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RESUMEN

Esta consultora se especializa en el asesoramiento estratégico de start-ups en fase de
crecimiento y consolidacion en Madrid. A través de un enfoque basado en el andlisis de
datos y la optimizacion de procesos, se busca dotar a las empresas emergentes de
herramientas para la toma de decisiones fundamentadas. Se observa que muchas start-ups
se enfrentan a dificultades en la estructuracion de su modelo de negocio y en la adaptacion
a un entorno competitivo. En este contexto, Vertex Consulting proporciona soluciones
adaptadas a las necesidades especificas de cada empresa, promoviendo un ecosistema
donde la innovacion y la sostenibilidad sean compatibles. Como contribucioén a este
ecosistema, se ofrece un marco metodoldgico basado en la inteligencia de negocio y el
uso eficiente de la analitica avanzada.

Palabras clave: asesoramiento estratégico, start-ups, inteligencia de negocio, analisis de

datos, innovacion, Madrid.

ABSTRACT

This consulting firm specializes in strategic advisory services for start-ups in their growth
and consolidation phases in Madrid. Through a data-driven approach and process
optimization, it provides emerging businesses with the tools necessary for informed
decision-making. Many start-ups struggle with structuring their business model and
adapting to a competitive landscape. In this context, Vertex Consulting delivers tailored
solutions that address each company’s specific needs, fostering an ecosystem where
innovation and financial sustainability go hand in hand. As a contribution to this
ecosystem, a methodological framework based on business intelligence and advanced
analytics is introduced.

Key words: strategic advisory, start-ups, business growth, data analytics, innovation,

Madrid.



1 INTRODUCCION

1.1 DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

En un contexto donde la inteligencia artificial avanza a un ritmo acelerado, las empresas
buscan mantenerse pioneras en su campo y aprovechar las ventajas que estas nuevas
tecnologias ofrecen. En este escenario, la empresa consultora objeto de este trabajo de
investigacion se propone actuar como un enlace estratégico y facilitar la adaptacion de

estas empresas a un entorno altamente competitivo, ofreciendo soluciones personalizadas.

La presente oportunidad de negocio se centra en la prestacion de un servicio de
consultoria especializado en el andlisis y gestion de datos, disefiado para proporcionar
soluciones practicas que permitan incorporar tecnologias avanzadas y herramientas de
analisis en las operaciones empresariales. El objetivo principal es reducir los costes
operativos, aumentar la flexibilidad operativa, optimizar los procesos internos y facilitar

el acceso de nuestros clientes a tecnologia de ultima generacion.

El servicio estd dirigido a start-ups, especialmente aquellas que operan en el sector
tecnoldgico, y que buscan obtener una comprension mas profunda del comportamiento y
las necesidades de sus clientes y proveedores, bien con el fin de fortalecer sus relaciones

comerciales, bien para mejorar su eficiencia operativa.

Este Trabajo de Fin de Grado consiste en el desarrollo de un modelo de negocio
proyectado para comenzar en el afio 2030. Hasta entonces, como futura fundadora de la
empresa, dedicaré ese tiempo a adquirir una formacion y experiencia solida en el sector.
Este plan incluye la realizacion de un Master en Business Analytics y Data Science, asi

como cuatro afios de experiencia en una consultora para start-ups.

Este recorrido profesional me permitird desarrollar las competencias necesarias para
liderar la empresa, la cual contard ademas con la colaboracion de dos socios expertos en

la disciplina, asegurando una base técnica y una estrategia solida para el proyecto.

1.2 OBJETIVOS

El presente trabajo de investigacion se enfoca en la creacion de una consultora

especializada en el andlisis y la gestion de datos en la ciudad de Madrid. Se evalua su



viabilidad operativa, financiera y comercial, asi como su potencial de insercion en el

mercado espafiol, proyectando su impacto a 10 afos vista a partir del ano 2030.

Este analisis se complementa con la presentacion de un plan de marketing y ventas,
ademas de una investigacion sobre los riesgos potenciales asociados a la implementacion

de la consultora, junto con su correspondiente plan de contingencia.

Este enfoque integral no s6lo permitira confirmar la viabilidad del proyecto, sino también

establecer las directrices necesarias para su éxito en el mercado.

1.3 METODOLOGIA

Para alcanzar los objetivos de este estudio, se ha adoptado un enfoque deductivo, que
permite formular hipotesis claras y especificas a partir de teorias generales e

investigaciones previas.

Este enfoque resulta particularmente adecuado para el andlisis de la viabilidad comercial,
operativa y financiera del proyecto, asegurando una validez rigurosa y garantizando que
las conclusiones obtenidas proporcionen una vision veraz y objetiva de la viabilidad del

proyecto.

Asimismo, esta investigacion se ha realizado a partir de fuentes secundarias, que han
sentado las bases para comprender las implicaciones legales y operativas de la
constitucion y el funcionamiento de una consultora en Madrid. Estas fuentes también han
sido esenciales para evaluar el posicionamiento de nuestra consultora en el mercado

madrilefio y los beneficios sociales que podria generar su implementacion.

A su vez, se ha prestado especial atencion a modelos similares que ya operan en el
mercado, para una mejor comprension del entorno competitivo y la formulacion de

estrategias diferenciadores que posicionaran a nuestra consultora de manera efectiva.

1.4 ESTRUCTURA DEL TRABAJO

El trabajo se estructura en nueve secciones principales, cada una de las cuales aborda un

aspecto clave del andlisis y desarrollo de la consultora:



Seccion 1% Introduccion. En esta seccion se describe la idea de negocio, los
objetivos y metodologia del proyecto, junto con la estructura general del trabajo.
Seccion 2% Modelo de Negocio y Posicionamiento Estratégico. Incluye un
Business Model Canvas que permite de forma visual, sintetizar de manera clara y
estructurada los elementos clave que definen y sustentan el negocio.

Seccion 3*: Viabilidad Comercial. Compuesto por un andlisis detallado del
entorno, la industria, el mercado y la competencia.

Seccion 4*: Viabilidad Operativa. En esta seccion se examina la solidez del
modelo de negocio, el plan de marketing y ventas y los recursos clave para su
funcionamiento.

Seccion 5% Viabilidad financiera. Se presentan las proyecciones financieras del
proyecto, junto con una evaluacion de su salud financiera y sostenibilidad a largo
plazo.

Seccion 6*: Riesgos. Se identifican los principales riesgos que podrian afectar al
proyecto, asi como los correspondientes planes de contingencia.

Seccion 7% Conclusion. Se resumen los hallazgos principales obtenidos del
trabajo de investigacion, proporcionando una vision global de la viabilidad y el
impacto del proyecto.

Seccion 8 Recoge la declaracion de uso de Inteligencia Artificial

Seccion 9*: Bibliografia. Se presenta la lista de fuentes utilizadas para la

elaboracion de este trabajo de investigacion.



2 MODELO DE NEGOCIO Y POSICIONAMIENTO ESTRATEGICO

Business Model Canvas

VERTEX CONSULTING

* Alianzas estratégicas:
© Proveedores tecnolégicos:
Tableau, Power Bl, Zapier,
UiPath.

« Estrategia de negocios:

© Anélisis avanzado de datos: uso de
herramientas como IA y ML para
identificar patrones y tendencias.

© Optimizacion de i la

« Estrategia de diferenciacién:
oF servicios

+ Estrategia de fidelizacion:
o C

para cada start-up.

a las necesidades especificas de
cada start-up, con un enfoque en la

v
colaboraciones con hubs
tecnolégicos en Madrid.

© Consultores externos:
especialistas en finanzas,
marketing y soporte
tecnolégico.
« Diferenciacion:
© Relaciones exclusivas con
proveedores y acceso a
recursos especializados.
© Red de contactos en el
ecosistema emprendedor de
madirid.

Nuestra misién es
impulsar el crecimiento
de las start-ups, utilizando
el andlisis de datos para
redisefiar y optimizar sus
estrategias de
negociacion y
funcionamiento. Mientras
que nuestra vision
consiste en ser el socio
estratégico de referencia,
proporcionando las
herramientas necesarias
para transformar datos en
decisiones clave que
impulsen el éxito de
nuestros clientes.

implementacién de soluciones para
reducir costes y mejorar la

y el trato cercano.
© Tecnologla avanzada: uso de

o Estrategias de negociacion: disefio de
planes personalizados para mejorar la
rentabilidad de las start-ups.

« Diferenciacion:

© Innovacién constante a través de la
adopcién de de tecnologias
emergentes y metodoogias propias.

como
Artificial (1A), Machine Learning (ML),
y software de anélisis de datos
(Tableau. Power BI) para ofrecer
soluciones innovadoras.

= Enfoque integral: combinacién de
andlisis de datos, automatizacioén de
procesos y estrategias de

o Enfoque agil que permite
répidamente a las necesidades del
cliente.

* Recursos humanos:

para imizar el valor
entregado.
© Relacion cercana: acompafiamiento
estratégico continuo, con
consultores especializados a cada
cliente.

- » Posicionamiento estratégico:

© Ser un socio estratégico para start-
ups, ofreciendo soluciones agiles y
flexibles que impulsen su

> Equipo de analistas junior y
especializados en start-ups.

o Proveedores externos para dreas como
finanzas, marketing y soporte
tecnolégico.

* Recursos tecnoldgicos:

o Software de andlisis de datos (Tableau,
Power Bl).

© Herramientas de automatizacion
(Zapier, UiPath).

° de gestion de
(Trello Asana).

 Recursos intelectuales:

o G i del d
metodologas propias protegidas
legalmente (Copyright, patentes).

o Experiencia acumulada en la analitica
de datos.

= Consolidarnos como referente en el
ecosistema emprendedor de
Madrid.

o Herramientas CRM para la gestion de
relaciones con clientes, anticipar sus
i y organizar el

posterior.

o Tarifas escalonadas: descuentos para
clientes recurrentes o referidos,
fomentando la fidelizacion.

«+ Diferenciacion:

© Relaciones a largo plazo basadas en la
confianza y el acompafiamiento continuo.

> Enfoque en la satisfaccién del cliente y la
entrega de resultados tangibles.

« Canales de captacion:
o Marketing digital: uso de redes sociales y

+ Clientes principales:

© Start-ups de pequefio y mediano
tamafio en Madrid.

o Empresas que buscan optimizar sus
procesos operativos, reducir costes y
mejorar la eficiencia mediante el uso
de tecnologias avanzadas.

« Necesidades del cliente:

© Acceso a herramientas de anélisis de
datos y automatizacién.

= Asesoramiento personalizado para
mejorar la toma de decisiones.

= Reduccién de costes operativos y
maximizacién de la eficiencia.

+ Posicionamiento de mercado:

o Especializacion en el ecosistema de
start-ups madrilefio.

© Enfoque en empresas que necesitan
soluciones 4giles y flexibles.

Los valores de nuestra consultora
guian la conducta interna, fortalecen
las i con los

newsletters para llegar a
y start-ups.

= Contenido de valor: webinars, gufas
descargadles y casos de éxito para
generar confianza y atraer clientes.

 Alianzas estratégicas: colaboraciones con
incubadoras, aceleradoras y hubs
tecnolégicos en Madrid.

+ Canales de entrega:

© Consultorfa presencial y remota para
adaptarnos a las necesidades de cada
cliente.

o Plataformas de gestion de proyectos: uso
de herramientas como Trello y Asana para
asignar tareas y hacer seguimiento en
tiempo real.

= Comunicacion fluida y constante a través
de plataformas como Microsoft Teams.

y reflejan nuestro compromiso con
la sociedad y el medioambiente.

Priorizamos a las personas,
fomentando un ambiente de trabajo
respetuoso y cercano.
Apostamos por la innovacién
constante.

Actuamos con confianza,
honestidad y transparencia
Estamos comprometidos con un
futuro sostenible.

» Costes principales:

© Salarios: equipo de analistas junior y CEO.

o Software y herramientas: licencias de Tableau, Power BI, Zapier, UiPath, Trello, Asana.

o Proveedores externos: servicios de finanzas, marketing y soporte tecnolégico.

o en
« Estrategia de precios:

de propias y isicion de

o Estructura de costes flexible: evitar gastos fijos innecesarios.
o Precios adaptativos basados en el tamafio y recursos del cliente, con tarifas escalonadas y descuentos.

« Posicionamiento de precios:

 Precios y tarifas
opciones de pago flexibles.

alos sos de las start-ups, con

> Servicios modulares: los clientes pueden elegir solo los servicios que necesitan.

= Descuentos para clientes recurrentes.

* Modelo de ingresos:
o Ce jica: con
disefio de estrategias de negociacion.
= Otros servicios para clientes que i

de anélisis de

o deseen

d depl y

continuo.

TABLA 1: BUSINESS MODEL CANVAS DE LA CONSULTORA.



3 ANALISIS DE LA VIABILIDAD COMERCIAL

3.1 DESCRIPCION DEL SECTOR

El sector de la consultoria en Madrid abarca una amplia gama de servicios profesionales
que brindan asesoramiento y soluciones especializadas en dreas como estrategia, finanzas
o tecnologia, entre otras. Este sector se distingue por la personalizacion de los servicios,
donde cada consultora ofrece enfoques y soluciones adaptadas a las necesidades

particulares de sus clientes.

En la ultima década, el sector de la consultoria ha experimentado un incremento
significativo tanto a nivel nacional como internacional, impulsado por la creciente
complejidad del entorno empresarial. Como se observa en la Figura 1, los ingresos del
sector en Espafia experimentaron un aumento del 9,7% en comparacion con 2022,
alcanzando los 21.575 millones de euros, frente a los 19.650 millones registrados el ano

anterior (Asociacion Espafiola de Empresas de Consultoria [AEC], 2023).

19.659

15921
14517 14538
13714

12944

11.270

10.727

Fuente:

FIGURA 1: EVOLUCION DE LOS INGRESOS DEL SECTOR DE CONSULTORIA EN ESPANA (2014-2023).1

Segun las previsiones de este mismo estudio para 2024, se espera un crecimiento del 7,7%
en los ingresos del sector de la consultoria, alcanzando los 23.236 millones de euros. Este
aumento se atribuye principalmente al impulso de la transformacion digital en las
empresas y las Administraciones Publica, acelerada por la pandemia de COVID-19, que

ha favorecido la adopcion de nuevas tecnologias y el trabajo remoto (AEC, 2023).

! Adaptado de La consultoria espaiiola: El sector en cifras 2023 (p. 6), por Asociacion Espafiola de
Empresas de Consultoria, 2023. Copyright 2023 por AEC.



Ademas, un informe elaborado por Mordor Intelligence & Advisory (2024), destaca que
otros factores, como el crecimiento econémico de los mercados europeos, los cambios
regulatorios derivados del Brexit o del Reglamento General de Protecciéon de Datos
(GDPR) de la Unién Europea (UE), asi como el incremento en la subcontratacion de
operaciones back-end a economias de bajo coste, también estan contribuyendo a este
crecimiento. Igualmente, la continua presion por reducir costes y mejorar la eficiencia,
junto con la necesidad de adaptarse a la competencia creciente, han sido factores

determinantes (Mordor Intelligence & Advisory, 2024).

Por otro lado, el informe de la AEC de 2023 sefala que las consultoras siguen destinando
alrededor del 5% de sus ingresos a la innovacion, equivalente a 1.079 millones de euros,
con el objetivo de impulsar proyectos en tecnologias avanzadas como el cloud computing
y el big data y analytics. Estas areas, que ya representaron el 31,6% de los ingresos del
sector en 2023, alcanzando los 6.818 millones de euros, tal y como muestra la Figura 2,
se estima que continuaran experimentando un crecimiento en los proximos afios (AEC,

2023).

Impacto de las tecnologias en la actividad de las consultoras

BigData& Ciberseguridad Cloud Automatizacion  Inteligencia loT Blockchain
Data Analytics Computing  yrobotizacion  Artificial (1A)
Impacto 2023 Impacto para 2026-2029

Fuente:

FIGURA 2: IMPACTO DE LAS TECNOLOGIAS EN LA ACTIVIDAD DE LAS CONSULTORAS.2

Esta tendencia confirma que el sector de la consultoria en Madrid se encuentra en una
etapa de expansion sostenida, impulsada por su capacidad de adaptarse a las necesidades

cambiantes del mercado y aprovechar las oportunidades emergentes.

2 Adaptado de La consultoria espafiola: El sector en cifras 2023 (p. 27), por Asociacion Espafiola de
Empresas de Consultoria, 2023. Copyright 2023 por AEC.
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Los datos analizados registrados en la tltima década evidencian no solo un crecimiento
positivo, en gran parte acelerado por los efectos de la pandemia, sino también un apunte

hacia un crecimiento continuado en los préximos anos.

Este escenario de expansion y transformacion digital configura un entorno favorable para
la implementacion de nuevos proyectos, como el planteado en este estudio, cuya
implementacion en 2030 estara alineada a las demandas de un mercado en constante

cambio y preparado para las exigencias de las proximas décadas.

3.2 ANALISIS DE LA OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Madrid se ha consolidado como un nucleo clave para el ecosistema de start-ups en Espaiia.
Como se observa en la Figura 3, en 2023 la Comunidad de Madrid recibié 862 millones
de euros en inversiones para start-ups, distribuidos en 269 operaciones. Esto representa
un aumento del 26,3% en el nimero de operaciones, si bien es cierto que el total de
inversion llevado a cabo se ha visto disminuido en un 49,3% respecto del 2022 (Fundacion

para el Conocimiento madri+d, 2024).

A pesar de esta disminucion, Madrid se mantiene como uno de los principales hubs
europeos, ocupando el sexto lugar en ntimero de rondas de financiacion y el octavo en

cuanto a cantidad de inversion (Fundacion para el Conocimiento madri+d, 2024).

Total VC investment and nr. of deals
startups with HQ or founded in Madrid Region

€.3b

€1.7b

ed (€0.1- 4M) 244 ..249
o o Nr. Operations 0 8....0"'.."'""2'13""‘.
191 _,eecosnsececcs® €862 M

€705 M
€anm €@nzm

2018 2019 2020 2021 2022 2023

Find all Madrid Region investment rounds here (HQ) and here (HQ & Founding)
Source: Dealroom.co

FIGURA 3: TOTAL VC INVESTMENT AND NUMBER OF DEALS.?

3 Adaptado de Madrid Region venture capital & investments in 2023 (p. 4), por Fundacién para el
Conocimiento madri+d, 2024. Copyright 2024 por Fundacion para el Conocimiento madri+d.
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A su vez, segun el informe Las empresas start-ups en Esparia (Informa D&B, 2021), la
capital alberga el 27,04% de las start-ups en Espafia, con 6.158 empresas, de las cuales
solo el 3,25% no pertenece al sector tecnoldgico. Este dato refleja un amplio margen de

clientes potenciales para nuestra consultora.

Como se sefialo en epigrafes anteriores, el mercado de consultoras en Espafia ha
registrado un crecimiento significativo en la tltima década, impulsado por la creciente
necesidad de soluciones estratégicas por parte de las empresas. Sin embargo, de acuerdo
con el informe de la AEC de 2023, solo el 22,3% de los ingresos totales del sector
provienen de servicios de consultoria, lo que equivale a 4.811 millones de euros de un

total de 21.575 millones (AEC, 2023).

Este dato evidencia que, pese a la creciente actividad y dinamismo del ecosistema
madrilefio, complementado con la presencia de fondos de inversion, incubadoras y
aceleradoras, los servicios de asesoramiento representan un recurso todavia limitado

dentro del mercado.

Ademas, de acuerdo con el informe Madrid Region venture capital & investments in 2023
(Fundacion para el Conocimiento madri+d, 2024), las sociedades de capital riesgo de
Madrid han logrado recaudar 1.200 millones de euros en 2023, lo que supone un
incremento del 9% respecto al afio anterior, cuando la cifra alcanz6 los 1.100 millones de
euros. En contraste, el panorama europeo refleja una notable reduccioén, con 23.700
millones de euros recaudados en 2023, un 32% menos que los 34.800 millones registrados

el afio anterior.

Asimismo, segun el informe Doing Business 2020 del Banco Mundial, Espana se
posiciona en el puesto 30 de 190 economias en términos de facilidad para hacer negocios,
destacando en areas como la apertura de negocios y el comercio transfronterizo (Banco

Mundial, 2020).

Por ultimo, la Ley de Startups aprobada en 2024, establece incentivos fiscales relevantes,
entre los que destacan el incremento de la deduccion del IRPF por inversion en empresas
emergentes y la posibilidad de aplazar el pago de impuestos durante los primeros afios de

actividad, facilitando asi el desarrollo inicial de estas compaiiias (BOE, 2022).
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En conclusion, Madrid representa un entorno excepcionalmente prometedor para
establecer una consultora especializada en startups gracias a su dinamismo econdmico, el
constante flujo de inversiones y la consolidacion de un ecosistema emprendedor en auge.
La creciente cantidad de rondas de financiacion, junto con el apoyo institucional reflejado
en iniciativas como la Ley de Startups de 2024, refuerzan la posicion estratégica de la

capital como un centro clave para el emprendimiento en Espafia y en Europa.

De este modo, un enfoque que combina la especializacion técnica con la personalizacion
y flexibilidad responde no solo a las exigencias actuales del sector, sino también a las
tendencias clave que impulsaran el crecimiento del ecosistema emprendedor en Madrid

en la proxima década.

3.3 ANALISIS DE LA INDUSTRIA

3.3.1 ANALISIS PESTEL

Con el propodsito de analizar la industria en la que nuestra consultora desarrollara su
actividad, se ha llevado a cabo un analisis PESTEL (Politico, Econdémico, Social,
Tecnoldgico, Ecologico y Legal). Este estudio nos ha permitido identificar los factores
externos que influyen en el ecosistema emprendedor, incidiendo tanto en sus operaciones

cotidianas, como en la toma de decisiones estratégicas.

En primer lugar, el andlisis politico revela que tanto el Gobierno espafiol como la
Comunidad de Madrid ofrecen un entorno propicio para el emprendimiento, sustentado
en politicas y programas disenados para facilitar la creacion y desarrollo de empresas.
Destacan iniciativas como el Madrid Start-up Hub y los Clusteres Tecnoldgicos de

Madrid.

El Madrid Start-up Hub, promovido por el Ayuntamiento de Madrid a través de la
plataforma Madrid Emprende, es una red de incubadoras y recursos orientados a fortalecer

el ecosistema emprendedor de la ciudad (Ayuntamiento de Madrid, s.f.).

Este programa ofrece espacios de coworking, asesoramiento especializado y
oportunidades para participar en programas de desarrollo para proyectos innovadores.

Ademas, fomenta una red de contactos con otros emprendedores, inversores y
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profesionales del sector, lo que resulta valioso para nuestra consultora (Ayuntamiento de

Madrid, s.f.).

Por otro lado, los Clusteres Tecnologicos de la Comunidad de Madrid retinen a empresas,
universidades, centros de investigacion y organismos publicos con el objetivo de impulsar
la innovaciéon y mejorar la competitividad empresarial. Estos clusteres se organizan
entorno a sectores estratégicos como las tecnologias de la informacidn, la biotecnologia
y el sector aeroespacial, lo que permite abordar retos comunes y fomentar sinergias

(Ayuntamiento de Madrid, s.f.).

Aprovechar estas plataformas permitira a nuestra consultora trabajar de la mano con otros
actores del sector para desarrollar proyectos conjuntos, canalizar recursos y minimizar

riesgos en la exploracion de horizontes comerciales.

Ademas, la posicion de Espana como miembro de la Unién Europea (UE) permite a las
start-ups acceder a fondos europeos como el Digital Europe Programme, que apoyan la

innovacion y la digitalizacion.

Sin embargo, persisten desafios significativos derivados de la fragmentacion politica en
el parlamento. Esta situacion genera un entorno de incertidumbre respecto a la
continuidad y sostenibilidad de los programas de apoyo al emprendimiento, ya que las
prioridades pueden variar considerablemente segin los acuerdos entre partidos o los

cambios en la administracion.

La dificultad para alcanzar consensos politicos so6lidos podria ralentizar la
implementacion de nuevas iniciativas o incluso poner en riesgo la financiacion de los

programas existentes, lo que impactaria directamente en el ecosistema emprendedor.

En segundo lugar, el andlisis econdmico evidencia un entorno que presenta tanto

oportunidades como retos para el desarrollo de las start-ups.

Por un lado, la inflacion en la eurozona ha impactado significativamente los costes
operativos en los tltimos afios. Como se observa en la Figura 4, en enero de 2021 la tasa
interanual de inflacién en la eurozona era de apenas el 0,2%. Sin embargo, esta cifra
alcanz6 un maximo historico del 8,9% en febrero de 2023, para luego descender

progresivamente hasta situarse en un 2,5% en septiembre de 2024 (Fernandez, 2025).
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.* Estadistica ampliable: Seleccione la seccion del diagrama que desee ampliar x *

FIGURA 4: TASA INTERANUAL DE INFLACION EN LA ZONA EURO POR MES (2019-2024).4

En el caso de Espatia, la economia ha mostrado signos claros de recuperacion desde 2022,
cuando la inflacién media anual alcanzé un 8,32%. A partir de entonces, esta tasa ha
disminuido paulatinamente hasta situarse en un 2,75% en 2024. Ademas, las proyecciones
de Statista para los proximos afios apuntan a una mayor estabilidad, con una inflacion
anual en torno al 2%, lo que favoreceria un entorno mas predecible para las start-ups

(Fernandez, 2025).

Por otro lado, como ya se ha mencionado en epigrafes anteriores, Madrid ha
experimentado un notable incremento en la inversion de capital riesgo y extranjera, en
parte gracias a programas europeos como Horizon Europe, que ofrecen apoyo financiero

adicional en el ambito de la innovacidn tecnoldgica (Comision Europea, s.1.).

Ademas, la Comunidad de Madrid se posiciona como la region lider en contribucion al
Producto Interior Bruto (PIB) nacional por habitante. Segun datos del Instituto Nacional
de Estadistica (INE) para el afio 2023, la comunidad registré un PIB per cépita de 42.198

euros, consoliddndose como un motor econdémico clave para Espafia (INE, 2024).

Estos datos subrayan las expectativas favorables para el entorno empresarial madrilefio,

reafirmando a la ciudad como una de las regiones mas dindmicas y competitivas de

* Adaptado de Tasa interanual de inflacion en la zona euro por mes 2019-2024, por Rosa Fernandez, 2025,
Statista. Copyright 2025 por Statista.
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Espana. Estos resultados evidencian una economia fuerte y un mercado laboral activo,

factores que favorecen la atraccion de talento y la inversion.

No obstante, las incertidumbres econémicas a nivel global contintian siendo un desafio
significativo, especialmente para aquellas empresas que dependen de financiamiento
externo para sostener su crecimiento y expansion. En este contexto, la capacidad de
adaptacion y la gestion estratégica de recursos seran claves para garantizar la resiliencia

del ecosistema empresarial madrilefio.

En tercer lugar, el andlisis social pone de manifiesto como las preferencias de los
consumidores en Madrid reflejan una creciente conciencia ambiental en su vida cotidiana.
Segun una encuesta realizada por Ipsos para el Foro econdémico Mundial en 2019, el 76%
de los espanoles afirmaron haber adaptado sus habitos de consumo hacia opciones mas
sostenibles, posicionando a Espafia en el octavo lugar a nivel mundial en este ambito

(Ipsos Survey for the World Economic Forum, 2019).

Esta tendencia constituye una oportunidad significativa para las start-ups que desarrollan
soluciones éticas y personalizadas, alineadas con las demandas de un publico cada vez

mas comprometido con la sostenibilidad.

En cuarto lugar, el analisis tecnoldgico consolida a Madrid como uno de los principales
hubs tecnoldgicos de Europa, respaldado por el ya mencionado ecosistema de incubadoras
y aceleradoras que impulsan el crecimiento de start-ups. Este entorno favorable no solo
proporciona acceso a recursos financieros y mentorias estratégicas, sino que también ha
contribuido al notable incremento en el numero de start-ups con sede en la capital

espafiola.

Ademas, segiin un informe publicado por Bergur Thormundsson en Statista, Madrid se
posiciona como la tercera ciudad en Europa con mayor preparacion para el futuro de las
ciencias inteligentes, alcanzando una puntuacion de 71,7 en el indice de 2024

(Thormundsson, 2024).

En resumen, estos datos evidencian el papel destacado de Madrid en el panorama

tecnologico europeo, respaldado por un ecosistema de startups en expansion, una

16



infraestructura digital avanzada y un gobierno comprometido con la innovacién y la

transformacion digital.

Este entorno permite a las empresas emergentes en Madrid adoptar con agilidad
tecnologias disruptivas, como la Inteligencia Artificial, para responder a la nueva

demanda en sectores como Fintech, salud digital y Smart Cities.

No obstante, la competencia con grandes empresas tecnologicas y otras consultoras
plantea importantes desafios, especialmente en términos de atraccion de talento altamente
especializado y acceso a financiamiento. Para mantenerse competitiva, nuestra consultora
debera centrarse en la innovacion continua y en la creacion de una propuesta de valor

diferenciada que permita sobre salir en un mercado cada vez mas exigente.

En quinto lugar, el andlisis ecoldgico resalta la creciente relevancia de la sostenibilidad
en el panorama empresarial madrilefio durante los tltimos afios. Este cambio ha permitido
a las start-ups que adoptan practicas sostenibles ganar ventajas competitivas en un
mercado cada vez mas orientado hacia el respeto ambiental, impulsado tanto por las

demandas de los consumidores como por regulaciones mas estrictas.

Un claro ejemplo de este impulso son los incentivos fiscales y las subvenciones ofrecidas
por el Gobierno espafiol y la Comunidad de Madrid. Este apoyo no solo fomenta la
transiciéon hacia modelos de negocio mas sostenibles, sino que también posiciona a
Madrid como un referente en innovacion ecologica dentro del entorno emprendedor

europeo.

En sexto lugar, el aspecto legal resalta que el marco legal de Madrid apoya activamente a
las start-ups mediante diversas propuestas como la reciente Ley de Start-ups, que
simplifica procesos legales y fiscales, reduce la burocracia y promueve el talento

internacional mediante visados especificos.

La proteccion de datos también constituye un pilar fundamental en el entorno normativo
europeo, especialmente para las strat-ups tecnoldgicas. El Reglamento General de
Proteccion de Datos de la Union Europea (RGPD), vigente desde mayo de 2018, establece

estrictos requisitos para el tratamiento, almacenamiento y transferencia de datos
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personales, con el objetivo de salvaguardar los derechos de los usuarios (Diario Oficial

de la Unién Europea, 2016).

Este marco obliga a las start-ups a garantizar la transparencia en el uso de la informacion,
recabar el consentimiento explicito de los usuarios y disefiar sistemas que incorporen

medidas de privacidad desde su inicio.

A ello se suma la Ley de Servicios Digitales (Digital Services Act, DSA), que refuerza
estas exigencias al imponer mayores responsabilidades a las plataformas digitales en la
gestion y proteccion de los datos que recopilan. La DSA, que entr6 progresivamente en
vigor desde 2023, también introduce obligaciones especificas relacionadas con la
moderacion de contenidos, la prevencion de riesgos asociados a algoritmos y la auditoria

independiente de los sistemas utilizados (Comision Europea, 2022).

Estas normativas son especialmente relevantes en sectores como la inteligencia artificial,
el comercio electronico y las aplicaciones moviles, donde el manejo de datos personales

es una actividad cotidiana.

El cumplimiento de estas regulaciones no solo representarda un desafio para nuestra
consultora, que debera asignar recursos considerables a la implementacion de medidas de
seguridad y al desarrollo de politicas de privacidad, sino que también se convertira una
ventaja competitiva. Las empresas que alinean sus practicas con los estandares europeos
no solo cumplen con las normativas, sino que ademas generan una mayor confianza entre

usuarios € inversores.

La legislacion laboral desempefia a su vez un papel crucial en la estructura organizativa
de las start-ups, especialmente en lo relativo a la contratacion y el teletrabajo. En Espaiia,
el marco legal regula aspectos esenciales como los contratos laborales, la jornada laboral
y las condiciones del trabajo remoto, aspectos fundamentales para start-ups que adoptan

modelos de trabajo flexible.

Por otro lado, la proteccion de la propiedad intelectual constituye un pilar estratégico para
las start-ups, ya que asegura la salvaguarda de sus innovaciones en un entorno altamente

competitivo. En Espafia, la legislacion, alineada con los estandares europeos, permite
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registrar invenciones mediante patentes y modelos de utilidad, cubriendo activos clave

como software, disefos industriales y contenidos digitales.

Una gestion adecuada de estos derechos no solo protege a las start-ups frente a la copia o
al uso no autorizado de sus desarrollos, sino que también incrementa significativamente
su valor de mercado. Ademas, al demostrar un solido control sobre sus activos
intelectuales, las start-ups se vuelven mas atractivas para inversores potenciales, quienes
valoran la seguridad juridica y la diferenciacion competitiva que ofrecen estas

protecciones.

En conjunto, el analisis PESTEL pone de manifiesto que Madrid constituye un entorno
altamente favorable para el desarrollo de start-ups, impulsado por politicas
gubernamentales de apoyo, una infraestructura tecnoldgica avanzada y una creciente

demanda de soluciones innovadoras.

No obstante, el ecosistema también presenta desafios significativos, como las presiones
econdmicas derivadas de la inflacion, la intensa competencia en el mercado y las elevadas

expectativas en términos de sostenibilidad y cumplimiento normativo.

Superar estos retos sera clave para que nuestra consultora no solo se integre, sino que

prospere en un entorno competitivo y en constante evolucion.

3.3.2 COMPETITIVIDAD. PORTER

Como hemos visto, el mercado de consultoria en Madrid ha experimentado un notable
crecimiento en la Giltima década, lo que ha intensificado la competencia en el sector. Tanto
empresas locales como internacionales compiten activamente por consolidar su posicion

y ganar cuota de mercado en la ciudad.

A continuacion, se expone un analisis de las cinco fuerzas de Porter, con el objetivo de

evaluar la competitividad del entorno en que nuestra consultora desarrollara su actividad.

En primer lugar, el sector de la consultoria en Madrid se caracteriza por un alto nivel de
rivalidad, derivado de dos factores principales: la creciente oferta de asesoria

especializada y la constante evolucion de la demanda del mercado.
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Segtin el informe de 2023 de la AEC, el numero total de profesionales en el sector supera
los 281.000, lo que representa un incremento del 6,3% respecto al ejercicio anterior,
cuando la cifra se situaba en 264.347. Este crecimiento, junto con las positivas previsiones
sectoriales analizadas previamente en este trabajo, sugiere que la competencia seguird

intensificandose en los proximos afios (AEC, 2023).

En el caso de las start-ups, su busqueda de soluciones que se ajusten a sus necesidades y
presupuestos especificos aumenta su propension a cambiar de proveedor en funcion de
mejores ofertas o servicios mas personalizados. Esta limitada lealtad por parte de los
clientes incrementa la competencia entre las consultoras, que deben esforzarse
continuamente por mejorar sus propuestas de valor y garantizar la satisfaccion de sus

clientes.

En segundo lugar, el andlisis pone de manifiesto la existencia de barreras de entrada
relativamente bajas. Esto se debe a que las inversiones iniciales requeridas y los costes
operativos son moderados, lo que facilita tanto la entrada como la salida del mercado.
Incluso en periodos de baja rentabilidad, las empresas pueden mantenerse operativas

gracias a esta estructura de costes flexible (Porter, 1990).

Sin embargo, la verdadera barrera para los nuevos entrantes radica en los activos
intangibles que dominan este sector, como la reputacion de marca y la confianza que los
clientes depositan en sus consultoras. Estos factores son esenciales para competir en un
mercado donde las relaciones a largo plazo y la percepcion de calidad son determinantes

(Porter, 1990).

En tercer lugar, el potencial de sustitucion en el sector de la consultoria en Madrid es

relativamente bajo debido a la naturaleza especializada de los servicios ofrecidos.

Entre las alternativas sustitutivas mas relevantes se encuentran las redes de mentores y
aceleradoras como Wayra o Start-upbootcamp, las cuales proporcionan a las start-ups
asesoramiento integral, espacios de trabajo compartidos y conexiones con inversores.
Estas iniciativas generan un valor afiadido significativo, dificil de replicar por consultoras

tradicionales.
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Sin embargo, la propuesta de valor de nuestra consultora se diferencia al enfocarse
especificamente en start-ups que se encuentran en dos momentos clave: aquellas en plena
fase de crecimiento, buscando acelerar su expansion y posicionamiento, y aquellas que,
estando proximas a consolidarse, necesitan recabar informacion estratégica para

fortalecer su modelo de negocio.

Estas etapas son criticas, ya que definen el futuro de la empresa en términos de
competitividad y sostenibilidad. Nuestra consultora responde a estas necesidades
mediante soluciones basadas en el andlisis y gestion de datos y estrategias de mercado,

disefiadas para optimizar recursos, identificar oportunidades y minimizar riesgos.

Este enfoque profesional y especializado permite que las start-ups perciban un valor

unico, derivado de un entendimiento profundo de sus necesidades y objetivos especificos.

A pesar de ello, la agilidad y la competitividad del sector han propiciado la proliferacion
de consultoras que ofrecen servicios similares, como la transformacion digital, estrategias

de mercado y gestion de recursos humanos.

Esta homogeneidad en la oferta genera dificultades para la diferenciacion, incrementando
la competencia en términos de precio y calidad del servicio. Por tanto, resulta fundamental
consolidar una propuesta de valor clara y orientada a las necesidades especificas de los

clientes para lograr una ventaja competitiva sostenible (Porter, 1990).

En este contexto, ser una consultora pequea al inicio ofrece la ventaja de poder brindar
servicios a costes reducidos, lo que resulta atractivo para los clientes. Sin embargo, este
beneficio debe complementarse con un esfuerzo constante por generar confianza,

asegurando que los clientes perciban el valor y las ventajas de los servicios ofrecidos.

Para lograrlo, serd esencial contar con una soélida preparacion, respaldada por una
formacion adecuada y una experiencia profesional relevante, que garanticen la calidad del

servicio y refuercen la percepcion de un valor diferencial.

En cuarto lugar, el poder de negociacion de los proveedores es considerablemente alto.
Entre los principales proveedores de nuestra consultora se incluyen plataformas de
software, bases de datos de tendencias de mercado y talento humano altamente

especializado, todos ellos reconocidos a nivel global. Esta dependencia de recursos clave
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limita el margen de actuacion de nuestra consultora en la gestion de costes y
negociaciones, dado el caracter estratégico y especializado de dichos proveedores (Porter,

1990).

En quinto lugar, el poder de negociacion de los clientes es bajo debido a varias razones
clave. Por un lado, las start-ups, al ser empresas de menor tamafio, disponen de una
capacidad reducida para ejercer presion o demandar condiciones mdas favorables. El
principal poder de negociacion que poseen radica en la posibilidad de no contratar los

servicios, generalmente debido a restricciones presupuestarias (Porter, 1990).

Por otro lado, otro factor que limita el poder de negociacion de las start-ups es el elevado
coste, tanto econdmico como estratégico, asociado al cambio de consultora una vez
iniciado el proceso. Esta situacién se ve exacerbada cuando ya se han implementado
estrategias especificas, dado que el conocimiento adquirido y los recursos invertidos

resultan dificiles de transferir (Porter, 1990).

En conclusion, el analisis de las 5 fuerzas de Porter revela que el mercado de consultoria
para startups en Madrid estd marcado por un entorno altamente competitivo, lo que

presenta tanto desafios como oportunidades.

La competencia intensa, combinada con el poder de negociacion elevado de los clientes
y los proveedores, subraya la necesidad de una diferenciacion clara para sobresalir en el
sector. Sin embargo, a pesar de estas fuerzas competitivas, existen oportunidades
significativas para una consultora especializada que pueda adaptarse a las demandas

cambiantes del mercado.

En particular, un enfoque diferenciado basado en soluciones avanzadas de analisis de
datos y estrategias de mercado permitiran a nuestra consultora ofrecer un valor agregado

que va mas alla de los servicios comunes de asesoria.

Este enfoque especializado no solo satisface las necesidades especificas del cliente, sino
que también permite a nuestra consultora construir relaciones mas profundas y sostenibles

con los clientes, lo que a su vez refuerza su posicion en el mercado.
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Por lo tanto, aunque el acceso al mercado puede ser relativamente facil, el éxito sostenible
de nuestra consultora dependera de su capacidad para ofrecer soluciones especializadas,

construir una marca solida y establecer relaciones duraderas con los clientes.

En conclusion, el andlisis de las cinco fuerzas de Porter confirma que el mercado de
consultoria para start-ups en Madrid es altamente competitivo. Existen barreras de entrada
moderadas y una fuerte rivalidad sectorial, una consultora especializada como la nuestra
puede aprovechar oportunidades significativas mediante una estrategia de diferenciacion

y valor agregado.

Uno de los principales retos radica en la homogeneizacion de los servicios, lo que dificulta
la percepcion de un valor diferencial. Por ello, no basta con ofrecer asesoramiento de
calidad, sino que es fundamental construir una identidad solida que inspire confianza y
fidelidad en los clientes. En este contexto, la reputacién y credibilidad de Vertex
Consulting seran determinadas para superar barreras intangibles y consolidarse en el

sector.

Desde una perspectiva operativa, la integracion de tecnologias avanzadas en la gestion y
analisis de datos permitira desarrollar soluciones estratégicas mas precisas y adaptadas a
las necesidades especificas de cada start-up. Sin embargo, este enfoque debe
complementarse con una estrategia activa de captacion y fidelizacion de clientes,
aprovechando la flexibilidad y cercania de una consultora emergente para generar

relaciones a largo plazo.

Asimismo, la gestion eficiente de proveedores estratégicos, como plataformas de software
y bases de datos especializadas, sera clave para mitigar posibles limitaciones operativas.
Para ello, serd esencial establecer acuerdos sostenibles y diversificar las fuentes de

informacion y tecnologia.

En definitiva, el éxito de la consultora dependerd de su capacidad para transformar los
desafios del sector en ventajas estratégicas. La especializacion en start-ups en fases
criticas de crecimiento y consolidacion, combinada con un enfoque basado en el andlisis
de datos y la personalizacion del servicio, permitird no solo competir en el mercado, sino

también aportar un impacto significativo en el desarrollo empresarial de sus clientes.
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Mantener una mentalidad de mejora continua y adaptacion al entorno sera clave para

asegurar una ventaja competitiva sostenible a largo plazo.

3.4 ANALISIS DEL MERCADO

3.4.1 SEGMENTO DE CLIENTES

El segmento de clientes de nuestra consultora estd compuesto por start-ups principalmente
ubicadas en Madrid, que buscan asesoramiento estratégico para superar los desafios
iniciales y consolidar su posiciéon en el mercado. Estas empresas se encuentran
principalmente en fases tempranas de desarrollo, como la etapa inicial, donde estan
definiendo su modelo de negocio, o en la etapa de crecimiento temprano cuando buscan

expandir su base de clientes o acceder a financiacion.

Segun el informe Startup Ecosystem Report 2023 de Startup Genome, Madrid se
posiciona como uno de los principales clubs de innovacion en Europa, con un crecimiento
anual del 15% en la creacion de nuevas start-ups. Este informe destaca que el ecosistema
madrilefio ha traido méas de 2,5 mil millones de euros en inversion en 2022, lo que refleja

un mercado en constante expansion (Startup Genome, 2023).

Ademas, el informe South Summit de 2023 sefiala que el 60% de las start-ups en Madrid
buscan asesoramiento externo para mejorar su estrategia de negocio y acceso a
financiacion, confirmando la demanda de servicios de consultoria especializada (South

Summit, 2023).

Por otro lado, atendiendo al perfil de las start-ups, el mismo informe destaca que el 35%
de las start-ups aseguran haber contratado 10 o més empleados en su primer ano de
funcionamiento. Esto indica que, aunque la mayoria son compafiias pequefias, hay un
porcentaje significativo que crece rapidamente. Estas empresas, ademads, suelen requerir
apoyo externo para superar barreras como la falta de experiencia o recursos (South

Summit, 2023).

También, destaca que las start-ups sienten menos presion fiscal que en 2022, pero siguen
buscando acceso a financiacion, acuerdos estratégicos y visibilidad, lo que refuerza la

idea de que necesitan apoyo externo para crecer (South Summit, 2023).
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Para captar este segmento se implementard una estrategia que combine canales digitales
y presenciales de manera efectiva. En el ambito digital, las redes sociales desempefaran

un papel fundamental, destacando plataformas como LinkedIn e Instagram.

Seglin el informe Hootsuite Social Media Trends 2025, LinkedIn e Instagram son de las
plataformas mas confiables para profesionales, con un 76% de los marketers que utilizan
herramientas de escucha social confiando en su Return on Investment (ROI)’. En
LinkedIn, se difundird contenido relevante, casos de éxito y tendencias del sector,
aprovechando su capacidad para generar fidelizacion con audiencias profesionales

(Hootsuite, 2025).

Asimismo, se fortalecera la presencia en eventos locales como ferias de start-ups, jornadas
de Networking y conferencias en hubs de innovacion, con el propdsito de interactuar

directamente con emprendedores y actores clave del entorno.

La fidelizacion se basara en la oferta de servicios que aporten un valor constante a
nuestros clientes, consolidando una relacion solida y duradera con ellos. Este enfoque
incluye el disefio de estrategias personalizadas que se adapten en funcion de las
necesidades de cada start-up, proporcionando soporte estratégico en areas esenciales
como el analisis de mercado, la elaboracién de modelos de negocio y la planificacion para

el escalamiento sostenible.

En conclusion, el mercado de las start-ups en Madrid representa una oportunidad de
crecimiento con un potencial significativo. Y Vertex Consulting est4 en una posicion ideal
para convertirse en un aliado estratégico clave, ofreciendo soluciones innovadoras y

personalizadas que impulsen el desarrollo y la escalabilidad de estas empresas.

3.4.2 TAMANO POTENCIAL DEL MERCADO (TOTAL ADDRESSABLE MARKET,
TAM)
Para estimar el tamafio potencial del mercado (TAM) de nuestra consultora, ha sido

esencial analizar factores clave como el tamano actual del mercado, su tasa de

5 En el contexto de marketing y las redes sociales, el ROI mide la efectividad de las estrategias y campafias
en términos de los resultados obtenidos en relacion con los recursos invertidos.
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crecimiento, la accesibilidad y viabilidad de nuestra oferta, asi como la demanda y la

percepcion de valor por parte del cliente objetivo.

Segun el informe de la Asociacion Espafiola de Consultoria (AEC) de 2023, el mercado
de servicios de consultoria en Espafia alcanz6 un valor de 21.575 millones de euros en
2023, lo que representa un crecimiento del 9,7% respecto a 2022, cuando el sector facturo

19.650 millones de euros (AEC, 2023).

Asimismo, las previsiones para 2024 indican que el sector seguira expandiéndose, con un

crecimiento estimado del 7,7%, alcanzando los 23.236 millones de euros (AEC, 2023).

Este crecimiento se atribuye principalmente a la creciente demanda de servicios de
consultoria en areas como la transformacion digital, la sostenibilidad y la optimizacion de
procesos, especialmente en sectores como el tecnoldgico, financiero y de servicios (AEC,

2023).

En el caso de Vertex Consulting, el TAM se centra en start-ups tecnologicas que requieren
asesoramiento estratégico para su consolidacion y crecimiento. Segun el informe Startup
Radar madri+d (2024), en Madrid existen 3.344 start-ups tecnologicas (Startup Radar
madri+d, 2024). Y se estima que el 60% de ellas buscan asesoramiento externo en areas
como estrategia de negocio, acceso a financiacidon y optimizacion de procesos (South

Summit, 2023).

Esto implica un mercado potencial de 2.006 start-ups en Madrid que podrian requerir

servicios de consultoria especializada.

Para estimar el gasto promedio de una start-up en servicios de consultoria, hemos tomado
en cuenta la evolucion de los ingresos reales de las start-ups seglin el informe Mapa del
Emprendimiento (2023). Los datos reflejan que la mayoria de las start-ups, casi un 50%,
no generan ingresos en sus primeras etapas, mientras que otro 20% factura menos de

50.000 euros anuales (South Summit, 2023).

Esto sugiere que una parte significativa de las start-ups opera con recursos financieros
limitados y destina presupuestos reducidos a servicios externos, lo que justifica el

escenario conservador de 10.000 euros anuales en consultoria (South Summit, 2023).
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Sin embargo, existe un porcentaje considerable de start-ups que logran superar la barrera
los 50.000 euros en ingresos, con un crecimiento progresivo en los segmentos de 150.000
a 500.000 euros y superiores. Este grupo de start-ups, con mayor capacidad financiera,
justificar el escenario intermedio de 25.000 euros anuales en servicios de consultoria

(South Summit, 2023).

Por ultimo, un 5% de las start-ups alcanzan ingresos superiores a 500.000 euros, lo que
indica la existencia de empresas con mayor poder adquisitivo y disposicidn para invertir
en asesoramiento estratégico, permitiendo proyectar un escenario optimista de 50.000

euros anuales en consultoria.

Dado este analisis, hemos desarrollado tres escenarios basados en distintos niveles de

inversion.

1. Escenario A (conservador): suponemos que el gasto promedio anual de una start-
up en servicios de consultoria es de 10.000 euros:
2006 start — ups x 10.000 euros = 20,06 millones de euros anuales
2. Escenario B (intermedio): el gasto medio anual asciende a 25.000 euros:
2006 start — ups x 25.000 euros = 50,15 millones de euros anuales
3. Escenario C (optimista): asumimos que el gasto promedio anual de una start-up
en consultoria es de 50.000 euros:

2006 start — ups x 50.000 euros = 100,3 millones de euros anuales

Si consideramos la posibilidad de expandirnos a otros ecosistemas emergentes como
Barcelona, Valencia y Bilbao, el mercado potencial se amplia significativamente. Segun
el informe de Startup Ecosystem Report 2023 de Startup Genome, estas ciudades
representan un 38,29% adicional del mercado nacional de start-ups (Startup Genome,

2023).

Aplicando este factor de crecimiento, el mercado objetivo de nuestra consultora se

elevaria a:

A. Escenario A (conservador):
20,06 millones de euros x 1,3829 = 27,74 millones de euros anuales

B. Escenario B (intermedio):
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50,15 millones de euros x 1,3829 = 69,35 millones de euros anuales
C. Escenario C: (optimista):

100,3 millones de euros x 1,3829 = 138,70 millones de euros anuales

El analisis realizado muestra que el mercado potencial para nuestra consultora varia
significativamente en funcion del gasto promedio de las start-ups en consultoria. Si bien
los escenarios intermedio y optimista presentan cifras atractivas, es importante considerar

las barreras que pueden dificultar la conversion de start-ups en clientes recurrentes.

En primer lugar, el alto porcentaje de startups sin ingresos o con ingresos reducidos
implica que muchas de ellas podrian no disponer de la capacidad financiera para contratar
servicios de consultoria, al menos en las primeras etapas de su desarrollo. Esto sugiere
que la estrategia de captacion de clientes deberd incluir modelos de pago flexibles,
servicios modulares o incluso esquemas de pago por resultados para adaptarse a la

realidad financiera de estas empresas.

Por otro lado, el crecimiento del mercado de consultoria y la tendencia de digitalizacion
impulsada por fondos europeos, como el Fondo Next Generation EU, abren oportunidades
significativas, especialmente para startups con modelos de negocio alineados con la
transformacion digital y la sostenibilidad. La presencia de mas de 50 hubs de innovacién
y aceleradoras en Madrid como Impact Hub, Google for Startups y Lanzadera, representa
una via estratégica para la captacion de clientes, ya que muchas start-ups reciben apoyo

de estas entidades en sus fases iniciales.

Finalmente, aunque los escenarios intermedio y optimista reflejen un mercado potencial
amplio, la viabilidad real del negocio dependeréd de la capacidad de la consultora para
diferenciarse en un sector altamente competitivo y captar clientes dispuestos a invertir en
servicios de alto valor afiadido. La clave del éxito estara en disefiar una propuesta de valor
atractiva, establecer alianzas estratégicas con actores del ecosistema emprendedor y
aprovechar las oportunidades de financiacion y digitalizacion para consolidarse en el

mercado.

3.5 ANALISIS DEL ENTORNO. DAFO.
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El éxito de cualquier negocio depende en gran medida de una comprension detallada y
precisa del entorno en el que desarrolla su actividad. En este sentido, Madrid, como
destaca dofia Marina Villegas, Directora General de Investigacion e Innovacion
Tecnoldgica, se ha consolidado como “...un referente europeo para la inversion y el

crecimiento de las start-ups” (Villegas, 2024, p. 70).

En el presente apartado, se analizardn las oportunidades y desafios que presenta nuestra
consultora en la capital espafola. Para abordar esta complejidad, se ha llevado a cabo un
analisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades), cuyo objetivo ha
sido identificar los factores internos y externos que influyen en la actividad de la

consultora.

Este ejercicio ha permitido evaluar tanto las ventajas competitivas como los riesgos
asociados al sector, sirviendo como base para el disefio de estrategias alineadas con las

necesidades especificas de las start-ups.

El andlisis de las fortalezas destaca la ubicacion estratégica de Madrid desde una doble
perspectiva. Por un lado, tal y como se detalla en los apartados 3.1 y 3.2, la ciudad se ha
consolidado como el principal hub de start-ups del pais, atrayendo a empresas
internacionales y beneficiandose de una solida red de incubadora, aceleradoras y fondos

de capital riesgo (Huerta, 2020).

Por otro lado, Madrid cuenta con un amplio abanico de universidades de prestigio, lo que
garantiza la disponibilidad de talento altamente cualificado en dareas clave como
ingenieria, ciencia de datos e inteligencia artificial. Este conjunto de factores, sumado al
respaldo institucional, refuerza el ecosistema empresarial de la ciudad y facilita el

desarrollo de una consultora como la nuestra (Huerta, 2020).

Ademas, nuestra consultora destaca por su enfoque distintivo en servicios de analisis y
gestion de datos dirigidos a start-ups. Esta especializacion le otorga una posicion
estratégica como aliado de estas empresas, que buscan optimizar sus operaciones y

mejorar su toma de decisiones.
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Asimismo, su estructura operativa agil le permite adaptarse con rapidez a los cambios del
entorno, mientras que su caracter emergente le permite ofrecer servicios a una demanda

que aun no esta completamente satisfecha (Huerta, 2020).

En cuanto a las debilidades, cabe sefialarse un reconocimiento de marca ain reducido
frente a competidores consolidados, asi como una visibilidad limitada. La confianza es
un factor clave para las start-ups en sus primeras etapas, y la falta de un historial podria

constituir una barrera inicial en la captacion de clientes (Huerta, 2020).

Asimismo, la limitacién de recursos financieros y operativos durante los primeros afios
de actividad dificulta la captacion de talento altamente especializado y la inversion en
tecnologias avanzadas, que son esenciales en un mercado que requiere constante

actualizacion y formacion (Huerta, 2020).

Finalmente, la dependencia de las start-ups como clientes principales expone a la
consultora a la volatilidad financiera de estas empresas, especialmente en sus primeras

fases de desarrollo.

Respecto a las oportunidades, tal y como se ha mencionado en apartados anteriores, la
creciente demanda de servicios de analisis de datos, el incremento de inversiones en
tecnologia e innovacién en Madrid, junto con la amplia oferta de eventos y conferencias
de start-ups proporciona innumerables oportunidades de networking y alianzas

estratégicas para nuestra consultora.

Finalmente, las amenazas incluyen una competencia intensa en el sector de consultoria,
tanto de empresas especializadas en start-ups como de aquellas dirigidas a todo tipo de
empresas. Ademas, el uso constante de herramientas de tecnologia avanzada requiere una
actualizacidn continua, lo que puede suponer un desafio para mantener la competitividad

(Huerta, 2020).

Asimismo, dado que las start-ups suelen depender de rondas de financiacion y capital de
riesgo, la volatilidad en los ciclos de inversion podria afectar la demanda de servicios de

asesoramiento.

En resumen, nuestra consultora se encuentra en una posicion favorable para aprovechar

el nicho de mercado en crecimiento. No obstante, la intensa competencia y los desafios
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inherentes al sector exigen una estrategia solida que permita convertir nuestra

especializacion en un diferenciador tangible.

El éxito dependera no solo de la oferta de servicios de asesoramiento, sino de su capacidad
para construir confianza rapidamente, adoptar tecnologias avanzadas con agilidad y
segmentar el mercado manera efectiva, lo que garantizara una estabilidad operativa y un

crecimiento sostenido a largo plazo.
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4 ANALISIS DE LA VIABILIDAD OPERATIVA

4.1 SOLIDEZ DEL MODELO DE NEGOCIO

4.1.1 UBICACION

Nuestra consultora establecerd su sede en Madrid. Su infraestructura tecnoldgica,
diversidad empresarial y capacidad para atraer talento y capital extranjero hacen de ésta
una ubicacion estratégica. Dentro de Madrid, se ha seleccionado el distrito de Chamberi

para establecer nuestras oficinas.

Para ello, nos hemos basado en varios factores clave, como la accesibilidad, el perfil
demogréafico, el ambiente y los costes operativos. Chamberi destaca por su excelente
conectividad, ya que cuenta con multiples lineas de metro y una amplia red de autobuses
urbanos. Esto facilita que tanto los clientes como el personal pueda llegar a la consultoria
de manera rapida y eficiente. Ademas, su ubicacion céntrica lo convierte en un punto

estratégico para atraer a personas de diferentes zonas de Madrid.

Otro aspecto a favor de Chamberi es su perfil demogréafico. Este distrito tiene una
poblacion de nivel socioeconomico medio alto, lo que lo hace ideal para nuestros servicios
especializados. Ademds, Chamberi ofrece un ambiente tranquilo y profesional a

diferencia de distritos mas turisticos o comerciales como Sol o Malasafa.

Este entorno es perfecto para una consultoria que busca transmitir seriedad y confianza.
La presencia de otros negocios profesionales como clinicas o despachos de abogados

refuerzan esta imagen y crea un ecosistema adecuado para este tipo de servicios.

En cuanto a los costes, Chamberi ofrece un equilibrio entre calidad y precio. Aunque no
es el distrito méas econdmico de Madrid, los precios de alquiler son mas asequibles que en
zonas como Salamanca o el centro historico. Ademas, existe una buena oferta locales y
oficinas que pueden adaptarse a las necesidades especificas de nuestra consultoria. Esto
permite una inversion inteligente, pues se obtiene un espacio en una zona prestigiosa sin

INCUrTir en costes excesivos.

Estos factores, combinados con su ubicacion estratégica y su ambiente tranquilo, hacen

de Chamberi la opciodn ideal para establecer las oficinas de Vertex Consulting.
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4.1.2 CAPACIDAD DE ADQUIRIR RECURSOS, ACTIVIDADES Y ALIANZAS CLAVE

En el entorno competitivo de las start-ups, contar con una consultora especializada en el
analisis de datos se ha convertido en una necesidad para aquellas empresas que buscan
maximizar su crecimiento y rentabilidad. De este modo, en este apartado se describe como
nuestra consultora se estructura para garantizar la disponibilidad de los recursos
necesarios, ejecutar las actividades clave y establecer alianzas estratégicas que respalden

su operacion y crecimiento.

La consultora se apoya en cuatro pilares fundamentales: recursos humanos, financieros,
tecnologicos y fisicos. En cuanto a los recursos humanos, el equipo estara compuesto por
un CEO y dos analistas junior, quienes trabajardn de manera coordinada para ofrecer

soluciones personalizadas y eficientes.

Los recursos financieros incluyen una combinacion de inversion inicial, financiacion
externa y un flujo de cada proyecto que permitira sostener las operaciones y crecer de

manera sostenible.

En el ambito tecnoldgico, se utilizaran herramientas avanzadas como Tableau. Power BI,
Google Cloud Al y AWS SageMaker, junto con sistemas de gestion de clientes (CRM) y

plataformas de comunicacion interna como Slack y Microsoft Teams.

Finalmente, los recursos fisicos comprenden una oficina equipada en el distrito de
Chamberi, con mobiliario econdémico y espacios colaborativos que fomenten la

productividad y el bienestar del equipo.

Las actividades centrales de la consultora estan disefiadas para garantizar la entrega de

valor a los clientes. Estas incluyen:

e FEl desarrollo de propuestas de consultoria, donde se analizan las necesidades
especificas de cada startup y se disefian estrategias personalizadas.

e La identificaciéon y captacion de clientes centrada en start-ups en fase de
crecimiento a través de estrategias de marketing y networking.

e La elaboracion y entrega de analisis estratégicos, que combina el uso de
herramientas avanzadas de analisis de datos con la presentacion de informes claros

y accionables.
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e La gestion de relaciones con clientes y proveedores que asegura una comunicacion
fluida y un soporte continuo.
e Y el uso de herramientas de andlisis de datos para la toma de decisiones que

permite a los clientes basar sus estrategias en informacion precisa y actualizada.

Para fortalecer su capacidad operativa y ampliar su alcance, la consultora establecera
alianzas estratégicas con proveedores tecnologicos como Google Cloud y Tableau, que

ofrecen herramientas esenciales para el andlisis de datos y la gestion de proyectos.

Ademas, se colaborara con incubadoras y aceleradoras de start-ups en Madrid, como
Madrid Network y South Summit, para acceder a un ecosistema amplio de emprendedores
y start-ups en crecimiento. Estas alianzas no solo facilitan la captacion de clientes, sino
que también permitiran participar en eventos clave del sector y establecer relaciones con

inversores y mentores.

Asimismo, se trabajara con proveedores de datos especializados, como Statista y Eikon,
que proporcionaran informacion de mercado precisa y confiable para respaldar los

analisis estratégicos.

En conclusion, la solidez del modelo de negocio de la consultora se basa en una
planificacion detallada y realista que integra recursos clave, actividades bien definidas y
alianzas estratégicas solidas. La combinacion de un equipo altamente cualificado,
tecnologia de vanguardia y una red de colaboraciones estratégicas permitird a nuestra
consultora ofrecer servicios de alto valor a sus clientes. Al tiempo que mantiene una

estructura financiera sostenible y adaptable a las demandas del mercado.

Este enfoque no solo asegura la viabilidad de la consultora en el corto plazo, sino que
también la posiciona como un actor relevante en el ecosistema emprendedor madrilefio,

preparada para crecer y evolucionar en un entorno empresarial cada vez mas competitivo.

4.1.3 MODELO DE RECURSOS HUMANOS (RRHH)
El modelo operativo de Recursos Humanos de nuestra consultora va a combinar tres
enfoques clave: agilidad, analytics y outsourcing. Se trata de un modelo que va a permitir

una gestion flexible del talento, la optimizacion de recursos y la toma de decisiones,
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garantizando eficiencia operativa y capacidad de adaptacion a las necesidades cambiantes

del negocio.

La estructura organizativa se basard en un modelo 4gil basado en proyectos, en el que los
equipos se formaran seglin las necesidades especificas de cada cliente. El equipo base
estara compuesto por el CEO y 2 analistas junior. El CEO serd responsable de establecer
la vision estratégica, captar clientes y liderar la organizacidén, mientras que los analistas
junior estaran encargados de la investigacion, analisis de datos, desarrollo de soluciones

estratégicas y contacto directo con los clientes.

Para garantizar la eficiencia y escalabilidad de nuestro negocio, las funciones de
tecnologia, marketing y finanzas seran gestionadas a través de servicios de outsourcing.
Esto permitird mantener una estructura de costes flexible y adaptable a las demandas del

mercado.

A su vez, el modelo de Recursos Humanos priorizard la contratacién de perfiles con
formacion en administracion y economia, ingenieria y ciencias de datos con experiencia
de entre uno y dos afios. Se valoraran habilidades analiticas avanzadas, dominio de

herramientas tecnoldgicas y capacidades de comunicacion efectiva.

Por otro lado, la cultura empresarial se basard en tres pilares fundamentales. En primer
lugar, la colaboracion y transparencia serdn esenciales para fomentar un entorno de
trabajo abierto y participativo, donde la comunicacion fluida y el trabajo en equipo

potencia en la toma de decisiones estratégicas.

En segundo lugar, se promoverd la innovacién y mejora continua, incentivando el
aprendizaje constante y la evaluacion periodica del desempefio del equipo, con el objetivo

de optimizar procesos y ofrecer soluciones de mayor valor a los clientes.

Finalmente, la orientacion a resultados guiard la actividad de la consultora, estableciendo
métricas clave y un sistema de feedback continuo que permita medir el impacto de las

estrategias implementadas y garantizar un crecimiento sostenible.

En cuanto a la estructura salarial, el CEO contara con un salario base de 25.000 euros

anuales con un componente variable basado en el desempefio y resultados. Al igual que
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los analistas junior que contaran con un salario base de 25.000 euros anuales con

posibilidad de bonificaciones ligadas al éxito de los proyectos.

Para incentivar el rendimiento y la retencion del talento, la consultora implementard un
esquema de compensacion basado en la meritocracia y la fidelizacion del equipo. En
primer lugar, se establecerdn bonos por desempeio equivalentes al 5% del beneficio neto,

que seran distribuidos en funcion de la contribucion individual de cada empleado.

Ademas, a partir del tercer afio se ofreceran Phantom shares, permitiendo a los
colaboradores beneficiarse del crecimiento de la empresa sin necesidad de adquirir
participaciones reales. Como incentivo a la permanencia, se otorgara un bono por
antigiiedad correspondiente al 5% del salario anual acumulado tras tres afos en la

compafiia.

Y, por ultimo, se implementaran incentivos especificos, que oscilardn entre 5.000 y
10.000 euros, destinados a premiar la captacion de clientes estratégicos o la ejecucion

exitosa de proyectos clave.

Ademas, para garantizar un alto nivel de desempefio y una mejora continua dentro de la
consultora, se implementaran diversos mecanismos de evaluacion. En primer lugar, se
utilizaran KPIs® de desempefio para medir la calidad de los proyectos, la satisfaccion del
cliente y la eficiencia operativa, permitiendo asi un andlisis objetivo del impacto de cada

Iniciativa.

También, se aplicard un analisis predictivo de datos, con el objetivo de anticipar
necesidades de talento y detectar oportunidades de optimizacidn en los procesos internos.
Por ultimo, se llevaran a cabo evaluaciones trimestrales enfocadas en el desarrollo
profesional del equipo, proporcionando retroalimentacion estructurada y estableciendo

planes de crecimiento individual alineados con la estrategia de las empresas.

Para proteger los intereses estratégicos de la empresa y garantizar la estabilidad del
equipo, se adoptaran diversas medidas. En primer lugar, se estableceran acuerdos de no

competencia con una vigencia de dos afos tras la salida del empleado, evitando asi

® Los KPIs (Key Performance Indicators) son métricas utilizadas para evaluar el rendimiento de una
empresa, equipo o proceso en funcion de objetivos especificos.
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posibles conflictos de interés y la fuga de conocimientos clave a la competencia.
Asimismo, se incluirdn contratos con clausula de permanencia, incentivando el
compromiso a largo plazo con la compaifiia. Finalmente, con el objetivo de retener talento
y potenciar el desarrollo interno, se implementaran planes de crecimiento profesional
disefiados para mejorar las habilidades de la plantilla y fomentar su proyeccion dentro de

la organizacion.

En resumen, este modelo de Recursos Humanos no solo respalda la operatividad y el
crecimiento de la consultora, sino que también crea un entorno de trabajo atractivo y
motivador para los empleados, fomentando su compromiso y contribucion al éxito a largo
plazo de la empresa. Con esta estructura, la consultora esta preparada para adaptarse a los
desafios del mercado, retener a los mejores talentos y ofrecer un servicio excepcional a

sus clientes.

4.2 TECNOLOGIA

Para Vertex Consulting serd imprescindible la adopcion de tecnologia no solo para
mejorar la eficiencia operativa, sino también para ofrecer soluciones innovadoras que

puedan satisfacer las necesidades del mercado en manera diferenciada.

Desde el inicio de las operaciones, se utilizardn herramientas de gestion de proyectos y
colaboracion digital, como a Asana o Trello para organizar las tareas del equipo y

mantener un flujo de trabajo eficiente.

Ademas, herramientas de analisis de datos como Power BI y Google Data Studio
permitiran la recopilacion y andlisis de grandes volimenes de datos para extraer
conocimientos valiosos, ayudando a mejorar las estrategias de los clientes. Estas
plataformas, junto con herramientas de comunicacion como Slack, facilitaran una gestion
agil de la consultora, asegurando que los proyectos se gestionen de forma efectiva y dentro

de los plazos establecidos.

El servicio principal de la consultora se basa en proporcionar analisis de datos y desarrollo
estratégico, por lo que la incorporacion de herramientas avanzadas de analisis de datos es

esencial. Utilizaremos tecnologias como Python, junto con herramientas especializadas
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en Machine Learning como Tensorflow y Scikit-learn para proporcionar analisis

predictivos y soluciones personalizadas a los clientes.

Este enfoque no solo mejorard la calidad de las recomendaciones, sino que también
permitird la consultora ofrecer servicios mas avanzados que contribuyen al crecimiento

de las start-ups a las que atendemos.

Ademas, la integracion de inteligencia artificial (IA) en las fases de andlisis de mercado
y estudios de competencia proporcionara un valor afiadido en el disefio de estrategias

personalizadas, asi como un analisis mas preciso y oportuno.

Con el tiempo, la consultora tiene la intencion de integrar tecnologias emergentes como
la blockchain, para mejorar la transferencia y la seguridad de los procesos de andlisis de
datos. La adopcion de esta tecnologia permitird una trazabilidad completa en los proyectos
y podra abrir nuevas oportunidades de negocio dentro de los sectores especificos, como

el financiero, donde la seguridad de los datos es crucial.

El coste de estas tecnologias se distribuira entre suscripciones a plataformas de software,
la contratacion de expertos para integrar IA y herramientas de analisis, y las inversiones

en la capacitacion del equipo.

Ademas, se espera que, en los primeros afos, el coste de estas tecnologias se mantenga
bajo control mediante una estrategia de escalabilidad, implementando herramientas de
bajo coste al principio y migrando hacia soluciones mas sofisticadas conforme aumente

la demanda.

En conclusion, la tecnologia no solo permitird a nuestra consultora operar de manera
eficiente, sino que también serd un factor diferenciador clave en la oferta de servicios,
permitiendo a la empresa no solo adaptarse a los cambios del mercado, sino anticiparse a

ellos con soluciones innovadoras y personalizadas para cada cliente.

4.3 ESG

Vertex Consulting no solo se centra en ofrecer servicios de alta calidad, sino también en

incorporar practicas empresariales responsables alineadas con los principios ESG
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(Environmental, Social, and Governance). Estos pilares no solo fortalecen el compromiso
de la empresa con una gestion ética y sostenible, sino que también posicionan a la marca
como un referente en un mercado donde la conciencia ambiental, la responsabilidad social

y el buen gobierno son factores claves para la diferenciacion y el éxito a largo plazo.

En el ambito medioambiental, la consultora reducira su huella de carbono mediante
politicas especificas. La oficina estard ubicada en un edificio con certificaciones
ambientales, como LEED, y se utilizardn materiales reciclables en el mobiliario y

suministros.

En el aspecto social, se promovera un entorno laboral inclusivo y diverso, con
contrataciones que prioricen la igualdad de género y la integracion de perfiles variados.
Ademas, se garantizaran condiciones laborales justas, seguras y beneficiosas para el
bienestar de los empleados. A largo plazo, la consultora colaborara con organizaciones

locales en proyectos que impulsen el desarrollo social y econdomico de las comunidades.

En cuanto a la gobernanza, se establecerad una estructura organizativa clara y transparente,
con politicas éticas que eviten conflictos de interés y aseguren el cumplimiento normativo.
Las decisiones se basardn en principios de sostenibilidad y se mantendrd una alta
transparencia financiera mediante auditorias internas y externas regulares, asi como

informes anuales de sostenibilidad que detallen el progreso en los pilares ESG.

En definitiva, la implementacion de estas estrategias no solo contribuird al bienestar social
y ambiental, sino que también fortaleceran la fidelizacion de clientes y consolidaran la

marca en el sector.

4.4 LEGAL

En el contexto de nuestra consultora, es fundamental abordar los requisitos legales y
especificos del negocio para garantizar el cumplimiento normativo en todos los aspectos

operativos.

En primer lugar, la consultora deberd obtener las licencias y permisos necesarios para
operar legalmente, siguiendo la regulacion vigente. Esto podria incluir el registro en el

Colegio Oficial de Economistas, la inscripcion como empresa de Consultoria o la
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autorizacion de la Agencia Espafiola de Proteccion de Datos, especialmente si se manejan

datos personales sensibles en el desarrollo de la actividad.

En cuanto a la normativa laboral, la consultora deberd asegurar el cumplimiento de la
legislacion espafiola, garantizando condiciones de trabajo justas y respetando los derechos
de los empleados. Esto implicara realizar los registros correspondientes en la Seguridad
Social, cumplir con las normativas sobre contratos laborales y cotizaciones y, en caso de

trabajar con auténomos o subcontratados, seguir la legislacion aplicable a freelancers.

Ademas, la consultora debera adherirse al Reglamento General de Proteccion de Datos
(RGPD) de la Uniéon Europea y la Ley Organica 3/2018, de Proteccion de Datos
personales. Lo cual incluird obtener consentimientos explicitos para el procesamiento de
datos personales e implementar medidas de seguridad para proteger la informacion

confidencial.

Por otro lado, si se realizasen actividades con impacto ambiental, como evaluaciones de
impacto o asesoramiento en sostenibilidad, serd necesario contar con las licencias y
permisos correspondientes. Esto podré abarcar autorizaciones relacionadas con la gestion

de residuos, emisiones u otras actividades reguladas.

Este enfoque legal no solo asegura el cumplimiento normativo, sino que también fortalece
la credibilidad y la responsabilidad corporativa de la consultora, adaptandose a un entorno

empresarial cada vez mas exigente en términos de transparencia y ética.

4.5 PLAN DE MARKETING Y VENTAS

Nuestra consultora dara a conocer sus servicios mediante una estrategia omnicanal que
combinard marketing digital y presencia en eventos clave del sector. Para mejorar la

visibilidad en buscadores, se implementaran estrategias SEO’ y SEM?®, mientras que las

7 SEO (Search Engine Optimization): son estrategias disefiadas para mejorar la visibilidad de un sitio web
en los resultados organicos no pagados de los motores de busqueda como Google.

8 SEM (Search Engine Marketing): son estrategias de marketing en motores de busqueda que, a diferencia
del SEO, si que incluyen anuncios pagados.
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redes sociales se utilizaran para generar contenido de valor que atraiga y fidelice a nuestro

publico objetivo.

Ademas, se organizardn webinars y se publicaran estudios de casos que muestren el
impacto positivo de la consultora en start-ups anteriores. Y, la participacion en eventos
especializados permitird también establecer contactos directos con potenciales clientes,

fortaleciendo la confianza en la marca.

En cuanto a los servicios ofrecidos, la consultora adoptard un modelo hibrido que
combinara asesorias presenciales y digitales. Esto permitira atender tanto a start-ups

ubicadas en Madrid como a aquellas que operan de manera remota.

Las soluciones estratégicas estaran adaptadas a las necesidades de empresas en distintas
fases de crecimiento, facilitando su consolidacion en el mercado. La personalizacion de
los servicios serd un elemento clave, asegurando que cada cliente reciba un

acompafiamiento alineado con sus objetivos y desafios especificos.

La politica de precios se establecera tras un andlisis detallado de los segmentos de
mercado, el comportamiento de la competencia y los costes operativos. Se aplicard una
estrategia diferenciada para maximizar el valor percibido por los clientes y garantizar la
rentabilidad de la empresa. Ademas, se ofreceran beneficios para clientes recurrentes, con

el objetivo de fomentar la fidelizacion y fortalecer las relaciones a largo plazo.

La comunicacion y promocion de la consultora se llevaré a cabo a través de una estrategia
multicanal. Esto incluird campafas publicitarias en redes sociales y medios digitales
especializados, complementadas con acciones de relaciones publicas, como Ia
participacion en eventos y la publicacion de articulos en plataformas relevantes del sector.
Ademas, la consultora adoptara un enfoque de mejora continua, evaluando el feedback de
los clientes para adaptar y optimizar sus servicios segun las tendencias y necesidades del

mercado.

El Departamento de Marketing sera externalizado, lo que permitird optimizar costes y
acceder a un equipo especializado capaz de ajustar estrategias segun la evolucion del

mercado. La agencia de marketing seleccionada se encargard de la planificacion y
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ejecucion de campafias, la gestion de redes sociales, las relaciones publicas y el

posicionamiento de la marca.

El CEO de nuestra consultora sera el responsable de coordinar estas acciones y garantizar
que estén alineadas con los objetivos estratégicos de la empresa. Para ello, establecera un
calendario anual de campafias y lanzamientos estratégicos, asegurando una ejecucion

eficiente y un seguimiento detallado del retorno sobre la inversion (ROI).
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5 ANALISIS DE LA VIABILIDAD FINANCIERA

5.1 ESTRUCTURA SOCIETARIA

La consultora se constituira como una Sociedad de Responsabilidad Limitada (S.L.), una
eleccion que se fundamenta en varias ventajas clave, como la limitacion de la
responsabilidad de los socios al capital aportado, la facilidad y accesibilidad en su

constitucion, y la flexibilidad en la entrada y salida de socios.

Esta estructura societaria permite adaptarse a las necesidades cambiantes del negocio,
especialmente en sus fases iniciales de crecimiento, y ofrece seguridad juridica tanto a los

socios fundadores como a posibles inversores en etapas posteriores.

De acuerdo con la normativa aplicable, Vertex Consulting contard con dos organos de

gobierno principales:

e Junta General de Socios: Este 6rgano serd el maximo responsable de la toma de
decisiones estratégicas. Entre sus funciones destacan la aprobacion de
modificaciones estatuarias, la decision sobre el reparto de beneficios, la
aprobacion de ampliaciones de capital y la supervision de la gestion general de la
sociedad. La Junta general de socios garantizard que los intereses de todos los
socios estén representados y que las decisiones clave se tomen de manera
consensuada.

e Administracion de la sociedad: se optard por un modelo de administracion Unica
en el que el CEO asumiré la responsabilidad de la gestion diaria de la empresa.
Esta estructura 4gil y centralizada es especialmente adecuada para una empresa en
fase de crecimiento, ya que permite una toma de decisiones répida y eficiente,
esencial para responder a las demandas del mercado y aprovechar oportunidades

de negocio.

En cuanto a la distribucion de la propiedad, en la fase inicial, el capital social estara
distribuido entre los socios fundadores, quienes determinaran su porcentaje de

participacion en funcidn de sus aportaciones.

Esta distribucion garantiza que cada socio tenga una participacion proporcional a su

contribucion al proyecto, lo que refuerza la equidad y el compromiso con el negocio desde
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el inicio. Para asegurar una gestion transparente y evitar conflictos futuros, se establecera
un pacto de socios que regulara aspectos clave para la convivencia y el funcionamiento

de la sociedad.

Entre los puntos mas relevantes del pacto de socios se incluiran las condiciones para la
entrada y salida de socios, estableciendo criterios claros para la incorporacion de nuevos
miembros o la salida de los existentes. Esto permitird mantener un control sobre la
composicion del capital social y evitaré situaciones que puedan afectar la estabilidad de

la empresa.

Asimismo, se definiran los derechos de voto y control de cada socio, asegurando un
equilibrio entre los intereses individuales y colectivos. Este aspecto es fundamental para
garantizar que las decisiones estratégicas se tomen de manera consensuada y que todos

los socios tengan voz en la direccion del negocio.

Adicionalmente, se incorporardn cldusulas de arrastre y acompafiamiento, que seran
especialmente relevantes en caso de futuras inversiones o ventas de participaciones. Estas
clausulas garantizardn que todos los socios tengan la oportunidad de participar en
operaciones de ampliacion de capital o venta de la empresa, protegiendo sus intereses y

evitando situaciones de desventaja.

En conjunto, el pacto de socios servird como un instrumento clave para regular las
relaciones entre los socios, fomentar la confianza y asegurar el buen funcionamiento de

la consultora a largo plazo.

Por otro lado, en sus primeras fases, la consultora adaptara una politica de reinversion de
beneficios para acelerar su crecimiento y consolidacién en el mercado. Los beneficios
generados se destinaran principalmente a financiar proyectos de expansion, mejorar la

infraestructura tecnoldgica y fortalecer la posicion competitiva de la empresa.

No obstante, a medida que la empresa se consolide y genere una rentabilidad sostenible,
se evaluard la posibilidad de distribuir dividendos entre los socios. Esta decision se tomara
en funcion de la rentabilidad alcanzada, las necesidades de financiacion futuras y los

objetivos estratégicos de la consultora.
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En conclusion, la estructura societaria elegida, junto con una planificacion financiera
cuidadosa, proporcionard una base solida para el crecimiento y la sostenibilidad de la
consultora. Ademas, la combinacion de un capital inicial bien distribuido, un pacto de
socios claro y una politica de reinversion de beneficios asegurara que la empresa esté bien
posicionada para aprovechar oportunidades de crecimiento y generar valor a largo plazo

para sus Socios € inversores.

5.2 EL MODELO FINANCIERO: LA CUENTA DE RESULTADOS
En este epigrafe se desglosaran los principales componentes de la cuenta de resultados,
con el objetivo de ofrecer una vision detallada y critica de la situacion financiera, asi como

las tendencias que podrian influir en la toma de decisiones futuras.

Proveccion de ingresos

La proyeccion de ingresos se ha estructurado en tres grupos temporales: corto plazo (afos
1-3), medio plazo (afios 4-6) y largo plazo (afios 7-10), desglosando los servicios en tres
servicios principales: consultoria estratégica, analisis de mercados y datos, e informes

completos.

Como se observa en la Tabla 2, en los primeros tres aflos se estima un total de ingresos
anuales de 104.000€ distribuido en cinco proyectos de consultoria estratégica, tres
proyectos de analisis de mercado y datos y 2 proyectos de informes completos. Esta etapa
refleja una fase inicial de consolidacion, donde la empresa busca establecer su presencia

en el mercado y captar clientes recurrentes.

Servicio Numero de Proyectos |Tarifa por Proyecto (€) |Ingresos Anuales (€)
Consultoria estratégica 5 proyectos 8.000 € 40.000 €
Andlisis de mercado y datos 3 proyectos 8.000 € 40.000 €
Informes completos 2 proyectos 12.000 € 24.000 €
Total Ingresos Anuales 104.000 €

TABLA 2: PROYECCION DE INGRESOS ANUALES (ANOS 1-3).

Para el periodo de cuatro a seis afios, la Tabla 3 proyecta un crecimiento significativo,

alcanzando ingresos anuales de 159.000€. Esto se debe a una expansion de la cartera de
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clientes y a una mejora en la capacidad operativa, aumento asi el nimero de proyectos y

un ajuste en las tarifas.

Medio Plazo (Afios 4-6)

Servicio Numero de Proyectos |Tarifa por Proyecto (€) |Ingresos Anuales (€)
Consultoria estratégica 8 proyectos 9.000 € 72.000 €
Andlisis de mercado y datos 5 proyectos 9.000 € 45.000 €
Informes completos 3 proyectos 14.000 € 42.000 €
Total Ingresos Anuales 159.000 €

TABLA 3: PROYECCION DE INGRESOS ANUALES (ANOS 4-6).

A largo plazo, como se observa en la Tabla 4, se espera que los ingresos alcancen los
264.000€, impulsados por un mayor volumen de proyectos y tarifas mas elevadas. A estas
alturas, la consultora tendré la capacidad de llevar a cabo 10 proyectos de consultoria

estratégica, seis proyectos de andlisis de mercado y datos y cuatro proyectos de informes

completos.

Esta etapa refleja una mayor madurez dentro del mercado, con una base de clientes

consolidada y capacidad para ofrecer servicios de mayor valor afiadido.

argo Plazo (Ano |
Se Niimero de Proyectos |Tarifa por Proyecto (€) |Ingresos Anuales (€)
Consultoria estratégica 10 proyectos 12.000 € 120.000 €
Andlisis de mercado y datos 6 proyectos 12.000 € 72.000 €
Informes completos 4 proyectos 18.000 € 72.000 €
Total Ingresos Anuales 264.000 €

TABLA 4: PROYECCION DE INGRESOS ANUALES (ANOS 7-10).

En conclusion, si bien la proyeccion de ingresos evidencia un crecimiento constante y
sostenido a lo largo del periodo de 10 afios analizado, es importante considerar algunos

aspectos criticos.

En primer lugar, dicha proyeccion se sustenta en un incremento lineal tanto en el volumen
de proyectos como en las tarifas aplicadas, partiendo del supuesto de que los factores
externos mencionados en capitulos anteriores como la competencia, las variaciones en la
demanda de mercado o las fluctuaciones econdmica, se mantendran alineados con las

expectativas planteadas.
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No obstante, dado que la consultora iniciaria sus operaciones en el afio 2030, este analisis
debe ser interpretado como una aproximacion referencial a la situacion actual y a las

previsiones para los afios siguientes, mas que como una proyeccion definitiva.

Por otra parte, el incremento progresivo de las tarifas, derivado de la estrategia de
posicionamiento como una empresa de alto valor afiadido, deberd ir acompafiado de una
mejora continua en la calidad de servicios ofrecidos y en los niveles de satisfaccion del

cliente para justificar dichos aumentos.

En sintesis, a pesar de que la proyeccion es ambiciosa y se encuentra solidamente
estructurada, serd fundamental implementar estrategias efectivas de mitigacion de riesgos
y mantener un margen de flexibilidad que permita adaptarse a los posibles cambios en el

entorno empresarial.

Provyeccion de costes

El andlisis de los costes fijos y variables presentados en la Tabla 5 refleja una proyeccion
financiera estructurada y detallada para los primeros 10 afios de operacion. Los costes
fijos, que incluyen las partidas de sueldos y salarios, alquiler de oficina, amortizacion y

software, muestran un incremento gradual a lo largo de los tres periodos analizados.

Este aumento se atribuye a factores como la expansion del equipo de trabajo, la
actualizacion de herramientas tecnologicas y el crecimiento de la infraestructura

operativa.

Por otro lado, los costes variables, que incluyen externalizacion de servicios, los costes
de ejecucion de proyectos, material de oficina y suministros, también presentan
variaciones. En particular, los costes relativos a la externalizacion de los servicios
financiero, tecnoldégico y de marketing, aumentaran conforme crezca el volumen de

trabajo de la consultora.

Asimismo, los costes de ejecucion de proyectos experimentaran un incremento
significativo en el ultimo periodo, debido a la mayor complejidad y volumen de los

proyectos asumidos.
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Para la elaboracion de esta proyeccion, se han considerado diversos factores, como la

inflacion, las tendencias del mercado laboral, la evolucion de los precios de los servicios

externalizados y las necesidades de inversion en tecnologia.

Costes Fijos

Sueldos y Salarios 75.000 € 85.000 € 95.000 €
Alquiler oficina 15.000 € 15.000 € 15.000 €
Amortizacion 1.500 € 1.875€ 2.344 €
Software y otras herramientas 6.000 € 7.200 € 8.400 €
Total Costes Fijos 97.500 € 109.075 € 120.744 €
Costes Variables

Externalizacion de servicios 6.000 € 7.500 € 9.375 €
Costes de ejecucion de proyectos 5.000 € 5.250 € 6.562 €
Material de oficina 1.200 € 1.300 € 1.400 €
Suministros 300 € 315€ 331 €
Total Costes Variables 12.500 € 14.365 € 17.668 €
Total Costes 110.000 € 123.440 € 138.412 €

TABLA 5: PROYECCION DE COSTES ANUALES (ANOS 1-10).

En resumen, esta proyeccion de costes refleja una planificacion financiera estratégica que
incorpora tanto el crecimiento previsto de la empresa como factores externos que podrian
influir en su desempefio econémico. No obstante, sera crucial monitorear estos costes de
cerca y ajustarlos seglin las condiciones reales del mercado y las necesidades operativas,

garantizando asi la sostenibilidad financiera a largo plazo.

Cuenta de Resultados

La proyeccion financiera presentada en la Tabla 6 refleja la evolucion de las pérdidas y
ganancias de Vertex Consulting durante los primeros 10 afios de operacion. Al igual que
los ingresos y costes, este analisis se estructura en torno a tres periodos clave: afios 1-3,
afios 4-6 y afios 7-10, permitiendo evaluar la viabilidad economica del proyecto, asi como

identificar los principales desafios y oportunidades.
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Ingresos 104.000 €| 159.000 €| 264.000 €
Costes de ventas 12.500 € 14.365 € 17.668 €
Margen bruto sobre ventas 91.500 €| 144.635€| 246.332€
Gastos fijos 96.000 €[ 107.200€| 118.400€
EBITDA -4.500 € 37.435€( 127.932¢€
Amortizaciones 1.500 € 1.875 € 2.344 €
Resultado de explotacion -6.000 € 35.560 €| 125.588 €
Gastos financieros 2.000 € 2.000 € 2.000 €
Resultado financiero -8.000 € 33.560 €[ 123.588 €
IS (25%) - 8.390 € 30.897 €
Resultado neto -8.000 € 25.170 € 92.691 €

TABLA 6: CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS DE VERTEX CONSULTING (ANOS 1-10).

El crecimiento exponencial de los ingresos, pasando de 104.000€ en los afios 1-3 a
264.000€ en los anos 7-10, refleja la implementacion exitosa de la estrategia de
penetracion de mercados, asi como un aumento progresivo en la demanda de servicios

ofrecidos.

El margen bruto sobre ventas sigue una tendencia similar, aumentando de 91.500€ a
246.332€. Este crecimiento indica una mejora en la eficiencia operativa, ya que los costes
de ventas se mantienen relativamente controlados, representando un porcentaje
decreciente sobre los ingresos (12% en los afios 1-3, 9% en los afios 4-6 y 6,7% en los

anos 7-10).

Los gastos fijos también aumentan de manera gradual, estando alineados con el
crecimiento de la empresa. Sin embargo, en los primeros afios, los gastos fijos superan el
margen bruto, lo que resulta en un EBITDA negativo (-4.500€). Esta situacion es comun
en las etapas iniciales de una empresa, puesto que los costes de establecimiento y puesta

en marcha son elevados.

A partir del segundo periodo, el EBITDA se vuelve positivo (37.435€) y experimenta un
crecimiento significativo en los afos 7-10 (127.932€). Este cambio refleja una mejora en
la rentabilidad operativa, impulsado por el aumento de los ingresos y la optimizacion de

los costes.
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Asimismo, el resultado de explotacion sigue una tendencia similar al EBITDA, mostrando
pérdidas en los primeros afios (-6.000€) debido a los elevados gastos fijos y a las
amortizaciones. Sin embargo, a partir del segundo periodo, este indicador se vuelve
positivo (35.560€ en los afios 4-6 y 125.588€ en los afios 7-10), lo que confirma la

consolidacion del modelo de negocio.

Los gastos financieros se mantienen constantes en 2.000€, debido al préstamo a largo
plazo por valor de 50.000€ con una tasa de interés del 5% anual. No obstante, en los
primeros aflos, estos gastos contribuyen a un resultado financiero negativo (-8.000€), lo

que refuerza la importancia de gestionar adecuadamente la liquidez durante la fase inicial.

Por ultimo, el resultado neto refleja la evolucion de la rentabilidad de la empresa. En los
primeros afios, se registran pérdidas (-8.000€), lo que es habitual en proyectos en fase de
lanzamiento. A partir del segundo periodo, el resultado neto se vuelve positivo (25.170€
en los afos 4-6 y 92.691€ en los afios 7-10), lo que indica que la empresa a partir del

cuarto afio alcanza el punto de equilibrio y comienza a generar beneficios.

Para elaborar estas proyecciones se han tenido en cuenta varios factores clave que
influyen en el desempefio financiero de la consultora. En primer lugar, se asume un
crecimiento progresivo de la demanda, lo que justifica el incremento de los ingresos a lo
largo de los tres periodos analizados. Este aumento en el volumen de proyectos y clientes

es fundamental para alcanzar los niveles de rentabilidad proyectados.

Ademas, la mejora de la eficiencia operativa juega un papel crucial, pues permite

maximizar el margen bruto.

Por otro lado, el aumento de los gastos fijos estd alineado con la necesidad de ampliar la
capacidad operativa de la empresa. La expansion del equipo y de la infraestructura es
esencial para poder atender la demanda creciente y mantener la calidad de los servicios

ofrecidos.

Asimismo, la estabilidad financiera, asi como asegurar la liquidez durante los primeros
afios, cuando el EBITDA es negativo y las pérdidas son esperadas, son factores

determinantes en la supervivencia de nuestra consultora.
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El impacto fiscal también ha sido considerado en estas proyecciones. La aplicacion del
impuesto sobre sociedades a partir del segundo periodo reduce los beneficios netos, lo
que debe ser tenido en cuenta en la estrategia financiera de la empresa. Este aspecto
subraya la importancia de explorar estrategias de optimizacion fiscal como la reinversion
de beneficios o la aplicacion de incentivos fiscales para minimizar el impacto en el flujo

de caja.

En la préctica, los primeros afios representan una fase inicial critica caracterizada por
pérdidas, esperanzas y un ebitda negativo. Durante este periodo es fundamental asegurar

una adecuada financiacion para cubrir los gastos operativos y mantener la liquidez.

La optimizacion de costes sera clave para mejorar el margen bruto y alcanzar un EBITDA
positivo a partir del segundo periodo. Esto implicard una gestion eficiente de los recursos
y procesos, asi como la identificacion de areas donde se pueden reducir costes sin

comprometer la calidad.

Finalmente, el crecimiento sostenible de la empresa, evidenciado por el aumento
exponencial de los ingresos y los beneficios netos en los afios 7-10, indica que el modelo
de negocio es viable a largo plazo. No obstante, serd esencial mantener la estructura de
costes flexible para poder adaptarse a cambios en el mercado y garantizar la sostenibilidad

financiera.

En resumen, esta proyeccion financiera refleja un escenario optimista pero realista, con

un crecimiento sostenido y una rentabilidad creciente a partir del segundo periodo.

5.3 EL MODELO FINANCIERO: BALANCE

El crecimiento de Vertex Consulting, conlleva un incremento progresivo en los recursos
necesarios para mantener su operativa. Durante los primeros afios (1-3), tal y como
muestra la Tabla 7, los activos se concentran principalmente en dos componentes: el
efectivo que garantiza la liquidez inmediata y las inversiones iniciales en tecnologia y

software, fundamentales para la prestacion eficiente de servicios.

A medida que la empresa avanza hacia el medio y largo plazo, se observa un crecimiento
significativo en el activo no corriente. Este incremento se debe, en gran medida, a mayores
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inversiones en herramientas especializadas y a la consolidacion de una estructura

operativa mas solida.

Paralelamente, el aumento de cuentas por cobrar refleja la ampliacion de la cartera de
clientes, lo que exige una gestion mas eficiente del capital circulante para evitar

problemas de liquidez y poder cumplir con las obligaciones a corto plazo.

Aiios 1-3 (€) Aiios 4-6 (€) Aiios 7-10 (€)

ACTIVO

ACTIVO NO CORRIENTE

Inmovilizado material 42.000 € 42.000 € 42.000 €
Inmovilizada inmaterial 16.000 € 16.000 € 16.000 €
Amortizacién acumulada -4.500 € -10.125 € -19.501 €
Total Activo No Corriente 53.500 € 47.875 € 38.499 €
ACTIVO CORRIENTE

Clientes 41.600 € 63.600 € 105.600 €
Tesoreria 113.950 € 117.795 € 126.272 €
Total Activo Corriente 155.550 € 181.395 € 231.872 €
Total Activo 209.050€ | 229.270€ 270.371 €

TABLA 7: PROYECCION DEL ACTIVO (ANOS 1-10).

Por otro lado, en los primeros afos (1-3), se puede observar en la Tabla 8 como la
estructura del pasivo evidencia una mayor dependencia de financiacion externa, necesaria
para cubrir los costes operativos iniciales y las inversiones en activos tecnologicos. Sin
embargo, a medida que la consultora avanza hacia el medio y largo plazo, se reduce la
exposicion financiera gracias a la generacion de recursos propios.

La estabilidad en los gastos financieros durante este periodo se debe a la implementacion
de una estrategia de endeudamiento prudente, evitando una carga excesiva de intereses

que pueda comprometer la rentabilidad futura.

Aiios 1-3 (€) Aiios 4-6 (€) Aiios 7-10 (€)

PASIVO Y PATRIMONIO NETO
PATRIMONIO NETO (PN)

Capital Social 150.000 € 150.000 € 150.000 €
Resultados acumulados -8.000 € 25.170 € 92.691 €
Total Patrimonio Neto 142.000 € 175.170 € 242.691 €
PASIVO NO CORRIENTE

Préstamo a L.p. 50.000 € 33.560 € 0€
Total Pasivo No Corriente 50.000 € 33.560 € 0€
PASIVO CORRIENTE

Intereses del préstamo 2.000 € 2.000 € 0€
Proveedores 15.050 € 18.540 € 27.680 €
Total Pasivo Corriente 17.050 € 20.540 € 27.680 €
Total Pasivo + PN 209.050 € 229.270 € 270.371 €

TABLA 8: PROYECCION DEL PASIVO (ANOS 1-10).
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Asimismo, el patrimonio neto refleja la evolucion positiva del negocio. En los primeros
afios, los resultados negativos, lo cual es comun en etapas iniciales debido a los altos
costes de puesta en marcha y a la inversion en activos estratégicos. No obstante, a partir
del cuarto afio, se evidencia una acumulacion progresiva de beneficios retenidos, lo que
fortalecera la posicion financiera de la empresa.

Este crecimiento en el patrimonio neto no solo mejora la capacidad de inversion sin
recurrir a financiamiento externo adicional, sino que también proporciona un colchon
financiero para afrontar eventuales fluctuaciones en la demanda.

En la practica, el balance financiero de la consultora revela varias implicaciones clave.
En primer lugar, destaca la necesidad de una gestion eficiente del capital circulante,
particularmente en la administracion de cuentas por cobrar y la optimizacion de la
liquidez. Una gestion adecuada a estos elementos es fundamental para mantener un flujo
de caja saludable y garantizar la continuidad operativa.

En segundo lugar, la progresiva independencia del financiamiento externo es un indicador
positivo, ya que reduce el riesgo financiero y mejora la sostenibilidad del negocio. Esta
transicion hacia una mayor autosuficiencia financiera refleja la capacidad de la empresa
para generar recursos propios y reinvertirlos en su crecimiento.

Finalmente, el crecimiento del patrimonio neto confirma la capacidad de la consultora
para consolidarse en el mercado sin depender de nuevas inyecciones de capital. Este
fortalecimiento patrimonial no solo mejora la capacidad de inversion, sino que también
proporciona una base solida para afrontar desafios futuros y aprovechar oportunidades de
expansion.

En conclusion, el analisis del balance financiero muestra una evolucion favorable en la
estructura patrimonial de la consultora. La transicion desde una dependencia inicial de
financiamiento externa hacia una autosuficiencia financiera basada en la reinversion de
beneficios es un signo de estabilidad y crecimiento sostenible. La capacidad de gestionar
eficazmente los activos y pasivos sera un factor determinante para consolidar la posicion
de la consultora en el sector y garantizar su viabilidad a largo plazo.

Este equilibrio entre crecimiento y prudencia financiera no solo fortalece la posicion
competitiva de la empresa, sino que también asegura su capacidad para afrontar los
desafios del mercado en el futuro.

5.4 ANALISIS DE RATIOS FINANCIEROS

Ratios de salud financiera
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1. Cobertura de Intereses: mide la capacidad de la empresa para cubrir los intereses de
su deuda con el beneficio operativo.

. EBIT
Cobertura de intereses = : - > 10x
Gastos financieros

e Afio 1-3: _26(')(;%0 = —3 (negativo, lo que indica falta de rentabilidad inicial).
- 35.560 1 .

o Afio 4-6: 000 = 17.78 (soélida capacidad de pago).

e Afo 7-10: % = 62,77 (excelente capacidad de pago).

La cobertura de intereses es negativa en los primeros afios debido a pérdidas operativas,
pero mejora significativamente a partir del segundo periodo, superando ampliamente el

umbral de 10x.

2. Deuda Neta / EBITDA: evalua el nivel de endeudamiento en relacion con la capacidad

de generacion de flujo de caja operativo.

Deuda Neta

Deuda Neta/EBITDA = ————— <2X
EBITDA
e Afio 1-3: W = (no aplicable debido al EBITDA negativo).
e Afio 4-6: % = —2,25 (posicion neta de caja, sin riesgo de deuda
o Afio 7-10; Z120272 —0,99 (empresa sin deuda neta).

127.879

A partir del segundo periodo, la empresa tiene una posicion neta de caja positiva, por lo

que no hay riesgo de endeudamiento excesivo.

3. Fondo de maniobra: mide la diferencia entre activos corrientes y pasivos corrientes

para evaluar la liquidez a corto plazo.

Fondo de maniobra = Activo Corriente — Pasivo Corriente >0
e Afio 1-3: 155.550 — 17.050 = 138.500
e Afio 4-6: 181.395 —20.540 = 160.855

e Afio 7-10: 231.872 —27.680 = 204.192
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El fondo de maniobra es positivo en todos los periodos, asegurando la estabilidad

financiera.

4. Ratio de liquidez: mide la capacidad de la empresa para cubrir obligaciones a corto

plazo.
Ratio de liquidez = 2o corriente
Pasivo Corriente
o 155.550
e Afo 1-3: ———= 9,12
17.050
o 181.395
e Ano4-6:—— = 8,83
20.540
o 231.872
e Ao 7-10: ——— = 8,38

27.680

En todos los periodos se observa una excelente capacidad para afrontar deudas a corto
plazo.

Dado que la financiacion a largo plazo es reducida y los pasivos corrientes crecen de
forma controlada, se puede afirmar que la consultora gestiona eficientemente su deuda
manteniendo una estructura financiera so6lida y equilibrada.

Esta gestion prudente, respaldada por un fondo de maniobra positivo y una reduccion
progresiva de la deuda neta, evidencia una capacidad para cubrir sus obligaciones sin
depender exclusivamente del analisis de ratios lo que refleja una posicion financiera

estable y sostenible.

Fondo de Maniobra Operativo

1. Periodo medio de cobro (PMC) de clientes:

PMC = Clientes 365
Ingresos

o Afio 1-3: 2259 , 365 = 146 dias
104.000

o Afio 4-6: 2289 , 365 = 146 dias
159.000

o Afio 7-10: 22259, 365 = 146 dias

264.000

El periodo de cobro es alto, lo que puede afectar a nuestra liquidez.

2. Periodo medio de pago (PMP) a proveedores:

55



PMP = Proveedores « 365

Costes de ventas

o Afio 1-3: 2250, 365 — 439 dias
12.500
o Afio 4-6: 8540, 365 — 471 dias
14.365
o Afio 7-10: 22882 4 365 = 570 dias
17.721

La consultora paga a los proveedores tarde, contrarrestando los problemas de liquidez que

podrian derivarse del periodo medio de cobro de clientes.

En resumen, el analisis de ratios financieros de la consultora revela una evolucion
favorable de su situacién econdmica y financiera a lo largo del periodo proyectado. A
pesar de una primera fase de pérdidas, la consultora logra consolidar su rentabilidad,
fortalecer su estructura de capital y mantener una posicion de liquidez holgada, lo que

garantiza su viabilidad a largo plazo.

Inicialmente la consultora enfrente desafios en términos de rentabilidad, con un EBITDA
negativo en los primeros afios. Sin embargo, a medida que el negocio se expande y
optimiza su estructura de costes, la compafiia alcanza niveles de beneficio operativo

solidos, lo que se traduce en una cobertura de intereses superior al umbral recomendado.

Desde un punto de vista financiero, la estrategia de la empresa se caracteriza por una
gestion prudente del endeudamiento. En las primeras etapas, la financiacion externa juega
un papel clave en la cobertura de gastos iniciales, pero a medida que la consultora gana
traccion en el mercado, la deuda se reduce progresivamente hasta ser eliminada en los

ultimos afios del proyecto.

En términos de liquidez, los ratios analizados confirman una posicion altamente solvente,

con un ratio de liquidez superior al valor recomendado.

Uno de los aspectos mas relevantes en la estructura financiera de la empresa es la gestion
del activo circulante. El periodo medio de cobro se mantiene en 146 dias, lo que sugiere
una politica de cobro relativamente laxa que puede impactar negativamente en la liquidez
operativa. Sin embargo, este efecto se ve compensado por un periodo medio de pago
considerablemente mas largo que permite a la empresa financiarse a costa de sus

proveedores.
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Si bien esta estrategia es efectiva en términos de liquidez, una dependencia excesiva de
financiacion a través de proveedores podria generar riesgos en caso de que estos exijan

plazos de pago mas cortos.

En términos generales, la consultora presenta una evolucion financiera positiva, con una

rentabilidad creciente, una estructura de deuda controlada y una liquidez sélida.
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6 RIESGOS
Riesgo

Concentracion
de clientes

Concentracion
geografica

Concentracion
de proveedores

Competencia

Disrupcion
tecnologica

Regulacion

Mala
asignacion de
capital

Fluctuacion en
el flujo de caja

Riesgo del pais

Impacto Potencial

Dependencia excesiva de
pocos clientes podria
causar problemas
financieros si alguno
reduce o cancela sus
servicios.
Limitacion del mercado
objetivo a Madrid, lo que
podria reducir el
crecimiento en caso de
saturacion local.
Dependencia de un tnico
proveedor de marketing
externo puede
comprometer la
operatividad en caso de
incumplimiento
Pérdida de clientes
potenciales frente a
consultoras ya
establecidas o con precios
mas bajos.
Cambios en las
herramientas digitales o
en la tecnologia
demandada por start-ups
podrian hacer obsoletos
los servicios.
Cambios en las
normativas fiscales,
laborales o empresariales
podrian aumentar costes
o limitar operaciones.
Malas decisiones de
inversion inicial podrian
agotar los recursos antes
de alcanzar la
rentabilidad.
Problemas de liquidez
por retrasos en los pagos
de los clientes podrian
afectar operaciones
basicas.
Inestabilidad econdémica
o politica en Espafia
podria afectar el mercado

Forma de Mitigarlo

Diversificar la cartera de
clientes, enfocandose en
start-ups de diferentes
sectores y etapas de
desarrollo.

Explorar otros hubs
emprendedores nacionales
(Barcelona, Valencia) o
internacionales para ampliar
el alcance del negocio.
Tener contratos con clausulas
de penalizacion y buscar
proveedores alternativos
como contingencia.

Diferenciarse ofreciendo
servicios especializados y
flexibles para start-ups
invertir en branding y
reputacion.
Mantenerse actualizado con
las tendencias tecnologicas y
formar al equipo para
implementar nuevas
herramientas rapidamente.

Monitorear el entorno
regulatorio y trabajar con
expertos legales para
garantizar el cumplimiento y
minimizar impactos.
Crear un plan financiero
detallado, priorizando
inversiones con retorno claro
y utilizando métricas de
rentabilidad.
Establecer politicas claras de
cobro, ofrecer incentivos por
pagos anticipados y mantener
un fondo de reserva para
emergencias.
Diversificar geograficamente
y enfocarse en sectores
menos dependientes de
factores externos inestables.

Grado de
importancia

Alta

Media

Alta

Alta

Alta

Media

Alta

Alta

Media
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Falta de
posicionamiento
competitivo

Evolucion legal

de startups y la demanda
de servicios.
Dificultad para
diferenciarse en el
mercado podria limitar la
adquisicion de nuevos
clientes.
Cambios en legislacion
laboral, fiscal,
tecnologica o
medioambiental podrian
incrementar costes o
limitar operaciones.

Invertir en marketing
estratégico, desarrollar casos
de éxito y construir relaciones
solidas con clientes y partners.

Estar al tanto de cambios
normativos y ajustar procesos
operativos de manera
proactiva.

TABLA 9: SUMARIO DE RIESGOS POTENCIALES PARA LA CONSULTORA.

Alta

Media
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7 CONCLUSION

En el presente trabajo se ha desarrollado un andlisis exhaustivo sobre la viabilidad de una
consultora especializada en el asesoramiento a start-ups en Madrid, enfocandose en

aquellas que se encuentran en fases de crecimiento o consolidacion.

Para ello, se han abordado una diversidad de factores clave, incluyendo el contexto del
ecosistema emprendedor, la estructura organizativa y operativa mas eficiente, la estrategia
de externalizacion de servicios, las oportunidades y desafios del mercado y la proyeccion

financiera del negocio.

Desde el inicio, este estudio se propuso determinar la viabilidad comercial, operativa y

financiera de la consultora formulando varias hipoétesis fundamentales:

e Existe una demanda creciente de servicios de consultoria estratégica para start-
ups en Madrid, impulsada por la expansion del ecosistema emprendedor.

e La externalizacion de servicios permite dotar a los negocios en sus fases iniciales
de una estructura de costes mas flexible y eficiente, optimizando asi la asignacion
de recursos.

e Un modelo de consultoria basado en la personalizacion y el acompafiamiento
estratégico aporta una ventaja competitiva sostenible y refuerza la propuesta de
valor de la empresa.

e E] factor tecnoldgico y el uso de herramientas digitales resultan determinantes
para maximizar la eficiencia operativa y la diferenciacion de la consultora en el

mercado.

Los resultados obtenidos han permitido corroborar estas hipdtesis con un alto grado de
certeza. El analisis del ecosistema emprendedor madrilefio ha puesto de manifiesto que el
nimero de start-ups continia en expansion, con una creciente demanda de asesoramiento
estratégico orientado a la optimizaciéon de modelos de negocio, la escalabilidad y la

captacion de financiacion.

La presencia de incubadoras y aceleradoras en la region actia como catalizador de esta
tendencia, al igual que incrementen la disponibilidad de capital de riesgo. En este sentido,

la consultora propuesta no solo responde a la necesidad real del mercado, sino que

60



también se posiciona en un segmento con un potencial de crecimiento sostenido en el

tiempo.

Por otro lado, la estrategia de externalizacion de distintos departamentos ha sido validada
como una decision acertada desde el punto de vista operativo y financiero. El estudio ha
demostrado que la flexibilidad es un elemento esencial en un negocio de consultoria,
permitiendo reducir riesgos financieros y mejorando la capacidad de adaptacion a las

variaciones en la demanda de servicios.

Al confiar en proveedores especializados para la ejecucion de estos servicios, permite a
la consultora enfocarse en la asesoria estratégica y en la construccion de relaciones a largo

plazo con sus clientes en esta etapa temprana tan decisiva.

En relacion con la personalizacion del servicio, la investigacion ha puesto de manifiesto
que las start-ups valoran altamente la cercania con sus asesores y la capacidad de estos
por atender las particularidades de cada negocio. Se ha identificado que los modelos de
consultoria genéricos tienden a perder efectividad en este nicho de mercado, donde los
emprendedores requieren soluciones adaptadas a sus caracteristicas especificas y ciclos

de desarrollo.

La propuesta de valor basada en el acompafiamiento continuo y el ajuste dindmico de

estrategia se presenta, por tanto, como un diferenciador clave.

Finalmente, el estudio ha demostrado que la digitalizacion y la implementacién de
herramientas tecnologicas son elementos fundamentales para garantizar la competitividad
de la consultora. La automatizacion de procesos, la gestion de datos en tiempo real y el
uso de plataformas colaborativas permitiran optimizar la prestacion del servicio, reducir

tiempos de respuesta y mejorar la experiencia del cliente.

En un entorno donde la innovacién es un factor determinante, la capacidad de la

consultora para integrar nuevas tecnologias marcara su éxito a largo plazo.

A pesar de sus contribuciones, este trabajo presenta ciertas limitaciones que merecen ser
consideradas y pueden orientar investigaciones futuras. En primer lugar, la evaluacion del
mercado y la validacion de la propuesta de negocios se han basado en el andlisis de datos

secundarios y en encuestas dirigidas a un segmento representativo de start-ups, pero no
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en la implementacion real de la consultora. En este sentido, una futura fase experimental
en la que se ponga en marcha un proyecto piloto permitiria obtener informacion mas
precisa sobre los desafios operativos y las oportunidades de mejora del modelo de negocio

planteado.

Otra limitacion reside en el alcance geografico del estudio, que se ha centrado
exclusivamente en el ecosistema emprendedor madrilefio. Aunque Madrid es uno de los
polos de emprendimiento mas relevantes de Espafia, seria interesante contrastar estos
hallazgos con otros mercados regionales y europeos, evaluando en qué medida las

estrategias propuestas son aplicables a diferentes contextos.

De igual manera, la evolucion del sector en los proéximos afos puede modificar ciertos
supuestos, por lo que se recomienda la realizacion de estudios longitudinales que permitan

una lista de tendencias a medio y largo plazo.

En sintesis, este estudio ha permitido corroborar la viabilidad de la consultora propuesta,
proporcionando un marco estratégico solido para su implementacion. Se ha evidenciado
que la clave del éxito de este modelo de negocio radica en su capacidad para adaptarse a
las necesidades especificas de las start-ups, manteniendo una estructura flexible y
aprovechando el potencial de la tecnologia para mejorar la eficiencia y la calidad del

servicio.

Los resultados obtenidos en este trabajo no solo confirman la viabilidad del modelo
planteado, sino que también invitan a seguir explorando nuevas estrategias para optimizar

la consultoria empresarial en el futuro.
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8 USODE INTELIGENCIA ARTIFICIAL
Declaracion de Uso de Herramientas de Inteligencia Artificial Generativa en

Trabajos Fin de Grado

ADVERTENCIA: Desde la Universidad consideramos que ChatGPT u otras
herramientas similares son herramientas muy utiles en la vida académica, aunque su uso
queda siempre bajo la responsabilidad del alumno, puesto que las respuestas que
proporciona pueden no ser veraces. En este sentido, NO estd permitido su uso en la
elaboracion del Trabajo fin de Grado para generar codigo porque estas herramientas no
son fiables en esa tarea. Aunque el codigo funcione, no hay garantias de que

metodoldgicamente sea correcto, y es altamente probable que no lo sea.

Por la presente, yo, Mencia Zarandieta Hernandez, estudiante de Derecho y Ade de la
Universidad Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo Fin de Grado titulado "PLAN
DE NEGOCIO PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA CONSULTORA EN
ANALISIS Y TRATAMIENTO DE DATOS", declaro que he utilizado la herramienta
de Inteligencia Artificial Generativa ChatGPT u otras similares de IAG de codigo sélo

en el contexto de las actividades descritas a continuacion:

1. Brainstorming de ideas de investigacion: Utilizado para idear y esbozar posibles
areas de investigacion.

2. Referencias: Usado conjuntamente con otras herramientas, como Science, para
identificar referencias preliminares que luego he contrastado y validado.

3. Corrector de estilo literario y de lenguaje: Para mejorar la calidad lingiiistica
y estilistica del texto.

4. Revisor: Para recibir sugerencias sobre como mejorar y perfeccionar el trabajo con

diferentes niveles de exigencia.

Afirmo que toda la informacion y contenido presentados en este trabajo son producto de
mi investigacion y esfuerzo individual, excepto donde se ha indicado lo contrario y se
han dado los créditos correspondientes (he incluido las referencias adecuadas en el TFG

y he explicitado para que se ha usado ChatGPT u otras herramientas similares). Soy
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consciente de las implicaciones académicas y éticas de presentar un trabajo no original y

acepto las consecuencias de cualquier violacion a esta declaracion.

Fecha: 24 de marzo de 2025

Firma: <Bg ;

X
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