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Resumen

Actualmente, el 97% de las reproducciones provienen Unicamente del 10%
(Ingham, 2020) de los artistas y las probabilidades de éxito de estos son inferiores al
0,4% (Hesmondhalgh, D., Osborne, R., et al, 2021) . De esta manera, surge Xcouts una
start-up espafiola que tiene como objetivo impulsar a cantantes y compositores que tratan
de triunfar en la industria de la musica y que por su falta de visibilidad, financiacion y

contactos observan como sus posibilidades de logar un progreso se desvanecen.

Xcouts sera capaz de crear una comunidad donde artistas y audiencia lleven a cabo una
relacion basada en el win-win aunando la gamificacion con la produccién musical. De
esta manera, trataremos de que los artistas minoritarios no solo promocionen sus piezas
musicales, sino que a través de Xcouts sean capaces de lograr todos los pasos necesarios
para alcanzar el existo musical, como son la produccion y edicion, asesoramiento de
imagen u oportunidades con grandes discograficas. Por su parte, la audiencia tendra la
posibilidad de acceder a una nueva herramienta de ocio en la que ademads de ejercer como

jurado tendrén la posibilidad de obtener premios monetarios.

Para estudiar la viabilidad de este trabajo de fin de grado hemos llevado a cabo distintos
esquemas estratégicos que, de igual manera, nos permitan concretar la financiacion
necesaria y la organizacion tanto humana como estratégica para lograr el éxito de Xcouts.
Asimismo, conocer y analizar las dificultades a las que los artistas se enfrentan en su dia
a dia, resulta un pilar fundamental a la hora de construir este proyecto; para ello hemos
realizado un estudio donde una muestra de 125 personas plasmo sus opiniones e

inquietudes.

Palabras clave: musica, artistas, gamificacion, plataforma, emprendimiento.




Abstract

Currently, 97% of the reproductions come from only 10% (Ingham, 2020) of the artists
and their chances of success are less than 0.4% (Hesmondhalgh, D., Osborne, R., et al,
2021). Xcouts is a Spanish startup that aims to boost singers and songwriters who are
trying to make it in the music industry and who, due to their lack of visibility, funding

and contacts, see their chances of making progress fade away.

Xcouts will be able to create a community where artists and audiences can create a win-
win relationship by combining gamification with music production. In this way, we will
try that minority artists not only promote their musical pieces, but that through Xcouts
they will be able to achieve all the necessary steps to reach musical success, such as
production and editing, image consulting or opportunities with major record labels. For
their part, the audience will have the possibility of accessing a new entertainment tool in

which, in addition to acting as a jury, they will have the chance to win monetary prizes.

In order to study the viability of this final degree project, we have carried out different
strategic schemes that will also allow us to specify the necessary financing and the human
and strategic organisation to achieve the success of Xcouts. Likewise, knowing and
analysing the difficulties that artists face on a daily basis is a fundamental pillar in the
construction of this project, for which we have carried out a study in which a sample of

X people expressed their opinions and concerns.

Key words: music, artists, gamification, platform, entrepreneurship.
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1. Introduccion- La idea de negocio

Mi hermana Lucia est4 estudiando su primer afio de composicion y produccion en
The Liverpool Institute for Performing Arts, comiinmente conocida como Lipa, una de
las mejores universidades de musica tanto en Inglaterra como a nivel mundial. Pese a su
indudable talento y ganas de triunfar, la extrema competitividad y dificultad que existe
dentro de la industria de la musica hace que sus posibilidades de vivir del sector y alcanzar

sus suefios se vean reducidas.

Grafico 1: La industria de la musica

+8M Artists in Spotify; 97 %
of all streams come from
10% of artists

Nota: este grafico muestra la distribucion de los artistas en la industria de la musica. El eje y es
representa el porcentaje de reproducciones y el eje x el porcentaje de artistas. Fuente: Grdfico de
elaboracion propia con datos tomados de Music Creators’ Earnings in the Digital Era. David

Hesmondhalgh, Richard Osborne, Hyojung Sun and Kenny Barr. Intellectual Property Office. 2021.

Como podemos observar en el anterior grafico, la industria presenta una alta
concentracion, donde solo unos pocos artistas retnen la mayor parte de las
reproducciones y la visibilidad. Asi, el 97% de las reproducciones provienen unicamente
del 10% de los artistas (Ingham, 2020) y las probabilidades de éxito de estos es inferior
al 0,4% (Hesmondhalgh, D., Osborne, R., 2021).



La idea de crear Xcout surge con la misiéon de ayudar a pequefios artistas como mi
hermana, que todavia no han podido despegar en su carrera y que enfrentan grandes
problemas a la hora de obtener visibilidad y financiacion. De esta manera, el proposito
radica en tres objetivos: ofrecer un espacio donde conectar con la audiencia y aumentar
su base de seguidores, conseguir financiacion para poder invertir en su carrera y por
ultimo ofrecer la oportunidad de contactar con profesionales de la industria como

managers, discograficas, productoras y demas soporte profesional.

La manera en la que Xcout pretende formalizar estos objetivos, es a través de una
aplicacion donde los usuarios puedan jugar y votar a pequeios artistas. De estas
votaciones saldrian dos rankings: el de los artistas mas votados, y el de los mejores
cazatalentos (Xcout en adelante). Al finalizar cada mes, los primeros de cada ranking

recibiran premios incentivando a los propios usuarios a explorar nueva musica y estilos.

2. El mercado vy la industria

i.  Mercado de la musica — evolucion y prondsticos

Tal y como hemos mencionado con anterioridad, la industria de la musica es muy
competitiva, en ella, son pocos los artistas que consiguen triunfar. Actualmente existen
mas de 70 millones de canciones en plataformas de streaming como Spotify o Apple
Music, ademas esta cifra continua creciendo a una tasa del 31% anualmente (Ingham,
2020). En otras palabras, estas plataformas reciben mas de 22 millones de canciones

nuevas cada afio. (Ingham, 2021)

Se trata de una industria muy amplia y dentro de ella se engloban diversos negocios como
la venta de discos, la venta de derechos de autor, las reproducciones y descargas en

plataformas de musica y, por ultimo, los conciertos en directo y festivales.



Grafico 2: Industria de la musica grabada de 2001 a 2020.

2001 2002 2003 2004 Z00G 2000 Z007 2008 2008 2010 2011 2042 2013 2044 2015 2010 2017 2048 2019 2020

THRISRSLS oo 224 205 204 188 183 184 BB 5T 445 147 148 445 140 145 188 470 187 202 248

= Totsl Prysical @ Total Steaming » Downicacs & Oher Digital Parfor=ancs: Rights. Synchronisation

Nota: el grafico muestra los ingresos procedentes de la industria de la musica grabada desde 2001
hasta 2020. Fuente — International Recording Industry Federation (IFPI 2021). Music industry is

mora than “recording” — includes live concerts and publishing rights (money paid to songwriters)

Como podemos observar en el grafico, la musica grabada tiene actualmente un tamafno
de casi 25 billones de dolares. En contraposiciéon con otros sectores e industrias es
considerablemente mas pequefia, empero su evolucion durante las ultimas décadas ha

hecho de ella una de las mas atractivas y con mayor potencial del mercado.

El mercado se caracteriza por haber experimentado grandes fluctuaciones en las tltimas
décadas. En primer lugar, la industria sufri6 una fuerte caida a principios de siglo debido
a la aparicion de la pirateria, que disminuy6 notablemente las ventas de discos fisicos. No
obstante, el surgimiento de plataformas de musica en streaming ha frenado esta tendencia,

haciendo despegar a la industria una vez mas.

Actualmente, el mayor porcentaje de los ingresos que se generan en este sector provienen
de las reproducciones online. Tal y como ilustra el grafico 2, existe una tendencia positiva
con una tasa de crecimiento compuesto del 35% desde su aparicion en 2007. Por otro
lado, es interesante destacar como los derechos de autor estan, al mismo tiempo, tomando
un papel cada dia mas importante en el sector. En el afio 2001, los derechos de autor

suponian tan solo un 0,6% de los ingresos de la industria frente al 2,3% en el afio 2020.



En este crecimiento, los Non Fungible Tokens (NFTS en adelante) han jugado un papel
fundamental dada su creciente popularidad y su relacion directa con la venta de los

derechos de artistas.

Por otro lado, con la llegada del Covid 19 la industria volvié a sufrir una considerable
caida, reflejada en el siguiente grafico. En €I, se muestra la tendencia del mercado de
manera global (al contrario que la tabla anterior que solo tenia en cuenta la musica
grabada, esta tabla esta representa los distintos sectores de la industria), el mercado ha
seguido una senda decreciente cayendo un 20% de su valor, de 100 billones de délares en

2018 a 80 billones en 2020.

Grafico 3: Estimacion del crecimiento de la industria de 2018 a 2025.
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Nota: este grafico muestra los ingresos procedentes de la industria de la musica en general de 2018
v 2019. Al igual que las estimaciones de crecimiento tras la pandemia, desde 2020 hasta 2025.
Fuente: Swinburne, S. B., & Mansson-Perrone, C. M. P. (2021, octubre). Revival - Raising our
Global Music Outlook. Morgan Stanley.

Este descenso residia fundamentalmente en las restricciones sanitarias que limitaban la
realizacion de conciertos y festivales. Pese a que esta caida fue pronunciada dada la
importancia de estos eventos para la industria, cabe destacar, que el resto de los segmentos
del mercado como la publicidad, los derechos de autor, o las plataformas digitales, se

mantuvieron estables.



Tras el fin de las restricciones, se espera que la industria se recupere rapidamente con el
regreso de los conciertos en vivo por lo que para finales de 2022, los ingresos seran
incluso mayores que los que se alcanzaron antes de la pandemia. Durante los proximos 5
afios se pronostica una tasa de crecimiento compuesto del 13%, alza provocada gracias al

aumento de las plataformas de musica online.

iil.  Actores en la industria — artistas, estudios, agentes, discograficas

Los artistas y cantantes estan deseando crecer y triunfar, sin embargo, es muy
complicado conseguirlo. Actualmente, existen nueve millones de artistas que crean su
propia musica en Spotify, conocidos como “Do it yourself artist” (DYA en adelante) y
sus probabilidades de éxito son minimas. Pero lo mas alarmante, no es Unicamente la
dificultad para alcanzar la fama, sino que, muchos de ellos tras dedicarle gran nimero de

horas y de capital, no consiguen ni siquiera ganarse la vida de un trabajado suefio.

Por todas estas razones, la pregunta principal para estudiar esta industria es: ;Son capaces
estos pequefios artistas de vivir de lo que ingresan con la musica? La respuesta queda

muy bien reflejada la siguiente tabla:

Grafico 4: Ingresos de un artista en la industria de la musica

Oth
only souree - Made a ot more :

Merchandise
Commissions
Public perf.
Broadcast

Studio recording

100%

80

€25-60K

60 Significantly Made a bit more .
Vi reamin,
Downloads Digital

Music streaming

40 Broke even

Teaching

A small amount

Spent a bit more

20

Nothing now Spend a lot more

How much music contributes How much you make a year Money spent vs. Money made Sources of earnings
to your income

Nota: esta tabla representa como se distribuyen los ingresos de un artista en el mundo de la musica.
En el eje Y se representan los porcentajes de 0-100% y en el eje X los distintos factores a considerar.
Fuente - La tabla es de elaboracion propia. Informacion tomada de: Music Creators’ Earnings in
the Digital Era. David Hesmondhalgh, Richard Osborne, Hyojung Sun and Kenny Barr. Intellectual
Property Office. 2021.



En la primera barra, podemos observar como aproximadamente solo el 50% de los artistas
consiguen vivir de la musica. La otra mitad, o bien no tienen ningln ingreso procedente

de esta industria u obtienen una remuneracion insuficiente para vivir de ella.

La segunda barra, representa los ingresos anuales medios de un artista. Solo el 50% de
ellos alcanzan una renta superior a 25.000 dolares gracias a la musica y unicamente el
20% consiguen unos ingresos superiores a 60.000 dolares. Este hecho llama mucho la
atencion si tenemos en cuenta que el ingreso medio de una persona en Inglaterra es de

41.000 dolares (Banco Mundial, 2022).

La tercera barra, compara dichos ingresos en relacion con los gastos y la inversion que
hacen los propios artistas para conseguir, producir, distribuir promocionar o publicar sus
canciones. De nuevo, podemos observar como tan solo la mitad consiguen llegar al punto
muerto, donde los ingresos igualan a los costes. Con todo, estos datos muestran lo

complicado que puede llegar a ser vivir de los ingresos que la musica proporciona.

La ultima barra, refleja las posibles fuentes de ingresos en esta industria. Como se puede
observar la mayor parte de los artistas, alrededor del 30%, logran sus ingresos de lo
recaudado en conciertos en directo. La segunda fuente de ingresos, son las rentas
generadas gracias a lo que hemos denominado musica digital, que engloba tanto
plataformas de streaming como descargas de musica y video, asi como las reproducciones
online; todo ello representa el 15% de los ingresos del artista. Por tltimo, destaca el alto
porcentaje de ingresos, 10%, que proceden de la actividad docente llevada a cabo por los
artistas que optan por este camino dedicandose a las clases particulares, las escuelas o las

universidades.

Por otro lado, el crecimiento que ha experimentado esta industria en los ultimos afios ha
empujado a numerosos inversores a situar su capital en este sector. Este sentimiento, se

ha visto reflejado en distintos &mbitos:

e Universal Music fue valorada por 55 billones tras su primera salida a bolsa en

septiembre de 2021. (Expansion, 2021)



e Los derechos de autor de las canciones y los NFTs se han convertido en nuevos
vehiculos de inversion. Tendencia ejemplarizada en Sony Music quien adquirid
el pasado diciembre los derechos de Bruce Springteen, valorados por 550 millones
de dolares (elEconomista.es, 2021). Paralelamente, los grandes hedge funds y
bancos de inversion se estan percatando del valor en la industria, invirtiendo en
los derechos de las mayores estrellas del sector. Un ejemplo de esto es el fondo
de inversion de 1 billon de dolares que lanzd Blackstone, junto a la empresa de
derechos de autor Hipgnosis, en 2020 con el propdsito de invertir en derechos de
canciones (Shapiro, 2021).

e La inversion en startups del sector, no se queda muy atrés. En los altimos afos,
han aparecido cientos de aplicaciones que proporcionan servicios y
entretenimiento muy variado con el fin de aprovechar el crecimiento y la inversion

en la industria.

Conexo al ultimo punto mencionado, encontramos a Vezt y ANote ambas dedicadas a la
venta de derechos de autor online, ya sea a través de una pagina web o de una aplicacion.
En el caso de Vezt, su funcion es la de recaudar estos derechos en nombre de los fans
conjugandolo con un seguimiento de dichos derechos a través de tecnologia blockchain.
Por otro lado, ANote de igual manera se enfoca a la venta de derechos de autor, sin
embargo, su concepto diferente ya que esta dirigido a los principales actores de la
industria. Este hecho permite a los editores, sellos discograficos y artistas vender derechos
musicales. De esta manera, ambas start-ups ofrecen a sus usuarios un nuevo y alternativo

vehiculo de inversion.

Adicionalmente a la venta de derechos, han aparecido otras aplicaciones que ofrecen a
los artistas facilidades a la hora de producir su propia musica, subirla a las plataformas
online o conseguir visibilidad y financiacion. Entre estas aplicaciones destacan algunas
que comparten aspectos con Xcout, y que incluso, podrian figurar como potenciales

socios en un futuro.

YouGrowPromo es una empresa emergente cuya sede se encuentra en Paises Bajos. Es
una de las numerosas empresas (como Playlist Push, Omari o Playlist Promotions) que
ayudan a acentuar la audiencia de un artista o de una cancion en las diferentes plataformas

digitales. Para ello, promocionan el producto en distintas redes sociales como YouTube
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y TikTok pero principalmente, se especializan en Spotify. YouGrowPromo, procura
conseguir que las canciones accedan a determinadas listas de reproduccion y, de esta
manera, aumentar el nimero de descargas y reproducciones. Actualmente mas de 3000
artistas de renombre trabajan con ellos, como BeckyG, una de las cantantes y
compositoras latinas mas exitosas del momento, con mas de 29 millones de oyentes

mensuales (Spotify, 2022a).

Sin embargo, a pesar de tener un alto nimero de artistas en la plataforma, algunos bastante
prestigios, la aplicacion recibe numerosos comentarios y criticas en internet, donde el
publico cuestiona la legitimidad de este modelo de negocio, afirmando que muchas de las
descargas y reproducciones son generadas por bots y por tanto son falsas. Este hecho
distorsiona las estadisticas, y podria resultar en la eliminacion de las plataformas de
musica del artista; el afio pasado 750.000 canciones fueron eliminadas de Spotify.

(PromocionMusical.es, 2021)

Otro ejemplo de un futuro socio es Unsigned Only, un concurso internacional de musica
que se celebra anualmente dirigido a artistas que no han firmado con una gran compaiiia
discografica ni con ninguna de sus filiales. Su objetivo es encontrar a un artista innovador
y con talento en multiples categorias. Asi, los artistas pueden presentar su musica original
o versiones de canciones ya existentes, sin que exista un limite en el nimero de piezas

que pueden presentar.

En esta plataforma el jurado estad compuesto por profesionales de la industria de la musica
(artistas, productores, periodistas y managers). Cada afio se nombra a un ganador del gran
premio, que recibe 20.000 dolares en metalico ademas de otros premios de valor afiadido
como son el merchandising o los servicios de asesoramiento. Sin embargo, a pesar del
premio y la oportunidad de establecer contactos con los principales actores de la industria,
esta aplicacion no ofrece la oportunidad de aumentar el perfil piblico de los artistas.
Hecho ilustrado en las redes sociales y el Spotify de muchos de los ganadores, que
contindlan con un bajo nimero de streams tras ganar el concurso. Un ejemplo seria el
cantante Hudson Thames, ganador de la categoria pop de Unsigned Olny en 2021, quien
actualmente tiene menos de 200.000 oyentes mensuales (Spotify, 2022b), y menos de

50.000 seguidores en Instagram (Instagram, 2022). Una vez mads, este hecho muestra la

11



dificultad de conseguir visibilidad en la industria, con artistas que, a pesar de contar con

talento, contactos e inversion, siguen sin aumentar su audiencia y visibilidad.
iii.  Factores de éxito en la carrera de un artista
Son muchos los factores que impulsan la carrera musical de un artista. Ademas de
talento, un artista necesita de financiacion, produccion, distribucion y marketing. Tras
analizar la industria, podemos inferir que existen actualmente cuatro caminos para lograr

tener una oportunidad dentro este competitivo sector.

Tabla 1: Vias de un artista para introducirse en la industria de la musica

Artists Funding Production Distribution Marking. /PR Rights Mgmt. Selling Audiences

articipa Talent shows ecting Soc treaming * Very high entry barriers
Participate Coll S § Very high barri
in TV talent 'l*.i'.E platforms * Atists give away @ % of
show X m muslc rights

6 * Medium success rate

Sign with Record labels - 7 @ * High entry barriers

J g Vi + Arists give away a %
record label m\m&sn T o Musi of music rights

ERoUP J SONY MUSIC entertainment®) B“l- ®Music s

“Byy” B—
y. Service labels  @bsolute: =77 [@] H .
services * Low to medium entry
barriers
K Crowdfunding Produci Di o Arists could give away
iy, KICKS T studios services services M C a % of music rights
N/ (®polreon a 3 § + But will need to put their
YYYYYYY own money also
Rights selling s onAR E‘ + Very low success rate
RAK DI++0 DATRFAOON GEvA

* No entry barriers

*  Artists keeps 100% of
music rights but need to
invest own money /time

* Really low success rate

Fully self- ComestsJ:
‘ ’ = ¢ @ae
Family

Nota: esta tabla representa los cuatro caminos que puede escoger un artista par intentar triunfar en la
industria de la musica y la complejidad de triunfar en cada uno de ellos. Representa ademds a los

principales actores de la industria y sus funciones en ella. Fuente: Tabla de elaboracion propia.

1. Programas de television

La gran mayoria de artistas recientemente incorporados al mundo de la musica han
surgido de programas de television de distintas partes del mundo. El programa con mayor
fama es XFactor que surgio en Inglaterra en 2004 y desde entonces, ha emitido 15
temporadas. Su éxito traspasd las fronteras y consigui6 triunfar en diversos paises entre
ellos Estados Unidos, Italia y Espafia. En este formato, muchos artistas lograron la fama
interactuando con la audiencia, ademas de competir por un premio de 5 millones de

ddlares y un contrato con Sony Music. (Graham, 2016)
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En Espafia existe de igual manera formatos similares a X Factor, uno de los mas
representativos ha sido Operacion Triunfo que permitio el salto a la fama a artistas como

Aitana, Bisbal, Bustamante o Chenoa.

Empero a la popularidad ganada, son muchas las barreras de entrada para estos
programas, como es la cesion de derechos de autor con independencia del resultado
obtenido en el concurso. De igual manera, el nimero de participantes en estos formatos

es limitado y no garantiza la visibilidad y el éxito del artista.

2. Firmar con una discografica:

En la actualidad las tres grandes discograficas de la industria, Sony Music, Warner Music
Group y Universal Music Group, retinen un 78% de las canciones reproducidas en
plataformas de streaming (Ingham, 2021). Tradicionalmente, conseguir la firma con una
discografica era el suefio de cualquier artista, ademés de la manera mas eficaz de llegar a
triunfar y crecer. Las discograficas por su parte ofrecian todos estos servicios a cambio
de un porcentaje muy alto de los derechos de los artistas, aproximadamente los autores

mantenian un 30% de sus derechos. (Muela, 2020)

No obstante, son muy pocos los que logran firmar con estas discograficas ya que las
barreras de entrada son muy altas y conseguir la atencion de un cazatalentos resulta muy
complicado. Para lograr esta atencion, los artistas necesitan reunir seguidores y tener una
visibilidad previa, lo cual exige una gran inversion en sus canciones, estilo e imagen. Una
vez firmado el contrato, la discografica acostumbra a proporcionar un anticipo a los
artistas para que estos puedan financiar su proyecto. A pesar de ello, los artistas precisan
unos ingresos mayores a ese anticipo para empezar a ganar dinero, dificultando que
puedan recuperar la inversion inicial y propiciando su ruina al no ser capaces de

reembolsar el préstamo.

3. Contratar servicios

La tercera via radica en la subcontratacion de servicios. Para financiarse el artista puede
acudir a una plataforma de crowdfunding o vender sus derechos, los fondos obtenidos se

destinaran a distintas empresas de produccion, marketing y distribucion segun las
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necesidades del momento. Habitualmente estas empresas no retienen ningin porcentaje

de los derechos del artista.

Triunfar con esta via resulta mas complicado que con una discografica. Sin embargo, el
artista mantendra alrededor del 60-70% de sus derechos minimizando los riesgos y las

barreras de entrada seran menores, al evitar una seleccion previa.

Durante la tltima década han surgido muchas empresas que ofrecen diferentes servicios
a los artistas para producir, distribuir y promocionar su musica. Entre ellas destaca Tune
Core, que se sitia como una de las mas innovadoras y con mayor proyeccion dentro de la

industria.

Tunecore, perteneciente a la empresa cotizada Believe, es una plataforma global donde
los musicos independientes tienen la oportunidad de desarrollar sus audiencias y carreras.
Esta empresa, ofrece diversos servicios entre los que se encuentran tecnologia y servicios
de distribucion, administracion de publicaciones y de promocion. Su objetivo es ayudar
a artistas, sellos y managers a vender su musica a través de Spotify, Apple Music, Amazon

Music, Deezer o TikTok. (Tunecore, 2022).

El auge de las startups que ofrecen este tipo de servicio ha sido llamativo en los ultimos
afios, sin embargo, el mecanismo seguido por las mismas resulta ineficiente ya que sitta
las piezas musicales en la cola de las plataformas musicales. Esto empuja al pequeio
artista a realizar un desembolso que no termina de solucionar el acuciante problema de la

visibilidad y acceso al publico.

4. “Do it yourself artist”

Por ultimo, nos encontramos los DY A. Esta denominacion engloba pequenos artistas en
fase de introduccion en el mundo de la musica, sin embargo, triunfar por este camino
puede resultar arduo y complejo. En primer lugar, el artista destinara sus propios ingresos
o recurrird a los de sus familiares y amigos como fuente de financiacion. El resto de los
servicios recaen sobre el propio artista, que precisara de materiales como micréfonos,

ordenadores, un software de produccion musical o una tarjeta de sonido para producir sus
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propias canciones. Ademas, seran sus redes sociales las que sirvan para promocionar y

distribuir su musica.

Asimismo, para su entrada en Spotify y otras plataformas necesitardn acudir a una
distribuidora especifica como Tunecore, quien les permitird publicar sus canciones y
formalizar los derechos sobre estas. (Spotify, 2022c) En esta via, apenas existen barreras
de entrada y el artista mantiene la totalidad de los derechos. Sin embargo, sus
posibilidades de triunfar son mucho menores respecto al resto de caminos ya que no
dispone servicios profesionales que ayuden a promocionar, distribuir o producir su

musica.

5. XCOUT como alternativa

Una vez analizada la industria, surge Xcout. Xcout es una plataforma que pretende ofrecer
un quinto camino, mas eficiente y gratificante para los pequefios artistas. Desde Xcout
aumentaremos la visibilidad de los artistas que, aun poseyendo un indudable talento,
carecen de los recursos y medios para darse a conocer. Este hecho es de extrema
importancia ya que, como anteriormente hemos mencionado, el 97% de las
reproducciones en plataformas como Spotify solo vienen del 10% de los artistas. (Ingham,

2020).
A través de Xcout, todos los artistas tendran las mismas posibilidades de ser escuchados,

por lo que la visibilidad seré equitativa. Sin embargo, serdn los usuarios de la plataforma

los que, a través de sus votaciones, determinen el potencial y el éxito del artista.
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iv.  Cinco fuerzas de Porter

Tabla 2: Cinco fuerzas de Porter.

Poder de negociacion con clientes: | Nuevos entrantes:

e Usuarios e Nuevas empresas

e Artistas e Competidores que imitan a
Xcout

Rivalidad entre
empresas

Sustitutos: Poder de negociacion de
proveedores:

e Plataformas de musica
Y plataformas de L] CFO, pl’ogl’amadores
entretenimiento e Servicios subcontratados

Fuente: elaboracion propia

El analisis de las cinco fuerzas de Porter es un modelo de gestion empresarial que
se utiliza para conocer cual es la competencia y la rivalidad de un sector determinado. De
esta manera, las empresas son capaces de identificar cudn atractiva es cada industria y
comprender cudles son los recursos necesarios para competir en ella.

Los cinco factores que analiza Porter para llevar a cabo este analisis son:

1. Poder de negociacion con clientes:

Para el anélisis de los clientes tendremos en cuenta los diferentes modelos de negocio
que se engloban dentro de Xcout. En primer lugar, Xcout plantea un modelo B2C,
dirigido al consumidor final, quien en nuestro caso son los artistas y los usuarios de la
plataforma. Por otro lado, Xcout cuenta con la posibilidad de establecer un modelo B2B
en un futuro. En este caso los clientes serian los actores de la industria de la musica, como
las discograficas, productoras y agencias de marketing, el objetivo de la venta de
informacion de los artistas mas destacados como las canciones que mdas gustan, las
categorias preferidas e incluso las caracteristicas de los usuarios que escuchan a cada

artista.
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Ante la competitividad de la industria, los artistas urgen conseguir visibilidad y nuevas
vias para acceder a la audiencia; hecho demostrado en la encuesta que llevamos a cabo
en Liverpool, donde la gran mayoria de estudiantes de musica, mas del 75%, se mostraban
dispuestos a participar en un concurso de talentos (encuesta disponible en el anexo). Por

todo esto, consideramos que su poder de negociacion frente a nosotros es bajo.

En segundo lugar, podriamos considerar que los usuarios poseen un poder de negociacion
medio alto ya que actualmente existen cuantiosas plataformas que ofrecen servicios de
entretenimiento y reproduccién de musica similares; por este motivo, sus intereses en la
aplicacion son mucho menores a los de un artista. Sin embargo, el hecho de que
ofrezcamos incentivos como premios y una gamificacion atractiva incrementard nuestro

poder de negociacion y nos hara diferenciales.

Por ultimo, los agentes de la industria de la musica quienes, segun nuestro analisis, poseen
un poder de negociacion bajo. Esto se debe a la inexistencia de plataformas que ofrezcan
la visibilidad suficiente a pequefios artistas como para extraer datos e informacion
relevante. Si Xcout consiguiera reunir en su plataforma a los proximos talentos del sector,
el interés de las discograficas en hacerse con la informacion de las futuras tendencias de
la industria aumentaria considerablemente. Otra causa que delimita el poder de este grupo
es que no representan la principal fuente de ingresos de Xcout, sino una posibilidad de

monetizacion futura.

2. Poder de negociacion con proveedores:

Pese a que los proveedores de esta aplicacion no son numerosos, no debemos obviar

su importancia pues cuentan con un poder alto.

En primer lugar, se precisa contactar con un programador y desarrollador de aplicaciones.
Considerando la alta demanda de estos perfiles profesionales y la escasa oferta, sobre

todo en Espafia, su poder de negociacion se potencia.

En segundo lugar, se requiere de un lugar donde almacenar los datos e informacion. En

un principio utilizariamos Firebase. Jorge Bloom (2022) sefialaba en su entrevista: “es el
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sistema que utilizan actualmente todas las start-up de tecnologia, y que, por el momento,
no existe una herramienta que lo iguale”. Asi, Firebase tendria un alto poder de
negociacion frente a nosotros, ya que no existe una alternativa a su servicio salvo tener
tus propios servidores, opcidon que resultaria excesivamente costosa y arriesgada para el

comienzo de Xcout.

3. Entrada de nuevos competidores:

La aparicion de nuevos competidores es uno de los mayores riesgos para Xcout puesto
que no existen grandes barreras de entrada. Sin embargo, el potencial de escalabilidad de
la aplicacion posibilita la generacion de barreras artificiales que limitardn la aparicion de

nueva competencia en un futuro.

Un ejemplo de estas barreras consistiria en alcanzar economias de red empleando la
ventaja de ser los primeros en penetrar este mercado. La clave de ello reside en dos
aspectos; en primer lugar, la captacion de un gran nimero de usuarios desde el inicio; en
segundo lugar, el disefio de un producto y servicio atractivo que fomente la retencion y
atraccion de nuevos clientes. Estas estrategias permitiran crear mayores barreras y, por lo

tanto, la dificultad de penetracion de futuros entrantes.

Por otro lado, el modelo de negocio en el que se inspira Xcout no otorga costes a los
usuarios a la hora de virar de una aplicacion a otra. Por este motivo, es fundamental
implementar estrategias de retencion de artistas y usuarios. Por ejemplo, podria crearse
jerarquia dentro de la aplicacion. Los usuarios tendran la oportunidad de ir creciendo
desde un nivel béasico hasta un nivel experto, obteniendo recompensas segin vayan
subiendo de categoria. De esta manera, si se plantearan la posibilidad de cambiar de

aplicacion, se verian limitados por el riesgo de perder su posicion y beneficios.

4. Sustitutos:

Xcout, pretende dar visibilidad a aquellos artistas que no tienen la oportunidad de
acceder a la audiencia. Asi, un posible sustituto radicaria en que las plataformas ya
existentes cambiaran su modelo para intentar otorgar a estos artistas mayores

oportunidades. Por ejemplo, Spotify podria actualizar su software para garantizar una
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oportunidad a los artistas de la cola, tras esto y en funcion del éxito que tengan, se les
otorgaria mas o menos visibilidad a través de listas de reproduccion y canciones

recomendadas.

Este sistema democratizaria la aplicacion a través del software, como sucede actualmente
en otras aplicaciones como Tik Tok, donde todos los videos tienen las mismas
oportunidades y dependiendo de la respuesta inicial de los usuarios, la plataforma
promociona en mayor o menor media ese contenido. Asi, apareceria una opcion substituta

a lo que Xcout pretende introducir en el mercado.

5. Rivalidad entre empresas:

En la actualidad existen modelos de negocio similares a Xcout, donde se puede
escuchar y descargar musica, asi como encontrar un entretenimiento apoyando y
financiando a pequefios artistas. Sin embargo, no existe ninguna aplicacion que reuna

todo ello.

Entre los principales competidores de Xcout se encuentran distintos agentes
involucrados: aplicaciones de musica, de entretenimientos o crowdfunding para artistas.
Por este motivo, es importante que Xcout se diferencie a través del juego, las votaciones
y los premios. Los usuarios y los artistas seguiran utilizando el resto de las plataformas y
Xcout no serd una alternativa sino una actividad complementaria, donde se impulse el
crecimiento de los artistas que posteriormente se refleje en el resto de las plataformas, ya

sean de musica o de entretenimiento.

Si atendemos a la financiacion para los artistas, no consideramos que exista tanta
rivalidad. Es cierto que existen aplicaciones especificas para levantar capital y financiar
proyectos creativos incluso, algunas especializadas en el sector de la musica. A pesar de
ello, uno de los objetivos de Xcout es crear un vinculo entre los usuarios y los artistas,
vinculo que en las otras aplicaciones es mas complicado que ocurra. Otra razon por la
que no suponen tanta rivalidad reside en que este servicio se podria llegar a externalizar

o0 pactar con alguna de las empresas ya existentes.
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v. DAFO

Una vez analizada la posicion competitiva de la empresa a través de Porter,
analizaremos su situacion externa e interna con el fin de establecer un plan estratégico y

tomar las decisiones adecuadas para cumplir con los objetivos establecidos.

Analisis interno:

En primer lugar, es importante llevar a cabo un andlisis interno de nuestra empresa

para determinar cudles son sus fortalezas y debilidades.

e Debilidades:

Xcout podria enfrentar la no aceptacion en la industria y su rentabilidad podria
verse comprometida. Por otro lado, cuenta con la debilidad de no disponer de los mismos
recursos que otras empresas ya asentadas poseen. Por ejemplo, no cuenta con experiencia
en el sector, ni con un equipo completo y entrenado, tampoco dispone de un software ya
en funcionamiento, ni una base de usuarios y artistas que conozcan la empresa; esta

experiencia, seria adquirida a medida que la aplicacion fuese creciendo.

Otro gran desafio mencionado con anterioridad es el de encontrar a un buen programador
informatico que se encargue del desarrollo de un software y una aplicacion 6ptimos.
Actualmente las empresas invierten constantemente en tecnologia, acrecentando la

demanda y la rivalidad a la hora de reclutar y retener a este tipo de profesionales.
o Fortalezas:
La principal fortaleza de Xcout es que no existe ninguna aplicacion en el mercado
con una idea de negocio similar. En este sentido, estariamos introduciendo una plataforma

completamente innovadora, que retine en un mismo sistema modelos de negocio diversos,

cuyo ¢€xito ya ha sido probado de manera individual. Esta existencia previa, nos permitira
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lanzar al mercado una aplicacion que solvente los fallos y deficiencias presentadas por

otras aplicaciones.

Por otro lado, Xcout cuenta con la ventaja de crecer gracias a las economias de red. Asi
el valor de la aplicaciéon aumenta acorde al niimero de suscripciones. Si un artista
introduce su cancion en la aplicacion recurrird a sus amigos y familiares para que le
ayuden y le voten, estos también encontraran entretenimiento y la posibilidad de ganar
premios por lo que poco a poco la aplicacion ird aumentando su valor al mismo tiempo

que se crea una comunidad.

Analisis externo:

Una vez analizados los aspectos internos de la compaiiia, es importante observar
las oportunidades y las amenazas, es decir, los factores externos a los que nos tendremos

que enfrentar:

e Amenazas:

En primer lugar, la mayor amenaza que podria encarar Xcout radica en las grandes
empresas del mercado como Spotify o Apple Music, que podrian desarrollar un modelo
similar y adaptar sus modelos de negocio actuales para crear una mayor competencia.
Esta amenaza resultaria muy perjudicial para nuestra idea, ya que estas corporaciones
cuentan con infinidad de recursos, especialistas, base de usuarios y artistas en

comparacion a Xcout.

Otra amenaza reside en la crisis econdmica que se espera para los proximos afos, esta
podria tener como resultado que los inversores pierdan interés en el sector o que decidan

invertir en proyectos menos arriesgados.

e Oportunidades:

La primera oportunidad de Xcout, consiste en un amplio mercado de artistas con
gran deseo de crecer en la industria y conseguir visibilidad. Esto se refleja en la encuesta

realizada a los alumnos de composicion y produccion de la universidad de Lipa en
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Liverpool, donde el 75% respondi6 que estarian interesados en participar en un concurso
de talentos, y el 16% mostr6 su interés en el concurso sujeto a las condiciones que
pudiesen existir. Ademds, en esta misma encuesta, la gran mayoria expres6 como
priorizaban el obtener visibilidad por encima de las recompensas econémicas o la firma

con una gran discografica. (Cuestionario disponible en el anexo)

Otro aspecto que debemos tener en cuenta es el creciente interés de los inversores por
este sector. En la actualidad existe excedente de capital en el mercado y los inversores
estan buscando nuevos vehiculos de inversion en industrias y proyectos emergentes que
aporten un alto retorno. Xcout podria beneficiarse de esta tendencia adquiriendo mas

capital con el fin de impulsar la start-up y escalar.

Por otro lado, en el largo plazo no podemos pasar por alto el éxito que estan teniendo la
venta de NFTs y de derechos de autor en el mercado. Esto proveera de oportunidades
para el despegue de la aplicacion que, junto a la adquisicion de los futuros talentos de la
musica y la retencion de un porcentaje de los derechos de sus canciones, haran que los

beneficios estén asegurados.

2. Concepto

Xcout es una plataforma que pretende poner en contacto a artistas emergentes con

la audiencia para asi, aumentar su visibilidad y sus probabilidades de triunfar.

Tabla 3: Concepto y funciones de Xcout

° 2
Premios § Ranking Ranking ﬁ Premios
Data/Info -
“ Fantasy
Competir mxm Jugar
Subir Listen/view T3
canciones i
i
%
<
Arfistas Fundraise Donaciones Audiencia

Entretenimiento Entretenimiento

Fuente: Elaboracion propia.
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La aplicacion pretende cumplir cuatro funciones:

i.  Concurso/ XFactor:

XFactor fue indudablemente un formato de éxito, donde todos los artistas
deseaban participar y la audiencia se mostraba impaciente ante la llegada de nuevos
episodios y temporadas. Xcout pretende ser un nuevo concurso de musica donde, al igual
que en XFactor, los artistas puedan competir los unos contra los otros y los usuarios

puedan votar.

El incentivo de los artistas serd obtener visibilidad y acercarse a la audiencia, sin limitarse
a la propia aplicacion, esto pretende aumentar su base de seguidores en otras redes
sociales simultaneamente. Ademas, cuentan con otro incentivo importante, el premio para

el ganador del concurso.

Por otro lado, la audiencia se encargara de votar a sus favoritos. La votacion determinara
9
quien sera el mejor “xcout", es decir, el mejor cazatalentos quien obtendrd, un premio

monetario de la misma cuantia al de los artistas.

ii.  Reproducciéon de musica en streaming / Spotify:

Ademas del concurso, los usuarios podran emplear la aplicacion para crear listas de
reproduccion y escuchar a sus artistas favoritos en cualquier momento. Seria una
plataforma similar a Spotify o Apple Music, con la opcidon de reproduccion online y de

descarga.

1.  Financiacidon/ Kickstarter:

Uno de los objetivos de Xcouts es garantizar a los artistas el acceso a financiacion.
Para ello, dentro de la plataforma existird la posibilidad de levantar fondos, a través de
un sistema similar al de Kickstarter, GoFundMe, Indiegogo, o Ulule. Por su parte,
Kickstarter logro levantar aproximadamente 800 millones para financiar proyectos de

todo tipo. (Statista, 2021)
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Adicionalmente, el artista podra acceder a financiacion a través de la venta de productos,
entradas y demas material. En la actualidad, existe una plataforma que ofrece un servicio
similar, Bandcamp. Bandcamp, ofrece a los artistas la posibilidad de crear su propia
tienda para promocionar y vender su musica, asi como ofrecer merchandise. De igual
manera, es una comunidad musical, en la que los fans descubren, conectan y apoyan

directamente a los artistas que les gustan.

Desde su creacion en 2007, 350.000 artistas se han registrado y actualmente, cuentan con
mas de 5 millones de albumes a la venta. Bandcamp es rentable desde 2012 y las ventas

del ultimo mes crecieron un 122% en términos anuales. (PromocionMusical.es, 2020)

Los fans han generado un flujo monetario hacia artistas y discograficas de 853 millones
de dolares utilizando Bandcamp. Solo en el ultimo afio, ha existido un gasto de 212
millones de dolares repartido en 15.1 millones de albumes digitales, 6.9 millones de
canciones, 2.2 millones de discos de vinilo, 950.000 CD, 500.000 casetes y 400.000
camisetas. Sin embargo, estas aplicaciones tan solo ofrecen estos servicios y posibilidad
de éxito a grandes artistas, quedando de nuevo los pequefios musicos marginados del
proceso. Ademads, pese a promocionar a nuevos artistas, la mayor parte de sus ingresos
proceden de artistas ya establecidos que prefieren mantenerse independientes de las

discograficas.

iv.  Entretenimiento/ Tik tok -Instagram:

Los artistas podran subir videos junto a sus canciones y los usuarios tendran la
posibilidad de elaborar sus propios videos con dichas canciones, con objetivo de

incrementar el atractivo del producto y el entretenimiento para la audiencia.

La siguiente tabla ilustra el flujo de trabajo de Xcout. Flujos representados en tres colores,
el azul corresponde con la parte de juego y concurso; el beige expone la funcion de
reproduccion de musica online y las descargas y por tltimo, en rojo la financiacion de los

artistas.
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Tabla 4: Flujo de trabajo y de operaciones en Xcout

I I I I I I n I Crowdfunding

L |

i. El juego

L]

Fundraise Comprar o
/ ventas donar

Fuente: elaboracion propia

podnoo

El modo en el que esta aplicacion funciona y las bases del juego son

extremadamente sencillas e intuitivas. Existen dos tipos de modalidades dentro de la

aplicacion: el concurso mensual y la gala anual

e Concurso mensual

Ilustracion 1: Ejemplo de juego

CHOOSE

Fuente: elaboracion propia

A la hora de jugar los usuarios veran, en la pantalla del mévil
o del ordenador, el video de dos bandas o artistas. El jugador
tendra que escuchar un minimo de 30 segundos de la
cancion. A continuacion, contara con la posibilidad de elegir
cudl de los dos artistas es de mayor agrado. Esta eleccion se
basara en lo que los propios oyentes desean y valoran: la
calidad de la letra, la calidad de la produccion, el video o la
portada del artista. Posteriormente, seleccionaran la cancion
que mas les gusta desplazando hacia la derecha (sistema
similar al de Tinder) y la cancion perdedora hacia la

izquierda. Asi, el artista que obtiene el "si", consigue un

punto, y el artista rechazado, lo pierde. El artista ganador,

competira contra la proxima banda y asi sucesivamente.
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Este método favorece a los usuarios que mas juegan, puesto que tienen una mayor
probabilidad de ganar puntos. Cada vez que desplacen el video a la derecha o a la
izquierda veran si su decision concuerda con la mayoria o, si por lo contrario, no son tan

buenos cazatalentos.
Ilustracion 2: Ejemplo de juego

Para que el juego sea mas divertido e interesante, el
propio usuario podra filtrar seglin el pais, estilo o género
de musica que mas le interese, asi disfrutard musica que
mas les guste. Sin embargo, también reducirdn su
probabilidad de convertirse el mejor Xcout, al limitarse
solo a un tipo de musica.

De este juego tan sencillo, se obtendran dos rankings, por

un lado, quienes son los artistas mas votados y por otro

lado quienes son los mejores cazatalentos, los mejores

Xcout. Fuente: elaboracion propia
Una vez conocidos los ganadores se repartiran los premios. En un principio el premio
serd monetario, si bien en un futuro, podrian tratarse de entradas para conciertos o
festivales. De igual manera, se podrian elaborar rankings por listas, donde el premio sea

menor, pero donde los usuarios y los artistas tengan mas posibilidades de ganar.

e Gala anual

En la gala competiran los diez artistas mas votados del afo y la dindmica serd muy
parecida al concurso mensual. La gala se dividira en tres rondas. Durante la primera ronda
competiran todos contra todos, 45 batallas en total. En estas, el usuario tendrd que votar
siguiendo el mismo método de deslizar a la derecha el favorito y a la izquierda al
perdedor. A continuacidn, se creara el ranking que determinard quiénes son los cuatro
finalistas. La segunda ronda serd mucho més dindmica, puesto que ya conoceran a los

artistas y la cancion.

La ronda final consistird en un enfrentamiento directo. En caso de empate de artistas,
ganard el que mayor niimero de votaciones obtuvo durante el total del afio, y en caso de

empate entre usuarios vencera el que mejor trayectoria tenga como cazatalentos.
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El software se entrenard para que, ademas de tener en consideracion la votacion a los
mejores artistas, se tenga de igual manera en importancia la promocion de los artistas por
parte de la audiencia en otras plataformas; identificando comentarios, reproducciones y

otros métodos de visibilidad.

Tabla 5: Funcionamiento de la gala anual.

Ronda 1 Ronda 2 Ronda final
Top 10 artistas Top 4 artistas h«‘gﬁ%@
Todos contra todos Dos semifinales ey
45 batallas 2 batallas iﬁ

—

Los usuarios van consiguiendo puntos cada ronda — Ganara el que mas puntos consiga
Nota: esta tabla representa como se ejecutaria la gala anual, el numero de batallas y de artistas.
Fuente: Elaboracion propia.

ii. Seleccion de talento

Lograr que los artistas se muestren interesados en esta aplicacion es relativamente
mas sencillo que atraer a la audiencia, ya que, como hemos analizado la industria de la
musica impone grandes barreras a la mayoria de los artistas, quienes no logran visibilidad

y permanecen expectantes por conseguir financiacion y audiencia.

El primer requisito sera que el artista no haya firmado un acuerdo con una discografica
previamente. En segundo lugar, es fundamental que tengan alguna cancion publicada en
plataformas como Spotify o Apple Music. Con este filtro desde Xcout evitaremos futuros

conflictos que pudieran llegar a surgir con relacion a los derechos de autor.

Si el artista cumple con estos dos requerimientos puede comenzar el proceso de
aplicacion, cuyo coste serda de 25 euros por cancion publicada en la plataforma. De esta
manera, pretendemos conseguir una fuente de ingresos recurrente capaz de cubrir el coste

de seleccion, estimado en 3 euros por cancidn revisada.

27



El comité de seleccion estara formado en primer lugar por empleados de Xcout y mas
adelante se planteard la opcion de que los mejores “xcouts”, participen en el proceso de
seleccidn, cobrando una remuneracion por ello. Este comité se encargara de revisar:
¢ El cumplimiento normativo de las canciones
e (alidad de la musica y de la letra
e (alidad de la produccion
¢ Informacion personal
o Pequena introduccion del artista explicando quién es, cudles son sus
aficiones y su estilo.
o 2 o 3 fotos para su perfil
e Presencia en Spotify o Apple Music

e Presencia en otras redes sociales como Instagram, Tik Tok o Facebook

iii. Artista informacion y musica

Todos los artistas contardn con una pagina personal en la aplicacion. En ella los

usuarios podran encontrar informacién y contenido como:

Ilustracion 3: Ejemplo pagina

i e Todas las canciones que el artista haya subido a la
artista

aplicacion junto con la letra, ademads de los videos que graben
con la cancion
e Una pequena biografia con las fotos que el artista elija. En
: ella tendran la posibilidad de presentarse, contar quienes son y
Popularity 140/25k
Songs cudles son sus objetivos, para poder conectar asi con sus
seguidores

stered 2018

e Seguidores y la gente a la que siguen

Current funs

FOHeO0a S . .
\ NECDED e Enlaces a sus otras redes sociales (Spotify, YouTube,

Instagram, Facebook o Tik Tok)
Fuente: elaboracion propia.

Por otro lado, tendrén la posibilidad de levantar fondos a través de su perfil gracias a

donaciones. Es aqui donde aparece la financiacion de los artistas mencionada
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anteriormente, herramienta presente en plataformas como Spotify o Kickstarter. Xcout
cobraréd una comision del 5% de los fondos levantados, porcentaje menor de lo que cobran
otras plataformas mencionadas anteriormente (10-15%). Otra posible manera de
financiacion es a través de la venta de merchandise, entradas para conciertos y festivales

o NFTS.

Con objetivo de ampliar la visibilidad de nuestros artistas fuera de Xcout y ayudarles a
hacer crecer sus carreras musicales, los rankings se distribuiran en diferentes medios de
comunicacion como emisoras de radio, blogs de musica y medios especializados, listas
de reproduccién populares en plataformas musicales o cuentas propias en las redes
sociales. Con el fin de medir el cumplimiento de dichos objetivos, es importante verificar
los siguientes parametros:
e Elnumero de enlaces, publicaciones, y “me gusta” en las redes sociales
de los artistas.
e Elnuamero de descargas y reproducciones que han logrado incrementar
gracias a la publicacion de sus canciones en la plataforma.
e Tasa de retencion de artistas, a través del porcentaje de artistas que
vuelven a subir canciones.
e Factor de viralidad, por el nimero de usuarios que se refieren a otros
usuarios o artistas.

e Mejor rendimient0

Ilustracion 4: Ejemplo
iv. Usuario y comunidad pagina usuario
De igual manera, los usuarios cuentan con su propia

pagina. Puede ser tanto privada como publica, y en ella pueden
encontrar sus listas de reproduccion, sus artistas y canciones
favoritos, y su posicion en el ranking de Xcout.

Los usuarios podran seguirse entre si, con el fin de mantenerse
informados e imitar las estrategias de los mejores Xcout en base
a qué géneros le interesan mas a dicho usuario, artistas que

siguen y escuchan, o sus ultimas votaciones. En esta pagina

también podran encontrar un enlace a las otras redes sociales

que el usuario quiera mostrar. Fuente: elaboracion propia
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Es importante que la aplicacion disponga de sincronizacion con otras plataformas, para
que la audiencia tenga la oportunidad de subir canciones y promocionar a los artistas en
otras redes sociales como Instagram, o Facebook. Esto contribuye al objetivo principal

de Xcout, dar visibilidad a los cantantes.

3. Plan de marketing

i.  Estrategia de lanzamiento
Durante la introduccion de la aplicacion en el mercado es importante establecer
una estrategia de lanzamiento. Tras investigar y analizar las distintas tacticas de

lanzamiento de una start-up, consideramos adecuadas dos estrategias para Xcout:

a. Estrategia de Big Ban:

Esta estrategia consiste en entrar en el mercado a gran escala, es decir, con una
extraordinaria campana de marketing, una aplicacion completa cuya funcionalidad sea
perfecta y un gran equipo en el pais en el que se quiera implantar. Asi, estariamos
disminuyendo el riesgo de que aparecieran imitadores con mas recursos que nosotros y

incurran en plagio.

La escala y la velocidad con la que se introduce una aplicacién como Xcout en el mercado
es critica, puesto que ser el primero proporciona ventajas como son: la posibilidad de
crear barreras de entrada a futuros competidores, generar un mayor impacto ante los
usuarios y artistas, conseguir un mayor conocimiento y mayor experiencia frente a la
competencia.
Sin embargo, esta estrategia posee varios inconvenientes:
e La dificultad de reunir inversores sin haber realizado previamente un
testeo en el mercado que demuestre el potencial de la idea.
e Tal y como Jorge Bloom (2022) nos indico, “en el aspecto técnico la
dificultad es mayor, puesto que conseguir una aplicacion perfecta en un
primer momento es casi imposible. Ademas, en caso de éxito y muchos

usuarios se suscriben a la plataforma al mismo tiempo, el riesgo de que los
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sistemas no sean capaces de soportar el volumen de informacién y datos
es muy alto”.

e Dificultad para realizar adaptaciones de mejora en el software y la
funcionalidad de la aplicacion.

e Por tltimo, se perderia la idea de comunidad. El lanzamiento a gran escala
perjudica a las pequefias comunidades que surgirian si se comenzase
creando la plataforma por regiones, donde los usuarios conocen mejor a

los artistas y viceversa.

b. Estrategia de red atomica:

La idea de Atomic Network fue postulada por primera vez en la obra The Cold
Start Problem, escrita por Adam Chen. En la actualidad, muchas de las grandes empresas
tecnoldgicas de éxito como Uber, Facebook, Tinder o Zoom utilizaron esta estrategia para

introducirse en el mercado.

El dilema del “cold start” se centra en la dificultad de poner en marcha y coger impulso
cuando todavia no existen usuarios en una plataforma, asi el autor ofrece como solucion
construir economias de red. Para hacer mas sencilla su explicacion, Chen lo ejemplariza
con un coche, “es mas dificil arrancarlo cuando esta frio” (Chen, 2021). Lo mismo ocurre
con las nuevas aplicaciones, empresas y productos, es mucho mas complicado que

consigan crecer y tener éxito si tratar de comenzar a gran escala sin haber creado una

comunidad solida antes, que genere economias de red y que fomente el boca a boca.

La estrategia de red atdmica consiste en centrarse en un nicho del mercado, una ciudad,
una region, una universidad o un grupo determinado. Una vez creada la pequena
comunidad en tu plataforma, se comienzan a generar economias de red, la aplicacion gana
valor y se expande gracias a la comunicacion entre usuarios y no usuarios. Un ejemplo
de esto seria lo que sucedio en 2011 con Airbnb. Esta empresa surgio en Estados Unidos,
donde alcanz6 mucha fama y usuarios rapidamente. Ante su éxito, la empresa europea
Wimdu intent6 replicar este mismo modelo de negocio en Europa. Su homoélogo europeo
contaba con mayor capital para el lanzamiento de la idea, sin embargo, fracasaron al no

disponer de suficientes alojamientos y usuarios en los paises en los que se introdujeron.
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Por el contrario, Airbnb si que logrd penetrar en el mercado europeo al poeer una base
solida de clientes en Estados Unidos que conocian y confiaban en la empresa. Estos
usuarios estadounidenses ofrecian su casa y mostraban interés por alojamientos en otros
destinos (Chen, 2021). Esto demuestra la importancia de las economias de red, donde a
mayor nimero de usuarios y contenido existente en una aplicacion mayor es su valor y

crecimiento.

Por estos motivos, consideramos que la mejor estrategia para lanzar Xcout es la de
comenzar con una red atdmica. El nicho en el que se enfocaria Xcout en el corto plazo
seria el de los estudiantes de musica de la universidad de Lipa en Liverpool, donde la
presencia de mi hermana facilitaria el acceso y por tanto se reducirian costes. Ademas,
los artistas se encuentran en la necesidad de encontrar visibilidad y acceso a la audiencia,
por lo que la relacion win-win entre estudiantes y nuestra plataforma seria agil y sencilla.

Una vez generado el contenido sera mucho mas sencillo atraer a los usuarios.

ii. Segmentacion y publico objetivo

En el mercado se reunen personas, empresas, € instituciones con distintas
necesidades. Sin embargo, cada individuo posee distintas maneras de satisfacer las
mismas. La segmentacion de mercado es una estrategia de marketing que consistente en
identificar los distintos segmentos que componen el mercado para optimizar el plan de
marketing y conseguir acceder a los distintos grupos de clientes de una forma mas facil y

eficiente (Tynan, A. C., & Drayton, J. ,1987).
Para llevar a cabo esta segmentacion, utilizaremos cuatro criterios que nos ayudaran a
identificar los distintos segmentos que conforman el mercado y determinar a cudl nos

queremos dirigir.

a. Segmentacidén geografica:

Tal y como hemos comentado en el apartado anterior, en el corto plazo, el plan de
marketing seguird una estrategia de red atomica. Esta estrategia, tiene como objetivo
penetrar en el mercado a través de un pequeio nicho, la ciudad de Liverpool en Inglaterra,

concretamente en los estudiantes de la universidad de Lipa y sus familiares y amigos.
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Sin embargo, en el largo plazo, el objetivo de Xcout sera crecer en el Reino Unido, para
posteriormente internacionalizarse y convertirse en una aplicacion mundial. Asi, es
importante identificar que, en funciéon del pais e incluso de la region en la que se
encuentran los usuarios predominan estilos y categorias musicales completamente
distintas. Por este motivo, Xcout ofrece la posibilidad a los usuarios de filtrar la musica

que quieren escuchar segun sus gustos, idiomas, procedencia, época.

b. Segmentacion demografica:

La segmentacion demografica consiste en dividir a los clientes segin su edad y
género. Cada dia son mas las personas que utilizan internet con fines de ocio, pese a ello,

sigue existiendo una amplia diferencia dependiendo de la edad del usuario.

Tabla 1: Uso de internet y preferencias por edad

13-24 Alto Corto Redes Sociales
24-44 Moderado Moderado Redes sociales & e-
45+ Bajo Largo E-mail

Fuente: tabla de elaboracion propia. Informacion tomada de; Who Uses Apps? A Mobile App
Demographics Primer. (s. f-b). data.ai. https://www.data.ai/en/academy/uses-apps-mobile-app-

demographics-primer/

Tal y como observamos en la tabla, los individuos de entre 18-34 afios son los que mayor
tiempo dedican a los modviles y otros aparatos inteligentes. Por esta razon, el plan de
marketing se enfocara en intentar captar y retener a estos usuarios, gente joven interesada
en las redes sociales y en las nuevas tecnologias. Una vez hayamos conseguido alcanzar
a este publico, intentaremos captar la atencion de los usuarios que se encuentren en otros

rangos de edad y que tengan un menor interés en la plataforma.
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Por ultimo, las estrategias de marketing no haran diferencias en cuanto al género del
usuario, ya que se considera que tanto hombres como mujeres se sentirdn igualmente

atraidos por esta plataforma.

c. Segmentacién conductual:

La segmentacion conductual consiste en dividir el mercado dependiendo del uso,
entendimiento y actitud hacia el servicio. En este caso distinguimos dos tipos de clientes

para esta plataforma, a los que dirigir estrategias de marketing diferentes.

En primer lugar, nos encontramos con los artistas, a los que Xcout dirige su actividad
principal. Pequefios artistas que tratan de hacerse un espacio en la industria musical y que
utilizarian la plataforma con el fin de conseguir visibilidad, financiacion, contactos,

reconocimiento y competir para alcanzar el gran premio.

Por otro lado, encontramos los usuarios, a los que es considerablemente mas complicado
alcanzar ya que el exceso de exposicidn a constante informacion y entretenimiento
dificulta la capacidad de captar su atencion. Asimismo, ya existen plataformas donde
pueden escuchar musica. La manera en la que Xcout pretende atraer a los usuarios es
mediante la gamificacion, el desafio y la competicion. Para la consecucion de este
objetivo, debe tratarse de publico interesado en la musica, juegos de estrategia o incluso
de apuestas. Estas personas tienen una personalidad competitiva, creativa y con

disposicion de tiempo para escuchar y explorar nuevos géneros musicales.

d. Segmentacion socioecondémica:

Xcout no llevara a cabo una segmentacion del poder adquisitivo de los usuarios
ya que la aplicacion serd completamente gratuita para los usuarios y los artistas. Sin
embargo, en caso de que los artistas quieran publicar alguna de sus canciones deberan

abonar 25 euros por cancidn, precio que se considera asequible para este grupo.

Por lo tanto, el publico objetivo de Xcout sera la poblacion de Reino Unido segmentada
en personas jovenes interesadas en la musica, las redes sociales, y el entretenimiento

online.
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iii. Market test

Una vez analizada la estrategia de penetracion en el mercado y la segmentacion

que pretendemos seguir, resulta de vital importancia llevar a cabo una prueba en el

mercado que verifique si nuestras premisas son correctas.

A la hora de llevar a cabo el market test existen varios puntos de analisis:

Tiempo de permanencia del usuario y actividades realizadas.

Indices de retencién de usuarios.

Rendimiento de los miembros entre si (CPU).

Disposicion de los artistas a volver a subir canciones a la plataforma (CPA).

Impacto real en los flujos de los artistas en las otras plataformas y redes sociales.

Por otro lado, habria que fijar una serie de indicadores que nos permitan evaluar si la

estrategia de marketing esta bien enfocada y tiene posibilidades de éxito, o, por el

contrario, deberia de ser re-evaluada.

Tabla 2: Market test Liverpool Indicadores

Porque Liverpool Testar Genial Preocupante si...
LIPA & otras escuelas e Canciones subidas e >100 o <20
de musica para e Usuarios activos e >1000 e <100
reclutar artistas e MgM /Usuario o >5 o <]
Universidades, bares, e (Coste / Usuario o <I0€ o >30€
colegios, festivales ... e NPS de artistas e >8§ o <6
muchos lugares donde e NPS de usuarios e >8 e <6
reclutar a los usuarios e Usuario — tiempo medio e >5h. e <lh
Lucia, mi hermana. e Juegos/ cancion e >200 o <50
e Descargas / cancion o x2 o x0.1

Fuente: elaboration propia.
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iv.  Marketing Mix
a. Producto:

Xcout ofrece a sus usuarios un servicio de reproduccion de musica online que les
permite descubrir musica de pequefos artistas en cualquier momento. De igual manera,
ofrece un servicio de entretenimiento a través de la modalidad de juego, donde los

usuarios competiran por conseguir ser los mejores cazatalentos y asi obtener premios.

Al mismo tiempo, los artistas logran, a través de la aplicacion, no solo un servicio de
promocion que les otorga la oportunidad de obtener una mayor reconocimiento y alcance,
sino también el acceso a financiacion a través de donaciones, venta de merchandise y

entradas de conciertos.

b. Distribucion:

Xcout serd una plataforma online accesible a través de una aplicacion o pagina
web. En el actual mundo interconectado existen pocas personas que no dispongan de un
teléfono inteligente con acceso a internet. Desde 2016 hasta 2021 el nimero de usuarios
con teléfonos inteligentes ha crecido a una tasa compuesta del 7,2%, llegando a 3.800

millones de usuarios en el mundo como se muestra en el siguiente grafico.

Grafico 5: Numero de usuarios con teléfonos inteligentes 2016- 2021.

3,8
3,5
3,2

2,9
2,7
2,5

2016 2017 2018 2019 2020 2021

Fuente: Fernandez, R. (2022, 14 febrero). Usuarios de teléfonos inteligentes a nivel mundial 2016—
2021. Statista.  https://es.statista.com/estadisticas/636569/usuarios-de-telefonos-inteligentes-a-

nivel-mundial/
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c. Precio:

Para llevar a cabo un andlisis de precio, debemos identificar cuales son las
distintas posibilidades de monetizacion de este negocio y de esta manera, poder
determinar los precios y comisiones a implantar. Para ello, nos apoyaremos en la siguiente

tlustracion.

Ilustracion 6: Posibles maneras de monetizacion de Xcout.

Facil
Répido

fg * Subir canciones a la plataforma — 25€ por cancién
Menor 54

oS * Datos y estadisticas del artista — vender Data

CE? * Comisién por los fondos levantados — 5% de las donaciones

9

i * Comisiones de ventas — 5% de los productos vendidos (Tickets...)

(&) * Festivales de musica — Galas

Dificil
Lento * Derechos de la musica - 10% tecnologia blockchain

Mayor

Fuente: Elaboracion propia

Este andlisis permite identificar distintas formas de monetizar la aplicacion. Sin embargo,
nos centraremos en las seis que resultan mas factibles y cuentan con mayores
posibilidades de integrarse en el futuro en nuestro modelo. Estas seis vias de
monetizacion, ilustradas anteriormente, son muy variadas y se encuentran ordenadas de

mayor a menor rapidez y facilidad de implantacion.

En primer lugar, las comisiones procedentes de las piezas musicales subidas a la
plataforma. Tal y como hemos explicado anteriormente, los artistas deberan pagar entre
25 euros por cada cancidon que quieran publicar en la plataforma. Empero, el pago no
garantiza que la cancion vaya a superar los filtros de los seleccionadores. Ademas, esta
fuente de ingresos es relativamente facil de implementar, puesto que se trata de un precio
estandar en la industria de la musica. Empresas como Tunecord que cobre entre 10-30

euros por cada cancion que introducen en Spotify.

En segundo lugar, disponemos de la venta de datos. Estos datos engloban tanto las

estadisticas de los artistas, como los gustos y preferencias musicales de la audiencia. La

37



venta de datos posee mayor dificultad de implementacion, puesto que, la calidad de los
datos (en lo que respecta a profundidad y validez), depende de la cantidad de usuarios y
del tiempo que pasen en la plataforma. La venta podria destinarse tanto a los propios
artistas, quienes consiguen feedback para sus proximas canciones, como a las productoras
y discogréficas, quienes tratan de fichar a los proximos talentos. Por otro lado, esta fuente
también implica un coste, procedente de generar dichos datos, ademas de los esfuerzos

que supone buscar y atraer a posibles compradores, un proceso mas lento y complicado.

En tercer lugar, Xcout cobrard una comision del 5% sobre los fondos levantados para
financiar a los artistas. Esta fuente de ingresos resulta igualmente complicada de
implementar, puesto que depende de las donaciones que hagan los fans de la plataforma.
Sin embargo, se trata de un método en auge que muchas plataformas utilizan para
financiar todo tipo de proyectos. Es importante considerar un posible acuerdo con
plataformas que ya ofrezcan estos servicios (Kickstarter, GoFundMe, Indiegogo),

externalizando el negocio.

En cuarto lugar, la comision del 5% sobre las ventas realizadas por los artistas a través de
la aplicacion. Los artistas tendran la opcion de vender a través de Xcout entradas para
conciertos online o en vivo, festivales y merchandise como camisetas, sudaderas o discos
fisicos. Esta fuente de ingresos dependera de la voluntad del propio artista a vender a
través de este canal. Para implantarla es necesario alcanzar a una masa critica que

incentive la confianza del artista.

Otra posible fuente de ingresos son eventos como festivales, galas e incluso un canal de
television. El concepto de estos seria similar al Coca-Cola Music Experience, un festival

creado por Coca-Cola Company en el que actlian artistas conocidos del momento.

Por ultimo, la venta de derechos de autor. Para ello utilizariamos una tecnologia
blockchain que permite llevar un seguimiento de los derechos de una manera mas segura
y controlada. De igual manera, existiria la posibilidad de subcontratar a empresas como
Vezt o Anote. Esta fuente de ingresos resulta dificil de manejar puesto que el
conocimiento previo requerido y las barreras de entrada pueden ser muy grandes.
Ademas, para incentivar el deseo de inversion en los artistas requerird un conocimiento

previo de los mismos.
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Atendiendo a lo anteriormente mencionado, podemos afirmar que Xcout pretende
establecer los precios inspirandose en los implantados por la competencia. De igual
manera, la competitividad del mercado nos empuja a establecer unos precios competitivos
durante la fase de lanzamiento que nos permitan atraer de manera rapida tanto a usuarios

como a artistas.

d. Promocion v comunicacion:

La promocion y comunicacién engloban una serie de estrategias de marketing
fundamental para las empresas, que consiste en incentivar a los consumidores con el fin
de incrementar las ventas de la compaiiia (Camino J. R & Vigaray J, 2002). Para
desarrollar un buen plan de marketing es fundamental considerar el ciclo de vida de la
empresa, para asi elaborar aquella estrategia de promocion que se ajuste a las necesidades
del momento. Puesto que Xcout es una empresa emergente con un modelo de negocio
innovador, serd necesario realizar importantes inversiones en publicidad y promocion

para acceder al publico y darse a conocer.
e Publicidad:
A la hora de analizar las herramientas que utilizaremos para publicitar Xcout, es
importante diferenciar entre la publicidad pagada y la publicidad gratuita, también

conocida como “medios ganados”.

Publicidad gratuita

En primer lugar, emplearemos nuestra propia pagina web o aplicacion movil,
donde existird un apartado en el que los usuarios podran encontrar noticias, eventos, foros
de usuarios y de artistas y promociones especificas. De esta manera, estaremos
fomentando la comunicacidon con nuestros clientes creando una comunidad que nos

permitira extender el concepto.
En la actualidad, una importante via de publicidad entre las empresas son las redes

sociales (Statista, 2022), a causa del creciente volumen de usuarios suscritos a ellas. Hoy

por hoy, mas del 50% de la poblacién mundial utilizan redes sociales (Digital, 2022).
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Asimismo, la calidad de esta publicidad sobresale de entre las demds vias gracias a la
cantidad de datos e informacion recogidos que permiten, no solo un acercamiento al

publico objetivo, sino conocer al detalle sus aficiones e intereses.

Tabla 3: Comparacion de redes sociales empleadas por Xcout

Red social Contenido Numero de Edad media Coste por
usuarios / mes campafia
Video- foto 2.910 millones +45 1,26 $
Video- foto 1.478 millones 16-24 1,20%
Videos cortos 1.000 millones 16-24 1,20%
Videos 2.562 millones 32-45 0,10%
Tweets 436 millones 32-45 4,2%

Fuente: tabla de elaboracion propia. Datos obtenidos de: Galeano, S. (2022, 31 enero). Cudles

son las redes sociales con mas usuarios del mundo (2022). Marketing

Publicidad pagada:

De igual manera, se desarrollaran campafias de marketing pagadas con el objetivo de
impulsar la difusion de la empresa y asi conectar con mds usuarios. La mayoria de las
redes sociales ofrecen la posibilidad de pagar por crear anuncios; ademas gracias a las
nuevas tecnologias y a los volimenes de informacién que manejan, estas compaiiias
permiten personalizar el servicio de publicidad para aumentar las probabilidades de éxito.
Hoy en dia las plataformas mas utilizadas para llevar a cabo campanas de publicidad

pagada son: Facebook, Instagram ads, YouTube ads y Google ads.

Mientras que Facebook sigue siendo la aplicaciéon mads utilizada para promocionar
anuncios, Instagram se ha convertido en la red social mas efectiva a la hora de captar a
los usuarios, con una tasa de captacion del 0,75%, frente al 0,31% de Facebook (Cucu,
2022). En estas dos aplicaciones las campafias son muy sencillas de crear y ofrecen la
posibilidad de desarrollar campanas orquestadas, es decir, publicar en ambas plataformas

simultaneamente. El coste de publicitarse depende de lo que se quiera invertir. Asimismo,

40



el retorno que obtienen en estas dos plataformas depende de la cantidad invertida, la
calidad del contenido publicitado y la seleccion del publico objetivo y las palabras clave

(los hashtags).

La publicidad a través de Google Ads también serd uno de los métodos que emplearemos
para darnos a conocer. Esta herramienta otorga la posibilidad de aparecer el primero en
las busquedas de Google cuando un usuario haga busquedas frases relacionadas con

nuestro negocio.

Por otro lado, también realizaremos marketing a través de influencers y colaboraciones
con discograficas, productoras, o agencias de marketing. El fin de estas herramientas sera
el aumentar la credibilidad de la aplicacion ante los ojos de la audiencia, ademas de

aumentar la presencia en las redes sociales y otras plataformas.

Xcout, creara contenido de todo tipo, para tratar de alcanzar al mayor nimero de usuarios,

publicitando tanto videos, como fotos, o historias.

e Promocién v Premios

Premios: la l6gica de utilizar premios para promocionar nuestros servicios reside
en cautivar y atraer a los usuarios y artistas. Los usuarios tendran un incentivo para dar
una oportunidad a nuevos talentos, y los artistas tendrdn un incentivo para publicar su
musica en Xcout y no en otra de las muchas plataformas musicales que existen

actualmente.

Freemium: durante el lanzamiento a finales de 2022, comenzaremos
implementando un modelo gratuito en el que los artistas no tendran que pagar por publicar
su musica en la plataforma. De esta manera, conseguiremos crecer a mayor velocidad y
reduciremos las barreras de entrada de los usuarios en la plataforma. Sin embargo, este
modelo solo se empleara durante la etapa de lanzamiento e introduccion del producto en
el mercado. Mas adelante, una vez hayamos conseguido introducir la aplicacion en el
mercado (estimamos que sera en 2023), se estableceran los precios y comisiones

explicados en el apartado anterior.

41



En un futuro, de igual manera se contemplaran promociones especificas como podrian
ser: descuentos (segunda cancion subida a menor precio), bonos para subir un nimero de
canciones al afio, ventajas por suscripcion y otro tipo de técnicas que hagan mas atractivo

el pago a los artistas.

4. Plan de operaciones

El plan de operacion detalla las actividades tanto técnicas como organizativas, que se
deberan llevar a cabo en la empresa durante los proximos 12 meses para poder lograr los

distintos objetivos.
En la siguiente tabla se muestran resumidos los objetivos de los cuatro trimestres de 2022.

Ademas, se especifican las actividades, el equipo y la financiacion necesarias para

cumplir dichos objetivos.

Tabla 4: Cuatro fases del plan de operaciones del primer afo.

1. Plan de negocio

2. Desarrollo del concepto

3. Market test

4. Lanzamiento

Obijetivo *  Finalizar el plan de * Presentacion del modelo * Provar el funcionamiento *  Lanzamiento complete
negocio a posibles inversores y en un mercado (Cuidad (UK)
profesionales UK — Liverpool)
Actividades * Investigacion de * Crear un product minimo  *  Finalizar el software ¢ Campaiia completa de
clave mercados secundarios viable con las *  Subscripcion de artistas marketing
(internet...) funcionalidades basicas *  Conseguir usuarios ¢  Aplicacién y plataforma
* Investigacion de Marketing / fundraising *  Probar la aplicacion en completamente
mercados primaries *  Reclutar a un equipo la vida real funcionales
(Interviews...) *  Crecimiento del equipo
*  Modelo financiero ¢ PR con Radio, Blogs...
Equipo *  Funadodra (Marina * Fundadora *  Fundadora *  Fundadora
Gimenez) * CTO (Desarrollo de la * CTO e CIO+2
aplicacion, CRM...) e Estudiantes ¢ CMO + 2 (PR, SM...)
*  A&R
e CFO
¢ Estudiantes
Fecha e Abril 2022 *  Septiembre 2022 * Diciembre 2022 ¢ 2023
Financiacion °* -- * Pre-seed * Seed investors ¢ Serie A

Fuente: Elaboracion propia

Existen cuatro fases previas al lanzamiento completo de la aplicacion que se estima a

principios de 2023.
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La primera fase consiste en el plan de operaciones expuesto en el presente trabajo y que
estara terminado para abril de 2022. Durante este tiempo el objetivo es definir en detalle
cudl sera el fin de la aplicacidn, el piblico objetivo, la situacion del mercado y el potencial
del concepto. Ademas, trataremos de planear cudl es la financiacion necesaria para poder
continuar con las siguientes fases hasta el lanzamiento. Lo mas importante es informarnos
de como funciona la industria y el negocio, hablar con profesionales y enfocar cudles

seran los siguientes pasos por seguir.

En la segunda fase encontramos el desarrollo del concepto, cuyo principal objetivo sera
exponer el plan de negocio a inversores potenciales para conseguir feedback y
financiacion. Esta financiacion podria provenir de familiares y amigos con un pre-seed
objetivo de entre sesenta y setenta mil euros. Adicionalmente, durante este tiempo se
desarrollard un producto minimo viable, es decir, un prototipo funcional que cumpla con
los objetivos principales de Xcout y que cuente con las funcionalidades basicas de la
aplicacion. En esta fase lo mas importante es encontrar a profesionales de la tecnologia
como un programador y un disefiador grafico especializado en experiencia de usuario,

que provean de soporte para el disefio y creacion tanto del software como de la aplicacion.

La tercera fase consistiria en realizar el market test, para ello debemos determinar en qué
mercado queremos impulsar Xcout. Inicialmente las opciones consideradas mas factibles
serian Inglaterra o Espafia. La primera de ellas por su cercania a la industria, Inglaterra
es actualmente uno de los paises donde mas artistas se reunen buscando crecer en el
mundo de la musica, prueba de ello son sus numerosas escuelas de musica como: Lipa
University en Liverpool, The Academy of Contemporary Music (ACM) o Birmingham
University entre otras; academias que representan una gran oportunidad para captar a
nuevos talentos. Tal y como reflejamos en el plan de marketing Inglaterra resulta un lugar
muy atractivo ya que la estrategia de red atdmica nos seria mas eficiente en términos

monetarios y de tiempo.

La cuarta fase consistiria el lanzamiento completo en 2023 en Reino unido. Para la
consecucion de esta fase seria necesario llevar a cabo una estrategia y un plan de
marketing completo, enfocado en promocionar y dar a conocer la aplicacion. Para ello la
aplicacion deberia estar completamente terminada con todas las adaptaciones y mejoras

que fueran necesarias. Durante esta etapa seria necesario continuar ampliando el equipo
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con expertos en las diferentes areas de negocio ademas de enfocar el objetivo de conseguir

la Serie A.

ii. Producto minimo viable

Para establecer los requisitos necesarios para crear un producto minimo viable, que
podamos introducir en el mercado para testar la idea de negocio primero debemos conocer
cémo funcionan las aplicaciones y las paginas webs. Para esto, Jorge Bloom director
tecnoldgico de ADNTRO, una empresa dedicada al andlisis de ADN nos compartio su
vision. Jorge es un especialista en las tecnologias, la informatica, y la programacion por

lo que sus consejos y su conocimiento poseen mucho valor.

Tras reunirnos con Jorge podemos concluir:

El primer paso para crear una aplicacion es la contratacion de un disefiador de experiencia
de usuario cuya funcién radique en la creacion de un logo, color corporativo, tipografia y
demas aspectos. Estos profesionales conocen los gustos del usuario como son el formato
de las pantallas de la aplicacion o de las paginas web. El coste de este trabajo es de

alrededor de 300 euros.

Una vez disefiada la pagina web y la aplicacion, es necesario contratar a un programador
que la ejecute. Jorge expuso dos opciones para desarrollarlo:

Por un lado, subcontratar a una empresa de programacion de aplicaciones. Opcidon mas
cara, con un desembolso minimo 10.000 euros y con una menor implicacion en el
proyecto por parte del profesional.

Otra posibilidad, seria contratar un CTO que no solo tenga intereses econémicos, Sino
que también esté motivado en sacar adelante este proyecto. El coste es menor, 7.000 euros
aproximadamente, desglosado en 30 euros la hora 20 horas a la semana durante 4 meses.
Ademas, ofrece la posibilidad de tener una mayor continuidad y personalizacion. Empero
del coste mencionado con anterioridad, se pueden plantear otras remuneraciones como

ofrecer participaciones en la empresa u otro tipo de motivaciones

Los videos y la posibilidad de descargar musica requieren de un servidor en el que se
pueda almacenar dicha informacion. Jorge inst6 utilizar Firebase, de Google.

Actualmente muchas compaiiias e individuos utilizan esta plataforma puesto que es mas
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barata y segura. Sin embargo, como Bloom (2022) subrayd, “solo serviria para crear un

producto sencillo mas adelante seria necesario invertir en un servidor mas potente”.

Ilustracion 5: Funcionamiento de Firebase
Traditional

O—/
Lo—p="

(@

Firebase
41
[ aa]
Client apps >

Fuente: Firebase Introduction - Javatpoint. (s. f.). Javatpoint.

https://www.javatpoint.com/firebase-introduction

Bloom puntualiz6 otra manera de optimizar y reducir la cantidad de datos e informacion
que hay que almacenar anadiendo el requisito de que el video esté subido a una plataforma
como YouTube o Vimeo. De esta manera, no ocupan espacio en el servidor de Xcout y

se podrian reproducir directamente.
Por ultimo, se necesitaria un BackOffice, esto es una pagina web donde el equipo de

Xcout pueda ver las estadisticas, dar de alta a nuevos usuarios o eliminar a aquellos que

no cumplen con las condiciones de uso de la aplicacion.

5. Plan de recursos humanos

i. Equipo

El equipo se formara de manera organica a medida que la empresa vaya creciendo
y desarrollandose. Sin embargo, se considera importante definir algunos de los puestos

clave que deberian incorporarse a lo largo del crecimiento del proyecto.
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CEQ, Director ejecutivo:

En primer lugar, un CEO. Atendiendo a la poca experiencia profesional cosechada
por nuestra parte, es de vital importancia encontrar un profesional que preferiblemente,
conozca la industria. Al tratarse de una empresa emergente es importante que, entre sus
cualidades, el director ejecutivo sea una persona con iniciativa, trabajadora y que sepa

trabajar en equipo para asi conseguir liderar y motivar a la empresa.

CTO., Director de tecnologia:

Inicialmente es uno de los puestos con mayor relevancia por la carga tecnologica
que posee Xcout, serd el encargado de mantener la plataforma en funcionamiento y
disefiar la aplicacion y el software. Adicionalmente, entre sus funciones principales

destaca la contratacion y seleccion del disefiador grafico.

Este disefiador tendria como responsabilidades atender las inconveniencias de los
usuarios, asi como potenciar su crecimiento. En un principio esta funciéon podria
subcontratarse, pero a largo plazo, seria necesario incorporar un disefiador propio experto
en experiencia de los usuarios que logre maximizar el atractivo y la sencillez de la

aplicacion.

CMO, Director de Marketing:

Responsable de marketing, enfocado en promocionar la plataforma y establecer
alianzas con terceros como discograficas, agencias, universidades y escuelas. Sus
funciones principalmente residiran en:

e Establecer un plan de marketing para introducir Xcout en Liverpool, atendiendo

a la atraccion de los usuarios y los artistas de manera personalizada, puesto que

se trata de publicos muy distintos.

e Fijar presupuestos y administrar fondos para las distintas campafias.
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Medir el retorno de pasadas inversiones en marketing para determinar proximas
estrategias y conseguir una mayor eficiencia en el futuro.

Reclutar al equipo de marketing, establecer el papel de cada empleado del
departamento y marcar los objetivos conjuntos.

Liderar, motivar y comunicar al equipo de marketing.

CFO., director financiero:

Las funciones de un director financiero en una start-up tienen como objetivo asegurar

la estabilidad financiera considerando el rapido crecimiento del negocio. Entre sus

funciones destacan:

Lograr atraer financiacion y mantener informados a inversores.

Gestionar el capital conseguido, planificar de las inversiones y establecer futuras
rondas de financiacion.

Mantener un analisis contable acorde con la legislacion.

Participar en la definicion del analisis estratégico segun los resultados financieros
y su visidn como experto.

Gestionar el futuro crecimiento del equipo reclutando y entrenando a los
miembros de Xcout. Este tltimo punto requiere que entre sus cualidades destaque

el poder de liderazgo y motivacion del equipo.

CRHO., Recursos humanos:

Director de recursos humanos, encargado de seleccionar y ampliar la lista de

trabajadores. Inicialmente, se necesitaria una Uinica persona encargada de esta funcion,

formandose un equipo a medida que la empresa fuera creciendo.

Sus funciones serian:

Definir y asignar los diferentes puestos de trabajo, asi como la posterior formacioén
y evolucion de los empleados.

Organizar procesos de seleccion de nuevos empleados.

Asistir en el desarrollo de las carreras profesionales y la promocion profesional.

Fomentar la cultura de la empresa y las buenas relaciones laborales.
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CLO., director legal:

Responsable de gestionar todos los aspectos legislativos y juridicos de las
operaciones de la empresa. En este caso, es fundamental un conocimiento profundo en la
rama juridica de la gestion de derechos de autor y privacidad de usuarios. No obstante,
esta posicion se podria externalizar por la gran cantidad de empresas que ofrecen estos

servicios.

Comisario de musica

Profesional orientado a seleccionar los mejores artistas. El proceso de seleccion
es critico para Xcout, ya que determinara el contenido de la plataforma. Por tanto, serd
necesario un buen profesional de la industria capaz de identificar la calidad de las

canciones, la produccion, la letra y demads aspectos claves en las piezas musicales.

Si finalmente se optara por externalizar el proceso de seleccion, una opcidn que se planted
con anterioridad es que sean los propios Xcouts quienes realicen la seleccion recibiendo
una remuneracion. En este caso, el papel del comisario consistiria en determinar qué
usuarios estarian cualificados para desarrollar este trabajo y comunicarse de manera
recurrente con ellos. Por tltimo, también se encargaria de investigar nuevas tendencias

musicales, contribuyendo la innovacion del modelo.

iil. Organigrama

Una vez explicados los puestos de trabajo y sus responsabilidades podemos construir un
organigrama. Un organigrama es una representacion grafica de la organizacion de una
empresa. Hemos decidido construirlo de manera vertical, distribuyendo de arriba a abajo

los diferentes puestos dependiendo del nivel jerarquico de cada uno.
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Tabla 5: Organigrama de Xcout.

Inversores

CEO

Comisario de
CTO DFO e CMO CLO CHRO
miusica
DISENADOR |_ EQUIPO |_ EQUIPO DE
GRAFICO FINANCIERO MARKETING
EQUIPO
PROGRAMACION

Fuente: Elaboracion propia

6. Analisis financiero

Para llevar a cabo el andlisis financiero de Xcout hemos elaborado una prediccion de
la cuenta de pérdidas y ganancias para los proximos cinco afios en Reino Unido. Esta
comenzard tras el lanzamiento completo de la aplicacion en 2023 y llegaria hasta 2027.
Para llevar a cabo esta prediccion nos basaremos en una serie de hipotesis fundamentadas

en datos de la industria y opiniones de profesionales.

i. Mercado

El primer paso para la construccion de la cuenta de resultados es analizar el

mercado y estimar los volumenes que pretendemos alcanzar entre 2023 y 2027.

Tabla 6: Mercado y datos necesarios para elaborar el analisis financiero de Xcout.

[Mercado | 2023] 2024|2025  2026]  2027|Notas/Fuente: |

Datos de Spotify -
Mercado Global (# Nuevas canciones de
canciones /afio) 9.500.000  10.450.000  11.495.000  12.644.500  13.908.950 artats cependertes

o

Crecimiento Datos de Spotiy -
mercado anual (%) e :nr:clmlenlo streming
Mercado UK (% 10% 10% 10% 10% 10% Datos de IFP!
mercado global)
oo s 950.000  1.045.000  1.149.500  1.264.450  1.390.895  Datos doiFFl

canciones/ario)

Fuente: Elaboracion propia
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Como se puede observar en la tabla, actualmente existen 9,5 millones de canciones de
reciente creacion realizadas por DYA en plataformas digitales. Partiendo de esta cifra
estimamos que, durante los proximos afnos el nimero de canciones crezca a la misma
velocidad que se proyecta el crecimiento de la musica en streaming, alrededor de 10%.

(Morgan S.T, 2021)

Una vez hallado el numero de canciones procedentes de artistas independientes en cada
afio y teniendo en consideracion que Reino Unido supone un 10% de la industria (IFPI,

2021), podemos determinar el nimero de canciones inglesas publicadas anualmente.

iii. Construccion de la cuenta de pérdidas y ganancias
a. Ingresos

Una vez conocido los datos de mercado, el siguiente paso seria calcular la
penetracion de mercado. Para ello, es necesario estimar el niumero de clientes que

aspiramos atraer en los préximos afios. Este proceso queda reflejado en la siguiente tabla.

Tabla 7: Principales variables para tener en cuenta al estimar los ingresos.

Principales
ariables de 2027
ingresos

% artistas

interesados

[ Casting | -zzz_-mu-am-
% artistas

selecclomdos

mmmmm
Canciones por

artista

[Artists | 594 | 1306 [ 2874 | 4742 [ 6954 |
Usuarios / Artista 25 30 35 40 45

[Audience | 14844 | 39188 [ 100581 | 189.668 [  312.951 |
% de usuarios que

bacen gasto 5% 7% 10% 15% 15%
Gasto medio / afio 20 € 25€ 30€ 30¢€ 30¢€

Fondos levantos
para artistas

% canciones >1M
streams

# Canciones >1M 95 209 460 759 1.113
streams

Ingresos por
cancién >1M 30.000 € 30.000 € 30.000 € 30.000 € 30.000 €

streams

caroan e snusmod] s el sannd
derechos

Fuente: elaboracion propia
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Comenzamos calculando el porcentaje de penetracion en el mercado, este porcentaje se
basara en las encuestas realizadas a los artistas de Liverpool, la opinién de expertos y el
creciente interés en este sector. Por todo ello, asumimos una penetracion de mercado del
2,5% para 2023. Durante los siguientes afios estimamos que dicho porcentaje muestre una
tendencia alcista con un crecimiento del 5% anual, que vendrd impulsado por las

economias de red, el boca a boca y la inversion en marketing y promocion.

A continuacién, calculamos el niimero de canciones que realmente consideramos que
lograran introducirse en la plataforma. Como indicamos en el apartado “proceso de
seleccion”, no todas las canciones consiguen cumplir con los criterios de entrada de

Xcout, asi estimamos que tan solo el 5% superaran dicho proceso.

Otras hipdtesis meditadas para calcular los ingresos totales presentados en la tabla

anterior son:

e Ratio de artistas / usuarios: actualmente Spotify cuenta con una proporcion
de 50 usuarios por artista. Por este motivo, y teniendo en consideracién
que tanto los artistas como los propios usuarios tienen mas incentivos en
nuestra plataforma (los premios), hemos optado por considerar 25 usuarios
por cada artista el primer afo, ratio que ird creciendo progresivamente
hasta alcanzar 45 en 2027.

¢ Donaciones / Fondos levantados por artista: estimamos que un 5% de los
usuarios compraran y donaran a través de Xcout. Este nimero crecera a
medida que los usuarios creen un vinculo con los artistas unido a ello, el
gasto medio por usuario crecera de igual manera. En 2023 asumimos que
los usuarios gastaran de media 20 euros, basandonos en estudios que
muestran que, actualmente, el usuario medio gasta 39 euros en plataformas
digitales (E1 Mundo, 2021). Estos nimeros pueden parecer elevados a
simple vista, pero no debemos subestimar el poder de los familiares,

amigos y fans.
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e Comision sobre los fondos levantados: nuestra investigacion muestra que
actualmente diversas plataformas de crowdfunding cobran entre el 8%-
15% de los fondos levantados (Fundly, 2022). Por este motivo, y con la
finalidad de diferenciarnos de los competidores optaremos por fijar un 5%
de comision.

e Comision sobre derechos de autor: Xcout mantendrd un 10% de los
derechos de las canciones que se publiquen en la plataforma. Tal y como
ilustraba la tabla “vias de introduccion para musicos”, actualmente los
artistas deben sacrificar gran parte de sus derechos para poder triunfar. Por
este motivo, Xcout trata de proporcionar un nuevo camino a través del cual
tan solo renunciarian a un 10% de sus derechos, frente a un 69% - 70%
que perderian firmando con discograficas (PromocionMusical.es, 2018).

e Probabilidad de triunfar del artista: no todas las canciones recogidas en
Xcout llegaran a ser grandes éxitos. En la actualidad, las probabilidades
de triunfar son inferiores al 0,4% (Hesmondhalgh, D., Osborne, R., et al,
2021). Para aquellos triunfadores hemos estimado unos ingresos de 30.000

euros por cancion.

Una vez recogidos todos los datos relevantes para evaluar los ingresos, procedemos a su

calculo, ilustrado en la siguiente tabla.

Tabla 8: Ingresos Xcout.

Fee por casting

25€ 25€ 25€

Ingresos por casting m 1.306.250 m 4.741.688 6.954.475
% Comision por fondos
levantados 5% 5% 5%

Ingresos por
fundraising
IO OO 10% 10% 10% 10% 10%
retenidos

;:‘i’:;‘:’ por derechos 285.000 627.000|  1.379.400| 2.276.010|  3.338.148

Total ingresos 879.492€| 1.936.679€| 4.268.237€| 7.060.373€| 10.363.037 €

Fuente: elaboracion propia
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En primer lugar, encontramos los ingresos de los castings que resultan de multiplicar el
nimero de canciones que se apuntan al proceso de seleccion, por el precio por cancion,
25 euros. En segundo lugar, los ingresos sobre los fondos levantados; el calculo consiste
en multiplicar un 5% de comision por el gasto medio de cada usuario ademas de por el

porcentaje de usuarios que compran a través de Xcout.

Por tultimo, los ingresos derivados de retener un porcentaje sobre los derechos de las
canciones de la plataforma. Xcouts mantendria un 10% sobre los derechos que,
multiplicado por la probabilidad de triunfar, 0,4% (Hesmondhalgh, D., Osborne, R., et al,
2021), y la rentabilidad que proporcionan las canciones mas exitosas, 30.000 euros

(estimacion propia), resulta en el total de esta tltima fuente de ingresos.

b. Gastos

Para continuar elaborando la cuenta de pérdidas y ganancias, se analizaron los gastos
incurridos por Xcout para sacar este negocio adelante. Se pueden identificar cinco fuentes

de gastos:

e Salario de los empleados: aproximamos un salario medio de 60.000 euros
anuales por empleado (7alent.com, 2022). Asimismo, el numero de
empleados se espera que crezca a medida que la empresa acorde con la
expansion.

e Gastos del proceso de seleccion de artistas: basados en el salario medio de
un curador de musica, que corresponde con 12 euros la hora (Glassdoor,
2022). Asumiendo un tiempo estimado de 15 minutos por analisis
conllevaria unas 4 canciones por hora, con un coste de 3 euros por cancion.

e Otros gastos operativos: este bloque engloba los costes generales y de
administracién (los costes de suministros, almacenamiento de datos o
renta).

e Gasto en marketing: con el objetivo de captar y retener a usuarios y
artistas, asumimos un 10% sobre ventas que corresponde con el coste
habitual asociado a una empresa emergente (Gémez, 2022). Con el fin de
conseguir una penetracion de mercado exitosa, creemos prudente inflar

este porcentaje durante los dos primeros ejercicios.
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e Qasto en premios: existird un gasto de 200.000 de euros en premios que
se repartirdn entre 10 ganadores. En los siguientes periodos, tanto la
cuantia total de premios como el numero de usuarios y artistas premiados

se veran incrementados junto con el crecimiento de la plataforma.

Todos estos gastos se veran afectados por la inflacion, factor de vital importancia a la
hora de calcular la cuenta de resultados de una compafia. Durante los proximos afos se
espera una inflacion de alrededor del 2,5% en Europa. (Fondo Monetario Internacional,

2023,24,25,26)

Tabla 9: Gastos operativos de Xcout.

—_———
Emphados 12 18 20 25
Salario / empleado (coste total €) 61.458 62.951 66.196
_W‘I -m -T"FV"I -T'“'"'I
Coste por udlnn
-ZEI _ —
Oficina 51.215 55.164
Suministros 10.000 10.243 10.492 10.755 11.033
Almacenamiento datos 15.000 33.000 72.000 11&790 175.692
Otros gastos (Comunic., viajes...) 15.000 50.000
_ _IE)]
Investién en marketing (% ingresos) 10% 10% 10%
| Marketing | | 706.037_|
Premio medio 20.000 25.000 30.000 30.000 30.000
Usuarios premiados 10 15 30
_'IE!IZ-
lnﬂadén
-EE_-!EE-

Fuente: Elaboracion propia.

c. Cuenta de pérdidas y ganancias

Una vez analizados los ingresos y los gastos procederemos a elaborar la cuenta de
pérdidas y ganancias, estado financiero refleja las operaciones realizadas por una empresa
en un periodo determinado. En nuestro caso incluiremos las previsiones desde 2023, un

afio después del lanzamiento de la aplicacion en Inglaterra, hasta 2027.
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Tabla 10: Cuenta de perdidas y ganancias de Xcout:

Fee por casting
-"tm-rvﬂ-mm u« —
% Comisién por

fondos levantados

Ingresos por

Ll mmm
% de derechos de autor
retenidos

de autor

Total ingresos -IEM
Gastos operativos _____

Empleados 12 18 20 25 30
Salario / empleado

(coste total € 60.000 61.458 62.951 64.532 66.196
[Salarios | 720.000(  1.106.244] _1.250.029! 1.613.288
Coste por casting 3 3 3 3 3
| Costes decasting | 71.250) 160.559) 361.813 611.977]  920.723
Oficina 50.000 51.215 52.460 53.776 55.164
Suministros 10.000 10.243 10.492 10.755 11.033
Almacenamiento datos 15.000 33.000 72.600 119.790 175.692
Otros gastos

(Comunic., viajes...) 15.000 20.000 30.000 30.000 50.000
Otrosgastos | 90000]  92187]  94427]  96.797|  106.477
Investién en marketing

(% ingresos) 15% 10% 10% 10%
Premio medio 20.000 25.000 30.000 30.000 30.000
Usuarios premiados 30

Imhdén 2%
| Total expenses |

EBITDA % _l_u-zza-m—

men || mee]  ww] s e

EBIT |- 4s17s8] - 111.146]  1186.978]  3082274]  5.340.058

mz:——————
_mma 1. 18897 mz;m
251.758 -T'V'l

Netincome | - 4st7s8| - i1.1s6| _ 1osader| 2619938  4se6.699
Fuente. Elaboracion propia.

Como se puede observar, Xcout obtendré un resultado negativo durante los dos primeros
afios de actividad. Sin embargo, se estima que, en 2025, se logre el punto de equilibrio,

generando asi unos beneficios netos de un millén de euros. Alcanzado este punto, se
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espera que los beneficios crezcan de manera exponencial, doblando los resultados

anteriores en cada ejercicio.

Xcout pretende financiarse Unicamente con capital, aunque no descarta recurrir a fondos
publicos, estas lineas de crédito resultan interesantes ya que poseen condiciones mas
ventajosas. Por este motivo, desestimamos los intereses sobre deudas al calcular esta
cuenta. Por otro lado, la ausencia de beneficios durante los dos primeros periodos nos
permite deducir impuestos en resultados posteriores. Asi, asumimos una tasa del 15%,

impuesta por hacienda a empresas emergentes (elEconomista.es & Europa Press, 2021)

ii. Estado de flujo de caja

El estado de flujo de caja es el tercer documento esencial que las empresas deben
presentar al concluir su ejercicio en el reporte anual.

El estado de flujo de caja o estado de flujo de efectivo hace referencia a los ingresos y
egresos de fondos de una empresa durante un periodo determinado. El objetivo de realizar
este andlisis es poder informar a los interesados sobre la capacidad de la empresa a la hora
de generar flujos de efectivo positivos, la capacidad de atender sus obligaciones y el

efecto que tiene la posicion financiera en las operaciones. (Manus,1995).

Tabla 11: Estado de flujos de caja de Xcout.

Cash flow from operations I D D T
Net income | - 451758 | - 111.146 | 1093367 | 2619933 | 4546699 |
Depreciation | 000 | 2333333 | 39166,67 | 50000,00 | 64583,33 |
Change in accpout payable 1 197 | 202 | 213 | = 87 |
Change in inventory. I R R D
Change in account receivables - - 105.719 |- 233.156 |- 279.214 |- 330.266 |

- 451758 | - 193.335 | 899.579 | 2.390.933 | 4.281.887 |
I

Cash flow from operations
Cash flow from investing I R
Sofware
Equipo
Total
Cashflow from financing ! ! 1 [ |
Notes payable - r
FREE CASH FLOW - 621.758 |- 303.335 | 820.579 | 2.290.933 | 4.181.887 |

Fuente: Elaboracion propia. Datos tomados de: “Spotify Annual Report 2020-2021" por

Spotify.https://investors.spotify.com/financials/default.aspx
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a. Flujo de caja de operaciones

Para calcular el flujo de caja de operaciones hemos utilizado el método directo,
que parte del beneficio neto al que anade la depreciacion, para més tarde substraer las
diferencias que han experimentado las cuentas a cobrar, cuentas por pagar e inventarios

de un ejercicio a otro.

Comenzamos estimando las cuentas a cobrar y pagar, para lo que tomamos como

referencia los datos de la multinacional sueca Spotify.

En 2021, Spotify obtuvo unas cuentas por cobrar del 8% sobre ventas. Atendiendo al
menor tamafio de Xcout, y por tanto, menor poder de negociacion frente a los clientes,
hemos decidido aumentar este porcentaje a 10% (Spotify, 2021d). Permitiendo a los

clientes plazos mas prolongados de pago.

La misma metodologia ha sido empleada para estimar las cuentas por pagar. La empresa
sueca contaba con un 11% de deuda con proveedores sobre el coste de los bienes
vendidos, conocido por sus siglas en inglés, COGS (Spotify, 2021d). Tomando este dato,
consideramos razonable establecer un 9% para nuestra aplicacion. Al ser una empresa
emergente, con mayores riesgos y sin trayectoria previa, su poder de negociacion ante los

proveedores es mucho menor y por tanto exigiran cobros en plazos mas cortos.

b. Flujo de caja de inversion

Xcout invertira en equipo y software durante los primeros ejercicios. Estudiando el
mercado estimamos un coste usual de 10.000 euros anuales por empleado en cada equipo.
Ademas, tras la entrevista a Bloom pudimos estimar unos gastos en software y programas

de 50.000 euros anuales.

Con todo, estimamos la necesidad de inversion en un millon de euros, suma que permitira
el lanzamiento de Xcout al mercado. Esta inversion, se recuperara rapidamente dado el
crecimiento esperado para la compaiiia, reflejado en el tercer afio donde no solo consigue

llegar al punto muerto y una buena rentabilidad sino también flujos de caja positivos.
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iii. Valoracion de Xcout. Descuento de flujos de cajas

Una vez calculado el flujo de caja de Xcout, podemos estimar el valor total de la

compaiiia a través del método de descuento de flujo de cajas (DCF).

Para llevar a cabo esta valoracion comenzaremos calculando el coste medio ponderado
de capital de la empresa, de igual modo conocido como WACC. Xcout se financia
unicamente a través de capital, sin la existencia de deuda, por lo que el WACC se

correspondera con el coste de capital.

Tabla 12: WACC de Xcout y retorno de capital

O 0 EN, seta spotiy
S I, 70 years treasury rate
T T, cotizacion NYSE un afio
T T S =stimacion propia
13,53 | Costofequity

Fuente: Elaboracion propia. Datos tomados de: Finbox. (2022). The Complete Toolbox For
Investors | finbox.com. Finbox. https.//finbox.com/NYSE:SPOT/models/wacc, New York Stock
Exchange, N. Y. S. E. (2022, marzo). Trading & Data. NYSE. https://www.nyse.com/trading-data
s Ycharts. (2022, marzo). 10 Year Treasury Rate. YCharts.

https://ycharts.com/indicators/10_year treasury rate.

Estimando el coste de capital tomamos una serie de hipotesis:

e Beta: utilizamos como base la beta de Spotify y le afiadimos un premium de 4
puntos con el fin de compensar la diferencia de tamano y riesgo (Finbox, 2022).
Los inversores esperaran un mayor retorno al asumir mas riesgos.

e Prima de riesgo del mercado: Spotify cotiza en la bolsa neoyorquina, New York
Stock Exchange por ello, escogeremos su prima de riesgo del mercado,
establecida en un 9,06% a fecha del 28 de marzo del 2022. (New York Stock
Exchange, 2022)

e Tasa de interés libre de riesgo: utilizamos el “10 years treasury yield 2,38%”.

(Ycharts, 2022)
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e Con las métricas mencionadas anteriormente somos capaces de calcular el coste
de capital, 13,53% utilizando el Capital Asset Pricing Model, conocido como
CAPM.

Por ultimo, debemos estimar el valor terminal de la empresa. Tratando de ser
conservadores hemos utilizado un 5% de crecimiento. Sin embargo, al tratarse de una
start-up tecnolodgica, con una idea de negocio innovadora que cubre una necesidad
existente en la industria de la musica, consideramos que el crecimiento se acelerara en
afios futuros. Asi, Xcout se convertiria en una scale-up con un crecimiento superior al

20% durante tres ejercicios consecutivos (del Fresno, 2021).

Tabla 13: Descuento de Flujo de Caja (DCF).

-m‘mm-zm
FREE CASH FLOW mmm_
Terminal value [ 51491409 | 500 |
mm
B D i I R

Fuente: Elaboracion propia

De esta manera, llegamos a una valoracion de Xcouts de aproximadamente 30 millones
de euros. Esta valoracion, consideramos que es alcanzable si tenemos en cuenta la
oportunidad existente en el mercado y las hipdtesis tomadas con anterioridad. Estudiando
la industria, hemos observado que son muchas las start-up de musica que han conseguido
llegar a estas valoraciones. Con estas cifras, podrian considerarse Minicorns o incluso
Soonicorns, empresas que se encuentran en la fase de inversiéon Serie A con un alto

crecimiento. (Tracxn, 2021)

7. Conclusion

Xcout ofrece una solucion a todos los artistas y compositores de la industria de la
musica, que actualmente ven limitadas sus oportunidades de triunfar, por la alta
concentracion que posee esta industria donde solo un nimero reducido de canciones y

artistas reiinen toda la visibilidad y audiencia.

Tras desarrollar este plan de negocio, podemos afirmar la viabilidad de impulsar Xcout

en el mercado, puesto que se trata una idea innovadora que soluciona una necesidad no
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atendida por ningun otro agente de la industria. Xcout cuenta con un publico objetivo
bien establecido tanto por parte de los artistas, quienes se encuentran expectantes por
encontrar una oportunidad de ser escuchados, como por parte de la audiencia, que cada

dia emplea mas tiempo en las plataformas online para entreterse.

Ademas, como se ha probado en el analisis financiero, Xcout no necesitaria inicialmente
grandes cantidades de capital para crecer y se estima que lograra llegar a punto muerto

de aqui a tres anos.

Asimismo, hemos detectado algunos riesgos y dificultades que Xcout tendra que afrontar
y para los que hemos buscado distintas soluciones. En primer lugar, ante la dificultad de
retener y atraer a los subscriptores en nuestra aplicacion, hemos desarrollado un plan de
marketing cuyo objetivo serd introducir la aplicacion en un nicho del mercado y crecer a
través del boca a boca y las economias de red. De esta manera, resolvemos también el
segundo problema al que se enfrentaria nuestra plataforma; la aparicion de nueva
competencia. Gracias a la ventaja de ser los primeros y la habilidad de generar barreras
de entrada, limitaremos la aparicion de imitadores en el futuro y nos consolidaremos en

el mercado como la plataforma donde nacen las proéximas estrellas de la industria.
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9. Anexo

Opinion de expertos

i. Klaus Gotttschlich

En primer lugar, entrevistamos a Klaus Gotttschlich consejero delegado y co-fundador de
Milanuncios. Klaus fue el antiguo director ejecutivo de e-Bay en Espafia. Actualmente se
le considera un grandisimo experto en negocios online y recientemente consigui6 llevar

mil anuncios al siguiente nivel.

Gracias a la entrevista con Klaus consegui feedback y recomendaciones sobre Xcout.

Klaus quedo muy impresionado con la idea de negocio. Considera que hay un hueco en
el mercado para este tipo de plataformas, y subrayo lo importante que puede llegar a ser
el poder de la “cola de artistas” que necesitan visibilidad y que estan ansiosos de poder

triunfar en esta industria.

Sin embargo, también nos proporciono ciertas guias y recomendaciones que resultaron
muy interesantes y constructivas. En primer lugar, discutimos sobre el proceso de
seleccion y la entrada de artistas en la plataforma. Su recomendacion fue la de no
establecer barreras de entrada a los usuarios durante la introduccion de la plataforma en
el mercado. Al establecer un proceso de seleccion, la aplicacion se vuelve responsable
del contenido que hay en la plataforma. Sin embargo, si permitimos que cada usuario
publique el contenido que deseen y nos limitamos a revisar y eliminar aquel contenido
que es evidentemente negativo o perjudicial, el responsable seria el propio usuario. Me
puso como ejemplo Milanuncios. En esta aplicacion, cualquiera puede publicar lo que
considere, sin embargo, tiene que aceptar previamente las condiciones de uso de la
plataforma, haciéndose de esta manera responsables del contenido que publican. Asi
mismo, disponen de un sistema de alertas que previene y trata de minimizar la aparicion
de contenido inapropiado. Por ultimos, los usuarios disponen de la posibilidad de

denunciar ciertas publicaciones o comentarios.

En cuanto a la monetizacion de la aplicacion, Gotttschlich recalcod la importancia de
“hacer la bola mas grande”. Puesto que, una vez alcanzas una masa considerable “la

monetizacién viene sola”. Por ese motivo, al principio lo optimo seria no establecer
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barreras de entradas de ningun tipo. Dejando acceso gratuito y libre a la plataforma, tanto
a los usuarios como a los artistas. De esta manera, facilitas que el publico objetivo decida
dar una oportunidad a la aplicacion y se convierta en parte de la comunidad de

subscriptores.

Otra de las cuestiones que tratamos durante la entrevista, fue la de escoger la estrategia
mas favorable de insercion en el mercado. Es decir, escoger entre la estrategia “Big Bang”
versus “Atomic Network”. Klaus nos recomendo que siguiéramos la segunda por varios
motivos:

e Es muy complicado conseguir la financiacién necesaria para sacar una
aplicacion a tan gran escala. (Big Bang)

e Hay un riego elevado de que la aplicacion tenga fallos e ineficiencias. Sin ir
mas lejos, hay mayores probabilidades de que los sistemas no puedan aguantar
los altos volumenes de informacién que se publicarian al mismo tiempo.

e Es mas fécil crear comunidades y fidelizacion si la aplicaciéon comienza en
una ciudad, expandiendo a nuevas regiones a través del boca a boca y las

economias de red.

Otro tema que tratamos durante la entrevista fue el de montar un equipo. Nos comentaba,
la importancia de conseguir encontrar a un CTO cuanto antes. Un negocio como Xcout
que depende de una buena infraestructura informatica, es importante que presente la idea
de negocio junto a un experto en informatica, sistemas y aplicaciones de cara a conseguir
financiacion y atraer a nuevos inversores.

Sin embargo, es una mision complicada. La demanda por estos profesionales es muy alta,
mientras la oferta esta muy limitada. Sobre todo, si buscamos a un programador que este
especializado tanto front office, como back office. (lo habitual es que conozcan o

entiendan de uno u otro)

Por ultimo, dialogamos a cerca de la importancia de la cultura empresarial, de la energia
y la personalidad que deberia caracterizar a los integrantes de un equipo. No solo es
importante el conocimiento técnico de un empleado, si no que, es fundamental el carisma,

el temperamento y el espiritu emprendedor que posean. En una start-up, lo habitual es
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delegar y confiar en los demads para conseguir sacar los proyectos adelante, por lo que una

buena comunicacion y un buen ambiente de trabajo son fundamentales.

ii. Cristina Ruiz
Cristina Ruiz es CEO de Indra, una empresa espafiola que ofrece servicios de consultoria,
seguridad, sistemas financieros y muchos mas campos dentro del ambito de la tecnologia.
Decidimos hablar con Cristina con el objetivo de recibir feedback e informarnos en

profundidad de como funcionan estas ideas de negocio tecnologicas. De la reunion con

ella sustrajimos las siguientes conclusiones:

Cristina identifico que este modelo de negocio se basa fundamentalmente en la tecnologia
y el marketing. Por este motivo, para conseguir un buen desarrollo de la idea, lo principal
es contactar con un buen director tecnoldgico y director de marketing que quieran trabajar

en este proyecto con ilusién y motivacion.

En segundo lugar, al igual que Klaus, nos recomend¢ la estrategia de Atomic Network
sobre la de Big Bang por los mismos motivos: dificultad para conseguir los niveles de
financiacion necesarios, al no contar con una base de usuarios previa y no estar testada,
y la dificultad de crear un sistema o una tecnologia que vaya a soportar grandes
voliimenes de informacion y que no necesite considerables retoques y adaptaciones

previos.

Otro punto que tratamos fue la posibilidad de entrar junto a otra empresa que conozca el
sector y que disponga de capital y los equipos necesarios para poder impulsarlo.
Comentamos que esta opcion es muy factible, pero que sin embargo lo visualiza como
una opcion a largo plazo. Para que una corporacion decida invertir en nuestra empresa
necesitas por lo menos disponer de un producto minimo viable que se haya probado y que

disponga de un publico objetivo interesado en el.

iii. Encuesta Liverpool 2022

Con el fin de entender mejor a nuestro publico objetivo, mas concretamente a los artistas,

quienes serdn los que generaran el contenido de nuestra plataforma. Decidimos llevar a
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cabo una encuesta en la universidad de Liverpool Lipa, donde esperamos llevar a cabo
una prueba del mercado y lanzar el proyecto por primera vez.
La encuesta fue contestada por 125 artistas y nos confirmo la mayoria de nuestras
hipotesis:
e Los artistas estarian interesados en participar en un concurso de talentos.
e La gran mayoria ya tienen canciones compuestas y producidas que podrian
introducir en la plataforma.
e El mayor interés de un artista es el de conseguir visibilidad, por encima de una
recompensa econdmica o de la firma con una agencia discografica.
e Pricticamente el 90% de los artistas, estaria dispuesto a pagar por entrar en un
concurso de talentos. La cifra mas destacada es entre 0-25 euros.
e El hecho de tener que subir contenido grabado no seria un inconveniente para los

artistas.

Would you sign up for a music contest for unsigned artist?
125 respuestas

® Yes
® No
@ It depends

How many songs have you composed, that could be uploaded to a music contest?
125 respuestas

@ None
@1

® 23
® 35
® +5

59,2%
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What would you value most from a music contest? ( Rank them 1 most important, 3 the least
important for you)

N1 Em2 W3
75

50

25

Economic prize (eg €20K ) Contract with record label Visibility (eg +1M streams)

How much would you pay to participate in the contest? (cost of uploading one song)
125 respuestas

@ <0

@ €0-25
O €25-50
@ +€50

If the contest required you to upload a home made video with your song, would you do it?
125 respuestas

® Yes
® No
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