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RESUMEN

En un contexto de creciente digitalizacion y demanda de soluciones sostenibles, el transporte
colectivo en Espafia enfrenta importantes retos de eficiencia, accesibilidad y gestion operativa.
ByBus nace como una respuesta innovadora a estas necesidades, ofreciendo una plataforma
digital que centraliza la contratacion de autobuses y optimiza el proceso de gestion de servicios
de transporte para eventos, empresas y particulares.

ByBus no solo unifica la contratacién de autobuses, sino que también actlla como un sistema de
comparacion inteligente, permitiendo a los usuarios evaluar opciones en tiempo real para
seleccionar el servicio més adecuado a sus necesidades. Desde la solicitud inicial hasta la
confirmacion y el seguimiento del servicio, ByBus optimiza cada paso, garantizando eficiencia,
personalizacién y rapidez. En un entorno donde la inmediatez y la sostenibilidad son esenciales,
ByBus conecta a los usuarios con empresas de transporte de forma &gil y transparente, mejorando

tanto la experiencia del cliente como la eficiencia operativa.

Este trabajo desarrolla un plan de negocio completo para ByBus, combinando un analisis del
mercado con herramientas estratégicas como el Business Model Canvas, el anélisis PESTEL y la
metodologia Lean Startup. A partir de entrevistas y encuestas a actores clave del sector, se
examinan los patrones de comportamiento, las necesidades actuales y el grado de disposicion
hacia soluciones digitales. Ademas, se presentan proyecciones econdmicas, estrategias de
escalabilidad y recomendaciones para asegurar la viabilidad y sostenibilidad del modelo a largo

plazo.

Los resultados obtenidos muestran un alto nivel de interés por parte de los potenciales usuarios y
operadores, confirmando que existe espacio para una propuesta como ByBus en el mercado

espafol de la movilidad colectiva.

Palabras clave: movilidad colectiva, digitalizacion, sostenibilidad, plataforma de transporte,
comparacion de servicios, Business Model Canvas, Lean Startup, viabilidad, escalabilidad,

transporte para eventos.



ABSTRACT

In a context of increasing digitalization and demand for sustainable solutions, collective
transportation in Spain faces major challenges in terms of efficiency, accessibility, and
operational management. ByBus emerges as an innovative response to these needs, offering a
digital platform that centralizes bus bookings and optimizes the management of transportation

services for events, businesses, and individuals.

ByBus not only streamlines bus bookings but also functions as an intelligent comparison system,
allowing users to evaluate real-time options and select the service that best suits their needs. From
the initial request to confirmation and service tracking, ByBus optimizes each step, ensuring
efficiency, personalization, and speed. In an environment where immediacy and sustainability are
essential, ByBus connects users with transport companies in an agile and transparent manner,

enhancing both customer experience and operational efficiency.

This study develops a comprehensive business plan for ByBus, combining market analysis with
strategic tools such as the Business Model Canvas, PESTEL analysis, and the Lean Startup
methodology. Based on interviews and surveys with key industry players, it examines behavioral
patterns, current needs, and the level of readiness for digital solutions. Additionally, it presents
economic projections, scalability strategies, and recommendations to ensure the model’s long-

term viability and sustainability.

The results reveal a high level of interest from potential users and operators, confirming that there

is room for a proposal like ByBus in the Spanish collective mobility market.

Keywords: collective mobility, digitalization, sustainability, transport platform, service

comparison, Business Model Canvas, Lean Startup, viability, scalability, event transportation.
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1. INTRODUCCION

Este trabajo se centra en la creacion y desarrollo de ByBus, una plataforma disefiada para
transformar el sector de la movilidad colectiva en Espafia. ByBus se presenta como una solucién
revolucionaria que optimiza y centraliza el proceso de contratacion de transporte, tanto para
eventos turisticos como para diversas necesidades corporativas y particulares. Su modelo se basa
en la implementacién de tecnologia avanzada, un enfoque sostenible y la capacidad de

personalizar los servicios, elementos que redefinen la experiencia de transporte colectivo.

A lo largo de este estudio, se profundizara en los pilares estratégicos que sostienen el modelo de
negocio de ByBus, incluyendo un exhaustivo analisis de mercado, estrategias de diferenciacion y
proyecciones financieras que avalan su viabilidad a corto y largo plazo. Este enfoque integral no
solo evaluara el impacto econémico y operativo del modelo, sino también su capacidad de
adaptacion frente a los retos actuales del sector.

El sector de la movilidad colectiva en Espafia estd experimentando una transformacion
significativa, impulsada por la necesidad de mejorar la eficiencia operativa, reducir la huella de
carbono y adoptar soluciones digitales que optimicen la contratacion y gestion del transporte. En
los ultimos afios, las tendencias globales han demostrado un creciente interés por plataformas
digitales que permitan la optimizacioén de recursos en sectores tradicionalmente operados de
forma manual. Esta tendencia responde a cambios en los habitos de consumo y a la evolucion de
las expectativas de los usuarios, quienes buscan servicios mas accesibles, transparentes y

personalizados.

El transporte colectivo desempefia un papel fundamental en la movilidad de empresas,
instituciones educativas y particulares que requieren soluciones eficientes para eventos, turismo
y logistica corporativa. Sin embargo, el mercado actual sigue enfrentando desafios estructurales
gue limitan su eficiencia y escalabilidad. Segtn un informe de Oliver Wyman (2024), el sector de
la movilidad compartida en Espafia alcanzara los 1.750 millones de euros en 2028, impulsado por
el crecimiento del turismo, la digitalizacion y la necesidad de alternativas mas sostenibles al
transporte privado. No obstante, a pesar de este crecimiento, el proceso de contratacién de
transporte colectivo sigue fragmentado y con escasa digitalizacion, lo que genera ineficiencias

tanto para los clientes como para los operadores.

1.1. Contexto e importancia del proyecto

En un entorno donde la sostenibilidad, la eficiencia operativa y la digitalizacién son factores
determinantes para la competitividad, el sector del transporte colectivo en Espafia esta
evolucionando para satisfacer las crecientes demandas del mercado. Con un enfoque cada vez

mayor en la reduccién de la huella de carbono y en la optimizacion de la movilidad tanto urbana
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como interurbana, las soluciones de transporte deben adaptarse rapidamente a las nuevas

expectativas de los usuarios y organizadores de eventos.

ByBus nace como una plataforma innovadora que actlla como un catalizador en el mercado de la
movilidad colectiva. La propuesta no solo se centra en optimizar el transporte para el sector
turistico, sino que también amplia su alcance hacia la gestion de transporte para distintos eventos,
tanto corporativos como particulares. Con esta plataforma digital, los usuarios pueden comparar,
reservar y gestionar de manera centralizada y en tiempo real sus necesidades de transporte,

asegurando un servicio &gil, personalizado y sostenible.

La empresa se posiciona estratégicamente como un sistema que unifica el proceso de contratacién
de autobuses, actuando no solo como un facilitador de reservas, sino también como un
comparador inteligente que optimiza la seleccién del proveedor adecuado para cada tipo de
evento. En un mercado fragmentado, donde los organizadores a menudo enfrentan dificultades
para coordinar y contratar servicios de transporte, ByBus surge como una solucién integral que
centraliza la oferta, simplifica la toma de decisiones y mejora significativamente la experiencia

del cliente.

1.2. Planteamiento del problema

En un mercado cada vez mas exigente y competitivo, las soluciones de movilidad colectiva en
Espafa se enfrentan a numerosos retos. La creciente demanda de transporte eficiente, flexible y
sostenible, especialmente en el contexto de eventos turisticos y corporativos, ha puesto de

manifiesto una serie de problemas estructurales en el sector.
Principales problemas detectados:
- Falta de digitalizacidn en la contratacion de autobuses

A pesar de la creciente adopcion de plataformas digitales en otros sectores de la movilidad, el
60% de los operadores en Espafia alin gestionan sus reservas de manera manual (Statista,
2023). Esto genera procesos ineficientes y dependientes de la disponibilidad del personal

administrativo.
- Dificultad para comparar precios y disponibilidad

Segun una encuesta de la Agencia Europea del Transporte (2023), el 75% de los clientes que
contratan autobuses para eventos y viajes corporativos afirman que no cuentan con herramientas

para comparar precios y disponibilidad de manera inmediata.

El 50% de los clientes indica que recibe cotizaciones con mas de 24 horas de retraso, lo que

complica la planificacion logistica de eventos y aumenta el riesgo de cancelaciones.



- Fragmentacién del mercado y dependencia de intermediarios

El mercado de operadores de autobuses en Espafia estd compuesto en un 80% por pequefias y
medianas empresas, segun datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE, 2023). Esto significa

gue muchas compafiias no cuentan con los recursos para invertir en herramientas digitales propias.

Como resultado, gran parte del sector sigue dependiendo de intermediarios y agencias, lo que
incrementa los costos de contratacion y reduce la rentabilidad para los operadores.

- Baja optimizacién de flotas y pérdida de ingresos para operadores

El 40% de los operadores rechazan entre el 20% y el 50% de las solicitudes debido a problemas
de disponibilidad o gestion de flota (Estudio interno, 2025). Sin embargo, muchos de estos
rechazos podrian evitarse con herramientas que permitieran gestionar la asignacién de vehiculos

de manera mas eficiente.
Impacto de estos problemas:

Para los clientes: Procesos de contratacién mas largos y costos elevados debido a la falta de

transparencia y opciones accesibles.

Para los operadores: Ineficiencia operativa, menor rentabilidad y dependencia de terceros para

captar clientes.

Dado este contexto, surge la necesidad de analizar la viabilidad de una plataforma tecnoldgica
que permita agilizar la contratacion de autobuses, ofreciendo a los clientes transparencia y rapidez
en la gestion de reservas, y a los operadores herramientas para optimizar su operativa y aumentar

su rentabilidad.

Las empresas de autobuses privadas, que tradicionalmente han gestionado reservas y
contrataciones de forma manual o a través de intermediarios, se encuentran limitadas en su
capacidad para escalar y adaptarse a las necesidades del mercado actual, con un informe de
Statista (2023), el mercado de transporte de autobuses en Espafia ha experimentado un
crecimiento anual del 5% en los Gltimos cinco afios, impulsado por el aumento de eventos y

celebraciones, tanto corporativos como particulares.
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1. Crecimiento del Transporte Compartido en Espafia (2024-2028)
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Fuente: elaboracion propia a partir de Oliver Wyman, 2024

La grafica muestra el crecimiento proyectado del transporte compartido en Espafia entre 2024 y
2028, con un incremento constante que supera los 1.750 millones de euros en facturacion al final
del periodo. Esta tendencia refleja una clara oportunidad de mercado para soluciones digitales
como ByBus, que se alinean con la creciente demanda de movilidad colectiva eficiente, flexible
y sostenible. El contexto de expansion validado por el informe de Oliver Wyman (2024) respalda
la viabilidad del modelo de negocio de ByBus y refuerza su posicionamiento como actor clave en
la transformacion del sector.

Sin embargo, este crecimiento no siempre se ha visto acompafiado por una modernizacion
tecnoldgica adecuada. Muchas empresas ain dependen de sistemas obsoletos que no permiten
una gestion en tiempo real ni una comparacion eficiente de opciones, lo que reduce la capacidad

de respuesta ante los cambios en la demanda y limita la satisfaccion del cliente.

El problema radica en la ausencia de una plataforma centralizada que permita tanto a los
organizadores de eventos como a los usuarios finales acceder de forma agil y personalizada a
servicios de transporte. Esta carencia no solo impacta negativamente en la experiencia del usuario,
sino que también restringe las oportunidades de crecimiento y optimizacion para las empresas de
autobuses, las cuales podrian beneficiarse significativamente de una mayor visibilidad y
automatizacion en la gestion de sus servicios.
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2. Radiografia del sector del Transporte en AutobUs en Espafa (2024-2028)
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Fuente: elaboracion propia a partir de CarrilBus, 2024

1.3. Obijetivos del trabajo

El objetivo principal de este trabajo es desarrollar un plan de negocio para ByBus, con el fin de
posicionarla como una solucion lider en el mercado de movilidad colectiva en Espafia. Para

alcanzar este objetivo, se han establecido los siguientes subobjetivos:

Analizar el mercado actual de transporte de autobuses en Espafa, identificando tendencias,
competidores y oportunidades que puedan aprovecharse para el crecimiento de ByBus.

Disefiar un modelo de negocio que sea escalable y adaptable, utilizando herramientas como el
Business Model Canvas y la metodologia Lean Startup. Este modelo buscara optimizar tanto la

propuesta de valor para los clientes como la rentabilidad para los proveedores.

El Business Model Canvas es una herramienta de gestion estratégica que permite estructurar de
manera clara y visual el modelo de negocio de una empresa. Este esquema, compuesto por nueve
bloques fundamentales, facilita el disefio y validacion de la propuesta de valor de una
organizacion. En el caso de ByBus, su aplicacion permite responder tres preguntas clave sobre la

viabilidad del proyecto:

¢Es deseable? Analizando la alineacion entre la propuesta de valor de ByBus y las necesidades
del mercado, a través de los segmentos de clientes a los que se dirige, los canales de distribucion

utilizados y la relacion establecida con los usuarios.
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¢Es factible? Evaluando la operatividad de la plataforma mediante la identificacion de los socios
estratégicos, las actividades clave necesarias para su funcionamiento y los recursos esenciales

para su desarrollo y escalabilidad.

¢Es viable? Examinando la sostenibilidad financiera del modelo de negocio de ByBus,
considerando la relacion entre su estructura de costes y las fuentes de ingresos que garantizan su

rentabilidad a largo plazo.

3. Plantilla Business Model Canvas

Key Partners 6’ Key Activities ° Value Propositions ﬁ Customer Relationships WP Customer Segments .

Key Resources ) Channels s

Cost Structure @ | revenue streams 6

Fuente: Osterwalder y Pigneur, 2010

Para definir con precision la propuesta de valor y su atractivo para los distintos segmentos de
clientes, se ha empleado el Value Proposition Canvas, una metodologia desarrollada por
Osterwalder en su libro Value Proposition Design (2014). Este modelo desglosa la propuesta de
valor en dos partes fundamentales: por un lado, el perfil del cliente (customer profile), que permite
analizar en profundidad los desafios, necesidades y expectativas de los usuarios; y por otro, el
mapa de valor (value map), que describe cdmo el producto o servicio busca generar valor para
ellos. Segun Osterwalder, el éxito de una idea de negocio se produce cuando ambas partes
encajan, es decir, cuando la oferta satisface de manera efectiva los requerimientos del segmento

de clientes, logrando asi un ajuste éptimo (fit).
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4. Plantilla Value Proposition Canvas

P

Fuente: Osterwalder et al, 2014

Evaluar la viabilidad financiera del proyecto, mediante la elaboracidn de proyecciones de ingresos
y analisis de costes, asi como la identificacion del punto de equilibrio y el calculo del ROI (retorno

sobre la inversion).

Desarrollar un plan estratégico y de marketing que permita a ByBus diferenciarse de la
competencia, logrando un posicionamiento fuerte en el mercado mediante el uso de estrategias

digitales, redes sociales y marketing de contenidos.

Establecer un plan operativo, que incluya el desarrollo tecnoldgico de la plataforma, la gestion de

proveedores y la atencién al cliente, con el fin de garantizar una experiencia fluida y eficiente

1.4. Metodologia aplicada

Para el desarrollo de este trabajo se ha adoptado un enfoque mixto, combinando analisis
cuantitativos y cualitativos que permitan entender de forma integral el mercado y los desafios de
la movilidad colectiva en Espafia. A continuacion, se detallan las principales metodologias

empleadas:

Revision bibliogréfica y analisis documental: Se llevaré a cabo un andlisis exhaustivo de fuentes
secundarias, incluyendo estudios de mercado, articulos académicos y reportes de la industria del
transporte, con el fin de comprender las tendencias actuales y las oportunidades en el mercado de

la movilidad colectiva.
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Para evaluar el entorno competitivo y validar el modelo de negocio de ByBus, se han
implementado herramientas estratégicas que permiten analizar tanto los factores externos que
afectan al sector del transporte colectivo como la viabilidad operativa y comercial de la

plataforma.

El andlisis PESTEL ha sido clave para identificar el impacto de los factores Politicos,
Econdmicos, Sociales, Tecnolégicos, Ecoldgicos y Legales en la operativa de ByBus. Este
andlisis permite comprender como las politicas gubernamentales de sostenibilidad y digitalizacion
pueden impulsar el crecimiento de la plataforma, como las fluctuaciones econémicas afectan la
demanda de transporte colectivo, y qué cambios tecnoldgicos pueden mejorar la experiencia de
usuario y optimizar la gestion de flotas. Ademas, ayuda a prever retos regulatorios que podrian
influir en la expansion y adopcion de ByBus por parte de operadores y clientes.

Complementariamente, se ha aplicado el modelo de las Cinco Fuerzas de Porter para evaluar el
nivel de competencia en el mercado del transporte colectivo y determinar la posicién estratégica
de ByBus.

5. 5 Fuerzas de Porter

Amenaza de
Poder de nuevos
los clientes competidores

1. 3. 2.

Rivalidad
Competitiva
4. 3‘
Amenaza de Poder de los
productos proveedores

sustitutos

Fuente: Marketing and Web

Para asegurar que la solucion propuesta responda a una necesidad real del mercado y tenga altas
probabilidades de adopcion, se ha utilizado la metodologia Lean Startup. Esta metodologia

permite desarrollar un modelo &gil y adaptable a la demanda, validando de manera continua las
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hip6tesis de negocio antes de realizar inversiones significativas. Dentro de esta metodologia, se

han seguido tres principios clave:

e Desarrollo de un Producto Minimo Viable (MVP): Se ha disefiado un sistema inicial
funcional que permite gestionar reservas y solicitudes de autobuses de manera eficiente,
ofreciendo precios en tiempo real y optimizando la comunicacion entre clientes y
operadores.

e Ciclos iterativos de construccion, medicion y aprendizaje: La plataforma se mejora
continuamente a través del analisis de datos sobre la demanda y el comportamiento de los
usuarios, lo que permite ajustar funcionalidades y mejorar la eficiencia del servicio.

o Validacion de hipdtesis con usuarios reales: A través de entrevistas y encuestas, se han
identificado las principales probleméticas del sector y se han priorizado las soluciones
mas valoradas por clientes y operadores.

6. Metodologia Lean Startup

Construir el
MVP

Introducir Probarlo
cambios en el mercado

N

Fuente: Pérez, 2020
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2. ANALISIS DEL MERCADO DE LA MOVILIDAD COLECTIVA EN ESPANA

2.1. Panorama actual del sector de transporte para eventos

El mercado del transporte colectivo para eventos en Espafia ha registrado un desarrollo notable
en los ultimos afios, impulsado por el auge de actividades culturales, deportivas y corporativas
que demandan soluciones logisticas eficientes y adaptadas. Este crecimiento refleja la evolucion
de un sector que, segun un informe de Statista (2023), ha experimentado un aumento anual
promedio del 5% en la Gltima década. Este dinamismo se explica por el incremento de grandes
eventos como festivales, ferias y competiciones deportivas que atraen tanto a publicos locales

como internacionales.

7. Distribucion Estimada de Eventos Culturales, Deportivos y de Ocio por Provincia en
Espaiia

o
, o
: -~ "'7 ﬂ
YN/ 05% +10%
’ &

Fuente: elaboracion propia a partir del Ministerio de Cultura y Deporte (2023)

La imagen representa la distribucion estimada de eventos culturales, deportivos y de ocio por
provincia en Espafia, destacando una mayor concentracion en regiones como Madrid, Catalufia,
Comunidad Valenciana, Andalucia y Pais Vasco. Esta dispersion territorial refuerza la necesidad
de soluciones logisticas eficientes y flexibles que conecten distintas provincias con capacidad de

respuesta rapida. En este contexto, ByBus se posiciona como una alternativa estratégica, al ofrecer
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una plataforma que facilita la gestion de transporte colectivo adaptado a eventos masivos en

diversas ubicaciones del pais, optimizando rutas y disponibilidad segun la demanda regional.

Uno de los principales motores del crecimiento en la demanda de transporte colectivo en Espafia
es la organizacién de eventos masivos, tanto culturales como deportivos. Festivales como el
Primavera Sound, S6nar o Mad Cool generan una alta necesidad de movilidad desde diferentes
puntos del pais. En el &mbito deportivo, eventos como el Gran Premio de Férmula 1 en Montmeld
o las finales de La Liga y la Copa del Rey requieren también una infraestructura robusta. Segun
el Instituto Nacional de Estadistica (INE, 2023), el turismo de eventos ha experimentado un
crecimiento anual del 7,4% desde 2018.

Ademas, muchas empresas y organizadores de eventos estan integrando soluciones de transporte
colectivo en sus estrategias de sostenibilidad, incorporando autobuses eléctricos o de bajas
emisiones como parte de sus planes de responsabilidad social corporativa. De acuerdo con la
Fundacidn Espafola del Transporte (2022), el 62% de las empresas encuestadas planea adoptar
modelos de movilidad colectiva sostenible en los proximos cinco afios, con el objetivo de reducir

su huella de carbono, optimizar recursos y mejorar la experiencia del usuario.

A pesar de estas oportunidades, el sector enfrenta retos estructurales. La fragmentacién del
mercado dificulta la coordinacion de servicios integrales, especialmente en eventos de gran
escala, donde muchas pymes operan de forma independiente. Esta descoordinacion, unida a la
escasa digitalizacion, impide la estandarizacion de procesos y genera ineficiencias. Actualmente,
muchas gestiones aln se realizan de forma manual, lo que limita la capacidad de comparacion de

tarifas, la personalizacion del servicio y la verificacién rapida de disponibilidad.

Un ejemplo representativo de esta problematica es el transporte para bodas y eventos
corporativos. Aunque la demanda es alta, con 172.430 matrimonios registrados en Espafia en
2023, lo que supone una disminucion del 3,7% respecto al afio anterior (INE, 2023), los
organizadores siguen enfrentando dificultades como la falta de transparencia en precios y la
complejidad para coordinar servicios a medida, lo que eleva los costes operativos y reduce la

satisfaccion de clientes y proveedores.
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8. Crecimiento del Mercado de Transporte Colectivo para Eventos en Espafia
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Fuente: elaboracion propia a partir del INE (2023)

La grafica muestra la evolucion del mercado de transporte colectivo para eventos en Espafia entre
2015y 2024. A pesar de una caida puntual en 2020 debido al impacto de la pandemia, la tendencia
general ha sido claramente ascendente, superando los 1.400 millones de euros en 2024 (INE,
2023). “La integracion de soluciones digitales en el transporte colectivo no solo mejora la
experiencia del usuario, sino que también permite a las empresas optimizar recursos y contribuir

a un modelo de movilidad mas sostenible” (Fundacion Espafiola del Transporte, 2022).

Esto no solo corresponde a mejorar los sistemas de contratacion de vehiculos y servicios, sino
que, también se refieren a proporcionar una experiencia de usuario, pre y post servicio

excepcional.

2.2 Tendencias y evolucion del mercado

El mercado del transporte colectivo en Espafia se encuentra en plena transformacion, influido por
factores clave como la digitalizacion, la sostenibilidad y la demanda de personalizacion en los
servicios. Estas tendencias estan redefiniendo el sector y abriendo nuevas oportunidades para

modelos de negocio innovadores como ByBus.
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1. Digitalizacion y automatizacion de servicios

La adopcion de tecnologia digital es fundamental para modernizar el transporte colectivo.
Herramientas como plataformas de reservas en linea, aplicaciones moviles y sistemas de gestién
digital estan optimizando la eficiencia operativa y mejorando la experiencia del cliente. En
Europa, un 70% de las empresas del sector ya han implementado soluciones digitales, mientras
que en Espafia la cifra ronda el 52%, con un crecimiento proyectado a corto plazo (Deloitte, 2023).

Para las pequefias y medianas empresas (PYMES) de transporte, la digitalizacién supone una
oportunidad Unica para competir en igualdad de condiciones con grandes operadores. Nuestra
empresa facilita este proceso mediante una plataforma centralizada que no solo simplifica la
contratacién de autobuses, sino que también proporciona visibilidad a operadores que
tradicionalmente tenian acceso limitado a grandes mercados. Esta integracién tecnoldgica permite

a las PYMES aumentar su alcance y captar nuevos clientes.
2. Sostenibilidad como eje estratégico

La sostenibilidad se ha convertido en una prioridad tanto para las politicas gubernamentales como

para los consumidores.

El transporte por carretera representa el 29% de las emisiones de CO2 en Espafia, lo que ha llevado
a la implementacion de normativas enfocadas en reducir el impacto ambiental (Ministerio para la
Transicion Ecoldgica, 2023). Entre estas medidas destacan los incentivos para la electrificacion
de flotas, mediante electrolineras, y el uso de combustibles alternativos, que han impulsado un

aumento del 20% en la adquisicién de autobuses eléctricos en 2022.

9. El Autobus en Espafia
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3. Personalizacion y experiencia del cliente

La personalizacion se ha convertido en un factor clave en el sector del transporte, con un 64% de
los consumidores en Espafia que priorizan servicios adaptados a sus necesidades (INE, 2023).
ByBus responde a esta demanda permitiendo a los usuarios seleccionar el tipo de vehiculo, afiadir

comodidades como Wi-Fi o asientos reclinables y adaptar rutas y horarios.

Ademas, la plataforma destaca por su flexibilidad, ofreciendo la posibilidad de gestionar cambios
de ultima hora y adaptarse a imprevistos, lo que mejora la experiencia del cliente y refuerza la

competitividad de los operadores asociados.

4. Crecimiento del turismo de eventos

Espafia es uno de los principales destinos mundiales para el turismo de eventos, ocupando el
segundo lugar en recepcion de turistas internacionales (OMT, 2023). Festivales de musica,
competiciones deportivas y congresos internacionales generan una alta demanda de transporte

colectivo, que requiere soluciones eficientes y escalables.
5. Movilidad multimodal y colaboracion entre operadores

La integracion de diferentes modos de transporte, conocida como movilidad multimodal, esta
ganando popularidad. Esta tendencia combina autobuses con trenes, vehiculos compartidos y
otras opciones de transporte, ofreciendo a los usuarios trayectos mas flexibles y sostenibles. “En
Europa, el 35% de los viajeros utilizan soluciones multimodales para sus desplazamientos”
(Agencia Europea de Medio Ambiente, 2023).

“El autobus es responsable con el 50,3% de los trayectos, seguido del ferroviario con el 46,1%,

el transporte aéreo con el 2,9% y maritimo con el 0,7%” (Confebus, 2019)

2.3 Analisis de la competencia

El sector del transporte colectivo en Espafia presenta un escenario con pocas opciones digitales
que centralicen y optimicen el proceso de reserva de autobuses para eventos. ByBus surge como
una solucioén disruptiva que simplifica este proceso y, al mismo tiempo, amplia la visibilidad de
los operadores tradicionales. Este analisis explora las principales opciones existentes y como

ByBus aporta un valor tnico al mercado.
Otras opciones del mercado: Servicios tradicionales

En Espafia, los principales actores del transporte colectivo son empresas como ALSA, Avanza,
Samar, y muchas otras que lideran el mercado con una sélida reputacién y una oferta basada en

rutas regulares y servicios directos de alquiler. Aunque estas empresas son referentes en el sector,
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su modelo de negocio no esta orientado hacia la digitalizacion ni a la integracion con plataformas
externas, lo que limita su alcance a clientes que buscan comparar maltiples opciones en un solo

lugar.
Competencia directa: Plataformas emergentes

Aunque no existen soluciones completamente equivalentes a ByBus, dos servicios intentan cubrir
ciertos aspectos del mercado: Buseando y la seccién de transporte de Bodas.net. Sin embargo,
sus limitaciones evidencian la falta de una plataforma integral como ByBus.

Buseando: Este servicio permite a los clientes reservar autobuses, pero su modelo esta limitado
a la comparacion béasica de precios y disponibilidad. Carece de funcionalidades avanzadas como
la integracion completa con los operadores, personalizacién de servicios y analisis de datos para
optimizar la planificacion. Ademas, su enfoque no contempla la diversidad de eventos que abarca

ByBus, como congresos, festivales o eventos deportivos masivos.

10. Logo Buseando.es

£ useanpo-

Fuente: Web Buseando.es

Bodas.net: Aunque ofrece opciones de transporte en su catalogo, su alcance esta restringido
exclusivamente al mercado de bodas. Esto lo convierte en una solucién segmentada y poco
escalable para atender las necesidades de otros eventos, lo que limita su relevancia frente a una

plataforma como ByBus, que cubre un espectro mucho mas amplio de aplicaciones.
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11. Pégina Web Bodas.net
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ByBus rompe con estas limitaciones al ofrecer una solucién integral que combina tecnologia
avanzada, escalabilidad y adaptabilidad. La plataforma no solo simplifica el proceso para los
clientes finales, sino que permite a las empresas obtener visibilidad a la hora de hacerse mas

conocidas dentro de su mercado. Es un win-win tanto para los clientes como para los operadores.
Propuesta de valor diferencial de ByBus

El enfoque innovador de ByBus se basa en su capacidad para resolver las ineficiencias existentes
en el sector. Esto lo convierte en una herramienta indispensable tanto para los usuarios que buscan

una experiencia simplificada como para los operadores que desean modernizar su oferta.

Centralizacion del servicio: ByBus permite a los usuarios comparar precios, verificar
disponibilidad y contratar servicios en una Unica plataforma, eliminando la necesidad de contactar

a multiples operadores y reduciendo tiempos de espera con tediosos mails de ida y vuelta.

Ampliacion de la visibilidad de los operadores: Los pequefios y medianos operadores
encuentran en ByBus una via para acceder a un mercado mas amplio y diversificado, superando

las barreras tradicionales de promocion.

Herramientas de personalizacion: La plataforma ofrece opciones adaptadas a las necesidades

especificas de cada cliente, desde eventos corporativos hasta festivales internacionales.

Enfoque en sostenibilidad: ByBus promueve la colaboracién con operadores que utilizan flotas

ecoldgicas, alineandose con las crecientes demandas de responsabilidad ambiental.

Integracion de herramientas de inteligencia artificial: ByBus utiliza tecnologia de 1A para

proporcionar insights valiosos a las empresas de transporte. Estas herramientas permiten predecir
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precios dinamicos basados en la demanda, identificar patrones de consumo y ajustar la oferta en
tiempo real. Asimismo, la IA optimiza la experiencia del cliente mediante la personalizacion de
recomendaciones y la mejora de la atencion al usuario, asegurando un proceso de reserva fluido

y eficiente.
Posicionamiento competitivo y oportunidades de crecimiento

Este modelo tiene el potencial de transformar la manera en que se gestionan las reservas de
transporte, proporcionando beneficios tangibles tanto para los clientes como para los operadores.
ByBus no es solo una plataforma; es un puente entre la innovacidon tecnoldgica y las necesidades

tradicionales del mercado.

12. Logo ByBus

Z; ByBus

Fuente: elaboracién propia
2.4 ldentificacion de oportunidades y nichos de mercado.

La movilidad colectiva en Espafia vive una transformacion impulsada por la digitalizacion, la
sostenibilidad y la demanda de servicios personalizados. En este contexto, ByBus surge como una
plataforma tecnolégica que responde a estas necesidades, integrando herramientas digitales

avanzadas con un enfoque centrado en el usuario.

A pesar de iniciativas publicas como las del MITMA (Ministerio de Transportes, Movilidad y
Agenda Urbana) y los fondos Next Generation, la digitalizacion del transporte presenta
limitaciones, especialmente por la exclusion de grandes operadores del acceso a ayudas. ByBus
facilita su integracion en el proceso mediante la automatizacion de solicitudes, la gestion en
tiempo real y el andlisis predictivo para anticipar la demanda, lo que mejora la eficiencia operativa

y reduce costes.

La incorporacion de inteligencia artificial permite personalizar la experiencia del cliente, prever
incidencias y ofrecer atencién automatizada 24/7, consolidando a ByBus como herramienta

integral para operadores y usuarios.
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Existen grandes oportunidades en sectores como festivales, eventos deportivos o ferias, donde la
creacion de acuerdos recurrentes con empresas permite generar ingresos estables y posicionarse

como socio logistico estratégico.

A largo plazo, el objetivo es consolidar a ByBus como un nodo digital de movilidad colectiva,
capaz de conectar operadores, clientes y administraciones publicas, y liderar la transformacion
del sector. Como sefiala Deloitte (2023), "la tecnologia no solo mejora la experiencia del usuario,
sino que redefine las reglas del juego en el transporte colectivo, creando oportunidades para un

futuro més conectado, sostenible e inclusivo."

2.5 Cuestionarios y entrevistas.

Evaluacién, Viabilidad y Validez del Modelo de Negocio de ByBus

El presente cuestionario tiene como objetivo principal evaluar la viabilidad y validez del modelo
de negocio de ByBus, una plataforma digital disefiada para transformar la contratacion y gestion
del transporte colectivo en Espafia. Dado el creciente interés por la digitalizacién en sectores
tradicionales y el auge de soluciones tecnoldgicas aplicadas a la movilidad, este estudio busca
recopilar informacion clave para determinar la aceptacion del mercado, los beneficios esperados
y los posibles desafios que enfrentaria ByBus en su implementacion y escalabilidad.

El sector del transporte colectivo presenta actualmente diversas ineficiencias, como procesos de
reserva manuales, falta de transparencia en precios y disponibilidad, y una baja adopcion de
herramientas digitales por parte de los operadores. A través de este cuestionario, se pretende
comprender la percepcién del mercado y la disposicion de los usuarios y operadores hacia una

solucion tecnolégica que optimice la gestion de estos servicios.

Para garantizar un andlisis integral, el estudio se ha basado en un cuestionario dirigido a dos
grupos clave: por un lado, clientes o demandantes de transporte (empresas, particulares, agencias
de eventos, instituciones educativas y operadores turisticos); por otro, empresas operadoras de
autobuses. Esta doble perspectiva ha permitido abordar la viabilidad del modelo de ByBus desde

el lado de la demanda y la oferta.

El objetivo principal de esta investigacion ha sido evaluar la aceptacion de una plataforma digital
para la gestion de reservas de autobuses, validar la necesidad de digitalizacion en el sector y

analizar la viabilidad operativa, técnica y econdémica del modelo.

Se ha empleado una metodologia mixta que combina encuestas cuantitativas con entrevistas

cualitativas. Las encuestas permitieron identificar tendencias, patrones de comportamiento y nivel
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de interés, mientras que las entrevistas con actores del sector aportaron profundidad sobre

barreras, necesidades y expectativas.

La viabilidad del modelo se evalué desde tres dimensiones:

e Viabilidad de mercado: Se analizé la frecuencia de contratacién, los problemas actuales
del proceso y la predisposicion a usar una plataforma digital.

e Viabilidad técnica y operativa: Se estudi6 el grado de digitalizacion de los operadores,
sus sistemas actuales y las barreras a la adopcion tecnoldgica.

e Viabilidad economica y financiera: Se valoraron modelos de monetizacion
(comisiones, suscripciones, servicios premium) y el impacto en costes y eficiencia para

los operadores.

La seleccion de encuestados siguid criterios especificos. En el caso de los clientes, se incluyeron
empresas organizadoras de eventos, agencias de viajes, corporaciones, instituciones educativas y
particulares. La muestra se obtuvo mediante contacto directo, encuestas online y segmentacion

en redes sociales.

Por parte de las empresas operadoras, se prioriz0 la participacién de compafiias con experiencia
en transporte para eventos, con distintos tamarfios de flota y grados de digitalizacion. La captacion
se realiz6 mediante asociaciones sectoriales, entrevistas directas y difusion del cuestionario en

foros especializados.

Esta metodologia ha permitido obtener una vision completa del mercado, clave para validar el

modelo de negocio de ByBus y orientar su estrategia de implantacion.
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Para consultar el detalle del cuestionario utilizado y el conjunto de preguntas formuladas,

véase Anexo I.

13. % Respuestas cuestionario clientes

Pregunta Opcidn A|Opcién B |Opcién C|Opcién D|Opcién E|Opcién F
1.1. Tipo de organizacién 30% 20% 15% 20% 10% 5%
1.2. Frecuencia de contratacidn 25% 30% 20% 15% 10% |-
1.3. Tipo de evento 20% 15% 25% 20% 15% 5%
2.1. Método de contratacidn actual 40% 25% 20% 15%]|- -

2.2. Tiempo de respuesta para

. . 5% 15% A40% A40%|- -
cotizacion

2.3. Problemas al contratar 45% 50% 35% 30% 40% 10%

2.4. Importancia de rapidez en

cotizacion (Escala 1-5) 2% 10% 15% 25% 45%)-

3.1. Impacto de una plataforma con

. ] 60% 25% 10% 5%|- -
precios en tiempo real

3.2. Frecuencia de contratacién si
. L 30% 35% 20% 15%|- -
hubiera una plataforma digital

3.3. Caracteristicas esenciales de la

plataforma 50% 45% 40% 35% 30% 20%

3.4. Comparacion de precios antes

55% 30% 10% 5% - -
de contratar

Fuente: elaboracion propia a partir de las respuestas a las entrevistas
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14. % Respuestas cuestionario operadores

Pregunta Opcién A |Opcién B | Opcién C | Opcién D|Opcidn E
4.1. Tamafio de la flota 20% 35% 30% 15%|-
4.2. Tipo de clientes 40% 30% 35% 20% 15%
5.1. Método d iond
- étodo de recepcion de o 30% 15% -
solicitudes
5.2. Nu d licitud
umero de solicitudes 0% 30% B 10%|-
mensuales
5.3. Rech d licitud
. Ef: .allzu e solicitudes por 15% 359% B 10%|-
disponibilidad
5.4. Uso de herramientas digitales 20% 25% 30% 25%]|-
6.1.P iondelad dad
ercepcion |.=.- .a emanda de e 359 10% -
una plataforma digital
6.2. Disposicidn a usar una
plataforma de reservas en tiempo 55% 30% 10% 5%|-
real
6.3. A t 1
spectos clave en una e 45% 359 30%|-
plataforma de reservas

Fuente: elaboracion propia a partir de las respuestas a las entrevistas

Insights Clave sobre el cuestionario.

Los resultados del cuestionario reflejan una demanda insatisfecha en el sector del transporte
colectivo, tanto desde la perspectiva de los clientes como de los operadores. ByBus responde a
estas necesidades mediante digitalizacion, automatizacién y transparencia en la contratacion del

servicio.
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1. Problema real en la contratacion de autobuses
Mas del 80% de los clientes consideran que los procesos actuales son ineficientes.

Mas del 40% de los operadores todavia gestionan sus reservas mediante métodos manuales (hojas
de célculo, llamadas telefonicas o WhatsApp). El modelo SaaS permitiria a los operadores
digitalizar su gestion, reduciendo su carga operativa y aumentando su eficiencia.
ByBus actuaria como una herramienta de optimizacion para los operadores y una solucién de

transparencia y rapidez para los clientes.
3. Pérdida de oportunidades de negocio por ineficiencia operativa

El 40% de los operadores rechaza entre el 20-50% de las solicitudes recibidas por falta de
disponibilidad o problemas operativos.

Este dato sugiere que los operadores no estdn maximizando el uso de su flota debido a una

gestién poco eficiente.

Sin una plataforma que optimice las asignaciones, estos operadores pierden ingresos potenciales
de clientes que buscan rapidez y disponibilidad inmediata.

4. Disposicion del mercado a adoptar una plataforma como ByBus

Mas del 55% de los operadores afirma que una plataforma digital seria Util para mejorar su gestion
de reservas y acceder a mas clientes. EI 50% de los operadores considera que hay suficiente
demanda para un sistema de reservas en linea, mientras que un 35% cree que hay algo de demanda

pero que necesita mas educacion en el sector.

Estos datos reflejan una aceptacion positiva hacia la digitalizacion, aunque algunos operadores
todavia necesitan mayor claridad sobre el modelo. Esto resalta la importancia de una estrategia
de onboarding y formacion para asegurar una adopcién rapida por parte de los operadores de

transporte.

5. Crecimiento proyectado del mercado si ByBus se implementa

EIl 30% de los clientes incluso contrataria méas de 10 veces al afio.
El 60% afirma que una plataforma con precios en tiempo real aceleraria su toma de decisiones

y aumentaria la frecuencia de contratacion.

Con estas cifras, la demanda del mercado creceria de manera exponencial, ya que los clientes

actuales aumentarian su volumen de contratacion. Esto validaria un modelo de negocio escalable,
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capaz de generar ingresos sostenibles en el tiempo a medida que méas empresas y particulares

utilicen la plataforma.

3. MODELO DE NEGOCIO DE BYBUS

El modelo de negocio propuesto en este TFG tiene como eje principal una plataforma innovadora
gue permite a clientes, tanto corporativos como particulares, conectar con operadores de
autobuses en toda Espafia. Esta solucion tecnoldgica no solo facilita la comparacion de precios y
la gestidn de reservas, sino que también optimiza el proceso completo mediante herramientas
avanzadas de inteligencia artificial y analisis de datos en tiempo real. Al centralizar estas
funcionalidades en una Unica interfaz, la plataforma transforma un sector histéricamente manual,

ofreciendo una experiencia mas moderna, agil y confiable.

El mercado del transporte colectivo en Espafia, valorado en 3.500 millones de euros anuales seguin
el Ministerio de Transportes, Movilidad y Agenda Urbana (2023), carece de soluciones integrales
que conecten operadores y clientes de forma digital. Segan el CEOE, 2020, “El autobus aporta
casi 6 millones de euros al PIB y genera cerca de 100.000 empleos”. En 2018, el sector del autobus
aport6 aproximadamente 5.680 millones de euros al PIB espafiol, representando el 0,56% del total
nacional. Ademas, gener6 alrededor de 95.000 empleos y contribuy6 con 1.551 millones de euros

a las arcas publicas.

La pandemia de COVID-19 afectd significativamente al sector. En 2020, los ingresos del
transporte en autobus fueron de aproximadamente 2.100 millones de euros, lo que represent6 una
reduccion del 10,7% respecto a 2019. (EuropaPress, 2022).

Sin embargo, en 2023, el nimero de viajeros que utilizaron el transporte publico en Espafia superd
los 5.188,4 millones, lo que supuso un aumento del 18,2% respecto al afio anterior. El transporte
urbano incrementd un 15,4%, mientras que el interurbano lo hizo en un 9,5%. Dentro del

interurbano, destacé el crecimiento del 15,6% en el transporte por autobus.
BUSINESS MODEL CANVAS

El Business Model Canvas es una herramienta estratégica que permite describir, disefiar y analizar

modelos de negocio de manera integral.

En el caso de ByBus, aplicar el Business Model Canvas permite desglosar y examinar cada
componente esencial de su modelo de negocio. Al hacerlo, se puede asegurar que la startup esté
alineada con las necesidades del mercado y que cuente con una estructura solida para operar de
manera eficiente y sostenible. Este analisis detallado proporciona una vision clara de como ByBus
crea, entrega y captura valor, estableciendo una base sélida para su crecimiento y éxito en el sector

del transporte colectivo.
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3.1. Conceptualizacion y propuesta de valor

El modelo de negocio de ByBus gira en torno a la creacion de una plataforma tecnoldgica que
conecta a operadores de autobuses con clientes que requieren soluciones eficientes y
personalizadas para eventos. La propuesta de valor de la plataforma combina la tecnologia, la
personalizacién y la sostenibilidad para redefinir la forma en que las personas y empresas

gestionan el transporte colectivo.

La plataforma opera como un punto Unico de acceso para los usuarios, permitiéndoles gestionar
sus necesidades de transporte de manera eficiente y confiable. Este modelo no solo agiliza el
proceso de reserva, sino que también se convierte en una herramienta clave para mejorar la
experiencia del cliente. Al unir en una sola plataforma todas las opciones disponibles, mas de 500
operadores de transporte nacionales, los usuarios pueden realizar comparaciones rapidas y

precisas, eliminando la incertidumbre y ahorrando tiempo en la toma de decisiones.

La experiencia del cliente se ve enriquecida por la facilidad de uso de la plataforma y la rapidez
con la que se completan las transacciones. Esto se traduce en un alto nivel de satisfaccion para
los usuarios, que encuentran en ByBus una solucién integral y confiable. Ademas, la capacidad
de personalizar servicios, desde rutas especificas hasta caracteristicas adicionales como WiFi o

servicios adaptados a eventos especiales, refuerza la percepcion de valor agregado.
La propuesta de valor se articula en torno a los siguientes pilares fundamentales:

Centralizacion y eficiencia: La plataforma reline méas de 2000 operadores de autobuses en un
solo lugar, ofreciendo a los usuarios la posibilidad de comparar precios, servicios y disponibilidad
en tiempo real. Segln el Instituto Nacional de Estadistica (INE), el 52% de los usuarios busca
activamente servicios que ahorren tiempo y simplifiquen procesos, lo que refuerza la relevancia

de esta funcionalidad.

Innovacién tecnoldgica: ByBus utiliza herramientas avanzadas de inteligencia artificial y
algoritmos de andlisis para prever picos de demanda, recomendar a los operadores y ajustar
precios dinamicamente y optimizar rutas. Esta tecnologia no solo mejora la experiencia del
cliente, sino que también incrementa la eficiencia operativa de los operadores al tener una

prediccion rentable y légica del precio medio por servicio.

Atencién personalizada: La plataforma adapta sus servicios a las necesidades especificas de
cada cliente, ya sean traslados para bodas, eventos corporativos, festivales o excursiones
escolares. Ademas, ofrece opciones como personalizacion de rutas, horarios flexibles y servicios

adicionales.
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Sostenibilidad como eje central: ByBus fomenta la colaboracion con operadores que utilizan
flotas ecoldgicas y optimiza las rutas para minimizar las emisiones de carbono. Segtn un informe
de la Agencia Europea del Medio Ambiente (2023), el transporte colectivo representa una de las
areas clave para reducir la huella de carbono en las ciudades, subrayando la importancia de

iniciativas como esta.

3.2. Gestion operativa de ByBus.

La operativa diaria de ByBus ha sido disefiada para ofrecer una experiencia eficiente, clara y
profesional tanto a los clientes como a los operadores de transporte. En sus primeras fases, el
modelo se apoyara en un equipo humano especializado que gestionara gran parte del proceso de
forma manual pero estandarizada, hasta que se complete el desarrollo tecnoldgico de la
plataforma, cuya automatizacién progresiva permitira escalar el negocio sin perder calidad en el

servicio.

Estructura del equipo

La empresa contard con un equipo de siete personas distribuidas por areas funcionales, lo que

permite una gestién organizada y enfocada:

e Finanzas (1 persona): Responsable del control de margenes, analisis de costes y
viabilidad financiera del modelo.

e Marketing (1 persona): Encargada de dar visibilidad a la marca y atraer nuevos clientes
y operadores a través de redes sociales como Instagram, TikTok y LinkedIn.

e Relacion con clientes (2 personas): Gestionan todo el proceso desde que entra una
solicitud hasta el seguimiento posterior al servicio.

e Relacion con proveedores (1 persona): Encargado de captar y mantener relaciones
solidas con empresas de autobuses, firmar acuerdos y asegurar la cobertura geogréafica.

e Desarrollo tecnoldgico (2 personas): Se encargan del mantenimiento de la pagina web
y del desarrollo del software propio (SaaS) que automatizara las tareas operativas en el

futuro.

Proceso operativo

El funcionamiento de ByBus parte de un proceso simple y claro:

1. Entrada de la solicitud: El cliente rellena un formulario a través de la pagina web,
generando un ticket con todos los detalles del viaje (origen, destino, fecha, nimero de

pasajeros, tipo de servicio). Esta informacion llega al sistema interno de gestion de
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ByBus, donde queda registrada en un dashboard comin que permite hacer seguimiento

de cada solicitud.

15. Prototipo Dashboard ByBus

n @ByBus D Dashboard Requests £ Providers @ Settings + New Request
Dashboard
Manage you s quote requests and provider communications
Y
Total Requests New Requests Confirmed Trips Upcoming Trips
[sa==ai] fc ]
Overview Recent Requests
Activity Overview
Review pending tasks and recent update
Pending Actions Upcoming Trips
., Send Provider Emails m David Martinez %30 -
1 new reqL 2/14/2023 « Aust
- Create Customer Quotes m
1with received quot

Follow Up m
1sent awaiting response

Fuente: Creacion del dashboard ejemplo de ByBus

Creacion de plantilla de viaje: El equipo de atencion al cliente genera automaticamente
una plantilla con los datos del servicio y la prepara para enviarla a los operadores de
autobuses que trabajan en la provincia de origen del trayecto. Este contacto inicial se
realiza por correo electronico, aungue en una segunda fase serd automatico a través del
software SaaS.

Envio a proveedores: Se contacta con una base de datos de entre 20 y 30 operadores
locales. Estos proveedores, con los que se han firmado previamente acuerdos de
colaboracion, responden indicando si pueden asumir el servicio y en qué condiciones.
Las respuestas mas habituales son: “Si, puedo realizar el servicio por este precio” o “No
tengo disponibilidad para esa fecha”.

Seleccion y envio de presupuesto al cliente: Una vez se reciben al menos tres respuestas
validas, se elabora un presupuesto detallado para el cliente. Este documento, generado
desde el sistema, incluye precios finales con los margenes de ByBus ya aplicados, pero
sin mostrar el nombre de la empresa operadora para evitar la desintermediacion. El

presupuesto se entrega al cliente en un plazo maximo de 48 horas desde la solicitud.
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5. Margenes y fuentes de ingreso: En esta etapa inicial, el principal ingreso de ByBus
proviene de un margen aplicado a cada presupuesto. Este margen varia segln la
complejidad del servicio y los costes operativos, y es controlado por el equipo financiero.

6. Seguimiento y atencion al cliente: El equipo de clientes se encarga de mantener el
contacto con el usuario en todo momento. Una semana antes del viaje, se le envia un
recordatorio con todos los detalles: lugar y hora de recogida, nombre del conductor y
numero de teléfono de contacto. Tras el servicio, se realiza una encuesta de satisfaccion
para recoger opiniones y detectar posibles incidencias.

7. Gestidn de cancelaciones: La politica de cancelacion de ByBus establece que los
servicios pueden cancelarse hasta dos meses antes de la fecha prevista. Esto permite
garantizar plazos adecuados para reorganizar rutas con los operadores y evitar costes
innecesarios.

8. Relacidon con proveedores y acuerdos: La labor del equipo de proveedores no se limita
al contacto puntual. Se trabajan acuerdos estables con las empresas de autobuses, basados
en volumen de servicios y fidelidad. En algunos casos, se han pactado precios reducidos
si se superan ciertas cifras mensuales de servicios contratados, lo que beneficia tanto a
ByBus como al cliente final. Estos acuerdos también incluyen criterios de calidad,
puntualidad y servicio al cliente.

Automatizacion progresiva

Con el avance del desarrollo del software, el modelo operativo de ByBus evolucionara hacia una
plataforma casi completamente automatizada. Los operadores recibirdn las solicitudes
directamente desde el sistema, podran responder en tiempo real y subir sus presupuestos, mientras
que los clientes accederan a una experiencia digital mas agil e intuitiva. Esto permitira al equipo

centrarse en la supervision, la optimizacién y la atencion a cuentas estratégicas.

Valor estratégico de los datos

El equipo de desarrollo y analisis gestionara toda la informacion generada: precios por kilémetro,
tipo de servicio, comportamiento de los clientes, fechas clave, margenes y tiempos de respuesta.
Este analisis permitira detectar tendencias, ajustar margenes y optimizar rutas. Ademas, se podran
generar informes valiosos tanto para las propias empresas operadoras como para instituciones

publicas interesadas en la evolucién del transporte colectivo.
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Comunicacién interna

Se realizaran reuniones de equipo de forma semanal para coordinar tareas, analizar incidencias y
reforzar procesos clave. En casos urgentes o servicios estratégicos, se convocaran reuniones

extraordinarias para garantizar un seguimiento personalizado.

Un propdsito claro: conectar y dar visibilidad

Mas alla de ofrecer un servicio eficiente y rentable, ByBus nace con el objetivo de dar visibilidad
a muchas pequefias y medianas empresas de transporte que, de otro modo, tendrian muy dificil
acceder a un mercado cada vez mas digitalizado y competitivo. Centralizando todo el proceso de
reserva en una sola plataforma, se busca facilitar la vida tanto a los clientes como a los operadores,
simplificando la gestion, aportando transparencia y ofreciendo un sistema de confianza que

beneficia a todas las partes.

3.3. Business Model Canvas (BMC)

El modelo de negocio de ByBus esta disefiado para revolucionar el sector del transporte colectivo
en Espafia a través de una plataforma tecnoldgica que conecta de forma eficiente a operadores de

autobuses con clientes tanto corporativos como particulares.

A continuacion, se analiza en detalle cada uno de los componentes clave del modelo de negocio
de ByBus, empezando por los segmentos de clientes, un aspecto fundamental para definir la

estrategia de la plataforma y garantizar su éxito en un mercado en constante evolucion.

3.3.1. Segmentos de clientes

El modelo de negocio de ByBus identifica tres segmentos principales de clientes, cada uno con
caracteristicas y necesidades especificas que definen la propuesta de valor y los canales de

distribucion de la plataforma:
1. Corporativos y organizadores de eventos

Este segmento incluye empresas y organizaciones que necesitan transporte colectivo para
actividades como conferencias, eventos corporativos, ferias y encuentros empresariales. Las

caracteristicas clave de este segmento son:

Demanda recurrente: Muchas empresas requieren transporte colectivo de manera constante, ya
sea para trasladar empleados a reuniones o asistentes a eventos especificos. Este segmento busca

soluciones estables y confiables que minimicen la carga administrativa.
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Servicios personalizados: Las corporaciones priorizan opciones adaptadas a sus necesidades
especificas, como flotas sleepers, vehiculos con branding corporativo o itinerarios

personalizados.

Compromiso con sostenibilidad: Dado que muchas empresas tienen politicas de responsabilidad
social corporativa (RSC), prefieren proveedores que utilicen flotas ecoldgicas y gestionen rutas

de manera eficiente para reducir emisiones.
2. Grupos particulares

Este segmento abarca individuos o pequefios colectivos que organizan eventos puntuales, como
bodas, excursiones, celebraciones familiares o viajes culturales. Sus necesidades principales

incluyen:
Flexibilidad: Necesitan soluciones adaptadas a horarios, destinos y servicios especificos.

Transparencia y precio competitivo: Este segmento valora enormemente la posibilidad de
comparar precios y servicios de forma rapida, confiando en que la plataforma selecciona

operadores confiables.

Seguridad a la hora de realizar el pago: Mediante programas de pago seguro, los clientes no
tendran porque preocuparse por cualquier problema de estas caracteristicas.

Accesibilidad tecnoldgica: Prefieren plataformas intuitivas y faciles de usar, con opciones de

reserva disponibles desde cualquier dispositivo mavil.
3. Turismo organizado y agencias de viajes

Agencias que organizan excursiones o0 paquetes turisticos buscan soluciones de transporte que

complementen sus ofertas. Este segmento requiere:

Capacidad de escala: Rutas que gestionen grandes grupos de turistas con diferentes puntos de

recogida y destino.

Colaboracién a largo plazo: Contratos recurrentes para garantizar disponibilidad durante

temporadas altas o eventos especificos.

Servicios adicionales: Flotas con guias a bordo, espacio para equipaje o transporte adaptado para

rutas de larga distancia.
Estrategia de segmentacion

ByBus emplea una segmentacién combinada, utilizando variables geogréficas, demograficas y
psicogréficas para identificar y atender a estos segmentos. En el &mbito corporativo, se priorizan

sectores con alta demanda logistica, como tecnologia, farmacéuticas y eventos deportivos. En el
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segmento particular, se destacan usuarios jovenes y familias interesadas en actividades sociales.
Para el turismo organizado, se trabajan rutas con alta demanda estacional, como destinos turisticos

populares en verano.
Oportunidades adicionales

Ademés de los segmentos principales, ByBus también identifica oportunidades de expansion
hacia:

Eventos masivos internacionales: Como festivales musicales o competiciones deportivas que

atraen a audiencias globales.

Contratos publicos: Transporte para actividades municipales o escolares, que requieren
soluciones eficientes y accesibles.

Colaboraciones con entidades educativas: Rutas disefiadas especificamente para transporte

escolar o universitario, adaptadas a horarios y necesidades locales.

3.3.2. Propuesta de valor

La propuesta de valor de ByBus es el corazon de su modelo de negocio, disefiada para satisfacer
las necesidades especificas de clientes corporativos, particulares y agencias de turismo, al tiempo
que transforma el sector del transporte colectivo en Espafia. Esta propuesta combina elementos
funcionales, emocionales y estratégicos para ofrecer una experiencia unica que no solo resuelve
problemas, sino que también genera beneficios tangibles y sostenibles para todas las partes

involucradas.

1. Centralizacidn total del proceso de transporte colectivo: ByBus se posiciona como el Unico
punto de acceso para comparar precios, verificar disponibilidad y realizar reservas de autobuses.
Esto elimina la necesidad de contactar a multiples operadores, simplificando la experiencia del
cliente y reduciendo significativamente el tiempo invertido en la planificacién logistica. Por
ejemplo, un cliente corporativo puede gestionar el transporte de 300 asistentes a un evento con

unos pocos clics, en lugar de coordinar multiples proveedores manualmente.

2. Personalizacién de servicios: La plataforma permite configurar rutas especificas, horarios
flexibles y servicios adicionales, asistencia a bordo o branding personalizado en los autobuses.
Este enfoque asegura que cada cliente reciba una solucion adaptada a sus necesidades especificas.
Para eventos como bodas o festivales, los usuarios pueden ajustar detalles como paradas

intermedias o decoraciones especiales.

3. Tecnologia avanzada al servicio de la eficiencia: ByBus utiliza inteligencia artificial para

analizar patrones de demanda y ajustar dinamicamente los precios, asegurando la competitividad
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de las tarifas y optimizando el uso de los recursos de los operadores. Ademas, incorpora
herramientas de andlisis predictivo que permiten a los operadores prever picos de demanda y

planificar sus flotas de manera mas eficiente.

4. Transparencia y confianza en cada etapa: La plataforma ofrece una comparacién clara de
precios y servicios, acompafiada de resefias verificadas de otros usuarios. Esto proporciona
tranquilidad tanto a particulares como a empresas, quienes pueden tomar decisiones informadas

basadas en datos objetivos y experiencias reales.

5. Compromiso con la sostenibilidad: ByBus fomenta la colaboracion con operadores que
utilizan flotas ecolégicas, integrando algoritmos que optimizan rutas para reducir las emisiones
de carbono. Este enfoque no solo respalda las politicas de sostenibilidad de las empresas, sino que
también responde a la creciente demanda de los usuarios por servicios mas responsables con el

medio ambiente.

6. Experiencia de cliente mejorada: Gracias a una interfaz intuitiva y un sistema automatizado,
los usuarios pueden gestionar todo el proceso de reserva desde cualquier dispositivo. Desde la
solicitud inicial hasta la confirmacion final, la plataforma esta disefiada para garantizar rapidez y
facilidad de uso, diferenciandose de los métodos tradicionales basados en llamadas telefonicas o

correos electronicos.
Beneficios especificos para operadores de autobuses:

Ampliacién de la visibilidad y alcance en un mercado digital. Herramientas para optimizar rutas
y asignacion de recursos. Reduccion de costos administrativos gracias a la automatizacion de

procesos.

Para garantizar que la propuesta de valor de ByBus esté perfectamente alineada con las
necesidades de sus usuarios, se utiliza la herramienta estratégica Value Proposition Canvas
(VPC). Esta metodologia permite identificar y conectar de manera efectiva las expectativas,
frustraciones y beneficios esperados por los segmentos clave de clientes, asegurando que la

plataforma ofrezca soluciones reales y diferenciadas.

En el caso de ByBus, los dos segmentos principales de clientes, los usuarios de la plataforma
(particulares y corporativos) y los operadores de transporte, presentan necesidades distintas que
deben ser atendidas con precisién. Por un lado, los usuarios buscan soluciones rapidas,
transparentes y eficientes para gestionar sus necesidades de transporte, mientras que los
operadores requieren herramientas que les permitan aumentar su visibilidad, mejorar su eficiencia

operativa y captar mas clientes.
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En las siguientes secciones, se detallard como ByBus aborda las necesidades especificas de estos
dos segmentos a través de su propuesta de valor, destacando las caracteristicas, beneficios y

diferenciadores gue hacen de la plataforma una solucion Unica e innovadora:
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16. Value Proposition Canvas — Clientes ByBus
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17. Value Proposition Canvas — Operadores de Transporte ByBus
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3.3.3. Canales de distribucion

ByBus desarrolla una estrategia multicanal que combina tecnologia, atencién personalizada y
marketing digital para conectar eficazmente a operadores de autobuses con clientes. Su canal
principal es la plataforma web, disefiada para facilitar todo el proceso de reserva de forma intuitiva

y accesible, permitiendo comparar precios y gestionar servicios desde cualquier dispositivo.

Ademés, la plataforma establece colaboraciones estratégicas con organizadores de eventos,
agencias de turismo y plataformas especializadas, ampliando su visibilidad y captacion a través
de canales indirectos, especialmente en sectores como bodas, turismo y grandes celebraciones.

El marketing digital es otro pilar clave: campafas segmentadas en redes como Instagram vy
LinkedlIn, junto con una so6lida estrategia SEO, permiten atraer trafico cualificado a la web y

personalizar promociones segln el perfil del cliente.

En cuanto al soporte al cliente, ByBus ofrece atencion a través de chat en vivo, teléfono y correo
electrdnico, garantizando una respuesta rapida y efectiva. Ademas, se recogen valoraciones post-

servicio que permiten adaptar y mejorar continuamente la experiencia del usuario.

La participacion en ferias y eventos del sector refuerza la presencia de marca, generando alianzas
y demostrando el funcionamiento de la plataforma en tiempo real. Todo ello se integra en un
enfogue omnicanal, que asegura coherencia en cada punto de contacto con el cliente y fortalece

su fidelizacion

3.3.4. Relacién con los clientes

ByBus desarrolla relaciones solidas y personalizadas con sus clientes a través de un enfoque
centrado en la confianza, la accesibilidad y la personalizacion. Este enfoque permite a la
plataforma diferenciarse en un sector que tradicionalmente ha estado dominado por la
informalidad y la falta de integracion tecnoldgica. La relacion con los clientes se divide en varias
areas clave, cada una disefiada para satisfacer las necesidades de los diferentes segmentos y

garantizar una experiencia excepcional.
Relacion con clientes particulares

Para los clientes particulares, ByBus prioriza una relacion basada en la simplicidad, la
transparencia y la accesibilidad. Este segmento incluye individuos o pequefios grupos gue buscan

soluciones para eventos puntuales, como bodas, excursiones familiares o celebraciones privadas.
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Comunicacion claray directa:

Desde el momento en que el cliente realiza una solicitud, ByBus garantiza un flujo constante de

comunicacién, manteniendo al cliente informado sobre cada etapa del proceso.

Los correos electronicos automatizados proporcionan actualizaciones sobre las opciones

disponibles, precios y confirmaciones.
Proceso de reserva facil de usar:

La interfaz intuitiva de la plataforma permite a los clientes gestionar sus reservas sin

complicaciones.

ByBus ofrece soporte adicional a través de su chat en vivo y atencion telefonica para resolver

dudas en tiempo real.
Fidelizacion mediante encuestas post-evento:
Al finalizar el servicio, los clientes reciben encuestas de satisfaccion para evaluar su experiencia.

La retroalimentacién se utiliza para mejorar continuamente los servicios y garantizar que se

cumplan las expectativas del cliente.

Relacién con clientes corporativos

El segmento corporativo es clave para el modelo de negocio de ByBus, ya que requiere un servicio
personalizado, profesional y altamente confiable. Para ello, cada empresa cuenta con un gestor de
cuenta dedicado, encargado de entender sus necesidades logisticas, establecer objetivos claros y

ofrecer soluciones adaptadas desde el primer contacto.

ByBus fomenta relaciones a largo plazo mediante contratos recurrentes que aseguran
disponibilidad, condiciones preferenciales y descuentos por volumen. Este enfoque beneficia
tanto a las empresas —al optimizar sus presupuestos logisticos— como a la plataforma, que puede

planificar sus recursos con mayor eficiencia.

Durante la ejecucion de eventos, un miembro del equipo de ByBus supervisa presencialmente el
transporte, resolviendo posibles incidencias en tiempo real. Esta atencion proactiva refuerza la

percepcion de profesionalismo y genera confianza en los clientes.
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Relacién con operadores de transporte

Los operadores de autobuses representan un pilar esencial en el modelo de negocio de ByBus. La
plataforma no solo actiia como un intermediario que conecta a los operadores con una amplia base
de clientes, sino que también trabaja para digitalizar y optimizar los procesos operativos. ByBus
ha desarrollado un enfoque integral que incluye la creacién de relaciones estratégicas,
capacitacion especializada y la transicion hacia un modelo SaaS que promete revolucionar el
sector.

Plataforma como socio estratégico:

ByBus desempefa un papel crucial como puente entre los operadores de autobuses y una base de
clientes diversa y segmentada. Esto incluye tanto a empresas como a particulares que buscan

soluciones de transporte eficientes y confiables.

La plataforma digitaliza procesos que anteriormente eran manuales, como la gestion de solicitudes
de transporte y la coordinacion de rutas. Esta automatizacion no solo mejora la eficiencia
operativa de los operadores, sino que también les permite centrarse en ofrecer un servicio de

calidad a sus clientes.

Al proporcionar a los operadores una mayor visibilidad y acceso a un mercado mas amplio, ByBus
ayuda a estas empresas a maximizar la utilizacion de sus recursos y reducir la dependencia de

métodos tradicionales de captacion de clientes.
Capacitacion y soporte continuo:

ByBus entiende que la tecnologia puede ser un desafio para algunos operadores, especialmente
para aquellos con sistemas mas tradicionales. Por ello, ofrece programas de capacitacion
diseflados para garantizar que los operadores comprendan completamente como utilizar la

plataforma y sacar el maximo provecho de sus herramientas.

Estos programas incluyen tutoriales interactivos, talleres en linea y asistencia personalizada para
resolver cualquier duda que los operadores puedan tener. Esto asegura una transicion fluida hacia

el uso de ByBus como herramienta principal.

Ademés, ByBus proporciona soporte técnico continuo, disponible las 24 horas, para garantizar
que las operaciones no se vean interrumpidas. Este nivel de compromiso refuerza la confianza de

los operadores en la plataforma y los posiciona como aliados estratégicos de ByBus.
Futuro modelo SaaS:

ByBus tiene planes ambiciosos para evolucionar hacia un modelo SaaS (Software as a Service),

donde los operadores de autobuses se conviertan en los principales clientes de la plataforma. Este
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modelo permitird a los operadores gestionar solicitudes en tiempo real de manera auténoma y

eficiente.

Con la implementacion del SaaS, los operadores podran aceptar o rechazar solicitudes
instantaneamente, optimizando la asignacién de recursos y mejorando su capacidad de respuesta
ante la demanda. Esto reducird significativamente los tiempos de gestion y aumentard la
satisfaccion de los clientes finales.

Los suscriptores del modelo SaaS tendran acceso a herramientas avanzadas de gestion y analisis
de datos. Estas herramientas permitiran a los operadores tomar decisiones informadas sobre
precios dinamicos, optimizacion de rutas y disponibilidad de flotas. Este nivel de analisis sera

clave para maximizar la rentabilidad y adaptarse a las fluctuaciones del mercado.

Ademas, el modelo SaaS ofrecera diferentes niveles de suscripcion, adaptados al tamafio y las
necesidades especificas de cada operador. Esto asegura que tanto las pequefias empresas como
los grandes operadores puedan beneficiarse de las capacidades de la plataforma.

18. Prototipo Saas ByBus

BUSTRIPS - 8716789658B

Nuevas Solicitudes Solicitudes procesadas Solicitudes confirmadas

#1344A

#1445A

#13458B

#1554Y

#65560

Fuente: elaboracion propia
Soporte omnicanal para todos los clientes

Garantizar que los clientes reciban el soporte necesario en el momento adecuado es una prioridad.
Este enfoque en la atencion al cliente no solo asegura que los problemas se resuelvan de manera

eficiente, sino que también refuerza la confianza y fomenta la lealtad hacia la plataforma.

El servicio incluye opciones como chat en vivo y soporte telefonico, que permiten a los clientes

comunicarse directamente con el equipo técnico para resolver cualquier duda o inconveniente.
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Este acceso inmediato al soporte es crucial para mantener una experiencia sin contratiempos
durante todo el proceso de reserva y ejecucion del servicio. Ademas, se adopta un enfoque

proactivo para garantizar que los clientes se sientan respaldados en cada interaccion.

La comunicacion proactiva se convierte en un pilar clave dentro de esta estrategia. Notificaciones
automaticas informan a los usuarios sobre cambios en las reservas, recordatorios previos a los
eventos y cualquier actualizacion relevante. Este proceso no solo mejora significativamente la
experiencia del usuario, sino que también minimiza riesgos asociados a la falta de informacion o

confusiones, permitiendo a los clientes mantenerse informados en todo momento.

3.3.5. Fuentes de ingresos

El modelo de negocio de ByBus se basa en una diversificacion estratégica de fuentes de ingresos
gue asegura la rentabilidad y la sostenibilidad a largo plazo. Este enfoque permite a la plataforma
adaptarse a las diferentes necesidades del mercado y responder a las expectativas de clientes
finales y operadores de transporte. A continuacion, se analizan en detalle las principales fuentes
de ingresos, destacando su contribucion al crecimiento y al posicionamiento de ByBus como lider

en el sector del transporte colectivo.
Comisidn por reserva

La comision aplicada a cada reserva constituye la principal fuente de ingresos de ByBus y esta
directamente vinculada al volumen de actividad en la plataforma. Este modelo de ingresos
garantiza que las ganancias sean proporcionales al uso del servicio, incentivando un alto nivel de

eficiencia y satisfaccion por parte de los usuarios.

Cada reserva realizada a través de la plataforma genera una tasa estandar que se calcula como un
porcentaje fijo sobre el coste total del servicio contratado. Este enfoque no solo asegura la
estabilidad financiera de ByBus, sino que también promueve un crecimiento escalable, ya que a
medida que se incrementa el nimero de usuarios y reservas, los ingresos derivados de las
comisiones aumentan proporcionalmente. Con un mercado potencial estimado en 500 millones
de euros anuales en Espafia para el transporte colectivo en eventos, este modelo tiene un margen

considerable para expandirse.
Modelo de suscripcion para operadores

El futuro de ByBus incluye la transicién hacia un modelo SaaS (Software as a Service), en el que
los operadores de autobuses se convertiran en los principales clientes de la plataforma. Este
sistema de suscripcion ofrecerd herramientas avanzadas de gestion y optimizacion, lo que

permitiré a los operadores mejorar significativamente su eficiencia operativa.
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El modelo de suscripcion sera flexible, adaptandose al tamafio de la flota y al volumen de
solicitudes gestionadas por cada operador. Las suscripciones mensuales o anuales incluiran
acceso a funciones exclusivas, como analisis detallados de datos, personalizacion de precios, y
gestién automatizada de solicitudes en tiempo real. Estas herramientas no solo incrementaran la
visibilidad de los operadores en el mercado, sino que también les permitirdn optimizar sus
recursos, aumentar su rentabilidad y mejorar su capacidad para responder rapidamente a la

demanda.
Publicidad y promociones

ByBus tiene el potencial de generar ingresos adicionales mediante la inclusion de espacios
publicitarios dentro de su plataforma. Estos espacios pueden ser utilizados por operadores de
transporte, empresas relacionadas con eventos, y marcas que busquen conectar con un publico

objetivo altamente segmentado.

Por ejemplo, la plataforma podria ofrecer publicidad dirigida a clientes interesados en servicios
complementarios, como catering, decoracion para eventos o seguros de viaje. Este enfoque no
solo genera ingresos adicionales para ByBus, sino que también enriquece la experiencia del

usuario al conectarles con servicios relevantes para sus necesidades.
Tarifas por servicios personalizados

La capacidad de ByBus para ofrecer servicios personalizados y experiencias premium es una de
sus principales ventajas competitivas. Este enfoque permite a la plataforma diferenciarse de sus

competidores al atender necesidades especificas de sus clientes con un alto nivel de detalle.

Entre los servicios personalizados se incluyen opciones como branding exclusivo en los
autobuses, rutas y horarios disefiados a medida, y seguimiento en tiempo real con asistencia
personalizada durante los eventos. Ademas, ByBus también ofrece transporte de alta gama para
clientes que buscan una experiencia exclusiva, con flotas equipadas con tecnologia avanzada,
catering a bordo y personal dedicado. Segun un estudio de Deloitte (2023), el 30 % de los
consumidores en el sector de eventos estaria dispuesto a pagar un 20 % mas por servicios

personalizados y de lujo, lo que demuestra el potencial de esta fuente de ingresos.
Perspectiva de crecimiento

La diversificacion de las fuentes de ingresos posiciona a ByBus como una plataforma flexible y
resiliente, capaz de adaptarse a las dindmicas cambiantes del mercado. Este enfoque asegura que
la plataforma pueda expandir su alcance y entrar en nuevos segmentos, garantizando al mismo
tiempo su sostenibilidad financiera. Con un modelo disefiado para crecer proporcionalmente al

volumen de actividad en la plataforma, ByBus esta bien preparado para liderar la transformacion
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del sector del transporte colectivo. “La diversificacion de ingresos no solo fortalece la estabilidad
financiera de un negocio, sino que también le permite adaptarse a las necesidades cambiantes del

mercado.” (Improvitz, 2023)

3.3.6. Recursos clave

ByBus basa su operacion y diferenciacion en una combinacion de recursos tecnolégicos, humanos
y estratégicos, fundamentales para garantizar su éxito y sostenibilidad. Estos recursos estan
disefiados para ofrecer un servicio de alta calidad, asegurar la eficiencia operativa e impulsar la
innovacion en un mercado competitivo y en constante evolucion. A continuacion, se detallan los

principales recursos que sustentan el modelo de negocio.
1. Infraestructura tecnoldgica

La tecnologia es el nlcleo operativo de ByBus, facilitando la gestion automatizada de reservas y
la conexion en tiempo real entre clientes y operadores. La infraestructura tecnol6gica no solo
optimiza procesos internos, sino que también mejora significativamente la experiencia del

usuario.

Plataforma digital: ByBus opera con un sistema centralizado que permite a los usuarios comparar
precios, reservar servicios y realizar un seguimiento en tiempo real de sus solicitudes. La
integracion de inteligencia artificial optimiza los precios, anticipa picos de demanda y automatiza
la asignacién de solicitudes. Ademas, herramientas como algoritmos de blsqueda avanzada y un
panel de control para los operadores garantizan una experiencia eficiente y amigable para todos

los usuarios.

Seguridad de datos: La privacidad y la proteccion de la informacion son prioritarias. ByBus
implementa tecnologias avanzadas de encriptacion y cumple con normativas internacionales

como el RGPD, asegurando la integridad de los datos tanto de clientes como de operadores.
2. Talento humano

El equipo de ByBus esta formado por siete personas, cada una especializada en un area clave para
garantizar la eficiencia operativa, la innovacion tecnolégica y la atencién personalizada al cliente.

Esta estructura compacta permite una gestion agil y cercana en todas las fases del servicio.
3. Red de operadores de transporte

Los operadores de autobuses son aliados estratégicos y un recurso clave para el modelo de negocio
de ByBus. La colaboracion con estos actores garantiza la capacidad de ofrecer soluciones

adaptadas a cualquier tipo de evento o necesidad.
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Diversidad en la oferta:

Una red amplia y variada gque incluye operadores locales y nacionales, asegurando disponibilidad

para eventos de todas las escalas.
Digitalizacion de procesos:

Integracién de los operadores en la plataforma para optimizar la recepcion y gestion de

solicitudes.
Capacitacion en el uso de herramientas digitales para mejorar su eficiencia operativa.
4. Base de datos y analisis de mercado

La recopilacion y analisis de datos es uno de los recursos mas valiosos de ByBus, ya que no solo
permite mejorar la experiencia del usuario, sino también optimizar la operatividad y generar

insights estratégicos para el desarrollo continuo del negocio.
Datos de clientes y operadores:

La plataforma recopila informacion detallada sobre patrones de uso, preferencias de los clientes
y comportamientos operativos, lo que permite personalizar cada interaccion y mejorar la oferta
de servicios. Los datos ayudan a identificar tendencias emergentes en el mercado, como un

aumento en la demanda de transporte ecolégico o preferencias por servicios de lujo.
Analisis predictivo:

ByBus utiliza modelos de machine learning para anticipar picos de demanda, permitiendo a los
operadores preparar sus flotas de manera eficiente. Estos analisis también facilitan la optimizacién

dindmica de precios, asegurando competitividad en el mercado sin comprometer la rentabilidad.
Uso estratégico de los datos:

Los datos recopilados sirven para ofrecer reportes e insights a los operadores, ayudandolos a
entender mejor su desempefio y a tomar decisiones informadas sobre sus servicios. ByBus
planifica su expansion a nuevas regiones o mercados basandose en analisis de datos detallados

sobre potenciales areas de crecimiento.
Innovacién basada en datos:

La plataforma utiliza los datos para disefiar y lanzar nuevas funcionalidades que respondan
directamente a las necesidades de los usuarios, como opciones avanzadas de personalizacion o
servicios adicionales en eventos masivos. La recopilacion y andlisis de datos es un recurso

estratégico que permite a ByBus adaptar su oferta y anticiparse a las demandas del mercado.
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Datos de clientes y operadores:

Informacién detallada sobre patrones de uso, preferencias y comportamientos, utilizada para

personalizar la experiencia del usuario.
5. Recursos financieros

El acceso a financiacion y la generacion de ingresos recurrentes son fundamentales para mantener

y hacer crecer el modelo de negocio.

Inversién inicial: Los fondos iniciales se destinaron al desarrollo tecnolégico, la captacion de

operadores y la creacion de una red de soporte robusta.

Ingresos recurrentes: ByBus asegura su sostenibilidad financiera a través de comisiones por
reservas, suscripciones de operadores y tarifas por servicios personalizados. Estas fuentes

diversificadas garantizan una estabilidad econémica a largo plazo.
6. Alianzas estratégicas

Las colaboraciones con actores clave del sector refuerzan la posicion de ByBus y amplian su

alcance en el mercado.

Colaboracién con agencias de eventos y turismo: Al asociarse con organizadores de eventos,
ByBus desarrolla paquetes integrales que incluyen transporte y servicios complementarios. Esto

incrementa el valor percibido por los clientes.

Innovacion colaborativa: El trabajo conjunto con operadores de transporte fomenta la creacion
de soluciones tecnoldgicas que optimizan el transporte colectivo y mejoran la experiencia del

usuario.
7. Reputacion y marca

La reputacion de ByBus como una plataforma confiable e innovadora es un recurso intangible

clave.
Reconocimiento en el mercado:

A través de la excelencia operativa y el enfoque en la satisfaccion del cliente, ByBus se posiciona

como lider en el sector.
Marketing de contenido y relaciones publicas:

Generacion de confianza mediante la promocion de casos de éxito y testimonios de clientes

satisfechos.
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3.3.7. Actividades clave

Las actividades esenciales de ByBus son el motor que impulsa su capacidad para entregar valor
a los clientes, optimizar los recursos de los operadores y garantizar una operacion eficiente en
todos los aspectos del negocio. Estas actividades estin disefiadas para trabajar en conjunto y
garantizar que la plataforma funcione de manera armoniosa, respondiendo a las expectativas de
un mercado altamente exigente y en constante evolucion. A continuacién, se describen en detalle

las actividades clave que sostienen el modelo de negocio de ByBus.
1. Desarrollo y mantenimiento de la plataforma tecnoldgica

El corazon de ByBus es su infraestructura tecnoldgica, y su desarrollo continuo es fundamental

para mantener su competitividad y ofrecer una experiencia superior a usuarios y operadores.

El desarrollo de nuevas funcionalidades es una prioridad constante. Esto incluye la incorporacién
de herramientas basadas en inteligencia artificial para optimizar precios, predecir patrones de
demanda y automatizar procesos clave. Estas mejoras no solo aumentan la eficiencia operativa,
sino que también elevan la experiencia del usuario, facilitando una interaccion intuitiva y fluida.
Ademas, la interfaz de usuario se somete a revisiones periodicas para garantizar que sea atractiva

y funcional, atendiendo a las necesidades tanto de clientes particulares como corporativos.

El mantenimiento técnico asegura que la plataforma opere sin interrupciones. Esto implica una
supervision continua para identificar y resolver errores técnicos antes de que afecten a los
usuarios, asi como actualizaciones regulares para incorporar nuevas funcionalidades y mejorar la
seguridad. El cumplimiento de normativas como el RGPD refuerza la confianza en la plataforma,

garantizando que la informacion personal y operativa esté siempre protegida.
2. Gestion de relaciones con los operadores de transporte

Los operadores de autobuses son aliados estratégicos en el modelo de negocio de ByBus, y su

colaboracion efectiva es esencial para ofrecer un servicio de alta calidad.

La integracion de los operadores en la plataforma digitaliza sus procesos operativos,
permitiéndoles aceptar o rechazar solicitudes en tiempo real. Esto no solo mejora la eficiencia,
sino que también garantiza una respuesta rapida y precisa a las demandas de los clientes. Este
nivel de conectividad refuerza la relacion entre operadores y la plataforma, alineando sus

objetivos para maximizar el éxito mutuo.

La fidelizacion de los operadores es otro enfoque clave. ByBus proporciona herramientas
analiticas avanzadas que les permiten evaluar su rendimiento y descubrir &reas de mejora. Este
acceso a datos procesables no solo beneficia a los operadores, sino que también fortalece la

colaboracion con la plataforma, generando confianza y lealtad a largo plazo.
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3. Gestion de reservas y atencion al cliente

Un proceso de reserva rapido, transparente y eficiente es fundamental para la propuesta de valor
de ByBus, y la atencién al cliente complementa este enfoque al garantizar una experiencia sin

fricciones.

La automatizacion del proceso de reservas permite a la plataforma gestionar solicitudes de
transporte de manera eficiente, minimizando errores y reduciendo los tiempos de espera. Este
nivel de automatizacién también libera recursos humanos, permitiendo al equipo centrarse en

tareas de mayor valor afiadido.

La atencidn personalizada es un pilar central de la experiencia del cliente. El soporte esta
disponible 24/7 a través de mdltiples canales, incluidos el chat en vivo, correo electrénico y lineas
telefonicas dedicadas. Este enfoque garantiza que los clientes puedan obtener asistencia en

cualquier momento, independientemente de la naturaleza de su problema.
4. Marketing y captacion de clientes

La captacion y fidelizacion de clientes es esencial para el crecimiento de ByBus, y su enfoque en

el marketing digital y las alianzas estratégicas refuerza su capacidad para alcanzar estos objetivos.

Las estrategias de marketing digital incluyen campafias dirigidas en redes sociales, optimizacion
SEO para mejorar el posicionamiento en buscadores y publicidad segmentada para captar la
atencion de audiencias especificas. Estas tacticas estan disefiadas para maximizar el alcance de la

plataforma y generar un impacto positivo en la captacion de nuevos usuarios.

Las promociones especificas son una herramienta clave para atraer a nuevos clientes y fomentar
la fidelizacion. ByBus disefia ofertas y descuentos adaptados a diferentes segmentos, asegurando

gue cada cliente reciba una propuesta que se alinee con sus necesidades y expectativas.

Las alianzas estratégicas con agencias de eventos, empresas de turismo y otros actores relevantes
permiten a ByBus ampliar su alcance y consolidar su presencia en mercados clave. Estas
colaboraciones generan sinergias que benefician a todas las partes involucradas y refuerzan la

posicion de ByBus como un socio confiable y estratégico.

3.3.8 Socios y asociaciones clave

Estas alianzas estratégicas permiten a la plataforma ampliar su alcance, optimizar operaciones y
ofrecer un servicio de calidad superior. A continuacion, se detalla como ByBus colabora con

actores clave del ecosistema del transporte colectivo y otros sectores relacionados.
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1. Operadores de transporte

Los operadores de autobuses son el pilar principal de las asociaciones de ByBus. La colaboracién
con estos actores garantiza la capacidad de ofrecer servicios adaptados a las necesidades de los

clientes y mantener un estandar de calidad elevado.

Integracion tecnolégica: ByBus trabaja estrechamente con los operadores para digitalizar sus
procesos, facilitando la gestién de solicitudes en tiempo real y optimizando la asignacién de
recursos. Esto no solo mejora la experiencia del cliente, sino que también incrementa la eficiencia

operativa de los operadores.

Fidelizacion de operadores: La plataforma proporciona a los operadores herramientas avanzadas
de analisis de datos, lo que les permite comprender mejor su rendimiento y detectar oportunidades
de mejora. Estas herramientas fomentan la fidelizacién al demostrar el valor tangible de la
colaboracion con ByBus.

Ampliacion de visibilidad: Al unirse a la red de ByBus, los operadores ganan acceso a una base
de clientes mas amplia y diversificada, mejorando su capacidad para captar huevos negocios y

maximizar la utilizacion de sus flotas.
2. Agencias de eventos y organizadores

Las agencias de eventos y organizadores son socios estratégicos clave que ayudan a ByBus a

Ilegar a segmentos especificos del mercado.

Colaboraciones para eventos masivos: ByBus establece acuerdos con agencias que organizan
eventos corporativos, deportivos y culturales. Estas asociaciones permiten ofrecer soluciones
integrales de transporte como parte de los paquetes de eventos, aumentando la propuesta de valor

para los clientes finales.

Personalizacidn de servicios: Las agencias pueden coordinar con ByBus para ofrecer transporte
personalizado, incluyendo rutas disefiadas a medida, branding especifico en los autobuses y

horarios adaptados a las necesidades del evento.

Generacion de ingresos compartidos: ByBus implementa programas de afiliacion con agencias,
donde estas reciben una comision por cada cliente referido que complete una reserva. Este
enfoque beneficia a ambas partes, aumentando la captacion de clientes sin costes publicitarios

adicionales.
3. Empresas tecnologicas y proveedores de software

ByBus colabora con empresas tecnoldgicas para mantener su infraestructura avanzada y explorar

nuevas herramientas que optimicen el modelo de negocio.
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Proveedores de soluciones en la nube: Las asociaciones con empresas de almacenamiento y
servidores en la nube garantizan que la plataforma sea escalable y confiable, soportando el

crecimiento de la base de usuarios y transacciones.

Desarrollo de inteligencia artificial: ByBus trabaja con socios tecnoldgicos especializados en
IA y machine learning para implementar modelos predictivos que optimicen precios, rutas y

asignacion de recursos.

Sistemas de seguridad: Las alianzas con proveedores de tecnologia de encriptacion y seguridad
de datos aseguran el cumplimiento de normativas como el RGPD y protegen la informacion

sensible de clientes y operadores.
4. Instituciones gubernamentales y reguladoras

Las instituciones gubernamentales y reguladoras son actores clave para garantizar el
cumplimiento normativo y acceder a incentivos relacionados con la digitalizacion vy

sostenibilidad.

Cumplimiento regulatorio: ByBus colabora con organismos gubernamentales para asegurarse

de que todos los aspectos de su operacién cumplan con las normativas locales y europeas.

Subvenciones e incentivos: La empresa busca apoyo en programas gubernamentales destinados

a fomentar la innovacion tecnoldgica y la sostenibilidad en el sector del transporte.
5. Marcas y proveedores complementarios

ByBus establece alianzas con empresas de sectores complementarios, como catering, seguros y

decoracion de eventos, para enriquecer la experiencia de sus clientes.

Publicidad en la plataforma: Estas marcas pueden anunciarse en ByBus, ofreciendo sus

servicios directamente a los usuarios que contratan transporte para eventos.

Paquetes integrales de servicios: ByBus trabaja con proveedores para desarrollar paguetes que

incluyan transporte y servicios adicionales, ofreciendo soluciones completas a los clientes.

Estas colaboraciones estratégicas posicionan a ByBus como un actor clave en el ecosistema del
transporte colectivo y los eventos. La red de socios no solo fortalece la propuesta de valor de la
plataforma, sino que también permite una expansion més rapida y eficiente hacia nuevos
segmentos de mercado. Este enfoque colaborativo asegura que ByBus siga liderando la
transformacion del sector, consolidandose como una solucién integral e innovadora para la

movilidad colectiva.
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3.3.9. Estructura de costes

ByBus estructura sus costes en diferentes categorias clave que reflejan su enfoque estratégico para
garantizar la sostenibilidad financiera y operativa. Estos costes estan disefiados para soportar la
innovacion tecnoldgica, el crecimiento del equipo, la optimizacion operativa y el desarrollo de
relaciones estratégicas. A continuacion, se detalla cada area de costes con una explicacion

ampliada sobre su relevancia y papel en el éxito del modelo de negocio.
1. Costes tecnolégicos

La plataforma tecnoldgica es el eje central del modelo de negocio de ByBus. Su desarrollo inicial
supuso una inversion relevante para crear una web funcional, escalable e intuitiva, capaz de

gestionar reservas, comparar precios y ofrecer seguimiento en tiempo real.

El mantenimiento continuo incluye actualizaciones de software, resolucion de incidencias y
medidas avanzadas de proteccion de datos conforme al RGPD. Ademas, la innovacion
tecnoldgica es constante, con la integracidn de herramientas como inteligencia artificial y machine
learning, que permiten optimizar precios, anticipar la demanda y personalizar la experiencia del
usuario. Esta apuesta por la tecnologia garantiza la diferenciacion y posicionamiento competitivo
de ByBus en el sector.

2. Costes de personal

El talento humano es uno de los activos mas valiosos para ByBus, ya que asegura tanto la

operatividad diaria como la capacidad de innovar y ofrecer un servicio personalizado.

El equipo de desarrollo tecnolégico, compuesto por programadores, disefiadores y especialistas,
se dedica a mejorar continuamente la plataforma. Su trabajo incluye desde la implementacién de
nuevas funciones hasta la optimizacion de las existentes para ofrecer una experiencia de usuario

impecable.

Los gestores de cuentas y el equipo de atencion al cliente son esenciales para mantener relaciones
s6lidas con los operadores y clientes. Estos profesionales trabajan estrechamente con empresas y
usuarios particulares para garantizar que las soluciones ofrecidas se adapten perfectamente a sus

necesidades, reforzando la fidelizacion.

El equipo de marketing y ventas juega un papel crucial en la captacién de nuevos usuarios y la
retencion de clientes actuales. A través de estrategias de comunicacion digital y campafas de
promocion, este equipo asegura que ByBus mantenga una presencia activa y atractiva en el

mercado.
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3. Costes operativos

Los costes operativos de ByBus incluyen todos los recursos necesarios para mantener sus
actividades diarias y ofrecer un servicio eficiente. Una parte esencial se destina al marketing y

captacion de clientes, mediante campafas digitales, posicionamiento SEO y alianzas estratégicas.

Ademas, el soporte al cliente requiere inversion en herramientas como chats en vivo, CRM y

lineas telefénicas, fundamentales para garantizar una atencion &gil y de calidad.

4. Costes de alianzas estratégicas

ByBus establece colaboraciones con operadores y socios estratégicos que implican una inversion

inicial y un gasto continuo para mantener estas relaciones.

Los acuerdos de integracion tecnoldgica con los operadores de transporte garantizan que puedan
utilizar la plataforma de manera eficiente y sin fricciones. Este proceso incluye la adaptacion de

sus sistemas a las herramientas digitales de ByBus.

Ademas, la capacitacion de los operadores es esencial para maximizar su rendimiento en la
plataforma. Esto incluye talleres y sesiones de formacion disefiados para ensefiarles como

aprovechar al maximo las herramientas tecnoldgicas y operativas
5. Costes de anélisis de datos

El analisis de datos es una actividad estratégica para ByBus, ya que permite a la plataforma

adaptarse a las demandas del mercado y optimizar sus operaciones.

Las herramientas de andlisis de datos son esenciales para recopilar informacion detallada sobre
los patrones de uso de clientes y operadores. Estos sistemas procesan grandes vollimenes de datos

para identificar tendencias emergentes y personalizar la experiencia del usuario.

Los costes también incluyen la implementacion de mejoras basadas en los insights obtenidos. Por
ejemplo, el desarrollo de funcionalidades especificas o ajustes en los procesos operativos basados

en andlisis predictivos de demanda.
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19. Business Model Canvas de ByBus
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3.4. Estrategia de diferenciacion y ventaja competitiva

La principal ventaja competitiva de ByBus reside en su capacidad para centralizar todo el proceso
de reserva de transporte colectivo en una Unica plataforma digital. Esta integracion mejora la
experiencia del usuario y facilita a los operadores la gestion de recursos y el acceso a nuevos

clientes, solucionando asi uno de los principales problemas del sector: la falta de visibilidad.

ByBus atiende tanto a clientes particulares como corporativos, adaptando sus servicios a las
necesidades especificas de cada segmento, desde bodas hasta eventos empresariales con branding
y soporte logistico. Esta cobertura dual amplia su alcance y refuerza su posicionamiento en el

mercado.

Ademas, la red de operadores asociados permite a ByBus actuar como socio estratégico,
digitalizando sus operaciones y preparandolos para un futuro modelo SaaS. Este enfoque no solo
mejora la eficiencia operativa, sino que también generard ingresos recurrentes y ofrecera

herramientas de analisis y prediccion de demanda.

La adaptabilidad y el uso continuo de datos y feedback permiten a la plataforma anticiparse a
nuevas tendencias, como servicios premium o soluciones personalizadas para eventos masivos.
En conjunto, ByBus combina tecnologia, personalizacion y sostenibilidad para consolidarse como

un referente en la transformacion del transporte colectivo en Espafia.

4. PLAN ESTRATEGICO Y DE MARKETING

Tras establecer las bases del modelo de negocio de ByBus y su ventaja competitiva, el siguiente
paso ldgico es delinear un plan estratégico y de marketing que permita consolidar su posicién en
el sector del transporte colectivo y expandir su alcance. Basandonos en el analisis del mercado y
las fortalezas identificadas, esta seccion se centra en desarrollar acciones concretas para
maximizar el impacto de ByBus en sus segmentos clave y aprovechar las oportunidades

detectadas.

La estrategia de ByBus no solo se enfoca en captar nuevos clientes, sino también en fortalecer las
relaciones con los operadores de transporte, posicionando la plataforma como un aliado
estratégico indispensable. A través de una combinacion de marketing digital, alianzas estratégicas
y el uso de datos, ByBus busca liderar la transformacién del sector, destacandose por su

compromiso con la innovacion y la sostenibilidad.
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4.1. Vision, misién y valores

ByBus se construye sobre pilares estratégicos que guian su crecimiento: innovacion,
sostenibilidad, excelencia y colaboracidn. Su vision es convertirse en la plataforma lider en
transporte colectivo en Espafa, transformando la forma en que usuarios y operadores interact(ian,

con una proyeccion futura hacia la expansién internacional.

Su mision es facilitar el acceso a servicios de transporte colectivo mediante una plataforma digital
que simplifique la reserva, optimice los recursos de los operadores y ofrezca una experiencia
personalizada y transparente. ByBus busca anticiparse a las necesidades del mercado integrando
tecnologias como la inteligencia artificial y el analisis de datos.

Entre sus valores fundamentales destacan:

e Innovacion, como motor de evolucién continua.

o Sostenibilidad, mediante la colaboracion con flotas ecoldgicas y rutas optimizadas.
o Transparencia, en la relacién con clientes y operadores.

o Excelencia en el servicio, a través de atencion personalizada.

e Colaboracion, como base para alianzas estratégicas y crecimiento conjunto.

Estos principios definen no solo lo que es ByBus hoy, sino también su hoja de ruta para

consolidarse como referente en el transporte colectivo.

4.2. Analisis estratégico

Para entender y reforzar la posicion de ByBus en el mercado, es esencial realizar un analisis
estratégico exhaustivo. Este analisis permite identificar factores externos e internos que influyen
en el desarrollo de la plataforma, asi como evaluar el entorno competitivo y las oportunidades de
crecimiento. ByBus opera en un sector con grandes posibilidades, pero también enfrenta desafios
significativos relacionados con la digitalizacion, las expectativas de los clientes y las dindmicas
competitivas. A través del analisis PESTEL, las 5 fuerzas de Porter y el DAFO, se pueden disefiar
estrategias que garanticen no solo la sostenibilidad del negocio, sino también su capacidad para

liderar la transformacion del transporte colectivo.

4.2.1. Analisis PESTEL

El analisis PESTEL permite evaluar los factores externos que influyen en ByBus y su capacidad

de adaptacion a un entorno en constante cambio.
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Factores politicos

Espafia estd comprometida con politicas de movilidad sostenible y digitalizacion, lo que favorece
la implementacién de plataformas como ByBus. Por ejemplo, el Plan de Recuperacion,
Transformacion y Resiliencia del Gobierno de Espafia incluye méas de 13.200 millones de euros
destinados a la modernizacion del transporte y la movilidad sostenible, lo que impulsa proyectos
como ByBus. Sin embargo, la regulacion local fragmentada en autonomias puede ser un desafio
operativo, ya que cada region tiene normativas especificas que afectan la contratacion de
transporte colectivo.

Factores econdmicos

El sector del transporte colectivo ha experimentado una recuperacion significativa tras la
pandemia, con un crecimiento del 6,5 % anual en la demanda de servicios relacionados con
eventos y turismo segun el Instituto Nacional de Estadistica (INE). Sin embargo, el aumento de
los precios del combustible, impulsado por la volatilidad global, afecta directamente los costos de
los operadores de autobuses. Esto refuerza la importancia de la optimizacion de rutas y la
eficiencia operativa que ofrece ByBus, mitigando el impacto econdmico en sus operadores
aliados.

Factores sociales

El cambio en las preferencias de los consumidores hacia opciones mas sostenibles y cdmodas
presenta una gran oportunidad para ByBus. Segun un estudio de PWC (2023), el 73 % de los
consumidores europeos priorizan servicios que integren sostenibilidad y personalizacion.
Ademas, la proliferacion de eventos masivos y el auge del turismo interno en Espafia aumentan
la demanda de soluciones logisticas rapidas y confiables, fortaleciendo el mercado objetivo de

ByBus.
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20. Externalidades asociadas al transporte
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Factores tecnol6gicos

La digitalizacion y el uso de la inteligencia artificial estan transformando multiples sectores,
incluido el transporte. ByBus tiene una ventaja competitiva al implementar algoritmos de
optimizacién de precios y prediccion de demanda basados en datos en tiempo real. EI mercado
global de tecnologia aplicada al transporte crecié un 12 % anual (2024), lo que demuestra el
potencial de adopcion de estas herramientas para mejorar la experiencia del usuario y la eficiencia

operativa.
Factores ecoldgicos

La creciente preocupacién por el cambio climéatico esta impulsando normativas mas estrictas
sobre emisiones de carbono. ByBus puede destacarse al colaborar con operadores que utilicen
flotas de bajas emisiones y ofrecer soluciones como la optimizacion de rutas para minimizar el
impacto ambiental. Segn el Informe de la Fundacion Ecotransporte (2022), el transporte
colectivo reduce un 30 % las emisiones de CO2 en comparacion con los vehiculos individuales,
posicionando a ByBus como una opcién responsable y alineada con los valores de los

consumidores.

Factores legales
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El cumplimiento normativo es clave para garantizar la sostenibilidad operativa de ByBus. La
legislacién europea, como el Reglamento General de Proteccién de Datos (RGPD), exige altos
estandares de privacidad, lo que refuerza la necesidad de sistemas de seguridad avanzados en la
plataforma. Ademaés, la normativa especifica del transporte colectivo en Espafia exige
transparencia en la contratacidn de servicios, un area en la que ByBus puede sobresalir gracias a

su enfoque centrado en la confianza y la digitalizacion.

4.2.2. Andlisis de las 5 fuerzas de Porter

El modelo de las 5 fuerzas de Porter permite evaluar la competitividad del sector en el que opera

ByBus y definir estrategias para fortalecer su posicién.

1. Amenaza de nuevos entrantes: EI mercado del transporte colectivo presenta barreras
moderadas de entrada, ya que requiere inversion tecnoldgica y una red de operadores confiable.
ByBus puede proteger su posicion mediante la innovacion continua y el fortalecimiento de su

marca.

2. Poder de negociacidn de los clientes: Los clientes tienen un poder considerable debido a la
disponibilidad de opciones tradicionales y la sensibilidad al precio. ByBus puede contrarrestarlo

ofreciendo una experiencia Unica que combine personalizacidn, tecnologia y sostenibilidad.

3. Poder de negociacion de los proveedores: Los operadores de autobuses son fundamentales
para el modelo de negocio, lo que les da cierto poder de negociacién. ByBus puede equilibrar esta
relacion al proporcionarles valor afiadido, como acceso a una base de clientes méas amplia y

herramientas para mejorar su eficiencia operativa.

4. Amenaza de productos sustitutos: La principal amenaza proviene de soluciones tradicionales
como reservas directas o servicios alternativos como el uso de vehiculos privados. Sin embargo,
la propuesta integral de ByBus reduce esta amenaza al ofrecer una solucién méas conveniente y

sostenible.

5. Rivalidad entre competidores: Aungue existen competidores parciales, como Buseando,
ninguno ofrece la integracion tecnoldgica y la personalizacién que caracterizan a ByBus. Esto

posiciona a la plataforma como lider en innovacion dentro del sector.

4.2.3. Andlisis DAFO

El analisis DAFO de ByBus proporciona una vision integral de los factores internos y externos

que impactan su desempefio. Este enfoque permite identificar las fortalezas que debe potenciar,
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las debilidades que debe mitigar, las oportunidades que puede aprovechar y las amenazas que

necesita afrontar para consolidar su posicion como lider en el sector del transporte colectivo.

21. Anélisis DAFO ByBus

Fortalezas Debilidades
= Plataforma digital innovadora y fécil de usar. = Alta dependencia inicial de los operadores.
= Fuerte compromiso con la sostenibilidad. = Necesidad de educar al mercado y cambiar
= Red de operadores fiable y en expansion. habitos tradicionales.
=  Uso de analisis de datos para mejorar el = Inversion tecnoldgica constante para
servicio y optimizar recursos. mantener competitividad.
Oportunidades Amenazas
= Crecimiento del turismo y eventos masivos. = Competencia de modelos tradicionales y
= Mayor demanda de soluciones sostenibles. nuevos entrantes.
= Digitalizacion de sectores tradicionales. = Cambios regulatorios en sostenibilidad v
= Potencial de expansion internacional y proteccion de datos.
desarrollo del modelo SaaS. = Fluctuaciones economicas y aumento de

costes operativos .

Fuente: Elaboracion propia

En conclusion, el andlisis DAFO confirma que ByBus estd bien posicionado para liderar la
transformacion del transporte colectivo en Espafia, siempre que continde innovando y
adaptandose a las demandas cambiantes del mercado., ByBus puede trazar un camino claro para
fortalecer su posicion en el mercado, responder a las amenazas y aprovechar las oportunidades de

crecimiento identificadas.

4.3. Estrategias de crecimiento y posicionamiento

ByBus se encuentra en una posicion Unica para expandir y consolidar su modelo de negocio en el
sector del transporte colectivo. Para garantizar un crecimiento sostenible y diferenciarse ain més
de la competencia, ByBus propone evolucionar hacia un modelo SaaS (Software as a Service).
Este enfoque transformara la plataforma actual en una herramienta integral para los operadores
de transporte, facilitando la gestion en tiempo real de solicitudes de trayectos y mejorando la

conectividad entre clientes y empresas.

La idea de escalar hacia un modelo SaaS consiste en ofrecer a los operadores una plataforma

digital avanzada que permita gestionar de manera eficiente las solicitudes de trayectos. Esto
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significa que las empresas podran recibir solicitudes de transporte directamente desde la
plataforma, con la posibilidad de aceptar o rechazar dichas solicitudes en tiempo real. Este
enfogue no solo optimiza la eficiencia operativa de los operadores, sino que también mejora la
experiencia del cliente al garantizar una respuesta rapida y confiable, eliminando fricciones en el

proceso de reserva.

El posicionamiento estratégico de ByBus también se centra en destacar como lider tecnolégico y
sostenible en el sector del transporte colectivo. A través de campafas de marketing que resalten
su propuesta de valor Unica, ByBus busca ser reconocido como una solucion integral tanto para

operadores como para clientes.

En términos de expansidn, ByBus planea posicionarse como la primera opcion para eventos
masivos Y transporte corporativo en Espafia. A medida que consolida su presencia local, buscara
replicar este modelo en mercados internacionales, especialmente en paises donde el transporte
colectivo enfrenta desafios similares. Este crecimiento se vera respaldado por estrategias de
marketing digital, alianzas estratégicas con grandes operadores y un enfoque continuo en la

innovacion tecnolégica.

ByBus se encuentra en una posicion Unica para expandir y consolidar su modelo de negocio en el
sector del transporte colectivo. Para garantizar un crecimiento sostenible y diferenciarse ain méas
de la competencia, ByBus propone evolucionar hacia un modelo SaaS. Este enfoque transformara
la plataforma actual en una herramienta integral para los operadores de transporte, facilitando la
gestién en tiempo real de solicitudes de trayectos y mejorando la conectividad entre clientes y

empresas.

La idea de escalar hacia un modelo SaaS consiste en ofrecer a los operadores una plataforma
digital avanzada que actie como un "Glovo" del transporte colectivo. Esto significa que las
empresas podran recibir solicitudes de trayectos directamente desde la plataforma, con la
posibilidad de aceptar o rechazar dichas solicitudes de manera inmediata. Este nivel de
conectividad y respuesta en tiempo real no solo optimiza la eficiencia operativa, sino que también

mejora la experiencia del cliente, eliminando fricciones en el proceso de reserva.

5.ANALISIS FINANCIERO Y PROYECCIONES ECONOMICAS

El andlisis financiero y las proyecciones econémicas son fundamentales para evaluar la viabilidad
y sostenibilidad de cualquier modelo de negocio, y ByBus no es la excepcion. En esta seccidn, se
detallan los aspectos clave que sustentan el desarrollo financiero de la plataforma, proporcionando
una vision clara y estructurada de las inversiones necesarias, los flujos de ingresos esperados, los

costes operativos, y el retorno de inversion (ROI) proyectado.
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Esta seccion comienza con un plan de inversion y financiacion que detalla los recursos necesarios
para poner en marcha y escalar la plataforma. Posteriormente, se presentan las proyecciones de
ingresos y costes, que ofrecen una perspectiva sobre la rentabilidad esperada en los proximos
afios. El anélisis del punto de equilibrio permite identificar el volumen minimo de operaciones
requerido para cubrir los costes y empezar a generar beneficios. A continuacion, se evalla el
retorno de inversién y la viabilidad general del proyecto, considerando diferentes escenarios de
mercado. Finalmente, se explora la estrategia de escalabilidad de ByBus, con un enfoque en la
expansion a nuevos mercados y la consolidacion de su posicion como lider en el sector del

transporte colectivo.

5.1. Plan de inversién y financiacion

La puesta en marcha y el crecimiento de ByBus requieren una planificacion financiera bien
estructurada que asegure la sostenibilidad de la plataforma a largo plazo. Dado que el modelo de
negocio se basa en la digitalizacién del sector del transporte colectivo, la inversion en tecnologia,
marketing y capital humano juega un papel fundamental en su desarrollo y expansion.

Inversion Inicial y CAPEX

El Capital Expenditure (CAPEX) esta dirigido a la inversion en activos y desarrollo tecnolégico
que garantizaran la escalabilidad de la plataforma. Dentro de este apartado, se identifican tres

grandes bloques de inversion:
Automatizacion de servicios:

Se destinaron 15.000€ en FY25E para digitalizar procesos operativos clave y mejorar la eficiencia
en la gestion de solicitudes. Se contempla una inversion adicional de 5.000€ en FY26E,

consolidando herramientas que optimicen la interaccién entre clientes y operadores.
Mejora de la plataforma web:

En FY26E, se proyecta una inversion de 5.100€, aumentando a 7.650€ en FY27E y 8.000€ en
FY28E. Esta inversidn busca garantizar una experiencia de usuario intuitiva, mejoras en SEO y

accesibilidad multiplataforma.
Desarrollo del SaasS:

La mayor inversion tecnoldgica esta destinada a la transformacion de ByBus en una plataforma

SaaS (Software as a Service).

Se han estimado 30.000€ en FY25E para la fase inicial del SaaS, con una reduccion progresiva
en los siguientes afios (25.000€ en FY27E y 15.000€ en FY28E), optimizando su rendimiento y

funcionalidades con el tiempo.
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En conjunto, la inversion en CAPEX asciende a 110.750€ en cuatro afios, priorizando la

digitalizacion y la experiencia del usuario.

22. Proyeccion Capex ByBus (2025-2028)

7. Investments - CAPEX

- Hipétesis
FY25E FY26E FY27E FY28E
Inversiones 15.000,00 € 40.100,00€ 32.650,00 € 23.000,00 €
Automatizar servicios 15.000,0 € 5.0000€
Mejora de la pagina web 510000 € 7.660,00€ 8.000,00€
Desarrollo del Saas 30.000,00€ 25.000,00€ 15.000,00 €

Fuente: elaboracion propia
Costes Operativos

Ademas de las inversiones estratégicas, ByBus incurre en costes recurrentes necesarios para el

mantenimiento y crecimiento del negocio. Estos incluyen:
1. Costes de Personal

El talento humano es un recurso esencial en ByBus, ya que la plataforma requiere perfiles

especializados en desarrollo tecnoldgico, marketing y gestion operativa.
Personal técnico y de soporte:

Los costes iniciales en FY25E ascienden a 4.800€, aumentando hasta 40.800€ en FY28E,
reflejando la expansion del equipo. Se incluyen desarrolladores, analistas de datos y personal de

atencion al cliente.
Marketing y captacion de clientes:

Comienza con una inversion de 4.800€ en FY25E y aumenta progresivamente hasta 18.000€ en
FY27E. Se destinan recursos para campafias en redes sociales, estrategias SEO y publicidad

pagada.
Anadlisis de datos y optimizacién de operaciones:

Representa un gasto estratégico de 14.400€ en FY25E, aumentando hasta 24.000€ en FY28E.
Permite mejorar la eficiencia operativa mediante la recopilacion y analisis de datos sobre la

demanda de transporte y comportamiento de los usuarios.
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2. Gastos Operativos

A medida que la plataforma crece, también lo hacen los costes asociados a su mantenimiento y

promocién:

P&gina web y servidores:

Se asignan 1.700€ en FY25E, aumentando a 110,6€ mensuales en FY28E.

Garantiza el correcto funcionamiento del sitio web y la estabilidad de los servidores.

Marketing y branding:

Se invierten 1.242€ en FY25E, incrementando hasta 10.000€ en FY28E para consolidar la marca.
Se incluyen materiales promocionales y publicidad digital.

Eventos y networking:

Se destinan 3.000€ en FY25E, con un crecimiento significativo hasta 20.000€ en FY28E.

Estas acciones buscan fortalecer alianzas estratégicas y generar visibilidad en el sector.

El total de gastos operativos anuales aumenta de 9.567€ en FY25E a 40.235€ en FY28E,

reflejando el crecimiento progresivo de la empresa.
Estrategia de Financiacion

Para cubrir estas inversiones y costes operativos, ByBus ha desarrollado una estrategia de
financiacion basada en tres pilares: capital propio, rondas de inversién y reinversion de

ingresos.
Capital Propio:

Se inicié el proyecto con una inversién minima de 3.000€, utilizada para validar el mercado y

desarrollar el prototipo inicial.
Rondas de Inversion:

Con el objetivo de asegurar el crecimiento sostenido, se han planificado rondas de financiacién

en los siguientes afios:

60.000€ en FY25E, 150.000€ en FY26E, 250.000€ en FY28E
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23. Rondas de Inversiones ByBus (2025-2028)

8. Round of investments

- Hipotesis

FY25E FY26E FY27E FY28E
Ronda de inversion 60.000,00€ 150.000,00€  250.000,00 €

Fuente: elaboracién propia

Estas rondas permitiran fortalecer la infraestructura tecnoldgica, potenciar la captacion de clientes

y acelerar la consolidacién de la plataforma en el mercado.
Reinversidn de Ingresos:

Se prevé un incremento significativo en los ingresos, pasando de 83.786,9€ en FY25E a
794.759,5€ en FY28E. La rentabilidad del negocio permitira cubrir parte de los costes operativos
y disminuir la dependencia de capital externo.

5.2. Proyecciones de ingresos y costes

El anélisis financiero de ByBus presenta una proyeccion detallada de los ingresos y costes
asociados a la operacion y escalabilidad del modelo de negocio en un horizonte de cuatro afios
(FY25E - FY28E). La planificacion financiera tiene como objetivo evaluar la rentabilidad del
negocio, identificar la evolucién de los costes operativos y establecer el punto de equilibrio que
permita la sostenibilidad a largo plazo. A continuacion, se examinan las principales partidas de

ingresos y gastos, con base en los datos proyectados.

24. Proyeccion Gastos operativos ByBus (2025-2028)

6. Operating expenses

- Hipotesis

FY25E FY26E FY2TE FY28E
Gasios operaivos 9.567,00€ 17.62650€ 25.82898€ 4023557 €
Fagina web 17000€
Suminisiros (movil) 450€ 585€ f9.0€ 1106¢€
Marksding (merchandising) 124206 49680€ 7.0000€ 10.0000€
Evenios J0000€ go0000€ 120000¢€ 200000¢€
RR55 J0000€ 45000¢€ 6.7500€ 101250€
Gasios administraivos f800£

Fuente: elaboracion propia
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5.2.1. Proyeccion de ingresos

El modelo de ingresos de ByBus se basa en la comision obtenida por cada reserva de transporte
colectivo gestionada a través de la plataforma. La estimacion de ingresos prevé un crecimiento
sustancial en los proximos afios, impulsado por el aumento progresivo en el nimero de unidades

contratadas y la mejora en el precio medio por reserva.

En el primer afio de proyeccidn (FY25E), los ingresos se sitlan en 83.786,9 €, con la contratacion

de 120 unidades y un precio medio de 698,2 € por unidad.

Para el segundo afio (FY26E), se estima un aumento significativo en la demanda, alcanzando 300
unidades, lo que se traduce en unos ingresos de 216.161,0 €, impulsados por un incremento del
precio medio a 720,5 €.

La tendencia de crecimiento continta en el tercer afio (FY27E), con un total de 580 unidades

contratadas y un ingreso proyectado de 427.478,8 €.

En el cuarto afio (FY28E), se espera una consolidacion del modelo con 1.050 unidades,
alcanzando ingresos de 794.759,5 €, 1o que supone un crecimiento del 75,5 % respecto al ejercicio

anterior.

Este crecimiento proyectado se sustenta en el desarrollo de estrategias de captacion de clientes,
la optimizacion del modelo de tarifas y la consolidacion de alianzas estratégicas con operadores

de transporte.

5.2.2. Costes operativos y margen bruto

El anélisis de costes de ByBus incluye tanto los costes variables asociados a la prestacion del

servicio (COGS) como los costes fijos y operativos requeridos para la sostenibilidad del negocio.
a) Costes variables (COGS)

Los costes variables estan directamente relacionados con el coste de contratacion de los autobuses
por parte de los clientes. Se prevé un aumento gradual en el coste medio por unidad, pasando
de 607,2 € en FY25E a 625,5 € en FY28E. La variacion de estos costes responde a factores como
la optimizacion en la negociacion con operadores y la mejora en la eficiencia operativa del modelo

de negocio.

El impacto de los COGS sobre los ingresos se mantiene dentro de un rango controlado, con un
porcentaje sobre los ingresos del 73,3 % en FY25E y una mejora progresiva hasta el 88,5 % en

FY28E, lo que sugiere una estrategia de optimizacion del margen bruto.

b) Costes fijos y operativos
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Ademas de los COGS, se han identificado varias partidas clave en la estructura de costes fijos y

operativos:

Costes fijos: Incluyen gastos asociados al mantenimiento de la plataforma digital y otras
infraestructuras tecnoldgicas. Estos costes ascienden a 919,0 € en FY25E y se estabilizan en
1.699,0 € a partir de FY26E.

Costes de personal: Se observa un incremento en la inversién en talento humano, con una partida
inicial de 4.800,0 € en FY25E, que crece hasta 40.800,0 € en FY28E, reflejando la expansién del

equipo operativo, marketing y andlisis de datos.

Gastos operativos: La evolucién de estos costes esta alineada con el crecimiento del negocio,
aumentando desde 9.567,0 € en FY25E hasta 40.235,6 € en FY28E. Incluyen partidas como

marketing, eventos, redes sociales y costos administrativos.

25. Proyeccion Ingresos/Gastos ByBus (2025-2028)

800 1 —@~— Ingresos
—8— Gastos

700 A

600 A

500 A

Miles de Euros (€)

200 +

100 A

FY25E FY26E FY27E FY28E

Fuente: elaboracion propia

5.2.3. Rentabilidad esperada 'y EBITDA

El analisis de rentabilidad indica una progresion favorable en la generacion de beneficios antes

de intereses, impuestos, depreciaciones y amortizaciones (EBITDA).

En FY25E, ByBus presenta un EBITDA negativo de (19.357 €), reflejando la fase inicial del

negocio con inversiones significativas en tecnologia y expansion.
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A partir de FY26E, el EBITDA comienza a ser positivo, alcanzando 6.469 €, impulsado por el

crecimiento en los ingresos y una mejor absorcién de los costes fijos.

Para FY27E y FY28E, se proyecta un EBITDA de 120.875 € y 282.199 €, respectivamente, con
un margen sobre ingresos del 28,3 % en FY27E y 35,5 % en FY28E, lo que evidencia una

evolucidn positiva en la eficiencia operativa.

5.2.4. Conclusién

Las proyecciones de ingresos y costes de ByBus indican una estrategia de crecimiento sostenida,
basada en la captacion progresiva de clientes y la optimizacion de costes operativos. La estructura
financiera refleja una inversion inicial significativa, seguida de un punto de inflexion a partir del
segundo afio de operaciones, cuando se logra la rentabilidad positiva. A partir de FY27E, la
empresa muestra una consolidacién financiera con margenes saludables, lo que valida la
viabilidad del modelo de negocio y su capacidad de escalabilidad en el mercado del transporte

colectivo digitalizado.

26. Proyeccion P&L ByBus (2025-2028)

Profit & Loss account

EUR'000 FY25E FY26E FY27E FY28E Growth sss s8¢
Units 120 300 580 1.0560 72,0%
Average price per tnit 5982 € TH5€ TIr0eE 7h89€

Revenues 837869 € 216.161,0 € 42T 4T8B € 7947595 € 75,5%
Units 120 300 580 1.050

Average cost per unit (6072 €) (613,2€) [619,4€) (625,5 €)

CoGSs (72.858 2 €) (183.966,8 €) (359.225 9 €) (656.826,0 €) 73,3%
Gross margin 10929 32194 68.253 137933 88,5%
%6 OVEr reventies 13,0% 14,8% 16,0% 17.4%

Fixed costs (919,0£) (1.699,0€) (1.699,0€) (1.699.0€) 16,6%
Personnel costs (4.800,0 €) (26.400,0 €) (37.200,0 §) (40.800,0 €)

Operaing expenses (9.567,0 €) (17.526,5 €) (25.829.0 €) (40.235,6 €) 43,2%
Invesments (15.000,0 €) (40.100,0 €) (32.650,0 €) (23.000,0 €) 11,3%
Round invesiment 0D0€ 60.000,0 € 160.000,0 € 250.0000 €

EBITDA (19.357) 6.469 120.875 282.199

%6 over reventes [23,1%) 3.0% 28,3% 35,5%

Fuente: elaboracion propia

5.3. Evaluacion del ROl y viabilidad del proyecto

La evaluacion del retorno de inversion (ROI) y la viabilidad del proyecto es un aspecto clave para
determinar el éxito financiero de ByBus y su capacidad de generar valor a medio y largo plazo.
En este apartado, se analiza el desempefio del modelo de negocio con base en la rentabilidad
esperada, el tiempo estimado para recuperar la inversion inicial y los factores de riesgo que

pueden influir en la viabilidad de la plataforma.

Para el andlisis del ROI de ByBus, se consideran las siguientes variables financieras proyectadas:
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Inversion total acumulada (CAPEX + rondas de inversion):
En FY25E: 15.000 €

En FY26E: 40.100 €

En FY27E: 32.650 €

En FY28E: 23.000 €

Total acumulado en el periodo: 110.750 €

EBITDA proyectado como aproximacion del beneficio neto:
En FY25E: (19.357 €) (fase inicial con pérdidas operativas).
En FY26E: 6.469 € (inicio de rentabilidad positiva).

En FY27E: 120.875 €.

En FY28E: 282.199 €.

27. Proyeccion EBITDA (2025-2028)

282,199 €

250000 -

200000 -
W

~— 150000 -
<
a

= 120,875 €
B 100000 4
50000 -
6,469 €
0 4
-19,357 €
FY25E FY26E FY27E FY28E
Ano Fiscal

Fuente: elaboracion propia

A partir de los datos financieros, se observa que ByBus comienza a generar un retorno positivo

a partir de FY26E, cuando el EBITDA pasa a ser positivo. En FY27E, la empresa alcanza una
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rentabilidad significativa con un ROI del 109,1 % sobre la inversion total acumulada hasta ese
momento, consolidandose en FY28E con un ROI superior al 255 %, lo que indica una modelo

altamente rentable una vez superada la fase inicial de inversién.

5.3.1. Anélisis de la viabilidad del proyecto

La viabilidad del proyecto de ByBus se evalla considerando diversos factores estratégicos y

financieros:

Viabilidad financiera: La progresion del EBITDA vy la reduccion progresiva del peso de los
costes operativos sobre los ingresos sugieren que el modelo de negocio es financieramente viable
en el mediano plazo. Ademas, el crecimiento constante de las unidades contratadas y el aumento

de la tarifa media por reserva refuerzan la solidez del flujo de ingresos.

Sostenibilidad del margen bruto: La evolucién positiva del margen bruto (pasando del 14,9 %
en FY25E al 17,4 % en FY28E) indica una mejora en la eficiencia operativa y una optimizacion

progresiva de los costes asociados a la prestacion del servicio.

Tiempo de recuperacion de la inversion: Basado en el analisis del ROI, ByBus logra recuperar
la inversién acumulada en menos de tres afios, lo que representa un payback period

relativamente corto para un modelo basado en la digitalizacion del transporte colectivo.

Factores de riesgo: A pesar de la viabilidad financiera del proyecto, es importante considerar
factores de riesgo como la competencia en el sector, la adopcion del modelo digital por parte
de los operadores de transporte y la posible variabilidad en la demanda debido a factores
externos. Para mitigar estos riesgos, se propone una estrategia de diversificacion y escalabilidad,

abordada en la siguiente seccion.

5.4. Estrategia de escalabilidad

Para que ByBus logre consolidarse como lider en el mercado del transporte colectivo digitalizado,
es imprescindible una estrategia de escalabilidad bien definida. La expansién del modelo de

negocio se basara en los siguientes pilares:
1. Expansion del modelo SaaS para operadores de transporte

Como se detalla en la presentacion del modelo de negocio, ByBus evolucionara hacia una
plataforma de suscripcion SaaS, permitiendo a los operadores gestionar sus reservas, optimizar

rutas y automatizar procesos. Este enfoque aporta ventajas competitivas clave:
Ingresos recurrentes a través de suscripciones escalonadas y madulos premium.

Reduccion de friccion operativa mediante la digitalizacion de la gestion de reservas y pagos.
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Mayor retencion de clientes al ofrecer herramientas de analitica y optimizacion de demanda.

28. Modelo de negocio del Saas

Modelo de negocio

Modelo de suscripciéon SaaS (Software as a Service)

Clientes B2B Plataforma ByBus (SaaS) Monetizacion

Suscripciones Saas

Consultoria e implementacién

Médulos premium

Fuente: elaboracion propia

2. Crecimiento en el mercado nacional y expansion internacional

La oportunidad de mercado es significativa, con un sector de movilidad compartida valorado en
1.438 millones de euros en 2024, con una previsién de crecimiento hasta 1.750 millones en 2028,
(INE, 2024), ByBus planea:

Consolidarse en Espafia, fortaleciendo su presencia en eventos masivos, transporte corporativo y
turismo. Expandirse a otros mercados europeos, aprovechando sinergias con operadores

existentes y alianzas estratégicas.
3. Automatizacién y optimizacién operativa

La adopcidon de herramientas avanzadas de machine learning y automatizacion de procesos

permitird mejorar la eficiencia operativa y reducir los tiempos de respuesta, lo que se traduce en:

Un 60% de reduccion en los tiempos de respuesta, como se observa en los casos de éxito de la

plataforma.

Un 25% de incremento en la conversion de clientes, gracias a la optimizacion del servicio y la

experiencia del usuario.

74



6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Tras el desarrollo de este trabajo, se ha podido profundizar en el modelo de negocio de ByBus,
analizando su estructura, sus oportunidades de crecimiento y los desafios mas relevantes para su
implantacion. Este capitulo final resume las conclusiones principales del analisis, presenta
recomendaciones estratégicas para consolidar el proyecto y ofrece una mirada a futuro sobre su

evolucion en el mercado del transporte colectivo.

6.1. Conclusiones del estudio

Los resultados obtenidos a lo largo del estudio permiten afirmar que ByBus es un modelo de
negocio viable. Existe una necesidad clara en el mercado: actualmente, la contratacion de
autobuses sigue siendo un proceso poco digitalizado, fragmentado y con una falta notable de
transparencia en precios y condiciones. ByBus propone una solucion efectiva a estos problemas,
centralizando todo el proceso de reserva en una Unica plataforma y ofreciendo una experiencia

mas rapida, clara 'y comoda para el cliente.

Tanto las entrevistas como las encuestas reflejan una buena acogida potencial, especialmente en
sectores como eventos corporativos, bodas, excursiones escolares y actividades turisticas. Estos
segmentos valoran la agilidad en las cotizaciones, la posibilidad de comparar precios y la atencion
personalizada antes y después del servicio.

Sin embargo, la viabilidad del proyecto no implica ausencia de retos. Entre los principales

desafios identificados destacan:

e La captacion inicial de operadores de autobuses, especialmente en zonas rurales o con
poca oferta.

e Lanecesidad de generar confianza en los usuarios, ya que muchos estan acostumbrados
a procesos tradicionales.

e La importancia de gestionar de forma eficiente un gran volumen de solicitudes,
garantizando calidad y tiempos de respuesta rapidos.

o Lacompetencia indirecta de plataformas generalistas, agencias tradicionales y empresas

que trabajan sin intermediarios.

A pesar de estos retos, el modelo es sélido y se apoya en una propuesta de valor clara. Si se ejecuta
con una estrategia adecuada, ByBus puede consolidarse como una solucion referente en la

transformacion digital del transporte discrecional en Espafia.
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6.2. Recomendaciones para el futuro de ByBus

A partir del analisis y las conclusiones, se proponen las siguientes recomendaciones para

fortalecer la implantacion y el crecimiento de ByBus:

o Ampliar y diversificar la red de operadores: Establecer acuerdos formales con
empresas de transporte de distintas regiones y tamafos, negociando condiciones
especiales por volumen de servicios, lo que beneficiara tanto al cliente como al operador.
Esta red sera clave para garantizar disponibilidad y precios competitivos.

e Cuidar la experiencia del usuario desde el primer contacto: La interfaz de la
plataforma debe ser sencilla e intuitiva, con un proceso de reserva agil y un servicio de
atencion al cliente eficaz. La confianza del cliente se gana en los pequefios detalles.

o Invertir en el desarrollo del software propio (SaaS): Automatizar tareas como el envio
de solicitudes, la recepcion de presupuestos y la generacion de propuestas personalizadas
reducira la carga operativa y aumentard la eficiencia.

o Reforzar la estrategia comercial y de marketing: La captacién de clientes y empresas
debe apoyarse en acciones digitales bien dirigidas y en una comunicacidn clara del valor
afiadido de ByBus. Mostrar casos reales de éxito serd fundamental para generar
credibilidad.

e Crear mecanismos de fidelizacion y mejora continua: Ofrecer beneficios a usuarios
recurrentes, pedir feedback después de cada servicio y utilizar los datos recogidos para

adaptar la oferta son pasos esenciales para construir una comunidad activa y leal.

6.3. Perspectivas a largo plazo

Si se consolida su implantacién inicial, ByBus tiene margen para crecer y evolucionar hacia

nuevas fases que amplien su impacto y alcance:

o Escalabilidad territorial: Una vez consolidado en Espafia, la plataforma podria
replicarse en mercados similares como Portugal, Italia 0 América Latina, adaptando el
modelo a las particularidades normativas y culturales de cada pais.

e Automatizaciéon avanzada y uso de inteligencia de datos: A medio plazo, el desarrollo
de herramientas basadas en IA permitira optimizar la asignacion de servicios, anticiparse
a lademanday ajustar precios en tiempo real. Esto aportara agilidad y eficiencia operativa
a gran escala.

e Sostenibilidad como valor diferencial: Incorporar criterios de sostenibilidad, como
flotas de bajas emisiones o compensacion de huella de carbono, puede reforzar la imagen
de marca y atraer tanto a clientes como a operadores comprometidos con el

medioambiente.
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e Ampliacion del modelo hacia una plataforma de movilidad colectiva: En el futuro,
ByBus podria integrar otros servicios de transporte compartido, desarrollar
funcionalidades complementarias (como la planificacién de eventos o el analisis de
costes) o colaborar con instituciones publicas para fomentar el transporte colectivo en

Zonas con poca cobertura.

En definitiva, ByBus no solo busca optimizar la contratacion de autobuses, sino también dar
visibilidad a muchas pequefas y medianas empresas de transporte que, de otra forma, no tendrian
acceso a ciertos clientes. El objetivo final es conectar la oferta y la demanda de forma eficiente,
transparente y conveniente para ambas partes, impulsando la digitalizacion de un sector clave en

la movilidad del pais.
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ANEXO

l. Cuestionario utilizado en entrevistas y encuestas

Con el objetivo de comprender en profundidad las necesidades, habitos y percepciones tanto de
los demandantes de servicios de autobuses como de las empresas operadoras, se disefiaron dos
cuestionarios especificos. Estas encuestas han permitido obtener informacion valiosa
directamente de los actores implicados en el proceso de contratacidn y operacion del transporte

colectivo.

El primer cuestionario esta dirigido a clientes potenciales de la plataforma ByBus —
particulares, empresas, instituciones educativas y agencias de eventos o turismo—, y busca
identificar los patrones actuales de contratacion, los principales puntos de friccion y el grado de

interés en una solucion digital centralizada.

El segundo cuestionario esta orientado a empresas de autobuses y operadores del sector, con el
fin de conocer su capacidad operativa, sus canales de gestion de reservas y su disposicién a

integrarse en una plataforma como ByBus.

A continuacién, se presentan ambas secciones con el listado completo de preguntas realizadas.

Seccion 1: Preguntas para Clientes/Demandantes de Autobuses
1. Informacion general del encuestado

1.1. Tipo de organizacion:

a) Empresa

b) Agencia de eventos

c) Colegio/institucion educativa

80


https://www.marketingandweb.es/marketing/cinco-fuerzas-de-porter/
https://www.educacionyfp.gob.es/
https://miteco.gob.es/transportesostenible

d) Agencia de turismo

e) Particular

f) Otro (especificar)

1.2. ¢Con qué frecuencia contrata servicios de autobus?
a) Més de 10 veces al afio

b) Entre 5y 10 veces al afio

¢) Entre 2y 4 veces al afio

d) Una sola vez al afio

e) Nunca he contratado un autobus

1.3. ¢Para qué tipo de eventos suele contratar autobuses?
a) Eventos corporativos

b) Bodas y celebraciones privadas

c) Viajes educativos o escolares

d) Tours turisticos

e) Transporte de empleados

f) Otro (especificar)

2. Proceso de Contratacién y Necesidades Actuales
2.1. ;Cémo suele contratar un autobus actualmente?

a) Contacto directo con empresas de transporte

b) A través de agencias de eventos o turismo

¢) Buscando en directorios o sitios web

d) Otro (especificar)

2.2. ;Cuanto tiempo suele tardar en recibir una cotizacioén cuando solicita un servicio de autobis?
a) Menos de 1 hora

b) Entre 1y 6 horas

c) Entre 6 y 24 horas
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d) Més de 24 horas

2.3. ¢(Cudles son los principales problemas que enfrenta al contratar un autobis? (Multiples

respuestas posibles)

a) Falta de transparencia en los precios
b) Tiempos de respuesta largos

c) Dificultad para comparar opciones
d) Poca disponibilidad en fechas clave
e) No hay opciones de reserva online
f) Otro (especificar)

2.4. ; Qué tan importante considera la rapidez en la cotizacion al contratar un servicio de transporte

colectivo? (Escalade 1 a5, donde 1 es "No me importa™y 5 es "Es un factor clave en mi decision")
3. Interés en una Plataforma Digital como ByBus

3.1. Si existiera una plataforma que le mostrara precios y disponibilidad en tiempo real, ;como

afectaria su proceso de contratacién?

a) Me facilitaria mucho la decision y contrataria mas rapido

b) Me ayudaria a comparar, pero seguiria contactando a las empresas por mi cuenta
¢) No cambiaria mi proceso de contratacion

d) No creo que sea Util para mi tipo de necesidad

3.2. (Cuantas veces al afio cree que contrataria un autobus si pudiera gestionar la reserva de

manera rapida y digital?
a) Mas de 10 veces

b) Entre 5y 10 veces

c) Entre 2 'y 4 veces

d) 1 vez 0 menos

3.3. {Qué caracteristicas consideraria esenciales en una plataforma de reservas de autobuses?

(Multiples respuestas posibles)

a) Comparacion de precios en tiempo real
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b) Confirmacién inmediata de reserva

¢) Valoraciones de otros usuarios

d) Servicio de atencion al cliente 24/7

e) Opciones de pago flexibles

f) Posibilidad de modificar reservas facilmente

3.4. ;Con qué frecuencia necesita comparar precios entre distintas empresas antes de contratar un

servicio de transporte?

a) Siempre, busco distintas opciones antes de decidir

b) A veces, pero si conozco una empresa de confianza, la contrato directamente

¢) Rara vez, suelo contratar a la misma empresa sin comparar

d) Nunca, no he contratado un autobus antes

3.5. ¢ Cuanto tiempo suele tardar en recibir una cotizacion cuando solicita un servicio de autobis?
a) Menos de 1 hora

b) Entre 1y 6 horas

c) Entre 6 y 24 horas

d) Més de 24 horas

3.6. ¢ Qué tan importante considera la rapidez en la cotizacion al contratar un servicio de transporte

colectivo? (Escalade 1 a5, donde 1 es "No me importa" y 5 es "Es un factor clave en mi decision")

3.7. Si existiera una plataforma que le mostrara precios y disponibilidad en tiempo real, ;cémo

afectaria su proceso de contratacién?

a) Me facilitaria mucho la decision y contrataria mas rapido

b) Me ayudaria a comparar, pero seguiria contactando a las empresas por mi cuenta
c) No cambiaria mi proceso de contratacion

d) No creo que sea Util para mi tipo de necesidad

3.8. En el Gltimo afio, ¢cuantas veces ha contratado un servicio de autobUs?

a) Mas de 10 veces

b) Entre 5y 10 veces
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c) Entre 2 'y 4 veces

d) Una sola vez

e) Nunca he contratado un autobus

Seccidn 2: Preguntas para Empresas de Autobuses/Operadores
4. Informacion sobre la empresa

4.1. Tamafio de la empresa (nimero de autobuses en la flota):

a) Menos de 5 autobuses

b) Entre 5y 20 autobuses

¢) Entre 21 y 50 autobuses

d) Més de 50 autobuses

4.2. ¢Qué tipo de clientes suelen contratar sus servicios? (Mdultiples respuestas posibles)
a) Empresas privadas

b) Agencias de turismo

c) Colegios e instituciones educativas

d) Particulares para bodas o eventos

e) Administraciones publicas

5. Proceso de Gestion de Reservas

5.1. {Como recibe actualmente las solicitudes de servicio?

a) Teléfono o correo electronico

b) WhatsApp u otras apps de mensajeria

¢) Formulario web

d) Otro (especificar)

5.2. ;Cuéntas solicitudes de servicio recibe en promedio por mes?
a) Mas de 50

b) Entre 20 y 50

¢) Entre 5y 20
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d) Menos de 5

5.3. ¢(Cuéntas solicitudes rechaza mensualmente por falta de disponibilidad o problemas

operativos?

a) Mas del 50% de las solicitudes

b) Entre el 20% y 50% de las solicitudes

c) Entre el 5% y 20% de las solicitudes

d) Casi ninguna, gestiono todas las solicitudes recibidas
5.4. { Qué herramientas utiliza para gestionar las reservas y disponibilidad de su flota?
a) Sistemas de gestion propios

b) Software de terceros

c) Solo hojas de célculo o métodos manuales

d) No utilizo ninguna herramienta digital

6. Interés en una Plataforma Digital como ByBus

6.1. ;Considera que hay suficiente demanda en el mercado para una plataforma de reservas de

autobuses?

a) Si, hay una gran demanda insatisfecha

b) Hay algo de demanda, pero las empresas prefieren gestionar sus reservas directamente
c) No, el mercado esta saturado y la competencia es alta

d) No estoy seguro

6.2. ¢ Estaria dispuesto a utilizar una plataforma que le permita recibir y aceptar reservas en tiempo

real?

a) Si, facilitaria la gestion y aumentaria la eficiencia

b) Si, pero necesitaria mas informacidn sobre el funcionamiento
c) No, prefiero mantener mi sistema actual

d) No estoy seguro

6.3. ¢Qué aspectos considera mas importantes en una plataforma de este tipo? (Multiples

respuestas posibles)
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a) Acceso a més clientes y reservas
b) Gestion centralizada de flota y disponibilidad
c¢) Automatizacion de pagos y facturacion

d) Herramientas de analisis y optimizacion de rutas.

1. 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 esta permitido su uso en la elaboracién del Trabajo fin de Grado para generar
codigo porque estas herramientas no son fiables en esa tarea. Aunque el c6digo funcione, no hay
garantias de que metodol6gicamente sea correcto, y es altamente probable que no lo sea.

Por la presente, yo, Pablo Junceda Cosmen, estudiante de E2+Analytics de la Universidad
Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo Fin de Grado titulado " BYBUS:
REVOLUCIONANDO LA MOVILIDAD COLECTIVA A TRAVES DE UN MODELO DE
NEGOCIO INNOVADOR.", declaro que he utilizado la herramienta de Inteligencia Artificial
Generativa ChatGPT u otras similares de IAG de cddigo s6lo en el contexto de las actividades
descritas a continuacién [el alumno debe mantener solo aquellas en las que se ha usado ChatGPT
o similares y borrar el resto. Si no se ha usado ninguna, borrar todas y escribir “no he usado

ninguna”]:

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

2. Corrector de estilo literario y de lenguaje: Para mejorar la calidad linglistica y
estilistica del texto.
Generador de problemas de ejemplo: Para ilustrar conceptos y técnicas.

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

gue se ha usado ChatGPT u otras herramientas similares). Soy consciente de las implicaciones
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académicas y éticas de presentar un trabajo no original y acepto las consecuencias de cualquier
violacion a esta declaracion.

Fecha: 25/03/2025

Firma: Pablo Junceda Cosmen
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