"G
K179
COMILLAS

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

yﬁ/.

Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales

PLAN DE FINANCIACION DE UNA
STARTUP DE LEGALTECH:
LEGALMEMORY

Autor: Carlos Herrero-Tejedor Jiménez de Andrade

Directora: Maria del Carmen Bada Olardn

MADRID | JUNIO DE 2021






RESUMEN

El presente trabajo analiza la estructura de costes e ingresos de la empresa LegalMemory,
empresa startup del sector LegalTech, para determinar sus necesidades de liquidez y
proponer una estructura de financiacion que hiciera viable el comienzo del negocio.

A lo largo del trabajo, se presenta la oportunidad comercial y el modelo de negocio de la
empresa, para posteriormente detenerse en los factores clave que dan forma a sus
expectativas de costes e ingresos. Partiendo de estas expectativas, se determinan las
necesidades de liquidez de LegalMemory durante sus primeros afos de actividad, y se
propone una estructura de financiacion que haria viable y rentable el proyecto de empresa.

Palabras Clave: despachos de abogados, CRM, LegalTech, marketing, plan de
financiacion, modelo de negocio.

ABSTRACT

This paper analyses the expected flows of income and costs for the company
LegalMemory, startup from the LegalTech economic sector, in order to determine its cash
requirements, and to suggest a financing plan which would make the company
economically and financially viable.

Throughout the paper, the business opportunity is presented alongside with the projected
business model for LegalMemory, only to determine afterwards the key factors which
shape its income and cost expectations. From this premise, the company’s cash
requirements are stated, and a suggestion is filed for a financing structure which would
provide viability and profitability to the business projected.

Key Words: law firms, CRM, LegalTech, marketing, finance plan, business model.
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1. INTRODUCCION
1.1. Justificacion del tema escogido

El emprendimiento es una de las dimensiones del mundo empresarial que mas
importancia ha cobrado en los ultimos afios. Los emprendedores, a través de empresas de
nueva creacion (también llamadas startups), y siempre haciendo uso de las innovaciones
tecnoldgicas, son capaces de generar productos o servicios innovadores, llegando en
muchos casos a revolucionar mercados enteros — o, incluso, a crear nuevos mercados a
partir de nuevas necesidades que sus productos y servicios innovadores generan dentro

de su publico objetivo.

En este contexto, resulta especialmente interesante analizar el modelo de financiacion de
una startup tecnoldgica, ya que, para elaborarlo, es necesario obtener un conocimiento
detallado de todo el modelo de negocio de la empresa. Un modelo de financiacion de
startups tiene forzosamente que trabajar con expectativas y proyecciones, tanto de costes
como de ingresos, Yy, en consecuencia, debe tener en cuenta aspectos internos — coste del
desarrollo tecnolégico, estructura de la empresa, dotacion de recursos humanos y
materiales necesarios para cada departamento, capacidad de gestidn operativay comercial
méaxima de dichos recursos, entre otros — y externos — analisis de la necesidad a satisfacer,
tamafo del mercado, clientela potencial, nivel comparativo de precios, expectativas de
captacion de clientes, tiempo medio de permanencia del cliente, entre otros — para poder

estimar los flujos financieros futuros con un suficiente nivel de confianza.

Asi, este trabajo de fin de grado se centra en analizar el sistema de costes e ingresos de
una startup, y constituye una oportunidad idénea para poner en practica muchos de los
conceptos aprendidos a lo largo de todos los afios de formacion en ADE. Asi, se ird
analizando de forma global el modelo de negocio de la startup al completo, y su evolucién
desde el momento de concepcion de la idea hasta el momento inmediatamente anterior a
su puesta en marcha, siempre haciendo especial hincapié en el analisis de su modelo

financiero y en el disefio de su sistema de financiacion.



1.2. Objetivos

Con este TFG se pretende analizar varios aspectos de un modelo de negocio
correspondiente a una startup del sector LegalTech de nueva creacion llamada
LegalMemory. Concretamente, lo que se pretende es analizar la estructura financiera de
costes e ingresos, con el objetivo final de determinar las necesidades de financiacion
externa de la empresa, tanto en términos cuantitativos como temporales. Para ello, como

objetivos intermedios se plantean los siguientes:

a. Realizar un analisis de mercado del sector de LegalTech e identificar una

oportunidad comercial dentro de la industria.

b. Creary desarrollar, en conjunto con un equipo y en el seno del concurso “Comillas

Emprende”, una startup que dé respuesta a esta oportunidad comercial.
c. Producir un modelo de negocio que presente los aspectos clave de esta startup.

d. Analizar en profundidad las estructuras de costes e ingresos de todo el modelo de
negocio, proyectando los Estados Contables hacia el futuro para determinar los
momentos y cantidades de las necesidades de financiacion de la startup durante

su proceso de implantacion en el mercado.
1.3. Metodologia

El grueso del proceso de andlisis que servira de base para la redaccion del TFG tendra
lugar mediante la participacion en el concurso “Comillas Emprende”, convocado por la
Facultad de Ciencias Economicas y Empresariales de la Universidad Pontificia de
Comillas ICAI-ICADE-CIHS.

Este concurso, en lo que a este trabajo importa, proporciona una guia a un equipo de 4
alumnos de 5° curso de Derecho y ADE (Maria Gabilondo, Juan José Garcia, Blanca
Herndndez-Vallejo, y Carlos Herrero-Tejedor, quien suscribe), a través del proceso de
nacimiento y desarrollo iniciales de una startup de nueva creacién, que en el caso del
equipo termino llamandose LegalMemory. Este proceso se monitoriza a traves de una
tecnologia desarrollada por la plataforma de apoyo a emprendedores “Adventurees”, y
acomparia al equipo desde el mismo momento de generacién de la idea de negocio y su

transformacion en oportunidad comercial, hasta culminar con un entregable en forma de



modelo de negocio que resume el negocio desarrollado, y con una simulacién de pitch
(exposicién del modelo de negocio de la startup con el objetivo de obtener financiacion

para poder poner en marcha la empresa) a inversores potenciales.

En consecuencia, gracias a la participacion en el concurso “Comillas Emprende” se han
podido alcanzar los primeros objetivos sefialados en el apartado anterior, que son
imprescindibles para poder acometer el andlisis en profundidad de la estructura financiera
de LegalMemory y para determinar la mejor opcion de financiacion para poner en marcha

la empresa.

Asi, considerando la participacion en “Comillas Emprende” como una tnica unidad

metodoldgica, el proceso de produccion del TFG aplicaré la siguiente metodologia:

a. Participacion en el concurso “Comillas Emprende”: Deteccion de una oportunidad

comercial, creacién de una startup que responda a la necesidad descubierta, y

desarrollo de un modelo de negocio, plasmandolo en un modelo de negocio.

b. Presentacion de la idea comercial y de los aspectos fundamentales del modelo de

negocio en lo que sean relevantes para comprender la estructura financiera de

LegalMemory.

¢. Analisis en profundidad de los apartados del modelo de negocio relativos a la

estructura financiera de la startup (Estructura de Costes y Estructura de Ingresos).

d. Presentacion de la evolucion estimada de la estructura financiera de la startup a

través de los tres Estados Contables principales (Balance de Situacién, Cuenta de

Pérdidas y Ganancias, Estado de Flujos de Caja).

e. Conclusién sobre los momentos y cantidades a recabar en concepto de

financiacidn externa para la viabilidad econémica y financiera de la startup.

Al presentarse el presente Trabajo de Fin de Grado como conclusion del concurso
Comillas Emprende, desarrollando mas en profundidad una sola parte de un plan de
negocio global de nueva creacion, se toma como hipoétesis de partida toda aquella
informacion que, siendo generada en seno del concurso, no esté estrictamente relacionada

con el desarrollo de los objetivos referidos mas arriba. En este sentido, para el



planteamiento de los problemas que se desarrollaran y solucionaran a lo largo de este
Trabajo, en varias ocasiones se referenciaré el propio documento del Plan de Negocio.

En consecuencia, la parte mas descriptiva del Trabajo, necesaria para el desarrollo
posterior, presenta elementos comunes con los trabajos presentados por los demas
comparieros de equipo de Comillas Emprende, que, si bien desarrollan partes diferentes
del Plan de Negocio, parten de la misma empresa creada conjuntamente y se basan en la

misma fuente primaria (el propio Plan de Negocio).
1.4. Estructura del Trabajo

El presente Trabajo de Fin de Grado se estructura en cinco apartados, de la siguiente

forma:

En primer lugar, se parte de una introduccion en la que se recogen una breve justificacion

del tema, los objetivos, estructura y metodologia del trabajo.

Posteriormente, se presenta la oportunidad comercial, explicando las razones por las que
existe una necesidad de los despachos de abogados que no esté cubierta en el sector

LegalTech, y que la empresa LegalMemory puede aprovechar para ofrecer su servicio.

Después, se presenta el modelo de negocio simplificado de la empresa (LegalMemory)
creada para satisfacer la necesidad detectada y explicada en el apartado inmediatamente
precedente.

Partiendo de la informacidn introducida en el modelo de negocio, se expone la estructura
financiera de LegalMemory, comenzando por la inversion inicial necesaria para poner en
marcha la empresa, y continuando por las estimaciones de ingresos y costes. En este
mismo apartado, se concluye sobre las necesidades de financiacion de la empresa para su
viabilidad econdmica y se realiza una propuesta de estructura de financiacion. A
continuacion, se presentan los estados financieros simplificados de LegalMemory

incluyendo la estructura de financiacidn propuesta.

Por ultimo, se realiza una conclusion sobre la viabilidad econémica y financiera de la

empresa LegalMemory.



2. PRESENTACION DE LA OPORTUNIDAD COMERCIAL

LegalMemory es una startup del sector “LegalTech” — esto es, proveedores de servicios
tecnoldgicos a abogados — que pretende proveer a los pequefios y medianos despachos de
abogados con una herramienta tecnoldgica que les ayude a mejorar la gestion de sus
relaciones comerciales. En consecuencia, nuestra empresa se conforma como un negocio
B2B (business-to-business) tecnoldgico, esto es, como un proveedor de servicios

tecnoldgicos de gestion para pequefias y medianas empresas del sector legal.

Las razones que impulsaron al equipo de LegalMemory a elegir tanto el sector como el
publico objetivo en el que desarrollar la startup guardan relacién con dos razones: en
primer lugar, el conocimiento de las necesidades e ineficiencias de las firmas legales
debido a la experiencia profesional en dicho ambito obtenida por todos los miembros del
equipo fundador — a través de practicas en varios despachos de abogados del sector —; y,
en segundo lugar, la rapida transformacion tecnolégica que se lleva produciendo en el
sector LegalTech a lo largo de la ultima década, en un verdadero auge de las empresas
espafolas dedicadas al LegalTech (Lefebvre, 2019).

Asi, a lo largo de los siguientes subapartados, se realiza una breve exposicion del estado
del sector LegalTech en Espafia y de las necesidades de los pequefios y medianos
despachos de abogados, para concluir sobre la existencia de una oportunidad de negocio
en la creacién de una herramienta para ayudar a los despachos de abogados a gestionar

mejor las relaciones comerciales con sus clientes.
2.1. Introduccion al Sector LegalTech y Softwares de Gestion de Clientes

Los despachos de abogados, en el ejercicio de su actividad, se apoyan en prestadores de
servicios especializados que mejoran su desempefio en la ejecucién de las diversas tareas
que acometen. Este sector de prestadores de servicios, que ha tenido un gran crecimiento
en los ultimos afios, se caracteriza por tener una fuerte componente tecnologica, y se

conoce bajo el nombre geneérico de LegalTech.
2.1.1. Estado actual del sector LegalTech en Espafa

Aunqgue en el contexto internacional el LegalTech estd muy desarrollado (Costa, 2019),

en Espafia atn es un sector en desarrollo, que ha comenzado a despuntar en los ultimos



afios. En Espafa, el LegalTech presenta 8 diferentes versiones de servicios legales
prestados (Finnovating, 2019):

a) Servicios legales online

b) Market places

c) Resolucion de consultas legales online

d) Crowdfunding digital

e) Evidencias digitales

f)  Software de gestion para despachos

g) Generacion automatica de documentos legales y contratos
h) Research & analytics

Estos 8 tipos de servicios responden a dos grandes categorias de servicios: las que sirven

a los posibles clientes de despachos para acceder mas facilmente a los servicios legales

sin necesidad de acudir a un despacho (servicios a. a d.), y las que sirven a los propios
despachos para gestionar mejor sus flujos internos de trabajo (servicios e. a h.).

En lo que respecta a la organizacion en el mercado de todos estos servicios, resulta
destacable que, aunque hay pequefias empresas especializadas en un unico servicio, los
servicios de gestion de flujos de trabajo de los despachos se encuentran agrupados en los
grandes conglomerados de servicios de LegalTech que constituyen los antiguos servicios

de bases de datos jurisprudenciales (p.ej. Aranzadi con su plan Fusién, Lefebvre con
LexOn, o Wolters Kluwer con Kleos). Estas empresas estan muy arraigadas en el sector,
y copan la mayoria del mercado de los servicios prestados a los abogados en la ejecucion
de tareas relacionadas con el contenido de su trabajo — copando, por ejemplo, un 83% del
mercado de firmas legales como proveedores de bases de datos jurisprudenciales
(Consejo General de la Abogacia Espafiola, 2019)-. Y ello es debido a las mdltiples
sinergias que se derivan de contar con un unico proveedor para realizar tareas que se

encuadran dentro de la misma actividad global.
2.1.2. Servicios de gestion de clientes para despachos de abogados

Por otro lado, y como se ha sefialado antes (Finnovating, 2019), el sector del LegalTech

espafol aun se encuentra en desarrollo. En este sentido, se aprecia que no hay dentro del

sector LegalTech espafiol ningln servicio cuya propuesta de valor core ayude a los




abogados con su gestion comercial (si es una de las propuestas de valor secundarias de

los softwares de gestion de despachos, aunque con escaso desarrollo). En efecto, aunque
las ayudas en la ejecucion de las tareas “de contenido” han tenido una gran aceptacion
entre el panorama del LegalTech espafiol, no se ha acometido aun la generacion de
herramientas que ayuden a los abogados en las tareas mas “comerciales”, sino que estas

tareas se siguen prestando mediante la gestion tradicional, ayudado, en los menos casos,

mediante el uso de Customer Relationship Managers (CRM) genéricos, y, aun de forma

mas minoritaria, mediante el uso de agencias de marketing para mejorar el

posicionamiento de las firmas.
2.2. Necesidades comerciales de los abogados
2.2.1. Inexistencia de una estrategia comercial

El Consejo General de la Abogacia (2019), en su Barometro Interno correspondiente al
ejercicio 2019, sefiala en numerosas ocasiones que los abogados sienten la necesidad de
mejorar en su gestion comercial. Por ejemplo, segln ese mismo informe, el 68% de los
encuestados consideraba mejorable su forma de actuar en el &rea genérica de
“Marketing”. Esta &rea es la mas mencionada como un problema dentro del Barémetro,
con casi 10 puntos porcentuales de diferencia con respecto la siguiente (“Estrategia”, con
un 59% de los abogados considerandola como un aspecto a mejorar). Este porcentaje de
concienciacion se eleva hasta un 76% de encuestados entre el segmento de abogados
jévenes, que son asimismo los mas preparados para asumir los retos derivados de la
digitalizacion (un 69% de los encuestados estarian “totalmente” o “en buena medida”

preparados).

Independientemente de que los abogados sientan esta necesidad, la realidad es que el uso
de acciones de marketing avanzadas dentro del colectivo de proveedores de servicios
legales brilla por su ausencia, como se refleja en el Cuadro 5.5 (CGAE, 2019, p. 30) del

Barometro, que se reproduce a continuacion:



Figura 1: Acciones de marketing mas utilizadas por los abogados

CUADRO 5.5
¢Realiza usted alguna de las siguientes acciones de marketing y publicidad...?

(Solo respuestas afirmativas)
(En porcentajes)

Anos de ejercicio
Total Menosde | De 10220 | Mas de 20
10 afos anos anos
Pagina web, blog 47 51 48 42
Publicidad 25 33 28 17
Networking 22 32 23 14
Posicionamiento (SEM o SEO) 17 22 19 13
Newsletters 15 20 17 10
Patrocinio de eventos 11 16 11 9

Fuente: CGAE (2019, p.30)

Como se puede comprobar, las mayoria de despachos de abogados no emprende, no ya
acciones comerciales avanzadas, sino ningudn tipo de actividad comercial dirigido a captar
nuevos clientes o asuntos. E, incluso entre los que si emprenden acciones comerciales
tales como el uso de péginas web, en la mayoria de casos, estas acciones no estan bien
ejecutadas y no resultan eficaces de cara a la obtencién de nuevos asuntos, debido a la
inexistencia de una estrategia digital y a una falta de orientacién al cliente (Tucho, 2019).
Es maés, mayoritariamente, en las paginas web tan solo se recogen los datos de contacto
del abogado en cuestion, sin acometer ni siquiera un minimo de acciones de captacién o

acogimiento del cliente potencial.
2.2.2. Cambio de paradigma en las necesidades comerciales de los abogados

Todo lo anterior demuestra que los abogados no han llevado nunca su gestion comercial
de forma estratégica y especializada, sino que se han caracterizado por aplicar una
gestion reactiva, en la que son los clientes los que acuden al despacho en busca de
asesoramiento cuando tienen una necesidad, pero en la que los abogados rara vez toman
una posicion proactiva en la busqueda de asuntos por los que prestar servicios. A resultas
de ello, se pierden numerosas oportunidades comerciales, especialmente muchas para
las que se podria haber adaptado un trabajo ya realizado, reduciendo los costes de cada
operacion e incrementando sus margenes. Los despachos podrian conseguir

oportunidades comerciales faciles de ejecutar y con escaso coste si dedicasen tiempo y



recursos a planificar estratégicamente sus acciones comerciales. Por ejemplo, un
documento generado para el asunto de un cliente se podria adaptar para solucionar la

necesidad de otro cliente.

Las razones para que los abogados lleven una gestion comercial deficiente se explican
por multitud de causas: la falta de formacion sobre aspectos relacionados con el
marketing; la resistencia tradicional a la digitalizacion de la Administracion de Justicia;
o la propia posicion comercial privilegiada comentada mas arriba. En cualquier caso, el
hecho es que esta es una situacion endémica entre los servicios juridicos, y que hasta
hace muy poco no se ha percibido como un problema. Ello se debe a que la clientela
de los abogados era practicamente cautiva, y los abogados no sufrian demasiado

econdémicamente por la pérdida de clientes ni de casos.

No obstante, en los ultimos afios, en particular a partir de la crisis financiera de 2008,
hemos asistido a un verdadero terremoto que ha transformado el punto de partida con

las que contaban los abogados en su relacion con los clientes:

La evolucion tecnoldgica ha modificado los habitos de consumo y los procesos de toma
de decisiones, provocando que la antigua relacién de confianza se convierta en una

relacion mas centrada en el asesoramiento especializado.

- El crecimiento en la oferta y publicidad de despachos (Arriaga Asociados, Plus Legal,
etc.) ha concienciado a los clientes de que el servicio que un abogado y otro prestan no

difiere tanto.

- Existe un crecimiento generalizado en la exigencia de resultados por parte de los
clientes. Prueba de ello es el crecimiento de la oferta de formacion a los abogados sobre

temas relacionados con la claridad en la facturacion.

Todo ello contribuye a que la relacion cliente-abogado haya perdido gran parte de la
proteccién con la que antes contaban los abogados, de tal manera que estos mismos
abogados se encuentran en la tesitura de tener menos clientes, menos fieles, y mas
exigentes. En otras palabras, los abogados estan perdiendo gran parte del privilegio
comercial — que les permitia despreocuparse de la captacion y seguimiento de sus clientes
-y se extiende la creencia de que muchos abogados pasan por serias dificultades

econdmicas porque, en palabras de los propios abogados segun el Barometro publicado



por el Consejo General de la Abogacia de Esparia (2019), ahora es més dificil que antes

vivir del ejercicio profesional.

Este cambio de paradigma ha traido como consecuencia que los abogados comiencen a
ser conscientes de que tienen la necesidad de gestionar sus clientes de forma proactiva
para obtener el méaximo valor posible de sus cuentas. Al tiempo, saben que muchos de
ellos no tienen el conocimiento, el tiempo o los recursos para acometer una
renovacion de tal profundidad. En especial, los abogados de los despachos pequefios y
medianos, cuyos recursos economicos y temporales disponibles, y su formacion
tecnoldgica y comercial, distan mucho de lo ideal. En consecuencia, muchos abogados se
dan cuenta de que una herramienta que les permitiera gestionar estratégica y
proactivamente sus cuentas de cliente, minimizando la carga econémica, temporal y
formativa que precisarian para acometer esta estrategia por su cuenta, seria una

adicién extremadamente valiosa para sus modelos de negocio.
2.3. Andlisis de la Oportunidad Comercial

A lo largo de los subapartados previos se ha analizado tanto el estado del sector de
LegalTech como las necesidades comerciales de los abogados, y de este analisis se puede
concluir que existe una oportunidad comercial no satisfecha por el mercado en la
actualidad que consiste en ofrecer una herramienta tecnoldgica que ayude a los
despachos de abogados a obtener méas valor de sus cuentas de cliente mediante un sistema

de ayudas para llevar una gestion estratégica y proactiva de las relaciones con sus clientes.

El puablico objetivo elegido son los pequefios y medianos despachos de abogados, ya que

estos son por regla general, no cuentan con un producto como el nuestro adaptado a sus
necesidades, ni tampoco con los recursos para adquirirlo o desarrollarlo internamente.
Asi, se ven obligados a o bien prescindir de este tipo de servicios, o bien utilizar productos
sustitutivos imperfectos que, ademas, prestan un servicio genérico y no adaptado a las

necesidades concretas de los actores del sector legal.

Por el contrario, los grandes despachos cuentan con los medios suficientes para “adaptar”

estas tecnologias genéricas a sus necesidades concretas o, incluso, crear sus propios
programas informaticos, con lo que no constituyen un publico objetivo tan atractivo

como los pequefios y medianos despachos, ya que tienen a su disposicion un mayor
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namero de sustitutivos del servicio ofrecido por LegalMemory. Ademas, no sienten de
forma tan acuciante la lucha por mantener sus niveles de facturacion presentes, sino que
se centran mas en un crecimiento continuado de su nivel de ingresos en lugar de en

mantenerlos.

Asi, la situacion actual de nuestro publico objetivo principal es econdmicamente mala.
Los pequefios y medianos despachos de abogados se encuentran en una situacion de
pérdida lenta pero sostenida de clientes, tanto en nimero como en tamario individual de
facturacion (nimero y valor economico de los asuntos gestionados). Asi, sienten la
necesidad de extraer mas valor de cada cuenta de cliente, y conseguir retener a cada

cliente durante méas tiempo y para mas asuntos.

Sin embargo, no cuentan con los recursos para hacerlo. Como se ha apuntado
anteriormente, los despachos presentan deficiencias en su aceptacion tecnologica,
formacion en marketing, y disponibilidad de tiempo y recursos econémicos para dedicar
a sus relaciones comerciales. Estos factores contribuyen a crear un circulo vicioso en el
que la falta de recursos para dedicar a la gestién comercial vuelve a esta cada vez més
ineficiente, perjudicando el desempefio econémico de los despachos, y haciendo cada vez
mas necesario — y mas complejo — un cambio estratégico en la gestion de las cuentas de

cliente de los despachos.

En conclusion, aunque existe la necesidad de cambio de las relaciones comerciales de
los despachos, estos negocios no se encuentran adaptados para poder llevar una
gestion estratégica y proactiva de sus relaciones comerciales por si mismos. Esta
necesidad no esté cubierta con la oferta del mercado en la actualidad, como ya hemos
tratado anteriormente. Asi, se da una situacion en la que existe una falta de proveedores
de servicios de gestion de relaciones comerciales que dirijan su servicio especialmente a

los despachos de abogados.

Como consecuencia de todo lo anterior, surge una oportunidad comercial que
LegalMemory aprovecha: ofrecer a los despachos de abogados un servicio intuitivo y
adaptado de gestion de sus relaciones comerciales, ayudandoles a llevar de forma
estratégica y proactiva su proceso captaciéon de nuevos asuntos, tanto con clientes

existentes como con nuevos clientes.

11



De esta forma, LegalMemory asume la tarea de sugerir al cliente acciones comerciales
estratégicas para su objetivo comercial, asi como de automatizar todo el proceso
comercial desde que se lanza la accién comercial hasta que esta se convierte en un nuevo
asunto sobre el que el despacho pueda aplicar su conocimiento, ya no comercial, sino
juridico. El cliente de LegalMemory queda liberado de los aspectos que no domina dentro
de sus relaciones comerciales, y consigue mejorar su eficiencia en la captacion de clientes,
consiguiendo mas asuntos y clientes, y liberando tiempo tradicionalmente dedicado a su

relacién comercial para poder dedicarlo a resolver estos nuevos asuntos.
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3. LEGALMEMORY: MODELO DE NEGOCIO

En el presente apartado se presentan los aspectos fundamentales del modelo de negocio
de LegalMemory, que serviran para definir los principales costes e ingresos esperados de

cara al analisis financiero.

Siguiendo las ensefianzas de Johnson (2017) sobre modelos de negocio simplificados, el

andlisis del modelo de negocio se estructurara en torno a tres grandes ejes:

- Creacidn de Valor: Se corresponde con el apartado de “propuesta de valor” y

consiste en la descripcion del valor que LegalMemory aporta a su publico
objetivo.

- Configuraciéon de Valor: Se corresponde con el apartado de “descripcion del

producto”, y consiste en la forma en la que LegalMemory desarrolla y aplica sus
recursos para producir el valor que oferta.

- Captura de Valor: Se corresponde con el apartado de “modelo de monetizacion”

y explica (brevemente) las estructuras de costes e ingresos que soportan la

configuracién de valor que posibilita la creacion de valor.

Alrededor de estos ejes, se pueden tratar todos los aspectos del modelo de negocio que

son relevantes para el analisis financiero de LegalMemory.
3.1. Propuesta de valor y diferenciacién con respecto de los sustitutivos

En una frase, la propuesta de valor — o Value Creation — de LegalMemory es “Acompafiar
a los despachos de abogados en sus estrategias de marketing desde la generacién de las
oportunidades comerciales hasta la conversidn en nuevos asuntos y el seguimiento post-

operacional”.

De esta forma, LegalMemory es una herramienta LegalTech centrada en la generacién
de oportunidades comerciales para los despachos de abogados, especialmente para

los pequefios y medianos despachos.
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Su propuesta de valor se basa en que acompafia a los despachos de abogados durante

todo el itinerario de su proceso comercial, en particular:

- Sugiriendo al abogado acciones de marketing personalizadas,

- Automatizando los pasos intermedios de estas acciones hasta su conversion en
nuevos asuntos,

- Sistematizando la parte comercial de cada asunto desde que se realiza el encargo

hasta que se verifica el cobro.

Asi, LegalMemory libera a los abogados de las tareas comerciales que no pueden atender
por falta de disponibilidad de recursos humanos, econémicos, o formativos suficientes.
En cambio, ofrece un sistema personalizado y automatizado con el que los abogados
pueden contar con una estrategia comercial adaptada a sus necesidades, sin tener que
dedicarle una fuerte inversion de tiempo y unos recursos con los que los despachos

medianos y pequefios no siempre cuentan.

En consecuencia, LegalMemory transforma la estrategia comercial de los abogados,

haciéndola méas proactiva, méas eficiente y méas estratégica, con el objetivo de conseguir

que los abogados, ademas de buenos juristas, también sean buenos comerciales.

Esta propuesta de valor es Unica, y es la que diferencia a LegalMemory de los principales
competidores — imperfectos — de la empresa. En particular, los tres productos que pueden
considerarse sustitutivos de LegalMemory — LegalTech, CRMs y Agencias de

marketing — se diferencian de esta empresa en lo siguiente:

- CRMs: Al igual que LegalMemory, los competidores de este grupo ayudan a las
empresas a gestionar sus clientes. La diferencia con LegalMemory es la
especializacion de LegalMemory en el sector legal, y, especialmente, que los CRMs
precisan de una gestion activa por parte de sus usuarios, mientras que LegalMemory
es la que propone las acciones comerciales especializadas.

Asi, hay que considerar que LegalMemory ofrece un servicio mas competitivo a los
pequefios y medianos despachos de abogados porque estos no cuentan con los
conocimientos, el tiempo o los recursos econdmicos que se necesitan para poder
exprimir un CRM al méximo, mientras que LegalMemoy ofrece un servicio
especializado que libera a los abogados de las tareas para las que no tienen recursos

adecuados.
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- Agencias de marketing: Los competidores de este grupo también asesoran y
orientan a los despachos en torno al proceso comercial. Sin embargo, se diferencian
de LegalMemory en que la intencion de LegalMemory es ayudar de forma continuada
a las firmas legales a mantener el nivel de ingresos con el que cuentan en la
actualidad, mientras que las agencias de marketing son contratadas normalmente de
forma espaciada en el tiempo, para proyectos concretos que buscan conseguir un
crecimiento de ingresos.

- Resto de LegalTech: Los competidores de este grupo comparten con LegalMemory
la voluntad de ayudar a los despachos de abogados a través de la tecnologia. No
obstante, la mayoria de las LegalTech se centran en mejorar la gestion interna de los
despachos (mejorar la ejecucion de asuntos), mientras que LegalMemory pretende

mejorar la gestion comercial (mejorar en la consecucion de asuntos).

Como se puede comprobar, cada uno de los tres sustitutos ofrece parte del servicio que
oferta LegalMemory, pero ninguno lo provee por completo; y, lo que es mas importante,
ninguno ofrece el valor principal que LegalMemory ofrece, que es acompanar a los
despachos de abogados en todo su proceso comercial, desde la generacion de acciones de
marketing hasta el cobro de los nuevos asuntos conseguidos, liberandolos de las tareas

para las que no disponen de recursos con los que acometerlas.
3.2. Descripcion del Producto

LegalMemory se configura — a modo de Value Configuration — como un Software as a
Service (en adelante, “SaaS”), consistente en un programa web-app integrado con los
principales navegadores y sistemas operativos del mercado, que esta orientado a proponer
y estructurar acciones comerciales concretas que permitan aumentar el volumen de

negocio de los abogados y extraer el méaximo valor de las cuentas de sus clientes.

El programa se estructura de forma logica e intuitiva, llevando de la mano al Despacho
Cliente a lo largo de todo el proceso de la accion comercial sugerida, transformando
acciones comerciales complejas en una simple lista de tareas que indican la informacién
que se debe facilitar a LegalMemory para que esta pueda automatizar toda la gestion de

la relacion comercial del abogado con su cliente.
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El programa se estructura en torno a tres médulos principales:
- Marketing Discovery: sugerencia y recomendacién de acciones

En un primer modulo, el abogado podra ver actualizadas con cierta periodicidad una serie
de acciones comerciales que el programa propone de forma personalizada a cada abogado
en funcion de su perfil. Un algoritmo definira la estrategia comercial mas adecuada para
cada despacho sobre la base de datos tales como la clasificacion de los perfiles de los
despachos; el historial de los clientes; las novedades legislativas o las actuaciones

genéricas de contactacion y seguimiento ya efectuadas.

Ademés de las acciones personalizadas, LegalMemory pone a disposicion de los
despachos una serie de acciones comerciales “estandar” — p.ej. “Generacién de una
Newsletter ” o “Convocatoria de un Webinar” — para el caso de que el despacho quiera
iniciar una accién comercial que no le haya sido sugerida por el algoritmo, sino que haya

sido de creacion propia.
- Médulo de seguimiento de leads: acompafiamiento en el desarrollo de la accién

Si el abogado opta por desarrollar alguna de las acciones comerciales sugeridas en el
primer modulo, la herramienta cuenta con un segundo maédulo, de “seguimiento”, que le
permite gestionar y monitorizar las acciones comerciales iniciadas con cada cliente a
través de las diferentes fases del proceso de venta (funnel o embudo comercial). Ademas,
el abogado recibiréd informacion acerca de las acciones que debe realizar para que ese lead
progrese de nivel en el funnel y finalmente se materialice en una oportunidad comercial

ganada.
- Médulos de sistematizacién de informacion

Por otro lado, con el objetivo de facilitar la gestion de la informacion y mejorar la
eficiencia en las comunicaciones, la herramienta cuenta con un sistema de gestién

documental consistente en:

- Un modulo de clientes y operaciones que centraliza y sistematiza toda la
informacién histérica y actual de los clientes (operaciones, comunicaciones,
documentos, etc), en formato two-sided platform (plataforma bidireccional) que

permite a los clientes del despacho acceder, a traves de una cuenta personal, a toda

16



la informacion de sus procedimientos, y comunicarse con el abogado para lo que
necesite dentro del asunto.
- Un mddulo de facturacién y cobro que agilice el proceso de cobro y, por tanto,

la culminacion del proceso de venta.

Por Ultimo, es preciso apuntar que el algoritmo estard configurado para aprender de la
informacidn historica y mejorar las sugerencias personalizadas. Asi, toda la informacion
recopilada acerca de los clientes en la base de datos, junto con las novedades legislativas
existentes, servird para alimentar el modulo de generacion de leads comerciales,

explotando asi todo el valor de las cuentas de los clientes.
3.3. Modelo de Monetizacion

LegalMemory es un software de suscripcidén anual de tarifa fija, con pago mensual. El
sistema de cobros al cliente se establece de manera automatica, de modo que, una vez el
despacho se da de alta en nuestro sistema, el nuevo recibira una factura el primer dia de
cada mes en la cuenta bancaria en la que haya domiciliado el pago a tal efecto hasta que

decida darse de baja del servicio.

Para la fijacion de las tarifas — Value Capture —, se ha establecido un modelo de precio
por caracteristicas, estandar entre las SaaS como LegalMemory (Law, 2019), dividido en
dos “paquetes” estandarizados que ofrecen unas caracteristicas diferentes. Asi,

LegalMemory incluye dos paquetes de producto:

- Pagquete Basic: Se centra en ofrecer posibilidades de marketing dirigidas a los
clientes actuales de los despachos. El paquete se concreta en un plan de acciones de
mantenimiento de la clientela, a fin de retener a los clientes actuales y aumentar las
posibilidades de facturacion sobre los mismos, generando un incremento de asuntos
gestionados sobre la cartera de clientes actual del Despacho Cliente.

En consecuencia, el pagquete Basic ofrece a los despachos de abogados todo lo
necesario para llevar a cabo una gestion estratégica y proactiva de sus relaciones
comerciales, con la limitacion de que las acciones sugeridas solo se refieren a la
cartera de clientes de que el despacho ya dispone. El paquete Basic intenta mantener
a los clientes ya captados por el despacho, y extraerles valor de forma eficiente, pero

no busca aumentar el namero de clientes que acuden al despacho.
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- Paguete Memory: Incluye, ademas de todo lo recogido en el plan Basic, un contenido

estratégico dirigido a los clientes potenciales de los despachos a través de acciones
de marketing de crecimiento. De esta manera, el incremento de valor afiadido de este
paquete se justifica en que permite aumentar la facturacion, no solo en relacion con
los clientes actuales, sino que lleva acciones dirigidas aumentar la base total de

clientes con los que trabaja el Despacho.
El precio establecido para cada uno de los paquetes es:

a. Plan Basic: 200€ mensuales (2.400 € anuales).
b. Plan Memory: 270€ mensuales (3.240 € anuales).

Asimismo, se incluye un descuento del 6% por realizar el pago con frecuencia trimestral;
y del 12% por realizar el pago anualmente, con lo que el plan total de precios anuales

queda como sigue:

Figura 2: Plan de precios anuales de LegalMemory

Formade Pago  paquete Basic Paquete Memory

Mensual 2.400,00 € 3.240,00 €
Trimestral 2.256,00 € 3.045,60 €
Anual 2.112,00 € 2.851,20 €

Fuente: Elaboracion propia

Para fijar estos precios, se han utilizado tres métricas relevantes para comparar:
- Servicios comparables en el mercado:

Teniendo en cuenta la perspectiva de los clientes pagadores del servicio para determinar
los servicios comparables, se han establecido como servicios comparables los servicios
tecnoldgicos de suscripcion que prestan a los despachos un servicio con un amplio
abanico de funciones. En consecuencia, se ha acudido al precio de los grandes
conglomerados de LegalTech que surgieron de los antiguos servidores de bases de datos
jurisprudenciales, tales como Wolters Kluwer, Aranzadi o Lefebvre, ya que, ofreciendo
un servicio completamente distinto al de LegalMemory, son el servicio tecnoldgico de
suscripcion con mas implantacion entre los abogados espafioles, con una penetracion del
83% (CGAE, 2019).
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El precio medio de estos servicios oscila entre los 150€ y los 200€ mensuales®, contando

con descuentos parecidos a los ofrecidos por LegalMemory.
- Incremento de valor comparativo:

Se ha establecido un incremento del precio sobre el que marcan las grandes empresas de
LegalTech porque el valor que aporta LegalMemory, comparado con estas empresas, es
mayor. Mientras que las otras empresas se centran en ayudar a los despachos a ejecutar
mejor los asuntos que les llegan, LegalMemory les ayuda a conseguir mas asuntos y de

forma mas continuada, con el subsiguiente incremento de ingresos que ello supone.

En conclusién, LegalMemory puede solicitar un precio mayor por sus servicios porque
no solo ahorra tiempo a sus clientes y les hace ser mas eficientes en sus tareas, sino que

les aporta un valor econémico adicional, como es la consecucion de nuevos asuntos.
- Amortizacion de la inversion:

Por Gltimo, se ha tenido en cuenta como limite superior del precio mensual el criterio de
“amortizacion con un uso”. En efecto, el precio mensual de LegalMemory es lo
suficientemente reducido como para que conseguir un Unico asunto mas al mes amortice
la inversion para los despachos de abogados. Y ello porque la factura media de los
despachos esta muy por encima de los 200€ o 270€ que cuesta la suscripcion (Zaask,
2021).

1 Para obtener esta informacion, se ha acudido a una solicitud telefonica individualizada con los servicios
mencionados.
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4. PLAN FINANCIERO DE LEGALMEMORY

A lo largo de los préximos apartados, se exponen los principales aspectos de la estructura
financiera de LegalMemory. En primer lugar, se presenta la inversion inicial necesaria
para poner en funcionamiento el negocio; después, se presentan las estimaciones de
ingresos y de costes; posteriormente, se establecen las necesidades de financiacion de la
empresa hasta que pueda funcionar integramente por su cuenta; y, por Gltimo, se presentan
los estados financieros proyectados hacia el futuro durante los primeros cinco (5) afios de

actividad de la empresa.
4.1. Inversion Inicial

LegalMemory ofrece, esencialmente, un producto de software que no se encuentra
desarrollado en el momento del comienzo de la actividad de la empresa. En consecuencia,
precisa de una inversion tanto temporal como monetaria que se traduce en un coste inicial
previo al comienzo de la actividad que es necesario cubrir para que LegalMemory sea

viable econdmica y financieramente.
Los principales costes iniciales se dividen en dos categorias:
- Coste de empresa en funcionamiento (sin ingresos):

El objetivo principal de la inversion inicial es producir el software que constituye el
producto ofertado por LegalMemory, con lo que el coste mas elevado dentro de la
inversion inicial deberia ser el de la ingenieria y el desarrollo de producto. Sin embargo,
para poder poner en marcha el negocio completo de LegalMemory, es necesaria la
participacién, en conjunto con el Departamento de Producto (cuyas funciones y dotacion
presupuestaria de recursos se explica mas adelante), del Departamento de Analisis y del

Departamento Comercial (también explicados mas adelante).

Las funciones a desempefiar por cada uno de los Departamentos durante el periodo previo

a la puesta en marcha de la empresa son las siguientes:

(i) Departamento de Producto:

Este Departamento estara encargado del desarrollo del software desde cero, y de realizar
todas las pruebas y ajustes que sean necesarios para garantizar la fluidez y la idoneidad

de la plataforma para las necesidades de los despachos de abogados. Para ello, este
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Departamento trabajaré en estrecha colaboracion con el Departamento de Analisis, y con
tres despachos voluntarios que prueben las fases alfa y beta del programa y vayan
informando de los problemas de usabilidad y sugieran posibles mejoras tecnoldgicas y de

disefio a implementar.

Todas las etapas del desarrollo del programa de LegalMemory tendran lugar in-house,
con lo que no se realizara ningun tipo de subcontratacion del desarrollo tecnolégico, sino
que este sera realizado por los empleados del Departamento de Producto de LegalMemory
de forma directa. En consecuencia, para medir los costes de desarrollo del producto, se
atendera al coste mensual del Departamento de Producto, multiplicado por el tiempo
estimado de desarrollo del producto, que es de aproximadamente seis (6) meses.

La razon para que el desarrollo tenga lugar in-house estriba en las propias caracteristicas
del programa que ofrece LegalMemory: su servicio no se basa en ofrecer una tecnologia
puntera que contribuya a expandir las fronteras de la innovacion digital (Syntonize, 2020),
sino que basta con utilizar las posibilidades que ofrece el estandar de la técnica actual en
los campos de la Analitica de Datos, el Machine Learning, y la Inteligencia Artificial
(Gonzalez, 2017; Pedraza, 2017) para poder obtener el resultado deseado con un elevado
nivel de satisfaccion. En consecuencia, no se necesita acudir a un equipo muy
especializado en tecnologias disruptivas, sino que el desarrollo del programa esta al
alcance de cualquier (buen) profesional dedicado al desarrollo informatico.

Por otro lado, aunque el tiempo de desarrollo estimado parezca reducido en apariencia, la
realidad es que seis meses es un tiempo estandar para el disefio de aplicaciones web
(Lyncat, 2016; Owius, 2021).

(ii) Departamento de Analisis:

Este Departamento se encargara, durante las fases de desarrollo, de varias funciones:

En relacion con el servicio que ofrece LegalMemory, el Departamento disefiara diferentes
estrategias comerciales consistentes en series de acciones comerciales que resulten
idoneas para cada perfil de los despachos que constituyan nuestro publico objetivos.
Ademas, el Departamento se encargara de identificar y ponderar las variables que se
consideren relevantes para asignar a cada despacho una u otra estrategia comercial, de
cara a poder clasificar con facilidad a un despacho en una u otra estrategia comercial

estandarizada.
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En relacién con el programa, el Departamento se encargara de definir los pardmetros que
debe aplicar el algoritmo de LegalMemory, y de garantizar que el algoritmo clasifica
adecuadamente a los despachos en sus perfiles, ofreciéndoles las acciones comerciales
que se correspondan con su perfil. En consecuencia, este Departamento trabajara en
estrecha colaboracion con el Departamento de Producto, y con los despachos voluntarios
durante la fase de desarrollo.

(iii) Departamento Comercial:

Este Departamento se encargard de identificar a todos los clientes potenciales, y de
clasificarlos segun el atractivo comercial que supongan para LegalMemory a partir de
variables como su aceptacién tecnoldgica, su bldsqueda activa de una solucién a sus
problemas comerciales, o su presencia en los principales medios a través de lo que
publicitar sus servicios. Partiendo de esta clasificacion, el Departamento identificara los
2.000 despachos — de un total de casi 90.000, segun datos del INE (2019) — que sean mas
atractivos para LegalMemory en términos comerciales. A estos despachos, el
Departamento comenzara a dirigirles acciones directas de captacidn con el objetivo de ir

consiguiendo clientes desde el mismo momento del lanzamiento de la herramienta.

Por otro lado, el Departamento también comenzara a aplicar estrategias de marketing
digital basadas en la publicidad pagada en los grandes medios (Google, LinkedIn,
Facebook), y en la creacion de contenido relevante sobre el marketing del sector legal en
los principales medios de comunicacion legal (diarios como Legal Today o Confi Legal;
publicaciones en LinkedIn; grandes diarios online; o colaboraciones con las Newsletter
de los Colegios de Abogados). De esta forma, se pretende concienciar al sector de la
abogacia de la necesidad de invertir en la transformacion comercial de los despachos, con

el objetivo de conseguir nueva clientela para nuestro servicio.

(iv) Conclusidn y coste total:

En consecuencia, los tres departamentos en los que se estructura la empresa deberan
funcionar a pleno rendimiento durante toda la fase de desarrollo (seis meses). Mantener
la empresa en activo durante todo ese periodo tiene un coste aproximado de 120.000 €

(aproximadamente 20.000 € mensuales), cuyas particularidades se explican mas abajo.
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- Compra de inmovilizado material:

La compra de inmovilizado material se cifra en 13.500 €, resultado de la compra de un
ordenador para cada uno de los miembros del equipo que trabajan desde el principio en
LegalMemory. Al ser una empresa digital, el componente tecnologico es el mas

importante.

Este inmovilizado material se amortiza en 5 afios conforme a las previsiones del Plan

General Contable.
- Otros costes:

Al ser una empresa digital, no existen costes fijos adicionales distintos a los de empresa
en funcionamiento. En particular, no existen costes de transportes ni de alquiler de
locales, porque no se cuenta con medios de transporte ni con un local, al menos al

comienzo de la actividad.

Sin embargo, si que hay un gasto en concepto suministros, que se encuentra incluido en

los costes de empresa en funcionamiento.
- Conclusién sobre la inversion inicial total:

Como conclusion de todo lo anterior, se estima una inversion inicial total de
aproximadamente 133.500 €, necesaria para desarrollar tanto el producto ofrecido por
LegalMemory como el mercado potencial, todo ello con anterioridad al lanzamiento del

negocio.
4.2, Estimacion de Ingresos

Los ingresos de LegalMemory provienen de las suscripciones mensuales de sus clientes,
Ccuyos precios se exponen en apartados anteriores (vid. “3.3. Modelo de Monetizacion™).
En consecuencia, para determinar la proyeccion de ingresos mensuales de LegalMemory
durante los proximos ejercicios, se hace necesario determinar el nimero de clientes
efectivos de LegalMemory en cada mes de actividad, asi como los clientes que se acogen
a cada uno de los planes de descuento por pago trimestral o anual — del 6% y del 12%,
respectivamente —. De esta forma, para calcular los ingresos de explotacion anuales de
LegalMemory, bastard con sumar los ingresos de cada mes, resultado de multiplicar el

namero de clientes de cada plan de pago por su precio mensual.
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4,2.1. Clientes mensuales

Los clientes de LegalMemory provienen de dos medios de captacion de clientes, ambos

controlados por el Departamento Comercial, cuyos costes se exploraran en otro apartado:

(i) Marketing “outbound”: Es el marketing tradicional, consistente en todas las acciones

de captacion que incluyen un contacto directo e individualizado con el cliente
potencial de cara a ofrecerle el servicio, a través de medios como las Ilamadas
directas, el patrocinio de eventos, o los contactos a través de redes, entre otros.

(if) Marketing “inbound”: Es el marketing digital, consistente en las acciones de

captacion que no implican un contacto directo e individualizado con el cliente
potencial, sino que se apoyan en las nuevas tecnologias para acceder al publico
objetivo. Este tipo de marketing utiliza dos herramientas: el marketing pagado a
través de los “gigantes” del marketing digital (Google, Facebook, LinkedIn); y la
creacion de contenido relevante en medios del sector (Legal Today, Confi Legal,
Diario La Ley, etc.). Ambos medios comparten el objetivo de generar una
“conversacion” entre los despachos de abogados que aumente su concienciacion
sobre la necesidad de transformar su estrategia comercial, en la esperanza de que se

traduzca en nuevos clientes para LegalMemory.

A continuacion, se exponen las estimaciones de obtencidn de clientes de cada uno de los

medios de captacion:
4.2.1.1. Marketing outbound o tradicional

- Capacidad comercial méxima

Hay un limite méximo al nimero de clientes captados al mes a través de este medio, que
asciende a los 30 clientes mensuales en capacidad comercial maxima. Este nivel maximo
de ventas mensuales es el que LegalMemory puede alcanzar en funcion de la capacidad

operativa de nuestros comerciales.

Se ha fijado la cifra de 30 clientes mensuales conseguidos a partir de los contactos
(Ilamadas, mensajes, correos, impresiones) diarios, semanales y mensuales que el
Departamento Comercial puede realizar, asumiendo una tasa de éxito aproximada del

25%. Esto es, uno de cada cuatro contactados a través del marketing tradicional
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acaba contratando el servicio de LegalMemory. Esta tasa de éxito puede parecer elevada
en un principio, pero hay que recordar (vid. Inversion Inicial del Departamento
Comercial) que los contactos se realizan focalizandose en el segmento mas propenso (mas
“Aventurero”) de todo el mercado potencial, con lo que esta tasa podria estimarse incluso

como conservadora.

Estimamos el nimero maximo de contactos diarios, en capacidad comercial plena, en seis
(6) contactos diarios, lo que nos da una cifra aproximada de 30 contactos semanales y 120
contactos mensuales. Con la tasa de exito del 25%, nuestro maximo de clientes nuevos

mensuales obtenidos a través de este medio seria de 30.

- Evolucién mensual de clientes hasta alcanzar la capacidad comercial maxima

Obviamente, esta cifra de captacion de 30 clientes mensuales no se alcanzaria hasta un
momento muy avanzado del desarrollo de la empresa. Antes, los contactos diarios son
mas complicados de conseguir, y se tardaria mas en conseguir convencer a un cliente de
contratar el servicio porque se precisaria de una suerte de “Evangelizacion” de las
bondades del producto. EI comercial tendra que dedicar mas tiempo a cada uno de los
potenciales clientes contactados para explicar el sistema y convencer al cliente, lo que
reduce su capacidad operativa diaria y, en consecuencia, decrece su numero maximo de
clientes mensuales alcanzables. Consecuentemente, el momento en el que se alcanzaria
la capacidad comercial maxima se ha estimado en el final del tercer (3°) afio de actividad,
y, hasta entonces, se estima que la cifra de contrataciones ira creciendo paulatinamente a

lo largo de los meses.

Para estimar esta evolucion de clientes durante la fase de crecimiento, se ha utilizado
como escala temporal la semana. Se estima que el comercial de LegalMemory encargado
del Marketing Tradicional comenzara obteniendo 1 cliente semanal (4 clientes
mensuales), y este nimero ira creciendo paulatinamente hasta alcanzar los 5 clientes

semanales (30 clientes mensuales, la capacidad comercial méxima).
Se distinguen dos periodos dentro de la fase de crecimiento:
- Primer periodo: crecimiento rapido

Este periodo abarca los dos primeros afios de actividad de LegalMemory, y estima

gue se habréa cinco (5) subperiodos, entre los que se producira un incremento en la
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obtencion de clientes consistente en un (1) cliente semanal adicional obtenido por el
comercial con respecto al subperiodo anterior. Por ejemplo, si el nimero de clientes
semanales obtenido en un subperiodo es de tres (3) clientes semanales, el siguiente

subperiodo tendra una estimacion de cuatro (4) clientes semanales obtenidos.
Los cinco subperiodos son los siguientes:

a. Primer subperiodo: Meses 1 a 6 del primer afio. Se obtiene un (1) nuevo cliente

semanalmente, con un total de cuatro (4) clientes mensuales.

b. Segundo subperiodo: Meses 7 a 12 del primer afio. Se obtienen dos (2) nuevos

clientes semanales, para un total de ocho (8) clientes mensuales.
c. Tercer subperiodo: Meses 1 a 4 del segundo afio. Se obtienen tres (3) nuevos

clientes semanales, para un total de doce (12) clientes mensuales.

d. Cuarto subperiodo: Meses 5 a 8 del segundo afio. Se obtienen cuatro (4)

nuevos clientes semanales, para un total de dieciséis (16) clientes mensuales.

e. Quinto subperiodo: Meses 9 a 12 del segundo afio. Se obtienen cinco (5)

nuevos clientes semanales, para un total de veinte (20) clientes mensuales.

La informacion relativa a los clientes del primer periodo se resume en la siguiente
tabla:

Figura 3: Evolucion de clientes durante el primer periodo (Marketing Tradicional)

n° Clientes/semana 1 2 3 4 5

n° Clientes/mes 4 8 12 16 20

Fuente: Elaboracién propia

- Segundo periodo: crecimiento moderado

A partir del tercer afio, la tasa de crecimiento de la captacidn de clientes a través del
marketing tradicional se estanca, y solo se estiman dos subperiodos con un diferente

numero de clientes conseguidos:
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a. Primer subperiodo: Todo el tercer afio. Hay un incremento de cinco (5)

clientes mensuales con respecto al final del segundo afio, para un total de
veinticinco (25) clientes mensuales.

b. Segundo subperiodo: A partir del cuarto afio. Hay un incremento de cinco (5)

clientes mensuales con respecto al final del tercer afio, para un total de treinta
(30) clientes mensuales, esto es, se alcanza la capacidad comercial méxima.

La informacion relativa a la evolucion de los clientes durante el segundo periodo se

resume en la siguiente tabla:

Figura 4: Evolucion de clientes durante el segundo periodo (Marketing Tradicional)

4 (maxima capacidad)

n° Clientes/mes 25 30

Fuente: Elaboracién propia

4.2.1.2. Marketing Digital o inbound marketing:

La evolucion de los clientes obtenidos a partir de este medio de captacién de clientes no
depende directamente de la capacidad de los comerciales de LegalMemory para realizar
los contactos necesarios, sino que depende del tamafio de la inversion que se realice en
los medios de marketing digital de pago, y del grado de concienciacion de los clientes
potenciales acerca de su necesidad de contratar el servicio que ofrece LegalMemory u

otro similar.

En consecuencia, no es facil disponer de una estimacion realista, en nameros absolutos,
de los clientes que se obtendran a través de este medio de captacion. En consecuencia, las
estimaciones de clientes obtenidos a travées de esta estrategia se han fijado en relacién al

namero de clientes obtenidos a través del marketing tradicional, de forma porcentual.

Sin embargo, como el marketing digital muestra una sinergia positiva conforme se vaya
conociendo y extendiendo mas el producto, el porcentaje de relacion con el nimero de
clientes obtenidos a través de marketing tradicional ird evolucionando. Se pueden

distinguir tres fases diferenciadas:
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- Primera Fase: Escaso peso del Marketing Digital

Durante los tres (3) primeros afios, se estima que el Marketing digital servird para
obtener aproximadamente un 10% de los clientes mensuales obtenidos a través del
marketing tradicional. Por ejemplo, si en un mes se obtuvieran veinte (20) clientes a
través del marketing tradicional, el marketing digital conseguiria dos (2) clientes
adicionales sobre estos veinte (20), para un total de veintidds (22) clientes mensuales

obtenidos.
- Segunda Fase: Mayor peso del Marketing Digital

Durante el cuarto (4°) afio, se estima que se habra alcanzado la capacidad comercial
méaxima del marketing tradicional (30 clientes mensuales). Con ello, se estima que el
producto sera ya lo suficientemente conocido como para que el porcentaje de clientes
obtenidos con marketing digital sobre el total de los obtenidos con el marketing
tradicional se incremente. En concreto, se estima que este porcentaje ascendera al
25%. Consecuentemente, como para el cuarto (4°) afio el marketing tradicional se
encuentra en capacidad maxima, el nimero de clientes mensuales obtenidos con el
marketing digital ascenderia a siete (7) clientes mensuales adicionales sobre los
treinta (30) del marketing tradicional, para un total de treinta y siete (37) clientes

mensuales totales obtenidos.
- Tercera Fase: Despegue del Marketing Digital

Durante el quinto (5°) afio de actividad, se produciria un despegue del conocimiento
de un producto que ya llevaria cuatro (4) afios en el mercado. En consecuencia, se
produciria un crecimiento del porcentaje de clientes obtenidos con marketing digital
sobre el total de los obtenidos con el marketing tradicional, que alcanzaria el 43%
durante la primera (1%) mitad del quinto (5°) afio, y el 53% durante la segunda (2?)

mitad.

En total, los clientes obtenidos durante cada mitad del quinto (5°) afio ascenderian a
trece (13), para un total de 43 clientes mensuales contando el marketing tradicional,
durante la primera mitad del afio; mientras que llegarian a los dieciséis (16), para un
total de 46 clientes mensuales contando el marketing tradicional, durante la segunda

mitad del afio.
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En consecuencia, las estimaciones que se manejan indican que el total de clientes
obtenidos a través de los distintos medios de captacion comenzarian por los cuatro (4)
clientes mensuales durante los primeros meses de actividad, y este numero iria creciendo

hasta los 46 clientes mensuales al final de las proyecciones del quinto (5°) afio.
4.2.1.3. Tasade abandono o Churn rate

Ademaés de los clientes obtenidos, también se ha tenido en cuenta la posible salida de los
clientes por razones como la falta de uso, la ineficiencia o la falta de consecucion de los
resultados esperados. Este abandono de los clientes es algo tipico entre las empresas SaaS
(recordemos, “Software as a Service”), y recibe el nombre de Churn Rate o tasa de
abandono (Law, 2019).

LegalMemory estima que la Churn Rate de su servicio se aproximara al 7% del total de
clientes presentes en la plataforma en ese momento. Por ejemplo, si en un momento dado
hubiera 300 clientes utilizando la plataforma — cifra aproximada del final del tercer afio
de actividad —, la tasa de abandono del 7% implicaria una salida estimada de 21 clientes

durante el siguiente mes.

Evidentemente, esta Churn Rate, o tasa de abandono, perjudica a las expectativas de
LegalMemory, porque reduce su crecimiento mensual neto de clientes y le obliga a seguir
incrementando, no solo su nimero de clientes, sino también el numero de clientes
captados al mes. De otra forma, podria darse el caso de que LegalMemory se encontrara
en una situacién de crecimiento neto negativo. Por ejemplo, si LegalMemory tuviera mas
de 450 clientes, y solo incrementase este nimero en 30 clientes mensuales, se encontraria
con que su tasa de abandono ascenderia a los 31 clientes mensuales, con lo que
LegalMemory estaria perdiendo un cliente en términos netos. En otras palabras, todos sus
esfuerzos comerciales servirian para “solo” perder un cliente. Por tanto, es preciso que se
consiga siempre un crecimiento de clientes por encima de la tasa de abandono, sabiendo

que este objetivo seré cada vez mas dificil conforme crezca el tamafio de LegalMemory.
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4.2.1.4. Clientes netos anuales

Partiendo de los datos anteriores, se ha construido una tabla que refleja la evolucion de

los clientes a lo largo de los afios:

Figura 5: Evolucion anual de los clientes de LegalMemory

Clientes Conseguidos en el afio 68 | 208 | 324 | 444 | 534

Clientes Perdidos en el afio (7% Churn Rate) | 13 | 85 | 200 | 309 | 412

Incremento Real en el afio 55123 | 124 | 135 | 122
Clientes Reales a Final de Afio 55| 178 | 302 | 437 | 559
Clientes Marketing Tradicional 55| 168 | 282 | 385 | 454

Clientes Marketing Digital 0|10 | 20 | 52 | 105

Fuente: Elaboracion propia

De esta manera, realizadas las estimaciones del nimero de clientes, resta conocer su
imputacién a cada uno de los planes de pago establecidos, para conocer el precio
individual pagado por cliente y, de esta forma realizar la estimacion de ingresos de

LegalMemory a lo largo de sus afios de ejercicio.
4,2.2. Precio por paquetes y Descuentos sobre el precio
4.2.2.1. Precio por paquetes

Como se indico en apartados anteriores (ver “3.3. Modelo de Monetizacion™),
LegalMemory ofrece a los despachos de abogados dos (2) paquetes de producto, con

caracteristicas y precios diferenciados.
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Por una parte, el plan Basic, que ofrece posibilidades de marketing dirigidas a los

clientes actuales de los despacho, cuenta con un precio de salida de 200 € mensuales.

Por otro lado, el plan Memory, que ofrece un contenido estratégico dirigido a los clientes

potenciales de los despachos, cuenta con un precio de salida de 270 € mensuales.

Teniendo en cuenta las caracteristicas de los paquetes ofertados, y poniéndolos en
relacion con las caracteristicas del publico objetivo de LegalMemory, es presumible que
una gran mayoria de clientes totales escojan el paquete Basic, mientras que un porcentaje
mucho mas reducido optaria por el plan Memory. La hipotesis manejada cifra el
porcentaje de clientes que opten por el plan Basic en un 90%, y sitta el porcentaje de
clientes que elijan el plan Memory en un 10%

4.2.2.2. Descuentos sobre el precio

Como se indic6 en apartados anteriores (ver “3.3. Modelo de Monetizacién™),
LegalMemory ofrece un descuento, sobre ambos paquetes de producto (Basic y Memory),
de un 6% y un 12%, en funcion de si el pago se realiza de forma trimestral o anual,
respectivamente. Asi, el precio anual de una suscripcion trimestral ascenderia a 2.256 €
(Plan Basic) o a 3.045,60 € (Plan Memory); y el precio de una suscripcion anual a cada
plan se situaria, respectivamente, en 2.112 € y en 2.851,20 €, en funcion de si se eligiera

el plan Basic o el plan Memory.

Teniendo en cuenta estos datos, se ha fijado como estimacion que un 7% de los clientes
de ambos planes se acogeran al descuento por pago trimestral, y que un 5% se acogeran

al descuento por pago anual.
4.2.2.3. Precio medio ponderado por cliente

A partir de los datos anteriores, se puede realizar una media ponderada del precio pagado
por cada cliente, para extraer el ticket promedio facturado a cada cliente, en funcién del

precio de cada plan con y sin descuento, y de los porcentajes de acogida de cada plan.

En conclusién, el ticket promedio, resultante de la ecuacion:
Ticket Promedio = Z Precio individual * % Acogida;

Asciende a 2.458,66 €.
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Por tanto, para calcular los ingresos estimados para LegalMemory, tan solo habré que

multiplicar este precio por el numero de clientes a quienes se factura el servicio cada mes.
4.2.3. Proyecciones de ingresos anualizadas: ARR

Partiendo de los datos presentados en los dos apartados anteriores, se puede calcular la
proyeccion de ingresos anuales (Annual Recurring Revenue o “ARR”) para los primeros
cinco (5) afios de la vida del negocio.

Para ello, es importante tener en cuenta que el ticket medio anual y el nimero de clientes
activos en LegalMemory a final de afio solo dan una imagen aproximada (proxy) de los
ingresos a final de afio. Para un sistema de SaaS de suscripcion mensual, los datos mas
relevantes son el nimero de clientes presentes en cada mes — hay que recordar que este
numero es variable —, y el precio mensual pagado por cada uno de estos clientes. En
consecuencia, son esos los datos, convenientemente sumados, los que se han utilizado

para los calculos de los ingresos totales anuales.

Figura 6: Proyecciones Anualizadas de Ingresos (ARR)

ARR 62.505,87 € | 290.070,79 € | 624.237,17 € | 944.853,18 € | 1.246.900,55 €

Fuente: Elaboracion Propia

Como se puede comprobar, los ingresos de explotacién pasan de aproximadamente
60.000 € el primer afio a mas de 600.000 € el tercero, y a casi unos 1.250.000 € el quinto.
Ello implica un crecimiento de los ingresos, en tan solo 5 afios, equivalente a multiplicar

por 18 los ingresos del primer afio.
4.3. Estimacion de costes

LegalMemory es una empresa digital. En consecuencia, muchos de los costes clasicos de
empresas que no operan en un entorno puramente digital (p.ej. arrendamientos) no le son
de aplicacion a esta empresa, sino que los suyos siguen un sistema muy simplificado. Los

costes de LegalMemory se pueden dividir en tres categorias diferenciadas:
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4.3.1. Amortizaciones del inmovilizado

En el apartado “4.1. Inversion Inicial” se presentaron los dos principales elementos del
inmovilizado de LegalMemory. Por un lado, se presentaba como inmovilizado material
los equipos informaticos (ordenadores) valorados en 13.500 €; y, por otro, se introducia
el software en que consiste el producto ofrecido por LegalMemory como un elemento de
inmovilizado inmaterial. La valoracién de este Gltimo inmovilizado es mas conflictivo
que el de los equipos informaticos — que se valoran a precio de coste — al ser un software
de desarrollo interno. Finalmente, se ha optado por incluir dentro del valor del
inmovilizado inmaterial todos los gastos incurridos en la elaboracion del algoritmo. Como
se explicaba en el apartado “4.1. Inversion Inicial”, dicha cantidad asciende a 120.000 €,
correspondientes, de forma aproximada, al coste de seis (6) meses de actividad

ininterrumpida por parte de LegalMemory.

Aunque ni la compra del inmovilizado material ni el desarrollo del inmovilizado
inmaterial constituyen, stricto sensu, un coste, ambos elementos son amortizables, lo cual
si constituye un gasto a contabilizar. Aplicando las normas del Plan General Contable, las
amortizaciones de los inmovilizados de LegalMemory ascienden a las siguientes

cantidades:

- Inmovilizado material (equipos informaéticos): Se amortizan, segin el Plan

General Contable, en un plazo de cinco (5) afios, con lo que, para un valor inicial
de 13.500 €, la amortizacion asciende a 2.700 € anuales.

- Inmovilizado inmaterial (producto de software): Se amortiza, segin el Plan

General Contable, en un plazo de diez (10) afios, con lo que, para un valor inicial

de 120.000 €, la amortizacion asciende a 12.000 € anuales.

El coste mensual total de las partidas contables de amortizacién del inmovilizado asciende
a 1.225 € mensuales, y el coste anual es de 14.700 €. Este coste tiene el carécter de fijo

durante todas las proyecciones de LegalMemory.
4.3.2. Costes de funcionamiento de los Departamentos

LegalMemory se estructura en torno a tres Departamentos, cada uno con una funcion
especifica. A lo largo de las siguientes lineas, se exponen las funciones de cada uno de

los departamentos, asi como sus principales costes.
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Es forzoso sefialar que todos los costes de funcionamiento incluidos en este subapartado
tienen el caracter de coste fijo mensual. Sin embargo, hay un coste del Departamento
Comercial — el coste de marketing digital de pago a través de los gigantes de la
comunicacion por internet, o Paid Marketing — que tiene caracter variable y que se tratara

por separado en apartados posteriores.
4.3.2.1. Departamento de Producto

El Departamento de Producto estd integrado por dos personas: un CTO (Chief
Technological Officer) y un empleado adicional. Ambos se ocuparon, en fase de
desarrollo, de la produccidn del algoritmo que sirvié como base a LegalMemory; y, desde
el lanzamiento del negocio, asumen la tarea de mantener y mejorar el algoritmo con las
sugerencias que se vayan recogiendo, de resolver las incidencias surgidas en el manejo
del programa y, en términos generales, de garantizar el perfecto desempefio, a nivel
tecnoldgico, del producto ofertado por LegalMemory. Ademas, actlan como equipo
informatico interno para el personal laboral de LegalMemory.

- Sueldos y Salarios:

El CTO tiene una participacion inicial el 20% en el accionariado de la empresa.
Consecuentemente, su salario es bastante reducido, a cambio de poder participar en las

ganancias de la empresa. Su salario asciende a la cantidad de 1.500 € mensuales.

Por el contrario, el empleado del Departamento recibe un salario mensual de 4.000 €. Esta
elevada retribucion se ubica en el marco de la decision de seleccionar y atraer al mejor
talento tecnoldgico para LegalMemory, habida cuenta de que su negocio depende muy
especialmente del perfecto funcionamiento del programa.

- Coste para la Empresa:

Estimando un coste de empresa en concepto de retenciones y contribuciones a la
Seguridad Social de aproximadamente un 30% sobre el salario del trabajador, el Coste
para la Empresa de los dos trabajadores de este Departamento asciende a 1.650 €

mensuales.
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- Suscripciones:

Por ultimo, para el desempefio de su actividad, ambos integrantes del Departamento
precisan de una serie de suscripciones especificas a los servidores del programa de
LegalMemory y a los diferentes servicios informéaticos con los que proveen tanto a si
mismos como a los demés empleados de LegalMemory (p.ej. Office 365). Se ha cifrado

este coste en 1.500 € mensuales.
- Coste Total

En conclusion, partiendo de todos los datos anteriores, el coste total mensual del

Departamento de Producto asciende a 8.650 €.
4.3.2.2. Departamento de Analisis

El Departamento de Analisis esta encargado de disefiar los perfiles personalizados donde
clasificar a los despachos de abogados que constituyen los clientes de LegalMemory, y
de adjudicar a cada perfil una estrategia comercial definida. Ademas, son los encargados
de alimentar el modulo de Marketing Discovery con propuestas de acciones comerciales
relacionadas con la actualidad del sector juridico. Para ello, su funcion principal sera
mantenerse al dia de las noticias mas importantes que afecten al sector juridico, para,
transformandolos en oportunidades de negocio, proponer acciones comerciales tendentes

a proveer a los despachos de abogados con nuevos asuntos provenientes de sus clientes.

Se ha proyectado una dotacion de personal de dos (2) trabajadores, con los siguientes

costes:

- Sueldos y Salarios:

Ambos empleados tienen participacion inicial en el accionariado de LegalMemory, y su

salario individual asciende a los 1.500 € mensuales.

- Coste para la Empresa:

Estimando un coste de empresa en concepto de retenciones y contribuciones a la
Seguridad Social de aproximadamente un 30% sobre el salario del trabajador, el Coste
para la Empresa de los dos trabajadores de este Departamento asciende a 900 € mensuales.
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- Suscripciones:

No se preven costes de suscripcion para este departamento.

- Coste Total

En conclusion, partiendo de todos los datos anteriores, el coste total mensual del
Departamento de Producto asciende a 3.900 €.

4.3.2.3. Departamento Comercial

Este Departamento estd encargado de llevar a cabo las acciones de marketing, tanto
tradicional como digital, explicadas en apartados anteriores, dirigidas a captar clientes

para LegalMemory.
Con una dotacién de dos empleados, los costes de este departamento se cifran en:

- Sueldos y Salarios:

Ninguno de los empleados tiene participacion inicial en el accionariado de LegalMemory,

y su salario individual asciende a los 2.400 € mensuales.

- Coste para la Empresa:

Estimando un coste de empresa en concepto de retenciones y contribuciones a la
Seguridad Social de aproximadamente un 30% sobre el salario del trabajador, el Coste
para la Empresa de los dos trabajadores de este Departamento asciende a 1.440 €

mensuales.

- Suscripciones:

Se prevén costes de suscripcion consistentes en herramientas especificas para la gestion
comercial tradicional (por ejemplo, la contratacion de un CRM), por la cantidad de 600 €
mensuales. Ademas, se prevén costes de suscripcion para las herramientas de marketing
digital (por ejemplo, la suscripcion a Google Ads o a LinkedIn Premium), por la cantidad
de 150 €.

- Coste Total

En conclusién, partiendo de todos los datos anteriores, el coste total mensual del

Departamento de Producto asciende a 6.990 €.
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4.3.3. Suministros

Para poder ofrecer su servicio, se necesita acceder a determinados suministros (p.ej.
teléfono, Internet, electricidad). El coste mensual total de los suministros contratados

asciende a 500 € mensuales, lo que se traduce en 6.000 € anuales.

Este coste, para los efectos de nuestra estimacion, se considera como un coste fijo.
4.3.4. Conclusion: Costes fijos totales

En consecuencia, el coste fijo mensual total se presenta de la siguiente forma:

Figura 7: Costes Fijos anuales

Amortizacion del inmovilizado RERARS

Coste de los Departamentos 18.040 €

Suministros 500 €

Total mensual 21.265 €

Total anual 255.180 €

Fuente: Elaboracién Propia

4.3.5. Costes variables mensuales

Ademas de los costes fijos mensuales, existe un coste variable mensual, que se
corresponde con la inversion en Paid Marketing. Esta inversion, que es dependiente del
numero de clientes que se desea obtener a través del mismo, crece conforme aumenta el
objetivo de crecimiento en términos de nimero de clientes conseguidos a través de él. No
tiene sentido realizar la misma inversion cuando se estima que se va a obtener un cliente
por esta via (inicio del segundo afio) que cuando se estima que se obtendran 17 clientes
mensuales (final del quinto afio), ya que se generarian ineficiencias financieras en
términos de rentabilidad. Por el contrario, el coste de Paid Marketing se fija en relacion
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al numero de clientes que espera conseguirse, multiplicando el nimero de clientes

esperado por el precio de conseguir un Unico cliente.

Teniendo esto en cuenta, el coste individual para la adquisicion de un cliente, se ha
cifrado en la cantidad de 93,48 €, y la inversion mensual minima en 50 €, para los
meses en los que no se espere conseguir ningdn cliente. Este nimero se ha obtenido con
el promedio de los costes de publicar anuncios en los principales actores del mundo del
marketing digital, teniendo en cuenta las impresiones medias necesarias para conseguir
un cliente. Asi, tomando en consideracion las estimaciones de clientes obtenidos a traves
de las reflejadas en apartados anteriores (ver “4.2.1.2. Marketing Digital o inbound

marketing”), en:

Figura 8: Coste anual del Paid Marketing

Paid Marketing 600,00 € |1.495,71€ |2.243,57€ |7.852,50¢€ 16.265,89 €

Fuente: Elaboracién Propia
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4.3.6. Proyecciones anualizadas

En consecuencia, la evolucion total anual de costes se prevé como se muestra en la

siguiente tabla:

Figura 9: Proyecciones de Costes Anuales de LegalMemory

Inversion Inicial

(Técnicamente no

133.500 €
s un coste)
Costes Fijos 255.180 € 255.180 € 255.180 € 255.180 € 255.180 €
Paid Marketing 600,00 € 1.495,71 € 2.243,57 € 7.852,50 € 16.265,89 €
Total 389.200 € | 256.675,71 € | 257.423,57€ | 263.032,50€ | 271.445,89 €

4.4, Resultados estimados

Fuente: Elaboracion propia

Partiendo de las hipdtesis sobre ingresos y gastos (descontando la inversion inicial)

expuestas anteriormente, la proyeccion de resultado del ejercicio simplificado para los

primeros cinco (5) afios de actividad de LegalMemory es la siguiente (ver proxima

pagina):
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Figura 10: Resultado del Ejercicio Simplificado de LegalMemory

Ingresos 62.505,87 € 290.070,79 € 624.237,17 € 944 853,18 € | 1.246.900,55 €
Totales (ARR)

Gastos Totales | 255.780,00 € 256.675,71 € 257.423,57 € 263.032,50 € | 271.445,89 €
Resultado del | -193.274,13 € 25.046,31 € 275.110,20 € 511.365,51 € | 731.590,99 €
Ejercicio

Fuente: Elaboracién propia

4.5. Necesidades de Financiacion

LegalMemory es una empresa que todavia no ha comenzado su actividad. Para hacerlo,
necesita de un nivel de financiacion que le permita acometer los costes derivados del
desarrollo del producto, y sobrevivir durante la primera fase de expansién comercial. A
lo largo de las proximas lineas, se exponen las lineas maestras de estas necesidades de

financiacion y de la solucién propuesta.
4.5.1. Necesidades totales de financiacion

Como se ha apuntado anteriormente, la puesta en marcha de LegalMemory exige una
inversion de 133.500 € antes de obtener ningln tipo de ingreso. Aunque esta inversion no
constituya per se un gasto, LegalMemory no dispone por si misma de liquidez para
acometer esta inversion, con lo que necesita de una financiacion, al menos, por este

importe.

Adicionalmente, durante los primeros meses de su actividad, LegalMemory no cuenta con
clientes suficientes como para cubrir sus gastos mensuales — que ascienden a
aproximadamente 21.625 €, para un total de 255.180 € anuales, y todo ello sin contar con

los costes variables — por lo que necesita obtener liquidez suficiente como para cubrirse
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durante todos esos meses. El momento en el que LegalMemory comienza a obtener
resultados de explotacion positivos es el mes 18 de su actividad, momento en el que

acumula unas pérdidas de 215.735,58 €.

En consecuencia, contando la inversion inicial, y las pérdidas incurridas durante meses
de expansion comercial en los que los ingresos de explotacion no cubren los costes
generados, se estima que LegalMemory, para ser viable econdémica y financieramente,

tiene una necesidad de financiacién total de 349.235,58 €.
4.5.2. Propuesta de estructura de la financiacion

Las necesidades de liquidez acumuladas en varios momentos relevantes de cara a obtener

financiacion son los siguientes:

(i)  Antes de lanzamiento: Falta de liquidez por importe de 133.500 €.
(i) Mes 6 de actividad: Falta de liquidez por importe de 249.502,50 €. En este

momento, los ingresos mensuales ascienden a 3.830,50€, y el nUmero de clientes
asciende a 19.
(ili) Mes 12 de actividad: Falta de liquidez por importe de 326.774,13 €. En este

momento, los ingresos mensuales ascienden a 11.234,23 €, y el nimero de clientes

asciende a 55.
(iv) Mes 18 de actividad: Falta de liquidez por importe de 349.235,58 €. En este

momento, los ingresos mensuales ascienden a 22.735,71 €, y el nimero de clientes

asciende a 111.
Para paliar estas necesidades de financiacion, se propone una estructura de financiacion
en dos tramos separados:
4.5.2.1.  Primer tramo (250.000 €). Financiacién con entrada en el Capital
Se propone una entrada en el capital del equipo fundador, consistente en cinco (5)
integrantes, con 100.000 €, a razon de 20.000 € por persona.

Adicionalmente, se concede una entrada en el capital de LegalMemory a inversores
institucionales (Business Angels) por una cantidad de 150.000 €, concediendo a estos

inversores un porcentaje del 20% del capital.
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El momento de esta inversion tiene lugar antes de comenzar con el desarrollo del
producto, y se realiza a través de una participacion en el capital para evitar una posible

insolvencia en caso de fracaso del negocio.
4.5.2.2. Segundo tramo (150.000 €). Financiacion mediante Deuda

Este tramo, por importe de 150.000 €, tendria lugar justo antes de los 6 meses del
comienzo de la actividad, momento en el que volverian a comenzar las necesidades de

financiacion.

Se estructuraria mediante una solicitud de un préstamo por ese importe a nombre de
LegalMemory, avalado por el patrimonio de los accionistas, sobre la base de que el
negocio ha cumplido sus expectativas de desempefio en términos de captacion de clientes
y generacién de ingresos. Y ello, aun asumiendo, en aras de una mayor sencillez, un
préstamo en formato americano, con devoluciones constantes de 30.000€ anuales en

concepto de capital, y con un interés de cuota fija de 1.500 € anuales.
4.5.2.3. Conclusion sobre la estructura de financiacion. Recuperacion de la Inversion

De esta forma, se consigue liquidez mas que suficiente para afrontar el resto de meses
con necesidades de liquidez, y se llegaria al mes 18 con holgura para poder seguir

desarrollando la actividad de la empresa.

Asi, para una inversion inicial y una situacion financiera como las descritas, el break-
even point (o el punto en el que los beneficios acumulados de LegalMemory superan esa
cantidad) se produce a partir del mes 30, esto es, a los dos afios y medio desde el

comienzo de la actividad.
4.6. Proyecciones Financieras (5 afos)

En las proximas péginas, se presentan los estados financieros simplificados de
LegalMemory, proyectados hacia el futuro en cinco (5) afios, asi como las principales
ratios de desempefio de la empresa. Posteriormente, se comentan todos los estados

financieros en un apartado separado.
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4.6.1. Balance de Situacion

Tabla 1: Balance de Situacion de LegalMemory proyectado a 5 afios

Balance de Situacién
ACTIVO
INICIAL 2022 2023 2024 2025 2026

Activo No Corriente 133.500,00 € 118.800,00 € 104.100,00 € 89.400,00 € 74.700,00 € 60.000,00 €
Inmovilizado Inmaterial 120.000,00 € 120.000,00 € 120.000,00 € 120.000,00 € 120.000,00 € 120.000,00 €
AAIl - 12.000,00 € - 24.000,00 € - 36.000,00 € - 48.000,00 € - 60.000,00 €
Inmovilizado Material 13.500,00 € 13.500,00 € 13.500,00 € 13.500,00 € 13.500,00 € 13.500,00 €
AAIM - 2.700,00 € - 5.400,00 € - 8.100,00 € - 10.800,00 € - 13.500,00 €
Activo Corriente 116.500,00 € 72.175,87 € 80.797,18 € 339.482,37 € 834.422.88 € 1.549.588.88 €
Clientes

Efectivo y otros medios

equivalentes 116.500,00 € 72.175,87 € 80.797,18 € 339.482,37 € 834.422,88 € 1.549.588,88 €
Total Activo 250.000,00 € 190.975,87 € 184.897,18 € 428.882,37 € 909.122,88 € 1.609.588,88 €
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PATRIMONIO NETO + PASIVO

2022 2023 2024 2025 2026

Patrimonio Neto 250.000,00 € 55.975,87 € 79.897,18 € 353.882,37 € 864.122,88 € 1.594.588,88 €
Capital Social 250.000,00 € 250.000,00 € 250.000,00 € 250.000,00 € 250.000,00 € 250.000,00 €

Fundadores| 100.000,00 € 100.000,00 € 100.000,00 € 100.000,00 € 100.000,00 € 100.000,00 €

Entidades| 25.000,00 € 25.000,00 € 25.000,00 € 25.000,00 € 25.000,00 € 25.000,00 €

Reservas 125.000,00 € 125.000,00 € 125.000,00 € 148.921,31 € 422.906,50 € 933.147,01 €
Resultados Negativos de
Ejercicios anteriores -194.024,13 € 194.024,13 € 194.024,13 € - 194.024,13 €
Resultado del Ejercicio -194.024,13 € 23.921,31 € 273.985,20 € 510.240,51 € 730.465,99 €
Pasivo No Corriente - € 105.000,00 € 75.000,00 € 45.000,00 € 15.000,00 € - €
Deuda Financiera I/p - € 105.000,00 € 75.000,00 € 45.000,00 € 15.000,00 € - €
Pasivo Corriente - € 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 € 15.000,00 €
Deuda Financiera c/p - € 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 € 30.000,00 € 15.000,00 €
Proveedores
HP Acreedora
Total PN+PASIVO 250.000,00 € 190.975,87 € 184.897,18 € 428.882,37 € 909.122,88 € 1.609.588,88 €

Fuente: Elaboracion Propia
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4.6.2. Pérdidas y Ganancias

Tabla 2: Cuenta de Pérdidas y Ganancias de LegalMemory proyectada a 5 afios

Pérdidas y Ganancias

Ejercicio 2022 2023 2024 2025 2026
Ingresos de Explotacion 63.150,00 € 293.060,00 € 630.670,00 € 954.590,00 € 1.259.750,00 €
Descuentos sobre ventas 644,13 € 2.989.21 € 6.432,83 € 9.736,82 € 12.849,45 €
Ingresos Netos 62.505,87 € 290.070,79 € 624.237,17 € 944.853,18 € 1.246.900,55 €
Paid Marketing 600,00 € 1.495,71 € 2.243,57 € 7.852,50 € 16.265,89 €
Sueldos y Salarios 207.480,00 € 207.480,00 € 207.480,00 € 207.480,00 € 207.480,00 €
Dpto Producto 66.000,00 € 66.000,00 € 66.000,00 € 66.000,00 € 66.000,00 €
Dpto Analisis 36.000,00 € 36.000,00 € 36.000,00 € 36.000,00 € 36.000,00 €
Dpto Marketing 57.600,00 € 57.600,00 € 57.600,00 € 57.600,00 € 57.600,00 €
Seguridad Social 47.880,00 € 47.880,00 € 47.880,00 € 47.880,00 € 47.880,00 €
Administracion y Gestion 27.000,00 € 27.000,00 € 27.000,00 € 27.000,00 € 27.000,00 €
Dpto Producto 18.000,00 € 18.000,00 € 18.000,00 € 18.000,00 € 18.000,00 €
Dpto Marketing 9.000,00 € 9.000,00 € 9.000,00 € 9.000,00 € 9.000,00 €
Suministros 6.000,00 € 6.000,00 € 6.000,00 € 6.000,00 € 6.000,00 €
EBITDA 178.574,13 € 48.095,07 € 381.513,59 € 696.520,68 € 990.154,66 €
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EBITDA 178.574,13 € 48.095,07 € 381.513,59 € 696.520,68 € 990.154,66 €
Amortizaciones s/l 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 € 12.000,00 €
Amortizacion s/IM 2.700,00 € 2.700,00 € 2.700,00 € 2.700,00 € 2.700,00 €
EBIT 193.274,13 € 33.395,07 € 366.813,59 € 681.820,68 € 975.454,66 €
Intereses s/deuda 750,00 € 1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 €
EBT 194.024,13 € 31.895,07 € 365.313,59 € 680.320,68 € 973.954,66 €
Impuesto de Sociedades - € 7.973,77 € 91.328,40 € 170.080,17 € 243.488,66 €
BN 194.024,13 € 23.921,31 € 273.985,20 € 510.240,51 € 730.465,99 €

Fuente:

Elaboracién Propia

46



4.6.3. Estado de Flujos de Caja

Tabla 3: Estado de Flujos de Caja de LegalMemory proyectado a 5 afios

Estado de Flujos de Caja

Previo 2022 2023 2024 2025 2026
Flujo de Caja de Explotacion -178.574,13 € 40.121,31 € 290.185,20 € 526.440,51 € 746.665,99 €
EBIT-Tax -193.274,13 € 2542131 € 275.485,20 € 511.740,51 € 731.965,99 €
Amortizaciones 14.700,00 € 14.700,00 € 14.700,00 € 14.700,00 € 14.700,00 €
Variacion del Fondo de Maniobra
Operativo - € - € - € - € - €
Var. AC (sin tesoreria) - € - € - € - € - €
Var. PC no financiero - € - € - € - € - €
Flujo de Caja de Financiacién 250.000,00 € 134.250,00 € -31.500,00 € |- 31.500,00 € - 31.500,00 € - 31.500,00 €
Préstamos Concedidos 150.000,00 €
Devolucion de Préstamos - 15.000,00 € -30.000,00 € - 30.000,00 € - 30.000,00 € - 30.000,00 €
Pago de Intereses - 750,00 € - 1.500,00 € - 1.500,00 € - 1.500,00 € - 1.500,00 €
Capital 250.000,00 €
Fundadores| 700.000,00 €
Entidades| 750.000,00 €
Flujo de Caja de Inversion 133.500,00 €
Variacion de Efectivo 116.500,00 € - 44.324,13 € 8.621,31 € 258.685,20 € 494.940,51 € 715.165,99 €

Fuente: Elaboracién Propia
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4.6.4. Ratios de Desempefio

Tabla 4: Ratios de Desempefio de LegalMemory proyectadas a 5 afios

(Caja/Pasivo Corriente)

RENTABILIDAD ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
EBIT/ Ecct)ic\o Total) -101,20% 18,06% 85,53% 75.00% 60,60%
BN Alzt?\)/ﬁ Total) -101,60% 12.94% 63,88% 56,12% 45,38%
&N /PatrIiQmOoElio Neto) -346.62% 29.94% 77.42% 59,05% 45.81%

CIRCULANTE ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
I?C?;;;/S:s-il;/eos%';)e'[;lli 053 0.77 453 18,54 103,31

Ratio de endeudamiento

(Pasivo Total/Patrimonio Neto) 0,00 2,41 131 0,21 0,05 0,01
Ratio de Liquidez 241 269 11,32 27.81 103,31

Fuente: Elaboracion Propia




4.6.5. Comentarios a los Estados Financieros y Ratios de Desempefio

Se incluyen en las proximas lineas unas breves explicaciones de los Estados Financieros

y de las Ratios de Desempefio presentadas en las paginas anteriores.
4.6.5.1. Balance de Situacion

Como puede comprobarse, el Balance de Situacion de LegalMemory incluye muy pocos
elementos dentro de si, ya que, como se adelant6 en apartados anteriores (ver “4.1.
Inversion Inicial”), su activo es muy reducido por tratarse de una empresa integramente

online.

En particular, por lo que se refiere al activo, las partidas de activo no corriente se refieren

al software de LegalMemory (Inmovilizado Inmaterial) y a los equipos informaticos
(Inmovilizado Material), ambos amortizados conforme a las reglas del Plan General

Contable; mientras que el Unico activo corriente se corresponde con las variaciones en los

flujos de caja—no hay cuenta de clientes porque el pago de las cuotas se realiza a principio
de mes mediante domiciliacién en cuenta bancaria (ver “4.2. Estimacion de Ingresos”),

con lo que se presume que no hay saldos de clientes pendientes de pago —.

Por otro lado, el patrimonio neto incluye desde el principio el primer tramo de
financiacion (con participacion en el capital), dividido en las aportaciones de los
fundadores y las de las entidades, y posteriormente se le van sumando los resultados
negativos y positivos de los ejercicios subsiguientes — se ha optado por no compensar
contablemente estas cuentas, priorizando el principio de imagen fiel, para mostrar la
magnitud de las pérdidas para las que se precisa financiacion — Resulta interesante
sefialar que las aportaciones de los fundadores (100.000 €) se imputan integramente al
capital social, representando un 80% del control total; mientras que las de las entidades
(150.000 €) se imputan en parte al capital (25.000 €, un 20% del control societario) y en
parte a reservas. Esto ocurre porque la entrada en el capital de los inversores se ha
realizado con una prima de emision para evitar la dilucion politica de los fundadores
— que ostentan un 80% del control societario, como se explica en “4.5.2. Propuesta de

estructura de la financiacion —.
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Por altimo, el pasivo muestra la entrada de la financiacion mediado el primer afio. El
préstamo, que se ha asumido por importe de 150.000 € pagaderos a cinco afios con cuota
de interés fija de 1.500 € anuales, no esté vigente en el momento inicial de comienzo de
actividad, y, para final del primer afio, tan solo le restan 135.000 € pendientes de pago,
ya que la cuota de los primeros seis meses de vigencia del préstamo (15.000 € de capital
y 750 € de intereses) se habrd abonado en diciembre. El resto de afios reflejan la evolucion

natural del préstamo, con pagos anuales de 30.000 € en concepto de capital.
4.6.5.2. Cuenta de Pérdidas y Ganancias

La cuenta de Pérdidas y Ganancias refleja el sistema de ingresos reflejado en “4.2.3.
Proyecciones de ingresos anualizadas: ARR”, separando contablemente los ingresos de
explotacion y los descuentos de ventas, contrariamente a como se presentaron en el

apartado mencionado.

Por otro lado, se incluyen todos los gastos de explotacion previos al EBITDA conforme
al apartado “4.3. Estimacion de Costes”, para después restar las amortizaciones sefialadas

en “4.3.1. Amortizaciones del Inmovilizado™.

Por ultimo, se incluye el pago de intereses de la deuda correspondiente al segundo tramo
de financiacion — notese que, el primer afio, el pago es de 750 € porque el préstamo solo
ha estado vigente seis (6) meses — y una estimacion del Impuesto de Sociedades por el
25% de los beneficios antes de impuestos.

4.6.5.3. Estado de Flujos de Caja

Se refleja lo comentado anteriormente (ver “4.6.5.1. Balance de Situacion™) acerca de la
simplicidad del Balance. No existen variaciones sobre el fondo de maniobra operativo en
el Flujo de Caja de Explotacidon, que esta integrado Unicamente por la formula

FCE = EBIT — IS + Amortizaciones.

Por otro lado, en lo referente al Flujo de Caja de Financiacion, se incluyen la concesion
y los pagos parciales del préstamo (segundo tramo de financiacion), asi como las

aportaciones de capital previas a la actividad (250.000 €).

Por ultimo, el Flujo de Caja de Inversion refleja la cuantia total de la Inversion Inicial

(ver “4.1. Inversion Inicial”).
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4.6.5.4. Ratios de Desempefio

Como puede comprobarse, las ratios de rentabilidad de LegalMemory muestran

rentabilidades muy pobres hasta que comienza a recuperarse la inversion inicial y las
pérdidas incurridas durante los meses de expansion comercial. Estas pérdidas minoran
tanto el activo como el patrimonio neto de LegalMemory, lo que justifica que el afio 3 sea
tan bueno en lo que se refiere a la rentabilidad ofrecida. Posteriormente, conforme el
activo y el patrimonio crece por mor de los resultados positivos, el denominador de las
ratios se agranda y las rentabilidades van disminuyendo, aunque muestran aun asi datos
muy positivos, superando el 45% tanto en ROA — Return on Assets, rentabilidad calculada
sobre Beneficio Neto — como en ROE — Return on Equity, rentabilidad calculada sobre el
patrimonio neto —. En consecuencia, hay que concluir que la inversion en LegalMemory,

superada la fase de expansion, presenta rentabilidades muy atractivas.

Por otro lado, en lo que se refiere a las ratios de liquidez, podemos comprobar como las

ratios de tesoreria y liquidez siempre son suficientes para hacer frente a las necesidades
de LegalMemory, y van creciendo conforme crece la tesoreria y decrece el pasivo. Al
contrario, la ratio de endeudamiento decrece conforme el pasivo total se aproxima a cero.
Consecuentemente, hay que concluir que la inyeccion de liquidez derivada de la
estructura de financiacion hace viable el proyecto de LegalMemory y lo convierte en una

inversién con una alta rentabilidad.

51



5. CONCLUSIONES

El objetivo de este Trabajo de Fin de Grado era determinar las necesidades de liquidez
de una empresa startup del sector LegalTech, y estructura de financiacion que serviria

para hacerla viable econémica y financieramente.

Para conseguirlo, se ha aprovechado la participacion en el concurso de creacion de
startups “Comillas Emprende”, que culminé en la formacion de la empresa
LegalMemory, la cual ha servido de base para el andlisis financiero del cuerpo de este
trabajo. Partiendo del plan de negocio producido en el seno de Comillas Emprende, se ha
podido presentar tanto la oportunidad comercial como el modelo de negocio de la
empresa, para después proceder a analizar en profundidad su modelo de costes e ingresos
y determinar sus necesidades de liquidez. Finalmente, se ha presentado una propuesta de
estructura de financiacion que serviria para garantizar la viabilidad econdmica y

financiera de LegalMemory, produciendo una rentabilidad muy atractiva a sus inversores.

Gracias al proceso de desarrollo del trabajo, se han proyectado las estimaciones de
crecimiento de clientes e ingresos, determinando que se alcanzarian cifras superiores a
los 300 clientes (para unos ingresos superiores a los 620.000 € en el afio) al final del tercer
afio de actividad; y de mas de 550 clientes (ingresos de casi 1.250.000 € en el afio) al final
del quinto afio.

Ademas, se han estimado unos costes consistentes casi integramente en costes fijos
derivados de la retribucion del personal de cada uno de los departamentos necesarios para
mantener el modelo de negocio de LegalMemory, complementados con costes de
amortizacion de inmovilizado material e inmaterial y de suministros, por un total de
aproximadamente 260.000 € anuales. Asimismo, se han proyectado unos costes variables
consistentes en el pago de diversas campafias progresivas de marketing online, con lo que

los costes de operacion anuales superan por encima la cifra de los 260.000 €.

Con estos datos en mente, se ha podido constatar que los ingresos mensuales de
LegalMemory comienzan a superar a los costes a partir del mes 18° de actividad, con lo
que la empresa, para su viabilidad econdmica y financiera, precisa de un complemento

para su liquidez hasta al menos este mes.
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Se han cuantificado las necesidades totales de financiacion de LegalMemory en
350.000 €, necesarias para poder asumir el pago de la inversion inicial y las pérdidas de
los primeros 17 meses de actividad. Para garantizar esta liquidez, se propone como
solucion una inversion inicial del equipo fundador de 100.000 €, complementada con un
sistema de financiacion mixta en dos tramos de 150.000 €, uno de participacion en capital
(20%) y otro, menos arriesgado, de deuda, que provean a LegalMemory con las cantidades
necesarias para garantizar su viabilidad econdmica y financiera. EI primero de los tramos
serviria para garantizar el desarrollo del producto de forma satisfactoria, y el segundo

para hacer frente a la expansion comercial.

De aceptarse esta estructura de financiacion, el equipo fundador podria poner en marcha
su idea, manteniendo el control sobre su empresa al 80% Yy evitandose diluciones en el
control técnico y financiero de la Sociedad; y los inversores institucionales obtendrian,
en caso de cumplirse las previsiones de explotacion, un retorno altamente satisfactorio,

tanto en el caso de los inversores en el capital como en el de los acreedores financieros

Como conclusion final, se ha podido determinar que la empresa LegalMemopresenta
visos de viabilidad econémica y financiera, y que, de cumplirse sus expectativas de
evolucidn de ingresos, LegalMemory tiene la capacidad de producir una rentabilidad muy
atractiva, con un ROE al 5° afio de en torno al 45%. Sin embargo, para poder alcanzar
estos resultados, LegalMemory necesita de una inyeccion de financiacion de
aproximadamente 350.000 €, que sirvan para cubrir la inversion en el desarrollo del

producto y las pérdidas derivadas de los primeros meses de expansion comercial.

En suma, la estructura de financiacion que se propone al final de este Trabajo de Fin de
Grado contribuiria a garantizar la viabilidad econémica y financiera de una empresa que,

de ser viable, puede ofrecer una rentabilidad muy atractiva a todos sus inversores.

Las principales limitaciones del Trabajo se derivan del propio caracter hipotético del
analisis: al no encontrarse LegalMemory en funcionamiento — ni siquiera en proceso de
lanzamiento — en la actualidad, el trabajo ha tenido que basarse en expectativas no
contrastadas con una demanda real de mercado. Los datos que se han presentado se
corresponden con el escenario “neutro”, y, por razones de espacio, no se han presentado
los escenarios “optimista” ni “pesimista”. Consecuencia de estos dos factores es que las

necesidades de financiacion de LegalMemory podrian cambiar de verificarse un escenario
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distinto del neutro, con lo que las predicciones expuestas en el Trabajo podrian no
cumplirse completamente. Teniendo esto en cuenta, la planificacion por escenarios es

una de las tareas pendientes en caso de proceder al lanzamiento de LegalMemory.

Por ultimo, me gustaria sefialar que, en el plano personal, la ejecucion del presente
Trabajo de Fin de Grado me ha servido para profundizar en los distintos aspectos de un
negocio estudiados durante la carrera, y, de forma particular, para poder trabajar con un
modelo de expectativas de costes e ingresos, y para disefiar una estructura de financiacion
adecuada a las necesidades particulares de una empresa. Independientemente de lo
anterior la participacion en Comillas Emprende me ha servido como aproximacion al
mundo del emprendimiento, contribuyendo a desarrollar mi ilusién por producir una
solucion innovadora que contribuya a mejorar el desempefio de las personas o las
empresas. Esta primera aproximacion al panorama emprendedor para mi ha resultado
vital ya que me ha permitido actualizar mi conocimiento sobre la estrategia necesaria para
sacar un proyecto de startup adelante, y me ha proporcionado herramientas que me
permitiran desarrollar mi propio proyecto emprendedor en el futuro a corto o medio plazo,

ya sea mediante el lanzamiento de LegalMemory, o a través de otro proyecto diferente.
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