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QGAPACITY

Qapacity*

Introduccién

El nombre de Qapacity nace de la combinacion de Quality + Capacity y es también el nom-
bre de la empresa que lleva algo menos de dos afos en la incubadora del Grupo Inter-
com para desarrollar una plataforma que ayuda a las micropyme y profesionales auto-
nomos a promocionar y ofrecer sus “capacidades”, sus servicios, “cualificadas”, en la
Red.

Se trata de una iniciativa que trata de llegar a un tejido de profesionales auténomos y peque-
Aas empresas mediante una herramienta sencilla que les permita acercarse a la Red. En este
caso, se trata de un “escaparate” digital para las empresas soportado por una potente
plataforma tecnoldgica que, ademas, ofrece a los usuarios la posibilidad de disponer de una
considerable variedad de métricas y funcionalidades para afinar el rendimiento de su pre-
sencia en la Web.

Ademas, se proporciona a la Pyme un espacio donde obtener visibilidad con otros muchos
servicios y profesionales, a modo de directorio de servicios cualificados.

La idea surge de un tdndem de emprendedores inquietos, Tomy Pelluz y Julidn Lerer, que
ya formaran equipo previamente en Neurona, una de las primeras redes sociales profesio-
nales, también lanzada por Grupo el Intercom, que acabara siendo adquirida por Xing, en
2007.

El entorno empresarial y creativo proporcionado por la factoria de empresas del Grupo
Intercom, afadido a la complementariedad del equipo fundacional de Qapacity y a la pro-
pia operativa de un equipo pegueno de personas de varios paises, hacen de esta empre-
Sa un caso Muy poco comun en nuestro pais de innovacidon empresarial en la economia
digital.
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1. Definicion del proyecto empresarial

El origen de Qapacity estd en Neurona, una de las redes profesionales pioneras en Espa-
fa que terminaria siendo adquirida por Xing, en 2007. En el tiempo que el ex-equipo de
Neurona estd en Xing, como buenos innovadores y emprendedores, siguen dandole vuel-
tas a nuevas ideas para convertir en proyecto propio, una de ellas seria el germen de
Qapacity.

Asi, en 2008, la idea ya estd madura y deciden dirigirse de nuevo al Grupo Intercom para
su financiacion y apoyo, ya que cuentan con la experiencia y contactos previos alli para poder
desarrollar este proyecto. La idea encaja perfectamente en la filosofia de inversion y apoyo
a emprendedores del Grupo Intercom y entran a formar parte de la factoria de empresas
de este grupo en la que encuentran grandes ventajas, ademas de las obvias de encontrarse
en el seno de uno de los grupos empresariales mas importantes del sector en Espafa, y
con el padrinazgo y consejo de un gran emprendedor como Antonio Gonzalez Barros.

Anadido a ello, cuentan con todos los servicios e instalaciones que ofrece el Grupo Inter-
com para poder centrarse en su proyecto y, ademas, con la posibilidad de unirse a la car-
ta, es decir sin una estructura fija y predeterminada, sino que pueden adaptar sus necesi-
dades a la forma de trabajo que mas se adecue, segun mddulos adaptables. Pueden, por
ejemplo, alojarse fisicamente en la factoria o tener su propio espacio, y trabajar con el
equipo interno de la factoria o propio.

Dado el grado de experiencia y confianza que ya tienen con Antonio Gonzalez Barros vy el
Grupo Intercom, ademas del hecho que los fundadores de Qapacity también invierten en
su proyecto, finalmente optan por un sistema mas independiente, ubicdndose por su
cuenta en sus propias oficinas en Barcelona.

Qapacity, por tanto, se desarrolla a partir de la idea de unos emprendedores que son tam-
bién los innovadores e impulsores de la misma, y gque consiguen aunar a un equipo de
cuatro personas, inicialmente, con conocimientos y capacidades complementarias para
llevar adelante el proyecto. Se ponen en marcha en el afno 2008 para ir aumentando este
equipo de cuatro personas a las siete de la actualidad.

La definicion mas completa del proyecto empresarial llevado a cabo por Qapacity seria
un conjunto de herramientas para que los profesionales vendan mas en Internet y que, a
su vez, los clientes tengan la suficiente confianza para contratarlos: un directorio de
empresas que es, a su vez, una red social para compartir, contratar y promocionar empre-
sas y profesionales que ofrecen sus servicios, a través de herramientas creadas para ello por
Qapacity.

Mas en detalle, Qapacity cuenta con estas singularidades y capacidades para ofrecer a las
Pymes y auténomos, tanto a nivel nacional como internacional:

Es un directorio de servicios en el que la confianza se transmite de persona a persona.
Un lugar en el que encontrar servicios recomendados a partir de una idea muy sencilla:
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el marketing gue mejor funciona es el del trabajo bien hecho y, por tanto, el que se basa
en el poder de las recomendaciones personales. En definitiva, el boca a boca tradicional
de toda la vida.

Es, ademas, un sistema de promocion en el que los proveedores de servicios cuentan con
diferentes herramientas que facilitan la promocion vy visibilidad de sus servicios en la
red. Al mismo tiempo, estas herramientas les permiten establecer relaciones mas certe-
ras con sus clientes y sus colaboradores profesionales, puesto que ésta es una de las
ventajas de Internet.

Es también una red social centrada en la recomendacion, la contratacion y la promo-
cion de los servicios, ya que lo gue se encuentra disponible para las empresas gracias a
Qapacity es una plataforma abierta a la red. Ademas, es un espacio conectado vy sincro-
nizado con Facebook, Twitter y LinkedIn, para que estas redes sociales con mayor
popularidad y numero de miembros de Internet tengan también conexién con todos los
perfiles de la red de Qapacity.

Cualquier profesional puede afadir sus servicios al directorio, creando automaticamen-
te una web que estd hospedada en Qapacity y optimizada para los buscadores. Esta
web es completamente configurable, y mantenerla y editarla no exige tener ninglin cono-
cimiento técnico previo. Asi, cualquier Pyme o auténomo tiene la misma oportunidad
de darse a conocer en la Red que cualquier empresa con mayores recursos y que cuen-
ta con su propio desarrollo de pagina Web y posicionamiento en buscadores.

El proyecto empresarial ofrece, por tanto, un producto innovador muy potente que per-
mite vender mas en Internet a los profesionales gracias a esa visibilidad que ofrece la
herramienta. Al mismo tiempo, los clientes ven que hay una “cara”, en forma de pagina web,
detrds de los productos/servicios que se encuentran alojados en el directorio. Por tanto,
ademas de visibilidad gracias a la herramienta, también se aporta credibilidad y confianza
al consumidor. Por ultimo, aungue este apartado aun queda por implementar, también Qapa-
city ofrecerd cierta ordenacion en los servicios disponibles en el directorio. Esta clasifica-
cion de los servicios se haria segun la calidad que aporten cada uno y mas alla de las revi-
siones gque hagan los propios usuarios, incorporando tecnologias avanzadas de identificacion,
por ejemplo, con el uso de certificados digitales, acuerdos con colegios profesionales, etc.

Lo que ofrece Qapacity tiene un componente claro de ayuda a la empresa y al profesional
mas pequeno, ya que el producto que se ofrece esta directamente dirigido a este tipo de
negocios: una herramienta tecnoldgica para todos los bolsillos (actualmente, es gratuita
en todas sus versiones) que les permite, practicamente, estar al mismo nivel de visibilidad
que cualguier empresa grande.

VISION: “Crear un entorno donde las Pymes puedan aprender y crecer profe-
sionalmente utilizando las nuevas tecnologias”.

MISION: “Contar con millones de usuarios y ser reconocidos en todo el mundo
como una empresa tecnoldgica que hace las cosas bien, ayuda a la gente hon-
radamente y es rentable”.
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2. €l modelo de negocio

El modelo de negocio de Qapacity se apoya en la combinacién de varios elementos. Por
una parte, lo que se ha dado en denominar el modelo Freemium'® (Free+Premium), y que
ha obtenido gran popularidad en muchas empresas surgidas al abrigo de la Web 2.0. En
este caso, una parte del producto que ofrece Qapacity es de libre acceso (y siempre lo serd),
pero, proximamente, se afladirdn unas cuantas funcionalidades avanzadas de pago. Esto
seria la columna vertebral del modelo de negocio de Qapacity, pero no el Unico, como vere-
mos mas adelante.

Esta idea surge de su experiencia previa en Xing donde observaron que se podia obtener
una rentabilidad y musculo financiero, incorporando un servicio o caracteristica premium
afadida a cualquiera de los productos existentes para que dieran mayor valor al producto
final. No obstante, son conscientes de que este modelo aun no esta lo suficientemente
preparado para la madurez del cliente espafol en Internet. El porcentaje de la poblaciéon
que, actualmente, estd dispuesta a pagar por un servicio asi alin es bajo en nuestro pais,
pero no lo es en otros mercados como el de EE.UU, o el de Alemania. De ahi que tengan
clara su vocacion para salir a vender su producto digitalmente en todo el mundo (actual-
mente, se ofrece en dos idiomas: inglés y castellano). Ello no les supone ningun problema
en cuanto a dedicacién de recursos ya que cuentan con un equipo multilingle vy, algo impor-
tante, desde el principio, todo el proyecto y el equipo ha estado orientado y adaptado a
esta vision internacional.

Por otra parte, adicionalmente al modelo Freemium, el modelo de negocio de Qapacity
se basara también en diversas estrategias de comparticion de ingresos con partners
seleccionados y trabajar, asi, la venta cruzada entre usuarios de otras redes y los produc-
tos que ofrece Qapacity, asi como entre los productos de otros proveedores con los usua-
rios de la red de Qapacity. De hecho, el editor de Qapacity tiene la posibilidad de agregar
aplicaciones de terceros para, por ejemplo, nichos concretos de usuarios, o aspectos con-
cretos del negocio de la Pyme.

Al mismo tiempo, se irdn anadiendo algunos aspectos de publicidad contextual, mas alla
de las palabras clave, mediante férmulas de intermediacion para lograr casar mejor la
oferta y la demanda de servicios. Por Ultimo, habra posibilidades de complementar el mode-
lo de negocio de Qapacity via ingresos por patrocinio en determinadas secciones del direc-
torio o de la herramienta.

19 Este concepto se acuid, en 2006, en el blog del inversor y empresario Fred Wilson, y se refiere al mode-
lo de negocio basado en la idea de dar servicios/productos de manera gratuita para primero adquirir muchos
clientes de manera eficiente y a través del boca a boca, de referencias, buscadores, etc. Posteriormente, una
vez obtenida una masa critica adecuada de usuarios/clientes, empezar a ofrecer servicios de valor afadido
premium o una version mejorada de tu producto, a un precio determinado.
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Fuente: Pdgina web de Qapacity.

Por el lado de las competencias que controla la empresa, son variadas. Para empezar,
todo el equipo pone una gran pasion a la hora de su trabajo en el producto. Este “peque-
fo” detalle propicia que el resultado esté muy cuidado y con una gran calidad. Adicional-
mente, la relacidon con los usuarios de Qapacity también es especial, y se percibe como
una competencia exclusiva de la empresa que saben controlar.

En primer lugar, se trabaja de manera muy transparente con el usuario, al que se cuenta
como un partner, mas que como un cliente. En segundo lugar, se trabaja con él enten-
diendo que la tecnologia es una herramienta inigualable para ayudar a las necesidades de
las personas vy, por lo tanto, son ellas las que tienen que anteponerse a cualquier otra
necesidad. Es decir, la tecnologia no debe ser creada para que sea el usuario el que tenga
que adaptarse a ella, todo lo contrario, la filosofia detras del desarrollo de la herramienta
gue ofrece Qapacity es que debe ser ésta la que esté al servicio del usuario. Finalmente,
desde Qapacity se dan cuenta de que estan trabajando en una necesidad real, sabiendo
dar una solucion global a las empresas y entendiendo que la presencia web ha de estar
vinculada a la promocidn, la interrelacion con las redes sociales, con los clientes, con la repu-
tacion, etc. Es decir, el producto que se ofrece no es algo estanco sin posibilidad de vin-
culacion con el mundo que le rodea a él y a sus propios clientes.

En cuanto a las necesidades que mejor satisfacen los productos de Qapacity, de forma gene-
ral se puede decir que presentan un valor por afrontar distintas necesidades de una mane-
ra conjunta, con el minimo esfuerzo por parte del usuario. No obstante, si tratamos cada
uno de los productos por separado, cada uno tiene un valor per se para el usuario. Con-
cretamente:
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1. El editor web les permite crear una web en 5 minutos, literalmente, y sin ningun tipo de
conocimientos previos.

2. El sistema de creacion de webs también permite desarrollar una mayor presencia en
los buscadores, optimizdndolo en cada caso segun lo que se ofrece, ya que se sobre-
entiende gue el objetivo primordial de una empresa en Internet es dar visibilidad a su
producto para sus potenciales clientes.

3. De la misma manera, la presencia en el directorio funciona en la misma direccion: pre-
sencia y visibilidad, y la mayor promocion posible. Todo ello optimizado segun las carac-
teristicas propias de cada usuario.

4. Lainterrelacion con las redes sociales mayoritarias existentes permite a los usuarios par-
ticipar en un area desconocida para ellos hasta ese momento. A su vez, este paso requie-
re un esfuerzo permanente de dedicacion e implicacion que tienen gue tener en cuen-
ta para lograr una presencia eficaz.

5. Continuamente se incluyen nuevos métodos de promocion para los usuarios a partir
de acuerdos con terceros. Por ejemplo, se da la posibilidad a los usuarios de disfrutar
de un crédito de 50€ en Facebook y otro tanto en Google para invertir en publicidad
online y conocer esas herramientas y sus resultados. Para ello se ofrece un cédigo pro-
mocional que el usuario se descarga cuando se hace miembro de la red, lo cual, a su vez,
permite a Qapacity ir aumentando la masa critica de usuarios. También Qapacity tiene
un acuerdo con Google Maps de tal manera que los usuarios que se localizan correcta-
mente incluyen sus datos de manera automatica en esta herramienta. Ademas, todas las
empresas o autdnomos que incluyan su direccion y teléfono en el proceso de creacion
de su ficha, aparecen también en los resultados de Google Local.

En definitiva, probablemente la base de la diferenciacion de Qapacity en su modelo de nego-
cio frente a otros competidores es el énfasis que se da a la promocion de los productos
de los clientes, todo ello ademas de contar con una diferenciacion en costes evidente, pues-
to que se ofrece un producto excelente a un precio inmejorable (es gratis).

Efectivamente, no existe en el mercado ningun espacio para crear una web profesional
que también tenga como objetivo que el cliente venda mas desde el primer momento, con-
siguiéndose gracias a la bateria de productos promocionales que Qapacity pone a su dis-
posicion. Asimismo, al crear una web en Qapacity los servicios se anaden, automatica-
mente, a un directorio profesional en el que se trabaja por posicionarlo cada vez mejor en
los buscadores. Es decir, desde el primer momento se trabaja por que el cliente tenga
mas clientes.

En cuanto al grado de apertura de Qapacity a la hora de desarrollar su modelo de nego-
cio, existe un elevado grado de participacion y cooperacion de la empresa en redes de valor
con otros agentes econdmicos, al tiempo que hay un alto grado de interaccion con ellos.
En ambos casos, existe una obvia y muy positiva relacidén con todas las empresas perte-
necientes al Grupo Intercom (alrededor de cuarenta), pero no soélo con éstas.

También Qapacity promociona y cree en la apertura de la herramienta hacia redes socia-
les, con conexiones a las APIs de las mas conocidas como LinkedIn, Facebook y Twitter,
de tal manera que el cliente puede incluir médulos de estas redes en sus paginas, directa-
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mente. Esto podria llevar a algun tipo de acuerdo con alguna de estas redes para en algun
momento obtener una rentabilidad compartida de los usuarios.

Para finalizar nuestro analisis del modelo de negocio de Qapacity, vemos la importancia
de la relacion de la empresa con los agentes socio-econdmicos con los que se rodea. Esto
nos ayuda a entender el foco de su modelo de negocio. En primer lugar se encuentra el per-
sonal propio, algo que también estd muy arraigado en la filosofia del Grupo Intercom;
posteriormente los propietarios de la empresa, ldgicamente a través de la oportunidad
que se les brinda desde la factoria del Grupo Intercom; los clientes, después, puesto que
son la base del modelo de negocio y son ellos los que lo van construyendo a su vez; y,
finalmente, los medios de comunicacion social completan la lista de los cuatro agentes mas
valorados en las relaciones con Qapacity para desarrollar su modelo de negocio.

3. €l papel de la innovacién

En Qapacity no hay una formalizacion concreta, en cuanto al proceso innovador, y tam-
poco hay una directriz desde la factoria del Grupo Intercom para hacerlo de alguna mane-
ra determinada. En este sentido, hay una libertad absoluta.

No obstante, lo que realmente condiciona y dirige el proceso innovador en Qapacity es
conocer de primera mano las posibilidades de la PYME, en Espaia, para incluir Internet en
su cadena de valor. Desde Qapacity son conscientes de que las innovaciones que realicen
deben incorporar una tecnologia que las PYMEs espafolas sean capaces de integrar en
su negocio, de lo contrario caerian en saco roto. La innovacion en Qapacity, por tanto, siem-
pre tiene en mente los condicionantes de entorno del mercado al que se dirige y, en gene-
ral, tiende a innovar en productos que satisfagan las necesidades de un cliente que esta
en el estadio mas inicial de su aproximacion al canal Internet.

Para innovar, se apoyan mucho en el uso gque hacen los clientes de su herramienta y fun-
cionalidades. Para ello, analizan y miden, constantemente, el proceso de uso de cada una
de ellas por parte del miembro de Qapacity. Por ejemplo, llegan a saber incluso en qué
parte del proceso de creaciéon de su pagina Web el cliente se detiene y vuelve, o no, a
retomar posteriormente. Tienen mucha informacion de este tipo en sus servidores que
utilizan para mejorar y ampliar su catdlogo siempre con la idea de que el cliente pueda orien-
tarse mejor para conseguir mas clientes.

Adicionalmente a este analisis, internamente, se complementa el seguimiento con una auto-
evaluacion por medio de un sistema de puntos que los miembros del equipo asignan a cada
funcionalidad de forma relativa entre si. De esta manera consiguen situarlas a cada una de
ellas en una escala de mayor o menor necesidad de mejora y, por tanto, mayor o menor
esfuerzo innovador en cada una.

En este proceso innovador, a pesar de no ser formal, mas o menos si se sigue un guiodn esta-
blecido que, a su vez, viene condicionado por una estrategia de desarrollo, previamente
acordada. No obstante, al tener un sistema de seguimiento, como el descrito anterior-
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mente, en el que la innovacion es “demand driven” lo que puede ocurrir es que cambien
las prioridades, segun las necesidades de la demanda, aungque se mantengan las mismas
estrategias.

Otros aspectos innovadores muy desarrollados dentro de Qapacity son los relacionados
con los productos de marketing que ofrecen a usuarios y, concretamente, las promocio-
nes para gue los usuarios puedan potenciar sus ventas. Asi, por ejemplo, consiguen tener
acuerdos con Google para que los datos de los usuarios vayan a Google Local, directa-
mente, en cuanto se registren; con Facebook tienen un acuerdo para que los usuarios inser-
ten publicidad en la red social a partir de un cupodn ofrecido a los miembros; o, también, con
Moo.com, proveedor de tarjetas y papeleria para empresas a través de Internet.

Este sistema de acuerdos promocionales les ha llevado a innovar también en la gestion de
los mismos. Internamente cuentan con un sistema de alertas para ver quién es realmente
cliente y quién se ha hecho cliente sélo para optar a las promociones, por ejemplo, regis-
trandose con varias direcciones de correo electréonico pero con la misma IP.

Hay un interés expreso por innovar y hacer mas I+D en la funcionalidad que permite orde-
nar y clasificar a los profesionales segun determinados parametros, asi como en la identi-
dad digital de los que ofrecen servicios para dar mas confianza a los usuarios y valor ana-
dido a la red de Qapacity.

Una de las innovaciones que, Ultimamente, se han lanzado al mercado por parte de Qapa-
city, ha sido la posibilidad que se da a los miembros de Qapacity de obtener del editor las
estadisticas de su pagina. De esta manera, la PYME va a poder medir y conocer el tipo de
visitas a su pagina de manera exhaustiva y poder, asi, de nuevo, vender mas gracias a una
funcionalidad adicional del producto ofrecido por Qapacity.

Finalmente, en cuanto a la gestion y administracion de la plataforma también se va a
innovar llevandola en parte a la nube, dado que el perfil cada vez adquiere mas importan-
cia y todos los datos son generados por los usuarios. Actualmente, se pueden subir fotos
por parte de los usuarios y mas adelante se podran colgar portfolios mas grandes.

4. Cultura corporativa

Si bien el trabajo de direccion, propiamente dicho, se sigue realizando por los dos funda-
dores, el estilo de direccidon en Qapacity es muy abierto y las responsabilidades se repar-
ten segun el trabajo diario, y no tanto segun las posiciones o cargos que ostentan cada uno.
Hay ocasiones, incluso, en las que se toman decisiones propias por parte de algunos
miembros del equipo en cuestiones tan importantes como funcionalidades de la herramien-
ta o ideas de productos.

En cuanto a la participacion en el desarrollo del negocio, ha habido casos en los que los
miembros del equipo han innovado en un producto de forma espontanea. Es decir, se les
permite hacer “experimentos” para crear a partir de una idea que, posteriormente, se
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puede convertir en producto final o no. En cualquier caso, se fomenta este tipo de actua-
cion por parte de la direccion haciéndose explicito, y, en ningdn caso, se sancionan los fra-
Casos.

Un ejemplo de esta cultura participativa es “The News Snacker” una publicacion semanal
con informacidon muy valiosa para PYMEs y emprendedores, en inglés y en castellano, que
se ha convertido en un producto de Qapacity para los miembros de la comunidad, y tam-
bién para el publico que no es miembro. Esta idea surgid a partir del trabajo de recopila-
cion sobre PYMEs que estaba llevando a cabo una de las personas del equipo de comuni-
cacion y soporte. En una comida surgio la idea de aglutinar toda esta informacion de alguna
manera y que no quedara de uso interno exclusivamente. Asi, se lanzd de prueba el pri-
mer nimero de la publicacion y, después, se establecieron algunos objetivos de conver-
sion de lectores a miembros de Qapacity para asociar una rentabilidad al proyecto.

Por el lado de la gestion de los proyectos, aunque se usan herramientas Web para gestio-
nar la inteligencia colectiva, como Basecamp o Backpack, la formula que mejor les funcio-
na para trabajar en los proyectos es mediante un calendario en una pizarra, papel y post-
it. Hay flexibilidad de horarios en épocas que no es necesaria la participacion de todos juntos
pero, si hay momentos en los que se necesita que estén mas o menos al mismo tiempo, si
se les pide gue coincidan algunas horas.

5. Configuraciones organizativas y capital humano

Para empezar a hablar del capital humano de Qapacity hay que hacer referencia a los dos
fundadores de la empresa, Julidn Lerer y Tomy Pelluz. Ambos se complementan a la per-
feccidon ya que se conocen de su etapa previa en Neurona y, por tanto, saben lo que a
cada uno le encaja mas en el trabajo diario, tanto vital como profesionalmente. Ambos
trabajan en aspectos comunes de la empresa, como la definicidn de la estrategia, el desa-
rrollo conceptual de algunos productos o la gestion del equipo, pero también tienen tare-
as repartidas en cuestiones del dia a dia. Asi, Tomy Pelluz trabaja mas hacia afuera, en cues-
tiones de comunicacion y RR.PP, por ejemplo, al tiempo que Julian trabaja mas orientado
hacia el equipo. Lo importante es que esta divisidon de tareas va mas con el caracter de cada
uno vy, por tanto, la productividad es mayor al estar los dos contentos con su funcion.

No obstante, como ya se ha dicho, ambos trabajan en el producto y en la estrategia, pero
dividiéndose los proyectos porgue creen que, asi, son mas eficaces. Para ello, han ideado
una metodologia de trabajo a través de lo que llaman “defensores”. Cada defensor tiene
un campo de la empresa que “proteger” y apoyar. Por ejemplo, en el caso de los fundado-
res, Tomy Pelluz estd mas en la labor de defender a aquéllos que llegan a Qapacity como
no registrados y sélo quieren buscar un profesional en el directorio, que es la parte publi-
ca. Por otro lado, se encuentran los “defendidos” de Julidn que son los que van a usar el edi-
tor y se registran en Qapacity para ello. El resto del equipo se reparte en sus tareas de defen-
der a unos u otros, dependiendo de las necesidades de cada uno de los grupos. En definitiva,
esta estrategia consiste en que cada uno se pelee para que salgan adelante herramientas
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y funcionalidades para sus “defendidos”, de tal manera que nunca haya un sesgo para
unos o para otros y el proyecto quede desequilibrado.

En cuanto al tipo de tareas del resto de los integrantes, independientemente de sus
“defendidos”, hay tres personas que son programadores, cada uno con perfiles y objeti-
vos distintos pero con una gran experiencia y con capacidad de decision. De hecho, entre
ellos se organizan sus propias reuniones y van avanzando y tomando algunas decisiones,
en funcionalidades, por ejemplo. Ademas, hay otras dos personas del equipo gue trabajan
en comunicacion y en soporte de usuario, una en inglés y otra en castellano. Por cierto, un
rasgo muy caracteristico de Qapacity, y realmente diferenciador para una empresa espa-
fola, es que el idioma “oficial” de la empresa es el inglés, dado el caracter totalmente
internacional del equipo.

Por otro lado, la relaciéon con el Grupo Intercom, desde el punto de vista de la organiza-
cion, es de una gran flexibilidad, aunque esto no quiere decir que siempre sea asi con
todas las empresas de la factoria, depende mucho del proyecto. Lo que si es comun para
todas las empresas del Grupo Intercom, y es algo que desde la matriz se insiste mucho, es
que lo que debe primar en la organizacion son las personas. Concretamente, su fundador,
Antonio Gonzalez Barros, piensa que es fundamental para la marcha de un proyecto empre-
sarial la motivacion y que, a partir de cierto nivel de compromiso con la empresa, esta
motivacion va haciéndose cada vez mas dificil de lograr. Por eso, hay una preocupacion
en gue los equipos se formen, pero mas en “Inteligencia Emocional” y pasion que en tec-
nologia.

Ademas, en los ultimos dos afos ha habido una restructuracion interna en el Grupo tam-
bién orientada en este sentido y, para empezar, se ha orientado el modelo de direccién hacia
una mayor transparencia, sin significar esto que, anteriormente, no la hubiera. Lo que pasa
es gque ahora se percibe que hay una especie de obsesion positiva por compartir todo o
casi todo. Cualquier persona del Grupo (mas de seiscientas personas) sabe todo lo que se
dice en el consejo de direccion puesto que se cuelga integramente en la intranet, texto,
video y audio. Los viernes, ademas, Antonio Gonzdlez Barros hace un resumen personal
de la reunidon y tiene unas horas las puertas abiertas de su despacho para que cualquiera
pueda subir y hablar con él de lo que quiera al respecto de la reunién o de algun proyec-
to personal.

Desde el Grupo Intercom se promueve gue se den incentivos a los empleados de las empre-
sas del Grupo, méas alla de los monetarios. Esto se hace como sugerencia, puesto que lue-
go cada empresa decide cdmo y con qué férmula llevarlo a cabo. En Qapacity, por ejem-
plo, todos los empleados tienen ticket restaurante y seguro privado. Ademas, hay un esquema
de reparto de participaciones de la empresa para los que llevan mas tiempo, la recomen-
dacién de parte del Grupo Intercom es que se realice a partir del afo y medio mas o menos.
Actualmente, de los siete que forman parte de la plantilla de Qapacity, ademas de los fun-
dadores, hay un miembro del equipo que cuenta con acciones, y proximamente van a ser
dos mas.
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6. la estrategia de la empresa

La estrategia que sigue Qapacity se basa en un plan anual que se revisa cada aifo y se moni-
toriza de forma interna y recurrente aproximadamente cada tres meses. Ademas, aproxi-
madamente cada cuatrimestre hay un seguimiento de la Estrategia por parte de una
especie de Consejo de Direccion del Grupo Intercom, que se hace mas por una relacion
de confianza y de amistad que tienen los fundadores de Qapacity con los miembros de este
Consejo, que por imperativo del accionariado.

Esta estrategia se basa, fundamentalmente, en dos ejes; por un lado, el de liderazgo de cos-
tes y, por otro, de diferenciacion. Es decir, seguir apostando por un producto de bajo cos-
te para entrar en el mercado de las Pymes y profesionales mediante el modelo “free-
mium” y, en segundo lugar, diferenciarse de la competencia ofreciendo una herramienta
Unica en el mercado.

Desde el punto de vista del crecimiento, la estrategia es doble, tanto interna como exter-
na. En el primer caso, seguiran creando nuevas capacidades de las herramientas para
ofrecer a los clientes potenciales de Qapacity. En el segundo caso, se plantea mantener
alianzas con otras empresas para realizar venta cruzada, especialmente con las que estan
dentro del Grupo Intercom, pero también hay perspectivas de llegar a acuerdos con otro
tipo de agentes empresariales y profesionales, como asociaciones o colegios.

7. Conclusiones

Qapacity es una herramienta para que Pymes y profesionales puedan darse a conocer
mediante un “escaparate” digital soportado por una potente plataforma tecnoldgica que,
ademas de ofrecer a los usuarios métricas y funcionalidades para afinar el rendimiento de
su presencia en la Web, se proporciona un espacio donde darse visibilidad junto con
otros muchos servicios y profesionales, a modo de directorio de servicios cualificados.

El proyecto se desarrolla en la factoria de empresas del Grupo Intercom, siendo el equipo
fundacional de Qapacity ya viejos conocidos de este Grupo por haber trabajado previa-
mente en Neurona. El resto del equipo es pequeiio y muy internacional lo que convierte a
Qapacity en una “rara avis” de innovacidén empresarial en la economia digital en Espana.

Qapacity ayuda a la empresa y al profesional mas pequefio, ya que se ofrece una herra-
mienta tecnoldgica para todos los bolsillos (actualmente es gratuita en todas sus versio-
nes) que les permite practicamente estar al mismo nivel de visibilidad que cualquier empre-
sa grande.

Asi, el modelo de negocio se basa en el concepto “Freemium” y con potencial en la idea
de publicidad y acuerdos con partners para compartir ingresos. Aun estan por definir,
concretamente, algunos de estos aspectos y se esta trabajando mucho en alcanzar una
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masa critica de usuarios, tanto de oferentes como de demandantes de servicios. Por ello,
Ssu vocacion y ambito geografico es internacional.

Ademas, Qapacity ofrece un producto diferencial y novedoso en el sector de Internet en
Espafa, dando valor tanto a la plataforma de visibilidad como a la promocion de ésta en
la Web mediante herramientas publicitarias que ellos mismos ofrecen.

Qapacity es innovadora en su concepto, ejecucion y planteamiento, asi que todavia tiene
mucho que decir en el mundo de la Economia Digital en Espaia.

8. Clave del éxito: internacionalizaciéon

Una vez se tiene claro cual podria ser el modelo de negocio, no hay que tener
miedo a la internacionalizacion del proyecto si ese modelo de negocio lo requie-
re. El ambito geografico se puede adaptar al modelo de negocio propuesto y
no al revés.

8.1. Otras daves

De la experiencia de Qapacity como empresa que ofrece un producto novedoso para un
nicho muy concreto que son las PYMEs y los profesionales de cualquier pais, se pueden
extraer otras recomendaciones interesantes para cualquier emprendedor. También hay fac-
tores de éxito extraidos de su relacion con el Grupo Intercom.

Escuchar al cliente es clave para saber qué necesidades tiene. La estrategia debe variar,
dependiendo de lo que el cliente te diga, y no obcecarse en ofrecer productos que no estan
dispuestos a comprar o porque el mercado no esté maduro. Especialmente, en tecnologia
y para publicos objetivo que muchas veces no ven clara la rentabilidad de su uso.

Es importante trabajar los acuerdos con otros partners que puedan aportar valor afadido
al producto final que ofreces. No hay que tener miedo a abrir tu herramienta para que
haya un beneficio mutuo de la experiencia del cliente con otras empresas. Siempre serd mas
eficiente que montar tu una aplicacion similar propia, si ya esta inventada buscad siner-
gias para compartir el éxito.

Las personas son las que hacen las empresas y tienen que estar por encima de éstas. El
Grupo Intercom sabe que no hay mejor valor para una empresa que un empleado conten-
to y motivado, los clientes percibirdn un mejor servicio y terminaran comprando mas. Lo
contrario también es cierto.



