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RESUMEN

Este trabajo de fin de grado analiza el modelo de negocio dedicado a la comercializacion
de productos de papeleria digital para una microempresa ubicada en Espafia. Se
propone ofrecer agendas, planificadores y plantillas digitales orientados a un publico
joven-adulto habituado al uso de dispositivos electronicos y canales online.

La investigacion combina una revision tedrica sobre la evolucion del sector y los efectos
de la digitalizacion, junto con un andlisis practico basado en el disefio de un modelo de
negocio mediante la herramienta Business Model Canvas (BMC) y la realizacion de una
encuesta online a usuarios potenciales. Los resultados reflejan una elevada
predisposicién hacia la adopcion de soluciones digitales, destacando la preferencia por
productos personalizables, visualmente atractivos y con funcionalidades adaptadas a
las necesidades del usuario.

El analisis, tras profundizar en distintos escenarios para la microempresa propuesta,
concluye que existe un nicho de mercado posible para la papeleria digital, siempre que
se fundamente en un disefio atractivo, un posicionamiento digital claro y una comunidad
activa de consumidores.

ABSTRACT

This bachelor’'s Thesis analyses the business model focused on the commercialization
of digital stationery products for a microenterprise based in Spain. The proposal includes
offering digital planners, agendas, and templates aimed at a young-adult audience
accustomed to using electronic devices and online channels.

The research combines a theoretical review of the sector’s evolution and the effects of
digitalization, with a practical analysis based on the design of a business model using
the Business Model Canvas (BMC) and an online survey conducted among potential
users. The results show a strong inclination toward adopting digital solutions, highlighting
a preference for customizable, visually appealing products with features tailored to user
needs.

The analysis, after exploring different scenarios for the proposed microenterprise,

concludes that there is a potential market niche for digital stationery, provided it is based
on attractive design, a clear digital positioning, and an active consumer community.
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1. INTRODUCCION

Cuando comence la primera semana de clases en el primer afio del grado, me pregunté:
¢ qué venderia si tuviera que crear una empresa?

Esa idea inicial, aparentemente sencilla, evolucion6 a medida que avanzaba mi
formacion y la pandemia transformaba nuestras vidas. Con varios créditos aprobados,
reflexioné sobre esas cuestiones que seguian rondando mi cabeza; ¢ Qué necesita una
generacion que ha crecido construyendo su vida frente a una pantalla? (Caldeiro, Castro
& Havrankova, 2021; Farné, 2008). ¢Esta el mercado actual preparado para satisfacer
su demanda?

Estas reflexiones me llevaron a plantearme cémo satisfacer las necesidades de una
generaciobn que busca estabilidad en un entorno cambiante. Esta generacion,
consciente de la sostenibilidad y en busca constante de productos personalizados
(Departamento de Turismo, Comercio y Consumo del Gobierno Vasco, 2023), espera
gue el mercado evolucione al mismo ritmo que sus expectativas. Sin embargo, esas
exigencias requieren un equilibrio entre lo ya existente y la acostumbrada digitalizacion
con la que han crecido (Lastre Sierra & Ruiz Molina, 2024).

Hoy, aquellos estudiantes que compartieron conmigo clases de matematicas y
estadistica por videollamada estan introduciéndose en el mercado laboral. Las
dinamicas en dicho ambito han cambiado: hay menos trabajos presenciales y mas
entornos hibridos (Vifia, 2021). En este escenario, la organizaciéon y productividad
adquieren nuevos significados. Ahora, las soluciones tradicionales ya no son suficientes
(C.E.O.E. de Aragodn, 2022).

Si la Generacién Z ha crecido en constante cambio, ¢,cémo no va a exigir al mercado
gue evolucione con ellos?

Por esta razdn, este Trabajo de Fin de Grado analiza un modelo de negocio en un sector
en pleno proceso de digitalizacion: el sector de la papeleria. Segun el Observatorio
Nacional de Tecnologia y Sociedad (O.N.T.S.l.,, 2024), la digitalizacion implica
transformaciones profundas en los modelos de negocio tradicionales, este trabajo
examina como este modelo puede adaptarse a las tendencias actuales y responder a
las demandas de una generacion en constante transformacion, destacando las
oportunidades de innovacién y digitalizacién que surgen en este contexto (ASPAPEL,
2024).

En primer lugar, se examinara la evolucion del sector de la papeleria, diferenciando
entre los modelos tradicionales y digitales, asi como sus implicaciones en los habitos de
consumo actuales. Ademas, se incorporara un andlisis de referencias del mercado,
citando empresas reales que permiten ilustrar practicas relevantes tanto en el ambito
nacional como internacional.

Una vez asentada la base de analisis, se compararan distintas herramientas
estratégicas, destacando sus caracteristicas y limitaciones. Esta comparativa busca
justificar la eleccién de modelo de negocio basado en el BMC. Esta herramienta permite
analizar la viabilidad del modelo de negocio y aportar una perspectiva integral (Lozano
Chaguay et al., 2019).

Finalmente, las conclusiones del trabajo recogeran los aspectos méas relevantes de la
investigacion, asi como la evolucion del aprendizaje obtenido a lo largo del proceso.

Pagina 7 de 71



CREACION DE EMPRESAS: ANALISIS DEL MODELO DE NEGOCIO EN EL SECTOR DE LA PAPELERIA
DIGITAL

2. MARCO TEORICO

ANALISIS DE LA EVOLUCION DEL SECTOR DE LA PAPELERIA
A LA ERA DIGITAL

La industria del papel, tradicionalmente estable, atraviesa hoy una transformacion
significativa impulsada por la digitalizacion (ASPAPEL, 2023). Segun el O.N.T.S.I.
(O.N.T.S.I., 2024) la introduccion de nuevas tecnologias y los cambios en los habitos de
consumo han redefinido los modelos de negocio del sector.

2.1

Esta transformacion digital se manifiesta en diversos aspectos. Segun (ASENGA, 2024),
el comercio digital ha crecido significativamente, modificando la relacién con los clientes
hacia un enfoque mas consultivo. Paralelamente, la industria esta experimentando una
migracion hacia tecnologias de produccién digital, permitiendo una produccién mas
personalizada y eficiente (Alinque, 2017).

La industria papelera genera aproximadamente 52.504 millones de euros, equivalente
al 4,3% del PIB nacional (Europa Press, 2024). Sin embargo, el sector registra una
progresiva disminucion de empresas (ver grafico 2.1.1.). Segun datos del Instituto
Nacional de Estadistica (I.N.E.), las empresas activas descendieron en
aproximadamente 500 entre 2013 y 2024 (I.N.E., 2024).

Empresas Activas en la Industria del Papel (Espana)

2.000 1.819

1.800

1791 1770

1.740 1.737

1.719
1828 1606  {s3c 1535

1.421 1.387

=
2 @
o o
S O

1.200
1.000
800
600
400
200

Numero de Empresas

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2018 2020 2021 2022 2023 2024

Ao
Gréfico 2.1.1.Empresas Activas en la Industria del Papel. Explotacién Estadistica del Directorio Central de
Empresas. Industria del Papel (2024). Fuente: I.N.E. Elaboracion Propia.

Segun el Ministerio de Industria y Turismo, en 2022, el sector estaba formado
principalmente por PYMES (Ministerio de Industria y Turismo, 2024) (ver tabla 2.1.1.)
centrando su actividad en la produccion de libros y revista (ver grafico 2.1.2.).

Grandes | Representacién Representacion
PYME empresas PYMES (%) Grandes

Empresas (%)
NUumero de empresas 15.259 43 99,72% 0,28%
Cifra de negocios (Miles €) | 14.249.425| 12.123.465 54,03% 45,97%
Produccién (Miles €) 14.202.494 | 12.005.281 54,19% 45,81%
Tamafo medio? 51 621,2 0,81% 99,19%
Ocupados 77.427 26.711 74,35% 25,65%

Tabla 2.1.1. Sector de Papel, artes gréficas y reproduccion de soportes grabados: principales indicadores
(2022). Fuente: Ministerio de Industria y Turismo (2024). Elaboracion propia.

! El dato de “tamarfio medio” hace referencia al nimero medio de empleados por empresa, segln
datos del Ministerio de Industria y Turismo (2024).
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17 Industria delpapel [ 2.9%
17.1 Fabricacion de pasta papelera, papely carton I 1,2%
17.2 Fabricacion de articulos de papely de carton [ |8,7%

18 Artes gréficas y reproduccion de soportes grabados [N 50, 1%

Actividad Empresarial

18.1 Artes graficas y servicios relacionados con las mismas | NNENGEGzINGGGGGGEEGEEGEEE  20,4%
18.2 Reproduccion de soportes grabados - 9,7%

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0% 90,0% 100,0%

Aportaciénrespecto al total del sector

Gréfico 2.1.2.Sector de Papel, artes gréficas y reproduccién de soportes grabados: Distribucién de actividad
empresarial (2022). Ministerio de Industria y Turismo (2024). Elaboracién propia.

La reduccién de empresas también se refleja en el numero de trabajadores activos (ver
gréfico 2.1.3.). Segun los datos aportados por Statista, desde 2005 al afio 2022 ha
disminuido 5.335 trabajadores (Statista, 2024). De acuerdo con el Ministerio de Industria
y turismo (Ministerio de Industria y Turismo, 2024), la distribucion de esta ocupacion no
es homogénea en Espafia. Navarra y La Rioja destacan por tener mayor tamafio medio
de empleados por establecimiento en el sector, lo que sugiere una mayor concentracion
de trabajadores en estas comunidades (ver gréfico 2.1.4.).

60.000
54‘36754‘2115&140 52946

50.000 48.303 149-032
. 46.36546.401 545 13 35 a.09744.94045.78245. 2657
40.82941‘68242'203
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Afo
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[S]
o
=]
S

Numero de trabajadores
N w
o o
[=] (=]
[=] (=]
o (=]

Gréfico 2.1.3.Numero de trabajadores en la industria del papel en Espafa (2005-2022) (2024). Fuente:
Statista. Elaboracion Propia.
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Comunidad Foral de Navarra I 22 60%
LaRioja I |7 30%
Cantabria mEE——————— O 50%
Aragon I O 60%
Cataluna IEEE—— 5 0%
Comunitat Valenciana I 7 20%
Pais Vasco s 7 00%
Castilla- La Mancha m———— c, 0%
Madrid, Comunidad de . 5 00%
Murcia, Regién de m—— 5 00%
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Galicia m—— 4 50%
Castillayledon m— 4 20%
Andalucia e 3 50%
Canarias HEEEE 3 10%
Extremadura HEEEEE 3,10%
Balears, llles m—m 2 40%

Comunidades Auténomas de Espana

0,00% 5,00% 10,00%  15,00%  20,00%  25,00%

Numero de empleados por establecimiento

Gréfico 2.1.4.Distribucion de empleados por comunidad auténoma en empresas de tamario medio?(%).
Sector de Papel, artes graficas y reproduccion de soportes grabados (2022). Fuente: Ministerio de Industria
y Turismo (2024). Elaboracion propia.

A pesar de la disminucibn del numero de empresas y generaciéon de empleo
experimentada por el sector en los Ultimos afios, la asociacion del papel (ASPAPEL,
2023) informé de que la facturacion nacional en 2023 fue de 5.261 millones de euros.
Ademas, segun Certification of European Paper Industries (C.E.P.1.), Espafia representa
el 8,2% de la produccion de papel y carton del mercado europeo (C.E.P.l., 2024),
ocupando el sexto lugar (ver grafico 2.1.5).

Resto de paises
CEPI
18% e,

Alemania
25%

Austria
5%

73.9 Millones
de Toneladas

Polonia /n —

6%

Italia
10%

Francia Suecia

Finlandia
9% 9% 10%

Gréfico 2.1.5. Produccion de papel y cartdn por pais (2023). Fuente: C.E.P.1. (2024). Elaboracion Propia.

No obstante, aunque la producciéon de papel ha disminuido a nivel europeo (C.E.P.1.,
2024; ASPAPEL, 2023), la produccion nacional se ha mantenido relativamente estable
en el tiempo (Ministerio de Industria y Turismo, 2024) (ver grafico 2.1.6).

2 Se considera “tamafio medio” el nimero promedio de empleados por establecimiento dentro
del sector, segun el Ministerio de Industria y Turismo (2024).
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Gréfico 2.1.6. Sector de Papel, artes graficas y reproduccion de soportes grabados: Evolucién del Indicade
de Produccién Industrial (IP1). (2022). Fuente: Ministerio de Industria y Turismo (2024). Elaboracion propia.

Centrando el analisis en la produccion realizada en Espafia, segun el (Ministerio de
Industria y Turismo, 2024) destaca la produccion de pasta de papel, seguida de articulos
de papel y carton (ver gréfico 2.1.7).

17Industria del pape |, 5. 00%

17.1 Fabricacién de pasta papelera, papely carton || N EGEGNGNGNG 28.50%

17.2 Fabricacién de articulos de papely de carton _ 46,50%

18 Artes grafi ducciond t
es graficas y reproduccion de soportes B 05.00%
grabados

18.1 Artes graficas y servicios relacionados con las
I 0/.30%

mismas

18.2 Reproduccion de soportes grabados | 0,70%

Categorias de producciéon dentro del
sector
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Produccién en el sector(%)

Gréfico 2.1.7. Distribucion de la Produccion (2022). Fuente: Ministerio de Industria y Turismo (2024).
Elaboracion propia.

En términos de consumo, Statista muestra variaciones en la demanda del papel y cartén
alo largo de los afios, con periodos de caida seguidos de una tendencia de recuperacion
(ver grafico 2.1.8) (Statista, 2024). Estos cambios podrian deberse a tensiones
energéticas o conflictos bélicos (ASPAPEL, 2023).
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Graéfico 2.1.8. Evolucion del consumo de papel y cartéon en Espafia (2010-2023), en miles de toneladas.
Fuente: Statista (2024). Elaboracion propia.

CONSUMO DE PAPEL Y CARTON EN MILES DE TONELADAS

Este sector presenta una demanda estacional que influye en sus ventas minoristas
(Crénica El Espafiol, 2018). En particular, las ventas se concentran en libros y productos
de papeleria, que representan una parte significativa del mercado (Cegal, 2024) (ver
gréafico 2.1.9).
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Gréfico 2.1.9. Evolucion de la estructura de ventas por tipo de producto (2016-2022). Fuente: Ministerio de
Cultura (2023). Elaboracién propia.

La distribucién de ventas de la industria del papel ha variado significativamente en los
tltimos afios (ASPAPEL, 2021, 2022, 2023). En 2022, las exportaciones de papel
superaron a las de celulosa, mientras que en 2023 la tendencia se invirtio (ver tabla
2.1.2). Estos cambios reflejan una doble consecuencia de las decisiones estratégicas
del sector. Por un lado, el impulso a las exportaciones de papel en 2022 como parte de
su posicionamiento internacional; por otro, el incremento en la exportacion de celulosa
en 2023, probablemente vinculado a inversiones en sostenibilidad y eficiencia
energética en la produccion primaria, que hicieron mas competitiva esta materia frente
al papel elaborado (ASPAPEL, 2023).
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2022 2023
Celulosa 52% 62%
Papel 78% 41%

Tabla 2.1.2. Evolucion de la balanza comercial y la tasa de exportaciones en la industria del papel y celulosa
(2022-2023). Fuente: ASPAPEL. Elaboracion propia.

En exportacion, importa tanto qué productos se venden como su destino. Espafia, actor
clave en la produccién de celulosa y papel, es también uno de los principales
exportadores de la Uniébn Europea, con un 66% de exportaciones dirigidas a este
mercado en 2023 (ASPAPEL, 2021, 2022, 2023). Asi mismo, la capacidad exportadora
de Espafia se extiende hacia Asia, Africa y América (ver gréafico 2.1.10).
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Gréfico 2.1.10. Distribucién geogréfica de las exportaciones de papel y celulosa (2014-2023) (%). Fuente:
ASPAPEL. Elaboracién Propia.

Tras analizar la evolucién de la industria del papel y las variables clave en su
transformacion, es posible comprender su relevancia en el mercado. Sin embargo,
dentro de esta industria, conviene diferenciar entre papeleria digital y papeleria
tradicional. ¢En qué se diferencia?, ¢(Como surge un nuevo nicho en un sector
aparentemente estable?

2.2.  ANALISIS DE LA PAPELERIA TRADICIONAL

La papeleria tradicional abarca articulos fisicos para escritura, dibujo y organizacion. A
pesar del auge de los productos digitales, este sector sigue manteniendo una presencia
significativa en Espafia, especialmente en el &mbito educativo y en oficinas (Mufioz,
2022).

En el sector educativo, los materiales tradicionales como libros de texto, cuadernos y
Utiles escolares siguen siendo fundamentales para la industria. De acuerdo con la
encuesta realizada por YouGov Survey, el 51% de los encuestados con hijos en edad
escolar prefieren comprar estos productos en tiendas fisicas a pesar del aumento de la
presencia digital (Gonzéalez, 2023). En el ambito laboral, aunque la digitalizacién y el
teletrabajo han reducido el uso de papel, todavia se requieren productos fisicos, con
una tendencia hacia opciones sostenibles (Finanzas.com, 2018).

Datos recientes del Ministerio de Cultura (Cegal, 2024) reflejan que el 58% de las

librerias en Espafia tienen una facturacion anual en la venta de libros de entre 90.000 y
600.000 euros, y aquellas con mayor facturacién se encuentran en grandes municipios
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de mas de 200.000 habitantes. A su vez, las librerias con menos de 30.000 euros de
ingresos se ubican sobre todo en municipios menores de 50.000 habitantes.

Plataformas como Amazon han capitalizado los nuevos hébitos de consumo (Lonardi,
2024). Por ello, en este contexto, la presencia fisica de papelerias y librerias locales ha
disminuido (ver Tabla 2.2.1) mientras que su presencia e-commerce alcanza un 96% en
Espana (Cegal, 2024).

CC.AA N.C librerias 2022 | N.° librerias 2023 Va”ac'obr;l;?;era”“a'
Andalucia 390 386 -4
Aragén 92 90 -2
Asturias 97 80 -17
Islas Baleares 58 53 -5
Canarias 157 145 -12
Cantabria 35 28 -7
Castilla y le6n 237 226 -11
Castilla-la mancha 91 87 4
Catalufia 453 410 -43
Ceuta 6 7 1
C. Valenciana 281 255 -26
Extremadura 62 62 0
Galicia 277 251 -26
Madrid 402 392 -10
Melilla 4 5 1
Murcia 121 109 -12
Navarra 51 45 -6
Pais vasco 135 135 0
Rioja 28 26 -2

Tabla 2.2.1. Censo librerias.2023. CEGAL.2024. Elaboracién propia.

A medida que las necesidades y habitos de consumo evolucionan, la presencia digital
cobra cada vez mas protagonismo. En este contexto, la papeleria tradicional convive
con soluciones digitales que responden a un mercado en transformacion.

2.3. ANALISIS DE LA PAPELERIA DIGITAL

La papeleria digital ha surgido como respuesta a la demanda de productos mas
tecnolbégicos y sostenibles (Fernandez, 2024). La adopcion de las tabletas ha
desempefiado un papel transformador para las nuevas generaciones. Mari Carmen
Caldeiro, Ana Zubizarreta Castro y Teresa Zubizarreta acufiaron el término “Chupete
electrénico” al comparar su impacto parecido al que tuvo la televisiébn en generaciones
anteriores (Caldeiro, Castro & Havrankova, 2021; Farné, 2008).

Esta transformacion también ha cambiado la forma en que se consumen servicios
digitales. Los dispositivos madviles y tabletas han superado al ordenador en el acceso a
contenido digital, consolidandose como principal medio de suscripcibn a libros
electrénicos y prensa (O.N.T.S.l., 2024) (ver grafico 2.3.1.). En este contexto, las
suscripciones a libros electrénicos y prensa han registrado un crecimiento significativo
en los ultimos afios, reflejado una transformacién en los habitos de consumo digital.
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Gréfico 2.3.1. Distribucion de suscripciones online segun dispositivo de acceso (2023) (%). Fuente:
O.N.T.S.1., 2024. Elaboracién propia.

Esta transformacion ha facilitado una transicibn mas organica hacia lo digital. Sin
embargo, existen diferencias en la adopcion tecnoldgica entre generaciones. Los Baby
Boomers y la generacion X han adoptado la tecnologia gradualmente, conservando su
preferencia por métodos tradicionales. En contraste, los Millennials y la generacién Z,
como nativos digitales, han incorporado la tecnoldgica en todos los ambitos de su vida
(Collahuasi, 2023).

En este contexto, productos como organizadores digitales, agendas interactivas y
cuadernos inteligentes surgen como alternativas viables a la papeleria tradicional
(Rodriguez de Luis, 2024). En el &mbito educativo y profesional, aplicaciones como
Notion, OneNote o Trello estan desplazando progresivamente métodos tradicionales
(O.N.T.S.I., 2024). Esta evolucion implica un cambio tecnoldgico y cultural en la forma
de trabajar y aprender (Lider System, 2024).

Segun los datos presentados por Statista (Statista, 2024), las aplicaciones tanto de
estudio como herramientas de productividad se encuentran entre las mas populares a
nivel global por usuarios de Apple (ver grafico 2.3.2.). A nivel nacional, los datos
aportados por (O.N.T.S.1., 2024) confirman esta tendencia, registrandose un aumento
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de més de medio punto en el consumo de aplicaciones relacionadas con la educacion y
de dos puntos en las de productividad (ver gréfico. 2.3.3.).
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Gréfico 2.3.2.Categorias mas populares en la Apple App Store (segundo trimestre 2024) (%).
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Usuarios que han adquirido cadatipo de aplicacién (%)

Gréfico 2.3.3.Distribucion de aplicaciones moéviles adquiridas (2023) (%). Fuente: O.N.T.S.l., (2024).
Elaboracion propia.

La Encuesta sobre Equipamiento y Uso de TIC en los Hogares (I.N.E., 2024) respalda
esta tendencia. La utilizacién de la tecnologia por parte de personas entre 16 y 74 afios
aument6 un 0,4% respecto al afio anterior, alcanzando un registro del 95,8%. En el
ambito laboral, el 15,1% de los ocupados en este rango de edad ha teletrabajado, cifra
gue también ha aumentado respecto a afios anteriores (I.N.E., 2024) (ver grafico 2.3.4.).
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Gréfico 2.3.4. Evolucion de personas usuarias de Internet en Espafia (%) (2014-2024).

Sin embargo, persiste una brecha digital que limita el acceso equitativo, evidenciando la
necesidad de politicas inclusivas para una transicion digital democratica y sostenible
(Medwaves, 2024; Pérez, Lena & Garcia, 2021). Actualmente, la convivencia entre lo
tradicional y lo digital refleja la necesidad de equilibrio entre innovacién y sostenibilidad
(ASPAPEL, 2024).

2.4. RETOS DEL SECTOR

El sector de la papeleria se enfrenta a retos propios de esta era, que reflejan la evolucién
tecnoldgica y las perspectivas de cambio de los consumidores. Entre los principales
retos, destacan los siguientes:

2.4.1. Lainnovacién del sector mediante la digitalizacién

La innovacion representa una oportunidad de desarrollo para que las organizaciones del
sector afronten este gran reto estructural. Esto exige una adaptacion tecnoldgica y
nuevas estrategias que redefinan la produccion y gestion del producto (ASPAPEL,
2024).

Asimismo, algunas empresas estan impulsando la gestion documental mediante
herramientas digitales basadas en la hibridacion tecnoldgica, que replican funciones
tradicionales y generan nuevas formas de organizar, analizar e intercambiar
informacion.

Por ejemplo, la empresa Oxford ha logrado integrar la experiencia de poder obtener un
repositorio documental de todo lo plasmado en sus libretas a través del disefio de
pequefias marcas en las esquinas de sus hojas, similares al reconocido cédigo QR que
permiten escanear la hoja. Esta marca consigue que la informacién plasmada en papel
se almacene automaticamente de manera ordenada y clasificada en su aplicacién
exclusiva para los modelos Scribzee (Oxford, 2024) (ver ilustracién 2.4.1).

llustracion 2.4.1. Representacion de notas digitales sincronizadas con dispositivos electrénicos. Fuente:
Oxford Scribzee, 2025.
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2.4.2. Latransformaciéon de los habitos de consumo

La preocupacion por la sostenibilidad ha cobrado una relevancia significativa entre los
consumidores (Medwaves, 2024). En la actualidad, se ha observado un aumento en la
demanda de productos como el papel reciclado y materiales biodegradables, lo que ha
llevado a numerosas empresas a adoptar practicas de economia circular y a desarrollar
articulos mas respetuosos con el entorno (ASPAPEL, 2021, 2022, 2023). Estas
practicas realizadas por el sector se reflejan en la evolucién ascendente del reciclaje en
los ultimos afos (ver tabla 2.4.1).

AfiO T_asa_ de Tas_a de Rgciclaje Rgcogida
reciclaje (%) | recogida (%) | (miles det) | (miles det)
2021 78,30% 66,90% 5130,4 4384,7
2022 79,90% 68,70% 5508 4346,9
2023 83,40% 73,20% 4830 4240

Tabla 2.4.1. Evolucion de tasas de reciclaje y recogida (2021-2023). Fuente: ASPAPEL, 2021-2023.
Elaboracién propia.

Un ejemplo destacado es la empresa Miquel Rius. Esta firma catalana ofrece una amplia
gama de productos, desde cuadernos hasta agendas, utilizando materiales certificados
por su origen sostenible. Ademas, su colaboracién con marcas como ECOALF,
enfocada en el uso de materiales reciclados, ilustra una estrategia orientada a reducir el
impacto ambiental a través de un menor uso de recursos virgenes y una gestion mas
eficiente de los residuos.

A pesar de que las empresas del sector han aumentado su compromiso con la
sostenibilidad, sigue existiendo una notable discrepancia entre las intenciones y las
acciones reales del consumidor (Fernandez, 2024). Segun el informe (Kantar, 2021),
aunqgue el 51% de los consumidores europeos afirma querer modificar sus habitos por
razones ambientales, el 82% sigue priorizando el ahorro por encima de la sostenibilidad.
Esta preocupacion ambiental también varia significativamente entre generaciones. De
acuerdo con datos procedentes de (Amazon, 2024), la Generacibn Z es la mas
comprometida, un 54% comprueba el compromiso sostenible de las marcas antes de
comprar, en contraposicion con los Baby Boomers, que lo hacen solo en un 29%.

Esta preocupacién generacional no sélo se observa en el consumo directo. Mas del 80%
de la poblacién espafiola desconfia de las verdaderas intenciones de las empresas y
teme al greenwashing, percibiéndolo como una mera estrategia de marketing sin un
compromiso genuino (Ministerio de Derechos Sociales, 2025).

2.4.3. Lacompetencia en la era del E-Commerce y las Grandes
Cadenas

La digitalizacién y la globalizacion ha beneficiado a grandes cadenas y a plataformas
como Amazon (Lonardi, 2024). En este contexto, la presencia fisica de papelerias ha
disminuido (ver tabla 2.2.1) mientras que el e-commerce alcanza un 96% en Espafia
(Cegal, 2024).

Segun el estudio realizado por Herrero y Rodriguez, el auge del e-commerce impulsoé la
comercializacion de productos digitales, siendo esta herramienta clave para conectar
pequefios comercios con el consumidor global (Herrero, Rodriguez & Trespalacios,
2006). En la actualidad, empresas como Etsy y Shopify ganan popularidad entre las
nuevas generaciones de empresas al permitir gestionar y crear sus propias tiendas
online (Shopify, 2024).
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En estos espacios, las nuevas generaciones encuentran una oportunidad para
transformar el sector con soluciones adaptadas a sus propias necesidades (O.N.T.S.I.,
2024). Es en este contexto donde aparecen documentos o plantillas digitales preparadas
para su utilizacion en dispositivos tactiles (Serendipia, 2021).

Por tanto, los retos analizados revelan oportunidades en el sector y la aparicion de
nuevos nichos, con el potencial de transformar la industria. Desde su propia experiencia,
las nuevas generaciones identifican necesidades insatisfechas y disefian soluciones
gue responden directamente a las expectativas del consumidor.

2.5. HERRAMIENTAS DE ANALISIS PARA EL MODELO DE NEGOCIO

Para desarrollar un modelo de negocio sélido en el sector de la papeleria digital, es
necesario emplear herramientas estratégicas que permitan evaluar tanto el entorno
externo como los recursos internos de la empresa. En esta seccién se describirdn cuatro
metodologias utilizadas en la formulacion estratégica para comprender el modelo de
negocio.

2.5.1. Herramienta de analisis DAFO

El andlisis D.A.F.O. (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades) es una
herramienta estratégica que se aplica en ambitos empresariales y educativos para
evaluar factores internos y externos que influyen en una organizacion o proyecto
(Posicionamiento Web System, 2023).

Esta herramienta fue desarrollada por Albert S. Humphrey durante la década de 1960
(Humphrey, 1960-1969), en el marco de un proyecto de investigacion en el Stanford
Research Institute. La finalidad de esta herramienta fue la de mejorar la planificacién
corporativa mediante la identificacion de factores criticos en la gestidén estratégica (The
Decision Lab, 2025).

Posteriormente, Heinz Weihrich formalizé su estructura en la matriz conocida como
TOWS (Weihrich, 1982) (ver cuadro 2.5.1) lo que permitié estandarizar su aplicacion
practica (Direccibn General de Estrategial Industrial y de la Pequefia y Mediana
Empresa, 2024).

DEBILIDAD FORTALEZAS
Aspectos internos que limitan el Elementos externos que pueden
rendimiento. perjudicar a la organizacion.
Permite: Dénde trabajar para ser Permite: Desarrollar estrategias
mas competitivo. defensivas.

AMENAZAS OPORTUNIDADES
Recursos y capacidades internas Factores externos que puede
gue proporcionan ventajas aprovechar la organizacion para su
competitivas. beneficio de la organizacion.
Permite: Maximizar el potencial de la | Permiten: Anticiparse a cambios en
organizacion. el entorno.

Cuadro 2.5.1. Componentes de la Herramienta D.A.F.O. Fuente: Posicionamiento Web Systems.
Elaboracion propia.
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2.5.2. Herramienta de analisis PESTEL

El analisis PESTEL (Politicos, Econémicos, Sociales, Tecnoldgicos, Ecoldgicos y
Legales) es una herramienta estratégica que examina seis factores clave del entorno
empresarial (ver cuadro 2.5.2.). Esta metodologia ayuda a las organizaciones a
comprender el contexto macro en el que operan y a identificar posibles oportunidades y
amenazas (Santos, 2024).

Fue desarrolla por Francis Aguilar como ETPS (Econdémicos, Técnicos, Politicos y
Sociales) (Aguilar, 1967). Sin embargo, la herramienta ha evolucionado para incluir
factores Ecolégicos y Legales, convirtiéndose en el modelo PESTEL actual (Pascual
Parada, 2025). Esta metodologia analiza los siguientes componentes:

POLITICOS ECONOMICOS SOCIALES
. . . o Analiza tendencias
EvalUa la estabilidad Considera mglu:_adores demogréficas y culturales
gubernamental y las como el crecimiento .
” . que influyen en el
politicas que pueden afectar | econémico, tasas de .
) PR i comportamiento del
a la empresa. interés e inflacion. )
consumidor.
TECNOLOGICOS ECOLOGICOS LEGALES
Examina los avances Evalula las politicas Considera las leyes y
tecnolégicos y suimpacto  |ambientales y la regulaciones que afectan al
en la industria. sostenibilidad. sector empresarial.

Cuadro 2.5.2. Componentes de la Herramienta Andlisis P.E.S.T.E.L. Fuente: Direccién General de
Estrategia Industrial y de la Pequefia y Mediana Empresa (DGIPYME), Elaboracion propia.

2.5.3. Herramienta de analisis Modelo de ABELL

El modelo de Abell también conocido como el modelo de las tres Dimensiones de Abell
(ver ilustracién 2.5.1.), es una herramienta estratégica desarrollada por Derek F. Abell,
quien la present6 en su obra Defining the business: the starting point of strategic
planning (Abell, 1980). Su finalidad es ayudar a las empresas a definir su mercado y
propuesta de valor (Galicia Business School, 2023).

MODELO ABELL

NECESIDADES DE LOS CLIENTES

I l I I GRUPOS DE CLIENTES

TECNOLOGIAS UTILIZADAS

llustracion 2.5.1.Analisis Modelo Abell papeleria digital (2025). Fuente: Galicia Business School.
Elaboracion propia.
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Este modelo se centra en tres dimensiones que determinan el alcance y la direccion de
un negocio (ver cuadro 2.5.3.):

 Qué? Se refiere a las necesidades del cliente que la empresa
¢ ' busca satisfacer o los productos/servicios que ofrece.
 Ouién? Define los segmentos de clientes a los que la empresa
¢Quien dirige sus productos o servicios.
£ Como? Abarca Ia_s tecnologiqs o métodos utilizados para satisfacer
las necesidades del cliente.

Cuadro 2.5.3. Componentes de la Herramienta Modelo de Abell (2025). Fuente: Galicia Business School
Elaboracion Propia.

2.5.4. Herramienta de analisis: Business Model Canvas

El Business Model Canvas (BMC) es una herramienta visual desarrollada por Alexander
Osterwalder y Yves Pigneur en su obra Business Model Generation (Yves & Alexander,
2010). Esta herramienta se disefié para mapear, analizar y comunicar modelos de
negocio mediante nueve bloques interrelacionados (ver cuadro 2.5.4.) (Alonso, 2025).

COMPONENTE DESCRIPCION
Segmentos de Grupos de personas u organizaciones a los que la empresa
clientes busca servir.

Conjunto de productos o servicios que generan valor para

Propuesta de valor . o
un segmento de clientes especifico.

Medios a través de los cuales se entrega la propuesta de
valor al cliente.
Relacion con los Tipo de interaccidén que se establece con cada segmento de

Canales

clientes clientes.
. Dinero que genera la empresa por cada segmento de
Fuentes de ingresos . que g P P 9
clientes.
Recursos clave Activos esenciales para que el modelo de negocio funcione.
o Acciones mas importantes para ejecutar con éxito el modelo
Actividades clave .
de negocio.
: Alianzas y colaboraciones que permiten el funcionamiento
Socios clave y quep
del modelo.
Estructura de Todos los costes asociados a la operacién del modelo de
costes negocio.

Cuadro 2.5.4. Componentes de la Herramienta BMC (2025). Fuente: Asana. Elaboracion Propia.

Su estructura simplificada permite identificar las bases sobre las que una empresa crea,
entrega y capta valor (USC Marketing Digital, 2025). Desde un enfoque visual, integra
los nueve componentes en un lienzo Unico para facilitar la toma de decisiones (ver
ilustracién 2.5.2.).

Pagina 21 de 71



CREACION DE EMPRESAS: ANALISIS DEL MODELO DE NEGOCIO EN EL SECTOR DE LA PAPELERIA

ACTIVIDADES

SOCIOS CLAVE

CLAVE

DIGITAL

RELACION CON
LOS CLIENTES

PROPUESTA DE

RECURSOS

COSTES

CLAVE

CAPA ECONOMICA

VALOR

SEGMENTOS DE

CANALES

INGRESOS

CLIENTES

llustracién 2.5.2. Lienzo BMC (2025). Elaboracién propia. Fuente: Business Model Generation (Yves &
Alexander, 2010)

2.5.5. Comparativas herramientas

Una vez descritas las distintas herramientas de analisis estratégico, es fundamental
compararlas para evaluar su aplicacion en el contexto del modelo de negocio de la
papeleria digital (ver cuadro 2.5.5.) A continuacion, se muestra un cuadro en el que se
presenta la comparativa de las herramientas descritas anteriormente:

Herramienta| Enfoque Fac”diid de Profundidad | Adaptabilidad | Sostenibilidad
Evalta Andlisis Qisl(laigglse a
DAEO factores Facily estructurado, sectores No la
internos y accesible. pero limitado de ende, de considera.
externos. a corto plazo. da’?os
Analiza el . Profundo en Util en Indirecta, con
Requiere factores
entorno Qs mercados factores
PESTEL . |analisis externos, .
MAacroecons | 4o .- ianora. regulados y ambientales y
mico. ' '9 estables. sociales.
internos.
Define el L -
Modelo de | mercado y Facil de Detallado en Rigido en _
comprender |segmentacion | mercados No la incorpora.
Abell segmenta . . O
. y aplicar. y estrategia. | dinamicos.
clientes.
Modelo de
negocio Equilibrado Alta No incluida
enfocado en |Intuitivo y entre analisis adaptabilidad a | vero inte réble
BMC la propuesta |ampliamente | estructurado y distirr)nos Eomo val%r
de valory difundido. claridad sectores afiadido
elementos visual. ' '
clave.

Cuadro 2.5.5. Comparacion de herramientas de andlisis estratégico. Fuentes: UNIR (2024), Cyberclick
(2024), UNIR (2024), Galicia Business School (2023) y Joyce & Parquin (2015). Elaboracién propia.
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Cada herramienta aporta un enfoque estratégico distinto: DAFO y PESTEL son utiles
para analisis internos y externos, pero carecen de un marco de accion estructurado. El
Modelo de Abell facilita la segmentacion del mercado, lo que resulta especialmente
relevante para propuestas orientadas a nichos concretos.

Por tanto, el BMC resulta especialmente util para desarrollar modelos de negocio en
sectores digitalizados como la papeleria digital. Su estructura visual y su enfoque
practico permiten representar de manera clara los elementos clave del negocio y facilitar
su andlisis estratégico.
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3. METODOLOGIA

El presente estudio adopta un enfoque mixto, combinando técnicas cualitativas y
cuantitativas, para analizar la viabilidad de una empresa hipotética de papeleria digital
en Espafia. Se empleara el BMC como herramienta de andlisis, permitiendo evaluar el
modelo de negocio desde una perspectiva integral.

La empresa hipotética propuesta corresponde a una microempresa gestionada
inicialmente por una UuUnica persona autbnoma, especializada en el disefio y
comercializacién de productos de papeleria digital como agendas, planificadores y
plantillas financieras. EI modelo de negocio se centrard en la distribucion online,
utilizando Marketplace y web propia, dirigiendo su oferta a un publico joven-adulto
habituado a entornos digitales.

Para contextualizar el estudio, se tomaran como referencia ejemplos de empresas
reales, tanto espafiolas como internacionales. En cuanto a la obtenciéon de datos, se
recurrira, por un lado, a fuentes secundarias, como articulos académicos, informes
sectoriales y datos estadisticos procedentes de bases oficiales como Statista y el I.N.E.
Por otro lado, una encuesta online (Anexo |) dirigida a un puablico general, segmentando
por edad, uso de herramientas digitales y habitos de compra.

La encuesta, de caracter anénimo y voluntario, se disefi¢ aplicando criterios de claridad,
lenguaje accesible y neutralidad en las preguntas. Se tomaron como referencia
cuestionarios validados como las realizadas por el I.LN.E. en 2024 denominado
“Encuesta sobre Equipamiento y Uso de Tecnologias de la Informacién y Comunicacién
(TIC) en los Hogares.” (INE, 2024) sobre uso tecnoldgico en hogares (ver anexo |).

Para su difusion, se revisaron los protocolos de ética aplicables. Dado que no se
recogieron datos sensibles ni informacién identificable, se comprobé que no era
necesario presentar un informe formal al comité de ética. La encuesta se ha difundido
por medios digitales, incluyendo redes sociales como Instagram y LinkedIn, con un
periodo de recogida de dos semanas. Se obtuvieron 74 respuestas, |0 que representa
una tasa de respuesta aproximada del 29,5%, calculada en funcién del alcance estimado
de la difusion (ver anexo Il).
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4. CASO PRACTICO - BUSINESS MODEL CANVAS

Una vez establecido el marco teédrico y definida la metodologia empleada, se procede al
desarrollo practico mediante la aplicacién del BMC. A continuacion, se analizan los
nueve bloques del modelo, lo que permite construir del lienzo de este mismo (ver anexo

).

4.1. PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor se construye en torno a una idea central: Ofrecer papeleria digital
para estudiantes y profesionales amantes del papel que buscan una experiencia mas
funcional y accesible a lo que ofrece la papeleria tradicional. A continuacion, se exponen
los atributos clave que la definen.

a) Precio accesible y ahorro percibido
La digitalizacion de la papeleria permite al consumidor evitar gastos recurrentes,
habituales en la compra de agendas o cuadernos. Esto se traduce en un ahorro a largo
plazo para el consumidor. Empresas como Serendipia, por ejemplo, ofrecen agendas
reutilizables sin fecha, permitiendo al cliente reducir estos costes (Serendipia, 2025).
Otros costes, como almacenamiento o distribucién, son propios del modelo tradicional
(Hixsa, 2022), pero muy reducido o inexistente en la digital (ver cuadro 4.1.1.).

A continuacién, se presenta una comparativa entre una agenda tradicional (Mr.
Wonderful, 2025) y una digital (Etsy, 2025), considerando aspectos econdmicos y
funcionales desde la vision del consumidor (ver cuadro 4.1.1.):

CARACTERISTICAS AGENDA FiSICA AGENDA DIGITAL
Precio base Entre 20€ y 30€ Entre 5€ y 15€
Gastos de envio Entre 2€ y 6€ 0€
Tiempo de entrega Entre 2 y 7 dias habiles Inmediato.
Reutilizacion del producto | No. Si.

Frecuentemente

Elementos extra
(pegatinas, plantillas)

Opcionales, con
incremento de precio.

incluidos sin coste
adicional.

Formato de planificacion

Limitado a
diario/semanal/mensual.

Puede incluir todos en
un solo producto.

Personalizacion estética

Muy limitada u opcional

con incremento de precio.

Muy alta permite: editar
colores, portadas, etc.

Secciones funcionales
(finanzas, deporte, notas)

Opcionales, con
incremento de precio.

Incluidas o facilmente
adaptables.

Espacio fisico requerido

Si.

No

Impacto medioambiental
percibido

Consumo de papel, tinta,
transporte.

Sin uso de materiales
fisicos.

Cuadro 4.1.1. Comparativa de caracteristicas entre agenda digital y fisica. Elaboracién propia. 2025.
Fuente: Etsy, Mr. Wonderful.

Asimismo, muchas marcas ofrecen versiones de prueba gratuitas, lo que reduce la
barrera de entrada y permite probar el producto antes de optar por versiones completas.
Esta posibilidad genera confianza y refuerza la percepcion de valor sin riesgo (MLC
Studio, 2025).

b) Servicio y soporte al usuario
El valor de la papeleria digital se refuerza mediante el soporte técnico y los recursos
formativos que acomparfan al producto. Muchas marcas incluyen instrucciones dentro
de las propias plantillas y ofrecen canales de contacto directo con tiempos de respuesta
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agiles. Marcas como ForLittelLion, ofrecen videos explicativos de sus propios productos
(ForLittleLion, 2024). Estos contenidos mejoran la experiencia de uso y resuelven dudas
frecuentes.

Algunas plataformas también fomentan la creacion de comunidad entre usuarios, como
ocurre con Notion, permitiendo valorar, compartir experiencias y aportar sugerencias.
Esto aumenta la confianza y mejora la percepcién de calidad (Notion, 2025).

c) ldentidad y posicionamiento de marca
Aspectos como el estilo visual, el tono de comunicacion o la coherencia en redes
sociales refuerzan el posicionamiento y la conexion con el cliente.

Marcas como HardPeach destacan por un estilo visual muy definido en contraste a
marcas con una identidad mas sobria (ver cuadro 4.1.2.). Una identidad sélida y una
comunicacion coherente en redes facilita que la marca se consolide como proveedor
especializado y referente en el sector (mandalacreativestudio, 2025).

Empresa HARDPEACH SERENDIPIA

@l) Utlliza Is agends digital en | Agenda digital sin fechas

Imagen

( '/(/'(/N/t/ ‘A)r. manlic
Fuerte identidad romantica, Minimalismo y sobriedad.
L . redominan colores pastel Predominan colores neutros
Estética visual P , ) P ' . : s rosy
tipografias cursivas y frios. Tipografia clara y sin
decorativas. adornos.
Nombre del Alineado con la estética .
i : ~ Enfoque funcional.
producto emocional, femenina y sofiadora.
Tono de Calido, cercano, orientado a la Técnico e informativo. Se
. . conexion emocional con el destaca la utilidad, accesos
comunicacion ) s >
producto. directos, pegatinas genéricas.

Marca con imagen sobria,
enfocada en la eficiencia.
Ideal para personas que
buscan organizacion sin
elementos decorativos
innecesarios.

Marca con personalidad clara,
orientada a un publico que valora
Posicionamiento | lo visual y lo estético. Ideal para
personas que ven en la
organizacién un acto creativo.

Cuadro 4.1.2. Comparativa entre marcas del sector de la papeleria digital. Elaboracion propia. Fuente:
HardPeach y Serendipia (2025).

d) Personalizacion y adaptabilidad
Una de las principales ventajas de la papeleria digital es su alto grado de
personalizacion. A diferencia de los productos fisicos, las plantillas digitales permiten
modificar estilos y adaptarse a las necesidades del usuario.
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Esta flexibilidad facilita que distintos perfiles, como estudiantes o profesionales, adapten
el producto a su rutina. Marcas como PrioriDigitalStudio ofrecen plantillas para
productividad y finanzas, adaptadas a cada usuario y sin necesidad de conocimientos
técnicos (ver ilustracion 4.1.2.).

CUSTOM PERIOD & SPENDING CATEGORIES S i Hacmade
EASYBOOKKEEEING SMALL BUSINESS TRACKE

the ultimate L S
EASY BUDGET WEDDING PLANNER | = | =
Monthly | Biweekly | Weekly | Paycheck | Custom

Biweekl WEDDING BUDGET | GUEST LIST | SMART CALENDAR
C s romus

" N
) ncotes s YouTubm ttors)
L

. o AN
o — __{’_ ﬁ ULTIMATE SMALL 353.?5:_“”,,,“
O e i) | BUSINESS BUNDLE

[~ » BILL C4

INSTANTDOWNLOAD | 26TABS | EAsvTouse  CULATC

a.dll

STANT DOWNLOAD | EASY TO UsE STANT DOWNLOAD] 3 TASS | (ASY T

Exclusive discounted price for the first 100 buyers!

Planificador de presupuesto para hoja...  Planificador de bodas Hoja de calculo... Paquete para pequenas empresas Co...
2,04 € 4,09€ (50 % de descuento) 12,27 € 24,55€ (50 % de descuento) 16,37 € 23272£ (50 % de descuento)

llustracion 4.1.1. Ejemplos de productos segmentados por tipo de usuario (2025). Fuente: PrioriDigitalStudio

e) Innovacidén y transformacion digital
La innovacion constituye un componente esencial en el sector de la papeleria digital. El
uso de tecnologias avanzadas permite crear productos mas dindmicos y compatibles
con el entorno digital.

La constante actualizacion de estos productos permite mantener la competitividad y
adaptarse al consumidor digital (Evolk, 2025). Algunas marcas integran funciones
interactivas, como Google Calendar en plantillas de Notion.

f) Usabilidad y experiencia del usuario
La usabilidad es clave en el disefio ya que facilita la decision de compra. Por eso, los
productos deben ser intuitivos, visualmente ordenados y permitir una integracion rapida
en la rutina del usuario (lvaldi, 2024).

La mayoria de las plantillas digitales se estructuran con una légica clara, minimizando
la curva de aprendizaje. Ademas, su disefio optimizado para tabletas y portatiles facilita
la transicién al entorno digital.

4.2. SEGMENTO DE CLIENTES

Para una empresa dedicada a la papeleria digital orientada al mercado hispanohablante,
principalmente Espafia, América Latina y comunidades de habla hispana en Estado
Unidos, la segmentacion de clientes resulta fundamental para adaptar la estrategia
comercial a los distintos perfiles de consumidores. A continuacién, se presentan los tres
grupos principales que podrian integrar el nacleo de la estrategia comercial.

a) Profesionales y emprendedores
Este segmento esta compuesto por personas de entre 25 y 45 afios que desempefan
roles en entornos laborales formarles o desarrollan proyectos de emprendimiento. Viven
en zonas urbanas, tienen formacion superior y usan herramientas digitales
habitualmente. Combinan moviles y ordenadores para gestionar trabajo y organizar
tareas. Presentan una actitud proactiva hacia adoptar soluciones tecnolégicas para
optimizar tiempo y productividad.

Empresas como Bylnma han identificado estas necesidades especificas y, en
respuesta, ofrecen productos adaptados como cuadernos de cualificaciones disefiados
para el profesorado (BYINMA, 2025).
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b) Estudiantes
Este segmento engloba jévenes de entre 16 y 25 afios que cursan estudios de
secundaria, formacion profesional, estudios universitarios o posgrados. Son usuarios
intensivos de tecnologias digitales, con una alta exposicién diaria a dispositivos
electronicos.

Segun datos de la encuesta (Ver Anexo Il), el 71 % de los encuestados identificados
como estudiantes declaré pasar mas de seis horas al dia frente a una pantalla,
reforzando su familiaridad con entornos digitales, académicos y personales. La mayoria
reside en areas urbanas o semiurbanas de paises hispanohablantes, y manifiestan una
actitud abierta a la adopcion de herramientas digitales como parte de su rutina
educativa.

c) Planificadores creativos
Este segmento relne a personas adultas, generalmente entre 25 y 50 afios, con
especial interés en la organizacion del entorno personal, familiar o doméstico. Incluye
perfiles creativos, aficionados a la planificacién y usuarios con tendencia a documentar
0 estructurar sus actividades diarias. Suelen residir en contextos urbanos y muestran
sensibilidad hacia la estética, el disefio y la flexibilidad de las herramientas que utilizan.

Comprender las caracteristicas de estos perfiles permitira establecer relaciones mas
eficaces con los distintos grupos de clientes, lo que se abordara en el siguiente apartado.

4.3. RELACION CON LOS CLIENTES

El modelo prioriza la captacién activa inicial de clientes, estableciendo las bases para
su posterior fidelizacién. Para lograrlo, se plantea una estrategia de relacion centrada
en los siguientes tres pilares:

a) Comunidad digital
La comunidad se concibe como el medio principal para fidelizar clientes en el largo
plazo, reforzando el vinculo con la marca y generando sentido de pertenencia. Esta
comunidad permite a los usuarios intercambiar experiencias, conocer novedades,
resolver dudas.

Marcas posicionadas en el sector, como HardPeach o PrioriDigitalStudio, utilizan
entornos como Instagram, TikTok o newsletters para conectar con sus clientes. Estas
interacciones aumentan la participacién y fortalecen la relacion con el cliente (Shopify,
2025).

b) Asesoramiento personalizado
La atencion al cliente es clave para su satisfaccion. Dado el tamafio de la empresa
hipotética, se habilitar4 un canal de contacto por correo electrénico, permitiendo resolver
incidencias, consultas y recoger sugerencias.

Este asesoramiento refuerza la confianza y proyecta accesibilidad, especialmente en
perfiles menos habituados al uso de productos digitales o con expectativas de trato
cercano (Ministerio de asuntos econdémicos y transformacion digital, 2023).

c) Soporte en modo autoservicio
Como complemento, se incluira un sistema de preguntas frecuentes (FAQ) en la
plataforma. Este recurso permitira al usuario encontrar respuestas de forma autbnoma
sobre el uso, descarga y posibles incidencias relacionada con los productos.
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Este modelo de autoservicio responde a la demanda de inmediatez y autonomia de los
usuarios digitales, y permite garantizar una experiencia agil sin necesidad de una
atencion permanente. Ademdas, es clave para dar cobertura a una audiencia
internacional, en diferentes franjas horarias.

En conjunto, la estrategia relacional combina una fase inicial centrada en la captacién
activa con una vision a largo plazo orientada a la fidelizacién a través de comunidad,
soporte y atencion efectiva. Los canales seleccionados para desarrollar esta relacion se
presentan en el siguiente apartado.

4.4. CANALES

Los canales conectan la empresa con sus clientes. En el presente modelo de negocio,
la estrategia multicanal adoptada responde al mercado hispanohablante y a los habitos
digitales de cada segmento de cliente ya definido.

Segun los datos de la encuesta (ver anexo Il), la via mas popular para la busqueda de
productos de papeleria digital son los buscadores web con un 43 % de respuestas (ver
grafico 4.4.1).
Buscadoresweb I 43%
Redes sociales (Instagram, TikTok, Pinterest, etc.) NG 2%

Marketplaces digitales NG 18%

Canales

Tiendas especializadas fuera de marketplaces. I 10%
No compraria este tipo de productos [l 5%
Otras M 2%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Porcentaje (%) de Preferencia

Gréfico 4.4.1. Preferencias de busqueda de papeleria digital segun canal. Fuente: Elaboracién propia a
partir de datos de encuesta (2025).

A partir de estos datos se establecen los principales canales empleados, organizados
segun su funcién en el modelo de negocio.

a) Canales de distribucion
Los productos se entregan digitalmente, via Etsy o por la propia tienda. La distribucion,
inmediata y automatizada, garantiza una experiencia fluida. Esta entrega se adapta a
los tres segmentos, familiarizados con productos digitales.

b) Canales de venta
La venta se realiza a través de tiendas propias y Marketplaces que convierten el interés
en adquisicién, mediante procesos automatizados y sistemas de pago seguros.

Por ello, durante el primer afio de actividad, la comercializacion se centrara
exclusivamente en el uso de un Marketplaces digital como Etsy. Estas plataformas
ofrecen un entorno de compra seguro (Gémez, 2025) y permiten a los creadores
independientes vender sus productos sin necesidad de infraestructura propia
(Hostinger, 2025).
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A partir del segundo afio, se prevé complementar esta via con el lanzamiento de una
tienda digital propia, con el objetivo de fortalecer la identidad de marca y establecer una
relacion mas directa con el cliente. Aunque su alcance inicial puede ser limitado, es un
canal estratégico para controlar la experiencia de compra (Gaytan, 2023) y reforzar su
posicionamiento (Cuervo, 2024).

c) Canales de promocion y difusién
La promocién digital que permite llegar al publico objetivo de forma segmentada y eficaz.
En este modelo, los canales empleados permiten captar la atencion de usuarios con
distintos perfiles, reforzar el posicionamiento y facilitar el acceso al producto.

Los buscadores web constituyen uno de los principales puntos de entrada,
especialmente mediante estrategias de posicionamiento organico (SEO). Pueden
combinarse con camparfias de pago (SEM) para reforzar la visibilidad en fechas clave
como el inicio del curso o del afio (Santander Open Academy, 2025). Esta via resulta
especialmente adecuada para los segmentos de profesionales y estudiantes, que
manifiestan habitos de busqueda mas activos e intencionales.

Por otro lado, el 22 % de los participantes en la encuesta indic6 que utilizaria redes
sociales como canal para descubrir productos digitales (ver anexo Il). Estos, destacan
por su componente visual y la presencia de creadores que comparten recomendaciones
y tutoriales. Esta dinAmica convierte las redes en entornos idoneos para despertar el
interés inicial y facilitar el acceso al producto (Influencity, 2024) especialmente en
perfiles como estudiantes y planificadores creativos, que se caracterizan por una
elevada exposicion a este tipo de plataformas.

d) Canales de fidelizacion y soporte
La relacién con el cliente no finaliza con la compra. Canales como el correo electrénico,
los contenidos periddicos o recursos complementarios, refuerzan el vinculo. Estos
canales permiten resolver dudas, informar sobre novedades y ofrecer valor afiadido,
elementos clave para la fidelizacion.

4.5. RECURSOS CLAVE

Para un modelo de negocio dedicado a la papeleria digital, los recursos clave son
generalmente digitales y estratégicos. De entre estos destacan:

a) Infraestructura digital
La eleccién de una plataforma tecnoldgica adecuada condiciona tanto la operativa diaria
como la experiencia del cliente en la adquisicion del producto. A continuacion, se
comparan las principales soluciones utilizadas por empresas del sector (ver cuadro
4.5.1) (Cuemon, 2025; Hulkapps, 2025; Hostinger, 2025).
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Ventajas o
Plataforma . Limitaciones Recomendado para:
principales P
Interfaz sencilla, o
sin costes Personalizacion Emprendedores
Gumroad niciales. facil de limitada, branding | auténomos, primeros
' débil. lanzamientos.
usar.
Personalizable, Negocios en
escalable, con Cuota mensual, cre%imiento
Shopify B ' curva de o
multiples aorendizaie media. | €XPansion
integraciones. P J " | internacional.
Requiere
Control total, conqocimientos Proyectos
odi ier P nsoli
Woacommerce | %A | eencos
oo mantenimiento :
disefo. ) profesional.
complejo.

Cuadro 4.5.1. Comparativa de plataformas para comercializacién de productos digitales. Elaboracion propia
(2025). Fuente: Hostinger, Cuemon, Hulkapps.

Por ejemplo, la marca NellieNotion utiliza Gumroad, ideal para emprendedoras en
etapas iniciales. Sin embargo, marcas como Serendipia, cuya empresa tiene una vision
mas internacional, utiliza la herramienta Shopify.

b) Herramientas de disefio y creacion
La calidad visual de las plantillas digitales depende en gran medida de las herramientas
utilizadas. De entre las opciones mas habituales se encuentra Canva que facilita la
creacion rapida y accesible de productos visuales, Figma, Gtil para disefios colaborativos
y prototipos interactivos y Adobe lllustrator que permite desarrollar productos mas
técnicos o diferenciados (ver cuadro 4.5.2.), (Planetavirtual502, 2023; Clickup, 2024).

Herramienta Ventajas Limitaciones Recomendada para
Intuitiva, plantillas | Menos opciones de Emprendimientos
Canva predisefiadas, personalizacion individuales, tareas
rapida de usar avanzada basicas
Colaborativa en L
. Curva de aprendizaje . o
. tiempo real, . : Equipos, disefio de
Figma ; mas alta, necesita ) X
prototipos i producto interactivo
: . conexion web
interactivos
L Requiere L
Alta precisién quiere Disefiadores
Adobe e conocimientos .
gréafica, resultados o avanzados, branding
lllustrator . técnicos, software de :
profesionales pago profesional

Cuadro 4.5.2. Comparativa de herramientas de disefio utilizadas en la creacion de productos de papeleria
digital. Elaboracion propia (2025). Fuente: Planetavirtual502 y Clickup.

c¢) Comunidad de usuarios
Construir una comunidad activa es esencial para la sostenibilidad del negocio. Tal y
como se ha comentado anteriormente, las redes sociales, juegan un papel clave. Por
ello, es esencial mantenerlas activas (Telefénica, 2023).

A su vez, desarrollar un buen email marketing, permite segmentar la base de clientes y
automatizar campafas personalizadas, mejorando tanto la tasa de apertura como las
ventas repetidas. Es una estrategia Gtil para informar sobre lanzamientos, promociones
0 actualizaciones (Sendpulse, 2023).
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4.6. ACTIVIDADES CLAVE

Las actividades clave abarcan las tareas esenciales que la empresa debe realizar para
ofrecer y mantener su propuesta de valor (Pluxee, 2024). En el contexto de la papeleria
digital, estas actividades se dividen en cuatro grandes areas:

a) Disefno y desarrollo de productos digitales
La creacién de productos digitales es la actividad principal del modelo de negocio. Esta
tarea incluye tanto el disefio inicial como las adaptaciones especificas a distintos perfiles
de usuario.

Las empresas de papeleria digital imitan el comportamiento del producto tradicional,
estructurando un calendario de lanzamiento y adaptando ciertos productos a las rutinas
del consumidor como el inicio del afio natural o escolar.

b) Mantenimiento y optimizacién de la plataforma de venta
Asegurar una experiencia de compra fluida y profesional es una de las actividades mas
relevantes para la sostenibilidad del negocio. Esto implica el mantenimiento técnico de
la plataforma digital utilizada, asi como su actualizacion periddica para prevenir errores,
mejorar el rendimiento y facilitar la navegacion del usuario (Stoamsaas, 2024).

La plataforma de venta escogida condiciona las tareas adicionales a realizar, estas
pueden ir desde la revision de enlaces de descarga hasta la mejora del disefio visual o
la integracion de pasarelas de pago seguras. Independientemente de la herramienta
empleada, es fundamental que el entorno de compra sea intuitivo, visualmente atractivo
y funcional.

c) Marketing y creacién de contenido
El marketing digital es fundamental para posicionar el producto y mantener el contacto
con el cliente. A través de redes sociales como Instagram o TikTok, las marcas
comparten contenido visual y educativo gue mejora la visibilidad y refuerza la identidad.

El correo electrénico, gestionado mediante herramientas como MailChimp, permite
segmentar audiencias y enviar campafias personalizadas. Ademas, las colaboraciones
con perfiles especializados en organizacion o productividad digital amplian el alcance y
generan confianza.

d) Atencidn al cliente y soporte técnico
La atencion postventa es fundamental para la fidelizacién. Esto incluye responder dudas
por correo electrdnico, ofrecer recursos como tutoriales y guias de uso, y automatizar
procesos como la descarga del producto o la gestion de preguntas frecuentes (Victor
Quijano, 2025).

El soporte técnico no solo mejora la experiencia del usuario, sino que también reduce
incidencias y aumenta la probabilidad de recompra. Un ejemplo es la plataforma Etsy,
gue ofrece una seccion de productos digitales adquiridos y una seccién de preguntas
frecuentes puede mejorar la experiencia del cliente (Etsy, 2025).
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4.7. SOCIOS CLAVE

En el caso de la papeleria digital, los socios clave que aportan valor al modelo de
negocio pueden agruparse en cuatro categorias principales:

a) Plataformas de venta y distribucion

Estas plataformas permiten comercializar productos sin necesidad de desarrollar una
infraestructura propia. Segun el grado de experiencia, visibilidad deseada y tipo de
relacion con el publico, pueden elegirse opciones como Etsy, Ko-fi o la ya analizada

Gumroad (Sellfy, 2024; Doola, 2024) (ver cuadro 4.7.1.).

Plataforma Caracteristicas Publico Ventajas Desventajas
principales objetivo J J
Aol an | comoes | Serclery | Meporaance
Gumroad 10s, baj digitales en P 9
complejidad fases iniciales puesta en comparado
técnica. " | marcha. con Etsy.
Publico global
. Acceso a
Plataforma global, | interesado en Mayor
Etsy s gran base de :
gran visibilidad. productos : competencia.
. clientes.
creativos.
Monetizacion Creadores que | Modelo de Menor
Ko-fi directa y apoyo a buscan apoyo | apoyoy visibilidad que
creadores. directo. donaciones. | Etsy.

Cuadro 4.7.1.Comparativa de plataformas de venta y distribucién para productos digitales (2025)
Elaboraciéon propia. Fuente: Sellfy, Doola.

La eleccion de una u otra plataforma debe basarse en el volumen de productos, la
capacidad técnica del proyecto y el perfil del publico objetivo.

b) Herramientas tecnoldgicas y de integracién

Las herramientas tecnoldgicas y de integracién no intervienen directamente en la venta,
pero son esenciales para garantizar una experiencia de usuario. Plataformas como
Notion, Google Drive, GoodNotes o Notability aportan valor al permitir la compatibilidad
técnica con los productos digitales ofrecidos (Impulso 06, 2025; GoogleDrive, 2025) (ver
cuadro 4.7.2).

Valor aportado
Mejora la experiencia del usuario
y la compatibilidad con productos
digitales.
Facilita la descarga y acceso de
productos de forma segura.

Herramienta Funcién principal
Creacion de plantillas
dinamicas, base de datos,
organizacion.
Permite almacenar y compartir
archivos en la nube.
Aplicaciones de anotacion en
GoodNotes / P .
. PDF con audio, lectura 'y
Notability e PR
edicion con lapiz digital.

Cuadro 4.7.2. Herramientas tecnoldgicas y de integracion para productos digitales (2025). Elaboracion
propia. Fuente: Impulso, GoogleDrive.

Notion

Google Drive

Facilita el uso de productos
digitales, interactivo y accesible.

La eleccién de herramientas debe contemplar el tipo de producto ofrecido y el perfil del
usuario final, especialmente si se busca compatibilidad con tabletas o entornos de
trabajo colaborativos.
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c) Colaboradores y creadores de contenido

En un entorno digital, el trabajo colaborativo con disefiadores o expertos en
productividad puede aportar un valor diferencial. Algunos creadores desarrollan
plantillas especificas para publicos concretos, por ejemplo, estudiantes de oposiciones,
mientras que otros generan contenido promocional, educativo o de posicionamiento.

Ademas, se pueden establecer acuerdos con perfiles de redes sociales especializados
en organizacion digital, que actdan como prescriptores del producto. Estas
colaboraciones pueden reforzarse mediante programas de afiliacién o intercambio de
visibilidad.

d) Proveedores de servicios y seguridad digital

Garantizar almacenamiento y transacciones de pago seguras es fundamental. Pues,
asociarse con proveedores de calidad afianza la confianza del consumidor (Heropay,
2025; Cloudflare, 2025; Hostinger, 2025) (ver cuadro 4.7.3).

Tipo de Herramienta Funcion principal Valor aportado
proveedor
Pasarela de , Procesar pagos Facilita transacciones
pago Stripe, PayPal Seguros y rapidos fiables, mejora la

conversion

Proveedor de | Google Garantiza disponibilidad

Alojamiento web y

hosting / Domains, estion del dominio del sitio y soporte técnico
dominio SiteGround 9 estable
Proveedores Certificados SSL, Refuerza la confianza
Cloudflare, i i
de : proteccion frente a del cliente y protege la
. . Let's Encrypt . it
ciberseguridad ataques informacion

Cuadro 4.7.3. Proveedores de servicios y seguridad digital para empresa de productos digitales. (2025)
Elaboracion propia. Fuente: Heropay, Hostinger.

4.8. FUENTES DE INGRESOS

Este apartado detalla las diferentes fuentes de ingresos que puede ofrecer la empresa
hipotética. Considerando las preferencias y la disposicion a pagar identificadas en la
encuesta (ver anexo ll), se proponen las siguientes fuentes de ingresos.

Los resultados muestran que la mayoria de los encuestados (ver anexo Il), estarian
dispuestos a pagar entre 5 y 10 euros, o adaptando el precio en funcion del tipo de
producto. Es importante sefialar que, los precios representados a continuacién, pueden
presentar una horquilla amplia, ya que algunos productos incluyen materiales detallados
0 tutoriales extensos, mientras que otros se limitan a opciones mas simples y
asequibles.

a) Venta directa de agendas y cuadernos digitales
La venta directa de agendas digitales ya sea a través de una tienda online propia
(Herdigitalstory, 2025) o mediante Marketplace como Etsy (StayPlannedShop, 2025),
constituye una de las principales fuentes de ingresos para la empresa (ver tabla 4.8.1.).
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Producto Precio unitario (€)
Agenda digital Escolar/Anual 5,00€ - 15,00€
Agenda sin fechas 5,00€ - 15,00€
Agenda para opositores 7,00€ - 10,00€
Cuaderno digital 2,00€ - 3,00€
Cuaderno notas profesor 15,00€ - 20,00€

Tabla 4.8.1. Precios estimados de agendas y cuadernos digitales (2025). Elaboracién Propia. Fuente:
StayPlannedShop, Etsy, Herdigitalstory, Hardpeach.

b) Venta de plantillas de organizacién
Las plantillas de organizacion constituyen una linea de producto digital con alta
escalabilidad, ya que requieren un esfuerzo inicial de disefio y pueden ser distribuidas
de forma ilimitada sin coste marginal (ver tabla 4.8.2). Este tipo de productos se dirigen
especialmente a un publico familiarizado con herramientas como Excel o Notion
(Bylnma, 2025; TheProductivePlans, 2025).

Producto Precio unitario (€)
Excel Finanzas personales 4,00€ - 20,00€
Excel gestion de proyectos 6,00€ - 14,00€
Excel planificador de estudios 2,00€ - 7,00€
Plantilla Notion para estudiantes 1,00€ - 8,00€
Plantilla Notion diario personal 1,00€ - 7,00€
Excel finanzas emprendedores 10,00€ - 25,00€

Tabla 4.8.2. Precios estimados de productos Excel y plantillas Notion (2025). Elaboraciéon Propia. Fuente:
Bylnma, Etsy, Notion, TheProductivePlans.

c) Venta de complementos para productos digitales
Los complementos digitales, como pegatinas o tipografias, representan productos de
bajo coste unitario (ver tabla 4.8.3) que incentivan la compra impulsiva. Esto los
convierte en una fuente de ingresos complementaria estratégica (DashPlanner, 2025).

Por otro lado, productos como los tutoriales responden a la necesidad de encontrar
soluciones concretas para un problema. Aungque su adquisicion no suele ser recurrente,
si contribuye a fortalecer la imagen de marca como especialista en el sector (Shopify,
2025; Hardpeach, 2025).

Producto Precio unitario (€)
Pegatinas 1,00€ - 5,00€
Post-it o Notas 1,00€ - 5,00€
Paletas de colores 2,00€ - 7,00€
Tutoriales 2,00€ - 50,00€
Tipografias 2,00€ - 5,00€

Tabla 4.8.3. Precio estimado de complementos para productos digitales (2025). Elaboracién Propia. Fuente:
Hardpeach, Shopify, Etsy, DashPlanner.

d) Venta de paquetes digitales
Algo habitual en las marcas existentes en el mercado, es la utilizacion de promociones
especiales o la venta de paquetes a un menor coste de productos que ya se ofrecen
como venta individual (PrioriDigitalStudio, 2025; Hardpeach, 2025). Este tipo de
estrategias consiguen incentivar las compras y recompensar clientes recurrentes (ver
tabla 4.8.5).
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Producto Precio unitario (€)
Paguetes para estudiantes 15,00€ - 30,00€
Paguetes agenda y cuaderno 15,00€ - 20,00€
Paquetes finanzas y organizacion 20,00€ - 40,00€
Paguetes cuadernos 5,00€ - 10,00€

Tabla 4.8.4. Precio estimado de paquetes promocionales para papeleria digital (2025). Elaboracién Propia.
Fuente: PrioriDigitalStudio, Etsy, Hardpeach.

4.9. ESTRUCTURA DE COSTES

Este apartado detalla los principales costes en los que incurrira la empresa hipotética
de papeleria digital. Es fundamental identificar y analizar estos costes para garantizar la
viabilidad y rentabilidad del modelo de negocio (Yves & Alexander, 2010).

a) Costes de produccién

Para la creacion de productos digitales se requiere de herramientas profesionales (ver
tabla 4.9.1). En primer lugar, sera necesario la suscripcion a programas de disefio
grafico como Adobe Creative Cloud (Adobe, 2025) o Canva Pro (Canva, 2025). Ademas,
los autbnomos cantabros pueden acceder a subvenciones de hasta 1.100 € por motivos
de digitalizacion mediante el plan impulso TIC 2025 (Gobierno de Cantabria, 2025). No
obstante, estas ayudas no se han incluido en el calculo de costes, al tratarse de ingresos
inciertos y no garantizados.

Para garantizar la compatibilidad de los productos en diferentes plataformas vy
dispositivos, se recomienda adquirir licencias de aplicaciones como Goodnotes
(Goodnotes, 2025), Notability (Notability, 2025), Noteshelf o Samsung Notes. Asimismo,
se deben considerar bancos de recursos como Envato Elements (Envato, 2025), Freepik
(Freepik, 2025) y MyFonts (MyFonts, 2025), la inversion en una sola de estas
plataformas es suficiente para cubrir las necesidades basicas de disefio.

Por dltimo, para la organizacion y almacenamiento se deben emplear soluciones en la

nube como Google Drive (Google One, 2025), Dropbox Plus (Dropbox, 2025) u
OneDrive (Microsoft, 2025).
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Categoria Plataforma / Servicio Importe anual (€)
Adobe Creative Cloud 1.125,15 €
Disefio grafico Canva Pro 110,00 €
Importe anual total estimado 1.235,15 €
Goodnotes 10,99 €
Apps Notability / Samsung Notes Gratuito
compatibilidad Noteshelf 9,99€ - 7,99€
Importe anual total estimado 20,98 €
Envato Elements 181,00 €
Freepik 144,00 €
Recursos graficos | Shutterstock 299,00 €
MyFonts 218,90 €
Importe anual total estimado 144,00 €
Google Drive 89,99 €
Almacenamiento Dropbox Plus 119,88 €
nube OneDrive 169,88 €
Importe anual total estimado 379,75 €
Importe anual total estimado 1.779,88 €

Tabla 4.9.1. Estimacién anual de costes de produccion (2025). Elaboracion propia. Fuentes: Adobe, Canva,
Goodnotes, Envato, Freepik, MyFonts, Google One, Dropbox, Microsoft.

b) Costes de marketing y publicidad
Los gastos de marketing digital comprenden desde campafas publicitarias hasta la
creacion de contenidos y colaboraciones estratégicas (ver tabla 4.9.2.).

En primer lugar, se contemplan los gastos en campafias de publicidad de pago por clic
(PPC) vy redes sociales. La PPC es utilizada en plataformas como Google Ads,
Instagram Ads o TikTok (Xplora, 2025; Destaka, 2024; TIK TOK, 2025) y permiten
alcanzar al publico objetivo, aunque requieren una inversion. Para contrarrestar esta
inversion la Camara de Comercio de Cantabria ofrece ayudas de hasta el 70% del
presupuesto total elegible, con un importe maximo de 50.000 euros por persona
beneficiaria (Cadmara Comercio Cantabria, 2025).

Asimismo, sera preciso invertir en estrategias de posicionamiento SEO y en la
generacién de contenidos de valor para mejorar el trafico. Para ello, se recomienda el
uso de herramientas profesionales y la contratacion de servicios especializados en
marketing digital (Pacoruben, 2024).

Dentro de la estrategia de marketing relacional, se plantea la implementacién de
plataformas de email marketing que faciliten la automatizacion y personalizacién de la
experiencia del cliente. Plataformas como MailChimp (Mailchimp, 2025) o
ActiveCampaign (ActiveCampaign, 2025) son una opcién asequible.

Otra via relevante para incrementar el alcance de marca es la colaboracion con
creadores de contenido. Dependiendo del perfil, los costes pueden variar
significativamente (Shopify, 2025).

3 Para la estimacion del coste anual de produccion se ha seleccionado una Gnica herramienta
representativa por categoria, sin acumular alternativas dentro de cada bloque funcional.
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Categoria Concepto Coste estimado (€)
Publicidad Google Ads Desde 200,00 €/mes.
online (PPC) TikTok Desde 44,06 €/mes.
Importe anual total estimado 2928,72 €
SEO y marketing Coopr',[gﬁgglon SEO'y creacion de Desde 400,00 €/mes.
de contenidos Importe anual total estimado 4.800,00€
MailChimp 17,77 €/mes.
Email marketing | ActiveCampaign 13,22 €/mes.
Importe anual total estimado 371,88 €
. Publicacion de micro - creador de | Desde 100 € y 500€ por
Sg:]aﬁj ?Ir j;'j?efg contenido. publicacion.
Importe anual total estimado 2.400,00 €
Importe anual total estimado 10.500,60 €

Tabla 4.9.2. Estimacion anual de los costes de marketing y publicidad (2025). Elaboracién propia. Fuentes:
Shopify, Pacoruben, Xplora, Destaka, TikTok.

c) Costes plataformay hosting
Este bloque incluye todos los gastos asociados al mantenimiento de la tienda online, el
alojamiento web y las comisiones por ventas externas (ver tabla 4.9.3). En primer lugar,
sera necesario contratar un servicio de hosting y registrar un dominio para el sitio web
corporativo (Hostinger, 2025).

En cuanto a la seguridad del sitio, se recomienda instalar un certificado Secure Sockets
Layer (SSL). A su vez, se deben considerar los costes de mantenimiento técnico del
sitio web, incluyendo actualizaciones de plugin, copias de seguridad y resolucién de
incidencias. El coste de dichos servicios depende del nivel de soporte contratado
(Nerade, 2025).

Categoria Concepto Coste anual estimado (€)
Hosting basico Desde 60 €/ano.
Hosting Dominio .com 15,95 €
Importe anual total estimado 80,00 €
Seguridad y Certifica_ld(_) SSL i Gratuito
Mantenimiento Mantenimiento Estandar_ 70,00 € - 150,00 €/mes
Importe anual total estimado 1.320,00 €
Importe anual total estimado 1.400,00 €

Tabla 4.9.3. Estimacion anual de los costes de costes hosting, seguridad y mantenimiento (2025).
Elaboracion propia. Fuentes: Hostinger, Nerade.

Por dltimo, al operar en Marketplace, la empresa asumird comisiones por venta que
oscilan entre el 5% y el 15%, ademas de tarifas fijas por publicacién de productos, como
la tarifa de 0,20 euros por listado vigente en Etsy en 2025 (Etsy, 2025) (ver tabla 4.9.4).

Categoria Concepto Coste estimado (€)
Comisiones | Segun volumen de ventas 5%-15% por venta
Etsy Importe anual total estimado 1657,60€"

Tabla 4.9.4. Estimacion anual de los costes de costes por Marketplaces Etsy (2025). Elaboracién propia.
Fuentes: Etsy.

4 El precio se ha estimado con una media de la comisién requerida por la empresa (10%) y con
unos ingresos estimados de la obtencién del S.M.I. (16.576€).
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d) Costes de atencidn al cliente
La atencion al cliente es fundamental para fidelizar y mantener la satisfaccion. Para ello,
es necesario tener en cuenta costes causados por herramientas CRM (Customer
Relationship Management) como Zoho (Zoho, 2025) o HubSpot (Hubspot, 2025). A su
vez, para el soporte en tiempo real se facilita con herramientas como LiveChat (Livechat,
2025).

El coste de estas herramientas (ver tabla 4.9.5) pueden ser contrarrestadas por la ayuda
del Kit Digital que cubre hasta el 100% de estos costes para autébnomos (Gobierno de
Espana, 2025).

Categoria Concepto Coste estimado (€)
Zoho CRM 40,00 €/mes.
CRM Importe anual total estimado 480,00 €
Soporte en LiveChat 43,92 €/mes.
tiempo real | Importe anual total estimado 527,04 €
Importe anual total estimado 1.007,04 €

Tabla 4.9.5. Estimacion anual de los costes de atencién al cliente (2025). Elaboracion propia. Fuentes:
Hubspot, Zoho, Livechat.

e) Costes de administracion
Los costes de administracién abarcan tanto obligaciones legales como servicios
profesionales necesarios para el funcionamiento regular del negocio (ver tabla 4.9.6).
Servicios de asesoria fiscal (Quipu, 2025) o seguros de responsabilidad civil (BBVA,
2024) son imprescindibles para cumplir con las obligaciones tributarias y legales.

Categoria Concepto Coste estimado (€)
Asesoria fiscal 600 € - 2.000 €/afio
Administracion | seguros de responsabilidad civil 300 €- 800 €/ano
Importe anual total estimado 2.000,00 €
Importe total estimado 2.000,00 €

Tabla 4.9.6. Estimacion anual de los costes de administracién y gestion (2025). Elaboracién propia. Fuentes:
Gobierno de Cantabria, BBVA, Quipu.

f) Coste cuota Autobnomos
Dada la contextualizaciéon de la empresa hipotética, se debe tener en cuenta el coste
perteneciente a la cuota de autbnomos (ver tabla 4.9.7). Este coste puede reducirse
gracias a la “cuota cero” autonémica en 2025. Esto supone un ahorro total en la
cotizacion de auténomos durante al menos el primer afio de actividad (Gobierno de
Cantabria, 2025).

Concepto Coste estimado (€) Condiciones
Cuota minima en 2025 2.463,6€/afo -
Cuota Cero (1r afio) 0,00 € Nuevos autbnomos de Cantabria,

acogidos a la tarifa plana estatal.

Aplicacién siempre que los ingresos
Cuota Cero (2° afio) 0,00 € no superen el Salario Minimo
Interprofesional (SMI).

Tabla 4.9.7. Cuota de autonomos (2025). Elaboracion propia. Fuente: Gobierno de Cantabria.
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g) Costes de formacion y desarrollo
La formacion y el desarrollo profesional es clave para la competitividad e innovacion de
la empresa. Entre las entidades que pueden ofrecer esta formacion se encuentran las
camaras de comercio, asociaciones de autbnomos y centros de formacién homologados
en Cantabria (Gobierno de Cantabria, 2025).

Gracias a este marco de ayudas, la mayor parte de la formacion relevante para el
desarrollo de la actividad profesional de los autbnomos cantabros puede ser gratuita o
a bajo coste (Gobierno de Cantabria, 2024) (ver tabla 4.9.8).

Coste
estimado (€)

Formaciény |Disefio gréafico, marketing, e-commerce, etc. |200,00 €/ano.

Desarrollo | importe anual total estimado 200,00 €

Tabla 4.9.8. Estimacién anual de los costes de formacion y desarrollo (2025). Elaboracién propia. Fuentes:
Gobierno de Cantabria.

Categoria Concepto

La estructura de costes fijos propuesta refleja un modelo de negocio digital accesible,
en el que se prescinde de costes como alquiler, electricidad o consumo de agua. La
inversién se centra en herramientas clave para el disefio y la gestion online, lo que
facilita un control presupuestario riguroso y una mayor flexibilidad durante la fase de
lanzamiento.
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5. VIABILIDAD ECONOMICA DE LA EMPRESA

Una vez desarrollado el marco teorico y aplicada la herramienta de analisis BMC, se
plantea una estimacion orientativa de los ingresos minimos necesarios para que una
trabajadora autébnoma cubra los costes asociados al modelo de negocio propuesto.

Para evaluar si la actividad pudiese alcanzar un equilibrio financiero en sus primeros
afos, el andlisis se apoya en las fuentes de ingresos y en la estructura de costes
detallada en el caso practico. Estas estimaciones se proyectan en tres escenarios
diferenciados: pesimista, realista y optimista.

5.1. ESTIMACION DE COSTES

La estimacion de costes constituye el primer paso para valorar la viabilidad econémica
del proyecto. En la siguiente tabla se resumen los principales costes previstos para el
primer y segundo afio de actividad (ver tabla 5.1.1).

Categoria Afo 1 Afo 2 Variacion
Costes de produccién 394,86 € | 1.245,03 € 850,17 €
Costes de marketing y publicidad 213,24 € 959,98 € 746,74 €
Costes plataforma y hosting 1.657,60 € | 2.573,55 € 915,95 €
Costes de atencion al cliente 0,00 € 480,00 € 480,00 €
Costes de administracion 1.850,00 € | 1.850,00 € 0,00 €
Coste cuota autbnomos 0,00 € | 2.463,60 € | 2.463,60 €
Costes de formacion y desarrollo 200,00 € 100,00€ | -100,00 €
Coste Total 4.315,70 € | 9.672,16 € | 5.356,46 €

Tabla 5.1.1. Resumen de los costes estimados por categoria para el primer y segundo afio de actividad.
(2025) Elaboracion propia a partir de precios de mercado y herramientas seleccionadas.

Durante el primer afio, la estructura de costes es reducida y flexible, priorizando
herramientas asequibles y servicios basicos para validar el modelo de negocio con un
riesgo limitado. En el segundo afio, tras la validacion inicial, se incrementan los costes
en produccion, marketing, hosting y atencion al cliente, reflejando una apuesta por el
crecimiento del proyecto. La evolucion de cada partida responde a la transicion de una
fase inicial de prueba a una fase de consolidacién y expansion (ver anexo V).
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5.2. CALCULO DEL UMBRAL DE RENTABILIDAD

Dado que no se dispone de una prevision concreta del volumen de ventas por producto,
el célculo del umbral de rentabilidad se ha planteado como una herramienta de
referencia para evaluar la viabilidad econdémica y la sostenibilidad del modelo propuesto.
Para ello, se han definido tres escenarios diferenciados (ver anexo V) cada uno
condicionado por distintos niveles de costes, visibilidad del producto y objetivos
estratégicos (ver tabla 5.2.1.).

Ingresos
necesarios para
cubrir costes
estimados (€)°

Escenario Caracteristicas

Parte del supuesto de que el negocio genere
ingresos suficientes para cubrir los costes
estimados. No se contempla la obtencién de margen
de ingresos para la retribucibn en costes de
personal ni inversion interna.

Pesimista 2.660,00 €
Este escenario simula un contexto en el que las
ventas son bajas y el modelo de negocio apenas
logra mantenerse en funcionamiento por lo que
seria necesario buscar financiacién bancario o
apoyo de la unidad familiar de la autbnoma.

Se plantea alcanzar una facturacién que cubra tanto
los costes estimados como una retribucion minima
Realista para la autbnoma. La retribucidon es equivalente al 10.946,10 €
salario minimo interprofesional durante seis meses,
con el fin de asegurar nivel personal y profesional.
Se asume un mayor volumen de ventas y una
consolidacién del negocio. Se espera cubrir los
costes estimados y una retribucion minima
equiparable al S.M.l. a lo largo del primer afo.
Ademds, se espera alcanzar un margen adicional
del 10% sobre el ingreso neto total. Este beneficio
permite una reinversibn en la marca ya sea en

formacion o en marketing.
Tabla 5.2.1. Resumen de escenarios de viabilidad econdmica y umbral de rentabilidad estimado Fuente:
Elaboracion propia a partir de simulaciones realizadas con Solver, utilizando precios medios y datos de
costes e ingresos de este caso practico.

Optimista 19.234,10 €

Estos resultados no deben interpretarse como previsiones de ventas, sino como una
simulacion orientativa, Gtil para establecer objetivos de ingresos realistas y evaluar la
sostenibilidad econdmica del proyecto en funcion de diferentes niveles de exigencia.

5 Estimacién realizada con Solver, combinando unidades por producto hasta cubrir los costes
asociados a cada escenario (ver anexo V).
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6. CONCLUSIONES

El presente trabajo ha permitido desarrollar una propuesta estructurada de modelo de
negocio para una microempresa orientada a la comercializacion digital de papeleria. A
través de la herramienta BMC, se ha definido y justificado cada decisién empresarial,
desde la propuesta de valor hasta la estructura de costes. A pesar de tratarse de una
empresa hipotética, se ha logrado disefiar un modelo de negocio coherente con las
tendencias actuales de consumo digital, sostenible y creativo.

La investigacién ha evidenciado que existe un interés creciente por productos de
organizacion personal en formato digital, especialmente entre usuarios jovenes
familiarizados con plataformas como Etsy, Pinterest o Instagram. La encuesta realizada
refuerza esta percepcion al mostrar una disposicion positiva hacia este tipo de
productos, asi como una preferencia clara por disefios funcionales, personalizables y
estéticamente cuidados. Estos resultados han sido clave para la segmentacion de
clientes, la formulacion de la propuesta de valor y el disefio de una comunidad digital
activa como parte de la estrategia empresarial.

Desde el punto de vista econdmico, se ha realizado una simulacion orientativa de
ingresos y costes en diferentes escenarios. Esto, ha permitido estimar el umbral de
rentabilidad e identificar las variables clave como el volumen de ventas, la diversificacion
del catalogo o la inclusién de una remuneracion personal. Los resultados indican que,
si bien el modelo propuesto podria cubrir costes con un volumen moderado de ventas
en el primer afio, su sostenibilidad a medio plazo dependeria de una adecuada
estrategia de posicionamiento, de la calidad del producto y de una gestion eficaz de
recursos y canales.

En términos generales, se concluye que el modelo de negocio disefiado resulta alineado
en un entorno digital competitivo, siempre que se asuma una fase inicial de validacién,
mejora continua y escucha activa del publico objetivo. Se trata de una propuesta flexible,
especialmente adecuada para ser gestionada por una persona autobnoma con
competencias digitales, sensibilidad estética y capacidad de organizacion.

Por ultimo, cabe sefialar algunas limitaciones relevantes. En primer lugar, la encuesta
empleada no es probabilistica, por lo que los resultados no pueden generalizarse al
conjunto del mercado hispanohablante. En segundo lugar, la estimacién econémica se
basa en supuestos orientativos sin datos reales de facturacion ni series historicas, y no
se ha incorporado un analisis estadistico avanzado ni de mercado directo. Por ello, se
considera que el modelo aqui presentado constituye una primera aproximacion
estructurada y argumentada, Util como punto de partida para una futura implementacion.

En definitiva, este trabajo no ha sido Unicamente un ejercicio académico, sino también
una forma de aterrizar una idea que comenzé a tomar forma desde el primer dia de
facultad; comprender que es el consumidor quien determina las decisiones de la
empresa y no al contrario. Por eso, a pesar de que su alcance es limitado, el proceso
de construccién del modelo ha permitido explorar c6mo una empresa, que aspira a
aportar un valor real, puede ofrecer productos que evolucionen en paralelo con sus
consumidores.
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ANEXO |. ENCUESTA: HABITOS Y PERCEPCION SOBRE LA

PAPELERIA DIGITAL

SECCION 1: DATOS GENERALES

1.

¢Cual es tu edad?

Menos de 18 afios

18-24 afnos

25-34 afos

35-44 afos

45 afios 0 mas

¢Cuantas horas pasas al dia frente a una pantalla (ordenador, movil,
tableta)?

e Menos de 2 horas

e 2-4 horas

e 4-6 horas

e Mas de 6 horas

¢SActualmente estudias o teletrabajas?

e Estudio

e Teletrabajo
e Ambos

e Ninguno

¢ Cudl es tu nivel de estudios?

e Educacion basica / Secundaria
Bachillerato / Formacion profesional
Grado universitario

Master / Doctorado

Prefiero no decirlo

SECCION 2: CLIENTES Y PATRONES DE COMPRA

5.

¢Has comprado productos digitales para organizarte alguna vez?
o Si
e NoO
Si utilizas papeleria digital, ¢qué tipo de productos consumes o te
interesarian? (Multiples respuestas posibles)
¢ Agendas digitales.
Plantillas de estudio o productividad.
Herramientas para presupuestos y finanzas.
Planificacién de proyectos
Otro (especificar)
i quisieras comprar productos de papeleria digital, ¢ddnde los buscarias?
Redes sociales (Instagram, TikTok, Pinterest, etc.)
Tiendas online como Etsy o Marketplace digitales
Buscando en Google
Tiendas online independientes
No compraria este tipo de productos
Otro (especificar)
¢,Cuanto estarias dispuesto/a pagar por un producto de papeleria digital?
e Menos de 5€
e 5-10€
e Mas de 10€
¢ Depende del producto

......m....
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SECCION 3: RELACION CON LA MARCA Y LA EXPERIENCIA DE USO

9. ¢Qué valoras méas en un producto digital?

e Disefio

e Funcionalidad

e Precio

e Personalizacién
e Usabilidad

10. ¢ Has comprado productos digitales a pequefias marcas o solo en grandes
plataformas? (Multiples respuestas posibles)
e Solo en grandes plataformas
e Pequefas marcas

11. ;Qué te haria confiar mas en una marca que ofrece este tipo de
productos?
e Buenas resefias de clientes

Redes sociales activas

Prueba gratuita del producto

Politica de devoluciones

Certificaciones de calidad

SECCION 4: SOSTENIBILIDAD Y DIGITALIZACION

12. ;Crees que la papeleria digital es mas sostenible que la papeleria

tradicional?
e Sj
e NoO

e No estoy seguro/a
13. ¢ En qué medida influyen factores ecoldgicos en tu decision de compra?

e Mucho
e Poco
e Nada

14. ¢ Estarias dispuesto/a pagar mas por un producto de papeleria digital si
garantizara sostenibilidad?
o Si
e NoO
¢ Depende del precio.
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SECCION 1: DATOS GENERALES

ID P1. P2. P3. P4.

1 < 18 afios. 4-6 horas. | Trabajo Bachillerato / Formacion profesional.
2 25-34 afos. > 6 horas. | Trabajo Bachillerato / Formacion profesional.
3 25-34 afios. | > 6 horas. | Estudio, Trabajo Master / Doctorado.

4 18-24 afios. | >6 horas. | Estudio Master / Doctorado.

5 25-34 afios. | >6 horas. | Trabajo Master / Doctorado.

6 25-34 afios. | >6 horas. | Trabajo Master / Doctorado.

7 25-34 afios. | >6horas. | Trabajo Grado universitario.

8 25-34 afios. | >6 horas. | Trabajo Master / Doctorado.

9 25-34 afios. | >6 horas. | Trabajo Master / Doctorado.

10 | 35-44 afios. > 6 horas. | Trabajo Educacion basica / Secundaria.

11 | 25-34 afios. | >6horas. | Trabajo Grado universitario.

12 | 25-34afos. | >6horas. | Estudio, Trabajo | Master/ Doctorado.

13 | 25-34 afios. | >6horas. | Estudio Master / Doctorado.

14 | 25-34 afios. | >6horas. | Trabajo Grado universitario.

15 | 25-34 afios. | >6horas. | Trabajo Grado universitario.

16 | 25-34 afios. | >6 horas. | Estudio, Trabajo Master / Doctorado.

17 | 25-34 afios. > 6 horas. | Trabajo Grado universitario.

18 18-24 afios. > 6 horas. | Trabajo Bachillerato / Formacion profesional.
19 | 35-44 afios. > 6 horas. | Trabajo Bachillerato / Formacion profesional.
20 | 18-24 afios. | 4-6 horas. | Estudio Grado universitario.

21 | 25-34 afos. > 6 horas. | Trabajo Superior

22 | 25-34 afios. > 6 horas. | Trabajo Grado universitario.

23 | 18-24 afios. > 6 horas. | Trabajo Méaster / Doctorado.

24 | 18-24 afos. 2-4 horas. | Estudio Grado universitario.

25 | 25-34 afios. <2 horas. | Trabajo Bachillerato / Formacion profesional.
26 | 25-34 afios. > 6 horas. | Trabajo Master / Doctorado.

27 | 25-34 afios. > 6 horas. | Trabajo Méaster / Doctorado.

28 | 25-34afios. | >6horas. | Estudio, Trabajo | Grado universitario.

29 | 25-34 afios. > 6 horas. | Trabajo Méaster / Doctorado.

30 | 25-34 afios. > 6 horas. | Trabajo Bachillerato / Formacion profesional.
31 | 25-34afios. | >6horas. | Estudio, Trabajo Master / Doctorado.

32 | 25-34afios. | 2-4 horas. | Estudio, Trabajo | Master/ Doctorado.

33 | 25-34afios. | 4-6horas. | Estudio, Trabajo | Master/ Doctorado.

34 | 35-44afios. | >6horas. | Estudio, Trabajo Master / Doctorado.

35 | 25-34 afios. > 6 horas. | Trabajo Grado universitario.

36 | 35-44 afos. <2 horas. | Trabajo Grado universitario.

37 | 25-34 afios. > 6 horas. | Ninguno Bachillerato / Formacion profesional.
38 | 25-34 afios. > 6 horas. | Trabajo Grado universitario.

39 | 25-34 afios. > 6 horas. | Trabajo Grado universitario.

40 | 25-34 afios. 4-6 horas. | Trabajo Grado universitario.
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41 25-34 afios. 4-6 horas. | Trabajo Bachillerato / Formacion profesional.
42 25-34 afios. 4-6 horas. | Trabajo Bachillerato / Formacion profesional.
43 | 25-34 afos. > 6 horas. | Trabajo Bachillerato / Formacion profesional.
44 | 35-44 afios. | 4-6 horas. | Trabajo Master / Doctorado.
45 | 25-34 afos. > 6 horas. | Trabajo Grado universitario.
46 | 18-24 afios. | 4-6 horas. | Estudio Grado universitario.
47 25-34 afios. > 6 horas. | Estudio Bachillerato / Formacion profesional.
48 | 25-34 afios. | >6horas. | Estudio, Trabajo Master / Doctorado.
49 | 25-34 afios. | >6horas. | Trabajo Master / Doctorado.
50 | 25-34afios. | >6horas. | Trabajo Grado universitario.
51 | 18-24 afios. | >6horas. | Estudio, Trabajo | Master / Doctorado.
52 | 18-24 afios. | >6 horas. | Trabajo Grado universitario.
53 | 35-44afios. | >6horas. | Trabajo Grado universitario.
54 | 25-34 afios. > 6 horas. | Trabajo Grado universitario.
55 | 18-24 afios. | >6 horas. | Estudio, Trabajo | Grado universitario.
56 | 25-34afios. | >6horas. | Estudio, Trabajo | Grado universitario.
57 | =>45 afios. > 6 horas. | Trabajo Master / Doctorado.
58 | 25-34afios. | >6horas. | Trabajo Grado universitario.
59 | 35-44 afos. > 6 horas. | Trabajo Grado universitario.
60 | 25-34 afios. 4-6 horas. | Trabajo Master / Doctorado.
61 | 25-34 afios. > 6 horas. | Trabajo Méaster / Doctorado.
62 | 25-34 afios. > 6 horas. | Trabajo Bachillerato / Formacion profesional.
63 | 25-34 afios. > 6 horas. | Trabajo Grado universitario.
64 | 25-34 afios. > 6 horas. | Trabajo Grado universitario.
65 | 18-24 afios. | >6 horas. | Estudio, Trabajo Master / Doctorado.
66 | 25-34 afios. 4-6 horas. | Trabajo Master / Doctorado.
67 | 25-34 afios. 2-4 horas. | Trabajo Bachillerato / Formacion profesional.
68 | 25-34 afios. > 6 horas. | Trabajo Bachillerato / Formacion profesional.
69 | 25-34 afios. > 6 horas. | Trabajo Master / Doctorado.
70 | 25-34 afios. | 4-6horas. | Estudio, Trabajo | Master/ Doctorado.
71 | 25-34 afios. 2-4 horas. | Trabajo Méaster / Doctorado.
72 | 25-34 afos. > 6 horas. | Trabajo Grado universitario.
73 | 25-34 afos. 4-6 horas. | Trabajo Grado universitario.
74 | =>45 afios. > 6 horas. | Estudio, Trabajo Master / Doctorado.
SECCION 2: CLIENTES Y PATRONES DE COMPRA
ID P5. P6. P.7 P8.
1 No Herramientas para Buscando en Google. 5€-10€
presupuestos y finanzas.
2| No | Agendas digiales o Marketpiace digitales, | - producto,
3 No Diarios o cuadernos digitales Buscando en Google. < 5€
4 Si g\gendas digitales, Planificacion Zlﬁllna?rektcsetg?eltlcn:;i;?;eit,sy 5€.10€
€ proyectos. Buscando en Google.
g
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Planificacion de proyectos,

Buscando en Google,

Depende del

5 No Agendas digitales, Plantillas de | Tiendas online como Etsy roduct
estudio o productividad. 0 Marketplace digitales. producto.

6 S Herramientas paquete office, Buscando en Google. Depende del
OneNote y planner. producto.
Plantillas de estudio o

7 Si productividad, Planificacion de Buscando en Google. 5€-10€
proyectos.

- No compraria este tipo de | Depende del

8 No Agendas digitales. productos producto.

9 No Herramientas para Buscando en Google, p'\é? g;%af[ri;
presupuestos y finanzas. Redes sociales, Amazon d

e productos

10 No Diarios o cuadernos digitales Buscando en Google. 5€-10€
Agendas dlgltale_zs,_PIanlflcauon Reqles sociales, Tiendas Depende del

11 No de proyectos, Diarios 0 online como Etsy o roducto
cuadernos digitales Marketplace digitales. P '
Herramientas para Tiendas online como Etsy

12 No presupuestos yfinanzas, Diarios o_Markethace _digitales, 5€-10€
o cuadernos digitales, Agendas | Tiendas especializadas
digitales. fuera de Marketplace.

e Tiendas online como Etsy | Depende del

13 No Planificacion de proyectos. 0 Marketplace digitales. producto.

14 No Diarios o cuadernos digitales Redes sociales <5€

15 No Agent_jas dlgltales_, _Plant|llas de | Buscando en Google, 5€.10€
estudio o productividad. Redes sociales.

Agendas digitales, Herramientas
para presupuestos y finanzas,

16 S Plantillas de estudio o Redes sociales, Buscando | Depende del
productividad, Planificacion de en Google. producto.
proyectos, Diarios o cuadernos
digitales.

17 No Agendas digitales. Redes sociales 5€-10€
Planificacion de proyectos, .

18 No Agendas digitalez, I¥|erramientas Redes sociales, Buscando | Depende del

: en Google. producto.
para presupuestos y finanzas.
- No compraria este tipo de No pagarl'a

19 No Agendas digitales. por este tipo

productos d
e productos.

20 No Plantilla_s_de estudio o Buscando en Google. Depende del
productividad. producto.
Herramientas para Tiendas especializadas

21 Si presupuestos y finanzas, fuera de Marketplace, Mas de 10€
Planificacion de alimentacion Redes sociales.

29 No Planificaci(?n_de proyectos, Buscando en Google. Depende del
Agendas digitales. producto.
Herramientas para Buscando en Google,

23 No presupuestos y finanzas, Tiendas online como Etsy < 5€
Planificacion de proyectos. 0 Marketplace digitales.

. - Tiendas online como Etsy

24 Si Agendas digitales. o Marketplace digitales. < 5€

o5 No Herramientas para Buscando en Google. Depende del
presupuestos y finanzas. producto.
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Tiendas online como Etsy

26 Si. E:ggﬂt‘:iig: destudlo ° o Marketplace digitales, sztjeg&zl;:el
' Buscando en Google. '
Tiendas online como Etsy
27 NoO Planificacion de proyectos, o Marketplace digitales, Depende del
Agendas digitales. Buscando en Google, producto.
Redes sociales.
Redes sociales Tiendas
. . online como Etsy o
o8 Si E:ggﬂll%iigg des’;léc‘ialg d%s Marketplace digitales, Depende del
digitales ' Buscando en Google, producto.
' Tiendas especializadas
fuera de Marketplace.
Plantillas de estudio o Redes sociales, Tiendas

29 No productividad, I—J:errar?_ientas online como Etéy o Depegdei del
para presupuestos y finanzas, - producto.
Planificacion de proyectos. Marketplace digitales.

30 No Agendas digitales, He_rramientas ?;i%a;sdgsigggl?zﬂgés Depende del
para presupuestos y finanzas. producto.

fuera de Marketplace.
Herramientas para
presupuestos Yy finanzas, Buscando en Google,

31 Si Planificacién de proyectos, Tiendas especializadas Depende del
Plantillas de estudio o fuera de Marketplace, producto.
productividad, Diarios o Redes sociales
cuadernos digitales

Buscando en Google,
32 No Agendas digitales, He_rramientas Ei?:gz ﬁg&gﬁ:gﬁg‘?‘s 5€-10€
para presupuestos y finanzas. Tiendas online como Etsy
0 Marketplace digitales.
33 S ;%gﬁgﬁg:?i 5?irr?anzas Redes sociales, Buscando | Depende del
- ’ en Google. producto.
Agendas digitales.

34 No Diarios o cga_ldernos digitales, Buscando en Google. < 5€
Agendas digitales.

35 No Diarios o cuadernos digitales No compraria este tipo de | Depende del

productos producto.

36 No Herramientas para No compraria este tipo de | Depende del
presupuestos y finanzas. productos producto.
Herramientas para , -

: Tiendas especializadas

37 S presupuestos y flngnzas, fuera de Marketplace. Depende del
Plantillas de estudio o producto.
productividad. Buscando en Google.

Planificacién de proyectos, Buscando en Google

38 No Agendas digitales, Diarios o Redes sociales : < 5€
cuadernos digitales
Plantillas de estudio o , .

o . Tiendas online como Etsy

39 S productividad, Herram_lentas 0 Marketplace digitales Depende del
para presupuestos y finanzas, Buscando en Google ’ producto.
Planificacion de proyectos. '

40 No Diarios o cuadernos digitales, Tiendas especializadas 5€.10€

Agendas digitales.

fuera de Marketplace.
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Herramientas para

Buscando en Google, No

No pagaria

41 No presupuestos y finanzas, compraria este tipo de por este tipo
Agendas digitales. productos de productos.
42 No Diarios o cuadernos digitales Buscando en Google. < 5€
43 No Diarios o cuadernos digitales Buscando en Google. 5€-10€
44 No Cuadernos de calificaciones Buscando en Google. Mas de 10€
45 No Planificacion de proyectos. Redes sociales 5€-10€
. Agendas digitales, Plantillas de .
46 Si estudio o productividad. Redes sociales 5€-10€
. g Recomendacion en
47 Si Planificacion de proyectos. YouTube < 5€
48 Si Notion. Redes sociales Depende del
producto.
Diarios o cuadernos digitales, Tiendas online como Etsy Depende del
49 No Agendas digitales, Planificacion | o Marketplace digitales, Eo ducto
de proyectos. Buscando en Google. P '
50 No Herramientas para Buscando en Google. < 5€
presupuestos y finanzas.
Herramientas para Redes sociales, Tiendas
] presupuestos y finanzas, online como Etsy o i
51 Si Planificacién de proyectos, Marketplace digitales, 5€-10€
Diarios o cuadernos digitales Buscando en Google.
Agendas digitales, Planificacion | Buscando en Google,
52 Si de proyectos, Diarios 0 Tiendas especializadas < 5€
cuadernos digitales fuera de Marketplace.
Agendas dlgltalt_as,_ Planificacion Redes sociales, Buscando | Depende del
53 No de proyectos, Diarios 0
- en Google. producto.
cuadernos digitales
Herramientas para Redes sociales, Buscando | Depende del
54 No presupuestos y finanzas,
i en Google. producto.
Agendas digitales.
Planificacion de proyectos, Depende del
55 No Agendas digitales, Diarios o Buscando en Google. b
L producto.
cuadernos digitales
Agendas digitales, Plantillas de Buscando en Gooale
56 Si estudio o productividad, Diarios ) gie, < 5€
- Redes sociales
0 cuadernos digitales
57 No Agendas dlg_lta_lles, Diarios o Buscando en Google. 5€-10€
cuadernos digitales
58 No Agendas digitales. No compraria este tipo de < 5€
productos
. Agendas digitales, Herramientas | Tiendas online como Etsy | Depende del
59 Si . .
para presupuestos y finanzas. 0 Marketplace digitales. producto.
60 No Agendas dlg_lte_lles, Diarios o Tiendas online como Etsy 5€-10€
cuadernos digitales 0 Marketplace digitales.
Herramientas para
presupuestos y finanzas, Redes sociales, Buscando | Depende del
61 No . )
Plantillas de estudio o en Google. producto.
productividad.
Planificacion de proyectos, Redes sociales, Tiendas
62 si Plantillas de estudio o especializadas fuera de Depende del
productividad, Agendas Marketplace, Buscando en producto.

digitales.

Google.
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Herramientas para

63 No presupuestos y finanzas, Buscando en Google. Defgdnfgglel
Planificacion de proyectos. P '
Planificaciéon de proyectos,
Agendas digitales, Plantillas de
estudio o productividad, Diarios Depende del
64 No 0 cuadernos digitales, Buscando en Google. producto.
Herramientas para
presupuestos y finanzas.
- . Tiendas online como Etsy
65 No Ag;nd?;ﬂ'gllt:slfgé Hiirr::rrgzgtas 0 Marketplace digitales, < 5€
parap P y ' Buscando en Google.
66 No Agendas digitales. Buscando en Google. 5€-10€
Agendas digitales, Diarios o Depende del
67 No cuadernos digitales. Buscando en Google. producto.
Plantillas de estudio o Depende del
68 No productividad. Buscando en Google. producto.
Redes sociales, Buscando
en Google, Tiendas online
69 No Diarios o cuadernos digitales. como Etsy 0 Marketplace Depende del
digitales, Tiendas producto.
especializadas fuera de
Marketplace.
Agendas digitales, Plantillas de
estudio o productividad, Redes sociales, Tiendas
70 Si Herramientas para online como Etsy o 5€-10€
presupuestos y finanzas, Diarios | Marketplace digitales.
0 cuadernos digitales
71 No Diarios o cuadernos digitales Buscando en Google. 5€-10€
72 No Agendas digitales. Buscando en Google. 5€-10€
Diarios o cuadernos digitales, .
73 S Agendas digitales, Plantillas de Redes sociales, Buscando | Depende del
) . en Google. producto.
estudio o productividad.
Planificacion de proyectos,
Herramientas para
74 No presupuestos y finanzas, Tiendas especializadas Depende del
Plantillas de estudio o fuera de Marketplace. producto.
productividad, Agendas
digitales.
SECCION 3: RELACION CON LA MARCA Y LA EXPERIENCIA DE USO
ID P10. P11.
1 | Funcionalidad. No he comp_ra_ldo Buenas resefias de clientes.
productos digitales.
Diserio,
2 | Funcionalidad, Pequefias marcas. Buenas resefias de clientes.
Personalizacion
3 | Facilidad de uso. No he comp_re_ldo Buenas resefias de clientes
productos digitales.
FaC|I|dad_ de uso, ~ Prueba gratuita del producto, Politica de
4 Personalizacion, Pequeias marcas.

Funcionalidad.

devoluciones.
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Funcionalidad,

No he comprado

Buenas resefas de clientes,

5 | Personalizacion, - Recomendaciones de conocidos, Politica
Facilidad de uso. productos digitales. de devoluciones.
Diserio,
Funcionalidad,
6 | Precio, SIZI; f%r:rg;asndes Prueba gratuita del producto.
Personalizacion, P )
Facilidad de uso.
7 Disefio, Precio, Solo en grandes Prueba gratuita del producto,
Funcionalidad. plataformas. Recomendaciones de conocidos
8 Facilidad de uso, No he comprado Recomendaciones de conocidos
Funcionalidad. productos digitales.
Buenas resefias de clientes, Redes
9 | Funcionalidad Nggjcfgggr??a?es sociales activas, Prueba gratuita del
P 9 " | producto, Recomendaciones de conocidos
10 | Funcionalidad. No he comp_ra_tdo Buenas resefas de clientes.
productos digitales.
Buenas resefias de clientes, Redes
: : No he comprado . . o .
11 | Funcionalidad. - sociales activas, Politica de devoluciones,
productos digitales. . )
Recomendaciones de conocidos
Precio, Facilidad de Buenas resefas de clientes, Redes
. : No he comprado . . o .
12 | uso, Funcionalidad, - sociales activas, Politica de devoluciones,
- productos digitales. . )
Diserio. Recomendaciones de conocidos
13 | Facilidad de uso. No he comp_re_ldo Buenas resefas de clientes.
productos digitales.
14 | Funcionalidad. No he comp_re_ldo Buenas resefas de clientes.
productos digitales.
Funcionalidad, No he comprado Buer_u_as resenas de cI_|entes,
15 . . Certificaciones de calidad,
Facilidad de uso. productos digitales. . ,
Recomendaciones de conocidos
Buenas resefas de clientes,
16 | Facilidad de uso. Pequefias marcas. Certificaciones de calidad,
Recomendaciones de conocidos
17 | Facilidad de uso. No he comp_ra_ldo Recomendaciones de conocidos
productos digitales.
. . Buenas resefias de clientes, Redes
Funcionalidad, No he comprado - . .
18 . . sociales activas, Recomendaciones de
Precio. productos digitales. ; Lo .
conocidos, Certificaciones de calidad
19 | Funcionalidad. No he comp_re_1do Buenas resefas de clientes.
productos digitales.
Funcionalidad, s .
S - No he comprado Buenas resefas de clientes,
20 | Disefio, Facilidad de - . .
LSO productos digitales. | Recomendaciones de conocidos
Funcionalidad, o Buenas resefias de clientes,
21 o Pequefnas marcas. . .
Personalizacion. Recomendaciones de conocidos
22 | Funcionalidad. No he comp_re_ldo Buenas resefas de clientes.
productos digitales.
. ) Buenas resefias de clientes, Redes
Funcionalidad, No he comprado - : .
23 o . sociales activas, Recomendaciones de
Facilidad de uso. productos digitales. ;
conocidos
Solo en arandes Redes sociales activas, Buenas resefias
24 | Facilidad de uso. 9 de clientes, Recomendaciones de

plataformas.

conocido
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25 PreC|_o, : Solo en grandes Recomendaciones de conocidos
Funcionalidad. plataformas.
Funcionalidad, Pequenas marcas, Buenas resefias de clientes,
26 Facilidad de uso Solo en grandes Recomendaciones de conocidos
' plataformas.
Disefio, Buenas resefias de clientes, Redes

27 | Funcionalidad, N%Ql?c?ggnc?irail?a?es sociales activas, Recomendaciones de
Facilidad de uso. P 9 " | conocidos, Prueba gratuita del producto.

28 F‘T’lc'lldad de uso, No he comp_ra_1do Buenas resefias de clientes.

Disefio. productos digitales.

29 Disefio, Precio, No he comprado Buenas resefias de clientes
Facilidad de uso. productos digitales. '
Etrjgé:il(;)nahdad, No he comprado Recomendaciones de conocidos, Buenas

30 Personalizacién, productos digitales. rerzzzitsode clientes, Prueba gratuita del
Facilidad de uso. P '

Funcionalidad, Prueba gratuita del producto, Politica de
Precio, o devoluciones, Recomendaciones de

31 o Pequefias marcas. . > .
Personalizacion, conocidos, Buenas resefias de clientes,
Disefo. Redes sociales activas.

Disefio,
Funcionalidad, No he comprado Recomendaciones de conocidos, Buenas

32 . o - . .

Precio, Facilidad de | productos digitales. | resefias de clientes.
uso.

33 Facilidad de uso, Solo en grandes Buenas resefas de clientes, Politica de
Precio. plataformas. devoluciones.

Func_|onal|d_a_d, Solo en grandes Prueba gratuita del producto, Politica de

34 | Precio, Facilidad de h
USO plataformas. devoluciones.

35 | Funcionalidad. No he comp_re_ldo Recomendaciones de conocidos

productos digitales.

36 | Facilidad de uso. Solo en grandes Buenas resefas de clientes.

plataformas.
. . Buenas resefias de clientes, Politica de
Funcionalidad, o . K
37 Precio Pequefias marcas. devoluciones, Recomendaciones de
) conocidos
Facilidad de uso, No he comprado Buenas resefas de clientes,

38 ) ) - . .
Funcionalidad. productos digitales. | Recomendaciones de conocidos
Personalizacion,

Precio, ~ .
. . No he comprado Buenas resefias de clientes, Redes

39 | Funcionalidad, L i ; e .

C I, productos digitales. | sociales activas, Certificaciones de calidad
Disefo, Facilidad de
uso.
Diserio, No he comprado .

40 Funcionalidad productos digitales. Prueba gratuita del producto.

. . Redes sociales activas, Prueba gratuita
Funcionalidad, o .

41 hy Pequefias marcas. del producto, Recomendaciones de

Facilidad de uso. -
conocidos

42 | Funcionalidad. No he comp_re_ldo Prueba gratuita del producto.

productos digitales.

43 | Funcionalidad. No he comprado Buenas resefias de clientes.

productos digitales.
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Funcionalidad,

No he comprado

Buenas resefias de clientes, Prueba

44 | Personalizacion, L gratuita del producto, Recomendaciones
Facilidad de uso. productos digitales. de conocidos
Facm_dad (_je uso, No he comprado Politica de de_voluuones, _
45 | Funcionalidad, roductos digitales Recomendaciones de conocidos, Prueba
Precio. P 9 " | gratuita del producto.
Disefio, Solo en grandes . .
46 Funcionalidad. plataformas. Redes sociales activas
47 Elijsnecfz?)nﬁlri?:?d Solo en grandes Prueba gratuif[a del producto_,
Eacilidad de uso. plataformas. Recomendaciones de conocidos
48 | Facilidad de uso. gll%gjc?g:&;l?a?es Recomendaciones de conocidos
Personalizacion,
49 Facilidad de uso, No he comprado Buenas resefas de clientes,
Funcionalidad, productos digitales. | Recomendaciones de conocidos
Precio.
50 Funcionalidad, Solo en grandes Buenas resefias de clientes,
Precio. plataformas. Certificaciones de calidad
Precio, Disefio, ~ Prueba gratuita del producto, Politica de
51 o Pequenas marcas. ] e .
Personalizacion. devoluciones, Certificaciones de calidad
Diserio,
Funcionalidad, Solo en arandes Buenas resefas de clientes, Prueba
52 | Precio, o plataforngas gratuita_del producto, Politica de
Personalizacion, ) devoluciones.
Facilidad de uso.
Disefio, Solo en arandes Prueba gratuita del producto, Redes
53 | Funcionalidad, Iataforngas sociales activas, Buenas resefias de
Precio. P ) clientes, Politica de devoluciones.
. . Politica de devoluciones, Buenas resefias
Funcionalidad, No he comprado . e .
54 o) - de clientes, Certificaciones de calidad,
Personalizacion. productos digitales. . :
Recomendaciones de conocidos
Facilidad de uso, No he comprado Buenas resefias de clientes, Politica de
55 | Funcionalidad, roductosc?i itales devoluciones, Certificaciones de calidad,
Disefo. P 9 ' Recomendaciones de conocidos
56 5;?)0'0’ Facilidad de Solo en grandes Prueba gratuita del producto, Buenas
' N plataformas. resefias de clientes.
Personalizacion.
Funmona_llda(_j,, No he comprado Prueba gratuita del producto,
57 | Personalizacion, . ) X
Eacilidad de uso. productos digitales. Recomendaciones de conocidos
No he combrado Buenas resefias de clientes Prueba
58 | Funcionalidad. roductosc?i itales gratuita del producto, Recomendaciones
P 9 de conocidos.
anclonahdaq, Buenas resefias de clientes, Prueba
Diseno, Precio, ~ . e
59 Personalizacion Pequefias marcas. gratuita del producto, Politica de
- ' devoluciones.
Facilidad de uso.
Funqlonalldgd, No he comprado Buenas resefas de clientes,
60 | Precio, Facilidad de . . .
USO. productos digitales. Recomendaciones de conocidos
. . Politica de devoluciones, Prueba gratuita
Funcionalidad, No he comprado .
61 del producto, Recomendaciones de

Personalizacion.

productos digitales.

conocidos
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Funcionalidad,

Buenas resefas de clientes, Redes

62 | Facilidad de uso, Pequefias marcas. sociales activas, Certificaciones de
Disefio. calidad, Recomendaciones de conocidos
Funcionalidad,

63 Personalizacion, No he comprado Prueba gratuita del producto, Buenas
Facilidad de uso, productos digitales. | resefias de clientes.

Precio.
Funcionalidad, Prugpa gratuita del pr_oducto, y

64 | Disefio Eacilidad de No he comp_ra}do Certlflcq0|ones de calidad, I?olltlca d_e
USO ' productos digitales. | devoluciones, Buenas resefias de clientes,

' Recomendaciones de conocidos
Func_lonalld_a_d, Solo en grandes Buenas resefas de clientes, Redes

65 | Precio, Facilidad de | plataformas, sociales activas
uso. Pequefias marcas. '

Funcionalidad Buenas resefas de clientes, Prueba
S . No he comprado gratuita del producto, Politica de
66 | Disefio, Precio, o . !
o productos digitales. | devoluciones, Recomendaciones de
Facilidad de uso. .
conocidos.

67 Funcionalidad, No he comprado Buenas resefas de clientes,

Precio. productos digitales. | Certificaciones de calidad
68 | Funcionalidad. Solo en grandes Buenas resefas de clientes.

plataformas.

Funcionalidad, No he comprado Buengs resenas de cI_|entes,

69 ; o . Certificaciones de calidad,

Precio, Disefio. productos digitales. : ,
Recomendaciones de conocidos
: . ~ Redes sociales activas, Recomendaciones
70 | Funcionalidad. Pequefias marcas. . ~ :
de conocidos, Buenas resefias de clientes.
Funcionalidad,

71 Disefio, Precio, Solo en grandes Prueba gratuita del producto,
Personalizacion, plataformas. Recomendaciones de conocidos
Facilidad de uso.

Funcionalidad, Solo en grandes o .
72 o Buenas resefas de clientes.
Disefio plataformas.
Disefio, Solo en grandes
73 | Funcionalidad, 9 Recomendaciones de conocidos
. plataformas.
Precio.
Facilidad de uso,
Precio No he combrado Buenas resefias de clientes, Prueba
74 | Funcionalidad, pra gratuita del producto, Certificaciones de
o productos digitales. . . .
Diserio, calidad, Recomendaciones de conocidos
Personalizacion.
SECCION 4: SOSTENIBILIDAD Y DIGITALIZACION
ID P12. P13. P14,
1 | Si Poco. No.

2 | No. Mucho. Si.

3 No estoy Nada. No.
seguro.

4 No estoy Poco. Depende del precio.
seguro.

5 | Si. Poco. No.

6 No estoy Nada. Depende del precio.
seguro.

7 | Si. Nada. No.
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8 | Si. Poco. Depende del precio.
9 | Si. Poco. No.
No estoy .
10 sequro. Poco. Depende del precio.
11 | Si. Poco. Depende del precio.
12 | Si. Poco. Si.
13 | Si. Poco. Si.
No estoy
14 sequro. Poco. No.
15 | Si. Poco. Depende del precio.
No estoy .
16 sequro. Poco. Depende del precio.
17 | Si. Mucho. Si.
18 | Si. Poco. Depende del precio.
19 No estoy Mucho. Si.
seguro.
20 | Si. Mucho. Depende del precio.
21 No estoy Nada. No.
seguro.
22 No estoy Poco. No.
seguro.
23 | Si. Poco. Si.
24 No estoy Mucho. Si.
seguro.
25 No estoy Poco. Si.
seguro.
26 | Si. Mucho. Si.
27 | Si. Poco. No.
28 | Si. Mucho. Depende del precio.
29 | Si. Mucho. Si.
30 No estoy Mucho. Depende del precio.
seguro.
31 | Si. Mucho. Depende del precio.
3p | No estoy Poco. Si,
seguro.
33 | No estoy Mucho. Si,
seguro.
34 No estoy Poco. Depende del precio.
seguro.
35 No estoy Poco. Depende del precio.
seguro.
36 | No. Poco. Si.
37 | Noestoy Nada. No.
seguro.
38 | Si. Mucho. Depende del precio.
39 | No estoy Mucho. Si,
seguro.
40 | No. Nada. Si.
41 | Si. Mucho. Si.
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42 | Si. Poco. Depende del precio.
43 | Si. Poco. Si.
44 | Si. Poco. Si.
45 | No. Poco. No.
46 | No. Poco. No.
47 No estoy Nada. Depende del precio.
seguro.
48 lglggiféoy Poco. Depende del precio.
49 | Si. Poco. Depende del precio.
50 | Si. Nada. No.
51 | No. Poco. No.
No estoy .
52 sequro. Poco. Depende del precio.
53 glsgle;(tjoy Mucho. Depende del precio.
54 | Si. Poco. Depende del precio.
55 No estoy Poco. Depende del precio.
seguro.
56 | Si. Poco. No.
57 | Si. Poco. Depende del precio.
58 | Si. Mucho. Depende del precio.
59 | Si. Poco. Si.
60 No estoy Poco. Si.
seguro.
61 | Si. Poco. No.
62 No estoy Mucho. Si.
seguro.
63 | Si. Poco. No.
64 l;l:gﬁfct)oy Poco. Depende del precio.
65 | Si. Poco. Depende del precio.
66 'S\l;gﬁfct)oy Mucho. Depende del precio.
67 | Si. Poco. Depende del precio.
eg | NO estoy Poco. Si,
seguro.
69 No estoy Poco. Depende del precio.
seguro.
70 | Si. Mucho. Si.
71 | No estoy Poco. Si,
seguro.
72 No estoy Poco. No.
seguro.
73 | No estoy Poco. Si,
seguro.
74 | No. Mucho. Si.
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DIGITAL

ANEXO IlIl. CONSTRUCCION LIENZCO BMC

Asociaciones Clave

. Plataformas de venta

y distribucion.
= Etsy, Gumroad.

. Herramientas
tecnoldgicas y de
integracion.

= Notion, Google
Drive, GoodNotes.

. Colaboradores y
creadores de
contenido.

. Proveedores de
servicios y seguridad
digital.

« PayPal, Google
Domains.

Actividades Clave
Diseno y desarrollo de

productos digitales.
Mantenimiento y
optimizacion de la
plataforma de venta.
Marketing y creacion de
contenido.

Atencion al cliente y
soporte tecnico.

Recursos Clave

Infraestructura Digital
» Shopify.
Herramientas de disefo
y creacian.
. Canva, Adobe
lllustrator.
Comunidad de usuarios.

Propuestas de Valor
Ofrecer papeleria digital

adaptable y accesible
para estudiantes y
profesionales que
disfrutan de la
organizacién en un
entorno tecnolégico.

» Precio accesible.

» Servicio y soporte al
usuario.

» |ldentidad de marca.

» Personalizacién del
praducto.

» Transformacion
diigtal.

» Experiecia del
usuario.

Relacién con los clientes

Comunidad digital.
Asesoramiento
personalizado.
Soporte en modo
autoservicio.

Canales

« Buscadores web.

. Redes sociales.

« Marketplace digitales.
. Tiendas especializadas

Segmentos de clientes

*

*

*

Profesionales y
emprendedores.
Estudiantes.
Planificadores
creativos.

Comunidad
Hispanchablante.
Habituada a la
tecnologia.
Personas entre 16 y
45 anos.

Con interés por la
planificacién y
organizacion.

Estructura de costes

+ Costes de produccion.

. Costes de marketing y publicidad.
+ Costes plataforma y hosting.
+ Costes de atencidn al cliente.

. Costes de administracion.
. Coste cuota autdénomos.

+ Costes de formacion y desarrollo.

Fuentes de ingresos

« Venta directa de productos de papeleria digital
» Agendas digitales y cuadernos.

- Venta de plantillas de organizacion.
« Excels y plantillas de Notion.

- Venta de complementos para productos digitales.
« Pegatinas, Tipografias, etc.

» Venta de paguetes digitales.
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ANEXO IV. ESTIMACION DE COSTES

Este anexo presenta el detalle completo de los costes estimados para el primer y
segundo afio de actividad del proyecto:

Costes de produccion Afo 1 Afo 2 Variacion

Adobe Creative Cloud 0,00€| 1.12515€

Disefio grafico | Canva Pro 110,00 € 0,00 €
Importe anual total estimado 110,00€ | 1.12515€ | 1.01515€

Goodnotes 10,99 € 0,00 €

Apps Notability / Samsung Notes 0,00 € 0,00 €

compatibilidad | Noteshelf 9,99 € 0,00 €
Importe anual total estimado 20,98 € 0,00 € -20,98 €

Recursos Freepik 144,00 € 0,00 €
gréficos Importe anual total estimado 144,00 € 0,00 € -144,00 €

Almacenamiento | Dropbox Plus 119,88 € 119,88 €
nube Importe anual total estimado 119,88 € 119,88 € 0,00 €
Importe total | 394,86 € | 1.245,03 € 850,17 €

Tabla 0.1. Desglose de los costes de produccion estimados para el primer y segundo afio. Elaboracion
propia a partir de los datos desarrollados en los apartados 4.8 y 4.9.

Durante el primer afio, la estrategia de los costes de produccién se basa en la inversion
de herramientas econdmicas, suscripciones flexibles y compra de aplicaciones de
compatibilidad digital. En el segundo afio, se estima la incorporacion de Adobe Creative
Cloud como plataforma principal de disefio grafico. Este cambio supone un incremento
notable en la partida de disefio, permitiendo la eliminacién de otras herramientas que
dejan de ser necesarias.

Costes de marketing y publicidad Afo 1 Ao 2 Variacion
Publicidad | Publicidad por Clic 0,00 € 746,74 €
online Importe anual total estimado 0,00 € 746,74 € | 746,74 €
Email MailChimp 213,24 € 213,24 €
keti
" CRM | Importe anual total estimado | 213,24 € 213,24€ |  0,00€
Importe total 213,24 € 959,98 € | 746,74 €

Tabla 0.2. Desglose de los costes de marketing y publicidad estimados para el primer y segundo afio.
Elaboracion propia a partir de los datos desarrollados en los apartados 4.8 y 4.9.

Los costes de marketing y publicidad presentan un incremento notable en el segundo
afio, en linea con la estrategia de crecimiento y captacién de nuevos clientes. Durante
el primer afo la inversion se limita a herramientas como MailChimp. En el segundo afio,
se incorpora una partida significativa destinada a campafias de publicidad puntuales
mediante estrategias de PPC.

Costes plataforma y hosting Afio 1 Afio 2 Variacion

Hosting basico 0,00 € 60,00 €

Hosting Dominio .com 0,00 € 15,95 €
Importe anual total estimado 0,00 € 75,95 € 75,95 €

. Certificado SSL 0,00 € 0,00 €

Seguridad y — -

Mantenimiento Mantenimiento Estandar 0,00 € 840,00 €
Importe anual total estimado 0,00 € 840,00 € | 840,00 €

Venta en Comision por venta en Etsy 1.657,60 € | 1.657,60 €
Marketplaces | Importe anual total estimado 1.657,60 € | 1.657,60 € 0,00 €
Importe total | 1.657,60 € | 2.573,55€ | 915,95 €

Tabla 0.3. Desglose de los Costes plataforma y hosting estimados para el primer y segundo afio.
Elaboracion propia a partir de los datos desarrollados en los apartados 4.8 y 4.9.
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Los costes de plataforma y hosting se concentran exclusivamente en las comisiones por
venta en el Marketplace Etsy, por tanto, se entienden como un coste variable. En el
segundo afio, con la puesta en marcha de una tienda online propia, se incorporan
nuevos costes asociados al hosting basico, registro de dominio y mantenimiento técnico,
lo que incrementa significativamente esta partida. A pesar de crear una tienda online,
se decide continuar invirtiendo en esta dado que se busca estrategia de diversificacion.

Costes de administracion Afo 1 Afo 2 Variacion
Asesoria fiscal 1.300,00 € | 1.300,00 € 0,00 €

Administracion | Seguros de
responsabilidad civil 550,00 € 550,00 € 0.00€
Importe total | 1.850,00 € | 1.850,00 € 0,00 €

Tabla 0.4. Desglose de los Costes de administracion para el primer y segundo afio. Elaboracion propia a
partir de los datos desarrollados en los apartados 4.8 y 4.9.

Costes de formacién y desarrollo Afio 1 Afio 2 Variacion
Desarrolloy marketing, e-commerce. | 200,00 € | 100,00 €

Importe total | 200,00 € | 100,00€ | -100,00 €

Tabla 0.5. Desglose de los Costes de formacion y desarrollo para el primer y segundo afio. Elaboracién
propia a partir de los datos desarrollados en los apartados 4.8 y 4.9.

Costes de atencion al cliente Afo 1| Afo 2 | Variacion
CRM Zoho CRM 0,00 € | 480,00 €
Importe anual total estimado | 0,00 € | 480,00 € | 480,00 €

Importe total | 0,00 € | 480,00 € | 480,00 €

Tabla 0.6. Desglose de los Costes de atencion al cliente para el primer y segundo afio. Elaboracién propia
a partir de los datos desarrollados en los apartados 4.8y 4.9.

Los costes de atencidn al cliente se incorporan en el segundo afio con la contratacion
de Zoho CRM. Esta inversion responde a la necesidad de profesionalizar la atencion y
mejorar la eficiencia en la gestion comercial a medida que la empresa crece.

Coste cuota Autbnomos Afo 1 Afo 2 Variacion
Cuota Autonomos tarifa plana | 0,00 € | 2.463,60 €
Importe total | 0,00 € | 2.463,60 € | 2.463,60 €

Tabla 0.7. Desglose de los Costes Coste cuota Autbnomos para el primer y segundo afo. Elaboracion
propia a partir de los datos desarrollados en los apartados 4.8 y 4.9.

El primer afio, no se contempla el coste de la cuota de autbnomos gracias a la
bonificacion del gobierno de Cantabria para los auténomos citada en el apartado 4.8.
Dada que la bonificacién del segundo afio estd sujeta a percibir unos ingresos
superiores al salario minimo, se ha decidido reflejar el coste de la cuota de autbnomos
como principio de prudencia.
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ANEXO V. ESTIMACION DE INGRESOS POR ESCENARIO

A continuacion, se presenta la estimacion de ingresos anuales derivados de la venta de
productos digitales durante el primer afio de actividad considerando tres escenarios
posibles.

La estimacién de unidades vendidas en cada escenario se ha realizado mediante la
herramienta Solver de Excel, formulando un modelo de simulaciéon condicionado por los
costes fijos y variables. Para escenarios realistas y optimistas, para la estimacién se ha
tenido en cuenta el coste de personal. El objetivo fue calcular combinaciones viables de
unidades por producto que permitieran cubrir costes o superar determinados margenes
econdmicos, en funcién de cada escenario.

Para ello, se establecieron precios medios unitarios segun rangos definidos en el
apartado 4.8. Fuentes de costes y 4.9. Fuentes de Ingresos, y se limitaron ciertas
variables segun criterios de prudencia.

Cada escenario responde a un nivel distinto de alcance comercial: el pesimista simula
un arranque con baja visibilidad, el realista contempla una estrategia organica con
presencia moderada, y el optimista proyecta un mayor volumen de ventas derivado de
acciones promocionales activas y buena acogida inicial.

ESCENARIO PESIMISTA
Precio unitario | Precio/Ud. . Ingresos por
Producto € €)° Unidades producto
Agenda digital 5,00€-1500€ | 10,00€ 86 860,00 €
Escolar/Anual
Agenda sin fechas 5,00€ - 15,00€ 10,00 € 0 0,00 €
Cuaderno digital 2,00€ - 3,00€ 2,50 € 0 0,00 €
Plantl_lla Notion para 1,00€ - 8,00€ 450 € 0 0,00 €
estudiantes
Plantilla Notion diario 1,00€ - 7,00€ 4.00 € 0 0,00 €
personal
Post-it o Notas 1,00€ - 5,00€ 3,00 € 63 189,00 €
Paletas de colores 2,00€ - 7,00€ 450 € 112 504,00 €
Paguetes cuadernos 5,00€ - 10,00€ 7,50 € 187 1.402,50 €
Ingresos totales 2.955,50 €
Costes Fijos 2.658,10 €
Costes Variables’ 295,55 €
Ingresos netos totales 2.659,95 €

Tabla 0.1. Estimacion de ingresos para un escenario pesimista. Fuente: Elaboracién propia a partir de los
datos desarrollados en los apartados 4.8 y 4.9. y aplicacion de la herramienta Solver.

6 Para la obtencion del Precio por unidad se ha calculado la media aritmética del pecio unitario.
7 Se considera coste variable a la comision perteneciente a la plataforma Etsy identificado en el
apartado 4.8. Se aplica una media aritmética, obteniendo un 10% de comisién por venta.
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ESCENARIO REALISTA
Producto Precio Precio/Ud. | Unidades | Ingresos por
unitario (€) (€) producto
Agenda digital
Escolar/Anual 5,00€ - 15,00€ 10,00 € 303 3.030,00 €
Agenda sin fechas 5,00€ - 15,00€ 10,00 € 0 0,00 €
Cuaderno digital 2,00€ - 3,00€ 2,50 € 0 0,00 €
Plantilla Notion para
estudiantes 1,00€ - 8,00€ 4,50 € 0,00 €
Plantilla Notion diario 1,00€ - 7,00€ 4,00 € 3 12,00 €
personal
Post-it 0 Notas 1,00€ - 5,00€ 3,00 € 276 828,00 €
Paletas de colores 2,00€ - 7,00€ 4,50 € 416 1.872,00 €
Paguetes cuadernos 5,00€ - 10,00€ 7,50 € 694 5.205,00 €
Ingresos totales 10.947,00 €
Costes Fijos 2.658,10 €
Costes Variables 1.094,70 €
Coste de personal® 8.288,00 €
Ingresos netos totales 9.852,30 €

Tabla 0.2. Estimacion de ingresos para un escenario realista. Fuente: Elaboracion propia a partir de los
datos desarrollados en los apartados 4.8 y 4.9. y aplicacién de la herramienta Solver.

ESCENARIO OPTIMISTA

Precio unitario | Precio/Ud. : Ingresos por
Producto € € Unidades producto

Agendadigital | 5 o0e 4500€ | 10,00 € 549 5.490,00 €
Escolar/Anual

Agfe”da sin 5,00€ - 15,00€ 10,00 € 0 0,00 €

echas
Cuaderno digital 2,00€ - 3,00€ 2,50 € 0 0,00 €
Plantilla Notion |4 55 g 5pe 450 € 279 1.255,50 €
para estudiantes

Plantilla Notion | 4 g5e 7 0e 4,00 € 0 0,00 €
diario personal

Post-it o Notas 1,00€ - 5,00€ 3,00 € 589 1.767,00 €

Paletas de 2,00€ - 7,00€ 4,50 € 1578 7.101,00 €

colores
Paquetes 5,00€ - 10,00€ 7,50 € 768 5.760,00 €
cuadernos

Ingresos totales 21.373,50 €

Costes Fijos 2.658,10 €

Costes Variables 2.137,35 €

Coste de personal 16.576,00 €

Margen de beneficio 1.923,62 €

Ingresos netos totales 19.236,15 €

Tabla 0.3. Estimacion de ingresos para un escenario pesimista. Fuente: Elaboracién propia a partir de los

datos desarrollados en los apartados 4.8 y 4.9. y aplicacion de la herramienta Solver.

8 Se considera coste de personal a la retribucion del auténomo equivalente al S.M.I.
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