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Resumen Ejecutivo 

El proyecto emprendedor The Indie Code, tiene como objetivo estudiar la viabilidad de la 

posible creación de una empresa enfocada en la programación de una plataforma virtual para 

alojar videojuegos de empresas independientes. 

 

Visto el crecimiento en los últimos años de la industria de los videojuegos de bajo presupuesto 

y su valoración positiva, se ha visto una oportunidad de negocio en el sector. Para ello, se ha 

estudiado el mercado en los últimos años y seleccionado un target de entre 10 y 54 años. 

 

The Indie Code, tiene como objetivo ser la plataforma que cobre las comisiones más bajas 

de media en el mercado, es por eso que, viendo que el crecimiento de los videojuegos va 

ligado a un aumento del público en las plataformas de streaming y de video propone el 

contactar con estos para promocionarse. 

Abstract 

 

The entrepreneurial project The Indie Code aims to study the viability of the possible creation 

of a company focused on developing a virtual platform to host video games from independent 

companies.  

 

Seeing the growth in recent years of the low-budget video game industry and its positive 

valuation, a business opportunity has been seen in the sector. For this, the market has been 

studied in recent years and a target between 10 and 54 years old has been selected.  

 

The Indie Code aims to be the platform that charges the lowest commissions on average in 

the market, so, seeing that the growth of video games is linked to an increase in the audience 

on streaming and video platforms, it is proposed to contact them to promote themselves.  
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1.INTRODUCCIÓN 

 

Durante los últimos años el mundo de los videojuegos ha ido adquiriendo gran importancia 

dentro de la sociedad. Podemos observar que cada vez, hay un índice mayor de personas 

que practican este ocio, anteriormente visto negativamente, donde puede verse una mejora 

en la imagen de los mismos. De hecho, actualmente según Aevi (2014), el 70% de los padres 

considera que los videojuegos ejercen una influencia positiva en la vida de sus hijos. 

 

Por una parte, mundialmente hablando, en 2019 se registraron 2,7 mil millones de gamers 1, 

creciendo así un 3,7% respecto al año anterior. En cuanto a market value2 se encontraba en 

145,7$ billones de dólares. Statista (2020). 

 

A nivel nacional, a lo largo del 2019, se vendieron 8,4 millones de videojuegos, con 5 millones 

de gamers (alcanzando 15 millones totales) con una media de consumo de 6,7 horas a la 

semana y donde se crearon 9.000 nuevos puestos de trabajo. El correo (2020). Según Epdata 

(2019): “España ha revalidado su liderazgo entre los diez principales del mundo en cuanto a 

volumen de negocio, con una facturación de 1.479 millones de euros.” 

 

Vista la importancia que tienen en la época actual, con sus creadores de contenido digital, 

mediante las nuevas plataformas de streaming3 (Youtube, Twitch, Facebook Gaming), y sus 

campañas de marketing cada vez más impactantes han revalidado su valor actual en la 

sociedad. Entre el 9 y el 22 de marzo de 2020 se registraron en Twitch 30,5 millones de horas 

vistas con una media de 90.774 espectadores en los canales en español. (Vandal, 2020) 

 

Cada vez es más común ver a personas de distintos ámbitos que se unen a esta tendencia 

en auge; desde jóvenes con un nivel socioeconómico y estatus medio hasta gente importante 

como futbolistas (Neymar) y cantantes famosos (C.Tangana). 

 

Es por esto que se decidió crear una empresa relacionada con el mundo de los videojuegos, 

concretamente del tipo independiente conocidos como los indie games4. Estos son creados 

por individuos o pequeños grupos, sin apoyo financiero y distribuidores, que se centran en la 

innovación y distribución digital. Normalmente este tipo de producto es el que está en auge 

 
1 Videojugadoras y Videojugadores 
2 Valor de mercado. 
3 Plataformas que permiten la retransmisión en directo o en continuo. 
4 Juegos creados por empresas independientes. 
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en la actualidad debido a la gran promoción que han hecho los streamers5 en las plataformas 

streaming.  

 

The Indie Code nace de la idea de dos jóvenes emprendedores amantes de los videojuegos 

que pretenden ayudar a todas aquellas desarrolladoras indie mediante una plataforma digital 

que les permita distribuir y dar voz a sus creaciones a un coste asequible.  

 

Por ese motivo, The Indie Code utilizará los conocimientos adquiridos en el grado de 

marketing y comunidades digitales y aptitudes propias para llevar a cabo el proyecto. Desde 

sus primeros pasos con la creación y denominación de la empresa, la misión, visión y valores 

hasta la utilización de las comunidades digitales para la creación de la plataforma online y el 

marketing digital. 

2. EMPRESA 

Misión 

The Indie Code (TIC) tiene como misión brindar a las desarrolladoras de videojuegos 

independientes la oportunidad de darse a conocer en el mercado, así como distribuir sus 

productos con costes reducidos, asequibles y con el mínimo de restricciones, a través del uso 

de la plataforma digital. Crear una comunidad de personas que compartan el entusiasmo y 

afición por este tipo de videojuegos. 

  

Visión 

Conseguir el liderazgo y posicionarse en el Top of Mind, como plataforma digital dentro del 

mercado español, destinado a la distribución de videojuegos indie en formato online. Además, 

ser un referente de confianza para que las empresas independientes la escojan como primera 

opción en el momento de querer vender sus productos. También ser la mayor y mejor 

comunidad de juegos independientes a nivel nacional, así como compartiendo los valores de 

la empresa con los consumidores. 

Valores 

The Indie Code está representada por los siguientes valores: 

 
5 Persona que juega a videojuegos o lo comenta en distintas plataformas en directo a tiempo real. 
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● Cercanía: Un carácter amigable con los clientes, resolviendo los problemas de 

inmediato, escuchando a los demás y transmitiendo confianza. 

● Responsabilidad: No sólo responsables de forma social, sino que también hay una 

preocupación por el medio ambiente. El “Modus operandi” también se rige bajo una 

responsabilidad a seguir y un ejemplo para los clientes. 

● Pasión: Caracterizados por la afección que disponen por el mundo de los videojuegos 

y el trabajo que se desarrolla. 

● Calidad: Una de las características que definen a IC es el cuidado y perfeccionismo 

que la empresa brinda a su plataforma perfeccionando cada día y puliendo todos los 

detalles. 

● Claridad: En cuanto a claridad se refiere, IC es una empresa que trata de hacer la 

experiencia del usuario lo más clara y concisa, así como más llevadera posible.  

Imagen Corporativa 

The Indie Code quiere representar los valores mencionados anteriormente en todos 

los ámbitos de la empresa, ya sea en su plataforma, web, redes sociales etc. Además, 

la utilización de diversos colores es importante para el desarrollo de una imagen 

corporativa que se relacione con los valores que quiere transmitir. Los principales 

colores corporativos que encontramos son: 

● Negro (#0F0F0E): proporciona elegancia, objetividad, poder, y valentía. 

● Rojo (#B21B1B): transmite pasión, calor, energía, prosperidad, poder, 

sensualidad. 

● Blanco (#FFFFFF): proporciona pureza, limpieza, luz, responsabilidad, paz. 

Además de ser colores que transmiten valores, tanto el negro como el blanco son 

colores estándar que combinan con todo tipo de colores para una adecuada imagen 

corporativa. 

3.EQUIPO EMPRENDEDOR 

Aptitudes 

Álvaro Martínez:  
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- Proactividad: persona con una gran iniciativa, capacitada y dispuesta a realizar las 

acciones necesarias para sacar el proyecto adelante, con ideas innovadoras. Tiene una 

actitud positiva, optimista y con ganas de emprender. 

 

- Adaptabilidad: capaz de realizar funciones y tareas distintas. Adaptable a los cambios 

que un proyecto tiene que tomar a lo largo de su vida empresarial y resolver los posibles 

inconvenientes que vayan apareciendo.  

 

- Implicación por la empresa/negocio: persona que está siempre al día con el proyecto, 

intentando mejorar, gestionar y controlar el negocio desde el momento en que se creó. 

Busca opciones de mejora constantemente y tiene claro el funcionamiento de su empresa. 

 

Francisco Ramírez: 

 

- Disciplina: tiene una meta clara en mente y está dispuesta a cumplirla mediante pasos 

pautados. Trabajar un poco cada día y constantemente para alcanzar el objetivo.  

 
- Gestión del tiempo: Es imprescindible marcarse un horario predefinido para evitar 

generar situaciones de estrés por saturación de trabajo. Un horario bien definido 

aumentará la productividad y agilizará el ritmo del trabajo. 

 
- Capacidad de análisis: Punto de vista basado en hechos en vez de en información 

sesgada. Basarse en hechos objetivos y analizar los sucesos como un todo para evitar 

malas decisiones. 

Motivaciones 

Álvaro Martínez:  

 

- Amante de los videojuegos: persona que prácticamente desde el día en el que nació 

está en contacto con los videojuegos. Lleva muchos años disfrutando de este tipo de ocio 

y le encanta ver la evolución que están teniendo a nivel mundial y su gran importancia. 

Conoce bien este mundo y le gustaría poder sacar provecho del conocimiento. 

 
- Interés por las comunidades digitales: Una de las principales motivaciones que le 

despertó a hacer este proyecto fue el gran interés que le despiertan las comunidades 

digitales y los negocios vía online que hoy en día están en auge. Desde la creación de 
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páginas web (E-commerce), que cabe destacar que tuvo la oportunidad de crear una 

durante sus prácticas, hasta crear plataformas online. 

 
- Diseño y creatividad: disfruta con la idea de crear negocios online que están formados 

por una buena estructura tanto en contenidos como en su diseño. Tienen que contar con 

una imagen corporativa que haga transmitir a sus clientes lo que están buscando.  

 

Francisco Ramírez: 

 

- Amante de los videojuegos: La motivación que provoca que quiera trabajar en el 

proyecto es la afición desde pequeño hacia los videojuegos y su sector desde pequeño.  

 

- Marketing y creación de plataformas: Gran interés en poder formar parte de una idea 

de negocio relacionada con la creación y programación de una plataforma online 

relacionada con la venta de videojuegos. 

 

- Plan de marketing: Uno de los hechos que me empuja a realizar el proyecto 

emprendedor es el poder realizar un plan de marketing básico desde su inicio para la 

puesta en marcha de la empresa. 

Aspectos a mejorar 

Álvaro Martínez:  

 

- Inseguridad: Aunque a veces pueda parecer una persona segura de lo que hace y con 

un carácter optimista, sí que es cierto que en muchos casos tiene inseguridades que le 

llenan de incertidumbres a la hora realizar alguna acción. Tiene que ser más seguro con 

lo que hace y confiar en sí mismo. 

 

Francisco Ramírez: 

 

- Iniciativa: A veces es necesario tomar la iniciativa y aportar más que el propio trabajo a 

realizar. Aunque no ocurre siempre, necesita estar inspirado y sentir que lo que sugiere 

se puede considerar “buen material”, razón por la que muchas veces, aunque tenga ideas 

acaba no comunicándolas. 
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4. ANÁLISIS DEL MERCADO (Explicación suplementaria detallada) 

The Indie Code, escoge el Análisis del Mercado como punto suplementario a explicar para 

poder entender la situación anterior, actual y futura del mercado de los videojuegos 

detalladamente. Como empresa, es importante analizar el mercado ya que el sector de los 

videojuegos y del streaming, ha crecido exponencialmente y se ha convertido en un negocio 

importante y rentable. El principal motivo por el cual se ha decidido crear el negocio y 

plataforma The Indie Code son las grandes cantidades de ingresos que está generando la 

industria del videojuego y las plataformas online en estos últimos años.  

Tamaño de mercado 

En ámbito nacional durante los últimos cinco años, la industria de los videojuegos ha crecido 

sustancialmente en cuanto a tamaño de mercado. En el período de 2015 a 2016 el 

crecimiento en la facturación fue del 5% aproximadamente, resultado que cambia 

radicalmente cuando del 2016 al 2017 aumenta sustancialmente hasta alcanzar una cifra de 

1.350 millones de euros (un 13% más respecto al crecimiento del año anterior).  

 

Respecto al último periodo visible en el gráfico, la facturación aumenta tras llegar el año 2018 

colocándose casi en 1.550 millones de euros, un 12.6% más, en la industria de los 

videojuegos batiendo récords en el país. 

 

Gráfico 1 Facturación Videojuegos España 2018 

 
Fuente: Asociación Española de Videojuegos 

Actualmente en 2020, el tamaño total del mercado español respecto al 2018 ha aumentado 

en un 6% aproximadamente. Los motivos por los que se ha ocasionado este aumento de 
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mercado están relacionados con el Covid-19 y la cuarentena obligatoria a la población ya que, 

el consumo del ocio digital se disparó durante los meses que duró. 

 

De hecho, en la siguiente figura se muestran en tablas con porcentajes, los espectadores de 

videojuegos en Twitch durante la primera semana de confinamiento. En ella se hace una 

comparación del consumo de la plataforma entre las dos semanas anteriores al confinamiento 

y las dos semanas siguientes comparándolas además con su año anterior. Se observa como 

el consumo, especialmente en España, se ha disparado batiendo récords de hasta más de 

un 15%. 

 

Gráfico 2 Consumo Twitch 9 - 22 de Marzo 2020 España 

 

Fuente: Twitch 

Tasa de crecimiento del mercado 

En España, a medida que han transcurrido los años, tanto la industria del videojuego como 

su crecimiento del mercado han ido aumentando hasta 2020. En 2019, la tasa de crecimiento 

de los videojuegos online había incrementado un 0,47% y para las gaming networks6 un 

0,83%. Cabe destacar que, en referencia a los juegos descargables, su revenue growth7 

había disminuido un 1,46% respecto al año anterior.  

 

 
6 Las gaming networks se refieren a los servicios de suscripción de pago para obtener acceso a 
servicios premium en linea. 
7 Crecimiento de ingresos 
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Se puede observar que entre 2018 y 2019 no hubo un incremento notorio en la tasa de 

crecimiento, solo hubo un aumento de 0,17% en el total dónde puede llegar a verse una 

disminución en una parte del sector en concreto. 

 

Afortunadamente, para el año siguiente, concretamente 2020, se pueden ver unos 

incrementos destacables en la tasa de crecimiento del mercado. Mientras que en el año 

anterior los juegos descargables tuvieron una disminución en su tasa, este año tienen un 

aumento de un 2,58%, los juegos online también aumentaron un 7,28% y gaming networks 

un 7,45%. Poniendo el total en un incremento del 5,83%. 

 

Gráfico 3 Tasa de crecimiento en ingresos videojuegos España 2020 

 
Fuente: Statista 

 

Se prevé que los ingresos en el segmento de videojuegos alcancen los 805 millones de 

dólares en 2020. Pese a que pueda notarse una disminución para los años 2021 y 2022, el 

sector se estabilizará para 2023. La disminución de los ingresos se relaciona directamente 

con el aumento de las promociones y la bajada de los precios en todas las plataformas 

gaming. Para los años siguientes, hasta 2025, se espera una tasa de crecimiento anual de 

un 0,2%, unos 812 millones de dólares en 2025.  

Este incremento se ha visto propulsado principalmente por el aumento del mercado online y 

la gran importancia que estos han ido adquiriendo gracias a plataformas de vídeo y streaming 

llenas de creadores de contenido con millones de espectadores. Este mercado online obtuvo 

en 2019 una cifra histórica de 680 millones de euros, de los que 396 millones, más de la 

mitad, provenían solo de plataformas online. 

Valor de mercado 

Diez años atrás, cualquier videojuego que se quería adquirir, en la mayoría de los casos, solo 

se podía obtener en formato físico. Debido a limitaciones como el hecho de no tener conexión 
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a Internet o de no poder disponer de una lo suficientemente buena (mínimo 50 megabytes), 

no todo el mundo consumía ni compraba contenido descargable. Es un hecho también, que 

las personas en aquellos tiempos no se sentían del todo seguras a la hora de comprar vía 

online y desconfiaban de algún intento de estafa.  

 

Sin embargo, a medida que han pasado los años y que la disponibilidad de Internet y las altas 

velocidades de este se han normalizado, desde hace cinco años, el contenido descargado o 

DLC, ha acabado por superar en valor de mercado al contenido físico. 

 

Gráfico 4 Valor de mercado del consumidor de videojuegos mundialmente de 2011 a 2021 por tipo de 
distribución 

 
Fuente: Statista 

De hecho, en la figura superior, es visible como la diferencia entre el valor del contenido digital 

y el físico se hace más plausible y visible entre los años 2018 y 2020, despuntando en 2019 

y 2020 con aproximadamente un 60% más de valor y con predicciones de aumentar en 2021. 

Tendencias de mercado 

El mundo de los videojuegos cada vez está más en auge y esta evolución puede llegar a 

verse también en España. Durante los años 2019 y 2020 podríamos hablar de un crecimiento 

masivo de este sector en el ámbito nacional. En 2019, aún las consolas reinaban en este 

sector donde cada vez se consumían más videojuegos mediante descargas digitales y 

teléfonos móviles.  

 

Este 2020, las cosas han cambiado y las descargas digitales en ordenadores y smartphones 

se ponen en primer puesto en el sector. Cabe destacar que respecto a las desarrolladoras de 

videojuegos en España la plataforma más utilizada es el ordenador, poniendo en segundo 
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lugar a los dispositivos móviles y en tercer lugar las desarrolladoras para consolas (Antevenio, 

2010). 

 

Los dispositivos de Realidad Virtual pese a tener una gran popularidad hoy en día, están lejos 

de ser aún número 1 en el sector. 

 

Gráfico 5 Plataformas de desarrollo industria del videojuego España 2019 

 

Fuente: Libro Blanco 

Según los datos más recientes sobre los dispositivos más usados por los jugadores españoles 

los smartphones junto a los pc son los medios más utilizados, seguidos por las consolas, para 

entretenerse (Aevi, 2018).  

 

Por un lado, los motivos por los que los smartphones ocupan el primer puesto están 

relacionados con la facilidad en que la población tiene acceso a ellos. Es decir, cualquier 

persona que utilice un móvil, independientemente de lo que cueste monetariamente, y tenga 

acceso a internet puede jugar con él. 

 

Por otro lado, los ordenadores ocupan la segunda posición seguida por las consolas. 

Actualmente no existe diferencia significativa entre un ordenador de sobremesa (pc) y una 

consola salvo que la consola es un sistema cerrado (no actualizable ni mejorables a nivel de 

hardware). Por esa razón y porque la gran mayoría de videojuegos pueden jugarse en 

ordenador, el uso de este aumenta año tras año superando al de las consolas. 

 

Respecto a las plataformas restantes mostradas en el gráfico, el uso de estos dispositivos es 

residual y su tendencia no es ascendente. Las tablets por ejemplo, serían catalogadas como 

sustitutivas de los smartphones ya que, en cuanto a funcionalidades están limitadas. 
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Gráfico 6 Dispositivos más usados entre los jugadores 2020 

 

Fuente: Asociación Española de Videojuegos 

En referencia a los videojuegos, los más jugados y populares entre la población total española 

serían Among Us, Fall Guys, Minecraft, GTA V, League of Legends y Fifa 2020 (Meristation, 

2020). Cabe destacar que estos videojuegos tan famosos actualmente y que llegan a estar 

en el pico de ventas y descargas, son juegos Indie creados por desarrolladoras 

independientes. Este factor puede ser clave en la creación de la plataforma online. Es un 

hecho que muchos de estos desarrolladores independientes tienen muy buenos 

productos que ofrecer, pero rara vez pueden llegar a hacerse tan conocidos a causa de 

las grandes restricciones que les imponen las grandes plataformas online. Como puede 

observarse en la ilustración 14 situada en los anexos, concretamente, en una plataforma de 

streaming en vivo como es Twitch, podemos ver dentro del top 10 de los juegos más vistos 

Among Us, un juego que llevaba más de 2 años en la plataforma de videojuegos Steam casi 

pasando desapercibida.  
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Análisis de los consumidores 

Gráfico 7 Personas por edades consumidoras de videojuegos 2018 

 

Fuente: Asociación Española de Videojuegos 

Según el estudio realizado por Aevi 8 y analizado por Epdata el mayor número de personas 

que juegan a videojuegos en España se encuentra entre los rangos de edad de 25 a 34 años, 

teniendo un porcentaje mayor de hombres como jugadores que las mujeres.  

 

Se puede observar que la misma cantidad de mujeres aproximadamente, en cuanto a 

porcentaje, entre las edades de 15 a 34 años son videojugadoras y existe tendencia en bajar 

en cuanto a número a medida que avanzan en edad. En hombres pasa lo mismo, pero no a 

la misma velocidad. A medida que las personas se hacen mayores, contraen más 

responsabilidades en sus vidas (trabajo, hijos, etc.) y cada vez tienen menos tiempo libre. 

 

En 2018, la Aevi estimaba que alrededor de 16.8 millones de españoles jugaban a 

videojuegos, cerca del 47% de la población entre seis y 64 años (Aevi, 2018) 

 

Gráfico 8 Usuarios por edad España 2020 

 

Fuente: Statista 

 
8 Asociación española de videojuegos. 
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En 2020 el número de gamers a nivel español ha aumentado, respecto a 2018, viéndose 

reflejado un porcentaje mayor en cada rango de edad. De hecho, 2 años atrás el rango de 

edad donde se acumulaba mayor cantidad de gamers se ubicaba entre los 25 - 34 años, sin 

embargo, ahora se ubica entre los 35 - 44 años. 

 

Gráfico 9 Porcentaje de hombres y mujeres gamers en España 

 
Fuente: Asociación Española de Videojuegos 

En cuanto al porcentaje total de gamers según su género, la relación entre hombres y mujeres 

no se ha desviado demasiado respecto al 2018. Aunque el porcentaje de mujeres ha 

incrementado en 0.8%, la cantidad de hombres sigue siendo un 16,4% aproximadamente 

más. 

 

En la figura ubicada en anexos titulada Ingresos población consumidora de videojuegos 

en España puede observarse cómo está distribuido el consumo de videojuegos según el 

poder adquisitivo de la población. Se diferencia en tres grupos: low income, medium income 

y high income. Aunque los porcentajes se asemejan y no difieren en gran medida, parece ser 

que la población con mayores ingresos son los que consumen más videojuegos. Puede 

deberse a que, a mayor renta, mayor dinero pueden gastar en actividades de ocio. Sin 

embargo, los segundos mayores consumidores de videojuegos se encuentran en el segmento 

de población con ingresos bajos en vez de con ingresos medios. Este factor puede deberse 

a que, la población con ingresos bajos suelen ser jóvenes que, lo poco que ganan lo gastan 

en videojuegos, ya que, en su mayoría suele ser gente entre 18 - 26 años aproximadamente 

estudiantes. 
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5. PÚBLICO OBJETIVO Y MODELO DE NEGOCIO 

Identificación del público objetivo y modelo de negocio 

Desarrolladoras independientes 

 

Empresas con bajo presupuesto que se dedican al desarrollo de videojuegos independiente 

y que por lo general no suelen ser conocidas. Utilizan plataformas online y páginas web para 

vender sus productos, aunque sin promoción y bajo el riesgo de no venderlo o que el juego 

pase desapercibido. Son la principal fuente de funcionamiento en The Indie Code pues son 

las empresas que nos proporcionan los productos a distribuir y vender a los consumidores. 

 

Ilustración 1 Buyer Persona Empresa 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

The Indie Code tiene cómo público objetivo a un gran rango de personas para vender sus 

productos. Las edades están entre los 10 años hasta los 54 años. El hecho que pueda haber 

tanta diferencia entre los gustos y aficiones de cada las edades, The Indie Code ha creado 

distintos segmentos para poder distribuir los productos según la edad e intereses de cada 

uno de los mismos. Cabe destacar que, dependiendo del segmento, la plataforma contará 

con un control parental dónde se tendrá en cuenta la edad para que los padres o responsables 

de estos jóvenes puedan observar a qué tipo de videojuegos juegan las personas en su 

ámbito familiar. 
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Videojugadoras y Videojugadores 

Segmento de 10 a 13 años 

Los jóvenes ubicados en este segmento se caracterizan por ser apasionados por los 

videojuegos y estar al día con las últimas novedades sobre estos suscribiéndote a revistas 

(de juegos) y mirando videos en YouTube/Twitch. Al disponer de mucho tiempo libre y lo 

dedican mayoritariamente a jugar. La influencia de los padres es importante, controlar las 

horas que juega, querer saber el tipo de videojuego y sobre todo destacar que son 

compradores de los videojuegos. 

 

Ilustración 2 Buyer Persona 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Segmento de 14 a 17 años 

Segmento caracterizado por encontrarse justamente en la adolescencia de las personas. 

Debido a influencias externas e internas junto al desarrollo interior que se sufre, aunque 

pueda parecer que comparten similitudes con el segmento anterior, este busca nuevas 

experiencias a vivir en el mundo tanto real/cotidiano como virtual y a socializar en ambos. 

 

Es por ello que juegos independientes pueden ser de su interés por el hecho que 

proporcionan una experiencia distinta a los tradicionales triple A además que, The Indie Code 

proporciona la posibilidad de ser parte de una gran comunidad con usuarios prácticamente 

de todas las edades. 
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Segmento de 18 a 24 años 

Se caracteriza por ser un rango de edad en el cual se siguen las tendencias impuestas por 

influencers, marcas, etc. En busca de aceptación por parte del grupo de referencia porque 

suele ser gente que asiste a la universidad, grados superiores o se está iniciando en el 

mercado laboral y les importa cómo los vean y lo que piensen de ellos, juegan a todo aquello 

que esté en auge y socialmente aceptado.  

Segmento de 25 a 34 años 

Caracterizados por llevar tiempo en el mundo de los videojuegos. A diferencia del rango de 

edad anterior (18 a 24), este busca mayor inmersión y productos que les pueda satisfacer. 

Aunque tienen en cuenta las tendencias del momento, estas no son primordiales, se guían 

por recomendaciones, consumen teniendo en cuenta costes y gustos personales. Buscan 

pasar rato con sus seres queridos y desconectar del mundo laboral. 

 

Ilustración 3 Buyer Persona 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Segmento de 35 a 44 años 

Compuesto por un colectivo de personas con responsabilidades familiares que buscan 

entretenimiento barato y casual para pasar el poco tiempo libre del que disponen ya sea a 

causa de factores externos como el trabajo, planes de futuro o externalidades. Están 

caracterizados por tener unos gustos o aficiones muy específicas, claras y no seguir las 

tendencias. 
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Segmento de 44 a 54 años 

Este segmento se caracteriza por buscar un tipo de videojuego muy específico. No 

acostumbran a seguir las nuevas tendencias y buscan poder divertirse, entretenerse y 

desconectar en su poco tiempo libre. Cabe destacar la influencia de la nostalgia en este tipo 

de sector. Se centra en juegos renovados, pero que les recuerdan a aquellos videojuegos 

que jugaba cuando era más joven.  

Participantes en el proceso de compra 

● Plataforma para la venta de juegos de desarrolladoras independientes: 

Empresas que requieren de servicios de ubicación, promoción y visibilidad de su 

contenido. La plataforma funciona como e-commerce catálogo de videojuegos dividida 

en secciones según la tipología del videojuego. Mediante promociones, novedades, 

productos más vendidos, recomendaciones, etc. se posicionarán los productos de las 

primeras páginas o en las posteriores. 

 

● Videojuegos para la venta a usuarios compradores: Por una parte, al encontrar un 

segmento de jóvenes entre los 10 a 13 y 14 a 17 años (iniciadores y consumidores), 

los padres serían los compradores y decisores de los productos teniendo en cuenta 

la edad y el tipo de videojuego que van a adquirir y los streamers que siguen o sus 

propios amigos los prescriptores.  

Por otra parte, encontramos otros segmentos como por ejemplo de 18 a 24 y 25 a 34 

años donde los compradores y decisores serían los propios consumidores de estos 

videojuegos.  

Modelo de negocio 

Aunque el modelo de negocio que la plataforma online utilizará será freemium, ya que el 

descargarla no supone ningún coste para el usuario, el contenido de esta será de pago único 

por obtención tanto de sus productos como de los servicios adicionales cosméticos. 

 

La principal fuente de ingresos para la plataforma online se basa en un modelo 

transaccional de pago con comisión por unidad vendida. Es decir, por cada videojuego que 

se venda, The Indie Code se quedará con un 20% de esta venta. Mediante promociones, 

reviews y posicionamientos según la asiduidad con la que se compren los productos o según 

sus actualizaciones se facilitará en la medida de lo que sea posible la visibilidad y el consumo 
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de los productos. The Indie Code se pondrá en contacto con personas referentes en el sector 

como Streamers y Youtubers para que publiciten su plataforma online.  

 

Además, se obtendrán ingresos usando microtransacciones dentro de la plataforma online 

para disponer de distintas ventajas, objetos virtuales y cosméticos para poder personalizar 

los perfiles de usuario. Los objetos virtuales contarán con un valor estipulado por los usuarios 

del cual The Indie Code obtendrá un porcentaje. Existirán objetos vendidos a cuenta de la 

plataforma con precios propios estipulados para los consumidores.  

Otra fuente de ingresos provendrá del uso de los canales de Twitch y Youtube. A través de 

directos y videos que se suban sobre los productos, gameplays, reviews de los videojuegos, 

creación de contenido etc. se pretende monetizar el contenido al mismo tiempo que se 

promocionan el catálogo de la plataforma y sus funcionalidades. 

 

Los costes principales que se encuentran en el modelo de negocio provienen del proceso 

de producción (Equipos informáticos, Software, Infraestructura), inversiones en marketing 

digital, recursos humanos, contratación de programadores/as, actividades subcontratadas 

como la administración financiera de la empresa y servidores para poder gestionar la actividad 

de la plataforma.  

6. PROPUESTA DE VALOR 

The Indie Code busca ser la plataforma que cualquier usuario utilice cuando quiera jugar a 

un juego indie y que las desarrolladoras independientes utilicen para rentabilizar su producto 

con unas ganancias justas. Actualmente, las plataformas existentes como Steam, acaparan 

gran parte de la ganancia por juego vendido (aproximadamente más de un 30%), hecho que 

provoca que, aunque las grandes empresas de juegos triple A9 no noten esa comisión porque 

venden grandes cantidades a precios elevados, en las pequeñas desarrolladoras tiene un 

gran impacto porque venden menos, a un precio bajo y con márgenes ajustados. 

 

El valor diferencial de la empresa se basa en crear una plataforma de ordenador, aunque 

también podrá ser descargada en móvil, que cuente con la posibilidad de englobar todos los 

juegos indies del mercado.  

 

 
9 Los juegos AAA, también conocidos como triple A, son aquellos desarrollados por grandes compañías 
de la industria con altos costes tanto de desarrollo como de marketing. 
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Por un lado y hasta el momento, las plataformas de videojuegos se enfocan a vender en su 

totalidad videojuegos sin enfocarse en ninguno en particular. Esto provoca que en plataformas 

como Steam, plataforma online de videojuegos de referencia en el mercado, que rebaja la 

comisión por videojuego según el volumen de ventas, únicamente beneficia a grandes 

desarrolladoras.  

Por otro lado, lugares donde se concentran todos los juegos Indie como Itch.io, se centran 

solo en venderlos y en foros, olvidando la parte de launcher social10 que Steam u otra 

plataforma como Epic Games tiene.  

 

Por estas razones, The Indie Code se diferencia en ser una plataforma enfocada 

únicamente al mundo de videojuegos indie que engloba la parte social de una 

comunidad, la parte de venta de un E-commerce11 y una sección para desarrolladoras 

totalmente personalizable para ellas. Además, garantizando que las comisiones que se 

cobrarán por unidad vendida según la media del mercado de plataformas digitales, 

actualmente en 25.4%, serán menores. 

7. COMPETENCIA REAL I/O POTENCIAL DEL NEGOCIO 

Tabla 1 Características y comparación competencia mercado 2020 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 
10 Launcher social se refiere al apartado de la disponibilidad de la creación de un perfil, lista de amigos, 
logros e interacción con los demás usuarios dentro de la plataforma digital. 
11 Comercio Electrónico 
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Steam: Principal empresa en el mercado, cuenta con un gran catálogo de productos así cómo 

promociones. Lleva mucho tiempo en el sector de los videojuegos. 

Epic Games: Catálogo no muy extenso, pero cuenta con las mejores promociones de 

videojuegos y algunas exclusividades. 

Microsoft Store: Pese a tener buena calidad de productos, su plataforma es muy poco usable 

y visual. 

Origin: Tiene juegos exclusivos con gran prestigio, pero su plataforma está mal optimizada y 

es compleja de utilizar. 

Gog: Cuenta con poco catálogo, pero su visibilidad y usabilidad es su punto más fuerte. 

Itch.io: Dedicada solo a los juegos Indie. No tiene plataforma digital ni comunidad, opera 

desde una página web. 

Humble Store: Se caracteriza por sus ofertas y gran parte de sus beneficios se destinan a la 

caridad. 

Similitudes con los competidores 

● Tienda online: E-commerce que se centra en la distribución de videojuegos y una 

comunidad de usuarios. 

● Enfoque en juegos indie como Itch.io 

● Funciones sociales (lista de amigos, comunidad, reviews) 

● Suscripción mensual como en Humble store: una suscripción mensual que 

proporcionará ventajas a los usuarios, así como la capacidad de adquirir juegos de 

manera gratuita con la misma. 

● Promociones y descuentos (ofertas estacionales): Adaptando las promociones y 

descuentos a las distintas estaciones del año o a días puntuales cómo black friday, 

cyber monday, etc. 

● Diseño usable: Al igual que los competidores, la app tiene que ser estéticamente 

amigable con el consumidor si se quiere que pase tiempo en ella y la disfrute. De 

hecho, cualquier plataforma social debe ser lo más intuitiva si se quiere retener al 

consumidor. 

● App para escritorio: Plataforma que permite almacenar los videojuegos, acceder a 

la comunidad, al perfil de usuario, chat social, foto, etc. 

● Comunidad con foro para interactuar con otros jugadores 
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Diferencias con los competidores 

● Enfoque exclusivo a juegos indie con la totalidad de su catálogo actual: The 

Indie Code se centra específicamente en el mundo de videojuegos indie. Ningún otro 

tipo de producto tiene cabida en la app excepto los mencionados. 

● Patrocinio a pequeñas desarrolladoras: Uno de los objetivos de la empresa es el 

de dar voz a las desarrolladoras que por factores económicos no pueden publicitar 

sus videojuegos ni conseguir beneficio de él. Si el producto es bueno y tiene buena 

aceptación, dándole voz conseguirá prosperar 

● Comisión del 20%, más baja que la media de la competencia ubicada en 25%: A 

diferencia de la mayoría de la competencia, exceptuando a Epic Games, The Indie 

Code se compromete a llevarse una comisión por venta del 20% máximo. 

● Diseño de la plataforma usable, accesible y visual (foro en constante actualización)  

● Contrato con Streamers*: Mediante el contrato con streamers se pretende mostrar 

juegos que, por falta de visibilidad, no son conocidos. De hecho, siempre puede darse 

el caso del videojuego Among Us que, fue 2 años más tarde a su creación y 

lanzamiento que se hizo viral gracias a que streamers de renombre lo jugaron y su 

comunidad los imitó.  

● Presencia en redes sociales: Las plataformas de la competencia no disponen de 

presencia en las RRSS, por lo tanto, hacerse visible será clave para difundir la marca. 

 

El principal elemento que diferencia a The Indie Code con la competencia en la creación de 

una plataforma online dedicada a los juegos Indie, dónde se podrá descargar y jugar a 

videojuegos, Crear tu perfil y ser parte de una comunidad, así como mostrar tus logros a los 

demás jugadores. Por una parte, ciertas empresas como Steam, Origin, Epic Games, 

disponen de una plataforma digital, pero ninguna de estas está dedicada únicamente a juegos 

Indie. 

 

Por otra parte, es cierto que Itch.io solo se centra exclusivamente en juegos Indie, pero la 

empresa no tiene una plataforma digital donde poder descargar y consumir los juegos, así 

como no dispone de parte social ni patrocinio a las desarrolladoras de videojuegos 

independientes, Itchi.io solo cuenta con una página web. 

Matriz de Competencia 

Se han realizado 2 matrices de competencia enfocadas tanto en las desarrolladoras como en 

los games. 
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En la primera matriz de competencia se ha comparado la especialización indie en los 

videojuegos con el soporte que proporciona la plataforma a las pequeñas desarrolladoras. 

The Indie se posiciona en un lugar realista teniendo en cuenta que es joven y no dispone de 

los fondos necesarios que tienen las otras más conocidas. 

Ilustración 4 Matriz de Competencia Especialización Indie/Soporte a desarrolladoras 

 
Fuente: Elaboración Propia 

En esta segunda tabla, se puede observar que las dos variables utilizadas han sido la 

experiencia de usuario y la personalización. La experiencia de usuario se refiere a la sencillez 

de utilizar la plataforma web y una navegación fluida. En referencia al apartado de 

personalización, la plataforma contará con múltiples opciones para que tanto el gamer como 

la desarrolladora editen su perfil. 

Ilustración 5 Matriz de Competencia User Experience/Personalización 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Océanos Azules 

En The Indie Code, se busca implementar una estrategia de océanos azules dejando de lado 

a la competencia y realizando acciones para buscar nuevas oportunidades de negocio. Sobre 

todo, buscando ampliar el negocio mediante la innovación para poder aplicar esta gestión 

empresarial. 

 

Hay que fijarse en aquellas personas o empresas que realizan acciones distintas a The Indie 

code y a la sociedad, hay que aprender de lo mejor de estas personas para mostrar a los 

futuros clientes lo que hace que el producto sea un plus o un servicio plus. Con la 

implementación de una plataforma digital destinada únicamente a los juegos Indie, la 

diferenciación respecto a los demás servicios o plataformas parecidas a The Indie Code 

radica en el hecho de poder crear una comunidad con foro y un perfil individual en el sector 

de los juegos Indie. Es cierto que las demás plataformas disponen de dichos elementos, sin 

embargo, estos son un añadido complementario más a sus funcionalidades y no lo desarrollan 

ni se vuelcan en su correcto funcionamiento y margen de mejora. 

 

Otro factor a tener en cuenta, es el patrocinio y soporte a las pequeñas desarrolladoras, 

acción que hasta el momento nunca antes se había visto en el sector referente a la temática 

indie. Estas desarrolladoras sufren en su mayoría de grandes restricciones en la distribución 

de sus creaciones a causa de factores monetarios. El facilitar la distribución y visualización 

es un factor que el mercado actual no les proporciona y The Indie Code sí lo hará. 

 

Es un hecho que muchas otras plataformas no proporcionan buena experiencia de usuario. 

The Indie Code busca crear una plataforma usable y accesible para los usuarios mejorando 

su experiencia de uso mediante la navegación y durante sus horas de juego. 

Tamaño de mercado y cuota a alcanzar 

Según los datos de la Asociación española de videojuegos, el número de jugadores en ámbito 

nacional se estima que se aproxima a las 15 millones de personas. A rasgos generales, el 

uso de ordenadores es similar al de las consolas, decantándose más hacia el de los 

ordenadores (21%) año tras año como la siguiente figura muestra. Numéricamente hablando, 

el 21% de los españoles que utilizan ordenador ronda la cifra de 3,150 millones. 

Cálculo de jugadores ordenador: 15.000.000 * 0,21 = 3.150.000 españoles 

Estimación cuota deseable: 3.150.000 * 0,12 = 378.000 usuarios al año. 
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Teniendo en cuenta la cantidad de usuarios de ordenador entre todas las edades se estima 

que una cuota realista y alcanzable de usuarios se encontraría en el 12% del número total de 

videojugadores de España que utilizan como plataforma el ordenador. El porcentaje oscilaría 

numéricamente en 378 mil personas.  

 

El precio de los juegos indie oscila según el nivel de desarrollo que una compañía haya 

empleado en él, habiendo juegos de hasta 40 o 60 euros aproximadamente como por ejemplo 

“No Man's Sky” o “The Witness”. Generalmente la media de precio de estos productos varía 

entre los 20€ teniendo títulos más baratos o más caros que cambian esa cantidad al alza o a 

la baja. Bajo la suposición de que todos los usuarios de la plataforma se gastarán un total de 

10 euros cada uno, supondría un ingreso bruto aproximado de 3,8 millones de euros, de los 

cuales un 20% correspondería a The Indie Code, esto es 756.000€ brutos sin contar sueldos, 

desarrollo y mantenimiento de la plataforma. 

 

Estimación aproximada:  378.000 personas * [1 producto * (10 euros*0,20)] = 756.000 € al 

año. 

8.GRADO DE INNOVACIÓN/ADECUACIÓN REAL DE LA IDEA DE 

NEGOCIO 

Factores clave 

- Creación de una plataforma online dedicada únicamente a los juegos Indie. The Indie 

Code, cuenta con una distribución de videojuegos independientes. En esta plataforma 

se podrá descargar y jugar a este tipo de juego, crear un perfil de usuario con los 

logros de cada persona, así como las horas dedicadas, coleccionables etc. También 

se podrá formar parte de una comunidad, chatear con los demás, compartir juegos, 

poner reviews a los distintos juegos y poder participar en foros. 

 

- Otro factor que innova en este sector y que no se había visto anteriormente es el 

soporte que The Indie Code proporciona a aquellas pequeñas desarrolladoras 

independientes que carecen de apoyos financieros y distribuidores para poder vender 

sus productos. Estas empresas normalmente cuentan con grandes restricciones que 

no les ayudan a crecer. IC, opta por una plataforma que permita dar voz a las 

creaciones de estas pequeñas empresas con talento, así como el patrocinio de las 
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mismas. Podrán distribuir sus productos en una plataforma con el mínimo de 

restricciones y a un coste asequible. 

 

- La colaboración con streamers y gente influyente del sector es algo que no ha sido 

explotado por otras empresas y en The Indie Code se ve como una gran oportunidad. 

La mayoría de juegos Indie en la actualidad han llegado a ser famosos gracias a los 

streamers que mediante directos y vídeos les han dado promoción de forma indirecta. 

Es por ello que la empresa colaborará con estos creadores de contenido online para 

dar voz a las desarrolladoras y sus productos, así como incrementar el número de 

usuarios en la plataforma online. 

Tendencias de futuro 

Según los datos que se han extraído de Statista y Aevi (Asociación española de videojuegos), 

el mercado de los videojuegos desde hace años se ha decantado hacia el formato digital 

volviendo prácticamente obsoleto a lo físico. Antiguos dispositivos de entretenimiento como 

PlayStation o incluso Xbox (consolas de sobremesa), actualmente en el 2020, han sacado 

versiones que aceptan discos y versiones totalmente enfocadas al formato digital, permitiendo 

adquirirlas por menos precio. El formato digital abarata costes de manufactura. Es decir, a las 

empresas creadoras y distribuidoras del software(juegos), les permite liberarse de costes de 

almacenaje o transporte entre otros (mano de obra incluida) ayudando a rebajar el precio del 

producto final.  

 

Además, con el uso de las plataformas streaming y el gran número de espectadores que 

tienen, el mundo de los videojuegos cada vez está ganando más importancia. Sin ir más lejos, 

la principal actividad que tiene más beneficios es la de jugar a videojuegos. En España sin 

ir más lejos, el uso de Twitch durante la cuarentena aumentó estratosféricamente y no 

ha bajado incluso después de esta.  

 

Gráfico 10 Media de viewers concurrentes en Twitch de 2012 a 2020 

 

Fuente: Twitch Tracker 
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Es un hecho que la realidad virtual se está haciendo cada vez más famosa en los distintos 

sectores de la economía como por ejemplo cocina, medicina o entretenimiento. A causa de 

este factor cada vez más son las empresas que invierten en este tipo de tecnología para 

adaptarlo a la vida cotidiana de las personas. Probarte ropa, visitar un lugar o incluso ver una 

película son pequeños ejemplos de las funcionalidades que se están desarrollando y 

mejorando. En el mundo de los videojuegos desde aproximadamente el 2016 se está 

desarrollando esta tecnología y cada vez son vistos más juegos compatibles con este formato. 

En la siguiente gráfica Statista muestra los datos del auge de la realidad virtual desde el año 

2015 al 2018. En referencia a The Indie Code, estas desarrolladoras de realidad virtual, en 

su mayoría, son independientes. 

9.PLAN DE MARKETING 

Portafolio de productos y servicios 

Consumidores  

Portafolio de videojuegos  

En la siguiente tabla se han categorizado los productos según si son: gratuitos, demos, ofertas 

y según el rango de precios de 5 euros en 5 euros. 

 

Tabla 2 Portafolio de productos y servicios 

 

Fuente: Elaboración Propia  

Diseño: Cómo se ha desarrollado el videojuego en historia, por ejemplo, significado o fin del 

por qué se juega al juego. 
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Jugabilidad: Facilidad y adaptabilidad del videojuego hacia los controles de movimiento del 

personaje. 

Tiempo jugable: Cantidad de horas aproximadas/mínimas que dura el videojuego. 

Microtransacciones: Opciones de pago disponibles para mejorar la experiencia del 

videojuego. Algunos ejemplos son trajes, personalización adicional que los que no pagan no 

tienen. Son totalmente opcionales. 

Tecnología: Tipo de visualización gráfica del videojuego. Cómo de bien y “realista” se ve. 

Calidad: Conjunto de características ya sean gráficas, en tiempo jugable, jugabilidad, etc. 

que hace que un juego sea mejor valorado que otro. 

Contenido Adicional: Posible contenido adicional que se traduce en más horas de juego. 

 

El catálogo The Indie Code dispone también de distintos géneros de videojuegos dónde se 

pueden ver:  

Acción: El jugador deberá utilizar su velocidad, destreza y tiempo de reacción para completar 

el contenido del videojuego. 

Arcade: Son aquel tipo de videojuegos que se encontraban antiguamente en las máquinas 

recreativas. Algunos ejemplos pueden ser pinball, Pacman, Street Fighter, etc. 

Aventura: Videojuegos enfocados en la investigación y la exploración de un mundo. Un 

ejemplo de videojuego conocido de aventura podría ser Tom Raider. 

Estrategia: Videojuegos de construcción o tácticos por turnos. 

Aventura gráfica: Se caracterizan por tener que hacer rompecabezas o acertijos para 

proseguir con el avance. Son videojuegos interactivos. 

Deportes: Son aquellos en los que se practica un deporte. Ejemplos son baloncesto, fútbol, 

béisbol, etc. 

Rol: En esta tipología de videojuegos, el jugador toma el papel de un héroe o villano y salva 

o destruye el mundo.  

MMO: Juego multijugador masivo Online. Se caracterizan por jugar simultáneamente con 

otros jugadores de la red. 

Otros. 

Jugadores 

Servicios  

 

● Noticias sobre el mundo videojuegos. 

● Servicio multiplataforma (Pc/Smartphone/Tablet). 

● Contenido audiovisual en plataformas streaming (Youtube, Twitch). 
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● Servicios de soporte/atención al cliente por The Indie Code. 

● Foros y comunidad para mantener comunicación con las desarrolladoras y con otros 

usuarios. 

● Reviews, Opiniones y puntuaciones. 

Desarrolladoras 

Servicios 

 

● Distribución de videojuegos Indie. 

● Los mismos desarrolladores o vendedores añaden sus juegos a la plataforma, fijando 

ellos mismos un precio. The Indie Code se llevará un 20% de comisión por venta. 

● Servicio de personalización empezando desde una plantilla predeterminada 

(manteniendo el diseño de la app) en la que los desarrolladores o vendedores podrán 

añadir algunos elementos. 

● Capacidad por parte de las desarrolladoras de establecer promociones en sus 

productos dentro de una franja estacional estipulada por The Indie Code.  

● Servicios de soporte/atención a las desarrolladoras por Indie Code.  

● Posibilidad de creación de videojuegos indie mediante el uso de las herramientas de 

la app digital. 

● Foros y comunidad para mantener comunicación con su público y con otras 

desarrolladoras. 

Política de precios y previsión de ventas 

La estrategia que sigue The Indie Code se basa en una estrategia de diferenciación por 

enfoque en diferenciación. Esto significa que la empresa se centra en cubrir las 

necesidades de un sector muy específico con gustos muy específicos, en este caso los juegos 

indie, mediante servicios de calidad (foros, contacto con las desarrolladoras, 

personalización,etc.). No obstante, la empresa también se centra en costes bajos puesto a 

que los videojuegos que se venden en la plataforma, no superan los 20 euros, además, a 

diferencia de la competencia, el porcentaje medio que se lleva por venta, es inferior a ella. 

Por ese motivo, The Indie Code combina ciertos aspectos de una estrategia de diferenciación 

y de costes. 

 

En cuanto a la política de precios, aunque The Indie Code no se encarga directamente de 

establecer los precios, porque de eso se encargan las mismas desarrolladoras, es cierto que 

el precio de cada videojuego variará según las características anteriormente expuestas en 
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el portfolio de productos y servicios (diseño, tecnología, tiempo jugable…). Sin embargo, 

The Indie Code establecerá un precio máximo de 20 euros a sus productos y, en el caso de 

que se quiera poner un producto a mayor precio, se deberá comunicar por parte de la 

desarrolladora y se estudiará el caso, ya que hacer esto no iría en sintonía con la estrategia 

de la empresa. Siguiendo la política de precios se tiene como meta el posicionarse en el 

mercado como un vendedor asequible y un intermediario justo para las desarrolladoras. 

 

De todas formas, la empresa entiende que puede darse el caso en que los precios puedan 

subir (aunque no de momento) a causa de las leyes. Un ejemplo es el de Instant Gaming, 

portal que 2 años atrás, no cobraba el IVA por los productos/códigos electrónicos de los 

videojuegos y, a causa de las recientes regulaciones, han tenido que subir los precios pese 

a que su estrategia es la de mantener precios bajos. 

 

A continuación, se ha hecho una política de precios y previsión de ventas a 3 años detallada 

en profundidad en el primer año y resumida en los 2 restantes. Como hace la competencia 

más directa, Steam y Epic, The Indie Code abrirá un periodo de promociones y rebajas, 

descrito como estacionalidades en la tabla, durante invierno (20 de Diciembre al 8 de 

Enero) y verano (24 de Junio al 10 de Julio). 

 

Anteriormente, en el punto de tamaño de mercado se mencionó que la cuota objetivo a 

alcanzar en un futuro oscilaría aproximadamente en la cifra de 378 mil usuarios. No obstante, 

y de forma realista, en los primeros años de la creación de la empresa, no se alcanzará. Por 

ese motivo, se han realizado 3 tablas a 3 años vista con 3 escenarios posibles y una cuota 

de consumidores acorde a la realidad de los datos. No es descabellado el pensar que cuando 

el más reciente juego indie llamado “Valheim” a 16 euros, ha vendido 4 millones de unidades, 

2 millones en dos semanas o menos, y con 367.443 jugadores diarios en Steam, la cuota que 

The Indie Code plantea en sus escenarios, es realista. 

Tabla 3 Política de precio y previsión de ventas 1r año 

 

Fuente: Elaboración Propia  
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Retomando el hilo sobre los porcentajes de usuarios consumidores/compradores de los 

videojuegos de la plataforma, se ha hecho una estimación aproximada teniendo en cuenta 

las ventas de los últimos juegos indie del momento, mencionados durante el trabajo y 

mostrados en anexos, las visualizaciones de público español en juegos indie y los usuarios 

medios de los juegos en tendencia en la plataforma de Steam. 

 

● En el escenario optimista aproximadamente se cree que un 90% de los usuarios 

comprarán videojuegos con un precio mayor a 10. Teniendo en cuenta la variabilidad 

de las tendencias en el consumo de videojuegos (ej: Valheim a 16 euros). 

 

● En el escenario esperado el 90% de los usuarios consumirán videojuegos a partir de 

5 euros mientras que una minoría consumirá los más baratos. Las ventas estarán 

repartidas equilibradamente entre las distintas categorías. 

 

● En el escenario pesimista el 35% de los usuarios totales, siendo este el porcentaje 

más elevado en el escenario, consumirán videojuegos con un precio inferior a 10 

euros. Además, únicamente un 50% del total serán los que se gasten más de 10 

euros. 

 

● A causa de la variabilidad del sector cualquiera de los 3 escenarios puede llegar a 

suceder siendo el optimista y el realista los más probables debido a: 

○ El consumo de juegos indie se ha disparado y se ha vuelto tendencia entre los 

streamers de renombre en Twitch (Ej: Ibai Llanos). 

○ Como se muestra durante el trabajo, España es la que más consume a nivel 

europeo contenido de plataformas en streaming en temática de videojuegos. 

○ El factor Covid y las restricciones en movilidad ayudan a que la gente gaste 

más tiempo y dinero en los videojuegos. 

Se debe tener en cuenta que, en el precio medio o final del producto, el IVA va incluido, 

motivo por el que más adelante como se muestra, se resta. 

 

El total, equivale a lo que se obtiene al sumar la cantidad de euros conseguidos por venta. 

De esa cifra, The Indie Code recibe el 20% y el 80% lo destina directamente a las 

desarrolladoras, a causa de la estrategia híbrida mencionada anteriormente y que seguirá la 

empresa. Este 20% se denomina como “margen bruto”. A este margen bruto se le suman las 

estacionalidades de invierno y verano y, por último, se les resta el IVA. 
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Tabla 4 Política de precio y previsión de ventas. Estacionalidad 

 

Fuente: Elaboración Propia  

● Estacionalidades en invierno y verano debido a: 

○ Pagas dobles. Una paga en invierno y la otra en verano. 

○ Durante esas fechas se es más sedentario por la gran cantidad de tiempo libre 

que se dispone y ahora más que nunca con el Covid. 

● En las fechas de invierno se suelen hacer regalos y autorregalos, además de que se 

propicia el consumismo (navidad y reyes). Las estacionalidades se calcula que 

oscilarán entre el 12% en invierno y 10% en verano, de la cifra de ingresos por ventas, 

en los 3 años. Teniendo en cuenta que el último mes de otoño, en la competencia, se 

han visto aumentadas las ventas en un 35% por usuarios que han comprado por 

primera vez y que los usuarios simultáneos conectados han aumentado en 7 millones, 

al ser una empresa nueva y debido al auge de los videojuegos indie, se consideran 

realistas los porcentajes establecidos. 

Los porcentajes estacionales se multiplican por los ingresos en las ventas y se suman al 

margen neto. 

Tabla 5 Política de precio y previsión de ventas 2n año 

 
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 6 Política de precio y previsión de ventas 3r año 

 

Fuente: Elaboración Propia  

Comunicación del primer año 

El primer año de negocio, The Indie Code busca generar notoriedad de marca y engagement 

con los clientes para poder atraerlos y así vender sus productos. Es por ello que el primer de 

año comunicación tendrá un tono informal y cercano combinado con un tono profesional y 

corporativo. 

Se utilizará la metodología de inbound marketing para promocionar la plataforma digital 

durante el primer año. La metodología contará con las siguientes cuatro fases: Atraer, 

convertir, cerrar y fidelizar relacionadas con las acciones. 

Atraer (Pre venta) 

La comunicación con los clientes en el momento pre-venta se centrará en llamar la atención 

del posible comprador y atraerlos hasta el producto mediante google (youtube), instagram, 

facebook y página web. 

 

Google y Youtube ads 

Mediante Google Ads la página web, plataforma y sus productos serán promocionados en los 

buscadores de Google. Es decir, cuando un posible consumidor busque o esté interesado en 

la compra (mediante cookies) sobre un determinado juego indie, en el navegador de Google 

le saldrán resultados de sugerencia mostrándole los productos que redirigirá a la página web 

de The Indie Code. Además, como Google Ads da la opción de promocionar un canal de 

Youtube, se publicarán también los productos de la plataforma en Youtube.   

Acción 1 SEM 

SEM → Creación de anuncios digitales que aparecerán en el buscador de Google/Youtube 

dirigidos para los clientes y las desarrolladoras. 



41 

 
Grado en Marketing y Comunidades Digitales 

 

Usuario 

Ilustración 6 Anuncio SEM 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Desarrollador 

Ilustración 7 Anuncio SEM 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Acción 2 y 3 Instagram y Facebook 

Creación de perfil de Instagram y Facebook publicitando la plataforma y los productos con: 

stories, imágenes y videos. 

Ilustración 8 Publicidad Instagram Ilustración 9 Story Instagram Ilustración 10 Publicidad FB  

      

Fuente: Elaboración Propia   Fuente: Elaboración Propia  Fuente: Elaboración Propia 

Convertir (Durante la venta) 

Acción 4 App / Web Lead Scoring 

Para que la conversión se realice, la página web o App donde aterrizarán los posibles clientes, 

contará con un diseño estructural usable e intuitivo que permita una navegación sin pérdida 
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y agradable evitando posibles confusiones. Adicionalmente estará implementada la opción 

de que pueda recibir publicidad, haciendo que se creen una cuenta, sobre futuras ofertas en 

cuanto a nuevas funcionalidades en los servicios de The Indie Code o futuras promociones. 

Tanto la web como la App estarán diseñadas para que cualquier tipo de transacción se realice 

con la menor cantidad de clicks posibles. 

 

Una vez se hayan registrado, a través de Lead Scoring12, se puntuará a los clientes en la 

base de datos mediante el uso de unos criterios determinados para hacerles llegar mediante 

email un tipo de información determinada y personalizada. 

Cerrar (Durante-Post Venta) 

Acción 5 Lead Nurturing 

Habiendo previamente puntuado en la base de datos a los clientes registrados, se usará una 

técnica relacionada con el Lead Nurturing13. Consistirá en enviar promociones e 

informaciones según la afinidad con la que se haya puntuado al cliente, ofreciéndole 

sugerencias sobre los distintos productos, ya sean los que más busca o similares.  

 

Para facilitar la compra The Indie Code dispondrá de una gran cantidad de métodos de pago 

distinto para que el consumidor pueda escoger y no se vea coaccionado en el momento de 

comprar. 

Fidelizar (Post Venta) 

Acción 6 Email Marketing 

The Indie Code hace sentir a sus clientes que forman parte de una comunidad una vez han 

comprado su producto. Siempre dando la opción de valorar a la plataforma y sus procesos 

de compra y diciéndoles que comprando videojuegos en la app/web están colaborando a que 

muchas empresas indie puedan seguir sobreviviendo. Además, se le hará email marketing 

para informarle sobre futuros productos en el catálogo y promociones. 

 
12 El lead Scoring es un método para poder puntuar a los leads, clientes que proporcionan sus datos, 
para poder ver cuál de ellos se adapta y está mejor preparado para la adquisición del producto o 
servicio. 
13 El lead Nurturing es un método para fidelizar a los clientes para alcanzar un objetivo previamente 
definido, ya sea la compra de un producto o servicio. 
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Acción 7 Twitter 

Para comunicar fallos en el sistema, servidores caídos, juegos no disponibles, eventos de 

comunidad o algunas promociones se usará la red social Twitter. Como red social, es la más 

idónea y más utilizada a la misma vez (por grandes compañías) para comunicar con textos e 

imágenes la situación de los servicios de manera forma y concisa. Esta red social será el 

principal canal de comunicación bidireccional. 

Acción 8 Twitch / Youtube 

Los streamers de Twitch o Youtube serán una pieza fundamental como promotores tanto de 

nuevos juegos como de actuales. De hecho, la empresa contactará con el streamer Alva Majo 

puesto a que es un gran seguidor de juegos indie y enfoca su canal prácticamente a ellos y, 

le proporcionaremos, códigos de videojuegos para que los sortee y al mismo tiempo publicite 

la plataforma. De hecho, le proporcionaremos a él videojuegos para que haga reviews. 

Canales de distribución 

El producto será distribuido totalmente Online mediante la compra directa en la App/Web o 

la adquisición de un código, por parte de un tercero, que podrá ingresarse canjeándose. 

 

Usando el primer método, en el momento en que se realiza el pago y se adquiere el producto, 

éste aparecerá en la cuenta del usuario automáticamente, permitiendo poder utilizarlo al 

instante mediante su instalación. 

 

El segundo método de adquisición de un artículo será mediante el uso de un código único 

que se validará y perderá la eficacia una vez se haya utilizado. Una vez obtenido el artículo, 

el usuario puede utilizarlo de la misma manera que si lo hubiera comprado él. 

 

The Indie Code no tiene pensado en su primer año vender sus artículos fuera de su web/app, 

de manera que los códigos obtenidos mediante terceros o intermediarios, serán 

controlados y proporcionados por la misma empresa. Es decir, The Indie Code proporcionará 

a streamers y youtubers códigos para que hagan promociones propias y los distribuyan 

(siempre sin venderlos) según les convenga. 

 

Para complementar la adquisición de códigos sin necesariamente utilizar a streamers o 

youtubers, estos serán distribuidos en la web o mediante las redes sociales de The Indie 

Code para potenciar el engagement hacia los canales de comunicación. 
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Presupuesto del proceso de distribución 

En referencia al proceso de distribución, The Indie Code es una empresa única y 

exclusivamente online dónde los productos son digitales y las transacciones e intercambios 

con los clientes se hacen desde la misma plataforma. La empresa no dispone de costes de 

transporte, almacenamiento o packaging puesto a que esta actividad no requiere de procesos 

de manipulación con los productos.  

Calendario de planificación  

Tabla 7 Calendario de Planificación 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Presupuesto del plan de comunicación 

Tabla 8 Presupuesto Plan de Comunicación 

 
Fuente: Elaboración Propia 

● Según “similarweb.com”, el mayor porcentaje de personas que llegan a las plataformas digitales de videojuegos (Steam,Epic) por las 

redes sociales, provienen de Youtube y siguiéndola Facebook, es por ello que la inversión en ads será mayor que en las demás redes 

sociales.  

● Instagram es la red social con menor inversión en comparación a las demás en el plan de presupuesto. La razón es porque se quiere 

testear como función por el hecho de que no existen datos de que la competencia reciba tráfico mediante ella. 

● Se mantiene alto el presupuesto en SEO y SEM para aumentar el tráfico proveniente de los buscadores. 

● Email marketing tendrá el mismo presupuesto puesto a que servirá para fidelizar a los clientes. 

 

Para conocer los objetivos y kpi’s de la campaña de marketing, visitar la sección de anexos, apartado tablas.
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Análisis de las 4P a las 4C 

Consumidor  

Usuarios 

El usuario que consume contenido en internet más allá de un producto puntero 

tecnológicamente o de mucha calidad, busca un producto o servicio hecho a medida. La 

plataforma que se lanzará, además de ofrecer todo tipo de videojuegos según distintas 

temáticas, dispone de servicios de atención al cliente, personalización del perfil, reviews, 

comunidad e incluso sugerencias según el tipo de videojuegos que consuma. La empresa no 

se centra en el producto en sí, sino en satisfacer las necesidades que busca el cliente con él. 

Por ello, a través del feedback que proporcione el usuario, se le irá añadiendo y facilitando la 

visualización en particular de videojuegos de distintas temáticas que desee. 

Desarrolladoras 

Las necesidades que se cubrirán para las desarrolladoras indie, serán la de atención y 

personalización del producto que decidan “subir” a The Indie Code. Se les permitirá la 

personalización, mediante unas templates predeterminadas, el lugar donde serán visibles. 

Además, se les permitirá poder comunicarse con los usuarios para facilitarles y 

proporcionarles una conversación y comunicación activa con ellos. 

Costo 

Usuarios 

Los costes totales de los productos en tiempo, esfuerzo y dinero son bajos. Monetariamente 

hablando adquirir un videojuego indie no supone demasiada inversión, además, existirán 

promociones que reducirán aún más lo que cuesta y el esfuerzo que supone el adquirir uno. 

El tiempo requerido desde el momento en el que se ubica en el carrito de compra y se compra 

es también bajo puesto a que se requieren seguir pocos pasos en la plataforma para finalizar 

el proceso. El proceso es totalmente digital, es por ello que el usuario no necesita moverse 

para conseguir el producto. 

Desarrolladoras 

Para las desarrolladoras el esfuerzo monetario que necesitarán realizar será medio. Como 

en cualquier servicio, un 20% del producto que vendan deberán cederlo a la empresa. En 
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cuanto al tiempo que requieren para publicar un juego en The Indie Code será medio. 

Supondrá el tiempo que personalicen el apartado donde lo publiquen. 

Conveniencia 

Usuarios y Desarrolladoras 

Tanto para el usuario como para la desarrolladora es sencillo el consumir los servicios de 

The Indie Code. Al ser una plataforma totalmente online con posibilidad de usarse en 

Smartphone y sin la necesidad de adquirir o vender el producto físicamente, se puede realizar 

cualquier transacción desde cualquier lugar sin el mayor esfuerzo. Es por ello que The Indie 

Code reduce el esfuerzo y el tiempo empleado para utilizarse ya que todo está prácticamente 

a unos clicks. 

Comunicación  

Usuarios 

A diferencia del modelo tradicional, The indie Code utilizará la comunicación bidireccional 

para comunicarse con sus usuarios. Las redes sociales actuales, el feedback que se aporta 

mediante la app o la asistencia al cliente que se proporciona, son algunos de los ejemplos 

en los que la empresa se comunica con sus usuarios y, al mismo tiempo, estos se comunican 

con ellos. Además, los foros incorporados en la App o web son una valiosa herramienta 

para que los usuarios hablen sobre mejoras, reporten sobre fallos o incluso expliquen cómo 

se sienten y qué desean. 

Desarrolladoras 

La comunicación que se tendrá con las desarrolladoras se producirá a través de un chat 

interactivo o de un foro de problemas especializado para ello. Tanto The Indie Code como las 

desarrolladoras podrán postear problemas, versiones nuevas de parche (por parte de The 

indie Code), etc. Todo se realizará de manera bidireccional, la comunicación se producirá 

hacia ambas partes. 
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10. PLAN DE OPERACIONES 

Proceso de producción de la App, web, RRSS y plataformas de vídeo. 

1. Adquisición de Host, BBDD y servidores: Se adquirirá un servicio de host, de base 

de datos y servidores para el funcionamiento tanto de la página web como de la App. 

El host hospedará a la página web y la base de datos, contendrá la información de los 

usuarios. El servicio de servidores que se utilizará será proporcionado por Amazon.  

 

2. Administración contabilidad empresarial: Para llevar a cabo las operaciones de la 

empresa y el correcto mantenimiento, se va a contratar a una empresa externa, Blue 

Indic, para que se encargue de la contabilidad y envíe informes continuos sobre el 

estado en que se encuentra The Indie Code. 

 

3. Creación de la página web: La página web será creada mediante el esqueleto de 

una plantilla de Wordpress de pago. Sin embargo, será modificada en su totalidad, 

manteniendo algunas funcionalidades, para asemejarse a los conceptos de estética y 

usabilidad que anteriormente hemos mencionado. Es por ello, que se contratarán a 

programadores (1 senior y 3 juniors) para que se encarguen de la programación y 

puesta en marcha de la web. Sin embargo, la actualización y mantenimiento de esta 

se realizará por el personal de marketing y redes sociales, exceptuando el caso que 

se requiera añadir alguna nueva funcionalidad específica. 

 

4. Creación de la plataforma digital: La app The Indie Code será programada en C++ 

y utilizando el framework Visual Studio 2019 por el equipo de programadores que 

se mencionaron en el apartado de creación de la página web. El motivo es porque 

presenta la ventaja de que: 

○ Es un lenguaje de programación bastante estandarizado, con mucha 

personalización y complejidad además de ser de alto nivel. 

○ No requiere de máquina virtual para inicializarse, aunque sí necesita ser 

compilado para cada sistema operativo. 

○ Este lenguaje permite hacer llamadas directas al sistema operativo y a la 

memoria (RAM).  

○ En el caso de que se necesite se pueden escribir directrices en lenguaje 

ensamblador (nivel bajo). 
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5. Creación de RRSS: The Indie Code contará con un departamento de marketing digital 

para la creación de las redes sociales y el mantenimiento de la misma. Serán los 

encargados de crear los perfiles tanto en Instagram como en Facebook, publicar 

contenido relevante, interactuar con los usuarios vía online y fomentar el engagement 

de los consumidores y posibles clientes futuros. 

 

6. Edición de contenido audiovisual: Para la creación de un perfil en las plataformas 

como Youtube y Twitch, The Indie Code utilizará el departamento de marketing 

digital. Éste se encargará de la creación de los proyectos audiovisuales, edición y 

publicación de los mismos. Para la parte de vídeos en streaming, el departamento 

digital será el encargado de la emisión de directos mostrando los distintos productos 

de la plataforma. 

Presupuesto proceso de producción 

En las siguientes tablas, se muestran todos los materiales tantos tangibles (mobiliario, 

ordenadores, etc.) como intangibles (software) necesarios para realizar el proceso de 

producción de la empresa. 

 

Por una parte, por lo que respecta a los costes de la infraestructura para la producción de la 

app/web, The Indie Code utilizará la Incubadora del Tecnocampus. Este servicio, aunque 

no se incluye en las tablas posteriores, tendrá un coste aproximado de 600 euros al mes, 

teniendo en cuenta que los gastos de electricidad están incluidos. Sin embargo, el espacio 

proporcionado estará completamente vacío de mobiliario, motivo por el cual serán necesarias 

las mesas, sillas y ordenadores que se han puesto en materiales. 

 

Tabla 9 Presupuesto material proceso de producción 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Actividades clave  

Ilustración 11 Actividades Clave 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 12 Cadena de Valor de Porter 

 
Fuente: Elaboración Propia  

Para complementar la explicación de las actividades clave, la empresa ha escogido la cadena 

de valor de Porter, una herramienta muy eficaz para poder ver de forma clara las actividades 

primarias y de soporte necesarias para el funcionamiento de la actividad empresarial en sus 

respectivos departamentos.  

Las actividades más importantes para el desarrollo de la plataforma se encuentran en 

operaciones (creación, supervisión y mejoras) que se complementan con el desarrollo 
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tecnológico (mantenimiento, diseño, procesos) así como el departamento de marketing y 

ventas (promoción, venta, políticas de precio). 

Las actividades que subcontratará la empresa serán de infraestructura de la empresa 

(Gestión legal, administración, finanzas…) y de logística interna (Administración de 

servidores) y las actividades propias de la empresa que serían todas las demás. 

Recursos Clave 

Ilustración 13 Recursos Clave 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Departamento de producción/programación 

Los factores clave que definen este departamento son: 

 

- Mano de obra en la creación de la plataforma digital (Recursos Humanos): Los 

programadores de la empresa estarán a cargo de la creación y modificación de la 

plataforma digital. 

- Visual Studio 2019 (Recursos Tecnológicos): Poseer un framework que 

proporcione un esqueleto para la aplicación facilitará el trabajo de los programadores. 

- Conocimientos de C++ (Recursos Intelectuales):  Es imprescindible que los 

programadores tengan conocimientos en el lenguaje de programación en el que 

estará programada la plataforma. 

- Equipos informáticos (Recursos Materiales): Principal herramienta para el 

desarrollo de la plataforma digital, web, redes sociales, plataformas de vídeo y 

streaming. 
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Departamento de Marketing Digital 

Los factores clave que definen este departamento son: 

 

- Mano de obra para la creación de campañas de Marketing digital (Recursos 

Humanos): Los community managers de The Indie Code serán los encargados de 

llevar a cabo diversas campañas de Marketing Digital para potenciar la empresa y sus 

productos. Siempre teniendo en cuenta los presupuestos y los costes para diseñar 

una campaña eficaz, con un buen diseño y alrededor del Marketing Mix. 

- Promoción de la plataforma y los productos (Recursos Tecnológico): Mediante 

las redes sociales y plataformas de vídeo o streaming, los community manager de The 

Indie Code promocionarán los productos de la plataforma de forma constante, 

teniendo en cuenta los costes en publicidad (Ads) en las distintas redes. 

- Programas de edición Affinity (Recursos Tecnológicos): Las personas 

encargadas de diseñar los diferentes posts y encargarse de una edición de vídeo 

visual y atractiva deberán utilizar programas de edición como Affinity.  

- Hosting Web (Recursos Tecnológicos): Es necesario contar con un hosting y 

dominio para el correcto funcionamiento de la página web. Se debe tener en cuenta 

los costes de los mismos. 

Departamento de ventas y finanzas 

Los factores clave que definen este departamento son: 

- Mano de obra del departamento de ventas (Recursos Humanos): Unidad 

encargada de potenciar las ventas y contactar con desarrolladoras para que se unan 

al proyecto.  

- Mano de obra del departamento de finanzas (Recursos Financieros): Mediante el 

uso de una app de gestión, se llevará al día la situación financiera de la empresa. 

Además, se contará con un gestor online al precio de 30€ mensuales. 

- Blue Indic App (Inmaterial): Con Blue Indie App, tendremos una idea básica de los 

ingresos y gastos de la empresa. Costará al mes 15,95€. 

Departamento de Atención al cliente 

Los factores clave que definen este departamento son: 
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- Mano de obra para aclarar las dudas e inconvenientes a los clientes (Recursos 

Humanos): Como cualquier producto o servicio, es necesario tener personas a cargo 

para ayudar a los clientes en caso que les surjan problemas. 

- Mano de obra para atender reportes sobre fallos o mejoras de la aplicación 

(Recursos Humanos): Personal dedicado a revisar mensajes sobre errores o 

mejoras que puedan enviar los usuarios sobre la aplicación. 

- Mano de obra para atender reembolsos (Recursos Humanos): Personal dedicado 

a gestionar las devoluciones de los productos.  

El coste del departamento de atención al cliente está calculado según el salario mensual, 

1205€, que ganará la persona que se encargará junto a los dueños de la empresa, de atender 

a los clientes. 

 

Tabla 10 Presupuestos de producción 

 

Fuente: Elaboración Propia 

En la tabla de presupuesto de producción, se han dividido los costes según si son fijos o 

variables. Estos costes se basan en el dinero que la empresa necesita para cubrir la actividad 

de producción. Ambos costes están especificados mensualmente y anualmente.  

 

En este caso, la página web es un coste variable porque el precio de mantenimiento de la 

misma varía en función de la cantidad de productos que se van añadiendo, así como el 

número de archivos, almacenamiento y descargas realizadas. 
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11. RECURSOS HUMANOS 

Tabla 11 Organigrama de la empresa 

 
Fuente: Elaboración Propia 

El departamento de recursos humanos tiene como función principal la selección, el 

reclutamiento de las personas, la organización y planificación de los trabajadores, su 

formación y sobre todo promover un clima laboral agradable, así como unas relaciones 

laborales positivas. 

 

Para entender las funciones básicas de los departamentos restantes, se puede consultar 

aquí. 

 

El organigrama de la empresa, es de tipo horizontal ya que, todos los departamentos se 

encuentran al mismo nivel. Se ha escogido esta tipología porque The Indie Code considera 

que quiere innovar y dirigir la empresa de manera moderna y distinta a la de las grandes 

empresas tradicionales. Además, al ser pequeña la empresa y no disponer de un gran número 

de trabajadores, en el momento de tomar las decisiones, se agilizan los procesos, por lo tanto, 

se considera pertinente utilizar este tipo de dirección. 

 

The Indie Code realizará reuniones de seguimiento con sus trabajadores/as para asegurarse 

de que todo se está llevando a cabo correctamente, solucionar inconvenientes y aclarar 

dudas. Estas reuniones se realizarán cada viernes antes del fin de semana para que puedan 

seguir trabajando sin ningún obstáculo ni impedimento la semana siguiente.  
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Funciones, competencias y formación 

Se ha creado una tabla con las distintas tareas y competencias que tendrán los distintos 

departamentos de la empresa. Además, se ha aprovechado la tabla para añadir la formación 

requerida para los trabajadores/as, así como la experiencia necesaria para el momento de 

contratación. 

Tabla 12 Funciones, competencias y formación 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Se ha creado un plan de formación para los departamentos de Programación y Marketing 

Digital. Los planes de formación están creados para mejorar aquellos aspectos más 

importantes de la empresa y reforzar aquellas partes de la empresa/trabajadores que lo 

necesiten. 

Tabla 13 Plan de Formación 

 
Fuente: Elaboración Propia 
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Política retributiva 

La política retributiva se establecerá teniendo en cuenta los siguientes criterios: 

1. Responsabilidad del puesto de trabajo: A mayor responsabilidad por el puesto que 

se ostenta, se recibirá una mayor retribución ya que la implicación no es la misma. 

2. Eficiencia de horas de trabajo: Se tendrán en cuenta el número de horas que se 

hacen y la eficiencia de éstas en el momento de mostrar los resultados. Por ejemplo, 

la eficiencia se refiere al número de ventas en el caso del departamento de Marketing 

y en el Departamento de Programación el número de proyectos realizados. 

3. Competencia individual: Según la cantidad de experiencia o las capacidades que 

demuestre el empleado, se le retribuirá más o menos. 

 

Teniendo en cuenta los puntos mencionados en el momento de la retribución habrán los 

siguientes componentes: 

 

1. Salario Fijo: Como cualquier contrato de trabajo, existirá un salario mínimo. Este 

oscilará según The Indie Code crea conveniente, ya que según el puesto de 

trabajo se paga más o menos, y según el valor establecido por el mercado 

actualmente. 

2. Bonus en el salario: Dependiendo del número de ventas que se realizan a final 

de mes y dónde se pueda ver claramente un aumento, los trabajadores/as 

recibirán un extra en su salario. El porcentaje rondará el 2% en función de las 

ventas para cada departamento. 

3. Otros tipos de retribuciones: Se les proporcionarán formaciones pagadas por la 

empresa además de posibles flexibilidades en el horario de trabajo en caso de que 

fueran éstas últimas necesarias.The Indie Code, intentaría permitir que un día a la 

semana, el viernes, los trabajadores tuvieran el día para pensar cómo podrían 

mejorar la empresa o para realizar proyectos personales relacionados con la 

actividad empresarial además de las reuniones de seguimiento. 

 

En el caso de que la empresa decida despedir a algún empleado/a, y según el artículo 245 

de la Ley de Contrato de Trabajo (LTC), The Indie Code proporcionará un pago equivalente 

a un mes de sueldo por cada año trabajado. En el caso de que algún empleado/a haya estado 

de servicio más de 3 meses, este también será pagado. 
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Presupuestos RRHH 

Tabla 14 Presupuesto Recursos Humanos 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Los salarios entrarían dentro del ámbito de costes fijos. Referente a los costes variables sobre 

las retribuciones, cabe destacar que, la empresa, no implementará ningún sistema de 

incentivos para aumentar el salario. 

12. PLAN JURÍDICO-FISCAL 

Constitución de la empresa 

De entre las formas jurídicas existentes en el mundo empresarial, The Indie Code, considera 

que la más afín a sus intereses es la sociedad de responsabilidad limitada, S.L.  

 

Las razones principales por las que se ha escogido esta tipología de sociedad son: capital 

inicial requerido bajo (3.000 euros) y responsabilidad en caso de quiebra limitada a bienes 

empresariales y no personales/patrimoniales de los socios (a diferencia de la Sociedad 

Anónima). 

 

En cuanto a las participaciones, serán nominales y el derecho de adquisición de éstas, será 

preferente para los socios de la empresa. La transmisión de las participaciones no se podrá 

hacer de manera libre y, en caso de que se quiera hacer se deberá dejar constancia mediante 

documento público, y el nuevo socio o adquirente sólo podrá ejercer los derechos que como 

socio le correspondan desde el momento en que la sociedad limitada tenga conocimiento de 

la transmisión de las participaciones. 
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En cuanto a los servicios de asesoramiento jurídico, la empresa contará con Legálitas ya que 

se especializa en ofrecer servicios de abogacía para las empresas. En cuanto al tema fiscal, 

se contará con la ayuda de la asesoría Ce Consulting. Por último, el grupo Atisa se 

encargará de la asesoría laboral de la empresa.  

Pacto de socios 

Para que no se generen conflictos y exista transparencia legal (uno de los valores enlistados 

por la empresa anteriormente) se ha desarrollado un pacto de socios que recoge los 

siguientes puntos: 

● Porcentaje de participaciones: Ambos socios aportarán prácticamente el mismo 

capital en la formación de la empresa y obtendrán casi el mismo porcentaje de 

participaciones de esta. Es decir, Francisco será poseedor del 51% de las 

participaciones mientras que Álvaro del 49%. En el caso que surja algún problema, 

se buscará la forma de llegar a un acuerdo. The Indie Code utiliza estos porcentajes 

ya que, en el caso de hacer el 50% por cada socio y surgiera algún inconveniente y 

haya un punto muerto no se podrían tomar decisiones. 

 

● Tipo de Administración: La administración que regirá a la empresa es la 

Mancomunada. The Indie Code considera interesante el tener que consultar a los 

distintos socios en el momento de tomar una decisión. Actualmente tiene dos socios, 

pero es posible que en un futuro se amplíe y es, por ese motivo, que se ha decidido 

optar por este método y dejar de lado la buena fe de las partes como otros métodos 

sugieren.  

 

● Funciones de cada socio: Como se ha especificado en las distintas ilustraciones y 

tablas, ambos socios desempeñarán papeles importantes en los distintos 

departamentos. En concreto de forma general harán RRHH y finanzas. 

 

● Entrada o Salida de socios: Para proteger supuestos casos de compra mayoritaria 

de participaciones por el abandono de uno de los socios de la empresa, utilizaremos 

derechos de adquisición de éstas que beneficien a los socios actuales, tanto 

mayoritarios como minoritarios. Es por ello que utilizaremos las cláusulas “drag along” 

y “tag along”. Quien quiera abandonar la empresa deberá ofrecer a los socios actuales 

la opción de compra de las participaciones y, en caso de que ninguno pueda 

adquirirlas, se pondrán en el mercado. 
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● Confidencialidad: Los socios de la empresa están obligados a no utilizar cualquier 

tipo de información sensible o confidencial sobre proyectos con fines propios 

lucrativos. 

Requerimientos normativos antes de la actividad 

Condiciones generales de venta:  Se debe mostrar debidamente los pasos o 

procedimientos requeridos en el momento que el consumidor compre. Además, se debe 

poner a disposición algún método para que el cliente sea capaz de corregir cualquier error 

que cometa al introducir sus datos. Cuando se compre se debe generar un documento sobre 

la compra en un idioma determinado, en este caso el castellano. Además, se debe enviar un 

email de confirmación para confirmar o verificar ésta.  

 

Precio totalmente establecido: los clientes deben saber siempre el precio de los productos 

antes de adquirirlos así cómo las formas de pago, gastos de entrega e impuestos. 

 

Derecho de devolución de compra: Es un hecho que el cliente cambie de opinión con su 

producto o servicio. En este caso, para poder llevar a cabo una devolución, el cliente tendrá 

que disponer de menos de 2 horas jugadas al videojuego concreto y especificar el motivo por 

el cual quiere realizar la devolución. Si es así, se le devolverá todo el dinero incluidos los 

gastos de envío, tasas e impuestos. 

 

Atención al cliente: Se debe identificar correctamente el sistema de atención al cliente para 

que éstos puedan formular sus quejas, reclamaciones o solicitar información sobre el 

producto. Además, proporcionar vías alternativas extrajudiciales en caso de que no se esté 

satisfecho con la resolución de una reclamación. 

Requerimientos normativos durante la actividad 

La normativa específica referente al sector al que se dedica The Indie Code está 

estrechamente relacionada con las normativas de protección personales de datos puesto a 

que, la empresa, trata constantemente con consumidores como con desarrolladoras. 

Ámbito Europeo 

GDPR: Reglamento General de Protección de Datos 

Este reglamento es una normativa a nivel europeo que se relaciona con la protección de los 

datos personales de las personas físicas y la libre circulación de los mismos. Es importante 
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aplicar esta ley ya que The Indie Code maneja información personal de cualquier tipo y, en el 

caso de incumplimiento las multas pueden llegar a los 20 millones de euros. 

Ámbito Español / BOE 

LOPD: Ley Orgánica de Protección de Datos Personales. 

Según la Ley Orgánica 3/2018, de 5 de diciembre, de Protección de Datos Personales y 

garantía de los derechos digitales, los datos personales obtenidos de terceros, deben ser 

guardados correctamente y protegidos de forma que, en caso de incumplimiento, la empresa 

deberá hacer frente a sanciones desde 300.000 hasta 600.000 euros.  

LSSI: Ley de Servicios de la Sociedad de la Información y del Comercio Electrónico 

Esta ley se relaciona con aquellas empresas que disponen de un comercio electrónico dónde 

se venden los productos ya sea E-commerce, plataforma digital etc. Es por ello que es 

imprescindible que The Indie Code la tenga en cuenta. Esta ley obliga a hacer visible la 

siguiente información: NIF, Códigos de conducta, Productos y Precio, Información de 

inscripción y otra información. La publicidad en correos electrónicos tendrá que ser clara 

y la empresa se deberá identificar de modo que el cliente/consumidor sepa que es publicidad. 

Todo estará reflejado en la Política de Privacidad. 

 

En el caso de que surgieran posibles cambios normativos en las leyes de protección de datos 

(GDPR / LOPD), la empresa estaría preparada para cambiar la arquitectura y metodología de 

tratamiento de base de datos. En el caso de que se realizaran cambios en la normativa para 

la venta de productos en comercios electrónicos (LSSI), The Indie Code se adaptaría y 

cambiaría la Política de Privacidad. 

13. PLAN ECONÓMICO Y FINANCIERO 

Fuentes de financiación 

 

La financiación del proyecto se hará a través de capital propio de los dos socios y de business 

angels que estén dispuestos a invertir en la App. Es por eso, que Álvaro aportará 25.000 

euros y Francisco unos 26.500 euros sumando entre los dos una cifra total de 51.500 euros 

y se espera encontrar inversores que aporten un total de 75.000 euros. Es por eso que se 

pondrán participaciones a la venta. En el supuesto de que no se encontrara financiación 
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mediante business angels, poco probable, se acudiría a métodos como el crowdfunding. 

Como último recurso se optaría por pedir un préstamo bancario. 

 

The Indie Code plantea una cifra de 75.000 euros por parte de terceros, sumados a los 51.500 

euros de los socios, para funcionar durante el primer año ya que, los gastos superan los 

100.000 euros. Además, ambos socios esperan aportar 5.000 euros de capital propio para 

aumentar el fondo común. 

Tabla 15 Aportación Socios 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 16 Subvención por inversión 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Previsión de inversión 

La empresa llevará a cabo una inversión en Inmovilizado Material, todo lo relacionado con 

ordenadores, cascos, teclados, monitores, alfombrillas, etc. e Inmaterial (Software o 

programas de edición, sistema operativo). La tabla utilizada a continuación también la 

podemos encontrar en el apartado de Plan de Operaciones ya que es todo el material 

necesario para poder llevar a cabo la creación y mantenimiento del proyecto. 

 
Los gastos de constitución de la empresa alcanzan un total de 4.150 euros y se ha 

desglosado la tabla anterior según la sección de inmovilizado a la que pertenece cada 

elemento.  

Se ha tenido en cuenta que se prevé invertir en I+D+I a partir del final del primer año y en los 

consiguientes debido a que se dispondrá de suficientes fondos como para hacerlo. Como 

empresa tecnológica, The Indie Code, investigará nuevas formas de programación de la App, 

la creación de un gestor de incidencias propio, la fabricación de sedes para que los 

videojuegos se hospeden en servidores propios, etc.  
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Tabla 17 Presupuesto de la previsión de inversión año 1 

 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 18 Presupuesto de la previsión de inversión año 2 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Durante el segundo año, la empresa prevé la creación de un gestor de incidencias. Con esto 

quiere mejorar el servicio de reporte de problemas de los clientes para gestionarlos con mayor 

eficacia y eficiencia al mismo tiempo que, facilite el trabajo del departamento de recursos 

humanos. 

 

Tabla 19 Presupuesto de la previsión de inversión año 3 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 20 Presupuesto de la previsión de inversión en I+D+I 

 

Fuente: Elaboración Propia 

La amortización de la aplicación sigue durante el tercer año y duraría aproximadamente 3 

años más. En cuanto a equipamiento informático, se va a invertir 8000 euros para mejorar los 

equipos existentes. Este gasto, aunque se amortiza en varios años, al ser una cifra tan 

pequeña se deja en un mismo mes. 

Por otro lado, se invertirá en construcciones ya que, The Indie Code, pretende el adquirir 

oficinas para más adelante adquirir servidores y hospedar los juegos de las desarrolladoras. 

Tanto la amortización de los servidores como la de las oficinas está prevista para que sea a 

8 años. 

Resultados 

Escenario Realista o Esperado 

 

En la cuenta de pérdidas y ganancias, es posible ver cómo los resultados del ejercicio 

finales durante los 2 últimos años de la empresa, son positivos y ascendentes menos en el 

primero que, aunque es una buena cifra, a causa de toda la inversión realizada, es menor. 

En cuanto a las ventas realizadas, se prevé que estas incrementarán a medida que pasen los 

años. 

 

Adicionalmente, como se ha comentado anteriormente, la empresa tiene altos gastos de 

personal ya que, su actividad, se basa en la creación y mantenimiento de una plataforma 

online, motivo por el cual, en vez de invertir en infraestructuras, se invierte en el personal 

necesario para la aplicación. Como puede observarse, la variación de existencias también 

será de 0 ya que, la plataforma no adquirirá los videojuegos físicos como tal sino que se 

encargará de distribuirlos online mediante códigos. 
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En cuanto a gastos financieros, estos son nulos puesto a que no se va a pedir ningún crédito 

bancario, motivo por el cual no cobrarán intereses algunos puesto a que no se deberá 

devolver. En la cuenta de pérdidas y ganancias se tiene en cuenta la ganancia de la empresa 

descontando la parte proporcional que las empresas independientes de videojuegos indie 

reciben al vender sus productos en nuestra plataforma. 

 

Tabla 21 Resultados Escenario Realista o Esperado 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Para un análisis más detallado de los ingresos consultar en el anexo. 

Tesorería 

Escenario Realista o Esperado 

En el escenario realista o esperado, la tesorería, en todo momento es positiva desde el primer 

año. Esto se debe a que, la empresa, dispone de bastante capital propio aportado por los 

socios (51.500 euros) y de una subvención de 75.000 euros por la creación de la App. 

Además, si se tienen en cuenta las ventas realizadas mensualmente, es posible ver que 

sumando el capital del que se dispone y de las ventas que se realizan, los costes/gastos no 

llegan a superar a las ganancias. Las entradas de capital en el año 1 y los siguientes, son 

positivas a lo largo de los meses a causa de las ventas realizadas, el financiamiento, las 

subvenciones y el capital social. 

 
Por ese mismo motivo, el saldo final de cada mes es positivo ya que, algunos costes 

desaparecen y los más elevados son los que están relacionados con los contratos de 

personal, el IVA de las ventas y las inversiones en I+D+I que al final reportan beneficios a la 

empresa. Las salidas de capital provienen de inversiones, gastos de personal, servicios 

exteriores e IVA. En este caso, las salidas no superan a las entradas de capital, por ese 
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motivo al final del ejercicio nos encontramos con un saldo final positivo. Para más detalles del 

plan de tesorería según los escenarios mirar en los anexos aquí. 

Viabilidad del proyecto 

Escenario Realista o Esperado 

Tabla 22 Fondo de maniobra - Escenario Realista o Esperado 

 
Fuente: Elaboración Propia 

El fondo de maniobra es el encargado de garantizar que la empresa pueda hacer frente a 

pagos o deudas a corto plazo. Como puede observarse, la empresa dispone de liquidez 

suficiente para hacer frente a posibles imprevistos y aunque desciende del primero al tercer 

año, a causa de las inversiones realizadas en I+D+I, es favorable. 

 

Tabla 23 Rendimiento de la inversión - Escenario Realista o Esperado 

 
Fuente: Elaboración Propia 

El rendimiento sobre la inversión en la empresa es negativo durante el primer año debido a 

que los gastos por poner en marcha el negocio y lo que se invierte en él, no generan el 

suficiente rendimiento. Tiene sentido ya que, durante el primer año de una empresa, todos 

son gastos y no suele haber rendimientos positivos o incluso beneficios. 

 

Sin embargo, a partir del segundo año, los beneficios que se obtienen en referencia a los que 

se ha invertido para conseguirlos, nos indica lo beneficiosa que ha sido la inversión y lo bien 

que ha rendido. Es lógico que se vea un alto rendimiento en la inversión ya que la empresa 

la aumenta a partir del segundo año, momento en el que ésta, dispone de los medios para 

realizarla. El tercer año de hecho se muestra como la inversión ha tenido un rendimiento 

superior al total de lo que se ha invertido. 

Tabla 24 Rendimiento del Fondo - Escenario Realista o Esperado 

 
Fuente: Elaboración Propia 
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Aunque más adelante también se observará, el rendimiento sobre las ventas obtenido es 

favorable y aumenta después del primer año. Esto significa que el fondo en el tercer año 

proporcionará una rentabilidad de un 38%. 

Tabla 25 TIR - Escenario Realista o Esperado 

 
Fuente: Elaboración Propia 

En esta tabla, se ve cómo a través del cashflow la empresa se encuentra en un momento 

saludable. En el caso de necesitar dinero para pagar gastos o deudas lo podrá hacer, al 

menos en el primer año y tercer año. Además, referente a la inversión que se realiza, 

explicada en puntos anteriores, es natural que la TIR indique que el proyecto es rentable 

puesto a que la inversión realizada en comparación a las ganancias, es menor. 

Tabla 26 EBITDA - Escenario Realista o Esperado 

 
Fuente: Elaboración Propia 

El ebitda nos indica la capacidad por parte de la empresa de generar beneficios. En el primer 

año, es negativo debido a que esta es superada por los gastos que tiene. Sin embargo, a 

partir del segundo año, remonta hasta alcanzar cifras positivas. 

Tabla 27 VAN - Escenario Realista o Esperado 

 
Fuente: Elaboración Propia 

En números absolutos, el VAN es el encargado de indicar, en caso de que sea positivo, si 

una empresa es rentable o no. Juntamente con el TIR que nos lo indica en porcentaje, se 

puede asegurar que, en este escenario, la empresa es rentable. 

Tabla 28 Ratio de endeudamiento - Escenario Realista o Esperado 
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Fuente: Elaboración Propia 

Este tipo de ratio nos indica lo endeudada que se encuentra la empresa. En el caso de The 

Indie Code, el endeudamiento no supera el 30%, razón por la cual, la empresa podría 

endeudarse tranquilamente si así quisiera para no utilizar fondos propios. 

Conclusión escenario realista 

Una vez se han analizado las distintas ratios del escenario realista, puede decirse que el 

proyecto es viable. Aunque a partir del segundo año, será cuando la empresa comience a ser 

rentable, desde el primero ésta posee un fondo de maniobra favorable razón que indica que 

en todo momento tiene líquido suficiente para pagar gastos a corto plazo. 

 

Además, puede observarse como la ratio de endeudamiento no llega al 30%, razón que nos 

indica que la empresa dispone de fondos suficientes para funcionar por ella misma. De hecho, 

se puede decir que la empresa podría incluso endeudarse si ello le aportara beneficios como 

la obtención de mejores o la adquisición de inmovilizado. 

 

Por último, los indicadores que enseñan si el proyecto es viable o no que, sin ser descabellado 

el TIR se encuentra en un 34%, razón por la cual puede asegurarse que el proyecto es realista 

y puede llevarse a cabo. Tanto la viabilidad como las conclusiones de los otros escenarios 

pueden verse en anexos. 

14. CONCLUSIONES 

 
El mercado de los videojuegos independientes, aunque es antiguo, ha sido recientemente 

cuando ha incrementado en cuanto a ventas y valor percibido por el mercado. Las nuevas 

tecnologías (como los equipos informáticos), la novedad o incluso las plataformas en 

streaming son algunos de los detonantes que han propiciado su auge y reciente popularidad. 

 
Por este motivo, The Indie Code, pretende hacerse un hueco e intentar ser la empresa 

referencia en un mundo especializado a los videojuegos independientes y a sus 

desarrolladoras. Mediante una comisión del 20% por unidad vendida, pretende ser la primera 

opción para las desarrolladoras en el momento de vender sus productos y, mediante su 

personalización y precio de la carta de videojuegos, ser la mejor opción para el videojugador 

como se ha expuesto anteriormente. 

 
El target analizado se caracteriza por pasar las horas delante de una pantalla ya sea por 

trabajo o por ocio. Al margen de su uso, suele consumir mucho contenido en streaming y 
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también suele ver a creadores de contenidos en todas las plataformas. Mediante el total de 

videojugadores y videojugadoras se ha desarrollado un escenario realista que, gracias al flujo 

actual de consumo de videojuegos, es viable. 

 

La viabilidad se ha visto condicionada por variables como la escalabilidad de la empresa, ya 

que al ser online totalmente tiene costes muy reducidos, y el creciente auge de consumidores 

de videojuegos en España.  

 
Adicionalmente, algunas variables que han afectado en el momento de la puesta en marcha 

de la empresa son: las leyes y normativas que regulan en su gran mayoría, la seguridad y 

privacidad de los datos personales de los usuarios, así como aquellas relacionadas con la 

venta y devolución de productos en negocios online. 

 

No obstante, aunque el escenario esperado muestra buenos resultados a partir del segundo 

año, hay que tener en cuenta que este mercado es muy variable y que, aunque podría verse 

afectado positivamente, tal y como se muestra en el escenario optimista, podría acabar mal, 

como se muestra en el pesimista. 

 
The Indie Code agradece a Oliver Prados Needs por tutorizar a la empresa durante el 

transcurso de su creación y al jurado formado por Emma Ayesta junto con David Rangil, 

por proporcionar el feedback necesario para acabar de pulir algunos aspectos, por motivar a 

los integrantes del grupo para llevar a cabo el proyecto y sobretodo fomentar un ambiente de 

trabajo amistoso pero responsable. 

15.CRONOGRAMA  

Tabla 29 Cronograma 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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17. ANEXOS 

Ilustraciones 

Ilustración 14 Ranking juegos más vistos en Twitch 2020 

 

Fuente: Meristation 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: IGN 
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Ilustración 15 Comisiones Plataformas Online 

 

Fuente: IGN 
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Ilustración 16 Resumen Estadístico de Steam 2020 

 

Fuente: Steam 

Ilustración 17 Diagrama de flujos del Proceso de producción 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Tablas 

Kpi’s y Objetivos de la campaña 

Tabla 30 Acciones, Objetivos y Kpi's 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 31 Costes Operativos 

 
Fuente: Elaboración Propia 
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Previsión de Ingresos y gastos 

Escenario Realista o Esperado 

Gastos 

Como puede observarse, los gastos se dividen en alquileres, servicios profesionales (gestor), 

el marketing que se realizará mensualmente, los suministros y RRHH, siendo estos últimos 

los más elevados. Los recursos humanos suponen un 86% del total de los gastos puesto a 

que, como la plataforma que se desarrollará no necesita de una infraestructura física (más 

allá del lugar de trabajo de los distintos departamentos), para su realización y funcionamiento, 

el dinero irá destinado a la contratación de personal. El grueso del gasto irá destinado a los 

programadores y diferentes departamentos para que creen, publiciten y mantengan la 

plataforma online. 

Además, no existen gastos financieros puesto a que, The Indie Code, cuenta capital propio 

de 51.500 euros junto con una subvención de un business angel en vez de un crédito 

bancario.  

Tabla 32 Previsión de gastos año 1 - Escenario Realista o Esperado 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 33 Previsión de gastos año 2 - Escenario Realista o Esperado 

 
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 34 Previsión de gastos año 3 - Escenario Realista o Esperado 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 35 Recursos humanos 

 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 36 Porcentaje de gastos totales 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

Como puede observarse, el grueso de los gastos que tiene la empresa provienen de la mano 

de obra de los trabajadores/as en los distintos departamentos (Producción, RRHH, Marketing 

Digital, Finanzas). 
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Ingresos 

 

Tabla 37 Precios medio de los productos 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 38 Unidades vendidas año 1 Escenario Realista o Esperado 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 39 Unidades vendidas año 2 Escenario Realista o Esperado 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 40 Unidades vendidas año 3 Escenario Realista o Esperado 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

Como se puede observar en los dos gráficos y en las tablas anteriores, el crecimiento en 

ventas o unidades vendidas que la empresa genera, son ascendentes, con claros picos en 

las épocas estacionales, comprendidas siempre en 2 meses de invierno y 2 de verano. Las 

estacionalidades despuntan y marcan un crecimiento en el nivel de ventas respecto a los 

meses anteriores puesto a que estos, son constantes y no son crecientes. 

En este escenario, el grueso de las ventas está distribuido mayoritariamente entre los 5 y 20 

euros. Es por eso que, en el segundo gráfico de líneas, se puede ver como la línea amarilla 

colapsa las otras 2 y sin embargo, la azul muestra las unidades vendidas de 5 euros o menos.  
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A continuación, puede verse una aproximación numérica al alza (teniendo en cuenta que 

cualquier decimal será redondeado al alza) sobre las ventas según el 20% de margen que la 

empresa se lleva. 

Tabla 41 Ventas en euros Escenario Realista o Esperado 

 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Escenarios financieros 

Realista o Esperado 

 

Tabla 42 Unidades vendidas totales durante los 3 años 

 
Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 43 Unidades vendidas totales durante los 3 años 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 44 Ingresos y Gastos - Escenario Esperado 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Optimista 

Tabla 45 Unidades vendidas totales durante los 3 años 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 46 Unidades vendidas totales durante los 3 años 

 
Fuente: Elaboración Propia 
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Pesimista 

Tabla 47 Unidades vendidas totales durante los 3 años - Escenario Pesimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 48 Unidades vendidas totales durante los 3 años - Escenario Pesimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 
 

Previsión de ingresos y gastos 

Escenario Optimista 

Gastos 

Los gastos en el escenario optimista respecto al escenario realista o esperado se mantienen 

igual en cuanto al primer año se refiere. Sin embargo, a partir del segundo y tercer año varían 

ya que, como puede apreciarse, la empresa aumenta en los gastos de marketing y publicidad. 
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Esto se debe a que, debido a las altas ventas, se dispone de bastante dinero para aumentar 

el gasto en publicidad y mejorarla. 

 

Tabla 49 Previsión de gastos año 1 - Escenario Optimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 50 Previsión de gastos año 2 - Escenario Optimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 51 Previsión de gastos año 3 - Escenario Optimista 

Fuente: Elaboración Propia 

Ingresos 

Tabla 52 ingresos Escenario Optimista 
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Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 53 Ventas en euros Escenario Optimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

En el escenario optimista, la mayoría de las ventas se encuentran en el intervalo de 15€ a 

20€. También puede apreciarse una gran cantidad de unidades vendidas entre los 10€ y 15€. 

Al ser el escenario optimista se prevé que los clientes optarán por las opciones más caras, 

es por ello que los intervalos con números inferiores no tienen tanta relevancia e incluso se 

solapan. En este caso, de 5€ a 10€ y de 5€ o menos que se encuentra por debajo de la línea. 

Como puede observarse, la cifra de las ventas tiene un aumento de casi el 100% de año a 

año. 

Escenario Pesimista 

Gastos 

En cuanto a los gastos en el escenario pesimista, estos no varían respecto a los primeros 

años de los escenarios realista/esperado e incluso del optimista. Esto es debido a que el 

coste de funcionamiento, junto al de contratación y creación de la App será exactamente el 

mismo para los 3 escenarios en el primer año. Los gastos se mantienen iguales a lo largo de 

los años en el pesimista ya que se dispone de poca capacidad para invertir. 
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Tabla 54 Previsión de gastos año 1 - Escenario Pesimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 55 Previsión de gastos año 2 - Escenario Pesimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 56 Previsión de gastos año 3 - Escenario Pesimista 

Fuente: Elaboración Propia 

Ingresos 

Tabla 57 Ingresos Escenario Pesimista 
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Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 58 Ventas en euros Escenario Pesimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

En el escenario pesimista, la mayoría de las ventas se encuentran en el intervalo de 5€ a 10€. 

En el caso de los intervalos de 15€ a 20€ y 15€ a 10€ se puede ver que no tienen tanta 

relevancia. además de que se solapan entre sí. En el escenario pesimista se prevé que la 

mayoría de los consumidores, optará por videojuegos con los precios más baratos.  

 

Es cierto que habrá un aumento en las ventas a medida que los años pasen y con las 

respectivas estacionalidades, pero el hecho que la mayor parte de las ventas se centre en los 

intervalos más bajos, provocará que The Indie Code no pueda hacer frente a los gastos.  

 

Ver en el gráfico  

Resultados 

Escenario Optimista 

En el caso del escenario optimista y como ocurría en los anteriores, en la cuenta de pérdidas 

y ganancias, las ventas aumentan proporcionalmente en los próximos años así cómo los 

gastos. Al ser el escenario optimista las ganancias superan de forma considerable las 

pérdidas. Es posible ver cómo los resultados del ejercicio finales son favorables para la 

ejecución y mantenimiento del proyecto además de que propicia a la inversión. 

 

La variación de existencias sigue siendo la misma que en el escenario anterior, la empresa 

sigue operando con productos online. En el caso de los gastos financieros estos tampoco 

varían ya que no se dispondrá de un crédito bancario ni intereses a devolver. 
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Tabla 59 Resultados Escenario Optimista 

Fuente: Elaboración Propia 

Escenario Pesimista 

En el caso del escenario pesimista, se puede observar que las ventas aumentan en los dos 

años siguientes al igual que en los escenarios anteriores. Pero en este caso, las pérdidas 

superan las ganancias de forma considerable en los 3 años y la empresa no podría hacer 

frente a los gastos a corto plazo. Para el año 2 las pérdidas aumentan respecto al año anterior 

mientras que en el último estas vuelven a bajar. En el caso de encontrarse con este escenario, 

al tener como resultado números muy poco favorables, The Indie Code no sería viable. 

 

Tabla 60 Resultados Escenario Pesimista 

Fuente: Elaboración Propia 
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Tesorería 

Escenario Realista o Esperado 

Años  

Tabla 61 Tesorería Año 1 - Escenario Realista o Esperado 

 

Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 62 Tesorería Año 2 - Escenario Realista o Esperado 

 

Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 63 Tesorería Año 3 - Escenario Realista o Esperado 

 
Fuente: Elaboración Propia 
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Escenario Optimista 

Años  

 

Tabla 64 Tesorería Año 1 - Escenario Optimista 

Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 65 Tesorería Año 2 - Escenario Optimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



94 

 
Grado en Marketing y Comunidades Digitales 

Tabla 66 Tesorería Año 3 - Escenario Optimista 

Fuente: Elaboración Propia 

 

El escenario optimista, es un apéndice del éxito que tendría la empresa si el escenario 

realista/esperado generará mejores cifras. Es decir, en este escenario, los saldos finales son 

más del doble que del esperado/realista teniendo en cuenta que la mayoría de los gastos son 

los mismos. Además, el escenario optimista tiene en cuenta las múltiples inversiones que se 

realizan. Por ejemplo, inversiones en gestor de incidencias, en construcciones a amortizar, 

cámaras web, etc. 

 

Al igual que el escenario realista/esperado, en este, los gastos están muy lejos de superar 

las ganancias. 
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Escenario Pesimista 

Años  

Tabla 67 Tesorería Año 1 - Escenario Pesimista 

Fuente: Elaboración Propia 
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Tabla 68 Tesorería Año 2 - Escenario Pesimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



97 

 
Grado en Marketing y Comunidades Digitales 

Tabla 69 Tesorería Año 3 - Escenario Pesimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

A diferencia del escenario realista/esperado u optimista, el pesimista muestra como el saldo 

final mensual aumenta muy lentamente, aproximadamente un 5%. Otra diferencia del 

escenario pesimista al de los otros es que, en éste, no se ha invertido en I+D+I por el hecho 

de que no se tienen suficientes fondos. Además, las ventas realizadas son inferiores a los 

otros escenarios. 

 

En las ratios financieras se podrá ver el líquido de la empresa y si, con lo que genera, se 

pueden pagar los gastos a corto plazo. 

 

Las salidas de capital superan con creces a las entradas es por eso que el saldo final es 

negativo. En este caso, el proyecto no se podría mantener ni poner en marcha. 
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Viabilidad del proyecto 

Escenario Optimista 

Tabla 70 Fondo de Maniobra - Escenario Optimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

En este escenario, se puede observar, al igual que en el realista, un incremento a lo largo de 

los años pero a diferencia del anterior, los número son superiores. En este caso, la empresa 

tiene líquido necesario para el desempeño de sus actividades a corto plazo. Aunque el 

resultado del realista es positivo, aquí hay mucho más margen para pagar deudas e 

imprevistos a corto plazo. Se podría invertir más. 

 

Tabla 71 Rendimiento de la inversión - Escenario Optimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

El rendimiento de la inversión disminuye para los años siguientes y sobretodo en este tipo de 

escenario. Significa que lo que se invierte no genera la rentabilidad en beneficios que se 

espera. Sin embargo, los porcentajes son altos y, aunque desciendan puede apreciarse como 

la rentabilidad es elevada.  

 

Tabla 72 Rendimiento de los fondos - Escenario Optimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

De la misma forma que en el escenario anterior, el rendimiento de los fondos sigue teniendo 

números positivos y estos aumentan en los tres años lo que significa que el rendimiento de 

las ventas provoca que los beneficios antes de impuestos sean elevados. 
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Tabla 73 TIR - Escenario Optimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

El TIR del escenario nos indica que el proyecto es rentable. De hecho, es casi el doble de 

rentable que el del escenario realista. Es lógico. 

Tabla 74 EBITDA - Escenario Optimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

El ebitda nos indica la capacidad por parte de la empresa de generar beneficios. Desde el 

primer año, la empresa posee una bastante capacidad para generar cifras positivas. 

Tabla 75 VAN - Escenario Optimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

Al tener un VAN superior a 0 y una TIR positiva hace que el proyecto sea viable en este 

escenario. 

Conclusión escenario Optimista 

Una vez se han analizado las distintas ratios del escenario optimista, puede decirse que al 

igual que el escenario realista, el proyecto es totalmente viable. Como el escenario optimista 

es un apéndice lo bien que irían las cosas en el realista, es lógico que las cifras sean tan 

positivas y la viabilidad tan alta. 
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Escenario Pesimista 

Tabla 76 Fondo de maniobra - Escenario Pesimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

Lo que el fondo de maniobra muestra en este escenario, es que no se podrán pagar deudas 

o imprevistos a corto plazo durante el transcurso de los tres años. Es por eso que si la 

empresa decidiera cerrar, debería dinero.  

 

Tabla 77 Rendimiento de la inversión - Escenario Pesimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

El rendimiento de la inversión durante los tres años es negativo, es decir, invirtiendo se pierde 

dinero. El motivo es que los beneficios antes de impuestos que se obtienen son negativos 

teniendo en cuenta la inversión que se hace. 

 

Tabla 78 Rendimiento de los fondos - Escenario Pesimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

El rendimiento de las ventas sobre los beneficios antes de impuestos que se obtienen, son 

negativos. El motivo son las pocas ventas que se realizan y los grandes gastos que se tienen. 

Aunque el rendimiento mejora, sigue siendo bastante negativo. 
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Tabla 79 TIR - Escenario Pesimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Puede observarse como la TIR tiene una cifra de 0% debido a las grandes pérdidas y los 

pocos beneficios. El proyecto, no es rentable. 

 

Tabla 80 EBITDA - Escenario Pesimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

En este caso, se pueden observar números negativos en los tres primeros años, esto es 

debido a que el desempeño en la previsión de ventas expuesta anteriormente proporcionaba 

números negativos que influyen de forma clave en el EBITDA. La empresa no tiene capacidad 

para generar beneficios. 

 

Tabla 81 VAN - Escenario Pesimista 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

Como se ha comentado en la TIR, concretamente de un 0% y un VAN muy por debajo de 0 

el proyecto en cifras absolutas no es rentable en este escenario y The Indie Code no podría 

poner en marcha su negocio digital.  
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Conclusión escenario Pesimista 

El escenario pesimista provoca grandes pérdidas para la empresa en los tres años lo que 

provocaría grandes dificultades para poder llevar a cabo el negocio.  

 

La empresa no se puede arriesgar a operar con este escenario ya que, al basarse en 

previsiones, puede que los números varíen tanto de forma positiva como negativa y, la 

fiabilidad, es bastante baja. Es por ello que el escenario pesimista no sería una opción 

rentable. 

 

Gráficos 

Gráfico 11 Ingresos población consumidora de videojuegos en España 

 
Fuente: Asociación Española de Videojuegos 

 

Gráfico 12 Fuentes de Beneficios 

 

Fuente: Elaboración Propia  
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Gráfico 13 Dispositivos más usados entre gamers españoles 2020 

 

Fuente: Asociación Española de videojuegos 
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Gráfico 14 Dispositivos más utilizados según franja de edad España 

 

Fuente:  Asociación Española de Videojuegos 
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Gráfico 15 Video Game Market value worldwide 2012 - 2023 

 

Fuente:  Statista 

Gráfico 16 Número de usuarios mundial Realidad Virtual de 2015 a 2018 

 
Fuente: Statista 

 

Características y funciones de la plataforma 

The Indie Code contará con: 
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● Parte social / Comunidad 

○ Perfil de usuario 

○ Lista de logros 

○ Lista de amistades 

○ Foro 

○ Reviews 

○ Recomendaciones 

○ Promoción mediante Redes Sociales y Plataformas Streaming 

● E - Commerce 

○ Venta de videojuegos 

○ Descarga de videojuegos 

○ Promoción de los productos 

○ Noticias 

 

● Multiplataforma 

○ Pc 

○ Smartphones/Tablets 

 

● Idiomas de la plataforma 

○ Castellano 

○ Inglés 

 

● Desarrolladoras 

○ Espacio personalizable 

■ Precio mínimo - máximo 

■ Promoción 

■ Creación de packs 

■ Foro con la comunidad 



107 

 
Grado en Marketing y Comunidades Digitales 

Encuesta 

Gráfico 17 Sexo y Edad 

 
Fuente: Elaboración Propia  

 

Gráfico 18 Sector y mensualidad 

  

Fuente: Elaboración Propia  
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Gráfico 19 Horas y Dinero Gastado 

 
Fuente: Elaboración Propia  

 

Gráfico 20 Plataforma de uso y género favorito 

 
Fuente: Elaboración Propia  



109 

 
Grado en Marketing y Comunidades Digitales 

Gráfico 21 Consumo juegos indie 

 
Fuente: Elaboración Propia  

 

Gráfico 22 Plataforma de adquisición y Consideración de precio 

 
Fuente: Elaboración Propia  
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Gráfico 23 Obtención y Plataforma digital 

 
Fuente: Elaboración Propia  

 


