colectiva.

* Nimero de socios: Para un negocio de propiedad unipersonal, la opcién mds sencilla seria
el Empresario Individual. Sin embargo, cuando la propiedad recae en mdltiples individuos,
se deben evaluar alternativas como la SRL o la Sociedad Colectiva, que ofrecen diferentes
niveles de responsabilidad y gestion.

* Requisitos de capital social: Algunas figuras juridicas, como la Sociedad Anénima (SA),
exigen un capital social minimo para su constitucién. En contraste, otras formas, como el
Empresario Individual, no requieren de un capital minimo, lo que puede influir en la decisién
dependiendo de la disponibilidad de recursos.

* Costes de constitucion y administracion: La formacidn y gestion de ciertas estructuras juridicas,
por ejemplo la SA, pueden implicar costos superiores en comparacion con opciones mas
sencillas, como el Empresario Individual. Es importante considerar gastos asociados a tramites
notariales, registros mercantiles, asesoria legal y fiscal, entre otros.

* Implicaciones fiscales: Las distintas formas juridicas estdn sujetas a diferentes obligaciones
tributarias, tales como el Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF) o el Impuesto
sobre Sociedades (IS). Analizar las implicaciones fiscales de cada opcidn resulta fundamental
para optimizar la carga tributaria del negocio.

* Percepcion y credibilidad: Algunas estructuras, como la SA, pueden conferir una mayor
imagen de seriedad y confianza ante clientes, proveedores y entidades crediticias. En cambio,
figuras como el Empresario Individual pueden ser percibidas como menos formales o menos
sélidas.

* Facilidad para la transmision de la propiedad: Ciertas formas juridicas, como la SA, facilitan
la transferencia de participacion mediante la venta de acciones. En otros casos, como la
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Sociedad Colectiva, pueden existir restricciones o mayores complejidades en la transmision
de la propiedad.

* Opciones de financiamiento: Algunas estructuras, como la SA, ofrecen mayores facilidades
para acceder a financiamiento externo a través de la emision de acciones o bonos. En contraste,
formas juridicas como el Empresario Individual pueden presentar mayores obstdculos para
obtener recursos financieros externos.

6.2 Eleccion de Forma Juridica

Para la constitucién legal de la empresa se ha seleccionado como forma juridica la Sociedad de
Responsabilidad Limitada (SRL). Se ha optado por esta opcién debido a que es una forma juridica
adecuada para empresas de servicios como la prestacion de servicios de software. A pesar que existe
una variedad de alternativas para legalizar la conformacién de la empresa, se ha seleccionada la
SRL debido a que de acuerdo a lo publicado por el Ministerio de Industria y Turismo (2020) brinda
los siguientes beneficios:

* Los socios tienen responsabilidad limitada, debido a que deben responder Gnicamente por
las deudas de la empresa hasta el limite de sus aportaciones al capital social, esto ayuda a
proteger su patrimonio personal, el cual no estard en riesgo debido a deudas adquiridas por la
organizacion.

* Requiere menor cantidad de capital social minimo que otros tipos de formas juridicas, debido
a que para la constitucion de una SRL se requiere 3.000 euros. Esto facilita el proceso de
creacion de la empresa.

* Una SRL cuenta con una gestion flexible: lo que la convierte en una de las formas juridicas de
manejo relativamente sencillo, con la posibilidad de nombrar uno o varios administradores.

» Cuenta con capacidad de adaptarse a las tendencias y crecimiento de la empresa, permitiendo
la incorporacién de nuevos socios en el futuro.

En cuanto al proceso de constitucion de una empresa bajo la forma juridica de SRL en Espafia
Menéndez (2023), establece que deben seguirse los siguientes pasos:

* Solicitud de la certificacion negativa de denominacién social: se debe realizar la solicitud
de disponibilidad del nombre elegido para la empresa en el Registro Mercantil Central, para
poder apartarlo y certificarlo.

* Apertura de una cuenta bancaria: posteriormente se procederd a realizar la apertura de una
cuenta bancaria a nombre de la sociedad en constitucion, realizando el depdsito del capital
social minimo, aunque se recomienda contar con un saldo superior.

* Elaboracién de los estatutos sociales de la empresa: para esta parte se recomienda la contra-
tacion de un abogado para la redaccién de las politicas, normas y estatutos internos de la
sociedad, estos deberdn recoger la estructura de funcionamiento de la empresa, entre los que
destaquen la denominacién y objeto social, ubicacién, capital social, forma de administracién,
sector econdmico, entre otros.

* Firma de la escritura publica de constitucion: este proceso se llevard a cabo por los inversores
o socios fundadores, utilizando los estatutos redactados con anterioridad y consignando los
requisitos necesarios ante la notaria.
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* Solicitud del NIF provisional: una vez notariada la constitucién de la empresa, se procedera a
solicitar el NIF provisional de la empresa ante la Agencia Tributaria.

* Liquidacién del impuesto sobre transmisiones patrimoniales y actos juridicos documentados
(ITP-AJD): a pesar que la constitucién de las SRL se encuentra exenta del pago de este
impuesto, es necesario presentar la documentacion ante la administracién autonémica para
justificar la exencion.

* Inscripcion en el Registro Mercantil: se deberd realizar la inscripcion de la escritura publica
de constitucion de la empresa ante el Registro Mercantil correspondiente al domicilio de la
sociedad, en este caso sera el de la comunidad de Barcelona.

* Solicitud del NIF definitivo: una vez inscrita la sociedad en el Registro Mercantil, se solicitard
el NIF definitivo a la agencia tributaria. Este suele tardar unos seis meses, mientras puede
utilizar el NIF provisional.

* Declaracion censal: debe presentarse la declaracion censal (modelo 036 o 037) para hacer
la comunicacién sobre el inicio de la actividad econémica, el domicilio fiscal y los datos
relevantes de la empresa a la Agencia Tributaria.

* Legalizacién de libros oficiales: se debe realizar la legalizacion de los libros contables
obligatorios, como libro diario, inventario y cuentas anuales ante el Registro Mercantil.

6.3 Obligaciones Tributarias de la Empresa

Otro aspecto importante a tomar en consideracion durante el disefio y desarrollo de un plan de
empresa, estd constituido por las obligaciones fiscales de la empresa. En ese sentido, la Agencia
Tributaria (2024), establece las siguientes como las mds relevantes:

» Impuesto sobre Sociedades (IS): este debe ser cancelado por todas las empresas, indiferente-
mente del sector econémico al que pertenezca. El tipo general es del 25

* Impuesto sobre el Valor Afiadido (IVA): representa el impuesto indirecto que grava el consumo,
este suele ser pagado por los consumidores al cancelar el precio total del producto o servicio
que adquiere. Para el caso del plan de empresa, se tienen que los tipos de IVA aplicables a los
servicios de software pueden ser el tipo general (21

» Retenciones del Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF): toda empresa debe
retener una parte del salario de sus trabajadores y de los pagos a profesionales (abogados,
consultores, etc.) para ingresarlo en la Agencia Tributaria como pago a cuenta del IRPF de
estos.

* Impuesto sobre Actividades Econémicas (IAE): Es un impuesto que grava el ejercicio de
actividades empresariales, profesionales o artisticas. Algunas empresas estdn exentas de este
impuesto, como las que tienen un volumen de negocio inferior a 1 millén de euros.

En funcién de las obligaciones tributarias descritas con anterioridad, se establece el cronograma de
cumplimiento que deberd llevar a cabo la empresa durante sus operaciones (ver Tabla 6.1)

Finalmente, se describen las obligaciones de la empresa en materia de seguridad social, las cuales
de acuerdo al Consejo General del Poder Judicial (2025), son las siguientes:

* Inscripcion de la empresa en la seguridad social: debe realizarse las gestiones para la inscrip-
cién de la empresa en la Seguridad Social para poder contratar trabajadores.
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Tabla 6.1 Cronograma de obligaciones fiscales de la empresa.

Obligacion Fiscal Frecuencia Modelo
Impuesto sobre Sociedades (IS) Trimestral (pagos a Modelo 202 (pagos a cuenta)
cuenta)
Anual (declaracion) Modelo 200 (declaracién
anual)
Impuesto sobre el Valor Afiadido (IVA) | Trimestral Modelo 303
(generalmente) (autoliquidacién), Modelo
390 (resumen anual)
Mensual (para grandes Modelo 303
empresas) (autoliquidacion), Modelo
390 (resumen anual)

Fuente: Elaboracion propia a partir de informacion de la Agencia Tributaria (2024)

* Afiliacion y alta de los trabajadores: la empresa debe afiliar a los empleados contratados a la
Seguridad Social, ademads de darles de alta en el régimen correspondiente (general, auténomos,
etc.).

* Cotizacion a la seguridad social: por dltimo, la empresa deberd hacer el pago mensual de
las cotizaciones a la Seguridad Social, que se componen de la aportacién de la empresa y
la del trabajador. Estas cotizaciones cubren contingencias como enfermedad, maternidad,
jubilacién, desempleo, entre otros.




7 Plan de crecimiento, seguimiento y
evaluacion

7.1 Estrategia de crecimiento

La estrategia de crecimiento de la empresa SaaS deber4 estar centrada e en aprovechar las tendencias
del mercado y las oportunidades identificadas en el andlisis del entorno. Algunas ideas clave
incluyen:

* Diversificacién de la oferta de servicios: desarrollar nuevos productos y funcionalidades que
respondan a las necesidades especificas de diferentes sectores econdmicos, como la gestion
de proyectos, recursos humanos, finanzas o comercio electrénico. La personalizacién y la
especializacion aumentardn la propuesta de valor y atraerdn a segmentos de mercado con
necesidades particulares.

* Segmentacion del publico objetivo para mejor penetracion: Enfocar esfuerzos en captar
tanto a pequefias y medianas empresas como a grandes corporaciones, ofreciendo soluciones
escalables y adaptadas. La menor saturacién del mercado nacional brinda oportunidades para
consolidar la presencia en diferentes segmentos, con campaiias de marketing especificas y
alianzas estratégicas.

* Establecer alianzas estratégicas: Formar convenios con consultoras, integradores tecnoldgicos
y asociaciones empresariales que puedan facilitar la adopcidn del servicio y ampliar la base
de clientes. La colaboracion con actores ya establecidos en otros sectores puede acelerar la
penetracion en nuevos mercados.

» Expansion al mercado internacional: Tras consolidarse en el mercado espaiol, considerar la
expansion a mercados internacionales, especialmente en paises con crecimiento en digitali-
zacion y adopcion de SaaS, como paises de América Latina o Europa. La escalabilidad del
modelo SaaS permite esta expansion sin necesidad de infraestructura adicional en cada pais.

* Inversion en nuevas estrategias de marketing digital: Incrementar la visibilidad de la marca a
través de campanas digitales, marketing de contenidos y presencia en ferias y conferencias
del sector tecnoldgico. La creacion de una marca fuerte permitird diferenciarse y aumentar la
captacién de clientes.

» Constante actualizacion e innovacion de su tecnologia: Mantener una inversion constante
en [+D para incorporar inteligencia artificial, automatizacién y anélisis predictivo en los
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productos, diferencidndose de la competencia y ofreciendo soluciones con mayor valor
afiadido.

Otro aspecto de relevancia es la adecuacién de recursos tecnoldgicos a medida que el proyecto
muestre crecimiento, por lo que serd necesario adaptar y ampliar estas herramientas para garantizar
la calidad, seguridad y eficiencia del servicio a medida que la empresa escale dentro del mercado
nacional, y a futuro, internacional. Para ello debera contar con lo siguiente:

* Escalabilidad y contar con infraestructura en la nube: Implementar soluciones en plataformas
Cloud que permitan ampliar o reducir recursos (almacenamiento, procesamiento, ancho de
banda) en funcién de la demanda. La adopcidn de arquitecturas serverless y micro-servicios
facilitara la escalabilidad horizontal sin afectar la estabilidad.

* Automatizacién: Incorporar herramientas de integracion y entrega continua (CI/CD), automa-
tizacion de pruebas y monitoreo en tiempo real para acelerar los despliegues, reducir errores
y mantener la calidad del software a medida que la base de clientes crece.

* Ciberseguridad: Invertir en sistemas avanzados de ciberseguridad, como firewalls, encripta-
cion, deteccion de intrusiones y gestion de identidades. La infraestructura debe adaptarse a
las normativas de proteccién de datos (como GDPR en Europa), garantizando la confianza
del cliente.

» Capacitacién y formacién del talento humano: Dotar al equipo técnico con las herramien-
tas y conocimientos necesarios para gestionar infraestructuras mas complejas, incluyendo
certificaciones en seguridad, arquitectura en la nube y metodologias dgiles.

* Mejora de la plataforma de atencién y soporte técnico: Implementar sistemas CRM y chatbots
inteligentes para gestionar eficientemente la atencién y soporte a clientes, especialmente a
medida que aumente la base de usuarios.

* Actualizacién constante de la tecnologia: Seguir invirtiendo en tecnologias emergentes, como
machine learning, andlisis de datos y automatizacion inteligente, que puedan integrarse en
los productos para ofrecer soluciones mas avanzadas y mantener la competitividad.

7.2 Plan de Seguimiento y Evaluacion

El plan de seguimiento buscard valorar el cumplimiento de los objetivos empresariales, la eficiencia
de los procesos internos y la satisfaccion de los clientes, para determinar posibles puntos de mejora.

7.2.1 Evaluacion interna

Para la evaluacién interna, se deberd monitorear de manera continua el cumplimiento de los objetivos
estratégicos, operativos y financieros, garantizando que las actividades llevadas a cabo se alineen
con la planificacién para hacer una gestién de recursos eficaz para alcanzar los resultados deseados.
En este punto se tomardn en cuenta los siguientes aspectos:

* Margen de rentabilidad: representa los gananciales de cada periodo.

* Crecimiento mensual y anual de ingresos: representado por los nuevos clientes que adquie-
ran los servicios de la empresa, los cuales se espera incrementen cada afio.

* Costos operativos: indica los gastos en los que incurrird la empresa, y su seguimiento
garantizard un control estricto para evitar un crecimiento que ponga en riesgo la rentabilidad
anual.
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* Desarrollo de producto: cumplimiento en tiempos y calidad segiin cronograma establecido.

* Lanzamiento y adopcion: se refiere al nimero de clientes activos, tasa de retencidn, y
satisfaccion del cliente (CSAT).

» Capacitaciéon y recursos humanos: se debera realizar una evaluacién periddica del rendi-
miento del equipo técnico y comercial.

* Satisfaccion del personal: obtenida a partir de encuestas para valorar la motivacién del
equipo, identificacion de cuellos de botella y oportunidades de mejora en la gestion interna.

Adicionalmente, se deberd hacer uso de auditorias internas trimestrales para evaluar eficiencia en
procesos, calidad del servicio y cumplimiento de los estdndares de seguridad y proteccién de datos.

7.2.2 Evaluacion externa

Esta servird para realizar la medicién de la percepcion del mercado de la empresa, centrdndose
especialmente en la satisfaccion del cliente. Esto permitird determinar posibles puntos de mejora
para fijar la estrategia y agregar mayor valor a los servicios ofrecidos. En este aspecto se tomaran
en cuenta los siguientes indicadores:

* Tasa de conversion: seguimiento de cuotas de mercado, especialmente la conversion de leads
a compras de servicio.

* Satisfaccion del cliente: sera la punta de lanza de la empresa; se deberd gestionar todo lo
referente a reclamos o peticiones para garantizar un alto nivel de satisfaccion. Se realizaran
encuestas trimestrales para determinarlo.

» Leads generados: indicador de efectividad de la propuesta de marketing, con el objetivo de
atraer nuevos clientes.

* Participacion del mercado: para lograr ser una empresa reconocida se debe alcanzar una
buena penetracién del mercado objetivo. Inicialmente se plante6 el mercado nacional; una
vez consolidado, se podrd ampliar a otros paises.

En la Tabla 7.1 se muestran los indicadores de medicién de los componentes internos y externos
de la empresa.

Tal como se puede constatar el plan de evaluacién integra indicadores clave tanto internos
como externos, permitiendo una gestioén proactiva, identificacion temprana de desviaciones y toma
de decisiones fundamentadas. La medicién periddica de estos KPI ayudara a ajustar estrategias,
optimizar recursos y garantizar el cumplimiento de los objetivos del negocio SaaS, asegurando su
sostenibilidad y crecimiento en el mercado.
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Tabla 7.1 Indicadores de medicion de procesos internos y externos.

Indicador (KPI) Meta/Valor Frecuencia de Comentarios
Optimo Medicion
Ingresos mensuales 600.000 - Anual Para evaluar crecimiento y
1.500.000 € sostenibilidad.
Tasa de crecimiento 5% Anual Para garantizar el aumento de
ingresos y gananciales.
Tasa de retencion de 85 % Trimestral Indica satisfaccién y fidelidad.
clientes
Nuimero de clientes activos | 200 en 12 meses | Mensual Mide penetracién de mercado.
NPS (Net Promoter Score) | 50 Semestral Indica lealtad y recomendacion.
Costos operativos como% | 70 % Mensual Control de eficiencia interna.
de ingresos
Tiempo de resolucién de < 24 horas Mensual Calidad en atencidn y soporte
incidencias técnico.
Tasa de conversién de leads | 20 % Mensual Efectividad del marketing y
a clientes ventas.
Crecimiento de leads +20% trimestral | Trimestral Eficacia de canales de
generados marketing.
Satisfaccion del cliente 80% Trimestral Calidad del servicio percibido.
(CSAT)
Participacion de mercado 1-3% en 5 afios Anual Posicionamiento competitivo.

en Espafia

Fuente: elaboracion propia
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partir del andlisis del mercado de SaaS en Espafa y la evaluacion financiera del proyecto, se
A concluye que la puesta en marcha de una empresa de servicios de gestiéon de proyectos en
modalidad SaaS es viable y potencialmente rentable. Se ha determinado una tendencia incremental
en el sector, evidenciada por un incremento del 20 %o en facturacién en 2024 y un crecimiento
acumulado de mas del 138 % en los dltimos cinco afios, lo que confirma la buena posicion del
mercado y la oportunidad de capturar una cuota significativa, especialmente en el &mbito nacional,
donde la saturacién es menor en comparacién con el mercado internacional.

El ptiblico objetivo estimado, de aproximadamente 717.593 empresas en Espaiia, tanto PyMEs
como grandes empresas, brinda un amplio espectro de clientes potenciales. La estrategia empresarial
estd enfocada en lograr diferenciacién, personalizacion e innovacion tecnolégica, junto con un
plan de marketing digital y alianzas estratégicas. Este plan de mercadeo se centra en la captacion,
mantenimiento y fidelizacién de clientes en un entorno altamente competitivo.

Desde la perspectiva financiera, los resultados del andlisis de sensibilidad muestran que el proyecto
resulta atractivo, viable y sostenible para los primeros cinco afios de operacién, presentando un
VAN positivo y una TIR superior a la tasa de oportunidad de mercado en el escenario base. No
obstante, se evidencia una alta sensibilidad ante variaciones en ingresos y gastos, lo que subraya la
importancia de mantener una gestion eficiente y flexible.

Las conclusiones se fundamentan en la informacién y andlisis presentados a lo largo del plan
de negocios. La evidencia del crecimiento sostenido del sector SaaS en Espaia, el tamafio del
mercado y la baja saturacion nacional respaldan la viabilidad del proyecto. La evaluacién econémica
incluy6 un andlisis de sensibilidad y los indicadores mds comunes, confirmando que el proyecto
puede ser rentable, ajustdndose incluso a posibles variaciones frente a escenarios adversos que
generen cambios negativos en los ingresos y gastos. Ademds, el andlisis del publico objetivo y las
tendencias del mercado confirman que existe una demanda creciente y una oportunidad clara para
captar clientes en el segmento empresarial espafol.

En cuanto al cumplimiento de los objetivos definidos inicialmente, el objetivo general ha sido
abordado de manera profunda y oportuna a lo largo de todo el documento. Los objetivos especificos
han sido respondidos de la siguiente manera:

* Andlisis del mercado objetivo: En el capitulo 3 se evalu6 el tamafio, las tendencias de
crecimiento, la competencia y las oportunidades en el mercado espafiol, confirmando la
oportunidad de negocio.

* Definicion del modelo de negocio: Realizado en los apartados 4 y 5, donde se establecio la
propuesta de valor, los segmentos de clientes principales (PyMEs y grandes empresas), y los
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canales de distribucién y comercializacion.

* Estrategia de marketing: En el apartado 6 se propusieron acciones para dar a conocer el

servicio, atraer clientes y generar ingresos, considerando las tendencias digitales y alianzas.

* Plan de operaciones y estructura organizacional: En el capitulo 7 se definieron los re-

querimientos de infraestructura, tecnologia, recursos humanos y procesos necesarios para el
funcionamiento eficiente.

* Evaluacién financiera: Cumplido en el capitulo 10, donde se realizé un andlisis de viabilidad

econdmica, incluyendo proyecciones de ingresos, costos, VPN, TIR y andlisis de sensibilidad.

* Identificaciéon de posibles estrategias de expansion y recursos requeridos: Brevemen-

te realizado en el apartado 11, estableciendo las principales estrategias para la expansién
internacional futura y las herramientas tecnoldgicas necesarias.

* Plan de seguimiento y evaluacion: En el apartado 12 se plante6 un plan para el seguimiento y

evaluacién de los procesos internos y externos, con indicadores de medicién para monitorizar
el progreso y hacer ajustes en funcién de los resultados.

En sintesis, el trabajo responde integralmente a los objetivos planteados inicialmente, proporcio-
nando una hoja de ruta clara para la puesta en marcha y gestion eficiente del proyecto SaaS en el
mercado espaiiol.

Recomendaciones y sugerencias futuras:

» Expandir la oferta de servicios incorporando funcionalidades basadas en inteligencia artificial
y automatizacion para diferenciarse atin mas.

* Fortalecer las alianzas estratégicas con otros actores tecnoldgicos y comerciales para ampliar
la base de clientes.

* Priorizar la inversion en ciberseguridad y en infraestructura escalable en la nube para garanti-
zar la seguridad y calidad del servicio.

* Realizar campafias de marketing especificas en segmentos de mercado con mayor potencial y
en regiones menos saturadas.

* Monitorear continuamente las tendencias del mercado y ajustar la oferta en funcién de las
necesidades emergentes.

Verificacion de hipétesis iniciales:

* Hipétesis 1: El mercado SaaS en Espaiia presenta un crecimiento sostenido y cuenta con
margen para nuevos actores. — Confirmada. El andlisis demuestra un crecimiento acumulado
del 138 % en cinco afios y un incremento del 20 % en 2024.

* Hipétesis 2: Existe una demanda real y creciente por parte de las empresas espafiolas de
herramientas tecnolégicas que optimicen la gestion de proyectos. — Confirmada. Publico
objetivo estimado en mds de 717.000 empresas, con alta demanda en sectores parcialmente
digitalizados.

* Hipdtesis 3: Un modelo SaaS bien disefiado puede alcanzar rentabilidad en el medio plazo.
— Confirmada. La evaluacion financiera muestra VPN positivo y TIR atractiva, evidenciando
rentabilidad en cinco afios, siempre que se mantenga buena gestion.
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 Hipétesis 4: La viabilidad financiera depende de una gestion eficiente de ingresos y gastos.
— Confirmada. El anélisis de sensibilidad muestra alta sensibilidad a variaciones en ingresos
y costos, reforzando la necesidad de control riguroso.
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