SPOTIFY:
PLA ESTRATEGIC

Carlos Lopez, Eudald Serra

Professor: Francesc Rufas

Assignatura: Direcci6 i Planificacio Estratégica
Administracio d’Empreses - FUB MANRESA



Carlos Lopez, Eudald Serra

1. INTRODUCCIO A SPOTIFY ....cocoterereueeeeresssesesssssssesessssssssesessssssssessssssssssssnsssssssesssssssssssensssns 4
(P O TU IR o ¢ I I 1= (=0 1 SRR 4
1.2 QUE VENMEIM ittt aaa e aa et aaabaasbbaarbbaraaasraaeaeeeeeeees 5
1.3 Quin és el nostre Pre-Posicionament?....... ... 6
1.4 Quina és la nostra area de distribUCIO?........ccooiiiii e 7
1.5 Qui sén els nostres principals clients i quin és el seu perfil?..........ccccoiviiiie, 7
1.6 Quin és el nostre canal de VENAES?.........oooi i 9
1.7 Com és la seva imatge COrporativa?............cccuuuieiiiii i 10
1.8 Quins canals de comunicacié fan servir i quin és el seu estil?...........ccoooiiiiiiiiiiiiiiiiienes 11

2. ANALISI DE DETERMINANTS INTERNS.......coiuiieticmiacrcescssssessssssssessssssssssssssssssssssssnnns 14
2.1 Determinants vinculats al producCte...........c.ooiiieiiiiiiiii e 14
2.2 DeterminantS @CONOMUCS. .. ...cii ittt eee et et ee e e e eeeeeeeeeeeeeeeeeeas 15
2.3 Determinants t@CNICS. ... .ottt e e e e e e e e e eeeeees 16
2.4 Determinants vinculats als RRHH. ... 17
2.5 Analisi logistic (Logistica Digital i de Dades).........ccoeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeee e 18
2.6 Determinants vinculats a I'organitzacio..............ccooooiiiiiiiiiicce 18
2.7 Determinants vinculats al marqueting..........coooiiii s 19
2.8 Conclusions determinants interns (DAFO INtern)..........cccuvviiiiiiiiiii e 20

3. ANALISI DE L’ENTORN........occetiuctctcierescessaessssssessssesssesessssessssssssssssssssssssensssssssssssssssssssenees 23
3.1. Determinants relacionats amb €l MiCroeNntorn...............uvuiviiiiiiiiiiieiiieieeeeeee e 23

3.1.1 Oportunitats de MEICAL..............uuviiiiiiiiiiiieeeeeeeee e e 23
3.1.2 Analisi dels COMPELIAOrS........uuiiii e e e e 24
3.1.3 Analisi dels ProVETAOIS. ........eiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeee e 25
3.1.4 Analisi del canal de venda i distribuCiO.................oooiiii i, 26
3.1.5 Altres actors del miCroentorn............ooo i ——— 27
3.2. Determinants relacionats amb el macroentorn.................co e 28
3.2.1 Entorn legal i requIatori...........oooeiiiiiiiii e e 28
S TZ0728 =3 o1 (o5 o =Yoo To T 1o PP 29
3.2.3 ENtOrN tE€CNO0IOGIC. ...ttt 29
3.2.4 Entorn CUltural i SOCIAl........uuuiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeee e 30
B R R Y - 1T I 9 PR 31

4. ESTRATEGIA PROPOSADAL.........cootcteeeetireseeeesssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssseaes 35

4.1. Definicid i justificacid de la linia estratégica............cccooiiiiiiiiiii e 35
4.1.1 Denominacid de I'eStrat@gia..........c.couiiiiiiiiiiii e 35
4.1.2 Justificacié de la tria segons la diagnosi (Matriu de Connexid).........cccccoevvvvvveenn.n. 35

A) Problema principal detectat (Financer i Operatiu)...........cccccoiiiiiiiiiiiiiiiiins 35
B) Oportunitats @ aprofitar...............ooeveeiiii e 35
C) AMENACES @ FEAUIN......eiiiieiiiiiee ittt e e e e e e e e e e e e r e e e e e e aaas 36
D) Punts febles interns que condicionen la situacio..............ccccceeviiiiiiiiiiic e 36
E) Punts forts a utilitzar per actuar.................oooooiiiiii e 37
4.1.3 Per qué la linia estratégica és adequada?............cccccciviiii 37



Carlos Lopez, Eudald Serra

4.2. Desenvolupament concret de [€S aCCiONS..........oiii i 38
4.2.1 Millora de I'organitzaci6 i protocols interns (de I'estructura matricial a la

(o<1 g1 7= 1] = o3 T ) PP 38
Redefinicio de rols i organigrama centralitzat..............ccccoo 38
Nou protocol de desplegament de funcionalitats (Feature Deployment)................... 39
4.2.2 Reduccio de costos i millora logistica técnica (Protocol de Local Caching)........... 39
Nou protocol de gestié de caching i flux de connexio............cccceeeiiiiiiiieeii e, 39
4.2.3 Millora de producte: el pla Supremium / Deluxe.............ceeveeeiiiiiiiiiieiee e 40
Caracteristiques técniques i funcionalitats.......................cc o, 40

4.2.4 Potenciacié de producte i canals: Integracié de la funcio oficial "Reserved" per a
= S (TS PSSR 41
Com funciona I'eina dins de I'aplicacié "Spotify for Artists" (B2B).............................. 42
Estructura de la interficie B2B per a I'Artista:...........ccccuueiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeee 42
Interficie i Experiéncia de I'Usuari Final (B2C):.........oooiiiiiiiiiiiiiieeee 42
4.2.5 Millora de la comunicacié B2B: campanya "Spotify Artist Launchpad"................... 43
4.3. Planificacio temporal: Curt, Mitja i Llarg Termini............cooooiiiiiiiiiiiiis 43
4.3.1 Accions a curt termini (MeS0S 1-12)........uuuuiii e eeeees 44
1: Centralitzacio organitzativa i implementacié del nou Protocol de Producte.......... 44
2: Activacié del protocol de Caching Local i mode musica pur............ccecevveeveeeeeeenen. 44
4.3.2 Accions a mitja termini (ANYS 2 = 4)......ueiiiiiei e 45
3: Llangament comercial del pla Supremium / Deluxe................cccccc, 45
4: Integraci6 de la funcio6 oficial "Reserved" i campanya "Artist Launchpad" (B2B)...46
4.3.3 Accions a llarg termini (ANYS 5 = 10)...cccooiiiiiiiiiiiee e 47
5: Desplegament del model de llicéncia directa absoluta de propietat intel-lectual...47
4.4. Conclusions i recomanacions eStrat@giqUeS...........couuiuiiiiiiieeiiiiiiieieee e 48
4.4.1 Sintesi estratégica i connexié final amb la diagnosi............cccccceccciiiiiiiiiiiinnn, 48
4.4.2 Viabilitat financera i blindatge operatiu........................ccc 49
4.4.3 Recomanacions de contingéncia (Gestid de RiSCOS).........cccuvveeveeiiiiiiiiiiiieeeeees 49
4.4 .4 Criteris d'avaluacio de I'éxit del pla (Target 2035).........ccovviiiiiiiiiiiieeeeeeeen 50



Carlos Lopez, Eudald Serra

1. INTRODUCCIO A SPOTIFY

1.1 Qui som i on estem?

Spotify Technology S.A. va ser fundada el 2006 a Estocolm per Daniel Ek i Martin Lorentzon.
Ideada inicialment com a solucié per combatre la pirateria, la seva missio actual s'ha expandit
per "alliberar el potencial de la creativitat humana", dissenyant un ecosistema tecnologic que
connecta artistes i oients globals.

A nivell financer, el 2025 va generar 17.186 milions d'euros d'ingressos, un flux de caixa lliure
de 2.900 milions d'euros i marges bruts récord del 33,1%.

A nivell de preséncia fisica, tot i tenir el domicili legal a Luxemburg, la seu global i el nucli
operatiu d'R+D es mantenen a Estocolm, Suécia.

Operativament, desplega una xarxa de 15 grans seus mundials ubicades a ciutats com Nova
York, Londres, Singapur o Ciutat de Méxic. Destaca el cas de Barcelona gracies al patrocini de
I'estadi "Spotify Camp Nou", als voltants del qual han creat una exclusiva oficina comercial B2B
centrada en la venda de seients VIP, projectada per generar 120 milions d'euros anuals
d'ingressos.
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1.2 Qué venem?

L'oferta pivota al voltant d'un ecosistema "Freemium" que serveix d'embus massiu d'adquisicio,
alimentant subscripcions des d'un cataleg de 100 milions de cangons i 7 milions de podcasts.

- Serveis al Consumidor (B2C): S'articula en un nivell Gratuit (financat amb publicitat i
limitacions d'escolta) i un nivell Premium lliure d'anuncis. Aquest darrer es fragmenta en
plans d'alta penetracié (Individual, Familiar, Duo, Estudiants), incorporant audio
“Lossless” i paquets mensuals de 15 hores d'audiollibres. També ofereixen productes
basats en intel-ligéncia artificial com I"Al DJ" i llistes curades per text, al costat de
videopodcasts.

13:84.
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- Serveis i Eines Corporatives (B2B): Es comercialitzen espais publicitaris altament
segmentats mitjangcant eines com Spotify Ad Exchange, incloent falques d'audio, video
opt-in i llistes patrocinades. Per als creadors, ofereixen "Spotify for Artists",
proporcionant meétriques globals, accions de marqueting intern (Discovery Mode) i
solucions de venda directa de marxandatge.

1.3 Quin és el nostre Pre-Posicionament?

L'empresa s'ha allunyat conscientment del concepte de simple reproductor passiu, definint-se
actualment com un "negoci de descobriment" hiper-personalitzat alimentat per IA. S6n coneguts
pel consumidor com un confident digital emocional que prediu i cura la "banda sonora de la
seva vida". Dins del sector publicitari, defineixen la seva plataforma com "I'Era del So Activat",
un entorn d'alta atencié que actua com a refugi davant la saturacié i I'esgotament visual d'altres
xarxes socials.

Let the music
move you.

@ Spotify.com

Me:

|wantto
be more of

amorning
person.

Mg b esary piseed,

Reputacionalment, Spotify es posiciona com una "Utilitat d'Audio" indispensable i, gracies a
I'informe de transparéncia Loud & Clear, s'erigeix com el motor econdmic mundial salvador de
la industria, acreditant pagaments directes a la industria de més d'11.000 milions de dolars

només en l'exercici del 2025.

| Unlimited skips.

R ]
€ spotity Premium

A\
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1.4 Quina és la nostra area de distribucio?

L'operativa abasta 184 mercats internacionals, conferint a I'empresa un 31,7% de la quota de
subscriptors globals.

Distribucio Global d'Usuaris i Subscriptors de Spotify (2025)

B Usuaris Actius (MALU)
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Com es veu en el grafic, hi ha asimetria geografica. Els grans volums de nou transit emergeixen
de I'Asia i Africa ("Resta del Mén"), perd s6n mercats de baix ratio de conversié a pagament. En
canvi, mercats madurs com América del Nord i Europa aporten el 62% dels ingressos nets
mensuals de subscripcio, suportant el gruix de la facturacié a través de politiques consolidades
d'elevacio de tarifes per mantenir 'ARPU (Average Revenue Per User).

1.5 Qui sén els nostres principals clients i quin és el
seu perfil?

A nivell consumidor (B2C), I'aplicacié engloba a 751 milions d'usuaris actius (un 10% de la
poblacié global aproximadament), dels quals 290 milions paguen quotes Premium. Destaquen
per utilitzar l'aplicacié (de mitja) uns 148 minuts actius al dia, sota la seglent definicié
demografica:
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Distribucio Demografica d'Usuaris de Spotify (2025)

+55 anys (Seniors)

45-54 anys

35-44 anys

18-24 anys (Gen Z)

25-34 anys (Millennials)

- Gen Z (18-24 anys): Ocupen el 26% de la plataforma i lideren I'adopcié massiva de
noves eines visuals i videopodcasts.

- Millennials (25-34 anys): Formen el grup principal (29%), usant I'audio fonamentalment
com a suport de fons continu durant rutines laborals i desplagcaments.

- Poblacié de 35 a 44 anys: Engloben el 16% i es caracteritzen per adquirir els models
familiars i canalitzar el consum infantil via Spotify Kids.

- Seéniors (+55 anys): Conformant el 19% de la demografia de I'app, resulten ser clients
de perfil "late adopters" amb alta estabilitat comercial i fort poder adquisitiu.
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Per la banda estratégica i publicitaria (B2B), els clients primaris sén els grans anunciants
digitals globals i els 50 milions de perfils de creadors que obtenen el seu finangament central a
través dels servidors de la companyia.

1.6 Quin és el nostre canal de vendes?

El Funnel Directe de I'Aplicacié: El principal motor de vendes Premium és I'adquisicio
autonoma generada al propi nivell gratuit de I'app. El 60% de tots els clients Premium
van entrar originalment a través de I'is sense pagament. Cada cop més es desvien les
passarel-les de pagament cap a dominis web propis de la companyia per esquivar el
30% de comissio requerida per botigues com I'Apple Store.

Aliances Indirectes Multimédia (Telcos): Adquisicié passiva d'abonaments a través de
paquets oferts en associacié amb grans empreses de telecomunicacions internacionals
(Vodafone, Verizon), sovint integrats dins de contractes telefonics que no consumeixen
dades d'internet (zero-rating). També hi ha una preséncia nativa als vehicles
intel-ligents, panells de Samsung o paquets com Xbox Game Pass.

Integracié Automatitzada (B2B): Les vendes per campanyes comercials d'anunciants
arriben automaticament a través de subastes com SAX, Amazon DSP o Smartly. Pel
contingut creatiu, reben les aportacions massives directament d'agregadors B2B
associats (DistroKid, CD Baby, Amuse).

© spotify

Hip to skip.

Get unlimited skips with Premium.
Free for 30 days.

START 30 DAY TRIAL

Limited eligibility, terms apply. Only $9.99/manth after,
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1.7 Com és la seva imatge corporativa?

S'erigeix formalment en bases absolutes de puresa visual, minima confusié i integracio.

- ldentitat Iconografica: Consisteix en l'isotip protegit i enclavat en forma d'ones de
radiacié decreixent unit al titol corporatiu, estant prohibit per normativa global la barreja
o el "co-branding" que redueixi la independéncia o l'espai limitrof de seguretat visual
(minim 70 pixels a format digital) de I'escut de marca. Tipograficament es requereixen
estils minimalistes sans-serif.

- Nova Estratégia "Visual Mixtape" Cromatica: El color classicament reconeixible
"Spotify Green" actua actualment només com una “base” general institucional. La
filosofia moderna explota combinacions dinamiques radicals (el "Colorway Framework"),
creant grafics esquitxats, disruptius i juvenils de gran contrast pop, ideats per reflectir un
mon urba en moviment perpetu (visible al fenomen del Wrapped).

1S9 Spatify oy

¥
‘ ;
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1.8 Quins canals de comunicacié fan servir i quin és el
seu estil?

Disposant d'un pressupost anual d'1.426 milions d'euros destinat a marqueting i promocio,
Spotify estructura el to verbal al voltant de perfils allunyats de I'enginyeria informatica: parlen
com un ecosistema "Ludic, Sincer i Col-laboratiu”. Utilitzen una via comunicativa altament
personal i hiper-singularitzada (e.g. "Aixi han sonat els teus matins") que consolida el tracte
d'amic empatitzador digital huma, associat estretament a estratégies “Sonic Branding” d'insercio
mnemotécnica abans de cada anunci.

“DO NOT DELETE THIS
AGAIN POOTY ORIWILL
END YOU” is a playlist.

Be careful, Pooty. They
seem serious.

Discover, follow and maybe % Spotify’
even create your own playlists. spotify.com/playlists

éécommended for today

REALITY IN LAWE

2 Ligs

Lies of P (Original DR FREEDOM PIANO Waltz No.1,0p.6
Soundtrack) Toshift L STORIES 4 "Collapse”
Liesof P i i

Els tres macro-canals d'impacte son:

- Xarxes i Viralitat Cultural Nativa: S'exploten organicament Instagram, TikTok i X
(Twitter). Destaca per sobre de tot el Spotify Wrapped, un llangament interactiu capag de
concentrar més de 300 milions de participants globals anuals i que el 2025 va rondar les
500 milions de comparticions externes produides nativament pels mateixos compradors
en pocs dies.

11
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My Minutes Listened

Youlistened for .
Yourbiggestd
72,876 minutes this e 72,876

June & with

year 83 minutes

e SPOTIFY.COM/WRAPFED

Estratégia "Out of Home" (OOH) Fisica Monumental: S'ocupen centres altament
transitats iconics com Times Square o Piccadilly amb cartells hiper-locals que contenen
acudits i missatges culturals sobre els habits musicals en grans lletres dinamiques. A
més, fan accions experiencials temporals massives, com la "Spotify Beach" a Cannes
(amb vora de 75.000 assistents) o instal-lacions urbanes colossals d'impacte per
promocionar artistes (com a les platges brasileres o al metro de Nova York).

1| Wrapped )
or It Didn’t &
| Happen |

12
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- Recursos d'Aproximacio Analitica B2B: Emprats a escala institucional per convéncer
l'alta industria comercial. Utilitzen l'informe técnic de transparéncia sobre fons abonats
"Loud & Clear" i, per a les agéncies, grans publicacions formals tals com "Culture Next",
que detallen radiografies comportamentals dels joves (Generacié Z) per assegurar
inversions fiables en el mercat de publicitat de la companyia.

e Spotify. Advertising

GLOBAL
" & 3 TRENDS
b REPORT
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2. ANALISI DE DETERMINANTS

INTERNS

2.1 Determinants vinculats al producte

La naturalesa del servei d'audio digital (freemium i premium) imposa diverses restriccions sobre
l'estrategia i distribucio de Spotify:

Caducitat contractual i dependéncia de llicéncies: A diferéncia d'un producte fisic,
l'audio no es degrada, pero pateix una caducitat contractual molt estricta. L'empresa no
posseeix la propietat intel-lectual de la immensa majoria del cataleg que ofereix, sind
que actua com a intermediaria. Aixd suposa que aproximadament el 70% dels ingressos
bruts s'entreguen automaticament als titulars dels drets com a cost de mercaderia
venuda.

Dependéncia d'Ecosistemes Competidors: El servei exigeix que l'usuari disposi d'un
maquinari compatible i d'una infraestructura de telecomunicacions. Aquest requisit fa
que I'empresa sigui dependent de l'ecosistema de tercers, lligant el seu desti tecnologic
a les actualitzacions de companyies que, sovint, s6n competidors directes (com Apple o
Google).

Asimetria en els Serveis de Pre i Postvenda: L'analisi revela una asimetria
significativa en l'assignacié de recursos. La fase de prevenda esta excepcionalment
optimitzada mitjangant el model freemium, que actua com a eina d'adquisicié massiva.
En contrast, el servei de postvenda emergeix com una limitacié operativa critica.
Dependent en gran mesura de forums comunitaris asincrons, aquesta manca de suport
directe degenera en crisis de satisfaccidé i confianga quan es produeixen errors de
facturacié o dobles carrecs.

Relacié amb els creadors ("Loud & Clear"): Malgrat la percepcié d'asimetria, el model
afavoreix cada cop més la classe mitjana i independent. El 2025, Spotify va repartir més
d'11.000 milions de dolars a la industria musical. Més de 13.800 intérprets van superar
els 100.000 dolars d'ingressos, i un ter¢ d'aquests provenen de I'autopublicacié (model
Do-It-Yourself).

Disseny de I'Experiéncia d'Usuari (UX) i Fricci6 de Conversié: El producte s'ha
redissenyat per facilitar la conversié d'usuaris gratuits en subscriptors. Com a novetat de
final de 2025, Spotify va eliminar la impopular restricci6 de "només mode aleatori"
(shuffle-only) al mobil, permetent la reproduccié a la carta de forma gratuita. Aquest
moviment busca augmentar el vincle psicoldgic de l'usuari amb la plataforma abans
d'interrompre I'experiéncia amb la fatiga publicitaria per forgar-ne el pagament.

g’%se
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2.2 Determinants economics

L'empresa ha assolit un punt d'inflexié decisiu, superant la fase de "creixement a qualsevol
preu" per establir una sobirania financera autdnoma i altament rendible.

Parametre Economic (Q4 [Resultat Context i Evolucié
2025)
Ingressos Totals [€4.531 Milions +13% interanual (en moneda

constant). El segment Premium
aporta €4.013M (290M
d'usuaris de pagament).

Creixement excepcional (+83

Marge Brut Total 33.1% punts basics). Impulsat pels
podcasts/audiollibres i
I'optimitzacié programatica
d'anuncis.

Supera previsions ampliament
Ingrés Operatiu [€701 Milions gracies a la contencid severa
de despeses estructurals
(acomiadaments i IA).

Liquiditat massiva que elimina
Generacio de Caixa (FCF) [€2.900 Milions anual qua|sevo| necessitat de deute

extern per a operacions o
CAPEX.

Estructura de capital optima;
Ratio Deute / Patrimoni 0,28 ﬁnangament basat|

fonamentalment en recursos
propis.

Espanya i Catalunya és un mercat d'alt contrast. Tot i que I'audio en streaming genera gairebé

15



Carlos Lopez, Eudald Serra

el 100% de les vendes digitals de la industria (prop de 300 milions d'euros), pateix I'heréncia de
la cultura de la gratuitat. Dels més de 21 milions d'oients a Espanya, només 8 milions paguen;
el model gratuit consumeix el 60% del temps d'escolta perd només aporta menys del 30% dels
ingressos.

2.3 Determinants tecnics

L'horitzé productiu de la plataforma depén exclusivament de l'arquitectura del programari i la
capacitat de processar dades de 751 milions d'usuaris en temps real.

- Deute Técnic del Front-end: Malgrat el muscul d'enginyeria, existeixen problemes
greus a nivell d'interficie d'usuari, com els bucles de carrega infinits ("spinners") en
accedir a contingut descarregat. Aquest error no es deu a I'amplada de banda, sin6 a
una insuficiéncia critica en la implementacié de memories cau (caching) locals a I'app.
L'aplicacio forca una trucada innecessaria als servidors principals en lloc de llegir
'emmagatzematge intern del teléfon, assenyalant llacunes considerables en els
processos de control de qualitat.

Spotify Web API

Get Multiple Albums

VBER [albums »
lag informati ar multiple alburms
Request

Query Params

- Arquitectura dual algoritmica: Per no saturar els sistemes, separen técnicament
l'arquitectura de "Personalitzacié" (xarxes neuronals profundes) de l'arquitectura
d"Experimentacié" (proves A/B constants). El seu algorisme no busca només la
satisfaccié immediata, sind construir estabilitat temporal per no saturar l'oient.

- “Freshness Scoring”: Com que |'aleatorietat matematica pura generava queixes per la
repeticié de cangons del mateix artista, Spotify va alterar el mode aleatori (Shuffle). El
sistema aparta de la llista de reproduccié les cancons escoltades recentment per donar
una il-lusié de sorpresa, millorant I'experiéncia.

16
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2.4 Determinants vinculats als RRHH

El capital huma ha travessat una transformacié traumatica perd altament eficient cap a una
tecnificacié superior, enfrontant-se a crisis de confianga profundes.

Després de retallar un 17% de la plantilla global (uns 1.500 empleats) a finals del 2023,
I'empresa ha pivotat agressivament cap a la IA Generativa. Els desenvolupadors tradicionals
estan sent substituits per enginyers de dades i experts en aprenentatge automatic. Ara, els
models de llenguatge redacten el codi rutinari, i els humans actuen com a supervisors.

Les causes de la desmotivacié cronica no s'atribueixen només als acomiadaments, siné a
l'organitzacié d'esdeveniments opulents i festes corporatives extravagants dies abans o després
d'anunciar retallades, generant una "hipocresia financera percebuda" que ha minvat I'autoritat
de la cupula. Els treballadors restants pateixen sobrecarrega de feina.

- Mecanismes de retencioé: Lunica accié de contencio per retenir el talent és la politica
inamovible de "Work-From-Anywhere" de Recursos Humans, tot i que dificulta l'agilitat
interdepartamental.

TOTAL LAYOFFS (2022-25) AVG HEADCOUNT CURRENT (2025)
3,932 8,121 7,309

Spotify Workforce Trends
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2.5 Analisi logistic (Logistica Digital i de Dades)

En el sector del programari digital, la logistica s'entén com [I'eficiéncia en el processament
d'arxius binaris i el seu lliurament mundial ininterromput.

- Arquitectura CDN i Edge Computing: L'empresa va abandonar el descontrol de
proveidors fragmentats adoptant un sistema estandarditzat de Xarxa de Lliurament de
Continguts (CDN) via Fastly.

- Eliminacié de laténcies: Quan un usuari reprodueix una cango, la peticioé no viatja fins
a un servidor centralitzat. Es connecta automaticament al node més proper, on l'audio
s'emmagatzema en la memoria cau per a una entrega amb zero retards. Aixd garanteix
que, durant llangcaments mundials de superestrelles, la xarxa no es col-lapsi.

De Magatzem Central a Nodes Periférics
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2.6 Determinants vinculats a I'organitzacié

Lorganitzacié interna ("Model Spotify" basat en Esquadrons i Tribus) va acabant convertint-se
en un punt feble:

- Problemes generats: Va provocar desordre matricial, on els enginyers tenien multiples
responsables, generant friccions i la necessitat de "triangulacions burocratiques".

- Redundancia: Lautonomia extrema sense estandards va fer que cada grup reinventés
la roda, malbaratant energia per posar-se d'acord en projectes conjunts.

- Governanga i blindatge accionarial: El poder real recau exclusivament en els seus
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fundadors. Funciona mitjancant un sistema de doble classe: tot i que els fons
institucionals posseeixen el capital economic, Daniel Ek i Martin Lorentzon posseeixen
"certificats de beneficiari" especials sense valor economic perd amb drets de vot extres.
Aixo els atorga el 69,3% del poder de vot combinat, blindant-los contra inversors a curt
termini.

- Solucions en curs: L'empresa ha comencat a desmantellar aquest sistema per imposar
una estructura classica unificada i eficag. Un exemple és la unificacio forcosa d'estudis a
"Spotify Studios" (Podcasts) per suprimir plantilles superposades.

Like-minded, similar
areas of expertise
self-organizing,

SQUADS CHAPTERS
* Cross-functional + Deep expertise
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+ Autonomous . g::y the standards
Led by squad leader ‘ Q1O1H0 00 Ol0/0lo0 w of excellence
@ ? O v Q ? G‘ ? @ Led by chapter leader
Qllol|lollo||lo Q|0 00O |
VOVOY vy o
001019 Q0 0|0
A (LTSI SIATALe
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DO -{__Io O

TRIBES self-led
Collection of squads wbe 2. agile 2 \ibe _ agile

who work to address a leader |/ coach leader 1/ coach

similar business

opportunity

Supporl team'’s pursuit
of maturation in agile
practices

2.7 Determinants vinculats al marqueting

La intel-ligéncia relacional de marqueting és un pilar inescrutable que transforma el servei en un
element de discurs cultural.

- FC Barcelona: L'associacio per batejar l'estadi com Spotify Camp Nou (fins al 2034)
transcendeix la visibilitat de marca. Spotify s'hi alia perqué el Barga connecta
directament amb més de 260 milions de seguidors en mercats emergents i clau (india,
Llatinoamérica), on s'aglutina el public menor de 30 anys que la plataforma necessita
capturar. L'Us de logotips d'artistes (Drake, Rosalia, Rolling Stones) al pit de la
samarreta durant els classics consolida aquesta estratégia viral.

- La controvérsia algoritmica: Tot i I'éxit de campanyes com el Spotify Wrapped,
algunes estratégies promocionals presenten debilitats de relacions publiques. El
producte "Discovery Mode", on els artistes sacrifiquen part dels seus marges de regalies
a canvi de ser impulsats algorismicament, és criticat per certs sectors de la industria
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musical com un mecanisme extorsionador.

- Explotacié6 B2B amb IA: A nivell publicitari, 'empresa ha llancat Ads Al, un agent
virtual autdbnom que automatitza la venda d'espais i elabora campanyes en questio de
segons, eliminant la fricci6 de les vendes humanes tradicionals i augmentant la

facturacié programatica.

Spotify Wrapped in 2022

() Y
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2.8 Conclusions determinants interns (DAFO Intern)

Fortaleses internes:

- Muascul financer i palanquejament nul: Marges bruts en expansié (33,1%) i 2.900
milions anuals en flux de caixa lliure, permetent innovacio sense dependre del deute.

- Lideratge algoritmic: Ecosistema de recomanacions que s'anticipa a I'usuari, creant un
cost de canvi artificial altissim respecte a rivals com Apple Music o YouTube Music.

- Governanga blindada: Estructura d'accions de doble classe que garanteix als
fundadors independéncia total per a projectes d'innovacié a llarg termini.
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How it works

Debilitats internes:

- Dependéncia d'ecosistemes rivals: L'aplicacié necessita maquinari i sistemes
operatius controlats per empreses que son els seus majors competidors (Apple i
Google).

- Limit de costos llicencials: El model obliga a cedir inalterablement aproximadament el
70% dels ingressos bruts de la musica als titulars dels drets fonografics.

- Deute técnic d'usuari i manca de suport: Errors frontals (com els bucles de carrega
per un Us deficient de la memoria cau local) sumats a un canal d'ajuda postvenda
asincron trencat davant d'errades critiques de facturacio.

Spotify’s % of Cost of Revenue in relation to revenue
Kyoko Kitamura

W Revenue
Cost of revenue (COR)
— COR/R
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Amenaces internes imminents:

Fuga de talent: La desmoralitzacié induida per retallades de personal traumatiques
(17%), sumada a ostentacions injustificables dels directius, dilueix la fidelitat operativa.
Sense el privilegi del "Work-From-Anywhere", la creativitat tecnoldgica es podria aturar
en sec.

Aillament de lI'ecosistema: Tancar l'arquitectura de dades a aplicacions de tercers per
frenar I'lA rival aliena aliats creatius que historicament retroalimentaven el sistema.

Oportunitats internes:

Ads Al: Extreure liquiditat pura gracies al tancament d'acords publicitaris automatitzats
amb IA, maximitzant els marges de la publicitat en podcasts i usuaris freemium sense
incrementar costos de llicéncies musicals.

Reparacio estructural de I'app: Corregir el deute técnic del caching local al dispositiu
alliberaria immensos recursos logistics de la xarxa, permetent una adopcio global fluida
del format Lossless.

Consolidacié de la reestructuracio organitzativa: Superar definitivament el desordre
del "Model Spotify" imposant cadenes de comandament classiques per reduir les
triangulacions burocratiques i I'energia malbaratada en projectes transversals.

VeralLab radiates success LMU drives awarenessanc
with animmersive audio ad web trafficvia audio+vide

campaign on Spotify campaign
> >
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3. ANALISI DE L’ENTORN

3.1. Determinants relacionats amb el microentorn

3.1.1 Oportunitats de mercat

El mercat de destinacio total dirigible de I'empresa s'ha expandit radicalment més enlla de la
musica gravada per englobar qualsevol format de consum auditiu i cultural.

Actualment existeix una base massiva d'usuaris totals (entre 615 i 713 milions), de la qual
nomeés una part (entre 239 i 281 milions) sén subscriptors prémium de pagament complet.
Aquesta diferéncia numérica entre usuaris gratuits i de pagament representa una gran
oportunitat per perfeccionar I'embut de conversié del model freemium i augmentar la rendibilitat.

També hi ha una clara oportunitat de negoci en el segment d'audiofils altament exigents
mitjancant la introduccid de plans "Deluxe" o "Supremium" amb audio pur d'alta fidelitat (24 bits)
per forcar augments de preu mensuals.

Per altra banda, el ninxol dels video-pddcasts s'ha transformat en una avinguda d'expansio
prioritaria per capturar temps de pantalla als dispositius mobils. La monetitzacié d'aquests
creadors audiovisuals mitjangant I'obertura de publicitat en video (Spotify Partner Program)
ofereix grans oportunitats d'inversio.

9:41
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3.1.2 Analisi dels competidors

L'empresa opera en un oligopoli tecnoldgic hipercompetitiu on els principals rivals sén
megacorporacions que no depenen exclusivament dels ingressos de l'audio per sobreviure. Els
dos competidors més critics son:

Apple Music:

- Es posiciona comercialment sota la imatge de "L'opcio indiscutible de I'audiofil".

- Comunica una ferma decisié de prioritzar la selecci6 humana (estudis classics, radios
oficials) per sobre del descobriment purament algorismic.

- El seu gran punt fort és la integracié nativa tancada en practicament la totalitat dels
1.800 milions d'equips del seu ecosistema (iPhones, AirPods, Siri), la qual cosa li anul-la
els costos d'adquisicio de clients.

- Ofereix una qualitat d'audio superior ("sense pérdua" a 24 bits/192kHz i so espacial
Dolby Atmos) sense incrementar la quota base de $10,99 mensuals.

- La seva debilitat principal és no disposar d'un model gratuit assequible per a mercats
subdesenvolupats i posseir un algoritme de descobriment musical netament inferior al
de Spotify.

I
gt

& Music

Rain On Me
Lady Gaga & Ariana Grande

YouTube Music (Alphabet Inc.):

- Aprofita el lideratge mundial de la seva matriu visual com "La gran poténcia suprema
generadora de contingut global audiovisual®.
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El seu avantatge insuperable és la integracié de contingut generat pels usuaris (UGC);
permet conviure els llancaments oficials amb gravacions de concerts en directe,
maquetes informals, versions de seguidors i remescles casolanes.

Utilitza un model d'estalvi agressiu anomenat "YouTube Premium”, on s'eliminen els
anuncis simultaniament tant de la musica al mobil com dels videos a la televisio
domestica.

Les seves vulnerabilitats radiquen en una qualitat deficient de I'arxiu d'audio comprimit
base i un algoritme de recomanacié molt repetitiu basat en I'historial de videos classics,
que dificulta la cerca de diversitat.

Addicionalment, el UGC també és un arma de doble fil, que sovint genera multiples
resultats de cerca per un mateix terme (ex: 20 “mateixes” cangons de 20 diferents
usuaris).

EL SRRk

3.1.3 Analisi dels proveidors

L'empresa opera dins d'un oligopoli global creatiu dominat per tres grans superpoténcies
(Universal Music Group, Sony Music Entertainment i Warner Music Group), juntament amb
l'agéncia d'etiquetes independents Merlin Network: el grau de dependéncia és absolut, ja que
aquests proveidors retenen historicament més del 70% de la quota de mercat de I'escolta sota
llicencia. Aquests conglomerats imposen contractes blindats que limiten I'eficacia negociadora
de Spotify; com a conseqiiéncia, I'empresa es veu obligada a transferir als titulars de drets

25



Carlos Lopez, Eudald Serra

aproximadament un 70% brut del que recapta; I'any 2025 aquesta xifra va superar els 11.000
milions de dolars absoluts.

Quota de Mercat Global de Discografiques (Musica Gravada 2024-2025)
40

35 4

32.5%

25 A

20 A

14.8%

Quota de Mercat (%)

Universal Music Sector Independent Sony Music Warnetl' Music
Group (Merlin, etc.) Entertainment Group

Dins d'aquest ecosistema de proveidors també hi ha friccions greus amb els creadors
independents; les taxes de pagament se situen en traces residuals d'entre $0,003 i $0,005
céntims per reproduccid.

En reposta a aquesta situacié s’han introduit mesures que denoten el poder operatiu limitat
d’Spotify, com ara no pagar autors fins que les seves pistes assoleixen les 1.000 escoltes
unitaries anuals, generant descontentament i acusacions d'empobriment del segment
independent. També una manera de defensar-se d'aquest oligopoli ha estat potenciar els
algoritmes propis per desviar l'atenci6 cap a bandes més petites, reduint gradualment
I'hnegemonia de les grans discografiques.

3.1.4 Analisi del canal de venda i distribucio

En no disposar de terminals fisics propis, 'empresa s'alia estratégicament amb les grans xarxes
de telecomunicacions per utilitzar-les com a canal de distribucié principal: operadors com
Movistar, Vodafone, Orange (a Espanya i Europa), Telia (als paisos nordics) i Deutsche
Telekom actuen oferint I'aplicacid sota promocions agressives conjuntes, incloent-hi
descomptes o exempcions en el consum de gigabytes d'internet.

Un segon canal decisiu és la integracié de programari en maquinari extern de tercers a través

de l'estandard "Spotify Connect" i el desenvolupament de sistemes técnics globals (eSDK)
llicenciats especificament per envair sistemes domestics.
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3.1.5 Altres actors del microentorn

- Passarel-les de pagament: So6n actors essencials del cor corporatiu administratiu.
Multinacionals com Adyen, PayPal i Checkout.com asseguren la retencié automatica
ininterrompuda de les subscripcions en 180 paisos, evitant rebutjos bancaris.

- Titulars i inversors de referéncia: Els fundadors (Daniel Ek i Martin Lorentzon)
posseeixen una asimetria de gestié amb prop d'un 26,11% d'accions amb vot inamovible
per evitar absorcions. Fons institucionals com Vanguard i BlackRock (entorn del 25%)
aporten estabilitat, mentre que el grup asiatic Tencent (~8,5%) serveix per garantir una
ruta d'entrada estratégica al tancat mercat de la Xina.

Estructura de la Propietat (Accions) de Spotify (Est. 2025)

Altres minoritaris

Tencent (TME Xina)

Fundadors Clau
(Ek i Lorentzon)

Baillie Gifford & Co.

Fons Institucionals
(Vanguard, BlackRock...)

- Sindicats i activistes: Col-lectius com la UMAW (United Musicians and Allied Workers)
o0 el Sindicat de Musics de Catalunya influeixen en I'entorn promovent boicots o
pressions sobre el model retributiu.
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3.2. Determinants relacionats amb el macroentorn

3.2.1 Entorn legal i regulatori

Envers la Directiva de Mercats Digitals (DMA), I'aprovacié d'aquesta llei a la Unié Europea
suposa una oportunitat massiva. Obliga intermediaris com Apple a obrir els seus ecosistemes,
permetent a Spotify evadir I'impost abusiu del 30% a I'App Store i comunicar ofertes prémium i
vendes directament als usuaris europeus.

Spotify és vulnerable a Lleis de Privacitat (RGPD) i representen una amenaga operativa i
financera molt seria. La plataforma va ser multada el 2023 amb 5 milions d'euros per la IMY
sueca per deficiéncies a I'hora de respondre i informar de manera clara sobre sol-licituds
d'accés a dades personals.

Seguint amb aquest tema, la Llei de Serveis Digitals (DSA) obliga I'empresa a publicar
peridodicament informes de transparéncia sobre els seus esfor¢os interns per etiquetar contingut
i suprimir materials il-legals a la UE.

Finalment, existeix un escrutini creixent en relacié a la regulacié laboral i propietat intel-lectual.
Als EUA s'esta impulsant el Living Wage for Musicians Act per imposar una nova regalia directa
als artistes. Al Regne Unit, el comité DCMS forga acords per augmentar les tarifes dels musics,
amenacant d'afectar directament els costos operatius.
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3.2.2 Entorn economic

La inflacié persistent a les economies madures incrementa els costos variables vinculats a la
contractacio tecnolodgica, el marqueting i els servidors.

A més a més, la diferéncia de poder adquisitiu representa el desafiament fonamental a llarg
termini. Mentre que els mercats saturats d'América del Nord i Europa generen un ARPU
rendible de $10-$12 mensuals, el creixement d'usuaris es focalitza en els mercats emergents,
on el retorn és de només $1-$3, generant pressié financera per la baixa conversio.

Amb un 58% dels usuaris operant en modalitat gratuita (generant un 11,8% dels ingressos
totals el 2024), I'empresa depén del manteniment de la resiliéncia dels pressupostos de
marqueting macroecondmics.

3.2.3 Entorn tecnologic

Els avengos de la inteligéncia artificial generativa (GAIl) representen una gran oportunitat en la
creacio de valor (com el DJ d'lA, traduccions automatitzades o clonacié de veu per pddcasts),
perd actua com una amenaga existencial. La democratitzacié d'aquestes eines inunda el mercat
de correu brossa i deepfakes; I'empresa va haver d'eliminar més de 75 milions de pistes
fraudulentes el 2025, requerint enormes inversions en contramesures.

SPOTIFULL ¥

SPOTIFY PREMIUM
Al FEATURES

A més, l'evolucié técnica de Ad-tech s'ha tornat vital davant la desaparicio de les cookies. La
integracid del Spotify Ad Exchange (SPAX) amb compradors externs, juntament amb acords
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d'identitat digital com ID5, permeten incrementar les conversions publicitaries un 70%
optimitzant dades malgrat les barreres legals.

3.2.4 Entorn cultural i social

La Generacié Z, que conforma el 38% dels usuaris, exigeix fluidesa mobil i descobriment
marcat per videos virals tipus TikTok. Al contrari, grups d'edat més avangada (Generacié X i
Boomers) modifiquen la demanda buscant llargs formats de veu com audiollibres i podcasts
narratius.

Per altra banda, durant els darrers anys la influéncia anglosaxona ha desaparegut
(majoritariament), ja que més del 70% de I'escolta prové de contingut no anglofon, forgant la
plataforma a realitzar una hiperlocalitzacio.

Distribucié d'Usuaris de Spotify per Pais (Estimacio Global 2025/2026)

%

Resta del Mén
(Gran majoria No Anglofon)

Estats Units
(Anglafon)

Regne Unit
(Anglafon)
India

(No Anglofon)
Mexic

Brasil (No Anglfon)

(No Angléfon)

*Nota: Spotify no publica oficialment el recompte exacte per pais. Dades basades en analisi de transit web.

A més, el consumidor i el creador tenen més conscienciacid digital i escrutini moral. S'han
materialitzat boicots i pérdues de cataleg per xocs culturals, com quan el CEO va finangar
empreses militars d'lA. Addicionalment, hi ha més pressié social sobre la petjada de carboni
digital originada pels grans centres de dades que alimenten el servei en nuvol i el rebuig
tecnologic (e-waste).
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3.3. Analisi DAFO

Debilitats:

- Marges operatius: El negoci pateix I'obligacié cronica de pagar practicament un 70%
de l'ingrés a les grans discografiques, la qual cosa deixa un marge brut historicament
estancat i limitat a I'entorn del 33,11%.

- Dependéncia tecnologica forana: Opera sotmés completament sota ecosistemes de
control de dispositius de competidors directes, especialment d'Apple.

- Rendiment geografic asimétric: El volum global massiu d'adquisicié a I'Asia i I'América
Llatina genera un retorn financer deficitari de pocs dolars d'ingressos unitaris comparat
amb el gran cost operatiu necessari per mantenir-lo.

Amenaces:

- Big Tech Bundling: Competidors com Apple i Google amenacen amb practiques
d'absorcio integrant ofertes musicals sense cost directe dins dels seus grans paquets de
sistemes operatius, enviaments o televisid, minvant els motius d'un usuari per pagar un
servei independent com Spotify.

iDevices
software

(cross device)
external

artners
/_P_\ % WATCH

0 (e =
D L:l NFC
. Beecon
. mediation tools
retailers
(physical & digital)
PayPal @ & Pay
_VISA
financial
(RS transaction & management
—) systems
ey The Apple
|
‘tv n'J ecosystem
content envoy*insight hardware
platforms - (macbook & imac)

- Riscos regulatoris industrials: Moviments de sindicats i decisions de comités
legislatius governamentals al Regne Unit i als Estats Units amenacen d'imposar per via
estatal augments i tarifes legals obligatories, trencant la viabilitat de la caixa de
I'empresa.
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Activisme de boicot: Elevada fragilitat reputacional davant desconnexions constants

del cataleg o fugues d'usuaris en resposta a friccions ideoldgiques del consell directiu
amb col-lectius de musics nacionals o el mal us de la IA.

Fortaleses:

Superioritat predictiva i barreres de sortida: L'empresa compta amb dues décades
d'avantatge en desenvolupament informatic d'aprenentatge predictiu. Aixd genera un fort
efecte de fidelitzacié en qué abandonar el servei s'entén com un trauma de pérdua
d'historial personalitzat.

Domini del mercat global: Ostenta un solid lideratge penetratiu historic referent a prop
d'un 31,71% del mercat d'usuaris actius de pagament a escala mundial.

Distribucié del Mercat Global de Subscriptors d'Audio (Est. 2025)

Altres

YouTube Music

Amazon Music

Spotify

Apple Music

Tencent Music

Infraestructura Ad-Tech propia: Eines avancades internacionals (com I'SPAX i
aliances amb Amazon) han dotat la plataforma d'unes prestacions d'intercanvi publicitari
on el retorn als compradors pot situar-se fins al 70%, un nivell on altres competidors
orientats només al premium no hi tenen cap incidéncia massiva.
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Oportunitats:

- Pivot audiovisual i parlat: L'obertura massiva a video-pddcasts (mitjangant Spotify
Partner Program) i I'engranatge dels audiollibres disminueix decisivament el xantatge i
pes abusiu dels grans segells musicals.

- Reforma europea (DMA): La ruptura de les lleis de monopoli europeu de I'App Store
elimina pérdues de vora el 30% cobrades per Apple. Permet recuperar ingressos
integres, comunicar lliurement ofertes i obrir portes per escalar les rendibilitats
monetaries.

- Pla d'alta fidelitat (Supremium): El llangament estratégic d'un servei adrecgat
exclusivament al ninxol elitista d'alta resolucié obre la porta per incrementar de forma
massiva I'ARPU i compensar les deficiencies de preu als mercats en vies de
desenvolupament.

- Integracio de I'ecosistema fisic: Disposen d'un estatus unic com la referéncia des d'on
s'interacciona tant virtualment com presencialment, aconseguint vendre i moure milers
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de milions en entrades de concerts, actuant com un auténtic eix global sense dependre
de la musica.
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4. ESTRATEGIA PROPOSADA

4.1. Definicié i justificacio de la linia estratégica

4.1.1 Denominacio de I'estratégia
"Ecosistema de serveis DIY (Do-lt-Yourself) i sostenibilitat operativa™

Aquesta estratégia integral fusiona la reconfiguracié de l'estructura organitzativa interna de
Spotify amb el redisseny de la seva proposta de valor. L'objectiu central és transitar d'una
simple plataforma intermediaria de reproduccié musical cap a un ecosistema tecnologic,
logistic i de serveis digitals i fisics complet per a I'artista independent. Mitjancant aquesta
transformacio, I'empresa diluira organicament el poder de I'oligopoli discografic, resoldra el seu
deute técnic i obrira noves vies de monetitzacié d'alt marge de benefici (Supremium i serveis de
Ticketing).

4.1.2 Justificacio de la tria segons la diagnosi (Matriu de Connexiod)

L'avantatge d'aquesta linia estratégica es fonamenta en la seva capacitat per respondre, de
manera simultania, als reptes critics detectats en I'analisi de I'entorn i de la situacié interna de la
companyia:

A) Problema principal detectat (Financer i Operatiu)

- La trampa del 70%: Spotify pateix una asfixia cronica del seu marge brut (actualment
en el 33,1%) degut a la seva dependéncia de llicéncies de tercers. Aproximadament el
70% dels ingressos bruts s'entreguen automaticament als titulars dels drets. Aquesta
estructura de costos variables immutables limita la rendibilitat escalable del programari
net.

- Saturacio i deute técnic de I'app: L'usuari Premium ha experimentat en els darrers
anys una degradacioé de I'experiéncia pel bloating (saturacié) d'informacié no desitjada i
fallades critiques de front-end (bucles infinits de carrega offline induits per una gestié
deficient del caching local).

B) Oportunitats a aprofitar

- L'auge del sector DIY: El sector independent ja representa el 38% de la quota del
mercat global de la musica gravada, i el 95% dels creadors mundials opera de forma
autonoma. Un ter¢ dels artistes que generen més de $100.000 anuals a la plataforma
sén independents.
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- Monetitzacié de ninxols i la vertical fisica: Existeix una demanda latent de clients
disposats a pagar més per audio d'alta fidelitat (format Lossless), aixi com l'oportunitat
de capturar el mercat de transaccions en viu (entrades de concerts i marxandatge) on
Spotify ja té capacitat operativa de gestié (moure vora $1.000M en esdeveniments).

- El marc regulatori europeu (DMA): La implementacié de la Directiva de Mercats
Digitals trenca els monopolis de distribucié mobil d'Apple i Google, eliminant pérdues de
prop del 30% en comissions d'aplicacions i obrint la porta a una comunicacio directa
d'ofertes.

C) Amenaces a reduir

- La singularitat de I'oligopoli: Les tres principals discografiques (UMG, SME i WMG)
controlen el 62% del mercat global i tendeixen a una concentracié encara més gran.
Aixo redueix progressivament el poder de negociacié de Spotify, augmentant el risc de
boicots de cataleg o penalitzacions de preus.

- La pressio dels competidors rics en ecosistema: Apple Music i YouTube Music
s'aprofiten de les seves estructures corporatives de maquinari i serveis empaquetats
(bundling) per oferir audio d'alta qualitat a preus més competitius ($10,99 davant els
$12,99 que Spotify ha hagut d'imposar el gener de 2026 per sostenir-se).

D) Punts febles interns que condicionen la situacié

- EIl col-lapse del "Model Spotify": L'organigrama descentralitzat basat en Squads,
Tribus i Gremis s'ha convertit en una estructura matricial burocratica que duplica
funcions, genera ineficiéncies de producte (creacioé i eliminacié constant de features) i ha
desmoralitzat la plantilla després de les retallades de personal del 17%.
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E) Punts forts a utilitzar per actuar

Sobirania financera i caixa lliure: Spotify gaudeix d'una excel-lent salut financera amb
una generacio de €2.900 milions anuals de flux de caixa lliure (FCF) i una ratio
deute/patrimoni molt baixa (0,28), cosa que permet finangar projectes a llarg termini
sense dependre de deute extern.

Lideratge algoritmic: El processament de dades en temps real de la seva base de
dades (entre 615 i 713 milions d'usuaris) ofereix un poder predictiu inigualable al mercat.
El valor i reconeixement de la marca (com el fenomen cultural Spotify Wrapped) és
sindnim universal de consum musical.

4.1.3 Per qué la linia estratégica és adequada?

L'estratégia de I'Ecosistema DIY i Sostenibilitat Operativa és I'Unica resposta viable a llarg
termini per als problemes de Spotify per tres raons fonamentals:

1.

Evita la destruccié mutua assegurada: Intentar comprar una gran discografica o crear
un segell tradicional de captacié agressiva hagués estat bloquejat pels reguladors
d'Antitrust (DMA/FTC) o hagués provocat la retirada massiva del cataleg de les majors.
Per contra, empoderar el sector independent mitjangant tecnologia i serveis és un
moviment de guerra freda per dilucié.

Si es fa créixer el cataleg DIY del 38% al 50-55% de I'escolta total, el poder de I'oligopoli
s'ensorra de forma organica i silenciosa, forgant-los a cedir en futures renegociacions de
regalies.

Crea un cercle de retencié de talent i valor: Oferir serveis exclusius com la funcid
recentment anunciada a mitjans de maig de 2026 Reserved (accés prioritari a entrades
basat en dades d'escolta reals i interaccié en xarxes, que impulsa la viralitat externa en
un 145% mitjangant els Canvas) garanteix als artistes independents omplir els seus
concerts amb zero risc. Sabent que en aquest model mantenen el control dels seus
masters i retenen entre el 80% i el 90% de l'ingrés net (enfront del 14-16% que reben
de les discografiques tradicionals), el nostre ecosistema es convertira en un imant per al
talent global.

Sincronitza I'eficiéncia interna amb la monetitzacié externa: Centralitzar I'estructura
interna i eliminar I'obsolet model d'esquadrons resol el descontentament laboral, atura la
duplicacio de feines i adrecga els enginyers a reparar estructuralment el caching local.
Netejar l'app d'errors de carrega frontal i de saturacié visual és el requisit técnic
obligatori que permet posar en marxa el nivell Supremium / Deluxe per a audidfils,
incrementant I'ARPU i compensant els desavantatges de preu davant d'Apple o
Amazon.
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4.2. Desenvolupament concret de les accions

4.2.1 Millora de l'organitzacié i protocols interns (de I'estructura
matricial a la centralitzacid)

Per resoldre la desmoralitzacié interna de la plantilla, la pérdua de creativitat pel tancament del
model Work-From-Anywhere i la duplicacié de rols que patia el "Model Spotify", es defineix el

seglient canvi organitzatiu i el seu corresponent protocol d'actuacio.

Redefinicio de rols i organigrama centralitzat

( MODEL ANTIC: Estructura Matricial Complexa i Ineficient ( NOU MODEL 2026: Estructura Centralitzada i Eficient
Q Tribu Muswa L@ Tribu Podcasts ee Nova Co-Direccié
/ m \ &®  Executiva
L# Capitol Core Lﬂ Capftol DlssenyJ £X Capitol OA] &

.B PMO: Oficina Central de

v/ W \ Gestio de Producte
Squad Squad Squad Squad
[ 2 Cerca ] {Q Llistes ° Contingut o Anuncis / \
o ST \ yas Control de Algorismes i Eines DIY i
Gremide \™ “{  Gremi Bloating y Validacio Personalitzacio Manetitzacio
Codi d'Interficie
Manca de

Coesié i
Duplicitats

Core App Data & Al B2B Artist
o Engineering @ Personalization { \2 Services

« Codi net + Motor de = Spotify for Artists
Desmaralitzacié de « Caching local actiu recomanacio « Funcié 'Reserved'
la plantilla / Lay-offs « Gestio del Wrapped

a Y, N 7

Saturacid de 'App / Retards en l'entrega
Bloating de producte

Es cancel-len les cél-lules totalment autdbnomes (Squads). Tota la plantilla d'enginyeria i disseny
s'agrupa en tres uniques divisions verticals coordinades per una Oficina central de Gesti6 de
Producte (PMO):

1. Core App Engineering: Responsables exclusius del rendiment, codi font de I'aplicacié i
el front-end.

2. Data & Al personalization: Encarregats del manteniment de [l'algorisme de
recomanacio, models predictius i I'analisi de dades massives d'audiéncia.

3. B2B artist services: Divisio dedicada exclusivament al desenvolupament de programari
i serveis per a creadors independents (Spotify for Artists).
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Nou protocol de desplegament de funcionalitats (Feature Deployment)

Queda prohibit que qualsevol equip modifiqui la interficie de l'app de forma independent.
S'aplica el seglient protocol obligatori:

Moment d'aplicacié: Cada divendres durant I'esprint de tancament setmanal.

Qui l'aplica: El Director de Producte (CPO) en coordinaciéo amb els caps de les tres divisions

técniques.

Protocol:

1. Fase de proposta: L'equip d'enginyeria que vulgui fer un canvi ha d'entregar
una Fisura de Producte d'una sola pagina que justifiqui el retorn financer de la

idea.

2. Fase d'avaluaciéo de bloating: La PMO avalua si la nova funcié satura
l'interficie d'usuari. Si afegeix elements visuals sorollosos que destorbin I'escolta

musical, és rebutjada automaticament.

3. Fase de validacié técnica: La divisi6 Core App certifica que el canvi no
empitjori la memoria cau (caching) local ni afegeixi peticions inutils als servidors.

4.2.2 Reduccio6 de costos i millora logistica téecnica (Protocol de Local

Caching)

Per solucionar de manera immediata el deute técnic dels errors de carrega frontal (spinners
infinits) que pateixen els usuaris Premium quan intenten escoltar musica en llocs sense
cobertura, es reestructura la comunicacio logica de I'aplicacié mobil.

Nou protocol de gestié de caching i flux de connexié

Es canvia la sequéncia amb la qual I'aplicacié gestiona els fitxers d'audio descarregats en el
dispositiu de 'usuari. El nou procediment técnic automatitzat s'estructura aixi:

Bloqueig de trucada
P 7 a xarxa exterior
Prevencid de connexid indtil

v

Llegir descarrega de la
E@ meméoria cau fisica
z (Oms)

2

F:fi Codi Front-End executa ordre:
W ‘Verificar descarrega local’

si

A
~ iExisteixel ™
~._ fitxeren local? _~

\\

Trucada a 'API de
Servidors Centrals

Descarregar paquets
de dades a través de

Y%  FastlyCDN
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- Com redueix costos I'empresa amb aquesta mesura? Redueix radicalment
l'intercanvi de dades indtils. En lloc de fer que milions de teléfons intel-ligents truquin
constantment als servidors de Spotify per demanar permis de reproduccié d'una cango
gue ja esta emmagatzemada fisicament al teléfon, I'app opera de forma autonoma.

Aixd suposa una reduccié drastica en els costos operatius de transferéncia de
dades i manteniment de servidors al nuvol (AWS/Google Cloud).

4.2.3 Millora de producte: el pla Supremium / Deluxe

La neteja del codi i I'alliberament de recursos de xarxa obtinguts gracies al protocol de caching
fan viable el llangcament de la transmissié de dades de maxima resolucié per als audiofils sense
por a col-lapsar el sistema.

Caracteristiques tecniques i funcionalitats

Transmissio sense pérdues en format Hi-Res Lossless a 24 bits (FLAC) fins a 192 kHz,
juntament amb so espacial emparat sota la certificacié de laboratori Dolby Atmos.

Disseny de la interficie (Com sera la pantalla de reproducci6?):

- S'afegeix un botdé daurat amb les sigles "Hi-Fi" a la cantonada inferior esquerra de la
pantalla de reproduccio actual (al costat del selector de dispositius).

- En clicar aquest botd, s'obre un petit panell lliscant que mostra un grafic de barres en
temps real que indica al client el flux de dades exacte (Kbps) que s'esta transmetent,
servint com a element de justificacié visual de la qualitat de so elitista que esta pagant.

- S'inclou la funcionalitat de "Sales d'Escoltat Virtuals", on fins a 10 usuaris amb pla
Supremium poden sincronitzar els seus dispositius per escoltar un album en alta fidelitat
simultaniament mentre comenten el llangament a través d'un xat integrat natiu de text.
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4.2.4 Potenciacio de producte i canals: Integracié de la funcié oficial
"Reserved"” per a artistes DIY

Aquesta accid detalla com aprofitarem, estructurarem i potenciarem la funcié oficial Reserved
de Spotify per transformar-la en el pilar central d'atraccié i fidelitzacié de la comunitat d'artistes
independents, convertint Spotify en el seu soci logistic de gires.

-

f
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z

Com funciona I'eina dins de I'aplicacio "Spotify for Artists" (B2B)

Es dissenya una nova pestanya especifica anomenada "Gires i Reserved" dins del programari
de gestid que utilitzen els creadors independents per controlar el seu cataleg.

Estructura de la interficie B2B per a I'Artista:

1.

2.

Panell de configuracié de campanya: L'artista introdueix les ciutats i les dates on vol
fer la seva gira musical.

Selector de public algorismic: Una barra lliscant permet a I'artista triar a quin segment
de la seva audiéncia vol oferir la prevenda preferent de Reserved. L'eina permet acotar
el segment de forma automatica (Exemple: "Enviar exclusivament al Top 1% d'oients
més fidels a la meva musica durant I'ultim any segons les dades acumulades de Spotify
Wrapped").

Modul de previsié de vendes (Predictiu): Abans de publicar la prevenda, la
intel-ligencia artificial de I'app mostra un mapa de calor geografic que indica la
probabilitat d'éxit del concert. L'app emet el segient missatge informatiu a I'artista: "Tens
4.500 oients actius en un radi de 15 km al voltant de la sala escollida a Barcelona.
L'algorisme preveu que la prevenda 'Reserved’ exhaurira el 75% de I'aforament del local
en les primeres 6 hores, reduint el teu risc operatiu a zero".

Interficie i Experiéncia de I'Usuari Final (B2C):

El missatge (Push Notification): L'oient seleccionat pel mérit de les seves escoltes rep
una notificacié directa al seu teléfon mobil amb un disseny personalitzat amb els colors
del Wrapped de l'artista. EI missatge utilitza un estil directe, agrait i de comunitat:

"Ets part de I'1% de la comunitat que sosté la musica de [Nom de I'Artista] a escala
mundial. El teu suport té premi: Spotify Reserved et dona accés exclusiu de 24
hores per comprar les entrades de la seva nova gira abans que surtin a la venda
general. Gracies per fer bategar la musica."

El canal d'ajuda associat: Per evitar les habituals critiques de fallades de postvenda
de l'app, s'integra un canal d'ajuda sincron (xat bot resolutiu automatitzat) que permet
resoldre incidéncies amb el codi de prevenda o la passarel-la de pagament en menys de
3 minuts de rellotge.
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4.2.5 Millora de la comunicaci6 B2B: campanya "Spotify Artist
Launchpad”

Perqué els creadors independents coneguin aquestes noves caracteristiques de producte
(Reserved, Canvas automatitzats i millors condicions) i abandonin les discografiques
tradicionals, es dissenya una campanya de comunicacié institucional direct:.

- Public Objectiu: Artistes independents sense contracte de distribucié exclusiva que
superin el llindar de les 10.000 reproduccions anuals a I'app.

- Canals utilitzats: Notificacions directives dins del panell Spotify for Artists, enviaments
de correu electronic bimonatals automatitzats i panells interactius durant les jornades de
conferéncies del sector musical (com el Sénar+D a Barcelona, aprofitant el nostre
muscul institucional catala).

- Estil Comunicatiu i Missatges Clau: Un to completament empoderador, tecnologic i
transparent, contrastant directament el nostre model de llibertat amb els contractes
leonins de l'oligopoli tradicional:

“Les discografiques tradicionals et demanen cedir els teus masters a canvi d'un
15% de les teves regalies. A Spotify creiem que el control de la teva obra és teu.
Uneix-te al nostre ecosistema DIY: mantén el 100% de la teva propietat
intel-lectual, reté fins al 90% dels teus ingressos nets digitals i assegura el ple total
en els teus concerts utilitzant la poténcia de prevenda algorismica de la funcié
oficial Reserved.”

4.3. Planificacio temporal: Curt, Mitja i Llarg Termini

Per articular de manera efectiva I'estratégia de I'Ecosistema de Serveis DIY i Sostenibilitat
Operativa, les accions s'organitzen cronoldgicament en un horitzé de 5 a 10 anys, assegurant
que les primeres fases financen i preparen el terreny técnic per a les fases més disruptives.

f

CURT TERMINI: Mesos 1-12 f MITJA TERMINI: Anys 2-4

LLARG TERMINI: Anys 5-10

Llicéncia Directa:

Reforma Organitzativa: Pla ‘Supremium’: |
Atraccio de Grans Estrelles

Fidilitzaci6 i Creacio PMO Llancament Audio Hi-Fi

Erosio de l'Oligopoli:
Autonomia del Canals

Sanejament de I'App: Integracio ‘Reserved':
Resolucié Deute Caching Exclusivitat per a DIY

Llancament Interficie: ' Aliances Estratégiques:
Mode ‘Musica Pur’ | Gires i Live-Touring
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4.3.1 Accions a curt termini (Mesos 1-12)

1: Centralitzacié organitzativa i implementacié del nou Protocol de Producte

Qué es fara: Aplicar la transicid de l'estructura descentralitzada d'esquadrons cap a un
organigrama dividit en tres grans arees funcionals (Core App Engineering, Data & Al
Personalization i B2B Artist Services) coordinades per I'Oficina Central de Gestié de Producte
(PMO). S'executara setmanalment el nou Profocol de Desplegament de Funcionalitats per
aturar el desordre visual de I'app.

Quan es fara: Es comencgara a aplicar de manera immediata (Mesos 1 a 3) i es consolidara
durant el primer semestre de I'any.

Qui ho fara: La nova co-direccié executiva incorporada el 2026, amb l'execucié directa dels
Directors de Producte (CPO) i de Tecnologia (CTO).

Quins recursos es necessitaran: Recursos intel-lectuals i organitzatius interns; espais fisics a
les oficines centrals per als esprints de caracter presencial obligatori i programari de gestié de
projectes centralitzat.

Quin cost aproximat pot tener: Té un cost de caixa nou de €0, ja que s'aprofita exclusivament
I'estructura salarial de la plantilla actual de I'empresa després del procés de retallades de
personal del 17%:

- No es contractaran consultors externs. Operativament, aquesta centralitzacié de rols
generara un estalvi recurrent net estimat en un 15% del pressupost d'R+D de
I'empresa en eliminar les duplicitats i les reunions burocratiques que provocava l'antic
model matricial d'esquadrons.

Quin resultat s'espera: Aturar el descontentament dels treballadors reduint la burocracia,
unificar el criteri de disseny de la plataforma i garantir que cap eina s'introdueixi si genera una
sobrecarrega visual o técnica.

KPls:

- KPI 1: Reduccio6 del temps mitja de llangcament de millores critiques (Time-to-Market) de
45 dies a un maxim de 14 dies.

- KPI 2: Reduccio de les queixes laborals internes en I'enquesta de clima organitzatiu
anual en un 30%.

2: Activacio del protocol de Caching Local i mode musica pur

Qué es fara: Reescriure el codi de la interficie de I'app mobil per obligar el sistema a carregar
els fitxers d'audio descarregats directament des de la memoria cau (caching) fisica del
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dispositiu, eliminant la trucada asincrona inutil als servidors. Paral-lelament, es desplegara el
"Mode Mdusica Pur" al menu de configuracio per als usuaris Premium.

Quan es fara: Desenvolupament técnic del mes 1 al mes 6; proves pilot en mercats
seleccionats del mes 7 al 9; llangament global el mes 12.

Qui ho fara: La divisié vertical de Core App Engineering en coordinacié amb I'equip de control
de qualitat técnica (QA).

Quins recursos es necessitaran: Infraestructura informatica de proves neta i reassignacio
d'hores de codificacié de I'equip de desenvolupament de front-end.

Quin cost aproximat pot tenir: S'estima un cost d'oportunitat de capital huma de €4,5
milions d'euros:

- Aquesta xifra es justifica agafant com a base el cost laboral mitja total d'un enginyer de
programari sénior de sistemes Core a les seus europees (aprox. €100.000 anuals entre
salari brut i cotitzacions), requenint la dedicacié exclusiva d'un bloc de 45 enginyers
durant 12 mesos per reescriure el codi de dades de I'app.

Aquest cost d'oportunitat es compensa de forma immediata, ja que l'optimitzacié del
caching local evita milions de connexions mobils diaries, implicant una reduccié directa
del 8% en les despeses de transferéncia de dades de la plataforma amb els
proveidors de servidors al nuvol (AWS/Google Cloud).

Quin resultat s'espera: L'eliminacié absoluta dels errors de bloqueig de pantalla (spinners de
carrega) offline i una millora immediata de la satisfaccid del client gracies a la neteja de la
interficie Premium.

KPls:

- KPI 1: Reducci6 de la taxa de cancel-lacié de subscripcions (Churn Rate) global per
sota del llindar de 1'1,8% mensual.

- KPI 2: Reducci6 del 50% en els tiquets d'incidéncies enviats al canal d'ajuda postvenda
per fallades de reproduccié offline.

4.3.2 Accions a mitja termini (Anys 2 - 4)

Aquesta segona fase requereix un desplegament progressiu de recursos comercials i
I'explotacio de funcionalitats tecnoldgiques per obrir linies d'alt marge de benefici.

3: Llangament comercial del pla Supremium / Deluxe
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Qué es fara: Posar en funcionament la transmissié de so d'alta resolucié (Hi-Res Lossless a
24 bits) i Dolby Atmos per a l'usuari final, integrant el boté visual "Hi-Fi" i les "Sales d'Ascoltat
Virtuals" a la interficie d'usuari.

Quan es fara: Durant I'Any 2 (Mesos 13 al 24), aprofitant que el protocol de caching
implementat a la Fase 1 ja tolera grans volums de dades sense caigudes de la plataforma.

Qui ho fara: La divisi6 de Core App Engineering (suport técnic) conjuntament amb el
Departament de Marqueting B2C i la Divisié Comercial de Monetitzacié.

Quins recursos es necessitaran: Ample de banda ampliat mitjangant la xarxa de distribucié
de continguts (CDN) de Fastly i una campanya publicitaria enfocada a capturar el segment
d'audidfils exigents.

Quin cost aproximat pot tenir: Es pressuposta una inversié de €35 milions d'euros:

- La xifra es justifica assignant una part de la immensa capacitat de finangament intern de
la companyia, la qual genera €2.900 milions d'euros anuals de flux de caixa lliure
(FCF).

Aquests €35M representen només I'1,2% del FCF d'un sol exercici, destinant €15M a
contractes de transit de dades amb Fastly i €20M a la campanya de marqueting digital
de llangament, garantint que el projecte es paga amb recursos propis i sense assumir
deute.

Quin resultat s'espera: Justificar estratégicament la pujada del preu del servei fins als $12,99
(gener de 2026) enfront de la competéncia i atreure usuaris disposats a pagar una tarifa més
elevada per qualitat d'audio elitista.

KPls:

- KPI 1: Conversio del 7% de la base total de subscriptors Premium cap al nou pla
Supremium durant els primers 18 mesos de llangament.
- KPI 2: Increment de I'Ingrés Mitja per Usuari (ARPU) global en un 12%.

4: Integracio de la funcié oficial "Reserved" i campanya "Artist Launchpad" (B2B)

Queé es fara: Potenciar i explotar al maxim la funci6 oficial Reserved neta dins del programari
Spotify for Artists. S'integrara el modul predictiu basat en IA, es llangara el sistema de
notificacions de prevenda preferent basat en el meérit dels oients (Wrapped) i s'activara la
campanya de comunicacio institucional cara a cara per atreure creadors independents.

Quan es fara: Implementacié i integracié d'APIs de “sellers” de forma progressiva durant els
Anys 2 i 3 del pla.
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Qui ho fara: La divisié vertical de B2B Artist Services, I'equip de Data & Al Personalization i la
delegacié comercial de Barcelona (aprofitant el coneixement d'esdeveniments massius de
I'oficina del Spotify Camp Nou).

Quins recursos es necessitaran: Acords técnics d'intercanvi de dades d'entrades (APIs), la
base de dades historica de reproduccions dels oients i preséncia institucional en fires del sector
musical (com el Sénar+D).

Quin cost aproximat pot tenir: Es destinara un pressupost de €52 milions d'euros:

- La justificacié d'aquesta xifra es basa en sumar aquesta acci6 a la del punt 3 anterior.
Combinant ambdues inversions (35M + 52M = €87 milions), Spotify esta invertint
exactament el 3% del seu flux de caixa lliure anual (€2.900M) en la transformacié de
la seva proposta de valor.

El pressupost es desglossa en €15M per al desenvolupament de la connexié d'APls
predictives en temps real i €37M per a una campanya monumental de publicitat fisica
Out-Of-Home (OOH) a les grans capitals mundials (replicant els cartells d'impacte
cultural del Wrapped) per difondre la funcié Reserved.

Quin resultat s'espera: Convertir Spotify en el soci logistic i de marqueting indispensable de
l'artista independent, oferint-li omplir els seus concerts amb zero risc i incentivant que rebutgi
els contractes de I'oligopoli de les discografiques tradicionals.

KPls:

- KPI 1: Incrementar la quota de mercat del cataleg independent (DIY) dins de Spotify,
passant del 38% inicial a un 45% cap al final de I'Any 4.

- KPI 2: Aconseguir que el 85% de les gires promogudes mitjangant el canal de prevenda
oficial Reserved exhaureixin les seves localitats preferents en les primeres 12 hores.

4.3.3 Accions a llarg termini (Anys 5 - 10)

Aquesta darrera fase consolida tota la linia estratégica recopilant els fruits de la dilucio del
poder de mercat dels proveidors historics.

5: Desplegament del model de llicéncia directa absoluta de propietat intel-lectual

Queé es fara: Aprofitant que la quota de mercat de I'oligopoli (UMG, SME, WMG) s'haura diluit
per sota de la meitat del consum global gracies al creixement del sector independent, Spotify
fara un canvi en la presa de decisions: oferira contractes de Llicéncia Directa Absoluta a
grans estrelles mundials que acabin els seus vincles historics, oferint-les retenir entre un 80% i
un 90% dels ingressos nets digitals en saltar-se l'intermediari discografic.

Quan es fara: De I'Any 5 a I'Any 10 del pla estratégic (Fase de consolidaci6 absoluta).
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Qui ho fara: El Consell d'Administracié de Spotify, liderat politicament pels fundadors Daniel Ek
i Martin Lorentzon, executat per I'Alta Direccié Juridica i Financera.

Quins recursos es necessitaran: Fons de maniobra liquid massiu per oferir bestretes
econdmiques amortitzables d'alta competitivitat a grans estrelles internacionals.

Quin cost aproximat pot tenir: Es dotara de manera estructural un fons de €580 milions
d'euros anuals destinat a finangar les bestretes de capital d'aquests grans artistes:.

Aquesta gran xifra es justifica mitjancant una analisi de benchmarking amb la
competéncia directa: sabem que les tres grans discografiques es gasten
aproximadament $11 milions de dolars al dia (uns $4.000 milions anuals globalment)
en tasques de descobriment d'artistes (A&R) i bestretes.

Per tant, per poder competir contra elles, proposem reservar exactament el 20% del
nostre flux de caixa lliure anual (€2.900M de FCF x 20% = €580M). Com que prové
dels propis beneficis de la caixa que genera netament I'empresa, es demostra la
viabilitat total del projecte, ja que no es depén de deute extern (mantenint la ratio
deute/patrimoni immillorable a 0,28) i es blinda completament el 69,3% del poder de
vot de Daniel Ek i Martin Lorentzon (accions de doble classe) davant d'inensors
externs agressius.

Quin resultat s'espera: Canviar estructuralment la naturalesa financera de Spotify: trencar la
dependéncia forcada de proveidors que podien amenagar amb retirar el cataleg i forgar una
reduccio drastica en el cronic cost del 70% de regalies d'audio.

KPls:

KPI 1: Reducci6 de la despesa de llicencies i regalies digitals del 70% brut historic fins a
situar-lo en una forquilla d'entre el 48% i el 52% cap a I'any 2035.

KPI 2: Expansi6é del marge brut de I'entitat des del 33,1% actual fins a fregar el 45-50%,
consolidant la transformacié tecnologica de primer nivell.

4.4. Conclusions i recomanacions estratégiques

4.4.1 Sintesi estratéegica i connexioé final amb la diagnosi

El pla estrategica de 'Ecosistema de Serveis DIY i Sostenibilitat Operativa representa una
solucié interconnectada que resol a la vegada les debilitats estructurals i les amenaces
externes més severes que pateix Spotify el 2026.
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A diferéncia d'altres plantejaments agressius d'integracio vertical tradicional, com la compra
directa d'un dels tres grans conglomerats discografics (UMG, SME, WMG), que haguessin estat
tallats pels reguladors d'Antitrust o haguessin provocat una retirada mortal de cataleg per part
de Il'oligopoli, aquest pla aposta per un moviment de guerra freda corporativa per dilucié de
quota de mercat.

Empoderar el teixit d'artistes independents (DIY), que ja conforma el 38% del sector mundial,
permet a Spotify utilitzar el seu avantatge tecnoldgic i algorismic exclusiu per atraure talent
massiu. Alhora, I'explotacié de millores de producte, com el nivell d'alta resolucié Supremium /
Deluxe i I'optimitzacié comercial de la funci6 oficial Reserved com a esquer logistic, garanteix
que I'empresa canvia progressivament les regles del joc de la industria musical a favor seu.

4.4.2 Viabilitat financera i blindatge operatiu

L'analisi de viabilitat econdmica demostra que Spotify es troba en una posicié immillorable per
executar aquest full de ruta sense posar en risc la seva sobirania.

- Financament autonom: Totes les inversions requerides (des dels €4,5M de cost
d'oportunitat en enginyeria fins al fons de €580M anuals per a llicéncies directes a llarg
termini) es financen integrament a través de l'assignacio estratégica de la seva propia
generacié de €2.900 milions d'euros anuals de flux de caixa lliure (FCF).

- Proteccié del control politic: En evitar completament I'emissié de deute extern o la
diluci6 massiva d'accions al mercat de valors, es manté intacta la immillorable ratio
deute/patrimoni (0,28) de la companyia i es blinda de manera absoluta el 69,3% del
poder de vot que ostenten els fundadors Daniel Ek i Martin Lorentzon mitjangant el
seu sistema d'accions de doble classe. Aix0 garanteix l'estabilitat i la continuitat de la
nova co-direccié executiva davant de fons d'inversio activistes.

4.4.3 Recomanacions de contingéncia (Gestié de Riscos)

Tot i que el pla minimitza els conflictes juridics directes amb I'oligopoli discografic, recomanem a
I'Alta Direccié de Spotify aplicar les seglients tres mesures de contencié durant I'execucio
temporal del pla:

1. Monitoritzacié activa de I'algorisme: Assegurar que els equips de la divisié Data & Al
Personalization mantinguin una estricta neutralitat en els sistemes de recomanacié de
listes publiques per evitar que les majors acusin formalment Spotify de practiques
monopolistiques davant la Comissié Europea o la FTC sota la directiva DMA.

2. Acceleracié del pivot audiovisual de suport: Continuar potenciar de forma creuada el
contingut alié a les regalies musicals estrictes, com els video-poddcasts (mitjangant el
Spotify Partner Program) i el cataleg d'audiollibres. Aquesta diversificacié de formats
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actua com un dic de contencié que rebaixa la capacitat de xantatge comercial dels
grans segells durant les negociacions de contractes biennals.

3. Fidelitzacié d'Agregadors Clau: Enfortir de manera prioritaria les aliances accionarials
i els vincles tecnologics amb plataformes de distribucié independent directa (com
DistroKid), garantint que Spotify manté la via preferent d'accés i captura del talent
emergent des del mateix moment del seu naixement a la xarxa.

4.4.4 Criteris d'avaluacié de I'éxit del pla (Target 2035)

L'éxit final de l'estratégia es considerara assolit quan, arribats a I'horitzd de Il'any 2035,
I'empresa hagi consolidat els seglients indicadors macro-corporatius:

- El deute técnic de l'aplicacié hagi quedat completament eliminat, assolint una taxa
de baixes d'usuaris per motius de producte propera al 0%.

- La quota de reproduccions associada al sector independent o de llicéncia directa
superi el 55% del total global circulant per I'aplicacié.

- El marge brut operatiu s'hagi expandit estructuralment fins a situar-se entre el
45% i el 50%, consolidant Spotify ja no com una mera utilitat de reproduccié asfixiada
pels proveidors, sind com una de les empreses tecnoldgiques més potents, rendibles i
influents de I'ecosistema digital mundial.
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