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PRINCIPALES MODELOS DE NEGOCIO WEB

1. PRESENTACION Y OBJETIVOS DEL TRABAJO

El siguiente Trabajo de Fin de Grado: “Principales modelos de negocio web”, elaborado
por el alumno de la Universidad de Cantabria Carlos Haya Canosa, y con la ayuda del
tutor D. Francisco Javier Lena Acebo, realiza un andlisis detallado de un nimero
concreto de modelos de negocio que han ido evolucionando y se han tenido que adaptar
a los cambios tecnoldgicos y cotidianos que han surgido las Ultimas décadas,
especialmente con la aparicion de los ordenadores y de los dispositivos méviles. De la
misma manera, se analizan modelos de negocio completamente nuevos que surgen
precisamente en la aparicion de la era digital junto a las nuevas tecnologias de la
informacion.

En él, se tratardn aspectos individuales de cada modelo de negocio, desde su
descripcién y una breve historia donde se entienden los inicios del modelo tradicional o
la mera aparicion del modelo emergente, hasta su desarrollo y actual presencia en las
tecnologias de la informacion, donde se analizaran sus claves del éxito, asi como sus
riesgos, ventajas y algunos de los ejemplos méas famosos que se pueden encontrar.

El objetivo del trabajo es entender la evolucion que estamos viviendo dia a dia gracias
al avance constante de la tecnologia, no sélo en nuestra vida cotidiana, sino en todo lo
gue nos rodea, y que se ha de comprender que el concepto de “evolucionar o morir” va
mas alla de la mera supervivencia, ya que el cambio es constante. De esta manera, se
tratar4 de analizar, concretamente en el &mbito empresarial, como los modelos de
negocio tradicionales mas exitosos han tenido que cambiar y evolucionar debido al
gigante de la tecnologia.

1.1 RESUMEN

1.1.1 Resumen en espafol

La evolucién tecnoldgica es algo que afecta a toda la sociedad en general, y mas
concretamente a la supervivencia de las empresas. En este trabajo se han analizado
cinco modelos de negocio (Cebo y Anzuelo, Crowdfunding, Freemium, Economia
colaborativa, Suscripcion) que se han adaptado a la web, o han surgido de la evolucién
tecnoldgica. En dicho andlisis se ha hecho una mencion a su historia y a su modelo
tradicional, para finalmente mencionar sus ejemplos web y poder comprobar el progreso
y la adaptacion tecnoldgica de cada uno de los modelos de negocio citados.

Asi, tras realizar el andlisis de las variables clave (historia, definicion, ventajas y
desventajas, etc.) de cada modelo, se ha comprobado que el progreso y la evolucién
son conceptos necesarios para mantenerse como modelos de negocio competitivos y
viables para las empresas, y que muchas empresas que siguen adoptando estos
modelos se encuentran en una buena posicién en el mercado.

1.1.2 Resumen en inglés

Technological evolution is a concept that affects the whole society, and more specifically
the survival of companies. We have analyzed five business models (Bait and Hook,
Crowdfunding, Freemium, Collaborative Economy, Subscription) that have adapted to
the web, or have emerged from the technological evolution. This analysis has made a
mention of its history and its traditional model, to finally mention its web examples, and
to be able to check the progress and the technological adaptation of each of the cited
business models.

After analyzing the key variables (history, definition, advantages and disadvantages,
etc.) of each model, it has been verified that progress and evolution are necessary
concepts to remain as competitive and viable business models for companies, and that
many of these companies that continue to adopt these types of business models are in
a good position in the market right now.
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2. CEBO Y ANZUELO

2.1 HISTORIA
El modelo de Cebo y Anzuelo recibe varios nombres, como, por ejemplo, modelo de los
productos atados, o modelo de cuchilla y maquinilla (Razor-and-Blades), todos ellos
siendo nombres muy orientativos de cémo funciona este modelo, e incluso recibiendo el
nombre del ejemplo méas famoso, el de cuchilla y maquinilla, que da origen al modelo.

Este modelo de negocio surge en el siglo XX y su aparicion se atribuye principalmente
a King Camp Gillette, empresario estadounidense nacido en Wisconsin que, pese a no
crear como tal la hoja de afeitar, innovo dentro de ese campo, creando hojas de afeitar
mucho mas finas y delgadas. Su fama proviene principalmente de la marca que hace
honor a su apellido: Gillette. En 1902 comenzd su expansion y establecié una politica
de precios bajos de las maquinillas especialmente, con el fin de promover y aumentar el
mercado de las cuchillas.

Pese a esto, y pese a que la creacion del modelo esté atribuida oficialmente a King
Camp Gillette, numerosos expertos afirman que las maquinillas que comercializaba
Gillette tenian un precio elevado, y que su precio disminuyé cuando desaparecio la
patente, y que previamente sus competidores ya habian disminuido el precio de sus
magquinillas. De esta manera, se puede afirmar que son los competidores de Gillette
quienes realmente inventaron el modelo conocido mundialmente hoy en dia como Cebo
y Anzuelo.

2.2 DEFINICION

El modelo Cebo y Anzuelo es un modelo de negocios que recibe dicho nombre debido
a que se vende un producto A (en general un producto basico o principal) a un precio
muy bajo, incluso con margenes negativos que dan lugar a pérdidas, o incluso llegando
a regalarse. A este producto A se le llama Cebo. Por otro lado, encontramos otro
producto B, generalmente complementario o necesario para el funcionamiento del Cebo,
Cuyo precio y margenes son muy altos, y es donde realmente se obtiene el beneficio en
este modelo de negocios. A este Ultimo producto B lo denominaremos Anzuelo.

Imagen 2.2.1.

”

“Esquema del funcionamiento del modelo Cebo y Anzuelo.

Free / Cheap Basic Product

Refil / Complementary Product

— @@ ‘ 3

Fuente: bmtoolbox.net
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2.2.1 Tipos del modelo Cebo y Anzuelo
Dentro de este modelo de negocio, encontramos dos tipos:

e Modelo Cebo y Anzuelo tradicional: es el que hemos definido a lo largo de este
punto; un producto A denominado Cebo se ofrece a un precio muy bajo o incluso
gratis, y posteriormente se ofrecen productos complementarios B denominados
Anzuelos a un precio mas alto.

¢ Modelo de Cebo y Anzuelo inverso: es el caso anterior, pero al revés, ya que se
ofrece un producto principal a un precio elevado y del cual se obtiene bastante
beneficio, pero sus productos complementarios y adicionales son mas baratos.
El ejemplo mas claro es el del iPod de Apple, junto a la venta de canciones.

2.3 ASPECTOS CLAVE DEL MODELO
Las claves de este modelo son fundamentalmente tres:

1. El Cebo ha de ser un producto muy atractivo y que “enganche” al consumidor.
Ademas, el Anzuelo tiene que estar muy ligado al Cebo, e intentar conseguir que
sea imprescindible, o al menos de mucha importancia, para el posterior
funcionamiento del Cebo.

2. Se tiene que conseguir una lealtad a la marca. El Cebo es un producto con un
precio generalmente bajo, por lo que es muy sensible al cambio a otras marcas.
Por tanto, la lealtad se consigue finalmente con el Anzuelo, que es un producto
complementario al Cebo y que hara que el cliente se aferre al propio producto.

3. Este modelo “juega” con la psicologia de los clientes, ya que, al tratarse de un
precio bajo, el consumidor interpreta que su gasto, obviamente, es bajo, pero
posteriormente, con la compra diferida en el tiempo del Anzuelo, el consumidor
se esta dejando una cantidad de dinero bastante elevada.

2.4 VENTAJAS Y DESVENTAJAS
En cuanto a las ventajas del modelo, la principal es la fidelizacion y lealtad del cliente.
Puede sonar contradictorio, porque he mencionado previamente la dificultad de lograr
la propia lealtad. Sin embargo, una vez lograda, es la zona mas fundamental del modelo
y conseguird una lista de clientes que no van a cambiar de producto principal.

Otra de las ventajas del modelo es la rentabilidad a largo plazo que obtiene. Como bien
se ha mencionado, la rentabilidad que ofrecen los productos Cebo suele ser muy baja o
incluso nula o negativa, pero a corto plazo. Suelen ser productos duraderos en el tiempo,
lo que permite que gracias a la compra continua de Anzuelos (productos
complementarios en general) se pueda compensar la baja rentabilidad inicial.

Estas dos ventajas pueden resultar paradéjicas ya que son a su vez inconvenientes del
modelo en ciertos aspectos. Por ejemplo, la rentabilidad a largo plazo es un aspecto
fundamental y una ventaja del modelo, sin embargo, a corto plazo es muy baja y una
pérdida de clientes puede resultar fatal para la empresa. Por otro lado, la ventaja de la
lealtad es importante para el modelo, pero resulta complicado conseguir esa lealtad
inicial debido al bajo precio de los Cebos, que hace que sean mas sensibles al cambio.

Ademas, encontramos los problemas derivados de las marcas blancas. Se tratan de
competidores que ofrecen generalmente una menor calidad, y un menor precio para los
productos Anzuelo de la empresa. Esta competencia con un precio menor hace que los
consumidores adquieran tu Cebo, pero, sin embargo, consuman los productos
complementarios a tu producto de una marca distinta a la de la empresa. Esto se puede
remediar consiguiendo la exclusividad de los Anzuelos y no permitiendo otros en el
mercado.
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2.5 ¢CEBO Y ANZUELO? ¢(SUSCRIPCION? ¢ FREEMIUM?
Existen problemas de distincién a la hora de identificar qué tipo de modelo se emplea
en determinadas ocasiones. Este problema ocurre especialmente entre los modelos de
Cebo y Anzuelo, Suscripcion y Freemium, ya que hay ciertos momentos en los que
ofrecen caracteristicas parecidas.

Para poder entender este problema entre Cebo y Anzuelo — Freemium me voy a centrar
en las aplicaciones y juegos gratuitos, ya que se puede ver con mayor claridad.

En las tiendas digitales de Android y Apple, la mayoria de los juegos y aplicaciones que
MAas ingresos obtienen son gratuitos, y esto se explica debido a un modelo Freemium
pero que tiene caracteristicas de Cebo y Anzuelo. Este tipo de juegos te ofrecen una
parte gratuita bastante amplia de la que pueden disfrutar todos los usuarios, pero,
ademas, te ofrecen caracteristicas de pago. El modelo que utilizan es de Freemium, ya
gue hay dos tipos de usuarios y se puede utilizar dicho juego sin necesidad de pagar.
Ademas, hay cierto componente de Cebo y Anzuelo que hace que la estrategia sea
efectiva y consigan beneficios. EI mero hecho de ofrecerte algo gratuito y con total
libertad se puede considerar como un “Cebo” que va a enganchar a los usuarios, y que
a muchos les llevara a pagar por el “Anzuelo” que son las caracteristicas de pago. De
esta manera, se encuentran similitudes entre ambos modelos.

En el caso de Suscripcion — Cebo y Anzuelo ocurre algo similar. Muchas plataformas
gue utilizan el modelo de Suscripcion (a partir de ahora pondré el ejemplo de Netflix)
ofrecen ciertas caracteristicas gratuitas que enganchan al consumidor y sirven de
“Cebo”. Por ejemplo, el mero hecho de regalarte el primer mes de manera gratuita para
gue el usuario se enganche y pague el resto de meses (Anzuelo), u ofrecerte los
primeros capitulos de ciertas series de manera gratuita (Cebo) para engancharte de la
misma manera y que el consumidor pague para poder disfrutar del resto de capitulos.

2.6 EJEMPLOS
Podemos dividir los ejemplos en tres “sectores”; fisicos, mixtos, y web o de software.

e Fisicos:

» Magquinillas - Cuchillas: es el ejemplo mas claro y que da nombre al propio
modelo en sus inicios. La estrategia que adopt6 King C. Gillette fue la de
precios bajos, donde las maquinillas eran el cebo y posteriormente las
cuchillas el anzuelo.

» Impresoras — Cartuchos: a priori se puede pensar que una impresora no
es un objeto barato, y asi es. En cambio, el margen de este producto y
los beneficios que se obtienen no son tan amplios. El verdadero beneficio
se obtiene de los cartuchos.

» Teléfonos moviles — Operadoras: muchas operadoras ofrecen teléfonos
moviles de un elevado valor a precios baratos. Sin embargo, no son mas
que estrategias para conseguir “fidelizar” al cliente y obtener el verdadero
beneficio.

» Cafeteras — Cépsulas: es uno de los ejemplos fisicos méas relevantes y
claros. Ocurre el mismo caso que con las impresoras y cartuchos de tinta.

» Videoconsolas — Videojuegos: las videoconsolas actuales (Xbox One y
PlayStation 4) poseen unos margenes muy bajos e incluso se han dado
casos de margenes negativos en algunos objetos (Amazon Kindle Fire).
Las empresas obtienen su beneficio de la venta de videojuegos, donde
el margen es mucho mayor, no solo por la venta fisica/digital del propio
juego, sino por las ventas accesorias que se realizan dentro del juego.
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= Mixtos:

» Libros electronicos — Libros online: en este caso mencionamos el ejemplo
anterior del Amazon Kindle Fire. Se trata de un producto que no obtiene
beneficio por la venta de su producto, sino que incluso pierde. El
verdadero beneficio se obtiene con la venta de libros online a través del
dispositivo.

= Web

» Juegos MMORPG: las siglas MMORPG hacen referencia a “Massively
multiplayer online role-playing game”. Son juegos online con una
afluencia masiva de jugadores, como el World of Warcraft. Siguiendo con
el ejemplo del World of Warcraft, el cebo es el propio videojuego; su
precio de adquisicién es muy bajo en comparacion con otros videojuegos
(unos 25€). Sin embargo, el beneficio se obtiene con la suscripcion
(modelo que veremos mas adelante), que se puede obtener desde
10,99€/mes. En ocasiones, estos juegos otorgan el primer mes gratuito
para que el usuario pruebe el juego (cebo) y posteriormente atraer y
fidelizar algun cliente mas. A pesar de pertenecer al modelo suscripcion
como tal, se menciona en este apartado debido al problema de
diferenciacioén entre ambos modelos.

> Apps y Juegos gratuitos: muchos juegos y apps que encontramos en
nuestros dispositivos maoviles utilizan el modelo cebo y anzuelo. Se trata
de aplicaciones de descarga gratuita, pero que requieren de un pago para
poder desbloquear ciertas caracteristicas accesorias o para poder seguir
jugando. Nos encontramos con el problema Cebo y Anzuelo — Freemium.

» Empresas que dan un software gratuito para leer archivos, pero el
programa para crear dichos archivos es de pago. (Adobe Reader)

3. CROWDFUNDING

3.1 HISTORIA
Este modelo de negocio se podria decir que surge de las donaciones, por lo tanto, se
podria considerar que su historia se remonta a hace muchos afios y que no es un
término renovado ni innovador, ya que, por ejemplo, las empresas sin animo de lucro se
han basado financieramente en este método desde hace mucho tiempo.

Sin embargo, es un modelo “nuevo” que ha conseguido la importancia actual gracias a
la aparicion de las tecnologias. Han existido ejemplos digitales similares al del
crowdfunding desde 1997, pero el término “crowdfunding” como tal nace y se hace viral
oficialmente en 2009, con el surgimiento de plataformas como KickStarter.

3.2 DEFINICION
El crowdfunding es un método de “donaciones” renovado y aplicado a la nueva era
tecnolégica y social. Para entenderlo, tenemos que irnos a un concepto mas amplio; el
crowdsourcing, que hace referencia a la utilizaciéon de la multitud para poder obtener
ideas y soluciones vy, a través de ellas, llegar a una conclusiéon o poder realizar una
actividad.

Sabiendo esto, el crowdfunding se define en dos palabras basicas: financiacion
colectiva. Se trata de un nuevo método que pone en contacto a emprendedores o
simplemente gente con ideas o0 proyectos que, en principio, necesitan una financiacion
gue no poseen, junto con inversores y gente que desea ayudar para obtener,
generalmente, un rendimiento en dicha inversion.
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Imagen 3.2.1

“Esquema del funcionamiento del modelo Crowdfunding.”

Fuente: YourStory.com

La verdadera innovacion del crowdfunding respecto a las tradicionales donaciones es la
tecnologia, la cual ha podido unir a los dos bandos que forman parte del crowdfunding
y ha conseguido facilitar este contacto y la intermediacién entre ambos a través de
plataformas de financiacion.

Se trata de plataformas basicas que permiten exponer proyectos a gente con ideas, y a
través de las cudles, inversores pueden aportar su grano de arena a cada proyecto, con
mayor o menor animo de lucro.

Encontramos varias referencias (no tan histdricas) del comienzo del micromecenazgo,
especialmente el online. Una de las primeras, sino la primera, fue la del grupo de musica
britAnico Marillion, en 1997, el cual financié su gira por EEUU a través de este modelo;
solicitando donaciones y gracias a campafia en Internet.

Si hablamos nacionalmente, y centrandonos en la musica, el primer gran ejemplo fue el
del grupo de rock Extremoduro, que saco a la venta su disco incluso antes de haberlo
hecho; de esta manera, sus fans obtenian el beneficio de la inversion (el CD) mas
adelante, y gracias a ellos, Extremoduro pudo grabar y financiar el disco.

Si bien el crowdfunding esta casi siempre relacionado con el arte; misica, cine, etc., la
capacidad real es mucho mas amplia, ya que va desde proyectos relacionados con el
arte hasta crowdfunding solidarios, empresariales, o simplemente personales.

3.2.1 Tipos de crowdfunding
Encontramos varios tipos de crowdfunding:

e De recompensa: en estos casos, se ofrece una recompensa cOmMO
contraprestacion a la donacion. Los aportadores son denominados “mecenas”,
y, por norma general, las recompensas recibidas van en funcion de la cantidad
aportada. Si bien es verdad que, en general, se tratan de recompensas
relacionadas con el proyecto (como puede ser un CD, una firma, una camiseta),
existen casos donde las recompensas varian muchisimo. El ultimo ejemplo,
bastante polémico, fue el del grupo de trap espafiol PXXR GVNG, los cuales
llegaron a ofrecer como ultima recompensa que uno de sus integrantes se
tatuara tu nombre en su cara, o incluso una fecundacion in vitro de uno de los
cantantes. Se puede obtener mas informacién en su pagina web.!

1 https://mwww.verkami.com/projects/12213-pxxr-gvng-vs-sergio-caballero
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De inversion: se trata de una variante del crowdfunding de recompensa, pero,
en este caso, la contraprestacion recibida son acciones, participaciones o
beneficios de la empresa a la que estds aportando. Las personas que aportan
se denominan inversores 0 Micro inversores.

De donacion: es un crowdfunding en el que aportas sin esperar nada a cambio;
no hay contraprestacion. Suele tratarse de proyectos solidarios, humanitarios o
sociales.

De préstamo: denominado CrowdLending. Este tipo de crowdfunding tiene la
peculiaridad de que las personas que realizan las aportaciones a la empresa las
ofrecen como si se tratasen de un préstamo. Debido a esto, las empresas, al
terminar el proyecto, deben devolver el dinero con un tipo de interés,
generalmente fijado por el propio aportador. Se podria considerar que el
aportador actia como banco, pero se trata de una alternativa a éstos muy
interesante.

De royalties: se aporta capital a un determinado proyecto o empresas con el fin
de obtener beneficios de ella en un futuro.

3.2.2 Crecimiento y recaudacion por tipos

El crowdfunding, pese a tratarse de un modelo basado en la economia alternativa, esta
creciendo muchisimo a nivel nacional, especialmente los udltimos afios. Como se
observa en el siguiente gréfico, dentro de los conceptos de economia alternativa de
2016, el Crowdfunding fue el segundo mas buscado.

Gréfico 3.2.2.1.

“Los conceptos de economia alternativa mas buscados en 2016.”

Los conceptos de economia alternativa mas buscados

Trueque -
Crowdfunding ¢ L
iy o .
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0 0625 11230 16875 22500

B Bulsquedas dltimos 12 meses en Espana

Fuente: concepto05.com

En 2014 hubo un crecimiento del 114% de las empresas de Crowdfunding en Espafia.
Ademas, ese mismo afo, en Espafia se recaudaron 62 millones de euros Unicamente a
través de este modelo, mientras que en 2012 se recaudaron Unicamente 10 millones.
Por otro lado, si nos centramos en los tipos de crowdfunding mencionados
anteriormente, podemos observar en el grafico 3.2.2.2. que, gracias a los datos (en
millones) de 2014, el mas usado y por el cual se recauda mas fue el de recompensa.
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Gréfico 3.2.2.2.
“Recaudacion segun el tipo de Crowdfunding (en millones) de 2012, 2013 y 2014.”
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Fuente: Elaboracion propia.

3.3 ASPECTOS CLAVE DEL MODELO
Pese a que no hay una guia ni una “clave del éxito” en el crowdfunding de cémo lanzar
un proyecto y que éste sea exitoso, hay numerosas variables y claves que van a hacer
gue estos proyectos tengan mas repercusion y puedan conseguir la financiacion
necesaria.

La primera variable clave es la idea. Debe ser diferente, original y, sobre todo, ser
presentada de manera atractiva. Lo primero que veran los mecenas Yy los interesados
sera la manera en que planteas y presentas tu proyecto. En muchas ocasiones una idea
original y con proyeccion no resulta debido a que su presentacién no es atractiva y no
llama la atencién de los interesados, por tanto, en el crowdfunding, ademas del qué
presentas, se valora mucho el como se presenta.

Por otro lado, y relacionado con la idea del atractivo del proyecto, encontramos el
marketing. El proyecto lanzado se tiene que hacer oir, bien a través de medios digitales,
convencionales, redes sociales, influencers, etc. Se recomienda elaborar una péagina
web donde se exponga la idea del proyecto.

Otro aspecto clave a valorar son las recompensas. Al igual que el propio proyecto, las
recompensas tienen que ser atractivas y que consigan atraer incluso a inversores y
mecenas espontaneos que donaran gracias a la motivacion que les ofrece las
recompensas. Estas recompensas estan definidas y divididas en tipos en el apartado
3.2.1., y se escogeran de manera que se adapten al tipo de proyecto que se expone.

El dltimo factor clave es el dinero y la donacion recibida. Se puede establecer una
donacién minima, que ira acorde a la inversion que se ha realizado para exponer el
proyecto: costes del blog, costes de la creacion del video, tiempo invertido, dinero
necesario para el proyecto, etc.
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3.4 VENTAJAS Y DESVENTAJAS
Una de las principales ventajas es la cantidad y diversidad de inversores que puedes
obtener en el proyecto. Es un modelo que premia y ayuda mucho a los pequefos
emprendedores permitiéndoles una financiacion alternativa a los métodos tradicionales
como los bancos.

Ademas, la cantidad de pequefios inversores que tiene el proyecto, seran clientes en el
futuro junto a aquellos se consigan atraer con el proyecto ya finalizado. EI modelo
practicamente garantiza la fidelidad de muchos inversores.

Por otro lado, sabes que los que han aportado en tu proyecto es gente interesada en
ello y han tenido en cuenta todos los aspectos y conocen a ciencia cierta el proyecto.
Por tanto, estas consiguiendo un publico objetivo y al que quieres dirigirte practicamente
sin buscarlo.

El crowdfunding también permite conocer el estado y el crecimiento de tu proyecto en
todo momento, asi como las aportaciones. Supone ventajas tanto para el que crea la
idea como para el que invierte en ella, gracias a los tipos de crowdfunding que hay.

Sin embargo, existen varios inconvenientes del modelo. Las ideas y proyectos que se
muestran suelen ser ideas muy prematuras y en fases muy tempranas de su ciclo de
vida, por lo que, en general, suponen un riesgo para el inversor, que quizas prefiera
invertir en proyectos con mas seguridad y rentabilidad.

Ademas, existe un elevado riesgo de plagio y de que otra persona te copie el proyecto.
Si lanzas un proyecto con una buena idea, pero no has conseguido apenas repercusion
ni inversores, y no lo tienes protegido intelectualmente, es posible que tu idea sea
copiada por otras personas 0 empresas Yy sea ejecutada antes que la tuya. También
existe un riesgo para los inversores, ya que hay ocasiones en las que el proyecto es
fallido.

3.5 PRINCIPALES PLATAFORMAS
Existen numerosas plataformas de crowdfunding, tanto a nivel mundial como nacional.
Las plataformas escogidas a continuacién son en base a su notoriedad/fama, su nimero
de usuarios y su cantidad de proyectos.

Si nos centramos a nivel mundial, las mas famosas son KickStarter, GoFundMe,
IndieGoGo o YouCaring. A nivel nacional, destacamos Verkami, HazloPosible,
MiGranoDeArena, Goteo o Lanzanos.

La principal plataforma de Crowdfunding a nivel mundial es KickStarter, y es que se
autodefine en su pagina web (https://www.kickstarter.com), como la “plataforma de
financiamiento de proyectos creativos mas grande del mundo”. Y es que los nimeros
gque mueve esta plataforma son escalofriantes: tan solo con la suma de su top 10 de
proyectos con mas recaudacion alcanzan casi la cifra de 40 millones de délares. En
dicho top encontramos Unicamente proyectos relacionados con la tecnologia, donde
domina el apartado de videojuegos (hasta 7 de los 10 son de videojuegos). Sin embargo,
el proyecto que mas dinero recaudd, y con mucha diferencia, fue el Pebble (10 millones
de dolares), seguido del proyecto Ouya (8 millones de dolares). De ahi en adelante,
ninguno supera los 4 millones de délares. Estos dos proyectos alcanzaron esta cantidad
debido a su novedosa idea, y se explicaran en el siguiente apartado.
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3.6 PRINCIPALES PROYECTOS Y CAMPANAS
Continuando con el apartado anterior, por un lado, el Pebble es un reloj inteligente que
puede conectarse a tu dispositivo mavil para mostrarte las notificaciones directamente
en el reloj. Ademas de las funciones basicas que puede ofrecer un reloj, Pebble cont6
con tal apoyo y repercusion que las tiendas de aplicaciones comenzaron a desarrollar y
promocionar sus aplicaciones compatibles con el Pebble. Y no se trataba de
desarrolladores cualquiera, sino de empresas de la talla de GoPro o Uber.

Por otro lado, Ouya fue un proyecto de videoconsola de cédigo abierto desarrollada con
el sistema operativo de Android 4.1 que pretendia revolucionar su mercado, ya que su
idea era muy novedosa: una videoconsola de codigo abierto totalmente hackeable y
cuyas aplicaciones y juegos tienen un componente gratuito si o si, ya sea a través de
juegos free-to-play o simplemente con demos gratuitas. Salié al mercado con un precio
de 99% pero la realidad fue distinta, ya que no pudo competir con las grandes empresas
asentadas en su mercado (PlayStation 4 o Xbox One), y hoy en dia esta practicamente
olvidada.

Otro de los proyectos mas destacables fue el de “Cocoro”, un tipo de ropa interior con
“un tejido absorbente, hidréfugo, anti bacteriano y transpirable”, que llegd a recaudar
hasta un 577% mas de lo que se pedia para el proyecto.

A continuacion, se va a mostrar una tabla comparativa de las cinco principales
campanfas de crowdfunding en 2016, gracias a la informacion del articulo de “Las 12
mejores campafias de crowdfunding del 2016” por vannaco.com:

Tabla 4.6.1.

“Tabla resumen de los principales proyectos y camparas de Crowdfunding en 2016.”

=Scqlere[siy 24/05/2016 14/11/2016 20/09/2016 25/11/2016  11/05/2016
la campafia

Categoria Disefio de  Tecnologia Disefio Juegos de  Alimentacion
producto mesa.

Olo][cleRe[c88 1.000.000 $ 21.560 € 2.000 € 100.000 $ 12.000 €
recaudacion
SEENGEWN 12.779.843  169.652 € 16.582 € 8.557.516 14.715 €

$ (1.277%) (787%) (829%) $ (8.557%) (123%)

Duracién 37 dias 40 dias 45 dias 44 dias 40 dias

Mecenas 66.673 3.433 58 15.902 242
Aportacion 192 $ 52 € 286 € 538 $ 61€

promedio

¢Cuando En 1 hora. En menos Eltercer En 2 horas. Eldia25 de
consiguio el de 48h. dia de campanfa.

100%? campana.

Elaboracion propia. Informacién de: vannaco.com
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4. FREEMIUM

4.1 HISTORIA
El término Freemium fue definido por primera vez en 2006 por Fred Wilson, autodefinido
como empresario, capitalista y blogger. Y fue precisamente ahi, en su blog, donde
definid el modelo sin tener aun ni siquiera el nombre de dicho modelo creado. Su
definicion fue la siguiente;

"Ofrezca su servicio en forma gratuita, posiblemente apoyado por publicidad, pero tal
vez no, adquiera a muchos clientes gracias al boca a boca, a través de
recomendaciones y referidos, marketing de buscadores, etc., y luego ofrezca servicios
pagados de valor afladido o una versién potenciada de su servicio a su base de clientes."
(Fred Wilson, 2006).

Después de esta definicion, Fred pidié6 ayuda a sus lectores del blog, ya que habia
creado un modelo de negocio el cuél no tenia nombre aln. La respuesta la obtuvo a las
escasas horas, donde, después de varias sugerencias, un seguidor menciond el término
Freemium, el cual fue aceptado por el propio Fred y sus seguidores, hasta el dia de hoy.

Por tanto, y gracias a la definicibn que escribié Fred, surgié el modelo de negocio
Freemium. Este modelo tuvo tanta trascendencia que incluso hoy en dia es también
llamado el modelo de negocio de Internet.

4.2 DEFINICION
Freemium, en pocas palabras, es un modelo de negocio que ofrece un servicio basico
por un coste gratuito, pero dentro del cual, para poder utilizar ciertas caracteristicas o
servicios adicionales, se ha de pagar.

Esta definicion es suficiente para conocer el modelo, pero no es algo tan simple como
ofrecer algo gratuito. Ese “algo gratuito” ha de ser algo de mucha calidad y lo
suficientemente bueno como para poder enganchar y hacer que ciertas personas
quieran adquirir mas funcionalidades. Por tanto, la clave de este modelo es que el
servicio gratuito sea bueno vy, en cierta parte, suficiente por si solo.

Imagen 4.2.1.

“Esquema del funcionamiento del modelo Freemium.”

Freemium

Free Product

Premium Product

i occco> o

Business Model Toolbox

Fuente: bmtoolbox.
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Este sencillo modelo se ha convertido en el modelo gobernante de la Web 2.0, aunque
su aparicion estrella ocurre dentro de las aplicaciones y juegos que se encuentran en
las Stores de los dispositivos moviles, tablets, etc., y es que los juegos que mas ingresos
obtienen dentro de estas plataformas, son juegos cuyo coste de adquisicion es gratuito.

4.2.1 Tipos de freemium
Se pueden distinguir varios tipos de Freemium, que hacen la clasificacion mas sencilla.

e Limitado por funcionalidad: en este caso, el servicio gratuito que se ofrece tiene
un numero de funcionalidades definido y limitado. Si se quieren adquirir
funcionalidades extra que permitan una mejor experiencia, se ha de pagar. Es el
ejemplo de Skype.

e Limitado por capacidad: El almacenamiento o capacidad ofrecida es limitado;
para poder usar mas se ha de pagar. Es el ejemplo de DropBox o0 Google Drive.

e Limitado por anuncios: el servicio gratuito te ofrece una experiencia completa
pero ciertamente tapada por anuncios y publicidad, ya sea visible o no. Se puede
eliminar pagando més, ademés de ofrecerte mas funcionalidades o servicios,
como es el caso de Spotify.

4.3 ASPECTOS CLAVE DEL MODELO

Como mencioné Fred Wilson, una de las claves de este modelo es que adquiera muchos
clientes gracias a la fama que puede obtener el servicio ofrecido, ya que, de esta
manera, los clientes que simplemente buscan las funciones basicas y no pagan nada,
atraeran a clientes “Premium” potenciales, que son, junto a los clientes “Freemium”, la
base del modelo. Esto se corrobora con una sencilla frase; “The easiest way to get one
million people paying is to get one billion people using.” (Phil Libin, 2011), que, traducido
a nuestro idioma, quiere decir que la mejor manera de conseguir un millon de personas
que paguen, es consiguiendo un billén de personas que “usen”.

Otra de las claves del modelo es el equilibrio entre los usuarios gratuitos y los usuarios
premium, y ha de gestionarse de manera adecuada. Si existe un niamero de usuarios
gratuitos mucho mayor que de usuarios premium, puede ser que estés otorgando
demasiadas caracteristicas gratuitas y te arriesgas a perder tu beneficio y tu potencial
en el aspecto premium del negocio. Por otro lado, si tienes pocos usuarios gratuitos, te
arriesgas a perder casi toda tu clientela, ya que habra muy pocos usuarios premium.

Ademas, se tiene que evitar el hecho de convertir caracteristicas que eran gratuitas en
caracteristicas de pago. “Debe evitarse la tentacion de convertir en premium, es decir
comenzar a cobrar, por aquello que anteriormente se ofrecia en forma gratuita. Esto
suele irritar a los clientes y tiene consecuencias generalmente negativas en la aplicacion
de este modelo de negocios.” (Ariel Bafos, 2017).
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4.4 VENTAJAS Y DESVENTAJAS
Sobre las ventajas del modelo, la principal la obtiene el propio consumidor, gracias a
gue puede disfrutar de un servicio totalmente gratuito y que, salvo excepciones, te ofrece
una gran cantidad de prestaciones sin necesidad de pagar. Otra de las principales
ventajas desde el punto de vista del desarrollador es el gran atractivo del modelo,
gracias a la parte gratuita que ofrece y que llamara a una gran cantidad de usuarios.

Uno de los principales riesgos y desventajas que tiene el modelo Freemium es que
pueda existir una ratio de usuarios gratuitos con usuarios de pago muy
desproporcionado. Se tiene que intentar buscar el equilibrio, ya que, si existe un nimero
muy elevado de usuarios gratuitos, perderas todo tu beneficio y la propia esencia del
modelo. Otra de las desventajas que puede ofrecer el modelo es que esté muy
desequilibrado y ofrezca pocas prestaciones gratuitas, o, por otro lado, muchas
prestaciones de pago, premiando de manera exagerada al usuario que pague y
permitiéndole unas ventajas y beneficios muy grandes de manera que los usuarios
gratuitos no puedan competir contra ellos.

4.5 EJEMPLOS
El nombre de “el modelo de negocio de Internet” no es una casualidad, y es que, aunque
parezca que no, las grandes paginas y servicios de Internet tienen actualmente este
modelo de negocio. Son claros ejemplos Skype, Dropbox, LinkedIn o Spotify. Todas
ellas te ofrecen un servicio gratuito y de calidad, en cambio, si deseas acceder a ciertas
caracteristicas Premium como quitar la publicidad, aumentar tu almacenamiento o poder
realizar llamadas a teléfonos maviles, tienes que pagar una cantidad de dinero extra.

Por otro lado, si hoy en dia entramos a la conocida App Store si eres usuario de Apple,
o Play Store si eres usuario de Android, y vamos al Top por Ingresos, nos encontramos
con aplicaciones y juegos gratuitos principalmente. Son claros ejemplos los exitosos
juegos de SuperCell: Clash Royale y Clash of Clans, o el famoso Candy Crush Saga.
Todos estos juegos a simple vista no tienen mucho que ver, pero comparten el mismo
modelo de negocio. En el caso de Clash Royale, es un juego online donde su principal
fuente de ingresos son la compra de cofres para conseguir cartas mas rapido. En el
Clash of Clans o en el Candy Crush, pagas principalmente por acelerar el proceso y no
tener que esperar.

Como hemos observado con estos ejemplos, tanto enfocados a dispositivos moviles,
tablets, o simplemente paginas web o programas, son servicios claramente diferentes y
sin ninguna relacién, unidos por un modelo de negocio.

5. ECONOMIA COLABORATIVA

5.1 HISTORIA
La economia colaborativa es un concepto tradicional que se ha expandido en unos
niveles inimaginables y que esta abriendo las puertas a millones de personas como
modelo de negocio emergente gracias a la aparicion de la web y las plataformas digitales
dentro de la misma, y dentro de nuestro marco geografico y econémico, gracias a la
crisis economica.

Este modelo de negocio proviene principalmente del modelo mas antiguo y basico de,
posiblemente, todos los tiempos, como es el trueque: dos personas intercambian un
objeto que poseen a cambio de otro que posee la otra persona. Pues algo asi es la
economia colaborativa, pero dentro de la web.
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5.2 DEFINICION
La economia colaborativa consiste en la interaccion entre consumidores privados, los
cuales satisfacen necesidades a otros consumidores privados gracias a la prestacion de
sus servicios o productos. En el caso del modelo web, existe una plataforma que actla
como intermediario.

Imagen 5.2.1.

“Esquema del funcionamiento del modelo Economia Colaborativa.”

Sharing Economy

Sharing of Asset

\ -
Recommendation < y 4

A

Access to ; Access to
Market Market

2
ags

L L L L LT

Service Fee

- Renting Fee Renting Fee

Business Model Toolbox

Fuente: bmtoolbox.

Dentro de las plataformas digitales, cada usuario presta su servicio, ya sea comprando
productos o solicitando servicios, asi como vendiendo productos o prestando servicios.
Posteriormente, existe un sistema de evaluacion post-compra a dicho usuario, de
manera que se elimina una de las principales barreras del modelo, que es la
desconfianza que puede surgir de primeras hacia los ofertantes/consumidores.

La principal caracteristica de estas empresas que actdan como intermediario mediante
plataformas digitales es la ausencia de activos: no poseen ni habitaciones, ni coches, ni
nada que se ofrezca dentro de ella. Por tanto, la base del modelo son los usuarios, tanto
para ofertarse como para consumir.

Los beneficios de este modelo son muchos, y lo caracteristico de ellos, es que los
beneficios son tanto para el consumidor como para el ofertante. Por ejemplo, el modelo
supone un ahorro para el consumidor, ya que puede adquirir cierto producto o servicio
a un precio menor que a través de otros modelos y, a su vez, el ofertante también obtiene
beneficio.

Existen varios tipos de economia colaborativa, pero nos centraremos en el consumo
colaborativo a través de las plataformas digitales, donde los usuarios se ponen en
contacto para intercambias productos o servicios.
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5.3 ASPECTOS CLAVE DEL MODELO
El primer punto clave del modelo que ha facilitado su éxito y una de las razones por las
gue muchos usuarios estan optando por este modelo es la sociabilidad que ofrece. Se
aleja del tipico intercambio de compra — venta o de arrendamiento, y lleva a la cercania
y proximidad, de manera que se genera un ambiente de mas confianza.

El segundo aspecto clave del modelo es los beneficios que genera para ambas partes
del acuerdo. En el modelo de economia colaborativa, a simple vista, parece que todo el
mundo sale ganando. Por un lado, el abaratamiento de los costes al consumidor, y por
otro, los ingresos que obtiene la persona que presta el servicio.

Otro aspecto clave del modelo es la flexibilidad que ofrece en el acuerdo. Esta
relacionado con el primer punto, y es que, gracias a la confianza y proximidad que se
genera, se puede establecer un contacto de manera que el servicio sea mas flexible y
cercano. Por ejemplo, en el caso de Blablacar, se puede concretar con facilidad el punto
de salida y de llegada de manera que sea lo mas comodo e idéneo para ambas partes,
sin tener un punto fijo.

El dltimo punto clave que se va a mencionar es la facilidad del modelo: “La tecnologia
lo pone todo a un golpe de clic, desde unir a las personas afines a este tipo de iniciativas,
hasta desplegar complejas plataformas de intercambio o compraventa de objetos y
servicios.” (Miguel Angel Corcobado, 2015).

5.4 VENTAJAS Y DESVENTAJAS

Las ventajas que ofrece el modelo son numerosas y variadas, no solo desde el punto
de vista del consumidor, sino también del oferente. Una de ellas y quizés la principal es
la posibilidad de obtener una renta o un ingreso extra a aquellos que ofrecen el servicio.
En muchas ocasiones tenemos ciertos servicios u objetos inutilizados, o que
simplemente no estdn generando rentabilidad alguna en ciertas épocas del afio, 0 a
veces ni eso, simplemente preferimos obtener un beneficio econémico a utilizarlos. Con
esto, muchos oferentes son capaces de conseguir un ingreso que puede servir como
sueldo extra y que les ayudard econémicamente. Por otro lado, y siguiendo la linea de
los beneficios, existe una disminucién del coste para los consumidores del bien o
servicio prestado. En comparacion a los medios convencionales, la economia
colaborativa ofrece un beneficio a ambas partes. Por ejemplo, un AirBnB sera,
generalmente, mas barato que un hotel, o un Uber serd mas barato que un taxi.
Finalmente, las plataformas basadas en economia colaborativa permiten un contacto
mas personalizado que los medios convencionales mencionados, gracias a las
herramientas de chat o a las propias redes sociales, que permiten facilitar tanto los
pagos como los lugares de recogida, entre otros.

En cuanto a los inconvenientes del modelo, el primero que se menciona es la posible
desconfianza que se puede generar entre ambas partes. Por parte del prestador, puede
tener desconfianza del cliente a la hora de, por ejemplo, alojarle en el lugar que ofrece,
como es el caso de los AirBnB. Por otro lado, existe la desconfianza del consumidor
hacia el prestador. Esto ocurre especialmente en plataformas de transporte como Uber,
Cabify o BlaBlaCar.

Ademas, encontramos dos desventajas mas que van vinculadas; por un lado, los
problemas legales que tienen las empresas de economia colaborativa. Muchas de éstas
han tenido que ir a juicio y han tenido numerosas denuncias debido a que son acusadas
de competencia desleal, entre otros. Por otro lado, también existen conflictos con los
negocios tradicionales, quienes acusan a estas plataformas de esa competencia
desleal, de quitar clientela y de ser plataformas ilegales. Estos conflictos existen
especialmente entre los taxistas y las plataformas de Uber o Cabify, quienes han
realizado incluso huelgas. Muchos prestadores que utilizan Uber o Cabify para sacarse
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un ingreso extra con su vehiculo particular han acusado y denunciado a taxistas por
agresiones.

Este conflicto se hace visible en la prensa espafiola, existiendo numerosos articulos de
periodistas que escriben sobre ello. Uno de los casos nacionales mas famosos es el que
ocurre en Madrid entre taxistas con Uber y Cabify. Este conflicto se resume en pocas
palabras mencionadas en la noticia de EI Mundo (Garcia, F. 2017. “Cabify y Uber, ante
la huelga de taxis: "Operamos de forma legal". ELMUNDO. [Consulta: 20 junio 2017].
Disponible en: http://www.elmundo.es/economia/ahorro-y-
consumo/2017/04/26/59008fc4268e3eca3b8b46ea.html)

“Cabify asegura que hay espacio para todos porque la demanda "esta ahi", algo en lo
gue coincide también Uber: "Creemos que podemos convivir todos perfectamente para
ofrecer distintas alternativas de movilidad al ciudadano".

Los taxistas mantienen que en Madrid hay una relacion de una licencia de taxi por cada
siete licencias VTC (las que tienen los conductores de Uber y Cabify), una relacion que
consideran abusiva y que pretenden establecer como limite.” (Félix Garcia, 2017.)

5.5 PRINCIPALES PLATAFORMAS
Encontramos numerosas plataformas digitales, pero nombraremos las tres mas
conocidas a nivel mundial, y dos nacionales.

e AirBnB: es una plataforma de origen estadounidense donde consumidores
privados ofrecen, alquilan y reservan viviendas privadas. Proviene del acronimo
entre airbed (cama hinchable) y (and) breakfast (desayuno). Por tanto, esta
enfocado principalmente a alojamientos rapidos, de corta duracién y para gente
gque simplemente desea una camay un techo en alguno de sus aventuras. Cubre
unos 2.000.000 de propiedades en 192 paises del mundo. https://www.airbnb.es/

e Uber: es una plataforma estadounidense, al igual que la anterior, pero centrada
en el transporte privado. La plataforma conecta a gente que ofrece un servicio
similar al del taxi, es decir, de transporte privado (de corta distancia por lo
general), a otros particulares que desean este servicio, a través de su aplicacion.
Son conocidos sus conflictos con los taxistas, quienes acusan a la plataforma de
competencia desleal. https://www.uber.com/

¢ BlaBlaCar: es una plataforma francesa que hace de intermediario entre personas
gque van a realizar un viaje (generalmente largo, al contrario que Uber) con
personas que desean realizar ese mismo desplazamiento. El funcionamiento es
sencillo: publicas tu viaje, lugar de salida, de destino y hora, junto al precio, y los
consumidores se ponen en contacto con el ofertante para reservar un asiento en
su vehiculo privado. Es una alternativa econémica y comoda a los tradicionales
autobuses, trenes, e incluso aviones de corta distancia.
https://www.blablacar.es/

e Cabify: es una plataforma espafiola similar a Uber, donde ciertos usuarios de
Cabify ofrecen su servicio (tras pasar controles que realiza la empresa) para
desplazar a usuarios que desean solicitar sus servicios. Al igual que Uber, es
sustitutivo a los taxis y de un menor precio, de ahi su éxito. Se destaca su buen
funcionamiento principalmente en las grandes ciudades, como Madrid.
https://cabify.com/

o AlterKeys: es una plataforma espariola similar a AirBnB, donde usuarios privados
ofrecen alojamiento a otros particulares privados, generalmente de corto tiempo.
http://es.alterkeys.com/

Pagina 19 de 28


http://www.elmundo.es/economia/ahorro-y-consumo/2017/04/26/59008fc4268e3eca3b8b46ea.html
http://www.elmundo.es/economia/ahorro-y-consumo/2017/04/26/59008fc4268e3eca3b8b46ea.html
https://www.airbnb.es/
https://www.uber.com/
https://www.blablacar.es/
https://cabify.com/
http://es.alterkeys.com/

PRINCIPALES MODELOS DE NEGOCIO WEB

5.6 ¢ESEL P2P UN MODELO DE NEGOCIO? SU RELACION CON
LA ECONOMIA COLABORATIVA
El P2P es un modelo de estructuras de redes comunicadas y que interactian entre si
para poder facilitar el intercambio de archivos o de servicios. Por tanto, esta interaccién
provoca que los usuarios de una plataforma P2P actien tanto de consumidores como
de servidores, de manera que se facilita y agiliza la transmision de informacion y datos
entre toda la red de ordenadores interconectados entre si.

Por lo tanto, y resumido, definimos la tecnologia P2P como una union de redes entre
varios ordenadores con el objetivo, generalmente, de comunicarse y transmitir
informacion, datos, archivos o servicios.

Suponen una vuelta de hoja a los servidores tradicionales, ya que su caracteristica
tradicional es que, los usuarios, al actuar tanto de usuarios como de servidores, utilizan
su propia conexion, velocidad de subida/bajada, ancho de banda, etc. para poder
transmitir esa informacion. De esta manera se optimiza la conectividad, aumentando la
velocidad de transmision y de compartir los archivos, al contrario que los servidores
tradicionales como se ha mencionado, donde cada servidor tenia una velocidad de
conexion maxima establecida, de la cual el resto de usuarios dependian.

Los ejemplos mas tipicos de softwares que han utilizado este tipo de estructura son
algunos como el eMule o Ares: programas informaticos que eran meras plataformas que
actuaban de intermediarios entre los usuarios que subian y descargaban archivos de
manera simultanea.

Imagen 5.6.1.

“Programas informaticos tradicionales que empleaban la estructura P2P.”

W

a4 A e
@
(O napster @ sitorrent

Fuente: Elaboracién propia.

Centrandonos en el P2P como modelo de negocio, en cierta parte si, podemos afirmar
gque es un modelo de negocio, pero en ocasiones muy concretas. Es necesario examinar
e investigar a fondo para poder encontrar algun ejemplo claro de P2P como modelo de
negocio. Por tanto, no se ha considerado oportuno destinar un apartado entero al P2P,
y se ha incluido en el apartado de economia colaborativa gracias a la semejanza y
relacion que tienen ambos en sus plataformas.

Tanto la economia colaborativa como el P2P utilizan un modelo de “mero intermediario”
en sus plataformas, de manera que facilitan el contacto y el intercambio de archivos o
servicios entre usuarios. Al igual que en las redes P2P, las plataformas de economia
colaborativa tienen usuarios que actuan tanto de consumidores como de “servidores”.
En estas plataformas, un mismo usuario puede contratar un cierto servicio, de manera
que posee el rol de consumidor, 0 ese mismo usuario puede ofrecer ese mismo servicio
en la plataforma, de manera que en esta ocasion pasa a tener el rol de servidor.

Debido a las semejanzas en sus plataformas y programas ha sido necesario mencionar
el P2P en este apartado 5.6. del trabajo.
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6. SUSCRIPCION

6.1 HISTORIA
Es uno de los modelos de negocio mas tradicionales de la historia y que apenas ha
variado “su formato” pese a la aparicién de la web: mantiene el pago periédico a cambio
de obtener un producto.

Los ejemplos histdricos mas famosos son el pago peridédico a cambio de obtener la
prensa o leche diaria.

6.2 DEFINICION
Consiste en un pago peridédico (mensual, trimestral, anual...) de un usuario a una
empresa que le ofrece productos o le da acceso a ciertos servicios.

Imagen 6.2.1.

“Esquema del funcionamiento del modelo Suscripcion.”

periodically

Company

periodically Payment

Fuente: bmtoolbox.

La caracteristica principal de este modelo es que va en contra de la compra o adquisicion
tradicional de un producto a través de un mero pago y ya. En este caso, la transaccién
se mantiene y se prolonga en el tiempo por lo general.

El modelo se puede dividir en dos tipos en funcién de lo que se ofrece a cambio del
pago periodico:

e El consumidor paga periédicamente y, a su vez, recibe un producto tangible a
una direccién dada también periddicamente. En este caso, el consumidor
adquiere la propiedad del producto.

e El consumidor paga periddicamente a cambio de poder utilizar un servicio o
producto virtual. No se adquiere la propiedad del producto, sino que es una
especie de “alquiler’ que te permite usar el servicio o producto mientras
mantengas el pago de la cuota.

Dentro del modelo de suscripcién encontramos un enlace al modelo de Cebo y Anzuelo,
y al modelo de Freemium. EI modelo de suscripcion del tipo virtual, en general, ofrece
una parte gratuita del servicio que puede ser disfrutada por todos los usuarios. De esta
manera, esa parte gratuita la podemos enlazar con el modelo Freemium, y a su vez, con
el modelo Cebo y Anzuelo, ya que ofrece esa parte gratuita como cebo, de manera que
consiga atraer clientes potenciales hacia ese pago periédico.
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6.3 ASPECTOS CLAVE DEL MODELO
El primer aspecto clave a considerar en el modelo de suscripcién es establecer los
periodos de pago y entrega de lo que se ofrece. En general, son mensuales, pero
depende del servicio que se ofrezca se podra ampliar o disminuir.

Por otro lado, es un aspecto muy importante la prueba del propio servicio. Como se ha
mencionado en el apartado 2.5. de este trabajo, existe un problema de distincion entre
Suscripcion, Cebo y Anzuelo, y Freemium. En este caso, es importante ofrecer una
pequefia prueba del servicio al consumidor de manera que pueda verificar y probarlo de
manera personalizada para una posterior suscripcion al servicio.

Otro punto clave del modelo de suscripcion es el canal de distribucion por el que se va
a optar. En el caso del modelo digital, serd& mas sencillo establecer una manera
automatica de hacer llegar el servicio al consumidor. Sin embargo, en el modelo fisico
se han de establecer eslabones y contactos con proveedores para facilitar el transporte
y asegurar una mayor confianza.

6.4 VENTAJAS Y DESVENTAJAS
El servicio de suscripcién digital ofrece numerosas ventajas. En primer lugar,
encontramos la facilidad de efectuar el pago y de recibir el servicio. Gracias a internet,
tenemos todo a un simple “click”, de manera que el pago resultara sencillo para el cliente
y ademas disfrutara del servicio en su cuenta desde el preciso momento en que efectla
el pago.

Otra de las ventajas que encontramos es la accesibilidad. Gracias a las plataformas
digitales no sélo en la web, sino en dispositivos moviles, se puede acceder en cualquier
momento y disfrutar del servicio pagado. La mayoria de paginas emplean aplicaciones
moviles para facilitar el acceso, como Netflix.

Ademas, el usuario le da la rentabilidad que le quiere dar. Es decir, se trata de un pago
con un precio bastante reducido en relacion a las horas de disfrute que ofrece al usuario
generalmente.

Sin embargo, el modelo de suscripcién digital tiene varias desventajas. La primera es la
total dependencia a internet. Si no dispones de conexién a internet, no podras disfrutar
de las caracteristicas del servicio; ni desde tu ordenador, ni desde tu movil.

Otro de los inconvenientes del modelo, especialmente en aquellos que ofrecen series o
peliculas, es la pirateria. Todo (o casi todo) lo que se ofrece en los modelos de
suscripcién, esta de manera gratuita en la web, aungue generalmente con menor
calidad.

Ademas, hay varios servicios, especialmente aquellos multimedia, que tienen catalogos
limitados, como el caso de Spotify con la muasica o Netflix con las series y peliculas. No
dispones de un catalogo “absoluto” de musica o de series para poder disfrutar sin limites.

6.5 EJEMPLOS
Es un modelo que ha encontrado su emergencia gracias a la aparicion de la web, e
incluso los principales canales de los mass-media, especialmente de la television, han
visto una oportunidad dentro de este modelo.

De ahi que los principales ejemplos provengan de canales de television, o empresas de
produccion televisiva que se estan centrando en su contenido a través de internet, como
es el caso de Netflix. Netflix es una compafiia de entretenimiento americano que ofrece
las principales series a nivel mundial. Ha creado un modelo de suscripcion, ademas de
en la televisién, en su pagina web, donde a través de un pago periédico, tienes
disponible toda su biblioteca de series o peliculas, ya sean de su propia produccién o
no.
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Esto también lo encontramos a nivel nacional en, por ejemplo, los canales de futbol que
ofrecen varias plataformas mundiales, como BelNSport o Movistar+.

Por otra parte, existen numerosas paginas web que ofrecen el primer tipo de modelo de
suscripcion, que envian productos tangibles a cambio de una cuota mensual. Mas alla
de las tradicionales revistas y periodicos, encontramos un movimiento dentro del modelo
de suscripcion que se ha hecho muy famoso los ultimos afos, y es el de las “suscription
boxes”.

Por ejemplo, es el caso de Lootcrate (https://www.lootcrate.com/es), una plataforma
digital que se basa en el modelo de suscripcion. En esta plataforma pagas una cuota
mensual a cambio de una caja “recompensa” mensual que contiene articulos que el
usuario desconoce hasta que abre. Esta destinada a personas “geek”, amantes de la
tecnologia y de los videojuegos. Pese a enviar cajas donde el usuario desconoce su
contenido, Lootcrate ofrece al usuario la posibilidad de establecer sus preferencias y
gustos, asi como series, videojuegos o0 temas que le interesan, de manera que el
contenido siempre sera aleatorio pero selectivo a la vez. Envian desde camisetas, hasta
posters, gadgets electronicos, tazas, etc.

Por tanto, pese a que el primer tipo de modelo de suscripcién sea mas tradicional con
la obtencion de objetos tangibles y que involucran la adquisicion y pertenencia del
mismo, también estan basados en la web, donde realizan la propia suscripcion,
informacién y pago.

Pagina 23 de 28


https://www.lootcrate.com/es

PRINCIPALES MODELOS DE NEGOCIO WEB

7. CONCLUSIONES
Como conclusién final del trabajo, se ha realizado una tabla (Tabla 7.1.) con las
principales caracteristicas, ventajas, y datos relevantes de los modelos de negocio
mencionados, para poder realizar un analisis de manera mas sencilla y visual.

Tabla 7.1.

“Tabla resumen para la conclusién del trabajo.”

Cebo y
Anzuelo
Principal El
E N VN “atractivo”
del
producto.
Principal Fidelizacién
ventaja y lealtad.
Principal Marcas
inconveniente [N EIpler=tN0)
de bajo
coste.
Principal Software
EIEOiyENO  gratuito de
ejemplo web lectura —
Software
de creacion
de archivos
de pago
¢Nace No.
gracias ala
tecnologia?
¢Adaptacion Si.
total de su
version
tradicional a
laweb?
Resultados 1.560.000

en la
busqueda del
término en

Crowdfunding

Presentacion y
exposicion de la
idea.

Ayuda a
pequefos
emprendedores.

Riesgo de
plagio.

Principal
plataforma:
KickStarter.

Principal

proyecto:

Pebble.

Si.

Si.

34.300.000

Freemium

Equilibrio entre
los tipos de
usuarios.

Posibilidad de
disfrutar de un
servicio
gratuito.
Riesgo de
desproporcion
entre los tipos
de usuarios.
Skype/Spotify...

El término si, el
modelo como
tal no.

Si.

4.540.000

Fuente: Elaboracion propia.

Economia Suscripcion
Colaborativa
Colaboracién  Periodos de
e interaccién.  pago/entrega.
Ahorro/ingreso  Facilidad y
extra. accesibilidad.
Problemas Total
legales. dependencia
a internet.
AirBnB/Uber. Netflix.
No, pero se No.
desarrolla
mucho gracias
a ello.

Si. (Auge Si. (Mera
actualmente  digitalizacion
gracias a la de los pagos

version web.)  y servicios.)
67.600.000 508.000.000

Gracias a la tabla 7.1., se pueden extraer varias conclusiones relativas a los cinco
principales modelos de negocio web estudiados en el trabajo. En primer lugar, la
adaptacion total de los cinco modelos a la web: desde Cebo y Anzuelo hasta
Suscripcion. Quizas el caso mas sencillo de adaptacion es el de suscripcion, ya que es
un modelo que no ha cambiado su “esencia” y que simplemente ha digitalizado los
pagos y los servicios que ofrece. Sin embargo, existen casos como la economia
colaborativa o el crowdfunding que encuentran su punto cumbre en la actualidad gracias
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a sus plataformas web, y es que la tecnologia ha ayudado a estos modelos a
consolidarse como modelos de financiacion alternativos a los tradicionales. Siguiendo
con la comparacion, existe una diferencia muy grande en cuanto a los términos de
busqueda, pero tiene un matiz. El término “subscription” hace referencia a un concepto
mucho mas amplio que un modelo de negocio, de manera que se realizan muchas
busquedas del término sin buscar necesariamente el propio modelo de negocio. Por otra
parte, el crowdfunding y la economia colaborativa se sitGan como principales busquedas
de modelos de negocio como término “puro”. Ademas, gracias al desarrollo del trabajo,
y como se observa en la tabla 7.1., existen modelos que no se desarrollan ni se adaptan
de su version tradicional a la tecnologia, si no que nacen gracias a la propia web. Cabe
mencionar especialmente al crowdfunding, que surge como modelo de financiacién y de
ayuda a pequefios emprendedores gracias a la web.

Por otra parte, tras realizar el andlisis-resumen de los cinco modelos de negocio citados
a lo largo del trabajo en la tabla 7.1., se pueden extraer varias conclusiones en el marco
de trabajo en el que nos situamos, y ajenas a la concrecién de los cinco modelos
mencionados anteriormente.

La primera y principal conclusion es la obligacion de adaptarse y de cambiar
constantemente que tienen las empresas. No solo a dia de hoy, y se podria afirmar que
no solo las empresas, sino toda la sociedad en general. Para poder progresar es
necesario adaptarse a los cambios tecnoldgicos, culturales y sociales que ocurren para
asi poder avanzar.

En el caso en el que nos encontramos, el principal cambio es el tecnoldgico, y es que
hemos visto que de hace un par de décadas hacia atras todo ha cambiado a unas
magnitudes inimaginables. La necesidad de adaptacién de las empresas a la tecnologia
ha hecho que muchas desaparezcan, que otras se hayan sabido mantener, que otras
hayan encontrado su lugar y se encuentren en auge, y, por otro lado, ha hecho que
muchas nuevas empresas aparezcan. Con la aparicién de estas nuevas empresas han
aparecido también modelos de negocio nuevos, basados Unicamente en la tecnologia,
como es el caso del crowdfunding. Por otro lado, las empresas que han sabido
adaptarse al gigante de la tecnologia y modificar su modelo de negocio a la web, han
conseguido permanecer y triunfar.

Y es que este es el punto clave del analisis; la manera en la que los modelos de negocio
existentes y tradicionales (0 no) han evolucionado hasta el dia de hoy con su presencia
en la web. La web ha permitido a la mayoria de modelos no solo surgir y potenciarse
aln mas, sino encontrar su lugar y facilitar el proceso a todos los usuarios. Es el caso
de la economia colaborativa especialmente, que, tras muchos afios como modelo, se
encuentra en su punto mas alto en la actualidad, gracias a las plataformas web que
permiten un intercambio mucho mas sencillo.

Se puede afirmar que se ha logrado el objetivo inicial del trabajo, que consistia en
analizar la evolucion que han sufrido y que sufren a dia de hoy los modelos de negocio
mencionados.

Como conclusion final, quiero citar una frase de Miguel de Unamuno que resume este
trabajo de fin de grado: “El progreso consiste en renovarse.”
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