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NautlQ Club es una startup nautica que revoluciona el acceso a la navegacién mediante un
modelo de suscripcion con créditos. Ofrece a sus socios la posibilidad de disfrutar de
embarcaciones sin ser propietarios, combinando tecnologia, flexibilidad y economia de uso.
El club se lanza en Palma de Mallorca e Ibiza, con una flota estandarizada y plataforma
digital propia. El sistema permite canjear créditos por salidas, diferenciando precios segun
temporada y duracion. Ademas, se promueven salidas conjuntas para crear comunidad vy
fomentar el aprendizaje.

La inversion inicial es de 600.000 € (300.000 € propios y 300.000 € a captar mediante inversores
privados). Se prevé alcanzar el break-even operativo en mayo de 2026 y lograr un margen
EBITDA del 28,5% en el segundo ano. Este TFM presenta el plan estratégico integral

econdmica, su escalabilidad operativa y su potencial de crecimiento en el mercado
nautico mediterraneo.



1.Introduccion

1.1 Justificacion del trabajo

La navegacion recreativa ha estado tradicionalmente asociada a modelos de
propiedad costosos, infrautilizacion de embarcaciones y barreras de entrada
elevadas para nuevos usuarios. En paralelo, el sector nautico atraviesa una
transformacién impulsada por el turismo experiencial, la digitalizacidon y la
economia colaborativa. (ANEN, 2023; Statista, 2024).

En este contexto, surge NautlQ Club, una propuesta innovadora basada en
un sistema de suscripcion con créditos, que permite acceder a veleros y
motoras de forma flexible, sin necesidad de ser propietario.

Este trabajo se justifica por tres motivos principales. En primer lugar,
responde a una oportunidad real de mercado en destinos de alta demanda
nautica como Mallorca e Ibiza, donde el acceso tradicional a embarcaciones
resulta ineficiente para muchos usuarios.

En segundo lugar, permite aplicar de forma integrada los conocimientos
adquiridos durante el Executive MBA, abordando el proyecto desde
multiples perspectivas: estrategia, finanzas, marketing, operaciones, talento
e innovacion. Y, en tercer lugar, se plantea como un caso real de
emprendimiento, orientado a validar la viabilidad econémica del modelo y
preparar una ronda inicial de financiacién privada.

Asi, el trabajo no solo cumple una funcién académica, sino que se convierte
en una herramienta estratégica para lanzar un modelo de negocio escalable,
sostenible y alineado con las nuevas formas de consumo en el sector
nautico.

El proyecto aporta una solucién tangible a un problema detectado en el
mercado y lo hace con una propuesta diferencial, respaldada por analisis
riguroso, visidn a medio plazo y capacidad real de ejecucion.



1.2 Objetivo del trabajo

El presente Trabajo de Fin de Master tiene como objetivo principal analizar,
estructurar y validar el modelo de negocio de NautlQ Club, una startup nautica
que combina suscripcidon, economia de uso, tecnologia y comunidad para
transformar el acceso a la navegacion recreativa.

A través de un enfoque integral y multidisciplinar, el trabajo busca demostrar la
viabilidad econdmica, operativa y estratégica del proyecto, aplicando herramientas
vistas en el Executive MBA y adaptandolas a un entorno real de emprendimiento.

Objetivo general

+ Disefar un plan estratégico completo para la puesta en marcha y escalabilidad
de NautlQ Club, demostrando su viabilidad en el mercado nautico del
Mediterraneo y su potencial como startup invertible.

Objetivos especificos

1. Desarrollar un modelo de negocio basado en suscripcion y sistema de créditos,
alineado con las tendencias de economia colaborativa y consumo flexible.

2. Definir un plan de implantacién inicial con dos bases operativas (Mallorca e
Ibiza) y una flota estandarizada.

3. Realizar un analisis financiero detallado, incluyendo inversién inicial, punto de
equilibrio, EBITDA proyectado y escenarios de rentabilidad.

4.Disefar una estrategia de captacion de socios mediante marketing digital,
alianzas y referidos, apoyada en un CRM automatizado.

5. Establecer la estructura operativa del club: gestion de flota, protocolos de uso,
experiencia del socio y control de calidad.

6. Definir el modelo de organizacion y gestion del talento, incluyendo roles clave y
criterios de escalabilidad.

7.Incorporar un enfoque de sostenibilidad, cumplimiento normativo (GDPR / ISM)
y responsabilidad medioambiental.



8. Preparar un modelo de presentacion ante inversores, con narrativa clara, KPIs
relevantes y hoja de ruta escalable.

1.3 Metodologia Empleada

La elaboracion de este Trabajo de Fin de Master se ha basado en una metodologia
aplicada, orientada a la construccién real de un modelo de negocio en el sector
nautico, con el objetivo de validar su viabilidad técnica, econémica y comercial.

Para ello, se ha utilizado un enfoque mixto que combina el analisis estratégico con
la planificacion operativa y financiera, integrando los contenidos clave del

Executive MBA con herramientas propias del emprendimiento innovador. (Barney &
Hesterly, 2019; Grant, 2022)

La metodologia seguida incluye las siguientes fases:

1. Analisis de entorno y tendencias: estudio del sector nautico, evolucion del
comportamiento del consumidor, impacto del turismo experiencial y crecimiento
de modelos basados en la economia de uso (sharing economy).

2.Disefio del modelo de negocio: construccion del sistema de suscripcidon y
créditos, definicion de la propuesta de valor, disefio de la flota base y
segmentacion de socios potenciales. Se han utilizado herramientas como el
Business Model Canvas, el analisis DAFO y el circulo dorado de Simon Sinek.

3. Viabilidad econémica: desarrollo del plan de inversion, previsiones de ingresos y
gastos, calculo del punto de equilibrio, simulacion de escenarios financieros y
modelado de EBITDA a tres afios. Se ha incorporado la depreciacién de activos,
fondo de maniobra y stress-test de ocupacion.

4.Plan comercial y de marketing: definicion del buyer persona, analisis de canales
de captacién, propuesta de valor diferencial, estrategia digital y plan operativo de
marketing.

5.Disefio operativo y organizativo: planificacion de las operaciones por base
nautica, gestién de flota, procesos de reserva y atencién al socio, estructura del
equipo inicial y hoja de ruta de escalabilidad.

6. Cumplimiento normativo y sostenibilidad: integracion de criterios ESG,
cumplimiento de normativas ISM y GDPR, y disefio de buenas practicas
medioambientales.



7.Validacion ante terceros: elaboracion de una presentacion estructurada para
captar financiacion privada, utilizando indicadores clave de negocio (KPI) vy
narrativa orientada a inversores.

Como complemento, se ha realizado una busqueda bibliografica y documental,
incorporando fuentes del sector nautico (ANEN), informes de tendencias (Statista,
McKinsey), referencias académicas (APA 7) y analisis comparativo con
competidores como Sailo, Click&Boat o Nautal

1.4 Flota base del club

El modelo de NautlQ Club se basa en una flota estandarizada que garantiza
una experiencia homogénea, facilita la formacion de los socios y optimiza
los procesos de mantenimiento, operacién y logistica.

Durante la fase inicial del proyecto se estableceran dos bases nauticas
principales: Palma de Mallorca e Ibiza, dos enclaves estratégicos por su alta
densidad de navegantes, excelente infraestructura portuaria y atractivo
turistico internacional. En cada una de estas bases se pondra en

funcionamiento un total de dos embarcaciones: una de vela y una a motor.
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El Oceanis 35.1 es uno de los modelos mas versatiles y equilibrados del
mercado para navegacion de recreo. Ofrece una combinacion excepcional
de maniobrabilidad, confort y rendimiento, ideal tanto para salidas de dia
como para travesias cortas.
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Velero: Beneteau “Oceanis 35.1



Su distribucién interior permite albergar comodamente a grupos de socios y
acompafantes, mientras que su facilidad de gobierno lo hace perfecto para
usuarios con titulacion PER que buscan experiencias seguras, accesibles y
memorables. Es un velero robusto, fiable y con un mantenimiento eficiente,
lo que encaja perfectamente con el enfoque operativo y financiero del club.

—

Flyer Sundeck 7 “E’otencia y disfrute”

Motbra Beneteau

La Beneteau Flyer Sundeck es una embarcacion moderna, agil y disefada
para maximizar la experiencia de navegacién de dia. Con su motor de 175
CV, garantiza velocidad y estabilidad, ideal para salidas cortas, pesca o
navegacion costera. Es una motora perfecta para quienes tienen titulacion
PNB y desean vivir el mar con comodidad y estilo.

“La experiencia NautiQ se construye sobre una flota cuidadosamente

seleccionada, pensada para garantizar confort, rendimiento y fiabilidad en
cada base.”

Slogans estratégicos

NautIQ Club. No tires tu dinero al mar.
Navega con inteligencia. Unete a NautIQ Club.

Un club nautico Navega mads, paga
que se adapta a ti. menos, vive mejor.




1.5 Fundamentos estratégicos

El proyecto NautlQ Club se apoya en una serie de fundamentos estratégicos
que permiten diferenciarlo de los modelos nauticos tradicionales, conectar
con las nuevas tendencias de consumo Yy posicionarlo como una solucién
escalable en el mercado del turismo y la navegacion recreativa.

1. Economia de uso y megatendencias

El modelo se alinea con la creciente demanda de acceso flexible a bienes y
servicios sin necesidad de propiedad. Asi como ha ocurrido con la vivienda
(Airbnb), el transporte (Uber) o el software, la nautica esta comenzando a
adaptarse a la economia de uso. (Osterwalder & Pigneur, 2011; Deloitte, 2023).

NautlQ Club responde a esta transformacion con una soluciéon basada en
suscripcion, digitalizacion y comunidad, que elimina barreras de entrada y
maximiza la utilizacién de los activos.

2. Pricing hibrido: cuota + créditos

El sistema de suscripcion se basa en una cuota mensual o anual que otorga
al socio un numero determinado de créditos nauticos. Estos créditos se
consumen en funcion del tipo de salida (mafana, tarde, dia completo),
temporada (alta, media o baja), y dia de la semana (laborable o fin de
semana). Este enfoque permite ajustar precios a la demanda real, incentivar
la planificacion anticipada y optimizar el uso de las embarcaciones.

3. Estandarizacion de activos y eficiencia operativa

La flota estandarizada (Oceanis 35.1 + Flyer 7) permite simplificar la
formacion, mantenimiento, logistica y experiencia del usuario. Esto genera
economias de escala y facilita la replicabilidad del modelo en nuevas
localizaciones. Ademas, se minimiza el riesgo operacional y se mejora la
eficiencia de los procesos internos.

4. Tecnologia y escalabilidad

El club operara mediante una plataforma digital propia, accesible via app,
que integrara: gestion de reservas, consumo de créditos, pagos online,
atencién al cliente, CRM y analitica de uso. Este backbone tecnoldgico es
clave para escalar el modelo sin necesidad de estructuras administrativas
complejas.



5. Go-to-market en localizaciones premium

La decisibn de comenzar en Mallorca e Ibiza responde a criterios
estratégicos:

+ Alta densidad de potenciales socios con titulaciéon nautica (PER o PNB).

« Mercado habituado al turismo de calidad y a modelos de economia
colaborativa.

 Infraestructura portuaria consolidada y buena conexién aérea nacional e
internacional.

6. Modelo escalable y defendible

NautlQ Club se construye con una ldgica de startup: modelo testado en dos
bases, traccion inicial via suscripciones, proceso de mejora continua, y
expansion modular. Su ventaja competitiva reside en la integracion de flota,
digitalizacién, comunidad y estrategia de marca.

VISION

Convertirnos en el club nautico de referencia en el Mediterraneo, ofreciendo
una experiencia accesible, sostenible y tecnolégica de navegacion sin
propiedad.

MISION

Facilitamos el acceso al mar a través de un modelo de suscripcion
inteligente que permite a nuestros socios disfrutar de embarcaciones de
calidad, sin costes de propiedad ni complicaciones, promoviendo una
comunidad nautica colaborativa y segura.

VALORES

+ Accesibilidad: democratizamos la navegacién para que mas personas
puedan vivir el mar sin necesidad de ser propietarios.

+ Confianza: ofrecemos embarcaciones seguras, procesos claros y un trato
cercano y profesional.

+ Sostenibilidad: apostamos por el uso compartido y responsable de los
recursos nauticos.



2. Viabilidad econdmica y analisis financiero

2.1 Introduccion al analisis

El analisis econdmico-financiero es un pilar fundamental para evaluar la
viabilidad real del modelo de negocio propuesto por NautlQ Club. (Brigham &
Ehrhardt, 2017; Brealey, Myers & Allen, 2020. )A diferencia de los planes tedricos,
este estudio parte de un caso practico y actual, basado en una inversién
inicial definida, una estructura operativa realista y un sistema de ingresos
recurrentes asociado a la suscripcion y consumo por créditos.

El modelo se ha disefiado con una légica de startup: una fase inicial
controlada (doble base operativa en Palma de Mallorca e Ibiza), sin
endeudamiento externo, con flota propia y estandarizada, y un enfoque de
crecimiento modular.

A partir de esta estructura, se proyectan los ingresos por suscripciones,
consumos adicionales de créditos y otros servicios, asi como los gastos
asociados a la operativa, mantenimiento de flota, personal minimo,
marketing y estructura tecnoldgica.

El analisis incluye previsiones para los tres primeros afios, destacando
especialmente:

« La inversion inicial de 600.000 €, dividida entre aportacion propia y
financiacion privada (ronda pre-seed).

« La evolucion de ingresos por tipo de suscripcion y estacionalidad.

« El calculo del punto de equilibrio operativo (break-even), estimado en
mayo de 2026.

« La proyeccién de EBITDA positivo en el segundo afio, con un margen
estimado del 28,5 %.

+ Simulaciones de escenarios conservadores, base y optimistas.

« El tratamiento contable de la depreciacion de activos (CapEx de
embarcaciones).

+ La reserva de fondo de maniobra como colchdén frente a variaciones de
demanda o climatologia adversa.



Este capitulo tiene como objetivo demostrar que NautlQ Club es un proyecto
econdmicamente viable, escalable y con retorno potencial para inversores,
siempre que se cumplan las hipétesis clave de ocupacion, retencién de
socios y control operativo.

2.2 Inversion inicial y estructura financiera

La inversion inicial para el lanzamiento de NautlQ Club asciende a 600.000
euros, estructurada con una légica de startup sin endeudamiento bancario y
orientada a una fase pre-seed de validaciéon del modelo.

La financiacion se divide en dos bloques:

« 300.000 euros de aportaciéon propia por parte de los socios fundadores, que
aportan capital operativo, experiencia en gestiéon y conocimiento del sector.

« 300.000 euros a captar mediante inversion privada, en una ronda pre-seed, a
cambio del 20 % del capital social de la empresa. Esta ampliacion de capital
permite mantener una estructura financiera sodlida, sin recurrir a deuda
externa, y generar confianza en la sostenibilidad del proyecto desde su
inicio.

La distribucion prevista del capital se detalla a continuacion:

Distribucion de la Inversion Inicial - NautlQ Club

Velero Palma 133,100 €

78,650 €

Motora Palma

Velero Ibiza 133,100 €

78,650 €

Motora Ibiza

12,100 €

Puesta a punto

Seguros y documentacién inicial

12,100 €

Plataforma digital (App, web, disefio)

Marketing y captacion inicial

Fondo de Maniobra 140,200 €

80000 100000 120000 140000

Euros (€)

0 20000 40000 60000



Esta estructura responde a una estrategia prudente de capitalizacion, que
permite poner en marcha el club con recursos suficientes para cubrir la compra
de activos clave, activar la captacion de socios y disponer de un colchon de
liquidez ante posibles desviaciones de la demanda o estacionalidad del servicio.

Ademas, esta distribuciéon facilita una vision clara para inversores potenciales,
alineando los usos del capital con los hitos clave del modelo: adquisicion,
digitalizacion, captacion y estabilidad operativa inicia

2.3 Prevision de ingresos y precios

El modelo de ingresos de NautlQ Club se apoya en dos pilares
complementarios:

1. Ingresos recurrentes por suscripciones
2. Ingresos variables por consumo de créditos

Este sistema permite al club mantener una base estable de ingresos
mensuales mientras se incentiva un mayor uso de las embarcaciones
mediante la venta de paquetes de créditos adicionales.

1. Suscripciones

Todos los socios deben contratar una suscripcién con permanencia minima
de un afno. Se ofrecen diferentes niveles, adaptados al perfil y frecuencia de
uso de cada usuario:

. Patron: 300 €/mes — 1.000 créditos/mes
. Capitan: 500 €/mes — 2.000 créditos/mes
. Anual: 3.250 €/ano — 12.000 créditos/afo

. Anual Pro: 6.000 €/afnio — 25.000 créditos/ano

El club prevé un crecimiento progresivo de socios en cada base, con una
combinacion equilibrada de planes, estimando alcanzar entre 30 y 35 socios
por base en el segundo ano.

Péagina 10



Comparacion de Planes

N\ N [ ™
1© = Pr
PATRON CAPITAN ANUAL ANUAL PRO
Precio 300 EUR/mes 500 EUR/mes 3,250 EUR/aio 6,000 EUR/afio
Créditos 1,000/mes 2,000/mes 12,000 25,000
o o Usuarios intensivos

. . Contrato minimo de Contrato minimo de o o

Condiciones 12 meses 12 meses Pago tnico o familias

numerosas

" J " J " J " J

2. Créditos adicionales

Los créditos incluidos en cada suscripcion cubren la mayoria del consumo
habitual, pero existe la posibilidad de adquirir paquetes extra:

. 1.000 créditos por 250 €
. 2.500 créditos por 500 €

Estas compras incrementan los ingresos sin comprometer la estabilidad del
modelo, ya que no generan obligaciones futuras.

Compras Extra

Extra Capitan

g

Cuesta 500 EUR y da
2500 créditos.

Cuesta 250 EUR y da
1000 creéditos.

3. Precios por uso (canje de créditos)

El coste en créditos de cada salida varia segun:
. Duracion (mafiana, tarde o dia completo)
. Temporada (alta, media o baja)

. Dia de la semana (laborable o fin de semana)

Péagina 11




Por ejemplo, una salida de medio dia en temporada alta puede costar 400
créditos en dia laborable y 500 en fin de semana, mientras que una salida
conjunta en grupo puede costar solo 100 créditos.

Rangos de precios para diferentes escenarios

Media jornada Jornada Media jornada Jornada
Rangos de precios entre semana completa entre finde completa fin de
para s:(alldas Rangos de precios semana Rangos da precios semana
conjstéréizz‘con _parauna media Rangos de precios ~ parauna media Rangos de precios
Jornada durante [a para un dia jornada en el fin de para un dia completo
semana. completo durante la semana (desde en el fin de semana.
semana. viernes 15:00 h).

Tabla 3. Coste en créditos por tipo de salida, segiin temporada

15 Mayo al 15 Junio
Septiembre-Ocutbre

Tipo de salida Alta (15 junio — 31 agosto) Media Baja (noviembre — abril)
Salida conjunta con otros socios 150 créditos 100 créditos 75 créditos

Media jornada entre semana 400 créditos 300 créditos 200 créditos

Jornada completa entre semana 600 créditos 500 créditos 400 créditos

Media jornada finde (desde viernes 15:00 h) 500 créditos 400 créditos 300 créditos

Jornada completa fin de semana 1.000 créditos 800 créditos 600 créditos

Las salidas conjuntas estan pensadas para fomentar el aprendizaje, el networking nautico y la comunidad entre socios.

Este sistema mixto permite a NautlQ Club adaptarse al comportamiento real
de uso de los socios, generar ingresos recurrentes, y alinear la percepcion
de valor con el coste efectivo por salida. Ademas, la flexibilidad de los packs
y las compras extra permite escalar el modelo segun el nivel de uso sin
necesidad de modificar la estructura operativa base.

Pédgina 12



4. Ingresos previstos 2026 y 2027

La previsidon de ingresos presentada se fundamenta en una estrategia de
crecimiento escalonado, que contempla la captacién de 9 nuevos socios por
trimestre entre las bases de Palma de Mallorca e Ibiza, alcanzando un total
de 72 socios activos. E

Este volumen representa aproximadamente el 80 % de la capacidad
operativa del club, considerado el umbral 6ptimo para mantener un uso
eficiente de la flota sin generar saturacion.

Una vez consolidada esta base de socios, se espera una estabilizacion de
los ingresos derivados de suscripciones y reservas, manteniendo el modelo
en régimen recurrente.

La evolucidn de los ingresos se vera reforzada en etapas posteriores
mediante la incorporacion de servicios adicionales y experiencias premium,
los cuales se detallan en el apartado 2.4 sobre estrategias de optimizacién
de ingresos.

2.4 Estrategias de optimizacion de ingresos

Ademas del modelo hibrido basado en suscripcion + pago por uso, NautlQ
Club plantea un enfoque de monetizacion ampliada a través de servicios
complementarios y acciones tacticas de rentabilidad.

Estas estrategias estan disefladas para incrementar el ticket medio por
socio, mejorar el aprovechamiento de recursos existentes y generar nuevas
fuentes de ingreso sin comprometer la experiencia del cliente ni la
disponibilidad de la flota.

Servicios premium complementarios

A partir del segundo afo, el club incorporara una linea de servicios
adicionales bajo demanda, que incluyen:

+ Packs de limpieza a bordo al finalizar las salidas.
« Alquiler de material nautico: paddle surf, wakeboard, esqui acuatico, etc.

+ Servicio de catering local embarcado o para eventos privados.
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« Tienda online de merchandising nautico de marca propia.

Estos servicios permitiran incrementar la facturacion por salida y mejorar la
fidelizacion de socios, a la vez que se refuerza la imagen de marca como
club exclusivo y orientado al detalle.

Optimizacidn del uso operativo
Se implementara un sistema dinamico de reservas que permite:

« Liberar plazas sin uso con 24 h de antelacion para maximizar la
ocupacion.

+ Gestionar cancelaciones y reubicaciones de forma agil, incentivando el
uso intensivo en temporadas medias y bajas.

« Establecer un sistema de limite de salidas de fin de semana (2 por socio/
mes) con posibilidad de ampliacion si hay disponibilidad, lo que fomenta
una planificacién anticipada y evita cuellos de botella operativos.

Ingresos Previstos para los anos 2026 y 2027

Ingresos 1 Trimestre 2 Trimestre 3 Trimestre 4 trimestre Total
2026 38.200,00 € 51.400,00€ 64.600,00 € 75.800,00 € 230.000,00 €
2027 75.800,00€ 77.800,00€ 92.800,00 € 77.800,00 € 324.200,00 €

Bonificaciones y paquetes exclusivos

También se plantean medidas para dinamizar ingresos puntuales:

« Compra anticipada de créditos extra con descuentos por volumen.
+ Bonificaciones por recomendacion de nuevos socios.

+ Planes familiares o corporativos con beneficios ampliados.

Estas acciones, combinadas con una gestion eficiente y un CRM
automatizado, permitirdn escalar el modelo de negocio con mayor
rentabilidad, aprovechando el conocimiento acumulado del comportamiento
de los socios.
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2.5 Prevision de gastos operativos

El modelo operativo de NautlQ Club ha sido disefiado con una estructura de
costes optimizada para garantizar sostenibilidad desde los primeros
ejercicios.

La prevision de gastos para los afios 2026 y 2027 se ha construido en base
a estimaciones prudentes, contemplando tanto los costes fijos asociados a
las operaciones nauticas, como aquellos variables derivados de la actividad
promocional, mantenimiento de la flota y gestion administrativa.

Prevision 2026

Durante el primer afilo completo de operacion, se estima un gasto total de
143.800€, desglosado en las siguientes partidas:

« Administracién y personal: 48.000€,
incluyendo gestion operativa, atencion al socio y soporte digital.

+  Amarre de embarcaciones (2 veleros + 2 motoras): 60.000€,
contemplando dos bases (Palma e Ibiza).

*  Mantenimiento preventivo: 20.000€,
con intervenciones planificadas trimestralmente.

* Marketing y redes sociales: 4.800€,
enfocado en captacion organica y reputacion digital.

+ Seguro anual de flota: 5.000€,
con coberturas completas y franquicias gestionadas via fianzas.

* Eventos y salidas grupales: 4.000€,
que fomentan comunidad y fidelizacion.

« Imprevistos operativos (viajes, traslados, logistica): 2.000<€.
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Prevision 2027

El ano 2027 implica un incremento en la estructura operativa, especialmente
en personal y soporte al socio, con una prevision total de 195.800 €. Los
principales ajustes respecto al afno anterior son:

+ Aumento del gasto en administracién y personal a 100.000 €, vinculado al
crecimiento en niumero de socios y mayor actividad operativa.

+  Mantenimiento del resto de partidas en niveles similares, optimizando el
uso de recursos sin renunciar a la calidad del servicio.

Gastos Operativos

Administracién y personal 12.000,00 € 48.000,00 €
Amarre Velero y motoras 15.000,00 € 60.000,00 €
Mantenimiento preventivo 5.000,00 € 20.000,00 €
Marketin y redes sociales 1.200,00 € 4.800,00 €
Seguro Anual 1.250,00 € 5.000,00 €
Salidas grupales y eventos 1.000,00 € 4.000,00 €
Imprevistos,viajes Ibiza-palma 5.000,00 € 2.000,00 €
Total 2026 143.800,00 €
Gastos 2027 Trimestrales Imp. Inc. Trimestre Anuales
Administracién y personal 25.000,00 € 100.000,00 €
Amarre Velero y motoras 15.000,00 € 60.000,00 €
Mantenimiento preventivo 5.000,00 € 20.000,00 €
Marketin y redes sociales 1.200,00 € 4.800,00 €
Seguro Anual 1.250,00 € 5.000,00 €
Salidas grupales y eventos 1.000,00 € 4.000,00 €
Imprevistos viajes Ibiza-palma 5.000,00 € 2.000,00 €
195.800,00 €
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Distribucion de Gastos del Club Nautico
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2.6 Punto de equilibrio (Break-Even Point)

El punto de equilibrio representa el volumen minimo de ingresos necesario
para cubrir la totalidad de los costes operativos del club, sin generar
pérdidas ni beneficios. (Ross, Westerfield & Jordan, 2019). A partir de ese umbral,
cualquier ingreso adicional contribuye directamente al beneficio operativo.

Para NautlQ Club, el analisis del punto de equilibrio en el ejercicio 2026
(primer aino completo) se ha realizado considerando los siguientes datos:

+ Gastos operativos totales 2026: 143.800 € (sin IVA)

* Precio medio ponderado por socio: aprox. 3.200 € anuales (considerando
ingresos de suscripcion + créditos)

+ Margen bruto estimado medio: 25 %

Con estas variables, el punto de equilibrio estimado se alcanza con
aproximadamente 48 socios activos durante el ano 2026 (24 por base). Esa
cifra permite cubrir los costes operativos sin pérdidas, considerando una
ocupacidon media y estacionalidad ajustada. A partir del socio niumero 49, el
club comienza a generar rentabilidad.

En el ejercicio 2027, el club prevé operar con 72 socios en total (36 por
base), superando con holgura el punto de equilibrio y consolidando un
resultado operativo positivo. Esta prevision refuerza la viabilidad del modelo
basado en crecimiento gradual, escalabilidad y control de costes fijos.
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Ademas, el sistema de créditos y el cobro de salidas adicionales permiten
un ingreso variable que mejora la rentabilidad sin necesidad de incrementar
significativamente los costes fijos, reforzando asi la sostenibilidad del
modelo en el largo plazo.

2.6.1 Calculo del Break-Even

Segun el modelo financiero proyectado:

+ (Gastos operativos en el aino 2026: 143.800€

* Precio medio ponderado por socio/afo (cuota + salidas): aprox. 6.200€

(Basado en cuota anual 2.400 € + consumo medio estimado de créditos por
3.800€)

Por tanto, el nUmero de socios necesarios para alcanzar el break-even es:
143.800 €/ 6.200 € = ~24 socios

Este umbral se alcanza en el mes de mayo de 2026, coincidiendo con la
prevision de alcanzar los 25 socios activos, segun el plan de

captacion escalonada (9 socios nuevos por trimestre desde Q3 2025).
2.6.2 Interpretacion del Resultado

Este analisis confirma que el modelo es operativamente rentable con un
ndmero de socios realista. A partir de ese punto, todo ingreso adicional
contribuye a la mejora del margen operativo (EBITDA), lo cual se ve reflejado
en el resultado del segundo afo, con una previsidon de margen EBITDA del
28,5 %.

La clave para alcanzar y sostener el break-even esta en:

« Maximizar la ocupacién de las embarcaciones durante temporada media
y alta.

+ Fidelizar socios y estimular el consumo de créditos adicionales.

« Controlar los gastos de personal y mantenimiento, que son los mas
sensibles al crecimiento.

Pagina 18



Andlisis de Punto de Equilibrio - NautlQ Club

BN Ingresos
Gastos
mmm Beneficio

300000}

250000}

150000

100000 EEEEEEE=——— 0000 A a———

W 0 D 000

2026 2027

2.7 Analisis de Rentabilidad y Margen Operativo

El modelo de negocio de NautlQ Club combina una fuente de ingresos
recurrentes (cuotas de suscripcioén) con ingresos variables por uso (créditos
de navegacion), generando una estructura econdmica estable, escalable y
de margen bruto positivo desde los primeros anos.

2.7.1 Ingresos previstos
La proyeccion de ingresos se basa en la combinacion de:
. Cuotas anuales de suscripcion:

Cada socio paga una cuota fia de 200 €/mes (IVA incluido), lo que
representa 2.000 €/afo netos aprox. (tras descontar IVA y comisiones de
plataforma).

. Reservas por créditos de navegacion:

Se prevé un consumo medio de 2 salidas mensuales por socio, con precios
entre 150 € y 225 € segun temporada. Se aplican precios diferenciados por
franjas (temporada baja, media y alta).

. Ingreso medio anual por socio estimado:
. Cuota fija: 2.000€
. Uso variable: 1.800€

. Total por socio/afo (estimaciéon media): 3.800 €
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2.7.2 Costes operativos

Los costes se dividen entre costes fijos y costes variables por base:
. Costes fijos anuales por base:
. Amarre y mantenimiento (2 barcos): 22.000€

. Seguros: 4.800€

. Limpieza externa (semanal): 4.000€
. Revision técnica y cumplimiento normativo: 3.000€
. Personal freelance de base (check-in/out): 12.000€

. Total costes fijos/base: =45.800€/ano
. Costes variables por salida:

. Combustible (motora): 40€

. Limpieza post-uso extra si procede: 20 €
. Mantenimiento correctivo estimado (por uso): 10€
. Coste medio variable/salida: 70 € (solo si es motora)

Nota: En salidas en velero con viento favorable, los costes operativos
variables son practicamente nulos, lo que mejora el margen global del
servicio.

2.7.3 Punto de equilibrio operativo

En base a los costes fijos estimados (45.800 €/afo por base) y al ingreso
medio anual por socio (3.800€), el break-even operativo se alcanza con:

\text{Punto de equilibrio base} = \frac{45.800}{3.800} ~ 12 socios/base

Es decir, a partir de 12 socios por base, la operacion cubre todos sus
costes fijos anuales. Con 20 socios por base, se obtiene un margen
operativo superior al 40 %.
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2.7.4 Margen operativo y escalabilidad

. En fase de estabilizacion (35 socios activos por base):
. Ingresos anuales por base: 133.000€

. Costes fijos y variables totales: 55.000 €

. Margen operativo estimado: 78.000 €/afio/base

. Rentabilidad operativa estimada: +58 %

Este margen puede incluso mejorar en funcion de:
+ Uso eficiente de la app para minimizar cancelaciones.
+ Altas tasas de ocupacién en temporada alta (julio—-septiembre).

« Venta de servicios complementarios (formacidén avanzada,
merchandising, eventos).

* Incremento del ticket medio por ampliacion de salidas o compra
anticipada de créditos.

2.7.5 Conclusion

El modelo de NautlQ Club demuestra una sdlida viabilidad operativa gracias
a su combinacion de ingresos recurrentes y variables, su bajo coste
estructural y la eficiencia en el uso de activos compartidos. La estructura
modular por base permite escalar el negocio sin comprometer la
rentabilidad.

La prioridad en la fase inicial sera alcanzar rapidamente el punto de
equilibrio en las dos primeras bases (Mallorca e Ibiza), y consolidar un
margen operativo robusto que justifigue nuevas rondas de financiacion para
expansion.

2.8 Inversion inicial y estructura de capital

2.8.1. Inversion inicial y estructura de capital
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El proyecto NautlQ Club nace con una estructura de capital sdélida y sin
endeudamiento, lo que permite afrontar su fase inicial con estabilidad
financiera y autonomia estratégica. La inversion total para la puesta en
marcha del negocio asciende a 600.000 euros, dividida en dos fuentes
principales:

« Aportacion de los socios fundadores: 300.000€

+ Ronda de inversion externa (pre-seed): 300.000 €, a cambio de una
cesion del 20 % del equity de la sociedad.

Esta estructura refleja la voluntad de mantener el control operativo del
proyecto desde el equipo fundador, al tiempo que se incorpora capital
inteligente que aporte no solo financiacion, sino también red de contactos y
visidn estratégica para escalar el modelo.

2.8.2. Distribucion de la inversion inicial

La inversion inicial de 600.000 euros se ha estructurado de forma estratégica
para asegurar tanto el arranque operativo del club como su sostenibilidad
financiera en los primeros meses de actividad.

El desglose detallado de la aplicacion de estos fondos refleja una
planificacion equilibrada entre activos fijos, tecnologia, marketing y liquidez
operativa.

La mayor parte de la inversion se destina a la adquisicion de las
embarcaciones que conforman el nlcleo de la propuesta de valor de NautlQ
Club, con una base operativa dual en Palma de Mallorca e Ibiza. Cada base
contara con dos embarcaciones: un velero de 10 metros y una motora de
entre 7 y 9 metros. Para optimizar la inversion, se adquiriran barcos de
segunda mano en excelente estado, con un maximo de 5 afios de
antigledad.

El detalle de la inversion, incluyendo la base imponible y el IVA
correspondiente (21 %), es el siguiente:
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2.8.3. Gastos operativos anuales estimados

El analisis de los gastos operativos se ha estructurado teniendo en cuenta la
evolucion natural del negocio entre la fase inicial (2026) y la fase de
crecimiento y consolidacion (2027-2031). Se ha realizado una prevision
conservadora, incorporando tanto los costes fijos como aquellos asociados
a la actividad comercial, el mantenimiento de las embarcaciones y los
eventos para socios.

Durante el primer aflo completo de actividad (2026), los costes se mantienen
ajustados al tamano inicial del equipo y la actividad prevista. A partir de
2027, con el crecimiento en el nimero de socios y la intensificacidon
operativa en ambas bases (Palma e lbiza), se amplia especialmente la
partida de personal administrativo y operativo.

Los valores incluyen impuestos (IVA incluido) y estan calculados sobre base

anual.
Gastos operativos proximos 5 anos.
Partida 2026 (€) 2027-2030 (€)
Administracién y personal 48.000,00 € 100.000,00 €
Amarre de veleros y motoras 60.000,00 € 60.000,00 €
Mantenimiento preventivo 20.000,00 € 20.000,00 €
Marketing y redes sociales 4.800,00 € 4.800,00 €
Seguro anual de las embarcaciones 5.000,00 € 5.000,00 €
Salidas grupales y eventos para socios 4.000,00 € 4.000,00 €
Imprevistos operativos (viajes |Ibiza—Palma) 2.000,00 € 2.000,00 €
TOTAL GASTOS OPERATIVOS 143.800,00 € 195.800,00 €

2.8.4. Prevision de ingresos y evolucion del modelo

La estimacidon de ingresos de NautlQ Club se ha proyectado a cinco afos,
teniendo en cuenta tanto el modelo de suscripcion como la venta de
créditos adicionales para reservas fuera del bono mensual.

El modelo esta disefiado para escalar progresivamente en funcion de la
captacion de socios, la ocupacion de las embarcaciones, y el desarrollo de
nuevas lineas de ingresos a través de estrategias de upselling (venta de
servicios premium) y cross-selling (oferta de experiencias complementarias).
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Ano 1 - 2026:

En el primer ejercicio completo de actividad, la prioridad es alcanzar el punto
de equilibrio operativo. Se prevé una captacion de 9 socios por trimestre,
hasta alcanzar aproximadamente el 80 % de la ocupacidon maxima. La
mayoria de los ingresos provienen de las cuotas de suscripcién y de una
actividad moderada en la venta de créditos de navegacion.

Ano 2 - 2027:

El segundo afio marca la estabilizacion del numero de socios activos y un
aumento notable en la venta de créditos adicionales. A ello se suma una
ligera subida en la cuota de suscripcién media, lo que impulsa los ingresos
recurrentes.

Anos 3 a 5 - 2028 a 2030:

En esta fase se consolida el modelo y se introducen nuevas estrategias de
monetizacion, especialmente servicios de valor afiadido, experiencias
exclusivas y paquetes familiares o corporativos. Ademas, se aplican
revisiones anuales de precios ajustadas a la inflacion y al posicionamiento
de marca, lo que permite un crecimiento sostenido en la facturacion.

Ingresos proximos 5 aios

ARG Ingresos estimados Variacion anual
(€) (%)

2026 230.000,00 €

2027 324.200,00 € 41,0 %

2028 356.000,00 € 9,8 %

2029 392.000,00 € 10,1 %

2030 420.000,00 € 7,1 %

2.8.5. Proyeccion de EBITDA y rentabilidad operativa

La siguiente tabla presenta la evolucion proyectada del EBITDA) de NautlQ
Club para el periodo comprendido entre 2026 y 2030. Esta métrica permite
evaluar la rentabilidad operativa del negocio antes de considerar elementos
financieros o amortizaciones, y constituye un indicador clave de la viabilidad
econdmica del modelo.
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La rentabilidad bruta mejora significativamente a lo largo del periodo
analizado, gracias a tres factores principales:

1. Incremento sostenido de los ingresos, derivado del aumento progresivo
en la venta de créditos de navegacion y la aplicacion de estrategias de
upselling y cross-selling.

2. Estabilizacion de los costes operativos, especialmente a partir de 2027,
cuando se alcanza una estructura de personal y mantenimiento capaz de
absorber mayor actividad sin incrementos proporcionales de gasto.

3. Crecimiento organico del margen EBITDA, que mejora afo a afio hasta
superar el 50 % en 2030, consolidando la eficiencia del modelo de
negocio.

Estas cifras refuerzan la solidez del modelo econdmico planteado, con una
generacion creciente de caja operativa que permitira afrontar futuras
expansiones geograficas, invertir en mejoras tecnoldgicas y, eventualmente,
distribuir beneficios o captar rondas adicionales de inversién sin tensiones

de liquidez.
Proyeccion 5 ainos

Ano Ingresos (€) Gastos Operativos (€) EBITDA (€) EBITDA (%)
2026 230.000,00 € 143.800,00 € 86.200,00 € 37,5 %
2027 324.200,00 € 195.800,00 € 128.400,00 € 39,6 %
2028 356.000,00 € 195.800,00 € 160.200,00 € 45,0 %
2029 392.000,00 € 195.800,00 € 196.200,00 € 50,1 %
2030 420.000,00 € 195.800,00 € 224.200,00 € 53,4 %

2.8.6. Recuperacion de la inversion y retorno estimado para inversores

El modelo de financiacion de NautlQ Club contempla una inversion inicial
total de 600.000 €, de los cuales 300.000 € son aportados por inversores
externos a cambio del 20 % del capital social.

Aunque esta aportacion representa el 50 % del capital econémico inicial, la
participacion del 20 % se justifica en base a los siguientes factores:

« El equipo fundador, ademas de su aportacidon econdmica, lidera la
ejecucion estratégica del proyecto, aporta el conocimiento técnico vy
asume la responsabilidad operativa del negocio.
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« La inversidon externa se realiza en fase pre-seed, asumiendo un riesgo
elevado pero sin participacion directa en la gestidon ni aportacién de
activos no monetarios.

« La participacién limitada del inversor permite al equipo fundador
mantener el control y la agilidad estratégica, esenciales en las primeras
fases de una startup.

A partir del segundo afio completo (2027), se proyecta un reparto del 60 %
del EBITDA anual entre todos los socios, proporcional a su participacion en
el capital social. EI 20 % correspondiente a los inversores representa su
retorno operativo.

A continuacion, se presenta la estimacién acumulada de retorno para los
inversores en el periodo 2026-2030:

Estructura de Reparto de Beneficios

© EBITDA

Ganancias antes de intereses,
impuestos, depreciacion y
amortizacion

@ Reparto Total

Beneficios totales disponibles
para distribucién

@® Reparto a Inversores

Beneficios distribuidos
directamente a los inversores
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Recuperacion de la Inversion

Reparto Total
Ao | EBITOA( inversores (20%) Recibido (@
60%) (€)
2026 86.200,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
2027| 128.400,00 € 77.040,00 € 15.408,00 € 15.408,00 €
2028 160.200,00 € 96.120,00 € 19.224,00 € 34.632,00 €
2029 196.200,00 € 117.720,00 € 23.544,00 € 58.176,00 €
2030 224.200,00 € 134.520,00 € 26.904,00 € 85.080,00 €

Al finalizar el quinto ejercicio, los inversores habran recuperado un total de
85.080 €, lo que representa un 28,4 % de su inversion inicial. Este retorno no
contempla plusvalias potenciales derivadas de futuras rondas de inversion,
expansion internacional, o una eventual venta de participaciones.

Este modelo ofrece una vision realista y sostenible del retorno esperado,
alineando los intereses de los inversores con el crecimiento del club sin
comprometer el control operativo del proyecto en sus primeras fases.

2.8.7. Horizonte estimado de recuperacion total del capital invertido

Aunque los inversores externos de NautlQ Club comienzan a recibir retornos
desde el segundo afio de actividad, el break-even o punto de recuperacion
total del capital invertido (300.000 €) no se alcanza durante los primeros
cinco anos.

Sin embargo, el crecimiento sostenido del EBITDA proyectado y el
mantenimiento de un reparto del 60 % de beneficios permiten estimar un
horizonte de retorno razonable.

Para este calculo, se han aplicado los siguientes supuestos:

+ Se mantiene el reparto anual del 60 % del EBITDA a todos los socios
desde 2027.

* Los inversores conservan un 20 % del capital social, por tanto, reciben
un 20% de los beneficios repartidos.

+ Se proyecta un crecimiento anual del EBITDA del 27 %, manteniendo el
ritmo observado en los afos 2026-2030.

* No se contemplan ampliaciones de capital, salidas, ni ventas de
participaciones.
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Bajo estas condiciones, los inversores recuperarian el 100 % de su
aportacion inicial de 300.000 € en algun punto del afio 2035, es decir, ocho
afnos después del primer reparto efectivo (2027). A partir de ese momento, el
rendimiento pasaria a ser netamente positivo y acumulativo.

Este escenario refuerza el planteamiento del proyecto como una startup de
crecimiento sostenible, orientada al largo plazo, y con un modelo de negocio
capaz de generar retornos solidos para inversores con un perfil estratégico y
paciente.

Conclusion del analisis

El analisis econdmico-financiero de NautlQ Club demuestra que el proyecto
es financieramente viable, operativamente sostenible y estratégicamente
escalable.

La estructura de ingresos basada en suscripcion + créditos permite generar
flujo de caja recurrente y escalar la facturacion con margenes operativos
crecientes.

A partir del segundo afno, la rentabilidad se consolida progresivamente,
alcanzando un EBITDA superior al 50 % en el quinto ejercicio.

Ademas, la prevision de retorno para inversores externos, aunque
conservadora, confirma que es posible recuperar la inversibn completa en
un plazo razonable (8 anos), con un modelo de reparto proporcional que
respeta el equilibrio entre control operativo y atraccion de capital
estratégico.

2.9.5 Analisis de sensibilidad (Stress-test de ocupacion)

Dado que el modelo de negocio de NautlQ Club depende en gran medida de
la ocupacion efectiva de las embarcaciones y la conversion de socios en
usuarios recurrentes de créditos adicionales, se ha realizado un sencillo
analisis de sensibilidad para validar la robustez econémica del proyecto ante
variaciones estacionales o ralentizacion en la captacion inicial.
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A partir del escenario base, que contempla una ocupaciéon del 80 % en
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2.9.6 Tratamiento contable de la inversion y depreciacion

mayor.

Oportunidad de
precios

Necesidad de
mejora

Escenario de
Recuperacion
Puede aumentar
rentabilidad ajustando

precios con alta
ocupacion.

;&Zf

CLOSE Requiere ajustes urgentes
para mejorar ocupacion y
rentabilidad.

Aumento en la
ocupacioén aln no
eleva el EBITDA.

La estructura financiera del proyecto NautlQ Club contempla una inversion
inicial 100 % en equity, con activos claramente identificables y de vida util
prolongada. Para reflejar correctamente el impacto econdmico a lo largo del
tiempo, se aplica un sistema de depreciacion lineal sobre los dos activos
principales: el velero y la motora. (Damodaran, 2012)
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Velero Oceanis 35.1

Se ha estimado una vida util de 10 anos, con un valor residual de 50.000 € al
final del periodo.

Amortizacion anual de 6.000€

Motora Flyer 7

En este caso, se considera una vida util mas corta, de 7 afos, dada su
mayor exposicion al uso intensivo y al entorno marino. Se ha proyectado un
valor residual de 20.000 €, resultando en una cuota de

Amortizacion anual de 6.428,57€.

Incorporar esta visidon permite obtener un analisis econdmico mas realista,
alineado con las mejores practicas de gestion financiera en modelos capital

intensivos.
Calculo de la Depreciacion Anual
Formula de @
Depreciacién \
El método para calcular la / .‘\N\r Valor Residual
depreciacion / > El valor del activo al final de
é su vida qtil
El gasto de depreciacion \ o
anual é Costo Inicial

El precio de compra original
del activo
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3. Estrategia comercial y plan de marketing

3.1 Analisis del mercado nautico y tendencias

El mercado nautico en Espafna —y especialmente en el arco mediterraneo—
se encuentra en un momento de transformacion, impulsado por la evolucion
de los habitos de consumo, la presion sobre los costes de propiedad y la
digitalizaciéon de los servicios turisticos.

1. Tendencias estructurales del sector

Segun la Asociacidon Nacional de Empresas Nauticas (ANEN), el parque de
embarcaciones en Espafa ha crecido de forma sostenida en la ultima
década, superando las 300.000 unidades registradas, con mayor
concentracién en comunidades como Baleares, Comunidad Valenciana vy
Cataluna (ANEN, 2023). Sin embargo, el uso real de las embarcaciones
privadas se estima en menos de 20 dias al afio, lo que genera un fuerte
desajuste entre coste fijo de propiedad y valor de uso percibido (Statista,
2022).

Este fendbmeno se inscribe dentro de la llamada “economia del acceso”, en
la que los consumidores priorizan flexibilidad, experiencia y pago por uso
frente a la adquisicion y tenencia de activos (Botsman & Rogers, 2010).

En este contexto, emergen modelos alternativos como el alquiler peer-to-
peer, la propiedad compartida y los clubs por suscripcion, que permiten
democratizar el acceso a la navegacion sin comprometer grandes
inversiones.

2. Limitaciones del modelo tradicional

El modelo clasico de alquiler de embarcaciones presenta barreras
importantes para un publico que ya posee titulacion nautica (PER, PNB o
superior), pero no navega con regularidad. Entre los principales frenos
destacan:

+ Falta de confianza en embarcaciones de alquiler entre particulares

Pagina 31



* Precios poco transparentes con cargos por limpieza, seguros, carburante
o danos

+ Procesos de reserva manuales y poco agiles
* Inexistencia de comunidad entre usuarios

Estos elementos afectan negativamente la experiencia de cliente y frenan la
fidelizacion. Por otro lado, los clubs nauticos tradicionales requieren una
inversién inicial elevada, disponibilidad de amarres, y no suelen incluir flota
propia ni integracion digital.

3. Oportunidad de innovacidn: el caso NautlQ Club

NautlQ Club se posiciona como una propuesta de nueva generacion: una
solucién de suscripcion accesible, con flota estandarizada y un sistema de
reservas 100 % digital. Frente al modelo tradicional, ofrece:

. Cuota fija baja + pago variable por uso

. Flota propia y homogénea (Oceanis 35.1 + Flyer 7)

. Plataforma digital con reservas en tiempo real
. Segmentacion clara: navegantes titulados sin barco
. Ubicacion estratégica en bases con alta demanda (Palma e Ibiza)

Este modelo conecta con tendencias globales de consumo colaborativo, al
tiempo que resuelve fricciones reales del mercado local. La economia de
uso, el control de calidad mediante estandarizacién y la orientaciéon data-
driven convierten a NautlQ Club en un actor diferencial dentro del
ecosistema nautico espanol.

3.2 Analisis del cliente objetivo

La estrategia comercial de NautlQ Club se basa en una segmentacion
precisa y orientada a un publico con experiencia previa en navegacion, pero
que actualmente no dispone de embarcacion propia o no le resulta rentable
mantener una.

Pagina 32



1. Perfil sociodemografico y psicografico

El cliente objetivo de NautlQ Club se define a partir de tres criterios clave:
titulacion, estilo de vida y mentalidad de consumo.

Buyer Persona: “Javier, 42 ahos”

. Edad: 35-55 anos

. Vive en entorno urbano (Madrid, Valencia, Barcelona, Palma)
. Ingresos: medio-alto (> 40.000 €/afno)

. Tiene titulacion nautica (PER o superior)

. Le gusta navegar, pero lo hace menos de 10 veces al afo

. No quiere los costes ni las cargas de tener barco propio

. Viaja con amigos o familia; valora la libertad y la naturaleza

. Es digital, reserva online y consulta resefas antes de pagar

. Sensible a la sostenibilidad y al aprovechamiento de recursos

Este perfil coincide con la tendencia emergente del consumidor “access-
over-ownership”, que prioriza experiencias personalizadas y flexibles frente a
la propiedad tradicional (Botsman & Rogers, 2010).

2. Motivaciones y frenos de compra

Motivaciones principales:

« Disfrutar de la navegacion sin las responsabilidades del mantenimiento
+ Coste por salida mucho mas eficiente que tener un barco en propiedad
«  Comodidad de reservar online y tener la embarcacion lista

+ Posibilidad de navegar en distintas bases (Ibiza, Palma, etc.)

+ Participar en una comunidad de socios afines
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Barreras identificadas:

« Desconfianza en el modelo de suscripcién (;sera rentable?)

* Incertidumbre sobre disponibilidad de embarcaciones

+ Rechazo a compartir activos si no estan bien gestionados

+ Reticencia a pagar por uso si ho se navega mucho

« Desconocimiento del funcionamiento del sistema de créditos

Estas barreras se abordan desde el disefio mismo del modelo operativo,
mediante una propuesta clara y transparente, procesos digitales
simplificados, y un onboarding inicial que incluye formacion, seguimiento y
eventos sociales de integracion.

3. Geografia y movilidad

El publico objetivo se localiza principalmente en areas metropolitanas del
centro y este peninsular, con facil acceso aéreo a las Islas Baleares vy
puertos base. El club se posiciona como una alternativa viable para
escapadas de fin de semana o vacaciones personalizadas.

En fases mas avanzadas, se prevé adaptar la propuesta a segmentos afines:
« Familias con titulacion compartida

+ PYMEs y agencias que buscan experiencias corporativas nauticas

+ Usuarios internacionales residentes en Espana o con segunda residencia

Aunque no residen todo el ano en la zona, tienen segunda residencia o
visitan regularmente el Mediterraneo y desean disfrutar del mar en
condiciones profesionales, a un coste razonable y con embarcaciones
siempre listas para navegar.

Necesidades y expectativas

El cliente objetivo de NautlQ Club busca:

Pagina 34



* Acceso real al mar, no a la propiedad: Quiere navegar sin las cargas
econdmicas, fiscales o logisticas de tener barco propio.

* Flexibilidad total: Salidas adaptadas a su agenda, estacionalidad y
preferencias.

» Servicios digitales eficientes: Reservas online, pagos agiles y
comunicacion clara.

« Calidad y confianza: Embarcaciones bien mantenidas, club profesional y
comunidad afin.

* Opciones sociales: Compartir salidas con amigos o conocer a otros
sSocios con intereses comunes.

Conclusion

El analisis del cliente objetivo demuestra que existe una demanda clara entre
personas con titulacion nautica que buscan una alternativa flexible,
inteligente y compartida para seguir disfrutando del mar. NautlQ Club
responde a esta necesidad mediante un modelo de suscripcion
tecnolégicamente avanzado, centrado en el valor de uso, la comunidad y la
eficiencia.

Eslogan emocionales y de comunidad

INTELIGENCIA, LIBERTAD NAUTICA
MAR'Y COMUNIDAD SIN COMPLICACIONES

UNA COMUNIDAD
QUE NAVEGA
DIFERENTE

EL MAR COMO
ESTILO DE VIDA
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3.3 Propuesta de valor y posicionamiento

La propuesta de valor de NautlQ Club se fundamenta en resolver un pain
concreto del mercado nautico: la baja rentabilidad del barco en propiedad
frente a su uso real. Muchos usuarios con titulacidon nautica navegan menos
de lo que les gustaria debido a los altos costes fijos, la complejidad logistica
y la falta de opciones flexibles.

Frente a ese contexto, NautlQ Club propone un modelo hibrido de
suscripcion + pago por uso, basado en una experiencia estandarizada,
accesible y tecnoldgicamente optimizada.

Diferenciales estratégicos

NautlQ Club Alternativas
Propia, estandarizada, mantenida Variada, de terceros, calidad variable
Suscripcion + créditos (hibrido y flexible) Alquiler puntual o propiedad compartida

App de reservas + CRM + seguimiento embarcacion  Procesos manuales o poco integrados
Eventos, red de socios, filosofia colaborativa Enfoque transaccional o individual

Predecibles, escalables y sin sorpresas Cargos adicionales frecuentes

1. Acceso a flota premium sin costes de propiedad

+ Embarcaciones propias del club (veleros Beneteau Oceanis 35.1 y
motoras Flyer 7) disponibles en puertos estratégicos del Mediterraneo
(Palma e Ibiza).

+ El socio accede a barcos asegurados, mantenidos vy listos para navegar,
sin preocuparse por gestiones, amarres ni documentacion.

+ El club se encarga de la puesta a punto, seguridad y limpieza, liberando
al usuario de cualquier friccion operativa.

2. Cuota mensual competitiva + sistema de créditos transparente

« La cuota mensual da acceso a la plataforma, incluye formacién y dos
salidas grupales mensuales (social sailing, pesca, formacidén o
networking).
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« Las salidas privadas adicionales se abonan con créditos, a un precio
variable segun temporada (alta, media, baja).

« Los créditos no caducan durante el afio, son canjeables en cualquier
base operativa, y se gestionan facilmente desde la app.

« El modelo permite navegar mas si usas mas, sin penalizar al que navega
poco, creando una sensacion de control y eficiencia en el gasto.

3. Comunidad nautica con propdsito

El club fomenta la construccion de una red social de navegantes con
intereses afines.

Eventos tematicos, salidas en grupo y actividades formativas generan
pertenencia y fidelizacion.

La comunidad se convierte en un valor emocional afiadido que va mas
alla del uso funcional del barco.

4. Plataforma digital y experiencia fluida

+ Sistema de reservas en tiempo real desde la app o web del club.

Gestion automatizada del calendario, notificaciones, CRM y control de
puntos.

Digitalizacion completa de los procesos: check-in/check-out, estado del
barco, validacion de titulaciones, firma de condiciones, etc.

El socio tiene una experiencia similar a la de Airbnb o carsharing, pero
aplicada al mundo nautico.

3.4 Objetivos de marketing

La estrategia de marketing de NautlQ Club tiene como prioridad acelerar la
captacion de socios en las dos bases iniciales (Palma e Ibiza), consolidar la
propuesta de valor en el mercado nautico y sentar las bases para la
expansion futura del club en el arco mediterraneo.
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Con un modelo basado en ingresos recurrentes por suscripcion y variables
por consumo, los objetivos de marketing se orientan a maximizar la
ocupacioén, aumentar la recurrencia, y generar notoriedad de marca a través
de canales digitales y experiencias de cliente memorables.

Los objetivos de marketing para los dos primeros afos de NautlQ Club se
han definido siguiendo la metodologia SMART (especificos, medibles,
alcanzables, relevantes y temporales).(Kotler & Keller, 2016).

Son los siguientes:

+ Captar usuarios cualificados con titulacion (PER o PNB) mediante
campanfas digitales y alianzas estratégicas, con el objetivo de generar al
menos 600 leads cualificados (MQL) en los primeros 12 meses.

* Alcanzar el break-even operativo en el segundo trimestre de 2026,
mediante la activacion de al menos 25 socios activos con consumo
recurrente.

+ Consolidar la base de socios inicial con una tasa de retencién superior
al 80 % a los 6 meses desde la alta, antes de diciembre de 2026.

+ Maximizar los ingresos variables por créditos adicionales, logrando que
al menos el 60 % de los socios consuman mas alla de la cuota basica
durante el afio 2 (2027).

+ Construir una comunidad nautica activa, impulsando la participaciéon
en actividades sociales, con una media de al menos dos eventos o
salidas grupales mensuales por base desde el lanzamiento.

+ Generar notoriedad de marca y trafico cualificado en el entorno digital,
alcanzando al menos 15.000 visitas mensuales a la web y una tasa de
conversion del 10 % en los primeros 12 meses.

* Implementar un embudo digital completo y automatizado con CRM,
con una tasa de conversion de lead a socio superior al 5 % de forma
sostenida a partir del tercer trimestre de 2025.
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Enfoque incremental y orientado a resultados

Los objetivos estan disefiados en formato growth loop: la captacién inicial
(SEO, SEM, alianzas) alimenta la base de leads; la experiencia de usuario
genera satisfaccion y referidos; y los referidos reducen el coste de
adquisicion. Todo el sistema se apoya en datos reales y permite iterar la
estrategia de captacion y fidelizacion.

Ademas, la automatizacion mediante un CRM vy la estandarizaciéon de
procesos permite escalar sin incrementar proporcionalmente los recursos
humanos, manteniendo el modelo lean y replicable.

3.5 Estratégia de captacion de socios

La captacion de socios es el eje central de la estrategia comercial de NautlQ
Club en su fase inicial. Al tratarse de un modelo de ingresos hibrido (cuota
mensual + créditos variables), la adquisicidn de usuarios cualificados no solo
activa el cash-flow recurrente, sino que alimenta de forma directa la
utilizacion de la flota y mejora la rentabilidad unitaria por embarcacion.

La estrategia de captacion se estructura en torno a un embudo de
conversion multicanal, centrado en tres grandes lineas: marketing digital,
alianzas estratégicas y programas de referidos.

1. Embudo digital: SEO, SEM y automatizacion CRM

El primer pilar se basa en atraer trafico cualificado a través de canales
digitales:

« SEO (Search Engine Optimization): generacién de contenidos orientados
a busquedas clave como “alquiler de barcos sin propiedad”, “cémo

bR 11

navegar sin tener barco”, “club nautico por suscripcién”, etc.

+ SEM (Search Engine Marketing): campafias en Google Ads con
segmentacién geografica (Madrid, Barcelona, Valencia, Palma) vy
demografica (35-55 afios con intereses nauticos).
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+ Landing pages optimizadas para la conversidon con formularios,
simuladores de precios, y testimonios reales.

« Automatizacién via CRM: lead scoring, secuencias de emails
personalizadas, recordatorios, onboarding automatizado y recuperacion
de leads inactivos.

Este sistema permite captar, nutrir y convertir leads en socios sin necesidad
de equipo comercial presencial, respetando el modelo lean y digital-first.

2. Alianzas estratégicas: academias nauticas y escuelas de titulaciones

El segundo pilar se basa en cerrar acuerdos con escuelas de PER, PNB y
titulaciones nauticas en las principales ciudades. Estas academias tienen
contacto directo con cientos de usuarios titulados que, tras obtener la
licencia, no dan el paso a tener barco propio por razones de coste,
mantenimiento o logistica.

« Se firmaran acuerdos de afiliacion y revenue sharing, donde la academia
recomienda NautlQ Club como paso natural post-titulacion.

« Se ofrecera un bono de bienvenida con créditos gratuitos para alumnos
recientes, fomentando la prueba del servicio.

+ Estas alianzas generaran leads altamente cualificados (usuarios con PER/
PNB activos) con un coste de adquisicion bajo y tasa de conversion
elevada.

3. Programa de referidos y comunidad

El tercer pilar refuerza la captacidon organica mediante el programa de
referidos:

« Cada socio podra invitar a nuevos usuarios y obtener créditos de
navegacion gratuitos o descuentos directos en sus salidas.

+ El sistema estara completamente automatizado desde la app del club.

+ Las salidas en grupo, los eventos y las experiencias compartidas
funcionan como palancas emocionales que generan contenido viral y
recomendacion boca a boca.

Pagina 40



Este enfoque fomenta una comunidad de marca viva, con engagement
sostenido y crecimiento organico.

Canal Objetivo Frecuencia / Inversion aproximada ‘

Google Ads (Search + Display) Captar trafico cualificado Campanas continuas, optimizadas
mensualmente

Instagram + Facebook Ads | Atraer leads segmentados Campaiias mensuales estacionales
Web + blog optimizado SEO Captacion organica Contenido quincenal

Eventos nauticos locales Visibilidad y captacion directa Presencia en 4 eventos/afio
Alianzas con escuelas nauticas Captacion segmentada Acuerdo con 3-4 academias locales
Campaiia “traete a un amigo” Activacion por recomendacion Incentivo a socios actuales

ATRACCION

¢ Posicionamiento SEO

e Campanas en redes sociales e ——
y Google Ads

« Publicidad segmentada AWARENESS AWARENESS
CONVERSION —_—

« Pagina web optimizada INTEREST INTEREST

» Programa de prueba
* Remarketing

10
ACTIVACION Y CONSIDERATION CONSIDER
CIERRE -
» Seguimiento CONVERSION  cqyygrsiof

personalizado
» Equipo comercial
* Firma digital

NautlQ Club parte con una clara ventaja competitiva: su
propuesta es nueva, diferente y esta muy alineada con los
intereses de su publico objetivo. Esto facilitara el “efecto
viral” en circulos sociales donde compartir barco y salir a

navegar forma parte de la identidad personal y grupal.
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3.6 Plan de Marketing operativo

El plan de marketing operativo de NautlQ Club convierte la estrategia
comercial en un conjunto concreto de acciones, fases, canales y recursos.
Su disefio sigue una ldgica de lanzamiento y crecimiento progresivo,
optimizando cada euro invertido en funcion de resultados medibles. Se
estructura en torno a tres dimensiones: calendario de ejecucion,
presupuesto estimado y indicadores clave de rendimiento (KPIs).

Fase 1: Pre-lanzamiento (Q3 2025)

Durante esta etapa, el objetivo es generar expectacion y captar los primeros
leads cualificados. Se desarrollara la web inicial con un formulario de lista de
espera, se lanzaran campafas teaser en redes sociales, y se iniciaran
acuerdos con academias nauticas para ofrecer bonificaciones a alumnos
con titulacién reciente (PER o PNB).

Fase 2: Lanzamiento (Q4 2025 — Q1 2026)

En esta fase comienza la adquisicidon de los primeros socios. Se activara el
CRM con automatizacion de contactos, se lanzaran campanas de captacion
via Google Ads y Meta Ads, y se ofreceran bonos de bienvenida para facilitar
la conversién. Ademas, se organizaran las primeras salidas sociales vy
eventos para generar comunidad desde el inicio.

Fase 3: Crecimiento organico (Q2 - Q4 2026)

Una vez validado el modelo, se escalara la captacion con estrategias de
coste optimizado. El foco estara en el programa de referidos, la creacion de
contenidos por parte de los propios socios (videos, resefas, experiencias
compartidas), y el posicionamiento en buscadores (SEO). También se
mejorara la ficha del club en plataformas como Google Maps y TripAdvisor.
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Fase 4: Consolidacion (afio 2027)

Con una base solida de socios activos, el foco se trasladara a la fidelizacion,
el aumento del consumo por crédito y la profesionalizacién de la marca. Se
aplicara segmentacion conductual a través del CRM, se pondran en marcha
campanas de retargeting, y se desarrollaran eventos exclusivos para socios
mas activos.

Presupuesto operativo estimado para el primer ano

El presupuesto total previsto para las acciones de marketing en el primer
ano asciende a 19.500 euros, distribuido de la siguiente manera:

+ Desarrollo web y plataforma digital: 5.000 euros
« Campanfas de captacion en Google Ads y Meta Ads: 7.500 euros

+ Produccion de contenidos audiovisuales (fotografias, videos,
testimonios): 2.000 euros

« Bonificaciones y acciones conjuntas con academias nauticas: 2.000 €
+ Licencia de CRM y automatizacion basica: 1.500 euros
« Programa de referidos (bonos o créditos gratuitos): 1.500 euros

Este presupuesto se enmarca dentro de los gastos operativos ya reflejados
en el moédulo financiero y se ajusta a la filosofia lean de la fase inicial del
proyecto.

Indicadores clave (KPIs) para el seguimiento

Para garantizar la efectividad del plan, se establecen los siguientes
indicadores clave de rendimiento:

+ Coste por lead (CPL) inferior a 15 euros por contacto cualificado.
« Coste de adquisicion por socio (CAC) inferior a 300 euros.

« Tasa de conversion de lead a socio superior al 5 %.

Pagina 43



« Tasa de activacion (uso de la primera salida) superior al 80 %.

« Tasa de retencion tras 3 meses de alta superior al 70 %.

Estos KPIs se revisaran mensualmente o trimestralmente, en funcidon de su
naturaleza, y permitiran ajustar la estrategia de captacion, priorizar canales
mas eficientes y maximizar el retorno sobre la inversion.

Acciones por canal

Canal [ Medio Accion especifica Objetivo

Google Ads Campafas search + display + remarketing Captacion de leads

Redes sociales Campanias Meta Ads + contenido orgdnico Visibilidad, comunidad, trafico
diario

Blog SEO + contenidos Publicaciones optimizadas sobre navegacion Trafico organico

y PER

Email marketing Automatizacion bienvenida, conversiéon y Activacidn + retencion
fidelizacion

Webinars | lives Explicacion del club en directo 1 vez al mes Conversion de leads

Eventos locales Presencia fisica en ferias nauticas / salidas Captacion directa + notoriedad
abiertas

Alianzas Escuelas nauticas + influencers del sector Confianza y segmentacién

Campaiia de referidos Descuento por traer a un amigo Expansion viral

3.6.1. Analisis PESTEL - Entorno macroeconomico

Para comprender las variables externas que influyen directa o
indirectamente en la estrategia de marketing de NautlQ Club, se realiza un
andlisis PESTEL adaptado al sector nautico y al modelo de negocio basado
en suscripcion y economia de acceso. Esta herramienta permite identificar
oportunidades y amenazas derivadas del entorno politico, economico,
social, tecnoldgico, ecoldgico y legal.

Factores Politicos

Espafia presenta un marco estable en cuanto a regulacion de titulaciones
nauticas, licencias de uso recreativo y fomento del turismo nautico.
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Ademas, las autoridades portuarias y locales de destinos como Baleares o
Comunidad Valenciana promueven politicas que favorecen el desarrollo de
modelos turisticos sostenibles y desestacionalizados, lo que puede
beneficiar la expansion del club.

Factores Economicos

Aunque el coste de vida y la inflacibn han aumentado tras la pandemia, se
mantiene una demanda creciente por parte de consumidores con poder
adquisitivo medio-alto que buscan experiencias de ocio de calidad.

La propuesta de NautlQ Club —acceso flexible sin propiedad— se adapta
perfectamente a un entorno donde muchos consumidores buscan maximizar
el valor de cada euro invertido. Ademas, el hecho de operar sin
endeudamiento permite al club adaptarse con agilidad a posibles
fluctuaciones econémicas.

Factores Sociales

Existe un cambio cultural hacia modelos de consumo mas sostenibles,
colaborativos y basados en la experiencia mas que en la posesion. Las
nuevas generaciones de navegantes prefieren acceso flexible, digitalizacion
y cero preocupaciones respecto al mantenimiento.

Este cambio socioldgico favorece la propuesta de valor de NautlQ Club,
especialmente entre titulados nauticos jovenes, urbanitas y usuarios sin
barco propio.

Factores Tecnoldgicos

La digitalizacién del sector nautico es aun incipiente, lo que representa una
oportunidad para modelos como NautlQ Club. El uso de plataformas de
reserva en tiempo real, CRM automatizado, gestion via app vy
geolocalizacién de flota aportan una ventaja competitiva frente a
competidores tradicionales con procesos manuales.
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Ademas, la posibilidad de integrar IA en atencién al cliente y personalizacion
futura refuerza el potencial del modelo.

Factores Ecologicos

El compromiso con la sostenibilidad ambiental sera clave en la percepcion
de marca. NautlQ Club opera con flota propia y puede controlar sus
practicas en términos de residuos, fondeos responsables y mantenimiento
eficiente. Asimismo, al compartir el uso de embarcaciones entre varios
socios, el club contribuye a una reduccién indirecta de la huella nautica,
alineandose con la sensibilidad ecologica de su cliente objetivo.

Factores Legales

La operacion del club debe cumplir con la normativa maritima (lista sexta
para embarcaciones de uso compartido), tener la ITB de los barcos al dia,
seguros de responsabilidad civil y cobertura de dafos, asi como
cumplimiento de la normativa de proteccidon de datos (GDPR) y términos de
uso digital. La creacion de una base documental clara, contratos digitales y
procedimientos de check-in/check-out estandarizados refuerzan la
seguridad juridica del modelo.

3.6.2 Analisis DAFO

El analisis DAFO de NautlQ Club permite sintetizar los elementos internos y
externos que condicionan su posicionamiento comercial y su capacidad de
crecimiento en el mercado nautico.

Fortalezas:

+ Modelo hibrido de suscripcion + uso, que responde al desequilibrio
coste/uso de la propiedad tradicional.

+ Flota propia, estandarizada y controlada, lo que permite garantizar la
calidad del servicio y optimizar costes.

+ Plataforma digital con reservas en tiempo real y CRM integrado, que
automatiza el customer journey y escala sin aumentar estructura.
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« Equipo fundador con experiencia en operaciones, gestion y marketing.

+ Filosofia sostenible y cultura de comunidad que conecta emocionalmente
con el cliente objetivo.

Debilidades:

* Ausencia de marca reconocida en un mercado dominado por actores
tradicionales.

+ Alta dependencia de la estacionalidad en la demanda y de condiciones
meteoroldgicas.

+ Necesidad de alcanzar rapidamente un volumen minimo de socios para
cubrir gastos fijos y lograr el break-even.

+ Riesgo operativo en la gestion simultanea de flota y experiencia de
cliente en varias bases.

Oportunidades:

+ Cambios socioculturales que favorecen el acceso frente a la propiedad
(economia colaborativa, flexibilidad, sostenibilidad).

« Baja digitalizacion del sector nautico en Espafna: espacio libre para
modelos con experiencia digital fluida.

« Alianzas estratégicas con academias nauticas, plataformas turisticas o
seguros.

+ Posibilidad de escalar horizontalmente (nuevas bases) o verticalmente
(servicios premium, experiencias, merchandising).

Amenazas:

+ Entrada de competidores con mayor capital o presencia internacional
(Click&Boat, Sailo, GetMyBoat).

« Cambios en la normativa nautica o fiscal que afecten a la actividad
compartida.
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« Saturacion de demanda en alta temporada con riesgo de frustracion del
usuario por baja disponibilidad.

« Eventos macroecondmicos que reduzcan el gasto en ocio o turismo
experiencial.

3.6.3 Las 5 Fuerzas de Porter

El analisis de las Cinco Fuerzas de Porter permite evaluar la estructura
competitiva del sector nautico en el que opera NautlQ Club, asi como las
dinamicas de poder entre clientes, proveedores, competidores y productos
sustitutivos. En un entorno altamente fragmentado y con baja digitalizacion,
estas fuerzas ofrecen tanto riesgos como oportunidades estratégicas.

1. Amenaza de nuevos entrantes

La barrera de entrada en el sector nautico es relativamente baja en lo digital
(cualquier empresa puede lanzar una web o app), pero elevada en lo
operativo. La necesidad de contar con flota propia, sistemas de gestion,
mantenimiento, cumplimiento normativo y experiencia de cliente
diferenciada limita la entrada de nuevos actores con propuestas similares a
la de NautlQ Club. Aun asi, la entrada de plataformas con fuerte capital o
modelos hibridos representa una amenaza potencial si no se consolida
rapidamente una base de socios fidelizados.

2. Poder de negociacion de los clientes

Los usuarios nauticos —especialmente los titulados— tienen mdltiples
opciones: alquiler tradicional, propiedad compartida, clubes nauticos o
incluso embarcaciones privadas entre conocidos. Esta variedad otorga un
poder de negociacion alto. Sin embargo, el modelo de NautlQ Club aporta
una propuesta clara de valor: flota propia estandarizada, precios
predecibles, flexibilidad, digitalizacion y comunidad. Si se comunica
adecuadamente, este enfoque reduce la sensibilidad al precio y genera
preferencia.

3. Poder de negociacion de los proveedores
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El poder de los proveedores es bajo. NautlQ Club puede negociar la compra
de embarcaciones de segunda mano entre multiples astilleros o particulares,
obtener condiciones ventajosas en amarres segun puertos, y contratar
servicios de mantenimiento con empresas locales. Ademas, la
estandarizacion de la flota reduce los costes operativos y de recambios. La
escalabilidad del modelo refuerza aun mas el poder de negociacion frente a
terceros.

4. Amenaza de productos sustitutivos

La principal amenaza no proviene de empresas iguales, sino de opciones
sustitutivas: el alquiler peer-to-peer (como Click&Boat), el charter con
patron, el alquiler puntual o la compra entre amigos.

También existen modelos de clubes privados con amarres, sin flota incluida.
NautlQ Club debe diferenciarse claramente ofreciendo una experiencia sin
fricciones, transparente y con valor anadido emocional, como el sentimiento
de pertenencia, los eventos y la comunidad.

El posicionamiento de “navega sin tener barco” debe construirse como
alternativa cobmoda y moderna frente al caos y la rigidez de otras féormulas.

5. Rivalidad entre competidores existentes

La rivalidad es elevada. El mercado esta muy fragmentado y con fuerte
presencia de operadores locales tradicionales.

Sin embargo, pocos actores integran en una misma propuesta: flota propia,
app de reservas, modelo de créditos flexible y orientacion a comunidad.

Si NautlQ Club ejecuta con coherencia su diferenciacion, puede ocupar un
espacio Unico entre el alquiler puro y la propiedad parcial, consolidando un
nicho de usuarios nauticos con perfil digital, racional y social.

Este andlisis confirma que el entorno competitivo es exigente, pero no
saturado en el segmento que ocupa NautlQ Club. Las barreras operativas, la
estandarizacion de la experiencia y la escalabilidad digital pueden
convertirse en una ventaja defensiva si se acompana de una estrategia de
marketing bien dirigida y una ejecucién disciplinada.

Pagina 49



3.6.4 Mapa de competencia y posicionamiento estratégico

Actualmente existen dos operadores que pueden considerarse competencia
directa, aunque con importantes diferencias respecto al modelo de NautlQ
Club.

O Freedom Boat Club: Multinacional de origen estadounidense que opera
en Espafa con sede en Mallorca y la costa levantina. Ofrece un modelo de
suscripcién mensual para uso de motoras (sin incluir veleros), con un
coste medio de 350 €/mes. Su propuesta se centra en la motora
recreativa, sin enfoque en comunidad ni experiencia formativa.

O Skipper Sailing Club: Club de navegacion local con sede en Palma y en
Sa Rapita. Dispone unicamente de dos veleros, con antigliedad elevada y
bajo nivel de mantenimiento. Representa la Unica alternativa de club
compartido en las Islas Baleares, pero con una propuesta claramente
obsoleta y no escalable.

Competencia indirecta

Existen plataformas que permiten alquilar barcos por dias o semanas, con o
sin patrdn, pero no ofrecen una experiencia continuada ni comunitaria. Sus
precios son muy elevados, y no aportan fidelizacién ni flexibilidad.

. Click & Boat
. Nautal
. GlobeSailor

Estas plataformas se basan en el modelo de intermediacion, sin control
sobre la flota, la calidad del servicio ni el vinculo con el cliente. Una semana
de alquiler puede superar el coste de la suscripcién anual a NautlQ Club, lo
que refuerza la propuesta de valor del modelo hibrido.

Conclusidn estratégica
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En resumen, no existe actualmente en el mercado espafol una propuesta
que combine:

. Suscripcién mensual accesible,

. Uso flexible por créditos,

. Acceso a velero y motora propios,

. Plataforma digital de gestion de reservas,

. Comunidad activa de usuarios y experiencias nauticas,
. Alta calidad en la flota y sostenibilidad operativa.

Esta posicion se representa visualmente en el mapa de grupos estratégicos
incluido a continuacion, donde se compara el nivel de digitalizacion vy
escalabilidad con el precio medio por uso. NautlQ Club se sitia como una
propuesta de alto valor anadido, claramente diferenciada y con potencial de
liderazgo en su segmento.

A pesar del auge de plataformas de alquiler nautico y clubes locales, el
modelo hibrido de NautlQ Club (suscripcion + créditos, velero y motora,
plataforma digital propia) se encuentra en una posicion de diferenciacion
estratégica Unica en el Mediterraneo.

Nivel de +
digitalizacion
y escalabilidad Freadam
Boat Club
Click & Boat Competencia
indirecta
Globe  Globe

- Sailor Sailor

Precio medio
Competencia por uso

indirecta

Skipper Sailing
Club
Competencia
indirecta i
Precio medio por uso
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3.7 Estrategia digital y CRM

La estrategia digital de NautlQ Club es un pilar fundamental para escalar el
modelo de negocio sin incrementar proporcionalmente los costes de
estructura. Al tratarse de una startup que opera con flota propia y sistema de
reservas por créditos, la digitalizacion es clave para optimizar la captacion,
conversion, fidelizacion y servicio a los socios.

Embudo digital y captacion de leads cualificados

La captacion digital se articula a través de un embudo de marketing dividido
en tres fases:

« Top of Funnel (TOFU): campanas en Google Ads, Instagram y Facebook
para generar notoriedad. Contenido educativo sobre navegacién
inteligente, videos de experiencias reales, testimonios de socios vy
campanfas con influencers del mundo nautico.

* Middle of Funnel (MOFU): landing pages optimizadas con formularios de
conversion, recursos descargables (eBook: “Como navegar sin tener
barco”) y suscripcién a newsletter nautica.

* Bottom of Funnel (BOFU): automatizaciones de seguimiento mediante
CRM, llamadas consultivas con asistentes del club, envio de casos reales
y promociones personalizadas para acelerar la decision de suscripcion.

El objetivo es generar un flujo constante de leads cualificados con titulacién
(PER o PNB), con perfil afin a la propuesta de valor del club.

CRM y automatizacion del ciclo de vida del socio

NautlQ Club utilizara un CRM especializado (como HubSpot o Zoho) para
gestionar todo el ciclo de vida del socio:

« Captacion y cualificacion: registro del lead, informacidén sobre
titulaciones, base preferida, tipo de embarcacién de interés, etc.

* Onboarding personalizado: tras la suscripcion, se activa un recorrido
digital que incluye formacién inicial, tutoriales en video, guia de uso del
sistema de créditos y agendamiento de la primera salida.
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+ Fidelizacion y seguimiento: segmentacién de socios activos e inactivos,
envio de contenido personalizado (eventos, nuevas bases, promociones),
recordatorios de mantenimiento de titulacién, aniversarios de socio, etc.

+ Upselling y crosselling: deteccién automatica de usuarios que superan
el consumo medio de créditos o que participan en actividades
especificas (pesca, travesias largas) para ofrecer upgrades, packs o
experiencias premium.

« Atencion al cliente multicanal: canal Unico de atencion a través de
WhatsApp, email y chat web, gestionado desde el CRM.

Este enfoque no solo mejora la experiencia del usuario, sino que permite
escalar la operativa con un equipo lean, automatizando tareas repetitivas y
enfocando los recursos humanos en la gestion de incidencias o mejoras de
experiencia.(Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019; McKinsey & Company, 2021).

Integracion con la app de reservas y analitica

Toda la actividad digital estara integrada con la app de reservas, de forma
que el CRM recopile informacién en tiempo real sobre:

* Preferencias de uso de cada socio.

« Tasa de ocupacion por base, barco y franja horaria.

Volumen de créditos consumidos por socio.

Feedback post-salida (NPS y resenas).

Estos datos permitiran optimizar la oferta, identificar patrones de uso, lanzar
promociones segmentadas y ajustar el plan de expansion. La estrategia
digital no es un canal de captacién aislado, sino un sistema de aprendizaje
continuo sobre el comportamiento real del cliente.

Métrica | Objetivo

Tasa de reservas completadas | >70 % del total disponible por socio
Tiempo medio en plataforma | Indicador de interés y experiencia de uso
NPS (Net Promoter Score) | >8,5 como objetivo de satisfaccion

Tasa de conversion (lead = socio) >20% en campanas digitales

N° de socios activos Medible desde panel de control del CRM
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3.8 Branding y comunicacion

En esta fase inicial del proyecto, la prioridad absoluta sera la captacion
directa de socios. Por tanto, la mayor parte de los recursos y esfuerzos de
marketing se destinaran a acciones orientadas a resultados inmediatos:
publicidad digital, eventos presenciales, remarketing y colaboraciones con
academias nauticas.

La construccién de la marca (branding) se abordara de forma progresiva, sin
grandes inversiones iniciales, pero cuidando desde el principio la coherencia
visual, el tono comunicativo y los primeros elementos identitarios del club.

A medida que el negocio crezca y se consolide la comunidad de socios, se
reforzaran los aspectos emocionales y aspiracionales de la marca para
fidelizar y escalar.

Identidad de marca

NautlQ Club combina los conceptos de nadtica e inteligencia, destacando
el modelo basado en la eficiencia, el valor de uso y la tecnologia. La “IQ” en
mayuscula refuerza la idea de una decision inteligente y racional, frente al
coste y rigidez de los modelos tradicionales.

NautlQ

Club

Navega con inteligencia

Colores corporativos:

* Azul oscuro: profesionalidad, mar, confianza.
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* Blanco y gris claro: claridad, simplicidad.

* Detalles en turquesa o naranja: vitalidad, modernidad, energia
mediterranea.

Tipografia:

Letra sans serif moderna con inspiracion nautica, que recuerda a la
sefalitica marina pero con un acabado limpio y digital.

Tono y estilo de comunicacidn

* Profesional pero accesible: sin tecnicismos innecesarios, pero con
lenguaje cuidado.

* Inspirador y visual: uso intensivo de imagenes reales de navegacion,
comunidad, estilo de vida mediterraneo.

* Natural y cercano: buscamos crear una comunidad, no imponer un
producto.

» Claro y directo: transparencia total en precios, condiciones y uso.

Aplicaciones del branding

* Web y app movil: interfaz limpia, coherente con el entorno nautico y
enfocada en la experiencia del usuario.

- Redes sociales: uso de contenidos emocionales (videos, testimonios,
frases inspiradoras), con una identidad visual unificada.

- Eventos y salidas grupales: materiales fisicos (banderas, polos, vinilos
de barco) con el branding del club.

- Merchandising: camisetas, gorras, bolsas nauticas, como herramienta
de visibilidad y fidelizacion.
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Esldganes estratégicos complementarios

Ademas del lema principal, se han definido otros claims utilizados en
campanas especificas:

e “No tires tu dinero al mar. Unete a NautlQ Club.”
“Un club nautico que se adapta a ti.”
“Navega mas, paga menos, vive mejor.”
“Una comunidad que navega diferente.”

Estos esldganes refuerzan distintos angulos del posicionamiento: ahorro,
flexibilidad, experiencia y comunidad.

Comunicacion

El plan de comunicacion se articula en varios canales coordinados:

Objetivo final de marca

“Convertir a NautlQ Club en el referente de navegacion inteligente
en el Mediterraneo, construyendo una comunidad de socios que
compartan valores, experiencias y estilo de vida, y donde la marca no
sea solo un logo, sino una forma diferente de vivir el mar.”

Canal | Objetivo Tipo de contenido

Web Informacion + captacion Branding, precios, demo, contacto

App movil Operativa del socio Reservas, perfil, comunidad, notificaciones
Instagram [/ Facebook Comunidad + captacion Fotos, videos, testimonios, lifestyle
LinkedIn Posicionamiento profesional + partners Caso de éxito, entrevistas, expansion
Email marketing Conversion + fidelizacion Newsletters, onboarding, renovaciones

Estrategia de comunicacion multicanal

La comunicacion se desarrolla con enfoque 360°, adaptada a cada fase del
embudo de captacion:
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+ Canales digitales:
« Web corporativa con contenido orientado a la conversion y reserva directa.

* Redes sociales (Instagram, Facebook, Linkedln): enfoque en lifestyle,
experiencias de usuario, testimonios.

« Email marketing: automatizacion de newsletters para leads y campanas
especificas para socios.

« Contenido en video generado por los propios socios durante salidas,
incentivado con sorteos y recompensas (estrategia de user-generated
content).

* Canales offline:

« Acuerdos con escuelas nauticas y clubs locales para promociones
cruzadas.

« Participaciéon en eventos nauticos (salones, regatas, exhibiciones).

* Material impreso: flyers, vinilos en barcos, welcome packs para socios.

Posicionamiento y notoriedad

La marca busca posicionarse como el club nautico mas inteligente del
Mediterraneo, apostando por:

« Un modelo que combina propiedad de activos y economia de uso.
« Comunidad y pertenencia sin barreras de entrada.
+ Una experiencia de cliente fluida, intuitiva y memorable.

Las campafas de branding se apoyaran en storytelling centrado en
personas reales: historias de cdmo han recuperado su pasion por navegar
sin las cargas del pasado.
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4. Estratégia de operaciones
4.1 Modelo Operativo General

El modelo operativo de NautlQ Club se ha disefiado para ofrecer una
experiencia de navegacion premium, segura y eficiente, basada en tres
principios fundamentales: digitalizacién, estandarizacion de activos y
simplicidad operativa.(McKinsey & Company, 2021) Esta estructura permite
escalar el negocio de forma progresiva, manteniendo bajos costes fijos y
altos niveles de satisfaccion del cliente.

Enfoque Smart Operations

La actividad se articula a través de un sistema de reservas y uso por
créditos, donde los socios acceden a embarcaciones propias del club en
distintas bases nauticas. La operativa diaria se apoya en:

+ Una plataforma digital propia (app y web responsive) que permite gestionar
reservas, pagos, check-in/check-out, incidencias y feedback.

+ Un sistema de turnos fijo: manana (08:00-15:00) y tarde (15:30-22:00), lo
que permite 2 reservas diarias por barco.

+ Un protocolo operativo estandar, replicable en cada base: incluye procesos
de limpieza, control de dafios, mantenimiento, y atencién al socio.

+ Digitalizacién del back-office, incluyendo CRM automatizado, seguimiento
de la flota mediante GPS, control de uso y trazabilidad de los servicios.

Proceso de uso tipico
* Reserva digital desde la app, seleccionando base, barco, fecha y turno.

+ Check-in presencial: revision visual y firma del parte digital, validacién de
documentacién (PER/PNB).

+ Navegacion libre o en grupo, en turnos de mafana o tarde. Posibilidad de
compartir gastos con invitados o socios.
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« Check-out obligatorio: comprobacion del estado del barco, limpieza
basica, comunicacién de incidencias.

+ Valoracion del servicio por parte del socio y cierre de la experiencia
mediante email de seguimiento o gamificacion interna.

Rol de los fundadores y control operativo

Durante la primera etapa (2025-2026), los fundadores lideraran la gestion
directa del club, controlando operaciones, atencion al cliente y relaciéon con
proveedores. Esta implicacién garantiza un alto estandar de calidad y una
curva de aprendizaje agil para mejorar procesos en tiempo real.

A partir de la segunda base plenamente operativa, se prevé la incorporacion
de perfiles especificos (Fleet Manager y Customer Experience Assistant) en
cada puerto, con un protocolo comun y dashboard digital para el control
remoto.

4.2 Bases nauticas iniciales: Palma e lbiza

NautlQ Club inicia su operativa en dos enclaves estratégicos del
Mediterraneo occidental: Palma de Mallorca e Ibiza. Estas ubicaciones no
solo ofrecen un entorno nautico privilegiado, sino que también cumplen
criterios clave para validar el modelo de negocio, garantizar la demanda
inicial y facilitar la escalabilidad futura.

Criterios de seleccion de las bases
Las bases han sido seleccionadas conforme a cinco factores estratégicos:
« Alta densidad de navegantes con titulacion (PER y PNB).

* Infraestructura portuaria de calidad, con amarres disponibles para
embarcaciones de entre 7 y 10 metros.

+ Conectividad nacional e internacional, con aeropuertos y transporte rapido
desde la peninsula.
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« Estacionalidad ampliada: mas de 7 meses de alta demanda nautica al afio.

+ Poder adquisitivo medio-alto en residentes y visitantes.

Palma de Mallorca - Base principal

* Puerto base: Club de Mar Palma

+ Barcos disponibles: 1 velero Oceanis 35.1 y 1 motora Flyer 7
« Capacidad operativa: hasta 35 socios activos

+ Cobertura geografica: Mallorca y Peninsula (mercado emisor)

+ Actividades destacadas: salidas de fin de semana, eventos corporativos,
rutas de formacion costera.

Palma se establece como base principal del club, desde donde se
supervisara la operaciéon global y se coordinara la expansion futura. Ademas,
es un mercado maduro que permite validar el modelo en condiciones

oOptimas.

Ibiza - Base complementaria y de alto valor estacional

+ Puerto base: Puerto de Ibiza (zona sur)

+ Barcos disponibles: 1 velero Oceanis 35.1 y 1 motora Flyer 7
+ Capacidad operativa: hasta 25 socios activos

+ Cobertura geografica: Ibiza, Formentera y mercado internacional (Francia,
Alemania, UK)

« Actividades destacadas: salidas cortas, navegacion social, eventos y
turismo experiencial.

Ibiza es una base de alto valor estacional, ideal para captar socios
internacionales, turistas recurrentes y clientes con orientacién lifestyle. Su
inclusion en la fase inicial permite testear el modelo en un entorno exigente y

dinamico.
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Complementariedad de las bases

Ambas bases operan con flota gemela y procesos estandarizados. Esto
permite a los socios navegar indistintamente en una u otra, usando sus
créditos y accediendo a la misma calidad de servicio. La dualidad Palma-
Ibiza facilita también el crossbooking entre socios, fomenta la comunidad
nautica y refuerza la propuesta de valor del club como red mediterranea.

4.3 Gestion de reservas y turnos de navegacion

El sistema de reservas es uno de los pilares operativos de NautlQ Club. Se
basa en una plataforma digital propia, accesible desde web y app movil, que
permite a los socios gestionar su experiencia nautica de forma autéonoma,
eficiente y segura. Esta herramienta centraliza la planificacion,
disponibilidad, pagos y comunicacion con la base.

Turnos de navegacion

Cada embarcacion del club opera bajo una estructura diaria de dos turnos
fijos:

* Turno de manana: 08:00 h a 15:00 h
* Turno de tarde: 15:30 h a 22:00 h

Este modelo permite hasta 2 salidas diarias por barco, optimizando el uso
de los activos sin comprometer la experiencia ni la seguridad. Los horarios
se adaptan a la normativa portuaria y ofrecen una duracion generosa para
navegar, fondear, pescar o disfrutar del entorno.

En total, con 4 embarcaciones en operacion (2 por base), se disponen de 8
turnos diarios distribuidos entre Palma e Ibiza.

Sistema de créditos y precios
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Cada salida (turno) se reserva utilizando créditos de navegacion, que los
socios adquieren segun su nivel de uso. Los precios en créditos varian en
funcién de la temporada:

. Temporada baja: enero—abril y noviembre—diciembre
. Temporada media: mayo, junio y octubre
. Temporada alta: julio, agosto y septiembre

Este sistema permite al club ajustar la disponibilidad a la demanda
estacional, y al socio planificar su navegacion de forma flexible vy
transparente. Los créditos no caducan dentro del afio natural y pueden
utilizarse en cualquier base del club.

Proceso de reserva

1. Inicio de sesion en la app del club (i0OS / Android / Web).
Seleccion del barco, base, fecha y turno.
Verificacion de disponibilidad y requisitos de titulacion.

Confirmacion y pago con créditos.

o > 0 Db

Check-in digital previo y notificacion de condiciones de uso.

La plataforma estd conectada con el CRM del club, lo que permite enviar
recordatorios automaticos, generar alertas si hay conflictos de reservas o
mal tiempo, y medir la experiencia del usuario tras cada salida.

Beneficios del sistema
+ Automatizacién operativa: menos personal, mas eficiencia.
+ Autonomia del socio: mejora de la experiencia y satisfaccion.

» Escalabilidad: el mismo sistema puede replicarse en nuevas bases sin
rediseno operativo.
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+ Trazabilidad: cada salida queda registrada, lo que permite control de uso,
gestion de incidencias y analisis de datos.

Cultura de club y comunidad

Uno de los elementos diferenciales de NautlQ Club sera fomentar una
comunidad activa y participativa. Para ello:

e Se promoveran grupos de comunicacion entre socios segun intereses
(pesca, travesias, etc.)

e Se organizaran encuentros presenciales (after sails, formaciones,
charlas)

« Se fomentara una cultura de respeto, responsabilidad compartida vy
pasion por el mar

4.4 Procedimientos de check-in y check-out

Para garantizar la seguridad, el buen uso de las embarcaciones y una
experiencia homogénea en todas las bases, NautlQ Club ha definido un
protocolo estandarizado de check-in y check-out, integrado con la
plataforma digital y supervisado por los gestores de base.

Este sistema permite controlar el estado del barco antes y después de cada
uso, reduciendo incidencias, mejorando la trazabilidad y reforzando el
compromiso del socio con el cuidado del activo compartido.

1. Check-in: antes de la salida

El check-in puede realizarse de forma digital o asistida, 30 minutos antes del
inicio del turno reservado.

Proceso del check-in:
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+ Acceso a la app y seleccion de la reserva activa.

+ Revision obligatoria del checklist del barco (estado general, limpieza,
elementos de seguridad, combustible, posibles dafios).

+ Confirmacion de que el patron es el socio titular o un acompanante con
titulacion valida.

+ Firma digital de conformidad y responsabilidad.

En caso de incidencias detectadas (danos previos, falta de equipo o
condiciones meteoroldgicas adversas), el socio podra reportarlas en la
plataforma, lo que generara un ticket automatico para su revisidén por parte
del gestor de base.

2. Check-out: al finalizar el turno

Al finalizar el turno, el socio debe realizar el check-out en la plataforma antes
de abandonar la embarcacion.

Elementos a verificar en el check-out:

* Limpieza basica realizada: barco ordenado y en condiciones similares al
inicio.

+ Sin danos aparentes ni elementos faltantes.

« Motor apagado y embarcacién correctamente amarrada.

+ Checklist de cierre completado y enviado por app.

* Fotos opcionales del estado final (protegidas por politica de privacidad).

En caso de detectar alguna anomalia durante el check-out, se activara el
protocolo interno para evaluar responsabilidades y, si procede, aplicar el
cargo correspondiente a través de la fianza del socio (1.500 €), que cubre
hasta el importe de la franquicia del seguro (1.200 € por embarcacion).

3. Verificacion por parte del club
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El gestor de base tiene un plazo maximo de 12 horas para validar el estado
final del barco y cerrar administrativamente la salida. Este proceso se
registra en el CRM y en el sistema de control de flota.

Si el uso ha sido correcto y no hay incidencias, se habilita automaticamente
al socio para su proxima reserva. En caso contrario, se envia una
notificacidn con el parte de mantenimiento, reparacién o sancion (si aplica).

4.5 Mantenimiento preventivo y correctivo

El mantenimiento de las embarcaciones es una prioridad estratégica para
NautlQ Club, tanto por razones de seguridad como por la necesidad de
garantizar una experiencia de calidad, reducir averias imprevistas y optimizar
la vida util de los activos.

Para ello, se ha disefiado un plan de mantenimiento preventivo y correctivo,
coordinado por el gestor de base y estandarizado en todas las ubicaciones
del club.

1. Mantenimiento preventivo (mensual y trimestral)

Cada embarcacion cuenta con una ficha técnica digitalizada, donde se
registran las revisiones periddicas obligatorias:

* Mensualmente:

+ Revisién de niveles (aceite, agua, combustible).

Comprobacién de baterias, sistema eléctrico y funcionamiento de equipos
electrénicos.

Estado de velas (en veleros), hélices, defensas y cabulleria.

+ Limpieza profunda de sentina, aseos y zonas interiores.

Trimestralmente:
* Revisidn de casco y antifouling.

« Cambio de filtros y aceites (segun horas de motor).
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+ Inspeccion de seguridad (extintores, bengalas, chalecos).
« Simulacién de emergencias y checklist de seguridad.

Este mantenimiento lo realiza personal técnico cualificado, ya sea propio o
subcontratado en cada puerto, y se programa para no interferir con las
reservas activas.

2. Mantenimiento correctivo (por uso o incidencias)

Cada vez que un socio reporta un dano, fallo o mal funcionamiento durante
el check-in o check-out, se genera automaticamente una orden de trabajo.
El gestor de base activa el protocolo correctivo segun la gravedad:

* Incidencias leves: resueltas en un plazo maximo de 24-48 horas.

* Incidencias criticas: bloquean automaticamente la disponibilidad del
barco en la app hasta su resolucion.

En caso de danos atribuibles al socio, se activa el cargo contra fianza para
cubrir la franquicia del seguro (1.200 €), segun se indica en el contrato de
adhesion.

3. Control de calidad y trazabilidad

Todas las operaciones de mantenimiento se registran en el sistema de
gestion digital (backoffice técnico). (European Commission, 2020). Cada barco
tiene un historial completo de revisiones, reparaciones y uso, o que permite:

« Identificar patrones de desgaste segun el uso real.
* Anticipar el recambio de componentes antes de que fallen.
« Estimar con precisién la depreciacion del activo.

Ademas, este enfoque permite al club mejorar su capacidad negociadora
con proveedores de servicio, y cumplir con las normativas vigentes del
sector nautico.
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4.6 Limpieza, seguridad y cumplimiento normativo

El compromiso de NautlQ Club con la calidad del servicio y la sostenibilidad
marina se refleja en sus protocolos de limpieza, seguridad a bordo y
cumplimiento normativo. Estos aspectos, lejos de ser secundarios, son
pilares operativos que aseguran la excelencia del club, reducen riesgos y
refuerzan la confianza de los socios.

1. Limpieza y mantenimiento de higiene

Para garantizar un entorno confortable y seguro en cada salida, se establece
un protocolo dual:

. Limpieza basica a cargo del socio (obligatoria):

Al finalizar cada turno, el socio debe dejar la embarcacion recogida, limpia y
en condiciones similares a las encontradas. Esto incluye:

. Retirada de basura.

. Limpieza de cubierta y zona interior con agua dulce (si procede).
. Colocacidn correcta del material de seguridad y navegacion.

. Limpieza profesional semanal (a cargo del club):

Una vez por semana, cada embarcacion recibe una limpieza profunda por
parte del personal técnico o empresas externas homologadas. Incluye:

. Desinfeccion de zonas comunes.
. Limpieza de bafnos, cocina y cabina.
. Revision de olores, humedades y estado de textiles.

Este equilibrio permite mantener el estandar sin sobrecargar la operativa ni
el presupuesto.

2. Seguridad a bordo
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NautlQ Club implementa una politica de seguridad activa basada en tres

pilares:
. Equipamiento obligatorio segin normativa vigente:
. Chalecos salvavidas homologados.
. Aros salvavidas, bengalas y extintores (no caducados).
. Botiquin a bordo y linterna estanca.
. Documentacion del barco y manual de seguridad accesible.
. Formacion inicial a socios:

Cada nuevo socio realiza un médulo formativo obligatorio sobre el uso de la
embarcacion, salidas y entradas a puerto, emergencias y buenas practicas.
Esto refuerza la autonomia del patrén y reduce riesgos.

Sistema de localizacion GPS en tiempo real:

Todas las embarcaciones estan equipadas con dispositivos de la empresa
Boat Security, que permiten localizar cada barco durante la navegacion. Este
sistema protege tanto a los socios como al club frente a incidentes o mal
uso, y permite actuar rapidamente ante situaciones de emergencia o
desviacion de ruta.

3. Cumplimiento normativo y documentacion técnica

NautlQ Club opera bajo el marco legal vigente, cumpliendo con todos los
requisitos técnicos y documentales que exige la legislacion espafola para
embarcaciones de recreo en lista 6.2:

. ITB (Inspeccion Técnica de Barcos):

Renovada cada dos afos, y siempre al dia en todas las embarcaciones de la
flota.

. Revision periddica del equipo de seguridad:

Control de caducidad de bengalas, extintores, y otros elementos criticos.

Pdgina 68



. Cobertura de seguros adecuada:

Todas las embarcaciones estan aseguradas con podlizas a todo riesgo que
incluyen asistencia, responsabilidad civil y franquicia de 1.200 €. En caso de
siniestro atribuible al usuario, esta franquicia se descuenta de la fianza de
1.500 € depositada al ingresar al club.

. Proteccion de datos (RGPD):

Toda la informacion personal de los socios, su historial de uso y sus pagos
estan protegidos bajo las directrices del Reglamento General de Proteccion
de Datos (UE). La app y el CRM han sido disefiados con arquitectura
compliant y servidores europeos.

4.7 Escalabilidad operativa y nuevas bases

Uno de los pilares estratégicos de NautlQ Club es su capacidad de escalar
el modelo de negocio sin necesidad de asumir una estructura pesada. La
combinacion de activos propios estandarizados, protocolos digitales y una
comunidad de usuarios con perfil técnico (PER/PNB) permite replicar la
operativa en nuevas ubicaciones del Mediterraneo con un coste marginal
optimizado y un retorno previsible.

1. Expansion geografica planificada

La hoja de ruta contempla una expansion progresiva cada dos afos,
incorporando una nueva base operativa con un velero (Oceanis 35.1) y una
motora (Flyer 7) por ubicacion:

Ano: 2026
Base operativa: Mallorca (Palma) e Ibiza
Nuevas embarcaciones: 2 veleros + 2 motoras

Total flota acumulada: 4 barcos
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Ano: 2028

Base operativa: Menorca (Mad o Fornells)
Nuevas embarcaciones: 1 velero + 1 motora
Total flota acumulada: 6 barcos

Ano: 2030

Base operativa: Alcudia (norte de Mallorca)
Nuevas embarcaciones: 1 velero + 1 motora
Total flota acumulada: 8 barcos

Mallorca ha sido elegida como base principal por su elevada densidad de
navegantes, infraestructura nautica consolidada y atractivo turistico
internacional. lbiza aporta diferenciacion y posicionamiento de marca.
Menorca y Alcudia amplian el radio operativo en funcion de la demanda.

2. Claves de la replicabilidad

La expansion se basa en una formula replicable con cinco elementos
criticos:

Flota estandarizada:

+ Todas las bases operan con el mismo tipo de embarcacién, facilitando la
gestion de repuestos, mantenimiento y formacion.

Digitalizacion total:

+ La plataforma centralizada permite gestionar reservas, pagos, check-in/
check-out y seguimiento desde cualquier lugar, sin oficinas fisicas.

Protocolos operativos replicables:

* Las rutinas de mantenimiento, limpieza, seguridad y atencion al cliente
estan documentadas y estandarizadas.

Marketing geolocalizado y partnerships locales:
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« En cada nueva base, se activan campanas SEO/SEM especificas y se
cierran acuerdos con escuelas nauticas locales para captar socios
cualificados.

Control financiero progresivo:

« Cada nueva base se activa con inversion 100 % equity, evitando
endeudamiento y asegurando un fondo de maniobra minimo del 30 %.

3. Economias de escala y crecimiento de valor

La escalabilidad no solo permite crecer en ingresos, sino también mejorar
margenes Yy valor percibido:

 Mejora de condiciones con proveedores (seguros, amarres,
mantenimiento).

« Mayor numero de socios por base sin duplicar estructura.
+ Experiencia de cliente mas rica, al poder navegar en distintas ubicaciones.

« Consolidacién de la marca NautlQ Club como lider de navegacién por
suscripcion en el Mediterraneo.

4.8 Conclusion operativa y proximos hitos

La operativa de NautlQ Club ha sido disefiada con una logica de eficiencia,
escalabilidad y experiencia de cliente, apoyada en procesos estandarizados,
digitalizacion integral y una gestién de flota homogénea.

Durante la fase inicial (2026-2027), se consolidaran las bases de Palma e
Ibiza, validando el modelo operativo en condiciones reales. Esta etapa
permitira afinar protocolos, optimizar el uso de embarcaciones y recopilar
datos clave para la mejora continua del servicio.

Los siguientes hitos operativos previstos son:

* Q2 2026 - Activacién completa del sistema digital de reservas, CRM vy
check-in digital.
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Q3 2026 - Implementacion del programa de mantenimiento predictivo con
alertas por uso.

Q4 2026 - Evaluacion de la experiencia de usuario y mejora de los
protocolos de onboarding.

Q1 2027 - Preparacion de la tercera base operativa (Menorca), revision de
proveedores y estrategia logistica.

2028 - Despliegue de Menorca como nueva base operativa, con validacion
del modelo multibase.

Este roadmap garantiza que el crecimiento futuro no comprometera la
calidad del servicio ni la rentabilidad operativa. La filosofia lean, la gestion
por datos y la comunidad de socios apasionados por el mar son las claves
para sostener una expansion sdlida y diferencial en el sector nautico.

Culminacion de la Transformacion Digital

C N N N [ N [ )
Sistemas Activar Implementar Lanzar Check-in Plataforma
Desconectados Reservas Sistema CRM Digital Digital Integrada
Silos y procesos D'g'tales Mejorar la gestion de Mejorar la experiencia Operaciones sin
manuales Optimizar la gestion relaciones con los del cliente fisuras y eficientes

de reservas clientes
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Piramide de Validacion del Modelo Multibase

Expansion Futura

Consideracion de la expansion a otras
ubicaciones

Andlisis de la rentabilidad en mdltiples
ubicaciones

Satisfaccion del Cliente

Evaluacién de los niveles de satisfaccion
del cliente en todas las ubicaciones

Eficiencia Operativa

Medicién de la eficiencia de las
operaciones en multiples ubicaciones

Pagina 72



5. Personas y Talento

5.1 Vision del factor humano como eje estratégico

En NautlQ Club, el talento no es un recurso mas: es el eje que permite
convertir un modelo innovador en una experiencia de cliente excelente,
rentable y escalable.

En un modelo de negocio basado en suscripciones, confianza, servicio
personalizado y tecnologia, el equipo humano actia como facilitador de la
experiencia y garante de la operativa, tal como destaca Ulrich et al. (2012), al
definir las competencias clave de los profesionales de RRHH en
organizaciones centradas en el cliente y en la ejecucion.

El enfoque de gestion del talento de NautlQ Club se articula sobre tres ideas
clave:

1. Personas que generan confianza y comunidad

El vinculo entre socio y club no se basa solo en una transaccion: se
construye desde el contacto humano, la asistencia técnica y la cercania en
las salidas. La figura del Customer Success Manager o responsable de
comunidad sera critica para fidelizar a largo plazo.

2. Equipo técnico altamente cualificado

Los Fleet Managers de cada base deben tener formacion nautica,
capacidades de coordinacion operativa y orientacion a cliente. La fiabilidad
del servicio depende del riguroso cumplimiento de protocolos técnicos,
checklists y supervisidon constante.

3. Cultura organizativa alineada con el propdsito

El propodsito del club (“No tires tu dinero al mar”) implica responsabilidad,
eficiencia y sostenibilidad. El equipo debe compartir esta visién, actuar con
mentalidad de optimizacién de recursos, y fomentar una comunidad nautica
con valores.
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La cultura de NautlQ Club se inspira en modelos de organizacion agil:
equipos pequenos, roles bien definidos, objetivos claros y orientacion a
resultados. No se trata de crecer con estructuras pesadas, sino de construir
un sistema ligero, replicable y centrado en el cliente.

5.2 Estructura organizativa del club

El modelo organizativo de NautlQ Club esta disefiado para ser agil, funcional
y escalable, en linea con la propuesta de Chiavenato (2019), quien resalta
que la estructura debe estar al servicio de la estrategia, especialmente en
startups con visidn de crecimiento progresivo.

Desde la fase inicial, se prioriza una estructura ligera con roles polivalentes
que permitan ofrecer una excelente experiencia al socio, mantener la
operatividad diaria de las embarcaciones y facilitar la futura expansion por
bases geograficas sin duplicar funciones innecesarias.

Durante los afios 2025-2026, la estructura organizativa sera la siguiente:

+ CEO - Director General: Encargado de la direccion estratégica del club,
relaciones con inversores y supervision del control financiero. Representa
la figura de liderazgo y vision a largo plazo.

* Fleet Manager en Palma: Responsable de la operativa de la base de
Palma, incluyendo la supervision del velero y la motora, el mantenimiento
preventivo, el control de salidas y entradas (check-in y check-out), y la
relacion con los proveedores locales.

* Fleet Manager en Ibiza: Mismo rol que en Palma, con foco en la operativa
diaria de la base de |biza.

* Responsable de Customer Success y CRM: Encargado del onboarding
de nuevos socios, gestion de la formacién inicial, soporte al cliente,
seguimiento de la experiencia del usuario y fidelizacion.

* Responsable de Marketing y Operaciones Digitales: Coordina las
campafas digitales (SEO/SEM), la creacién de contenido en redes
sociales, la analitica digital y la automatizacion del embudo comercial y de
atencién a través del CRM.
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En esta fase inicial, las funciones administrativas, contables y legales se
externalizan mediante servicios profesionales contratados, lo que permite
reducir estructura fija y centrar los recursos en la operacién y captacion de
SOCIOS.

Escalabilidad organizativa prevista (2027-2030)

A medida que el club se expanda a nuevas ubicaciones y aumente su base
de socios, se incorporaran nuevos perfiles bajo un modelo modular vy
estandarizado. Esta expansidon contempla los siguientes roles adicionales:

* Fleet Managers adicionales: Se incorporara un responsable operativo
por cada nueva base nautica que se active, replicando el modelo de
Palma e Ibiza.

* Responsables regionales de Customer Success: Divididos por zonas
geograficas (por ejemplo, zona este y zona oeste del Mediterraneo), estos
perfiles se enfocaran en la experiencia del socio y la fidelizacién.

* Product Manager digital: Encargado de liderar las mejoras en la app, el
disefio UX/Ul y la integracion de funcionalidades tecnoldgicas que
mejoren la experiencia del cliente y la eficiencia operativa.

+ Controller financiero: Responsable del analisis financiero periddico,
reporting, control de costes y margenes, y apoyo en decisiones
estratégicas.

Protocolo de sucesion

Para garantizar la continuidad del negocio en caso de baja o relevo de
personal clave, se establece un protocolo de sucesion:

+ En caso de baja del CEO, el liderazgo sera asumido de forma temporal por
un consejo asesor formado por los socios fundadores, quienes activaran
un proceso de busqueda y seleccion interna o externa.

« En caso de baja de un Fleet Manager, se activara un protocolo operativo
documentado que permite a otro responsable asumir las tareas de forma
temporal, garantizando la continuidad del servicio.
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« Todos los accesos criticos a plataformas, sistemas y bases de datos
estaran gestionados de forma centralizada mediante herramientas de
gestion segura de contraseias, con acceso restringido segun niveles de
responsabilidad.

5.3 Administracion y personal

NautlQ Club adopta un modelo de administracion empresarial €ficiente,
ligero y enfocado en la experiencia del socio y la sostenibilidad operativa.
Dado que el club nace como una startup con visidbn escalable, se evita
sobredimensionar la estructura en sus primeras fases, apostando por la
externalizacion de servicios clave y la profesionalizacion progresiva del area
de personas.

Funciones administrativas externalizadas

Durante los dos primeros ejercicios (2025-2026), las siguientes areas seran
gestionadas por proveedores especializados:

« Gestoria fiscal, laboral y contable: Encargada de la presentaciéon de
impuestos, elaboracion de libros contables, ndminas y seguridad social.

+ Asesoria legal y cumplimiento normativo: Supervisién de contratos con
proveedores, cumplimiento de normativas de navegacion (ITB, lista 62,
seguros, etc.) y adecuacion al RGPD.

« Soporte informatico y ciberseguridad: Gestion de servidores,
mantenimiento de la app/web y proteccion frente a riesgos digitales.

Esta estrategia permite al club concentrar sus recursos internos en la
experiencia del socio y en la operaciéon nautica, evitando cargas
estructurales innecesarias durante la etapa de crecimiento inicial.

Modelo de gestidon de personas
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El area de personas se concibe como una funcién estratégica desde el
inicio, aunque su despliegue completo se planifica en fases. Los principios
clave que rigen esta area son:

* Polivalencia y perfil operativo: Se prioriza la contratacién de personas
con capacidad para asumir multiples funciones, especialmente en
operaciones, atencion al cliente y soporte digital.

* Cultura startup y compromiso: Se fomenta un ambiente horizontal, con
toma de decisiones agil, colaboracidén constante y alineacidon con la vision
del proyecto.

+ Evaluacion por objetivos y feedback continuo: Cada persona del equipo
tendra objetivos trimestrales alineados con los OKR de la empresa. Se
realizaran sesiones de feedback y seguimiento mensual.

Herramientas de gestion administrativa y del talento

Desde el inicio, se implementaran herramientas digitales para facilitar la
gestion eficiente del equipo y los procesos internos:

* CRM y ERP integrados: Para el seguimiento de clientes, facturacion y
tareas administrativas.

- Software de control horario y vacaciones: Aplicacién para fichajes,
solicitud de dias libres y control de turnos.

- Plataforma de comunicacion interna: Uso de Slack o herramientas
similares para mantener la coordinacion entre bases y equipo digital.

5.4 Atraccion y seleccion de talento

La estrategia de atraccion y seleccidon de talento de NautlQ Club se basa en
la busqueda de perfiles profesionales altamente alineados con la filosofia del
proyecto: pasion por la nautica, orientacion al cliente, capacidad digital y
actitud emprendedora.
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Fases del proceso de seleccion

El proceso de incorporacién de nuevos miembros al equipo se articula en
cuatro fases, estandarizadas desde el inicio para garantizar coherencia vy
eficiencia:

1. Definicion del perfil y competencias clave

« Para cada puesto se define una ficha de rol con funciones, habilidades,
experiencia minima y competencias transversales (ej. trabajo en equipo,
resolucién de problemas, idiomas, etc.).

2. Captacion activa y multicanal

+ Las ofertas se publicaran en portales especializados (ej. Turijobs, LinkedIn,
webs nauticas).

« Se fomentard la captacion por referidos (actuales socios o proveedores).

« Colaboracion con escuelas nauticas para perfiles operativos y de
practicas.

3. Proceso de entrevistas estructuradas
+ Entrevista inicial por competencias (digital o presencial).

« Prueba practica adaptada al puesto (navegacion, atencidén al cliente,
soporte técnico).

+ Entrevista final para evaluar encaje cultural y motivacion personal.
4. Onboarding progresivo

* Plan de integracion de 30 dias con mentor asignado.

« Formacion cruzada en operaciones y atencion al socio.

« Evaluacion al cierre del onboarding para confirmar el ajuste al puesto.

Criterios de seleccion prioritarios

El criterio fundamental sera la actitud y el compromiso con la visién del club,
por encima de la experiencia previa. Se valoraran especialmente los
siguientes atributos:
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+ Experiencia o formacion nautica (PER, PNB o superior).
+ Nivel medio de inglés (para atender a usuarios internacionales).

« Dominio de herramientas digitales basicas (CRM, app de reservas, gestion
de incidencias).

« Alta orientacion al cliente, empatia y capacidad de trabajo autonomo.

Propuesta de Employer Branding

Para posicionar a NautlQ Club como un empleador atractivo se activaran
acciones de Employer Branding, especialmente en redes sociales y entorno
nautico:

+ Publicacion de historias reales del equipo en Instagram y LinkedIn.
+ Testimonios de trabajadores y tripulaciones destacadas.
+ Acciones de formacidn y visibilidad en escuelas nauticas.

+ Posibilidad de disfrutar de salidas en barco como beneficio para el equipo.

5.5 Formacion continua y profesionalizacion

El crecimiento sostenible de NautlQ Club depende en gran medida del
desarrollo continuo del equipo humano. Por ello, se ha disefiado un plan de
formacion y profesionalizacion adaptado a las necesidades operativas del
club, la digitalizacidn del servicio y el nivel de exigencia del cliente nautico.

Objetivos del plan de formacion

» Garantizar la seguridad operativa en todas las bases, con personal
formado en navegacidn, protocolos de mantenimiento y normativas
maritimas.

+ Alinear al equipo con la cultura del club, centrada en la experiencia del
socio, el uso inteligente de los recursos y el respeto al entorno marino.
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* Fomentar la polivalencia funcional, permitiendo que los equipos puedan
cubrir varias funciones (recepcion, soporte digital, coordinacién de
salidas).

* Potenciar la mejora continua, incorporando aprendizajes del feedback de
clientes, innovaciones tecnoldgicas y mejores practicas del sector.

Tipologia de formaciones

Se distinguen cuatro tipos de formacién segun la fase de incorporacién o
funcién del equipo:

+ Formacion inicial (onboarding):
* Cultura y valores de NautlQ Club.

» Uso de la app y plataforma CRM.

Manual de operaciones y protocolo de atencion al socio.

Seguridad y normativa basica de navegacion.
« Formacion operativa continua:
+ Talleres trimestrales sobre mantenimiento, limpieza y check-in/out.

» Simulacros de emergencias y actualizaciones normativas (ITB, salvamento,
seguros).

+ Actualizacion en herramientas digitales y gestion de incidencias.
« Formacion en habilidades blandas:

« Comunicacion empatica con socios.

+ Gestion de conflictos a bordo.

+ Liderazgo de actividades grupales y eventos de comunidad.

+ Formacion técnica externa (opcional):

+ Cursos de perfeccionamiento nautico (ej. patrén profesional).

« Certificaciones de mantenimiento mecanico o gestion maritima.

« Formacion en idiomas para bases con turismo internacional.
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Seguimiento y evaluacion

Se implementara un sistema de seguimiento basado en:

* Registro individual de formacion completada por cada miembro del
equipo.

« Evaluaciones post-formacion y durante el desempefio.
* Reuniones trimestrales de mejora continua.

« Encuestas de satisfaccion del personal sobre necesidades formativas.

5.6 Plan de compensacion y motivacion

El plan de compensacion de NautlQ Club busca atraer, motivar y fidelizar al
equipo humano, equilibrando competitividad externa, sostenibilidad
financiera y coherencia con los valores del club, como proponen Bersin
(2020) y Gallup (2022) en sus analisis sobre las organizaciones irresistibles y
el compromiso del talento.

Dado el enfoque inicial de startup, se prioriza un modelo de compensacion
flexible, alineado con el desempefio, el compromiso con el proyecto y el
crecimiento conjunto a medio plazo.

Componentes del plan de compensacion
1. Retribucion fija:

Cada puesto de trabajo tiene asignado un salario base mensual, adaptado a
la responsabilidad, dedicacién (jornada parcial o completa) y nivel de
experiencia. En la fase inicial (2026-2027), se prioriza una estructura
ajustada, pero digna, con prevision de mejora anual ligada a resultados.

2. Bonificaciones variables:
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Se establecen incentivos semestrales vinculados a indicadores clave como:

NPS (Net Promoter Score) de los socios.

Puntualidad y cumplimiento de turnos.

Gestion eficiente de salidas (sin incidencias).

Participacion en formaciones o propuestas de mejora.

3. Beneficios sociales y experiencia de marca:
« Acceso a navegacion gratuita limitada en periodos de baja demanda.

+ Participacion en eventos y salidas del club.

Flexibilidad horaria y posibilidad de trabajo remoto en perfiles digitales.

« Formacion financiada en nautica o herramientas digitales.

4. Participacion en el crecimiento del club:

A medio plazo (a partir del tercer ano), se plantea implementar un plan de
phantom shares o bonus ligado al EBITDA del club, para perfiles clave como
el Coordinador Operativo, el Responsable Digital o los Directores de Base.

Politicas de revision

* Revision anual del salario base, en funcion de la evolucion del negocio y
del IPC.

+ Evaluacion individual semestral para detectar necesidades de desarrollo,
oportunidades de promocién o cambios en condiciones contractuales.

« Benchmarking externo, revisando salarios del sector nautico, turismo
experiencial y startups de movilidad.

Con este modelo, NautlQ Club aspira a construir un equipo comprometido,
motivado y profesional, que sienta que forma parte de un proyecto con
proposito y proyeccion.
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Cultura de motivacion

Mas alla de las cifras, NautlQ Club se construye sobre una cultura de
reconocimiento, transparencia y propoésito compartido. Se fomentara:

» La comunicacion horizontal y el feedback continuo
 La celebracién de logros colectivos e hitos del proyecto

» La visibilidad del impacto positivo que el club genera en los socios, en la
comunidad nautica y en la democratizacion del acceso al mar.

——..
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6. Plan de Operaciones

6.1 Modelo operativo: Reserva hasta la navegacion

El modelo operativo de NautlQ Club esta disefiado para ofrecer una
experiencia nautica de alta calidad, eficiente, escalable y alineada con los
principios de sostenibilidad y economia colaborativa. La operativa combina
flota propia, procesos digitalizados y protocolos estandarizados que
permiten mantener una propuesta de valor coherente en todas las bases del
Mediterraneo, alineandose con los principios de economia colaborativa y
escalabilidad operacional definidos por Statista (2023) y McKinsey &
Company (2023).

Ejes clave del modelo operativo
1. Flota estandarizada y distribuida por bases

+ Cada base cuenta con un velero de 10 metros (Beneteau Oceanis 35.1) y
una motora de 7 metros (Beneteau Flyer 7).

+ La flota esta distribuida inicialmente entre Palma (Mallorca) e Ibiza, con
prevision de expansion a Menorca y Alcudia en los siguientes afos.

« Todas las embarcaciones estan aseguradas, monitorizadas por GPS vy
sujetas a mantenimiento preventivo y correctivo regular.

2. Sistema de reservas y gestion digital

* Los socios reservan sus salidas a través de una app movil personalizada
con integracion CRM, turnos de navegaciéon (mafana y tarde),
disponibilidad en tiempo real y sistema de créditos.

« El socio realiza un check-in digital con revisién del estado del barco, firma
de conformidad y desbloqueo del permiso de uso.

+ Al finalizar, realiza un check-out digital, adjuntando fotos del estado del
barco y una evaluacion rapida de la experiencia.
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3. Turnos operativos y gestion de uso
» Turno de manana: 08:00 — 15:00 h
* Turno de tarde: 15:30 — 22:00 h

« Cada embarcacion puede realizar hasta 60 salidas mensuales,
combinando reservas por créditos, salidas grupales y usos especiales.

4. Operativa local minima pero eficiente

* En cada base, hay un Coordinador de Base responsable de:
* Preparacion y revision de embarcaciones.

+ Gestidn de entradas y salidas.

« Atencion a socios y resolucion de incidencias.

+ Control de mantenimiento y limpieza.

5. Soporte centralizado y plataforma digital

+ Las funciones de atencidn al cliente, marketing, administracion y desarrollo
digital se gestionan desde una estructura centralizada.

+ El sistema digital permite escalar el modelo sin necesidad de una gran
plantilla local, manteniendo costes operativos bajos y experiencia
homogénea.

6. Protocolos operativos estandarizados

Manual de procedimiento para check-in, navegacién y check-out.

Protocolos de limpieza, repostaje y revision semanal.

+ Gestion de incidencias y siniestros (con franquicia cubierta por la fianza del
SOCio).

« Formacion inicial obligatoria para nuevos socios antes de su primera
navegacion.
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Con este modelo, NautlQ Club asegura eficiencia operativa, control de
calidad, escalabilidad geografica y una experiencia de usuario alineada con
los valores del club: accesible, segura y apasionada por el mar.

6.2 Logistica de embarcaciones y turnos

La logistica de embarcaciones en NautlQ Club esta disefiada para garantizar
la disponibilidad, seguridad y eficiencia en el uso compartido de veleros y
motoras. La operativa nautica se organiza en torno a tres pilares logisticos:
ubicacion estratégica de las bases, mantenimiento y rotacion de flota, y
gestion de traslados interinsulares.

1. Distribucion estratégica de la flota
El club inicia su actividad con dos bases nauticas:
. Palma (Club de Mar, Mallorca)

. Ibiza (Puerto Deportivo Santa Eulalia)

Cada base cuenta con:
. 1 velero de 10 metros (Beneteau Oceanis 35.1)
. 1 motora de entre 7 y 8 metros (Beneteau Flyer 7.7 o equivalente)

Esta doble ubicacién permite cubrir una amplia demanda turistica y local, asi
como fomentar sinergias entre ambas islas mediante salidas grupales,
eventos cruzados y campanas de marketing compartidas.

2. Transporte y movilidad de embarcaciones

En condiciones normales, las embarcaciones permanecen en su base
asignada. No obstante, se contempla un protocolo de traslado excepcional
para:
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. Mantenimiento técnico especializado.
. Reubicacion estratégica durante campafas promocionales.
. Eventos interinsulares o colaboraciones con partners turisticos.

Los traslados se planifican en temporada baja (noviembre-marzo),
minimizando el impacto sobre la operativa regular y garantizando costes
contenidos.

3. Amarre y servicios portuarios

Los amarres se contratan de forma anual con negociacién directa con los
puertos base. El contrato incluye:

* Agua, electricidad y acceso a duchas y servicios comunes.
+ Vigilancia 24 h y control de accesos.

+ Posibilidad de usar marina seca si el club lo considera necesario para
mantenimiento o rotacion de flota.

Se ha priorizado la eleccion de puertos con buena conexidén terrestre y
aérea, asi como cercania a centros de formacion nautica, lo que facilita el
acceso de socios y su fidelizacion.

4. Limpieza y puesta a punto

« Cada embarcacioén recibe una limpieza semanal a fondo, incluyendo
cubierta, cabina y bafnos.

+ Los socios estan obligados a realizar una limpieza basica tras cada salida
(retirada de basura, aclarado de agua dulce y revisidn de inventario).

+ La coordinacién de base revisa el barco tras cada uso mediante protocolo
estandarizado y reporta cualquier incidencia.

5. Repostaje y gestion de consumibles
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* El repostaje de combustible se realiza semanalmente o cuando el nivel
baja del 25 %.

« Los consumibles basicos (papel higiénico, agua embotellada, productos
de limpieza) son repuestos por el coordinador de base y controlados por
sistema digital de inventario.

Este enfoque logistico garantiza que cada embarcacion esté siempre lista
para navegar, que el mantenimiento y uso sean eficientes y que la
experiencia del socio esté libre de fricciones operativas. La logistica, por
tanto, se convierte en una ventaja competitiva clave para escalar el modelo a
nuevas bases en el Mediterraneo.

6.3 Protocolo de mantenimiento y control

El mantenimiento de la flota de NautlQ Club es una prioridad estratégica
para garantizar la seguridad, la experiencia de usuario y la durabilidad de los
activos. El protocolo se basa en un enfoque preventivo, periddico vy
documentado, siguiendo los estandares de seguridad maritima y buenas
practicas del sector nautico.

1. Mantenimiento preventivo programado

Cada embarcacion cuenta con un calendario de mantenimiento que
contempla:

+ Revisidbn mensual: sistema eléctrico, baterias, luces de navegacion, niveles
de aceite, sistema de agua y WC marino.

* Revision trimestral: jarcia, velas, hélice, valvulas de fondo, sistema de
fondeo.

+ Revision semestral: limpieza de casco en varadero, inspeccidon de ésmosis,
pulido de cubierta y revisidn de electrénica.

* Revisién anual: mantenimiento completo del motor, cambio de aceites y
filtros, revision de ITB si procede.
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Todas las operaciones se registran en el software de gestion técnica del
club, permitiendo trazabilidad y control por parte del equipo operativo.

2. Coordinador de base como responsable de control
Cada base contara con un Coordinador Nautico que:

+ Supervisa el estado de cada embarcacion.

« Aplica un checklist diario antes y después de cada salida.

« Reporta cualquier anomalia a la direccion técnica para su resolucion
inmediata.

Los incidentes detectados en el check-out de los socios se documentan en
la app del club y activan, si procede, protocolos de reparacién, cobro de
fianza o contacto con el seguro.

3. Mantenimiento correctivo

Cuando se detecta una incidencia:

+ El coordinador activa un protocolo de evaluacion técnica.

+ determina si la embarcacidén debe quedar fuera de servicio temporalmente.

+ Si la reparacion supera las 48 h, se habilita una solucion alternativa para el
socio afectado.

El club mantiene una reserva de caja operativa destinada a cubrir estos
imprevistos sin comprometer la operativa.

4. Servicios externos homologados

Los trabajos técnicos especializados (motores, electronica, jarcia) se derivan
a proveedores homologados en cada puerto base, seleccionados por:

+ Experiencia en flotas de charter o navegacion deportiva.

 Respuesta rapida (<48 h).
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+ Posibilidad de facturacién con trazabilidad y soporte postservicio.

El club establece acuerdos marco con estos proveedores para mejorar
costes y tiempos de respuesta.

5. Protocolos de inspeccion técnica

Todos los barcos del club cumplen con los requisitos de la Inspeccidn
Técnica de Barcos (ITB) para lista sexta:

* Velero y motora deben pasar ITB cada dos anos.
+ Revision periddica de bengalas, extintores, aros salvavidas y botiquin.

« Se documenta la caducidad y se programa su reposicion.

6. Control digital y trazabilidad

El mantenimiento se gestiona desde la plataforma digital del club, con:
registro de cada intervencidn técnica, alertas automaticas para
mantenimientos recurrentes e informes anuales del estado de cada
embarcacion, en linea con las mejores practicas de innovacion digital
aplicada a operaciones, segun Accenture (2023).

Este protocolo garantiza que las embarcaciones estén siempre en
condiciones Optimas para navegar, que los socios confien en el servicio y
que el modelo sea escalable y replicable en nuevas bases.

6.4 Procedimientos de seguridad y normativa

La seguridad de los socios y de las embarcaciones es una prioridad
fundamental en la operacion de NautlQ Club. El modelo de uso compartido
requiere establecer protocolos rigurosos que garanticen el cumplimiento
normativo, la preparacidn de los usuarios y la trazabilidad de cada salida.

1. Formacion inicial obligatoria
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Antes de realizar su primera reserva individual, todos los socios deben
superar una formacion practica de seguridad, que incluye:

« Maniobras basicas de entrada y salida de puerto.
+ Uso de equipo de seguridad (chalecos, bengalas, aros, radio).

« Procedimientos ante emergencias basicas (hombre al agua, varada, fallo
de motor).

« Normativa especifica del puerto base y zonas de navegacion.

Esta formacion sera validada por el Coordinador de Base, quien certificara
su aptitud a través del CRM del club.

2. Check-in técnico antes de cada salida

Cada reserva requiere la realizacion del check-in digital por parte del socio,
en la app o web, que incluye:

+ Confirmacion del estado de limpieza y orden del barco.

* Revisién de los elementos de seguridad: chalecos, bengalas, extintores,
aros, emisora VHF.

+ Firma de aceptacion del estado de entrega.

Este proceso genera un registro asociado a la reserva, que permite
seguimiento ante cualquier incidencia.

3. Check-out obligatorio tras la navegacion

Al finalizar la salida, el socio debe realizar el check-out digital, con:
* Fotos del estado del barco (cubierta, interior, cabos).

+ Observaciones o incidencias detectadas.

« Declaraciéon de cumplimiento de normas de uso.
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Este sistema permite al club actuar rapidamente si hay dafos, activar
reparaciones o aplicar cargos a la fianza si procede.

4. Sistema de localizacion en tiempo real

Todas las embarcaciones estan equipadas con dispositivos GPS de Boat
Security, lo que permite:

* Monitoreo en tiempo real desde la central del club.

» Alertas ante salida de zona permitida, parada prolongada o velocidad
anomala.

» Acceso histoérico al recorrido en caso de incidentes o siniestros.

Esto refuerza la seguridad activa y permite tomar decisiones en tiempo real.

5. Normas de uso y reglamento interno

Los socios aceptan un reglamento de uso al darse de alta en el club, que
incluye:

* Uso responsable y exclusivo por parte del socio (con acompafnantes
permitidos).

* Prohibicion de cesion a terceros o uso comercial.
* Reglas de convivencia y respeto medioambiental.
« Normas sobre alcohol, musica y comportamiento a bordo.

Estas normas se aplican mediante un sistema de puntos de penalizacion y
posibles sanciones o suspension temporal.

6. Seguro y cobertura de danos

Cada embarcacion cuenta con un seguro de navegacion con cobertura de
responsabilidad civil y danos propios. Las condiciones incluyen:
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. Franquicia de 1.200 € cubierta con la fianza del socio.
. Asistencia en caso de averia o remolque.
. Responsabilidad civil por dafnos a terceros y ocupantes.

El socio conoce estas condiciones desde el alta y acepta que los danos
derivados de negligencia podran ser repercutidos.

7. Auditorias periddicas y mejora continua

Cada trimestre, el club realizara una auditoria interna de los protocolos de

seguridad:
. Revision aleatoria de check-in/check-out.
. Encuesta de satisfaccién post-navegacion.
. Revision de incidencias técnicas y humanas.

Con estos datos se ajustan los procedimientos y se refuerza la formacion o
las normas si se detectan patrones de riesgo.

Este sistema de seguridad garantiza la confianza del socio, la operativa sin
sorpresas Y la reputacion del modelo NautlQ como referente en navegaciéon
inteligente y responsable.

6.5 App y plataforma digital

El backbone digital de NautlQ Club constituye uno de los elementos
diferenciadores del modelo. Desde la captacion de socios hasta la gestion
operativa de las embarcaciones, el sistema digital permite escalar la
experiencia, reducir el coste operativo y ofrecer una experiencia de usuario
fluida y autonoma.

1. Sistema de gestion centralizada

La plataforma digital integra en una sola solucidn las siguientes
funcionalidades:
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« CRM de socios: con datos personales, titulaciones, historico de reservas y
consumo de créditos.

- Gestion de embarcaciones: ficha técnica, calendario de uso,
mantenimiento y documentacion.

* Reservas en tiempo real: con visibilidad de horarios disponibles por
embarcacion, base y dia.

+ Control de facturacion y cobros: automatizado, con emision de facturas,
pagos por pasarela segura y alertas de impago.

« Sistema de puntos y reputacion: para evaluar el comportamiento de los
socios, aplicar incentivos o penalizaciones.

2. App movil y version web responsive

Los socios acceden a todos los servicios del club mediante la app (iOS y
Android) o en version web movil, desde donde pueden:

. Realizar el check-in antes de cada salida.

. Adjuntar fotos en el check-out y reportar incidencias.
. Consultar su saldo de créditos y comprar adicionales.
. Ver eventos grupales y apuntarse con un clic.

. Acceder a su formacion o a videotutoriales.

La app permite una navegacion fluida y es clave en la EX.

3. Automatizacion de comunicaciones

El sistema incorpora workflows automaticos que mejoran la relaciéon con el
Socio sin sobrecargar al equipo:

. Confirmacién automatica de reservas y pagos.
. Envio de recordatorios de embargue y normas de uso.
. Encuestas de satisfaccion post-salida.
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. Alertas por caducidad de documentos (titulacion, DNI).

Esto permite una atencidn proactiva y profesional con overhead minimo.

4. Integracion con herramientas externas

La plataforma esta diseflada para integrarse con herramientas ya
consolidadas:

. Google Calendar: para sincronizar salidas personales.
. Stripe: para pagos recurrentes y compra de créditos.
. Mailchimp o Brevo: para newsletters y campanas de retencion.

. WhatsApp API: para alertas y atencién rapida.
Estas integraciones reducen costes y aceleran la puesta en marcha.
5. Seguridad y privacidad

Toda la arquitectura cumple con la normativa GDPR. Los datos se alojan en
servidores europeos con cifrado, backups automaticos y medidas de
seguridad perimetral. El acceso a datos estd segmentado segun roles,
garantizando que cada usuario solo accede a la informacidn necesaria.

6. Escalabilidad del sistema
La plataforma esta disefiada en arquitectura modular, lo que permite:
+ Anadir nuevas bases y embarcaciones sin reestructurar el sistema.

+ Activar funcionalidades adicionales como marketplace de experiencias o
club social online.

* Incorporar herramientas de analitica avanzada (Bl) para tomar decisiones
basadas en datos.

Este sistema digital no solo permite operar el modelo actual, sino que sienta
las bases para una futura expansion, tanto geografica como funcional,
encajando con el enfoque Lean Startup y las recomendaciones de Ries
(2011) sobre iteracion rapida y escalabilidad basada en datos.
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7 - Innovacion y Transformacion Digital

7.1 Innovacion estratégica

NautlQ Club representa una propuesta de innovacidén estratégica
profundamente alineada con tres grandes macro-tendencias: la economia
colaborativa, la digitalizacion del ocio y el auge de los modelos de acceso
frente a propiedad (access-over-ownership).

El club nace como respuesta directa al cambio de paradigma en el consumo
de experiencias, y se estructura como un servicio nautico de nueva
generacion: digital, flexible, sostenible y orientado a comunidad.

1. Innovacion en el modelo de negocio: acceso inteligente

El corazdn del modelo radica en un enfoque hibrido: suscripcion mensual
asequible + sistema de créditos para pago por uso, inspirado en tendencias
del sector ocio y movilidad (Statista, 2024). Esta combinacién permite a los
usuarios navegar sin asumir los elevados costes de adquisicion,
mantenimiento o amarre, que siguen siendo las principales barreras de
entrada al mundo nautico (ANEN, 2023).

Este esquema conecta con la l6gica de la economia compartida, que ha
transformado industrias como la automocién (Zipcar), el alojamiento (Airbnb)
o el deporte (Urban Sports Club), desplazando la propiedad privada en favor
del uso flexible y compartido (Botsman & Rogers, 2010).

2. Digitalizacion como pilar estratégico

La propuesta de valor se apoya en un sistema digital propio que automatiza
el 90 % de los procesos operativos: reservas, facturacidn, control de
disponibilidad, seguimiento de cliente y gestién CRM. Esta infraestructura —
el denominado backbone digital— permite escalar sin aumentar la estructura
fija y mantiene control total sobre la experiencia de usuario (HBR, 2023).
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En un contexto en el que el 74 % de los consumidores europeos ya
planifican actividades de ocio exclusivamente desde el movil (Statista, 2023),
contar con una plataforma digital propia no es opcional, sino una ventaja
competitiva estructural.

3. Rediseiio de la experiencia: comunidad y propdsito

La innovacién también reside en como se vive la experiencia nautica: desde
el proceso de onboarding, hasta las salidas grupales, eventos o acciones
formativas, todo esta disefiado para crear una comunidad con propdsito
compartido.

Este enfoque responde a la tendencia del nuevo consumidor post-
pandemia, que busca conexion social, naturaleza, y experiencias con valor
emocional (McKinsey, 2022).

NautlQ Club no vende horas de navegacion: ofrece acceso a un estilo de
vida nautico moderno, sin fricciones, sin propiedad y con sentido de
pertenencia.

4. Sostenibilidad: menos barcos, mejor uso

El modelo contribuye directamente a la sostenibilidad del litoral al reducir la
necesidad de tener cientos de barcos privados infrautilizados.

Con una flota profesional, compartida y con un plan de mantenimiento
preventivo, se maximiza el uso responsable de los activos, se minimiza el
impacto ambiental, y se ofrece una alternativa real a la sobreocupacion de
puertos deportivos.

Segun la Comisidon Europea, el 87 % de las embarcaciones de recreo tienen
un indice de uso inferior al 10 % anual. El modelo de club compartido eleva
este ratio por encima del 40 %, multiplicando el valor por unidad de barco y
reduciendo la huella ecologica por usuario (European Boating Industry,
2022).

5. Cultura organizativa Agil
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Finalmente, la innovacién se aplica también al plano organizativo. NautlQ
Club opera con una estructura minima, apoyada en tecnologia,
externalizacion inteligente y una cultura agil.

Esto permite responder con rapidez a la demanda, pivotar el modelo cuando
sea necesario, y mantener bajos los costes fijos sin perder calidad de
servicio. La automatizaciéon de procesos y el uso de dashboards de control
son parte esencial de esta estrategia.

7.2 Transformacion digital

La transformacion digital de NautlQ Club no es un complemento, sino el eje
estructural de todo el modelo de negocio. Desde su concepcion, el club ha
sido disefiado como una organizacion nativa digital, donde cada elemento
operativo, comercial o experiencial se apoya en tecnologia para mejorar la
eficiencia, la escalabilidad y la experiencia del cliente.

1. Del modelo tradicional a una arquitectura digital de servicios

El sector nautico, histéricamente analdgico y fragmentado, se caracteriza
por una baja digitalizacién. La mayoria de los clubes, academias o empresas
de charter siguen funcionando con procesos manuales, sistemas heredados
y escasa automatizacion.

Frente a ello, NautlQ Club apuesta por una arquitectura digital propia, que
centraliza reservas, pagos, gestion de flota, atencion al cliente y seguimiento
postventa, tal como recomiendan Christensen (2016) y Ries (2011) al definir
los pilares tecnoldgicos que permiten a los nuevos modelos disruptivos
escalar de forma sostenible.

Este sistema digital no solo reduce costes administrativos, sino que genera
una ventaja estratégica: permite capturar y analizar datos sobre uso,
preferencias, incidencias, habitos de consumo o estacionalidad, lo que
facilita la toma de decisiones basada en datos (data-driven management).

2. Backbone tecnoldgico: plataforma + CRM + trazabilidad

Péagina 98



El core tecnologico esta compuesto por tres elementos fundamentales:

* Plataforma de reservas online: disponible 24/7, permite a los socios
consultar disponibilidad, reservar en tiempo real, gestionar sus créditos,
confirmar asistentes y modificar o cancelar salidas. Totalmente responsive
y conectada con el calendario operativo de cada base.

+ CRM inteligente: recoge automaticamente los datos de uso, historial de
navegacion, asistencia a eventos, e interacciones. Gracias a ello, permite
segmentar socios, automatizar comunicaciones y lanzar campanas
personalizadas de up-selling o cross-selling.

* Trazabilidad y seguridad embarcada: todas las embarcaciones estan
equipadas con localizador GPS de Boat Security, lo que permite
geolocalizacion en tiempo real, alertas automaticas por zonas restringidas
y analisis de rutas. Esta capa digital refuerza la seguridad y protege el
activo principal: la flota.

3. Automatizacion de procesos clave

A diferencia de modelos tradicionales que requieren personal en cada base
gestionando reservas, pagos y llamadas, NautlQ Club automatiza estos
procesos desde el primer dia. La transformacion digital aplicada incluye:

« Generacion de facturas automaticas tras cada uso.
* Notificaciones y recordatorios via email y WhatsApp antes de cada salida.

+ Control digital del check-in y check-out por parte de los socios mediante
fotos y cuestionario.

+ Evaluacion post-navegacion integrada, que permite mejorar el servicio y
anticipar incidencias.

4. Conectividad e integracion con herramientas externas

La plataforma esta disefiada para integrarse con herramientas de
productividad y marketing como Google Calendar, Zapier, WhatsApp
Business APl o Google Analytics.
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Esta interoperabilidad permite lanzar flujos automaticos, mejorar la atencion
al cliente y medir el ROl de cada accion digital.

Por ejemplo, si un lead solicita informacion desde la web, el sistema lanza
automaticamente un flujo de onboarding: email con propuesta de valor,
llamada del equipo comercial y recordatorio 48 horas después. Todo queda
registrado en el CRM y conectado al embudo de conversion.

5. Escalabilidad desde el cédigo

Uno de los beneficios mas estratégicos de la digitalizacion es que la
infraestructura crece con el negocio, no con el personal. Al abrir nuevas
bases en otras islas, el mismo sistema servird para gestionar las reservas,
sin necesidad de crear equipos locales de atencion al cliente o
administracion. Esto permite escalar manteniendo el lean overhead
(estructura ligera).

6. Roadmap digital (2025-2028)

* En el tercer trimestre de 2025 se lanza la primera versiéon funcional de la
plataforma, con operatividad completa para las primeras dos
embarcaciones de Mallorca e Ibiza.

* En el primer trimestre de 2026 se integran los sistemas de CRM y se
automatizan los principales flujos de usuario.

* En el tercer trimestre de 2026 se lanza la app movil, mejorando la
usabilidad, la fidelizacion y el sentimiento de comunidad.

» Durante 2027 se incorporan dashboards avanzados que permiten tomar
decisiones basadas en analitica de uso, consumo y rentabilidad.

* En 2028 se introduce una capa de inteligencia artificial para prever la
demanda, rotaciéon de flota y estacionalidad, anticipando la operativa y
optimizando la asignacién de recursos.

Este enfoque digital no solo mejora la eficiencia operativa, sino que refuerza
la propuesta de valor: navegar debe ser tan facil como reservar un coche o
una casa rural.
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El club no se limita a digitalizar lo existente, sino que redefine la experiencia
nautica a través de la tecnologia.
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7.3 Herramientas tecnologicas

El backbone digital de NautlQ Club esta construido sobre una combinacién
de soluciones tecnologicas propias y herramientas de terceros, que permiten
automatizar procesos, reducir costes estructurales y escalar el modelo con
eficiencia. A continuacion, se detallan las principales herramientas
tecnoldgicas integradas en la operativa del club:

1. Plataforma de gestion y reservas

+ Sistema web responsive desarrollado a medida, con interfaz para socios y
panel de control para administracion.

« Funcionalidades clave: seleccion de embarcacion, calendario de
disponibilidad, consumo de créditos, notificaciones automaticas,
cancelaciones y seguimiento de historico de salidas.

+ Tecnologia basada en WordPress con plugins de reserva avanzada (Bookly
Pro) y APl REST personalizada para integracion con CRM.

2. CRM y automatizacion de marketing
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+ Se utiliza HubSpot CRM para gestionar leads, segmentar usuarios y
automatizar el embudo de conversion.

* Flujos automaticos de onboarding, seguimiento, alertas de consumo de
créditos y recordatorios de salidas programadas.

« Campanas de email marketing con Mailchimp, conectadas via Zapier para
automatizar tareas repetitivas.

3. Pagos digitales y facturacion
* Procesador de pagos: Stripe.

+ Gestidon automatica de cobros recurrentes, cobros por uso, generacion de
facturas y conciliacion bancaria.

« Cumplimiento con normativa PSD2 y seguridad mediante tokenizacion.

4. Comunicaciones y notificaciones

« Canal principal de atencién al socio: WhatsApp Business API integrada
mediante 360Dialog y automatizaciones via Twilio.

« Recordatorios automaticos, confirmaciones de reserva, mensajes post-
salida y encuestas NPS via WhatsApp.

* Uso de herramientas como Tidio o Intercom para atencion en web y
seguimiento en tiempo real.

5. Localizacion y trazabilidad embarcada
+ Sistema de seguimiento GPS en tiempo real con Boat Security®.
+ Monitorizacién de rutas, tiempo de uso y alertas por areas restringidas.

« Historial de navegacion disponible para cada salida, integrable con la ficha
de cada socio.

6. Analitica de negocio y dashboards
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* Google Analytics 4, Search Console y Tag Manager para monitorizar la
captacion y comportamiento online.

* Power Bl para visualizacion de indicadores clave: uso por socio,
ocupacion de flota, facturacidon por base, ratio de conversion, créditos
consumidos vs. adquiridos, etc.

* Tableros de control compartidos con el equipo de gestion y comité de
direccion para toma de decisiones data-driven.

7. Integracion entre herramientas

+ Automatizaciones entre herramientas realizadas mediante Zapier y scripts
de Google Apps.

* Ejemplo: cuando un socio finaliza una salida y sube el check-out, se
dispara el flujo para generar la encuesta NPS, enviar email resumen y
actualizar su historial.

Este ecosistema tecnoldgico convierte a NautlQ Club en un operador digital
avanzado dentro del sector nautico. Su disefio modular, flexible y escalable
permite absorber el crecimiento de nuevas bases sin comprometer la
eficiencia operativa, manteniendo una estructura de personal muy ligera.

7.4 Redes sociales y marketing digital

La estrategia de redes sociales y marketing digital de NautlQ Club esta
disefiada como un ecosistema integrado que no solo da visibilidad al
modelo de suscripcién nautica, sino que convierte cada interacciéon digital
en una oportunidad de captacion, fidelizacidén o recomendacion.

En coherencia con nuestra orientacion data-driven y nuestra propuesta de
valor diferencial, la estrategia digital se apoya en contenidos reales,
automatizacion de procesos y una narrativa aspiracional que conecta con
las nuevas generaciones de navegantes.
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Objetivos digitales:

Los objetivos prioritarios son: generar notoriedad de marca mediante
contenidos virales y colaboraciones con microinfluencers nauticos; aumentar
el trafico cualificado hacia la plataforma (especialmente en movil),
optimizando SEO local; convertir leads en socios a través de campafas de
remarketing y embudos de conversion automatizados; y construir
comunidad mediante foros, retos y una red social interna en la propia app
del club.

Acciones diferenciales:

Una de las acciones clave sera el impulso del contenido generado por los
propios socios (User Generated Content), animandolos a grabar sus salidas
de navegacion, pesca o eventos sociales y etiquetar a @nautigclub. Estos
videos seran seleccionados y publicados en las redes oficiales del club.

Ademas, se desarrollaran campafnas de captacion segmentadas dirigidas a
usuarios con titulacion nautica (PER, PNB) o afinidad con deportes
maritimos, ofreciendo como incentivo una guia descargable gratuita (“Coémo
navegar sin tener barco”) y acceso anticipado a la app.

El embudo de conversion estara automatizado, desde el lead magnet hasta
el onboarding dentro de la app, utilizando herramientas como HubSpot.

Paralelamente, se trabajara el posicionamiento SEO local de cada base en
Google y Google Maps con keywords como “alquilar velero Ibiza sin patrén”
o “club nautico en Palma por suscripcién”, reforzando ademas los perfiles
de Google My Business.

Estrategia por canal:

En Instagram se priorizara una imagen aspiracional mediante reels de salidas
reales y stories de socios, combinados con sorteos y testimonios. En
YouTube se desarrollaran contenidos mas largos como tutoriales,
entrevistas, y vlogs de experiencias a bordo.

En TikTok se explorara la viralidad mediante clips cortos, retos y humor
nautico. En LinkedIn se compartira contenido institucional, resultados del
negocio y alianzas estratégicas.
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Finalmente, las campanas de pago (Google Ads y Meta Ads) estaran
optimizadas por ubicacion, nivel de titulacion nautica y comportamiento
digital.

Métricas clave:

Los principales indicadores de rendimiento seran: alcanzar al menos 15.000
visitas mensuales a la web en los primeros 12 meses; mantener una tasa de
conversion de lead a socio superior al 5 % desde el tercer trimestre de 2025;
obtener un engagement medio superior al 7 % en redes sociales como
Instagram; mantener un coste por lead inferior a 2€ durante el primer ano; y
lograr que al menos 10 socios generen contenido en video cada mes desde
el tercer mes de operaciones.

Herramientas recomendadas:

Las herramientas digitales clave seran: ActiveCampaign o HubSpot como
CRM vy plataforma de automatizacion; Google Analytics 4 y SEMrush para
analitica avanzada; Metricool para gestion y analisis de redes sociales; y
herramientas de IA como Midjourney para la generacién de imagenes
atractivas y ChatGPT para copies adaptados a cada canal.

Enfoque estratégico general:

Mas alla de estar presentes en redes, el objetivo es que los propios socios
se conviertan en embajadores digitales de NautlQ Club.

Cada salida en barco es una experiencia que, si se comparte bien, puede
atraer nuevos socios con un coste minimo de adquisicion. Se busca activar
el “boca-oreja” digital como motor de crecimiento.

Esta estrategia se alinea con las grandes tendencias actuales, como el auge
de la economia colaborativa (Botsman & Rogers, 2011), la digitalizacion del
ocio experiencial (Statista, 2024) y el marketing de comunidades (Harvard
Business Review, 2022), consolidando asi a NautlQ Club como un modelo
pionero en la transformacion digital del sector nautico.
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7.5 Cultura agil y metodologias Lean

La cultura agil y la adopcién de metodologias Lean son fundamentales para
garantizar la adaptabilidad, eficiencia y mejora continua en una startup como
NautlQ Club, que opera en un entorno volatil y con alta interaccion digital.
En este contexto, el objetivo es construir una organizacién capaz de
aprender rapidamente, tomar decisiones basadas en datos y evolucionar su
propuesta de valor a partir del feedback real de los socios.

Cultura agil como palanca de crecimiento

Desde su fundacion, NautlQ Club adopta una mentalidad agile-first, en la
que los equipos trabajan con autonomia, propdsito y ciclos cortos de
validacion. Esto implica fomentar la transparencia en la toma de decisiones,
mantener una estructura horizontal y poner al cliente (socio) en el centro de
cada iteracion del servicio.

Las ceremonias agiles como los dailies, las retrospectivas y los OKR
trimestrales estan integradas en la rutina de los equipos clave: Operaciones,
Customer Success y Marketing, siguiendo el enfoque de Ries (2011) sobre la
importancia de ciclos cortos de aprendizaje validado para construir
organizaciones adaptativas.Aplicacion de Lean Startup

La metodologia Lean Startup, desarrollada por Eric Ries, inspira el enfoque
de lanzamiento y mejora continua.

El club fue concebido como un experimento validado desde su MVP: una
plataforma minima funcional con flota reducida en dos puertos, hipdtesis de
pricing, y primeros socios reales.

Cada hipétesis ha sido testada con el ciclo Build-Measure-Learn: desde el
interés por un modelo de suscripcidon hibrido hasta la validacidn de que los
usuarios priorizan la libertad de reserva frente a la exclusividad del barco.

Gracias a esta aproximacién Lean, se han evitado inversiones innecesarias y
se han priorizado aquellas funcionalidades de alto impacto percibido por los
usuarios.
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Design Thinking para mejorar la experiencia

El pensamiento de disefio (Design Thinking) también esta presente en los
procesos de ideacion de producto y experiencia de usuario. A partir de
entrevistas a navegantes, observacion en salidas reales y mapeo de
emociones, se ha redisefiado el proceso de onboarding de nuevos socios, el
sistema de créditos y la navegacion por la app.

Este enfoque permite no solo resolver problemas reales, sino generar
soluciones deseables, viables y factibles, integrando vision de negocio,
tecnologia y necesidades humanas.

Herramientas y dinamicas
Entre las dinamicas de trabajo mas utilizadas se encuentran:
+ El Kanban digital para visualizar flujos de trabajo y evitar cuellos de botella.

* Las retrospectivas quincenales para revisar lo que ha funcionado y qué
debe mejorarse.

« El Customer Journey Map, que se actualiza trimestralmente segun los
datos de NPS, tasa de uso, y entrevistas.

* El uso de herramientas colaborativas como Notion, Figma y Trello para
acelerar procesos sin aumentar estructura.

Impacto en el talento y el liderazgo

Esta cultura agil tiene un impacto directo en la atraccidon y retencidon de
talento. Se valora el perfil intraemprendedor, la autonomia responsable y la
capacidad de aprender haciendo. El liderazgo no se basa en jerarquia, sino
en propdsito compartido, métricas claras y espacios para el error como
fuente de aprendizaje.

Conclusion estratégica

Al adoptar una cultura agil y metodologias Lean, NautlQ Club no solo
responde mejor al mercado, sino que construye una ventaja competitiva
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sostenible basada en su capacidad de adaptarse con rapidez, aprender mas
rapido que la competencia y escalar sin perder la cercania con sus socios.

Esto lo posiciona como un modelo pionero no solo en el sector nautico, sino
también en el ambito de las plataformas colaborativas inteligentes.

Capitulo 8: Liderazgo y Desarrollo Directivo

8.1 Modelo de liderazgo con proposito

El modelo de liderazgo propuesto para NautlQ Club se fundamenta en tres
pilares complementarios:

1. Liderazgo con propdsito

Inspirado en el enfoque de Simon Sinek, se promueve un liderazgo basado
en una vision compartida que conecta el propdsito con la accion estratégica
(Sinek, 2009), lo cual refuerza el compromiso del equipo con la misién del
proyecto y permite alinear decisiones con los valores del club.

Democratizar el acceso a la nautica mediante un modelo sostenible,
inteligente y colaborativo.

Esto refuerza el compromiso del equipo con la misidn del proyecto y permite
alinear decisiones estratégicas con los valores del club.

2. Autoconocimiento y coherencia directiva

Se fomenta un liderazgo consciente, basado en el desarrollo personal del
equipo fundador. A través de evaluaciones internas (DISC, feedback 360°,
etc.) se identifican fortalezas individuales y estilos de gestion
complementarios.

Este enfoque permite construir una cultura organizativa sélida desde el
inicio, basada en la autenticidad, la responsabilidad y la confianza.
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3. Liderazgo agil y adaptativo

En un entorno dinamico y digital como el de NautlQ Club, se adopta un
estilo de liderazgo orientado a la experimentacién, la mejora continua y la
toma de decisiones basada en datos.

El modelo integra principios de liderazgo agil (Scrum, Lean, OKR) y se
complementa con herramientas de comunicacion efectiva, evaluacion de
resultados y ciclos de aprendizaje rapido.

Este enfoque no solo asegura una direccion eficaz en fases iniciales del
proyecto, sino que también permite escalar el modelo a medida que crecen
las bases operativas y el equipo.

8.2 Gestion de equipos autonomos y agiles

La estrategia de gestion de equipos en NautlQ Club esta disefiada para
acompanfar el crecimiento escalable del proyecto, manteniendo la eficiencia
operativa y el alineamiento cultural desde la fase inicial.

1. Estructura minima viable (EMV)

Durante los primeros 24 meses, se operara con una estructura funcional
ligera, basada en roles clave externalizables o semiinternos, bajo supervision
directa del equipo fundador. Los roles definidos son:

* Fleet Manager (freelance o media jornada): responsable del mantenimiento,
check-in/out y operativa diaria en puerto.

« Customer Success Lead: gestion de socios, atencién personalizada,
formacion inicial y seguimiento del uso.

« Digital Operations: supervision de la plataforma, CRM, automatizaciones,
gestion de leads y reservas.

A medida que el nimero de bases y socios crezca, se incorporaran perfiles
fijos o coordinadores regionales.
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2. Cultura de alto rendimiento desde el inicio

Se establece una dindmica de gestidn basada en objetivos (OKR), con
indicadores claros por rol y revisiones trimestrales.

La transparencia en resultados y feedback continuo permite corregir
desvios, reconocer avances y optimizar el foco.

3. Trabajo hibrido y operativo en red

El modelo prioriza la digitalizacion y coordinacién asincronica mediante
herramientas como Notion, Slack, Google Drive y CRM integrado. Los
procesos estan documentados y normalizados para facilitar onboarding,
reemplazos y crecimiento sin friccion.

4. Seleccion por valores y mentalidad emprendedora

El criterio principal en la incorporacion de talento sera la fit cultural:
personas autdnomas, proactivas, con afinidad por la nautica, orientacién al
cliente y vision de crecimiento. La experiencia técnica es deseable, pero no
prioritaria sobre la actitud.

8.3 Comunicacion efectiva y cultura de impacto

La comunicaciéon es un pilar clave en la gestion de equipos en entornos
startup. En NautlQ Club, se establece un sistema de comunicacion interna e
interdepartamental que favorece la claridad, la agilidad y la cohesion del
equipo desde la fase de lanzamiento.

1. Modelo de comunicacion interna asincronica y documentada

Debido al enfoque operativo distribuido (equipos en diferentes puertos y
perfiles hibridos), la comunicacién se apoya en herramientas digitales que
permiten trazabilidad, orden y autonomia. Se utilizaran:
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« Slack para comunicacion rapida y estructurada por canales (marketing,
operaciones, atencion al cliente, etc.).

* Notion como repositorio de procesos, documentacion, tareas y
seguimiento de proyectos.

« CRM y app con funcionalidades de mensajeria automatizada vy
seguimiento de interacciones con los socios.

2. Reuniones minimas, pero estratégicas
Se implementa la metodologia one-weekly & one-monthly:

« Una reunion semanal de coordinacién tactica (max. 30 min, por equipo o
area).

+ Una reunion mensual de seguimiento de KPIs, avance de OKRs vy revision
de retos operativos.

Ademas, habra un reporte trimestral de resultados y roadmap general,
compartido por el equipo fundador con todos los colaboradores.

3. Comunicacion externa coherente y centrada en cliente

Se disefiara una narrativa de marca clara y consistente que conecte con el
cliente objetivo: amante del mar, pero reticente a los costes y obligaciones
de la propiedad nautica.

Todo el equipo debera interiorizar y utilizar el lenguaje de marca,
especialmente en interacciones con los socios, tanto presenciales como
digitales.

4. Formacion inicial en comunicacion con cliente

Se impartiran modulos breves de formacion interna para estandarizar la
comunicacidon con el usuario en todas las fases del customer journey
(reserva, check-in, incidencias, cancelacion, etc.), orientados a generar
confianza, agilidad y profesionalismo.
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Una comunicacién efectiva no es solo hablar claro. Es alinear, motivar y
generar sentido. En NautlQ Club, cada palabra ayuda a navegar mejor.

8.4 Gestion de conflictos y toma de decisiones

En cualquier entorno organizativo y especialmente en startups como NautlQ
Club, donde los equipos son reducidos, multitarea y con una presion
temporal elevada, es inevitable la aparicion de conflictos.

Por ello, se implementa un enfoque proactivo y profesional para su
prevencion, deteccidn y resolucion.

1. Cultura de feedback continuo y seguridad psicoldgica

Se fomentara un entorno donde expresar desacuerdos o preocupaciones no
solo esté permitido, sino incentivado, en linea con los principios de
seguridad psicologica que permiten la innovacion y la toma de decisiones
abierta (Edmondson, 2019).

Se promoveran conversaciones abiertas, con especial foco en el feedback
constructivo, orientado a la mejora de procesos, no a la critica personal.

2. Protocolo interno de resolucion de conflictos

Se establece un procedimiento claro, agil y documentado para gestionar
conflictos interpersonales o interdepartamentales. Este incluira:

* Fase 1: Autogestidon entre las partes implicadas, con guia por parte de un
responsable si es necesario.

* Fase 2: Mediacion interna por parte de un miembro del equipo directivo
(normalmente, el COOQO).

* Fase 3: Documentacion de lo acordado, seguimiento y cierre formal del
incidente.
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Este enfoque evita la escalada innecesaria de tensiones y protege la
productividad del equipo.

3. Formacion basica en resolucion de conflictos

Todos los colaboradores recibiran una capsula formativa inicial en
habilidades de gestion de conflictos: escucha activa, lenguaje no violento,
reformulacion positiva y negociacién colaborativa.

4. Conflictos con clientes y socios: protocolo de atencion

Dado que NautlQ Club tiene un modelo de relacién directa y continua con
socios usuarios, se aplicara un Customer Conflict Protocol (CCP) que
incluye:

« Clasificacion de conflictos (leve, medio, grave).
* Tiempo de respuesta y responsables asignados.

* Plantillas de respuesta para casos comunes (retrasos, cancelaciones,
incidencias en embarcaciones).

* Registro de incidencias en el CRM para seguimiento.

Este enfoque permite resolver rapidamente situaciones delicadas, evitando
su amplificacion en redes sociales o en la comunidad de socios.

8.5 Inteligencia emocional y gestion del cambio

La inteligencia emocional (IE) es una de las competencias directivas mas
determinantes en entornos de alta incertidumbre, tal como demuestra
Goleman (1995) en su investigacidon sobre liderazgo eficaz, resiliencia
organizativa y cultura empatica.
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No solo impacta en el rendimiento del equipo, sino también en la
satisfaccion de los socios y la capacidad del proyecto para adaptarse al
cambio.

1. I[E como competencia clave del equipo fundador

El equipo directivo de NautlQ Club promueve un liderazgo consciente,
centrado en el autoconocimiento, la regulacion emocional y la empatia. Esto
se traduce en un estilo de liderazgo inspirador, capaz de mantener el foco en
los objetivos sin descuidar el bienestar del equipo ni la cohesion interna.

Las cinco dimensiones clasicas de Goleman estan presentes en la gestion
diaria:

« Autoconciencia emocional: saber como afectan nuestras emociones a las
decisiones estratégicas.

« Autorregulacion: mantener la calma y el criterio ante situaciones criticas
(por ejemplo, incidentes operativos o quejas de socios).

« Motivacidn intrinseca: alinear metas personales con los valores del club,
generando compromiso a largo plazo.

« Empatia: entender las necesidades tanto del equipo como de los socios.

« Habilidades sociales: fomentar relaciones sdélidas dentro del ecosistema
nautico.

2. Desarrollo sistematico de la IE en mandos intermedios

A medida que el proyecto escale, se promovera la inteligencia emocional en
los nuevos mandos operativos (fleet manager, digital ops, atencion al
cliente). Se utilizaran herramientas como:

+ Test de |IE en los procesos de seleccion.

« Microformaciones en escucha activa, gestion emocional del conflicto y
liderazgo situacional.

« Dinamicas de equipo que fomenten la confianza mutua.
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3. Impacto de la IE en la experiencia del cliente

El trato emocionalmente inteligente con los socios es un pilar del valor
percibido. La empatia activa y la comunicacién asertiva, especialmente en
momentos delicados (cambios de reservas, siniestros, etc.), marcan la
diferencia frente a otros modelos impersonales de alquiler nautico.

Por tanto, la inteligencia emocional no se concibe como un atributo blando,
sino como un activo estratégico que amplifica la retencion de talento, la
experiencia del cliente y la resiliencia organizativa.

Capitulo 9 - Sostenibilidad y responsabilidad social

9.1 Compromiso con el medio marino

NautlQ Club nace con una vocacion clara: democratizar la navegacién sin
comprometer el equilibrio del ecosistema marino. En un contexto donde la
sostenibilidad ya no es opcional sino estratégica, el club integra principios
de respeto medioambiental, eficiencia de recursos y responsabilidad
compartida en su modelo de negocio

Pagina 115



1. Reduccion del impacto ambiental mediante el uso compartido

El modelo basado en suscripcidn y pago por uso permite reducir la huella de
carbono por usuario frente a la tenencia privada de embarcaciones, que
conlleva mayor infrautilizacion y gasto energético. Segun datos de la
Comision Europea (2020)*, este tipo de enfoque se alinea con los principios
de la economia circular, al maximizar el uso de activos y minimizar residuos
en sectores tradicionales como el transporte o el ocio.

* Referencia: European Commission. (2020). Circular economy action plan: For a cleaner
and more competitive Europe. Publications Office of the European Union.

Compartir activos de forma eficiente disminuye:
+ El niUmero total de embarcaciones en puertos.
* El consumo de combustible agregado por salida.

+ La presion sobre zonas sensibles del litoral.

2. Embarcaciones mantenidas con criterios sostenibles

Toda la flota se somete a un mantenimiento preventivo regular, lo que
minimiza vertidos, fugas y emisiones innecesarias. Ademas, se priorizan:

« Antiincrustantes no contaminantes.
* Motores eficientes en consumo.

* Revisiones de equipos de seguridad y emergencia conforme a normativa.

3. Educacion ambiental y concienciacion

Los socios de NautlQ Club reciben formacion sobre buenas practicas en
navegacion responsable:

. Fondeo seguro que respete praderas de posidonia.
. Gestidn de residuos a bordo.
. Respeto a las zonas protegidas y especies marinas.
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Estos contenidos estan integrados en la formacion inicial y reforzados
mediante eventos tematicos, newsletters y material en la app.

4. Colaboraciones y certificaciones

El club trabaja para establecer alianzas con entidades locales y ONGs
centradas en la conservacion marina (ej. Asociaciéon Posidonia, Fundacién
Marilles). Ademas, se aspira a implementar certificaciones como:

. Bandera Azul para embarcaciones.
. Carta Europea de Turismo Sostenible en zonas protegidas.
. Adhesion a la iniciativa GreenBoating.

5. Métricas de seguimiento

Para garantizar la trazabilidad del impacto ambiental, se definen indicadores
concretos:

+ Ratio de salidas por socio vs consumo estimado.
* % de embarcaciones con mantenimiento sostenible aplicado.

+ Participacion en actividades de sensibilizacion (niumero de socios,
feedback).

9.2 Gestion eficiente de recursos

La sostenibilidad en NautlQ Club no se limita al respeto medioambiental,
sino que se extiende a una gestidon inteligente, austera y optimizada de
todos los recursos disponibles. Esto forma parte de su enfoque de eficiencia
operativa y resiliencia financiera.

1. Uso eficiente de la flota compartida
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El modelo operativo por créditos y reserva anticipada permite optimizar al
maximo las horas efectivas de uso de cada embarcacion. En lugar de
mantener activos infrautilizados, NautlQ Club:

. Maximiza la rotacién de salidas por barco.
. Equilibra la ocupacion segin temporada (alta, media y baja).
. Ajusta las salidas en funcién de la demanda real.

Este enfoque minimiza tanto el coste operativo como el impacto ambiental
por usuario.

2. Mantenimiento planificado y predictivo

El mantenimiento no se realiza de forma reactiva, sino siguiendo protocolos
de mantenimiento preventivo y revisiones calendarizadas. Esto permite:

« Evitar averias que podrian requerir intervenciones mas costosas o
contaminantes.

+ Planificar recursos y repuestos con eficiencia.
* Reducir el tiempo de inactividad de las embarcaciones.

Ademas, se incorpora un sistema de seguimiento de uso y estado técnico
para ajustar los ciclos de mantenimiento segun desgaste real.

3. Optimizacion de consumos y aprovisionamiento

En todas las bases del club se aplican principios de eficiencia en consumos:

. Minimizacidn del uso de agua dulce para limpieza.
. Uso de productos biodegradables.
. Agrupacion de compras para reducir transportes innecesarios.

La coordinacion logistica entre bases (ej. Palma-Ibiza) también permite
compartir recursos y reducir duplicidades.
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4. Digitalizacion y control en tiempo real

Gracias al backbone digital, se monitorizan en tiempo real:

. Horas de navegacion por barco y por base.
. Estado técnico y revisiones programadas.
. Rotacién de salidas por socio.

Esto permite tomar decisiones basadas en datos, eliminando desperdicio y
mejorando la eficiencia del sistema global.

5. Formacion y cultura de uso responsable

Los socios reciben formacion no solo en navegacién, sino en el cuidado y
uso eficiente de los recursos del club. La cultura de comunidad fomenta la
corresponsabilidad en:

» Dejar las embarcaciones limpias y preparadas para el siguiente socio.
» Reportar fallos o incidencias para solucionarlos con rapidez.
« Cumplir con los horarios de entrada y salida para evitar solapamientos.

Ademas del comportamiento responsable de los socios, NautlQ Club
incorpora en su operativa diaria criterios de eficiencia para reducir el
impacto ambiental y optimizar el uso de los recursos. El modelo de
navegacion compartida, digital y orientada a la vela permite ofrecer una
experiencia sostenible desde su disefo.

Reduccidén de emisiones y uso del motor
El modelo prioriza el uso de vela como forma principal de navegacion:

» Se promueve el uso del velero en condiciones de viento favorables,
reduciendo el uso de combustible fosil

« Las practicas de cefiida, travesia y regreso al puerto estan planificadas
para facilitar la navegacion a vela siempre que sea viable
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e Las salidas en grupo y formaciones fomentan la educaciéon en
maniobras eficientes, evitando consumos innecesarios

9.3 Digitalizacion y sostenibilidad

La sostenibilidad de NautlQ Club se apoya de forma estructural en la
digitalizacién como palanca para reducir consumos, evitar desplazamientos
innecesarios, y optimizar recursos humanos, materiales y energéticos.

Esta visién va mas alla del uso de tecnologia como herramienta operativa: la
digitalizacién esta integrada en el modelo de negocio y en su compromiso
medioambiental.

1. Plataforma de reservas y gestion online

Toda la operativa del club se gestiona a través de una plataforma digital
propia, accesible por los socios desde una app. Esto permite:

« Evitar desplazamientos fisicos innecesarios a oficinas o bases.
+ Eliminar el uso de papel en procesos como check-in, informes o reservas.

» Centralizar la comunicacion con socios, resolviendo dudas o incidencias
sin transporte ni presencialidad.

2. Reduccion de consumos mediante automatizacion

El sistema digital incorpora:

. Control de horas de navegacion por barco.
. Alertas de mantenimiento programado segun uso real.
. Reporte automatizado de salidas, sin intervencién manual.

Esto permite planificar recursos de forma mas eficiente, lo que reduce el
desperdicio energético y de materiales, y minimiza los desplazamientos del
personal técnico.
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3. Optimizacion logistica y operativa

Gracias a la recogida de datos en tiempo real, se optimiza la asignacion de
barcos, el uso por franjas horarias y la prevision de demanda. Esta
capacidad:

+ Reduce el nUmero de barcos necesarios para cubrir la demanda prevista.
+ Disminuye los consumos de combustible (en el caso de motoras).
« Facilita la comparticion entre socios en salidas grupales.

Ademas, se utilizan herramientas de analitica para identificar patrones de
consumo, usos ineficientes o necesidad de ajustes en los turnos.

4. Sostenibilidad por diseno digital

El disefio del club prioriza modelos digitales frente a fisicos:

+ No existen oficinas fisicas permanentes abiertas al publico.

+ La comunicacion, formacion y atencion se realiza digitalmente.

« Se fomenta una experiencia “phygital” (fisica + digital), pero con reduccion
de la huella fisica al minimo.

Este enfoque no solo reduce costes, sino que disminuye el impacto
ambiental derivado de espacios, transporte o material impreso. Como sefala
Statista (2023)*, la digitalizacién de procesos es ya una de las principales
estrategias de sostenibilidad en turismo y actividades experienciales.

* Statista. (2023). Sustainability in tourism — Statistics & Facts. https://www.statista.com/
topics/1090/sustainable-tourism/

5. Medicion y mejora continua

Se preve la integracion de un modulo de sostenibilidad dentro del dashboard
de operaciones del club, con indicadores clave como:

« Horas de uso por embarcacion / emisiones estimadas.

« Ahorro de papel o consumibles por digitalizacion.
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+ Impacto medioambiental evitado por optimizacion logistica.

Esta trazabilidad permitira avanzar hacia modelos de navegacion mas
eficientes, y preparar el camino hacia una flota con motorizacién hibrida o
eléctrica en futuras fases

9.4 Concienciacion y participacion activa

Uno de los ejes diferenciales de NautlQ Club es la construcciéon de una
comunidad nautica consciente, donde cada socio no solo navega, sino que
participa activamente en la conservacién del entorno marino y en la
promocion de una cultura de navegacion responsable y sostenible.

1. Formacion en buenas practicas medioambientales

Todos los socios reciben formacion inicial que incluye:

« Buenas practicas de navegacion responsable (velocidad, fondeo, vertidos).
« Normativa ambiental vigente en zonas protegidas del Mediterraneo.

+ Gestion responsable de residuos a bordo y en puerto.

Esta formacién no es opcional: forma parte del onboarding obligatorio y se
refuerza mediante capsulas informativas periddicas en la app del club.

2. Eventos con impacto ecolégico
NautlQ Club organiza salidas tematicas con propdsito, como:

+ Jornadas de limpieza de calas o costas en colaboracién con asociaciones
locales.

« Salidas de concienciacion sobre especies marinas y su proteccion.

+ Actividades educativas para nifios y jévenes vinculadas al mar.
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Estas actividades se comunican dentro del calendario mensual y suman al
valor percibido por los socios, generando implicacion emocional con el
proposito del club.

3. Gamificacion del comportamiento responsable

A través de la app de gestion, el club implementara un sistema de puntos o
insignias por:

+ Realizar salidas limpias sin incidencias ni residuos.
+ Participar en actividades medioambientales.
+ Reportar mejoras o riesgos en el entorno costero.

Estos puntos podran canjearse por descuentos, créditos extra o ventajas
exclusivas, incentivando la conducta proactiva.

4. Comunicacion con enfoque en sostenibilidad

La narrativa de marca refuerza constantemente el compromiso con el
Mediterraneo, tanto en redes sociales como en los materiales internos del
club. Se utilizaran:

+ Historias reales de socios comprometidos.
+ Colaboraciones con ONGs, puertos sostenibles y proyectos cientificos.

« Contenidos educativos sobre biodiversidad, cambios climaticos y
sostenibilidad aplicada.

5. Medicion de impacto y reporting transparente

Desde el segundo afo operativo, se elaborara un informe de impacto social
y medioambiental del club, que incluira:

« NuUmero de actividades realizadas.
+ Participacion de socios.

+ Horas de voluntariado nautico.

Pagina 123



* Indicadores de mejora medioambiental por base.

Este informe se compartira anualmente con los socios e inversores, como
parte del compromiso de transparencia y evolucion constante del modelo.

9.5 Sostenibilidad y Responsabilidad Social

En un contexto en el que los consumidores valoran cada vez mas el
compromiso ambiental y el impacto positivo de las marcas, NautlQ Club
integra la sostenibilidad no como un adorno comunicativo, sino como un eje
vertebrador de su propuesta de valor.

De hecho, estudios recientes confirman que mas del 60 % de los
consumidores estan dispuestos a pagar mas por productos o servicios

sostenibles (McKinsey & Company, 2023). (Consumers care about sustainability —
and back it up with their wallets. https://www.mckinsey.com)

Desde la eficiencia operativa hasta la educacién ambiental, el club promueve
una forma de navegar que respeta el Mediterraneo, impulsa la economia
colaborativa y construye una comunidad implicada y consciente.

Esta vision se alinea con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS),
refuerza la diferenciacion del modelo frente a competidores tradicionales, y
aporta una capa ética y reputacional de alto valor.

Ademas, el enfoque participativo permite que los propios socios se
conviertan en embajadores del cambio, reforzando el vinculo emocional con
la marca y generando un circulo virtuoso: mas propdsito, mas compromiso,
mas fidelidad.
“En definitiva, sostenibilidad y rentabilidad no se
oponen en NautlQ Club: se potencian mutuamente a
través de un modelo de negocio inteligente, escalable y

alineado con los valores del siglo XXI.”
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Capitulo 10: Innovacidn y tecnologia disruptiva

10.1 Enfoque estratégico hacia la innovacion

NautlQ Club nace, precisamente, como una respuesta innovadora a las
tensiones estructurales del sector ndautico: costes fijos elevados,
infrautilizacidon de activos, barreras de entrada formativas y una experiencia
de cliente aun analdgica.

El club ha sido concebido desde su origen con una mentalidad de
innovacién estratégica (Pisano, 2015), combinando la digitalizacion del ocio
con los principios de la economia colaborativa.

En lugar de competir en el mercado tradicional de compraventa o charter
nautico, NautlQ Club reconfigura la propuesta de valor integrando tres
grandes vectores de innovacion:

+ Uso frente a propiedad: siguiendo la légica del access over ownership, el
club facilita acceso flexible y premium a embarcaciones sin los costes ni la
carga de la propiedad. Es una evolucion del modelo SaaS (Software as a
Service) al Boat-as-a-Service (BaaS), alineado con la tendencia de
“economia de acceso” (Botsman & Rogers, 2010).

« Digitalizacién de la experiencia: el backbone digital permite a los socios
gestionar reservas, formarse, recibir alertas y vivir una experiencia fluida
desde el mévil. Esta capa tecnologica no es un complemento: es el nucleo
de escalabilidad del modelo, y habilita una operacion distribuida sin
necesidad de inflar la estructura fija.

* Innovacién organizativa: desde su estructura liviana (lean org chart) hasta
su enfoque agile en la implantacion por moédulos, el club aplica principios
de startup a un entorno tradicionalmente rigido. El objetivo no es solo
escalar, sino escalar con inteligencia: decisiones basadas en datos,
automatizacién de procesos y cultura agil.

Este enfoque hacia la innovacién no se limita a la fase de lanzamiento. Se ha
disefiado una hoja de ruta de innovacidn evolutiva, que contempla la
adopcion progresiva de tecnologias disruptivas como la inteligencia artificial
para la personalizacion de recomendaciones y la optimizacion de rutas,
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sistemas de localizacién maritima avanzada (loT + GPS) y blockchain para
trazabilidad documental (seguros, permisos, uso).

En definitiva, NautlQ Club no es una empresa nautica con tecnologia: es una
startup tecnoldgica aplicada al mundo nautico, que interpreta las tendencias
del presente con vision de futuro. La innovacién no es un area: es el lenguaje
con el que la empresa dialoga con su entorno cambiante.

10.2 Plataforma digital y experiencia de usuario

En el centro de la propuesta de valor de NautlQ Club se encuentra su
plataforma digital, concebida no como un simple canal de reservas, sino
como el verdadero sistema nervioso de la empresa.

La plataforma permite gestionar, escalar y automatizar todos los procesos
criticos del club: desde la captacion de usuarios hasta la monetizaciéon de la
experiencia nautica.

A diferencia de otros modelos tradicionales o apps externas de alquiler,
NautlQ Club desarrolla un sistema propio e integrado que responde a tres
principios estratégicos:

1. Eficiencia operacional

La plataforma gestiona reservas en tiempo real, controla los turnos de
navegacion, aplica automaticamente las reglas de uso de créditos segun
temporada (alta, media, baja) y reduce la carga administrativa gracias a la
automatizacion de procesos (check-in, check-out, alertas, validacion de
titulaciones, etc.).

2. Experiencia de cliente digitalizada

El socio interactda con la marca de forma 100 % digital: puede gestionar sus
salidas, visualizar el estado de la embarcacién, conectarse con otros
miembros y recibir notificaciones personalizadas. Esto refuerza la propuesta
de valor desde el mévil y potencia el sentimiento de comunidad.
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3. Captura y analisis de datos (data-driven operations)

Cada interaccion genera datos: habitos de navegacion, preferencias de
horarios, puertos mas demandados, evolucidn del consumo de créditos, etc.
La plataforma permitira en fases sucesivas aplicar algoritmos de
recomendacion, segmentacion predictiva de usuarios y politicas de precios
dinamicos.

La visibn es convertir el club en una empresa data-first, donde las
decisiones estratégicas se basen en evidencias y patrones de
comportamiento reales.

En el roadmap tecnoldgico, la plataforma se desplegara en 3 fases:

* Fase 1 (2025-2026): version web progresiva (PWA) con funcionalidades
basicas de reserva, pagos y gestion de usuarios.

* Fase 2 (2026-2027): app nativa para iOS y Android, integracién con CRM y
analitica de uso.

* Fase 3 (a partir de 2027): incorporacion de IA para gestion predictiva de
disponibilidad, comunicacion automatizada con los socios y dashboards
en tiempo real para el equipo directivo.

En un sector tradicionalmente artesanal como el nautico, la apuesta de
NautlQ Club por el backbone tecnologico marca una diferencia clave: no se
trata de digitalizar lo analdgico, sino de nacer ya como una organizacion
tecnoldgicamente nativa, preparada para escalar, medir y evolucionar con
inteligencia.

10.3 Inteligencia de datos y personalizacion

La ventaja competitiva de las empresas del siglo XXI no reside unicamente
en lo que hacen, sino en como convierten la informacién en decisiones
inteligentes. En este contexto, NautlQ Club incorpora desde su disefo
fundacional un enfoque data-driven que trasciende la operativa basica para
convertirse en un motor de inteligencia estratégica.
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El modelo de negocio del club genera de forma natural una gran cantidad de
datos estructurados y no estructurados: reservas por franja horaria, tipologia
de embarcacién mas demandada, comportamiento estacional, engagement
de los socios, consumo de créditos, ratios de retencion, trafico web,
conversion de leads, etc.

Aprovechar este capital informativo requiere una arquitectura digital que
conecte tres niveles de inteligencia:

1. Inteligencia operativa

Permite optimizar la utilizaciéon de recursos (barcos, turnos, bases nauticas),
detectar cuellos de botella y anticipar necesidades. A través de dashboards
en tiempo real, el equipo puede tomar decisiones informadas sobre
mantenimiento, redistribucion de flota o gestion de disponibilidad en fechas
clave.

2. Inteligencia comercial

Gracias al CRM vy las integraciones analiticas, se podran segmentar usuarios
segun su comportamiento (socio nuevo, recurrente, inactivo, embajador),
personalizar campafas de cross-selling (packs extra de créditos,
merchandising, experiencias premium) y optimizar el embudo de captacion.

3. Inteligencia estratégica

El analisis longitudinal de los datos permitira ajustar los precios
dinamicamente segun demanda, mejorar la prevision de ocupacion,
establecer KPIs de éxito por base operativa y validar hipotesis de expansion
a nuevos puertos.

A medio plazo, este conocimiento permitira disefar un algoritmo de revenue
management propio, adaptado a las particularidades del modelo nautico.

Este enfoque conecta con una tendencia global: el paso de la
automatizacién a la inteligencia aumentada, donde los datos no solo
informan, sino que predicen.
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NautlQ Club no quiere limitarse a operar con eficiencia, sino evolucionar
hacia un modelo de negocio que aprende, se adapta y mejora
continuamente a partir del comportamiento real de sus usuarios.

“En la era postdigital, la inteligencia de datos ya no es una ventaja. Es una
condicion de supervivencia.” — Harvard Business Review (2023)

10.4 Seguridad y trazabilidad: tecnologia a bordo

En el entorno nautico, la confianza del usuario depende tanto de la calidad
de la experiencia como de la percepcion de seguridad, control vy
transparencia.

Por eso, NautlQ Club ha disefiado una arquitectura digital donde la
trazabilidad operativa y la seguridad de los datos son pilares fundamentales
para escalar con garantias.

Seguridad de la navegacion y del activo

Cada embarcacion estara equipada con GPS con trazabilidad en tiempo
real, ofrecido por proveedores como Boat Security® o similares, que
permiten:

 Monitorizar la ruta y posicién de cada salida en todo momento.

« Detectar incidentes o anomalias de navegacion.

+ Validar el cumplimiento de los horarios de check-in y check-out.

+ Registrar automaticamente el uso de la embarcacién para analisis futuros.

Ademas, este sistema protege al club frente a usos indebidos o
reclamaciones injustificadas, reforzando la transparencia y el cumplimiento
normativo.

En un futuro préximo, esta trazabilidad podra integrarse con sistemas de
analisis de navegacion (loT nautico), ofreciendo recomendaciones
personalizadas para mejorar el rendimiento del barco y la seguridad del
patrén.
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Seguridad de los datos (GDPR-ready)

En cuanto al tratamiento de los datos personales, NautlQ Club se regira por
el Reglamento General de Proteccion de Datos (GDPR), asegurando:

+ Consentimiento informado en el registro de usuarios.

« Acceso seguro y cifrado a las plataformas de gestion (CRM, app de
reservas).

 Derecho a portabilidad, olvido y control de la informacion por parte del
SOcCio.

+ Registro de actividad y logs internos en los accesos al sistema.

El cumplimiento normativo se complementa con una politica de
ciberseguridad escalable, que incluira backup automatizado, monitorizacion
de accesos y formacion basica para el equipo interno en buenas practicas
de proteccion digital.

Trazabilidad interna y mejora continua

Mas alla del uso externo, la trazabilidad también sera clave en la gestiéon
interna: cada mantenimiento, reserva, incidencia, alta de socio o
modificacion contractual quedara registrado. Este historial permite:

* Auditar procesos.
+ |dentificar patrones de mejora.
+ Aumentar la transparencia en la toma de decisiones.

Este nivel de trazabilidad es imprescindible si el club quiere evolucionar
hacia modelos de franquicia, licencias o expansién mediante terceros.

“La confianza no se construye en promesas, sino en sistemas verificables.
En la era de los datos, lo que no se traza, no existe.”

— Accenture, Future of Trust Report (2024)

Pagina 130



10.5 Innovacion futura: Inteligencia Artificial

La Inteligencia Artificial (IA) esta dejando de ser una promesa tecnoldgica
para convertirse en una palanca de ventaja competitiva real en sectores tan
diversos como la movilidad, la atencién al cliente, la gestiéon de activos o el
turismo experiencial. NautlQ Club, como startup nautica con ADN digital,
considera la IA como un eje de innovacion futura transversal a toda la
organizacion.

Aplicaciones previstas en NautlQ Club
1. IA conversacional para atencion al cliente

Se integrara un asistente virtual basado en modelos LLM (como ChatGPT o
Claude) en la web y la app, capaz de resolver dudas, gestionar reservas,
recomendar salidas y acompanar a nuevos socCiOs en Sus primeros pasos.

2. Prediccion de demanda y precios dinamicos

Algoritmos de machine learning analizaran histéricos de reservas,
estacionalidad, clima y comportamiento de los socios para:

+ Ajustar la disponibilidad de salidas por base.

+ Optimizar precios por tramos horarios y temporadas.

+ Detectar oportunidades de upselling (eventos especiales, salidas privadas).
3. Mantenimiento predictivo

Sensores instalados en las embarcaciones y registros histéricos permitiran
prever averias antes de que ocurran, programar mantenimientos preventivos
y reducir tiempos de inactividad.

4. Gestion del conocimiento y formacion personalizada

La IA podra recomendar contenidos formativos (videos, guias, simuladores)
a cada socio segun su nivel, historial y uso del barco, generando una
experiencia de aprendizaje progresiva y gamificada.
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5. Analisis de satisfaccion y reputacion

Se empleara |IA para analizar el feedback cualitativo de los socios en redes,
encuestas y plataformas de valoracion, identificando insights accionables
para mejorar la experiencia global.

Inspiracion de otras industrias

Startups como Boataround, Click & Boat o Sailo ya estan explorando
funciones avanzadas de IA, pero ninguna ha planteado una integracion
profunda de inteligencia artificial con comunidad, formacién y gestiéon de
activos propios. Este es el espacio que NautlQ Club puede liderar.

“La IA sera tu motor. La Inteligencia Emocional, tu brujula.”
— Santiago Ambit, Executive MBA Fundesem, 2024
Vision a medio plazo

La implementacion de estas herramientas se hara de forma progresiva,
priorizando aquellas que aporten mayor impacto en eficiencia operativa y
escalabilidad. El objetivo es convertir la IA en un copiloto estratégico que
complemente el juicio humano y potencie la experiencia del socio.

Como parte del plan de crecimiento, NautlQ Club incluira este enfoque en su
pitch a futuros inversores, reforzando su posicionamiento como plataforma
tecnoldgica nautica de nueva generacion.

Pagina 132



11. Conclusiones y recomendaciones finales

Tras el desarrollo integral del presente Trabajo de Fin de Master, se concluye
que NautlQ Club constituye una iniciativa empresarial innovadora,
econdomicamente viable y alineada con las tendencias emergentes de
consumo consciente, digitalizacion del ocio y sostenibilidad marina.

El analisis estratégico, operativo y financiero realizado ha puesto de
manifiesto que es posible construir una propuesta nautica premium, flexible y
escalable, sin replicar los modelos tradicionales de propiedad o clubes
cerrados.

Conclusiones principales

® El modelo hibrido de suscripcion + pago por uso mediante créditos
responde eficazmente a un pain de mercado detectado: el desequilibrio
entre el coste fijo de propiedad de una embarcacion y su bajo uso real. La
propuesta conecta con la megatendencia access-over-ownership (acceso
frente a posesion), con una estructura ligera, digital y eficiente.

® El analisis financiero confirma que el punto de equilibrio operativo se
alcanza de forma realista en el segundo ario, con un umbral de 25 socios
activos y una ocupacion media estacional coherente con el mercado
nautico mediterraneo.

® La arquitectura operativa —basada en una flota estandarizada,
procedimientos replicables y un backbone digital— permite escalar la
actividad con agilidad y bajo coste fijjo, manteniendo altos niveles de
control y experiencia para el usuario.

® El enfoque comercial, centrado en la captacion organica de socios
cualificados, la automatizacion del CRM y la creacion de comunidad,
refuerza la sostenibilidad del modelo en el medio y largo plazo.

® La diferenciacion respecto a otros clubes nauticos se asienta en seis
elementos clave: flexibilidad, transparencia, comunidad, digitalizacion,
sostenibilidad y orientacion al dato.
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® La planificacion de expansion gradual —consolidando una base inicial
antes de replicar el modelo en ubicaciones de alto potencial como Mallorca
e Ibiza— aporta robustez al crecimiento proyectado.

Recomendaciones para la implementacion

1. Validacion en entorno controlado:

Poner en marcha la primera base operativa (Alicante o Mallorca) en formato
MVRP con una flota minima y procesos estandarizados. Utilizar esta fase para
testar hipdtesis clave, recoger datos de uso, detectar fricciones operativas y
ajustar el modelo antes de escalar.

2. Foco en captacion temprana de socios:

Dirigir los esfuerzos de marketing inicial hacia la captacion de los primeros
30-35 socios mediante camparias SEO/SEM geolocalizadas, alianzas con
escuelas nauticas (PER/PNB) y estrategia de referidos. Es prioritario lograr la
masa critica de usuarios comprometidos durante el primer arno.

3. Onboarding y cultura de comunidad:

Disefiar un protocolo de acogida que combine formacion practica,
acompariamiento inicial y una experiencia de usuario personalizada. EIl
objetivo es construir una comunidad nautica cohesionada, participativa y con
alto sentido de pertenencia desde el primer contacto.

4. Gestion basada en datos:

Implementar dashboards que integren variables clave (uso por turno,
consumo de créditos, costes de mantenimiento, satisfaccion del socio, etc.).
Esto permitira tomar decisiones agiles en precios, disponibilidad,
programacion de eventos y futuras ampliaciones.
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5. Reforzar el relato de marca y proposito:

Comunicar de forma constante y coherente la propuesta de valor: acceso
inteligente a la navegacion premium, sin propiedad, con libertad, tecnologia y
respeto por el mar. Implicar a los socios como embajadores del club
mediante acciones sociales, videos compartidos y recompensas simbdlicas.

NautlQ Club no es solo un modelo de negocio; es un catalizador de una
nueva forma de vivir el mar: mas accesible, mas inteligente y mas
conectada con el presente.

La propuesta esta lista para zarpar. Y lo hara con rumbo firme hacia un
futuro mas sostenible, compartido y digital.

Nota del autor

La mayor parte del conocimiento aplicado en este Trabajo de Fin de Master
procede de los contenidos académicos, materiales didacticos y dinamicas
de clase desarrollados en el marco del Executive MBA impartido por
Fundesem Business School y la Universidad Europea de Valencia.

Los fundamentos estratégicos, financieros, comerciales, operativos y de
liderazgo aqui plasmados han sido adquiridos, contrastados y puestos en
practica durante el programa, y han servido como base metodoldgica para el
diseno integral de la propuesta de NautlQ Club.

Mi objetivo con este proyecto ha sido no solo demostrar la asimilacion de los
conceptos clave impartidos a lo largo del master, sino también integrarlos de
forma rigurosa en un caso real de emprendimiento, con vocacion de
aplicabilidad inmediata en el mercado.

Confio en que el resultado refleje el nivel de exigencia y la calidad académica
del programa, y constituya un punto de partida sdlido para futuras etapas
profesionales y empresatriales.
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Bibliografia final y nota metodologica

Nota metodoldgica sobre elementos visuales

Con el objetivo de reforzar la comprension del modelo de negocio, el
presente Trabajo de Fin de Master incorpora elementos visuales generados
mediante herramientas tecnoldgicas avanzadas:

. Imagenes: Las imagenes conceptuales incluidas en el
documento han sido generadas mediante herramientas de inteligencia
artificial, concretamente mediante ChatGPT (OpenAl, 2025) y recursos
visuales procedentes de Freepik (www.freepik.es), utilizados bajo licencia
correspondiente. Estas imagenes tienen un caracter ilustrativo y no
representan fotografias reales de instalaciones, personas o embarcaciones.

. Graficos y visualizaciones: Todos los graficos financieros,
operativos y estratégicos han sido elaborados por el autor utilizando Power
Bl (Microsoft) y Napkin (napkin.io), con datos simulados para representar
escenarios de viabilidad, uso de flota, proyecciéon de ingresos y otros KPI
relevantes del modelo NautlQ Club.
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