


MINICASO ESIC r—
Rejuveneciendo la base de usuarios de eSI c

un marketplace de misica electrénica sl Editorial
Carlos Alandi Lépez

ISBN: 978-84-1192-296-8 Original del 9 de octubre de 2026

Todos los derechos reservados. Cualquier forma de reproduccién, distribucién, comunicacién publica o transformacién
de esta obra solo puede ser realizada con la autorizacién de sus titulares, salvo las excepciones previstas por la ley.
Dirijase a CEDRO (Centro Espariol de Derechos Reprograficos) si necesita fotocopiar o escanear algon fragmento de

esta obra (www.cedro.org).
© 2026, ESIC EDITORIAL. Avda. de Valdenigriales, s/n. 28223 Pozuelo de Alarcén (Madrid). www.esic.edu/editorial.

Caso original del profesor Carlos Alandi Lépez. Desarrollado como base para discusion en
clasey no como ejemploilustrativo del manejo eficaz o ineficaz de una situacion administrativa.
Los datos utilizados en este caso se basan en hechos ficticios desarrollados para la docencia.

Existe un manual del profesor como complemento pedagdgico, estd a disposicion de aquellos
profesores que utilicen este documento como material docente: editorial@esic.edu.

Palabras clave: comercio electronico, marketplace, adquisicion de usuarios, marketing digi-
tal, embudo de conversion.

Categoria: ecommerce.

El escenario

BeatMarket es un marketplace digital especializado en la venta de musica electrénica para DJ profesio-
nales y amateurs. A través de la plataforma, los usuarios pueden comprar y descargar pistas musicales que
posteriormente utilizan en clubes, eventos, festivales o sesiones grabadas.

Analisis operativo

Fundada en 2006, la empresa ha conseguido posicionarse como una de las plataformas de referencia
dentro de la escena electrénica, especialmente en géneros como house, techno, disco y otros subgéneros
afines. Su catalogo incluye cientos de miles de tracks procedentes de sellos independientes y artistas de
todo el mundo.

El modelo de negocio de BeatMarket se basa en la venta de musica digital. Por cada transaccién, apro-
ximadamente el 60 % del ingreso se destina a artistas y sellos discograficos, mientras que el 40 % restante
constituye el margen de la plataforma.

Durante afnos la empresa experimentd un crecimiento constante impulsado por el aumento de la cul-
tura DJ y el auge de la musica electrénica en todo el mundo. Sin embargo, en los Ultimos meses el equipo
directivo ha comenzado a detectar algunas sefales preocupantes.
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