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RESUMEN 
 

El objetivo de este TFG es crear un plan de negocio para una Startup tecnológica dedicada 

a la enseña virtual. Durante el trabajo se analizarán en profundidad todas las áreas de 

negocio esenciales requeridas para poner en práctica la idea inicial de negocio. Cada una 

de las secciones detalla los pasos llevados a cabo de forma independiente y con el objetivo 

de ser lo más críticos posibles. He comenzado por realizar el estudio de mercado con el 

objetivo de validar el enfoque y la aceptación de los usuarios, para posteriormente definir 

la estrategia a llevar a cabo. Una definida la estrategia, establecer un plan de marketing y 

de operaciones ha sido primordial para entender la hoja de ruta a realizar. A su vez, se 

realizará el plan financiero para comprobar la viabilidad económica de llevar a cabo 

nuestra iniciativa. Por último, se dará un paso más y se debatirán las futuras implicaciones 

que se llevarán a cabo si la startup opera como se espera. En definitiva, este Plan de 

Negocio nos dará una visión crítica y objetiva de la viabilidad comercial de la empresa 

para ser presentada a inversores y salir a mercado. 

Palabras claves: emprendimiento, plan de negocio, enseñanza online, alumnos y 

profesores, viabilidad comercial, ingresos, rentabilidad. 

 

ABSTRACT 

 

Throughout this TFG a business plan will be created for a technological startup dedicated 

to virtual teaching. It will analyze in depth all the essential business areas required to 

implement the idea. Each of the sections details the steps carried out independently and 

with the aim of being as critical as possible. I started by conducting market research to 

validate the approach and user acceptance so that I could define the strategy to be 

implemented. Once the strategy has been defined, establishing a marketing and operations 

plan has been essential to understand the roadmap to be carried out. At the same time, a 

financial plan will be drawn up to check the economic viability of carrying out our 

initiative. Finally, we will go a step further and discuss the future implications that will 

be carried out if the startup operates as expected. In short, this Business Plan will give us 

a critical and objective view of the commercial viability of the company to be presented 

to investors and go to market. 

Keywords: entrepreneurship, business plan, online teaching, students and teachers, 

commercial viability, revenue, profitability. 



3 
 

Tabla de contenido 

1. INTRODUCCIÓN .................................................................................................................. 6 

1.1. IDEA DE NEGOCIO ............................................................................................................................. 6 
1.2. MOTIVACIÓN .................................................................................................................................... 6 
1.3. METODOLOGÍA ................................................................................................................................. 7 
1.4. ESTRUCTURA .................................................................................................................................... 8 

2. MODELO DE NEGOCIO ........................................................................................................... 8 

2.1. ESTUDIO DE MERCADO ..................................................................................................................... 9 
A) Estudiantes...................................................................................................................................... 9 
B) Profesores ..................................................................................................................................... 14 
C) Alumnos-profesores ...................................................................................................................... 15 

2.2. DEMANDA POTENCIAL ................................................................................................................... 16 
2.3. ANÁLISIS DE LA COMPETENCIA ...................................................................................................... 18 
2.4. ANÁLISIS DAFO ............................................................................................................................. 21 

3. ESTRATEGIA METAPROF .................................................................................................... 24 

3.1. LÍDER EN DIFERENCIACIÓN ............................................................................................................ 24 
3.2. MISIÓN, VISIÓN, VALORES DE METAPROFF ................................................................................. 26 

4. PLAN DE MARKETING .......................................................................................................... 26 

4.1. LAS 4PS ........................................................................................................................................... 26 
4.2. PUESTA EN MARCHA Y CRONOGRAMA. .......................................................................................... 28 
4.3. PLAN ECONÓMICO DE MARKETING. .............................................................................................. 29 
4.4. PROMOCIONES. ............................................................................................................................... 30 

5. PLAN DE OPERACIONES Y RECURSOS HUMANOS .......................................................... 30 

5.1. DESCRIPCIÓN DE LOS PROCESOS DE NEGOCIO DE METAPROFF .................................................. 30 
5.2. RECURSOS NECESARIOS ................................................................................................................. 33 

6. PLAN FINANCIERO ................................................................................................................ 37 

6.1. ESPERADO ................................................................................................................................... 38 
6.2 PESIMISTA .................................................................................................................................... 47 
6.3. OPTIMISTA .................................................................................................................................. 49 

7. FUTURAS IMPLICACIONES .................................................................................................. 51 

8. CONCLUSIÓN ......................................................................................................................... 52 

9. BIBLIOGRAFIA ....................................................................................................................... 54 

10. ANEXO ................................................................................................................................... 56 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



4 
 

RESUMEN EJECUTIVO 
 

¿En qué consiste el negocio? 

 

El negocio consiste en la creación y desarrollo de una plataforma online de enseñanza 

virtual (MetaProff) donde los estudiantes de instituciones privadas de grado y postgrado 

podrán conectarse instantáneamente mediante videollamada con un profesor 

especializado en la materia. Este método acortará los procesos de búsqueda y aprovechará 

en todo momento la disponibilidad inmediata (on-line) de los profesores, evitando los 

desplazamientos entre domicilios. A los alumnos les aportará una enseñanza de calidad 

en el momento en que ellos la necesitan, sin importar el lugar donde se encuentren y 

requiriendo únicamente de un dispositivo con conexión a internet. 

En definitiva, se trata de hacer coincidir la necesidad del alumno (a veces urgente) de 

recibir una enseñanza concreta (sobre un tema particular, resolver dudas, etc.) con la 

disponibilidad inmediata del profesor adecuado para impartirla. 

 

¿Cuáles son las fuentes de ingresos? 

 

Nuestros ingresos se obtendrán exclusivamente mediante el cobro de una comisión de un 

10% al saldo generado del profesor en cada llamada. Es decir, si el profesor cobra 25€ 

por impartir una hora de enseñanza, la plataforma cargará 2,5€ (10%) directamente en el 

recibo del profesor. De este modo, el alumno no percibirá un recargo sobre el precio 

acordado inicialmente con el profesor. 

 

¿Cuál es la inversión por realizar? 

 

Se necesitan 200.000 euros para la creación de la plataforma web y para disponer de la 

provisión de fondos suficientes con la finalidad de hacer frente a las necesidades 

posteriores de desarrollo del negocio hasta que se convierta en rentable y se obtengan 

beneficios netos reales. Un 10% de estos fondos serán aportados por los fundadores, pero 

se necesitará captar capital procedente de inversores externos y/o recurrir a entidades 

financieras para obtener el resto de la cantidad indicada. 

 

¿Cuándo se llegará al punto muerto/break even? 

 

Se ha calculado que la inversión realizada se recuperará a partir el segundo trimestre del 

quinto año. En ese momento estaremos impartiendo 20 mil clases al mes y facturando 

56.000 euros en ese mismo periodo, con el 58% de utilización máxima. 
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¿Qué se hará para desarrollar y fidelizar a los clientes? 

 

El establecimiento de un potente plan de marketing permitirá atraer a unos 6000 usuarios 

mensuales, que recibirían una media de 2 o 3 clases. Para su fidelización en el uso 

posterior de la plataforma se confía en que el servicio de calidad ofertado, la experiencia 

obtenida en el uso de la plataforma y la enseñanza recibida sean suficientes para que el 

alumno emplee de nuevo los recursos que proporciona MetaProff, cuando vuelva a surgir 

la necesitad de aprendizaje. Además, se lanzarán ofertas y promociones para incentivar 

la integración de nuevos usuarios. 
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1. INTRODUCCIÓN 

1.1. Idea de negocio 

MetaProff es la idea de una empresa emergente que surge con la intención de resolver un 

problema común de todo estudiante: la falta de un profesor particular, “especialista” en 

la materia, cuando más lo necesitamos. Para resolver este problema, he decidido 

desarrollar una plataforma de enseñanza virtual que permita conectar de manera 

instantánea por videollamada a estudiantes con necesidades académicas “urgentes”, con 

profesores especializados en la temática particular solicitada por el alumno.  

Los profesores quedarán incorporados en un registro o base de datos, en el que se 

especificará, dentro de cada materia, los temarios en los que son especialistas y/o les 

gustaría impartir, así como el nivel de la audiencia al que iría dirigido (curso de grado, 

máster, etc.). De este modo, los alumnos dispondrán de una amplia base de datos de 

profesores “disponibles” en línea para recibir la enseñanza deseada de forma inmediata. 

Por su parte, la plataforma contará con un sistema de valoración que permitirá a alumno 

y profesor evaluarse siguiendo unos criterios específicos para generar una mayor 

confianza. 

Muchos profesores son apasionados de la enseñanza, por lo que la retribución no será el 

único motivo colaborar con nosotros. En cualquier caso, a través de MetaProff, el profesor 

tendrá la oportunidad de obtener una retribución adicional impartiendo en su tiempo libre 

las materias que desea, sin necesidad de un “contrato” o cita previa acordada con días o 

semanas de antelación. 

1.2. Motivación 

En mi opinión, la elección del Trabajo de Fin de Grado (TFG) debe ser algo personal, 

sobre una temática que nos atraiga y que tenga una posible aplicación práctica futura. Mi 

interés por el emprendimiento, las tecnologías y “los números” me han impulsado a 

embarcarme en el reto de realizar un plan de negocio para un proyecto de 

emprendimiento. Su desarrollo podrá ser de aplicación para establecer e implementar esta 

misma idea en el mercado o como guía de actuación para desarrollar otra Startup distinta 

en el futuro.  
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En cuanto a esta idea de emprendimiento, siempre he considerado que los procesos para 

contratar al profesor “adecuado” son largos muy tediosos, sin saber muy bien qué esperar. 

Esta situación siempre derivaba en la necesidad de tener que recurrir a amigos o 

conocidos, que consideramos más o menos “expertos” o conocedores de la materia, para 

que fueran ellos mismos los que nos la impartieran, o bien nos aconsejaran sobre el 

profesor adecuado en base a sus propias experiencias o relaciones personales. 

Mi motivación personal principal es la de realizar un proyecto interesante en el ámbito 

del emprendimiento que satisfaga una necesidad observada, produzca beneficios para las 

partes implicadas y, a su vez, contribuya a la mejora de la calidad y, sobre todo, a la 

rapidez en la que se desarrolla el proceso enseñanza-aprendizaje. 

 1.3. Metodología 

El método empleado es el analítico-descriptivo. El método analítico1 consiste en la 

descomposición del problema sus partes o elementos para observar las causas, naturaleza 

y efectos. Por su parte, el descriptivo consiste en realizar una exposición narrativa, 

numérica y/o gráfica, lo más detallada y exhaustiva posible en relación con la realidad 

objeto de estudio e investigación. Este último método se completa con un análisis de la 

información obtenida de los documentos recogidos en la bibliografía y de las opiniones 

vertidas por el personal entrevistado y encuestado. 

Técnicas por emplear: 

Al tratarse de un trabajo enmarcado dentro del área de la ciencia económica, se 

desarrollarán técnicas tanto cualitativas como cuantitativas. Como técnica de 

investigación cualitativa se realizará la revisión documental de los documentos de 

referencia, informes y estadísticas ya elaboradas. Entre las cuantitativas, la utilización de 

datos en bruto obtenidos de las encuestas realizadas. Así mismo, se desarrollará un 

análisis DAFO cuyo objetivo es obtener un conocimiento resumido de las principales 

variables o atributos que definen una determinada situación, individual o colectiva, para 

definir la mejor estrategia o plan de acción. 

 
1 El análisis es la observación y examen de un hecho en particular. 
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1.4. Estructura 

El desarrollo un plan de negocio es imprescindible a la hora de poner en marcha una 

empresa. Tal y como afirma Sergio Viniegra (Viniegra Rocío, 2007) [2] “La importancia 

del Plan de Negocios radica en su magnitud y alcances, su estructura permite cubrir 

prácticamente todas las áreas del negocio o empresa, facilitando y haciendo más 

eficiente con esto el proceso de planificación”.  

Empezaré por explicar el modelo de negocio que queremos llevar a cabo, aportando una 

idea general del producto que ofrecemos. Posteriormente desarrollaré un estudio de 

mercado donde analizaré la viabilidad de esta iniciativa para penetrar en el mercado y 

llegar al consumidor final. Una vez realizados los anteriores pasos, asumiendo que el 

negocio es factible y rentable, desarrollaremos los planes concretos y necesarios para salir 

a mercado y operar hasta obtener los beneficios reales deseados.  

El plan de marketing será el primero a elaborar, diseñando la estrategia adecuada para 

penetrar en el mercado y alcanzar el máximo número de clientes posibles, teniendo 

siempre en cuenta el factor coste-eficacia. El de operaciones se realizará para gestionar 

la empresa de manera interna (contrataciones, desarrollo de procesos, etc.). De forma 

simultánea se elaborará el plan financiero con la finalidad de valorar la viabilidad 

económica del proyecto, que no se podría llevar a cabo si no fuese rentable; como mínimo 

tiene que ser “solvente”. Por último, estableceremos las posibles futuras implicaciones 

del estudio y proporcionaremos las oportunas conclusiones críticas acerca del proyecto. 

2. MODELO DE NEGOCIO 

Una propuesta de valor tiene por objetivo aportar al cliente una visión clara y transparente 

sobre cómo el producto o servicio que la empresa ofrece puede aportar valor. Para 

definirla necesitamos enfocarnos en dos factores principalmente: el problema y el cliente. 

A todo estudiante alguna vez se le queda “atrancado” un tema o le surgen dudas y necesita 

de alguien “experto” para enseñarle o ayudarle. En ese momento es cuando empiezan los 

problemas; no encuentras profesor, no está disponible, es muy caro o simplemente no 

tiene tiempo. Por este motivo, acabamos recurriendo a amigos y familiares que ni son 

expertos en la docencia ni especialistas en la materia. 
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Hoy en día no es posible, a través de las plataformas existentes en el mercado, ponerte en 

contacto inmediato con ningún profesor sin haber contratado o reservado la clase con 

cierta antelación o sin haberte inscrito previamente en alguna academia online. 

TeachApp, Tutellus, Infoclases, Webel son algunas de las plataformas que nos ayudarían 

a encontrar algún profesor, pero pasando primero por el proceso de contactar con el 

profesor, ver su disponibilidad, llegar a un acuerdo previo, acordar horarios, etc. Este 

proceso puede prolongarse durante varios días, por lo que este tipo de plataforma no sería 

de utilidad alguna para un alumno que tuviera que examinarse al día siguiente. 

De este modo, podemos definir el problema como “la dificultad para un alumno de recibir 

una enseñanza específica de manera inmediata, impartida por un profesor especializado 

en la materia, sin importar dónde nos encontremos”.  

En MetaProff sabemos que no solo trata un tipo de cliente; está dirigido tanto a 

estudiantes como a profesores. Nuestra empresa genera valor para ambos de manera muy 

distinta; a los alumnos les facilitamos la herramienta para recibir enseñanza inmediata a 

través de una videollamada, con la capacidad de elección para comparar precios y 

valoraciones de distintos tutores y, así, decidir cual se ajusta mejor a sus necesidades; a 

los profesores les ofrecemos un espacio donde podrán impartir la asignatura que ellos 

deseen, cuando dispongan de tiempo y desde en lugar que ellos se encuentren, recibiendo 

por ello una retribución adecuada a su trabajo. Ambos, alumnos y profesores, serán los 

que decidan el uso quieren darle a nuestra plataforma; los profesores con su conocimiento 

sobre la materia y disponibilidad “inmediata”; los alumnos con su “necesidad” y 

“urgencia” de aprendizaje. La plataforma servirá como punto de encuentro entre ambos. 

2.1. Estudio de mercado 

Para conseguir situar a MetaProff en la mejor situación posible, hemos de conocer muy 

bien quienes son nuestros clientes potenciales y cuál es su motivación. También 

tendremos en cuenta el uso que ellos le darán a la plataforma. 

A) Estudiantes 

Los estudiantes son el eje vital en nuestra plataforma (el cliente). Ellos son el núcleo de 

esta iniciativa y, por ello, el mayor beneficiario.  



10 
 

El cliente objetivo no son todos los estudiantes de cualquier grado y universidad (o al 

menos no desde el comienzo). Desde MetaProff creemos que la mejor forma de 

segmentarnos y especializarnos sería dirigiéndonos, inicialmente, a estudiantes de 

universidades privadas que estudien administración y dirección de empresas (ADE), 

derecho y/o ingeniería (de cualquier tipo). La empleabilidad, la exigencia y la integralidad 

de la educación se suelen asociar a la educación privada (Rogero-García, 1998) [3]). Esta 

segmentación resultaría más sencilla, ya que por lo general los estudiantes de 

universidades privadas tienen un mayor poder adquisitivo, siendo más propensos a 

recurrir a clases particulares si son necesarias. Por otro lado, decidimos centrarnos en 

estos grados ya que buscamos especializarnos lo máximo posible, dando la mayor calidad 

a nuestro producto.  

Una vez establecido el nuestro cliente objetivo, comenzamos a preguntarnos en que 

contexto nuestro producto será demando y, si es así, el porqué de esta demanda. 

Los principales problemas con los que se encuentran nuestros clientes principales (los 

alumnos) en su día a día académicos son: 

• Descuido en el día a día académico: el alumno no suele llevar al día el estudio de 

los contenidos impartidos. En ocasiones por falta de interés o de la diligencia 

necesaria y, en otras, porque no cuenta con la “base” o el conocimiento previo 

requerido para poder hacer frente a las tareas o el estudio del temario que se le 

encomienda. Consideramos que esta carencia podría solucionarse también a través 

de la contratación puntual de profesores particulares. 

• Desorientación: aunque el alumno haya tratado de seguir el ritmo de las clases, 

cuando se decide a estudiar y profundizar en la materia, se da cuenta de que no 

controla realmente el temario que “entra” en el examen y no dispone del material y 

documentación necesarios para su estudio. Esta situación se refleja, por lo general, 

en llamadas y consultas entre estudiantes sobre cuál es la materia concreta objeto de 

estudio y dudas de última hora sobre las cuestiones que han surgido a raíz del estudio 

y que, posiblemente, el profesor dejó sin aclarar. Es en estos casos, en los que un 

profesor particular demuestra su utilidad para delimitar la extensión del temario, 

aportar el material necesario para su estudio (apuntes) y resolver las dudas de última 

hora. 
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• Distribución inadecuada del esfuerzo de estudio: Según Diez Canedo [4] la 

mayoría de los alumnos tratan de distribuir su trabajo entre las asignaturas del curso 

de forma equitativa, pero aplicando el máximo esfuerzo durante los últimos días y 

horas previas al examen con la finalidad de obtener el máximo rendimiento del 

trabajo realizado. Esto se traduce en que los estudiantes se “acuestan tarde” y 

“levantan temprano” durante el periodo de exámenes, reduciendo de forma 

significativa la eficiencia y productividad del esfuerzo empleado para el estudio. 

Consideramos que esta “costumbre” de una buena parte de los estudiantes de grado 

y posgrado es un aspecto es difícil de modificar; no obstante, podríamos maximizar 

esas horas de estudio y convertirlas en realmente eficientes si las complementáramos 

con clases particulares enfocadas directamente a las dudas y lagunas que siempre 

quedan por rellenar. 

• Muchas materias y poco tiempo disponible: este problema deriva del “tiempo de 

estudio inadecuado”, ya tratado en el punto anterior. Por lo general, las fechas de 

exámenes están organizadas para realizar todos ellos en un espacio de tiempo 

limitado a 1 o 2 semanas. Es precisamente durante ese periodo, en el que el recurso 

del tiempo es especialmente escaso, cuando es necesario organizarse bien y aclarar 

las dudas de forma inmediata, tan pronto surjan.  

• Confusión y empleo inadecuado de recursos docentes: los escenarios anteriores se 

combinan y se dan de forma simultánea durante el periodo citado periodo final de 

curso, lo que genera una gran “confusión generalizada” entre los alumnos que tratan 

de discutir y aclarar entre ellos las lagunas de conocimiento y dudas de última hora 

(la mayoría de las veces sin éxito), a través de foros no adecuados en las redes 

sociales. El empleo de estos foros no suele ser de gran utilidad, pues en las 

discusiones caóticas que se producen aparecen nuevas dudas, que a su vez generan 

inseguridad y ansiedad, en una espiral sin fin que puede resumirse como una “absurda 

pérdida de tiempo”, que el estudiante podría haber resuelto fácilmente si hubiera 

dispuesto de un profesor experto en la materia dedicado a él en exclusiva en ese 

preciso momento.  

Una vez identificados los problemas de los estudiantes, he decidido realizar un “Google 

forms3” para ver conocer su opinión al respecto y poder así cuantificar y “medir” 

determinados aspectos de los mencionados problemas. A su vez, he decidido preguntar 

sobre otros aspectos relativos a MetaProff con el objetivo de tratar de medir también su 
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posible aceptación y la necesidad de nuestra plataforma. La muestra en este caso se ha 

realizado a la población objetivo de 50 estudiantes de distintos niveles de educación. A 

raíz de este podemos obtener las siguientes conclusiones: 

• Falta de conocimientos académicos:  entre nuestros encuestados encontramos que 

el 39,2% dedica 2 o menos horas de estudio a la semana por asignatura. A pesar de 

que su nivel de asistencia a clases es bueno (una media del 70% de asistencia 

semanal), los estudiantes afirman que su nivel de atención está muy por debajo 

esperado (ver tabla). A modo de resumen, y basándonos en los anterior, podemos 

afirmar que los alumnos no rentabilizan gran parte de la actividad académica que se 

les imparte en el centro docente privado, necesitando complementar con un 

incremento en sus horas de estudio e investigación (acudiendo a otras fuentes, textos, 

apuntes, etc.) y/o clases particulares que suplan de manera más eficiente esta 

carencia. 

 

 

• Malos hábitos de estudios: en épocas de exámenes, el 21,6% de los estudiantes 

manifiestan que comienzan a estudiar la materia con una antelación de entre 1-3 días; 

el 47,1% comienzan 1 semana antes lo cual se considera insuficiente para aprobar 

todas las asignaturas. El motivo de ello es que según nuestra encuesta el 47,1% de 

ellos estudian únicamente por aprobar y no sacar nota. Esto sumado a que el 70,6% 

se presenta al examen sin tener conocimiento total del examen, refleja que los 

alumnos no estudian como es debido creando “vacíos” de conocimiento.  
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• Dudas incompletas: Por otro lado, el 80,4% de los estudiantes afirman que, en algún 

momento de su enseñanza, han tenido dudas académicas y no han conseguido a nadie 

para que se las solucione. Además, el 86,3% afirma recurrir a amigos y compañeros 

de clase, y solo el 21,6% a profesores. Esto genera una incertidumbre en cuanto a la 

calidad de la enseñanza recibida ya que se puede generar una “bola de nieve” de 

errores. 

 

 

 

 

• Clases particulares: Un dato altamente positivo es que 72,5% de los estudiantes 

entrevistados han recibido clases particulares antes por lo que no mostrarán rechazo 

a futuro. A su vez, consideraban como factores “altamente importantes” la ubicación, 

disponibilidad y la calidad. Sin embargo, el precio ha sido calificado en importancia 

como “moderado”. Por último, la edad ha sido calificada como “poco importante”. 

He querido indagar en el 27,5% que no nunca ha recibido clases particulares para 

entender los motivos y poder profundizar en el mercado. Entre sus respuestas 

encontramos: “Nunca he tenido la necesidad”, “Prefiero hacerlo por mi cuenta”, “No 



14 
 

lo necesito”. Esto es muy positivo ya que demuestra que no hay rechazo por parte de 

los estudiantes, si no que no las consideran necesarias.  

 

 

B) Profesores 

Los profesores son el otro eje vital de la plataforma, sin profesores no habría enseñanza 

y por consecuente la aplicación no se podría llevar a cabo. En cuanto a nuestro estudio de 

mercado para esta sección es ligeramente distinto ya que la plataforma no tiene por 

objetivo sustituir su actual puesto, aunque se podría dar el caso en el futuro cuando haya 

un mayor número de usuarios. 

Los profesores afrontan los siguientes problemas: 

• Pocos alumnos a los que llegar: Un profesor ya sea en el colegio, universidad, 

academia… se centra por lo general en una asignatura, de la cual se ha especializado. 

Esto limita su capacidad de enseñanza ya que estos profesores además de la 

asignatura tienen amplios conocimientos sobre otros temarios o asignaturas. 

Ejemplo: Un profesor de colegio el cual enseña física puede perfectamente tener 

conocimientos sobresalientes del temario de “derivadas e integrales”. Esto limita la 

cantidad de alumnos a los que ellos pueden impartir clase ya que este profesor 

únicamente impartirá el temario de matemáticas. 

• Horarios: Según la UGT [5] la jornada media de un docente a la semana en España 

son 37 horas y media, es decir, siete horas y media al día.  De estas, 7 horas son 

libres. Teniendo en cuenta que los alumnos empiezan clase por lo general entre las 
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08.30 a.m. y las 09.00 a.m., los profesores terminarían la jornada entre las 16 y 17 de 

la tarde, teniendo toda la tarde libre. 

• Clases particulares específicas: Los profesores particulares tienen el problema de 

que debido a desplazamiento y a alumnos recurrentes no pueden dar la cantidad de 

clases y horas que desearían. 

Con el objetivo de verificar si estas problemáticas son correctas y adecuadas para los 

profesores, he tenido una conversación con un antiguo profesor particular que tuve. En 

ella le pregunté principalmente por los problemas que él afrontaba en su día a día como 

profesor. Principalmente destacó lo difícil que es encontrar nuevos clientes. Detalló que 

la mayoría de ellos empezaban por ser hijos de conocidos y así poco a poco fueron 

recomendándole a amigos. En su caso no le gusta recurrir a páginas web de profesores 

particulares ya que, según él, quien tiene el precio más barato es quien se lleva el 

“cliente”, Por lo que termina dando el servicio más barato de lo que debería. También 

destacó la poca regularidad de las clases diciendo: “En ocasiones tienes la semana 

agendada con los alumnos, pero de repente uno no puede, el otro tampoco. Esto lleva a 

que pierda mucho tiempo y me descuadré por completo la agenda. Además, muchas veces 

estas son clases perdidas que nunca se recuperan”.  En la conversación pudimos 

comprobar como todas las problemáticas eran correctas. 

C) Alumnos-profesores 

Este segmento engloba aquellos alumnos que también dan clases particulares o que les 

gustaría impartirlas. Estos alumnos el único problema que afrontan es que debido a que 

son estudiantes, la mayoría de ellos no cuenta con ninguna fuente de ingreso por lo que 

recurren a dar clases particulares. 

Estos suelen impartir clases que no requieran un alto nivel de especialización como por 

ejemplo idiomas. También estos alumnos sueles ser estudiantes ya en la universidad e 

imparten clase alumnos de colegio (primaria, ESO, bachiller). 

Debido a una falta de datos acerca de los problemas que estos estudiantes afrontan a la 

hora de dar clases particulares, he decidido entrevistar a Candela López (anexo), 

estudiante de 4º curso de Psicología, la cual lleva dando clases particulares más de 4 años.  
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De la entrevista, obtenemos las siguientes conclusiones acerca de los alumnos/profesores: 

• Su motivación es principalmente el dinero. Una retribución extra para ayudarles en 

su día a día. 

• Creen que el contacto debería ser alumno profesores y no madre con profesor ya que 

se pierde profundidad a la hora de entender las necesidades. 

• Es complicado adecuarse a cada uno de los alumnos ya que todos tienen necesidades 

educativas muy distintas. 

• El profesor tiene que estar constantemente adaptándose al alumno ya que de manera 

recurrente cancelan clases o modifican fechas a última hora. 

• El desplazamiento a los domicilios de los alumnos supone una gran pérdida de 

tiempo lo cual limita la capacidad de impartir clases a más de un alumno. 

 2.2. Demanda Potencial  

En esta sección estimaremos cual puede llegar a ser la demanda potencial de la 

plataforma. Para ello, vamos a tener que enfocar este estudio de manera independiente y 

personalizada para estudiantes y profesores; siendo ambos potenciales usuarios y clientes 

de la plataforma. 

Estudiantes 

Basándonos en informes de Statista [6] y tomando el año 2019/2020 como referencia, 

comenzaremos por estimar cuántos alumnos optan por la enseñanza privada en vez de la 

pública. El total de estudiantes totales matriculados en España se estimó en 1.309.762. 

De estos, el por porcentaje de matriculados en universidades públicas y privadas sería de 

83,4% y 16,6% respectivamente. La cifra estimada se aproxima a los 217.908 alumnos. 

Debemos tener en cuenta los grados que estos cursan para entonces ver cuales realmente 

son los que nos interesan en nuestro estudio. Como hemos comentado, centrarnos en estos 

estudiantes sería la mejor forma de especializarnos en este nicho de mercado.  

Análisis por rama de enseñanza / grado (de privada): [6] 

- Ciencias sociales y Jurídica: 114.059 (18,8%) 

- Ingeniería y arquitectura: 22.283 (9,7%) 

Por ello, la estimación total de la demanda de los universitarios sería de 136.342 

estudiantes, siendo esta la demanda total. 
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A su vez, hemos de tener en cuenta la encuesta antes mencionada. No todos los 

estudiantes están dispuestos a dar clases particulares. A partir del cuestionario, 

analizaremos lo números para ver cuántos estudiantes realmente estimamos que sí que se 

registrarán: 

Del Total (136.342) 

• Si (58,8%): 80.169 

• No (11,8%): 16.088 

• Tal vez (29,4%): 40.085 

Tomando la cifra de potenciales máximos (136.342) podemos descartar directamente 

aquella parte de la población que estimo que no se registrará (16.088). Además, tenemos 

un alto porcentaje el cual no sabe si se registrará por lo que me conformaré con llegar al 

50% de los mismos (20.043).  

Por ello que después de todos los cálculos realizados, estimo que el número de usuarios 

potenciales será de aproximadamente 100.212 alumnos. Debemos tener en cuenta que 

este dato es la demanda potencial, no demanda inicial. 

Profesores 

De la misma manera que para los estudiantes, este sector debe ser analizado de manera 

individual ya que es muy amplio. Según los datos de epdata [7] en 2020 había más de 

795.000. Debido a su rápido crecimiento, estimo que hoy en día contamos con más de 

800.000 docentes en España. Estos datos reflejan la cantidad de docentes totales y por 

ello intentaremos cuadrar más la demanda a lo que realmente buscamos, profesores de 

asignaturas de empresariales o derecho o ingenierías. Este dato no es fácil de hallar por 

lo que nos basaremos en la proporción promedio de estudiantes por alumno en España; 1 

profesores por cada 22 estudiantes.  

Tomando como referencia los 100.212 y sabiendo que hay un (1) profesores por cada 

veintidós (22) alumnos, estimamos que nuestra demanda de profesores será de 4555 

profesores. 

El objetivo de MetaProff en cuanto a los docentes que queremos involucrar en nuestra 

plataforma es el mayor número de profesores posibles ya que necesitaremos un alto 

volumen de usuarios conectados y números de asignaturas que impartir. 
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También, hemos de tener en cuenta aquellos alumnos que se registrarán como profesores 

para impartir clases particulares. Tras haber realizado la encuesta, obtuve que el número 

de alumnos será aproximadamente un 27,7% de los alumnos. Hemos de tener en cuenta 

que estos estudiantes que actuarán como profesores serán, por lo general, de nivel de 

educación “bachillerato” o “master”. Aproximadamente, 27.758 estudiantes actuarán a su 

vez como profesores particulares.  

 

 

 

 

Tras haber realizado el estudio de los usuarios que impartirán como profesores estimamos 

que la demanda potencial de usuarios profesores será de 32.313. 

Una vez realizados el estudio de los potenciales usuarios como estudiantes y como 

profesores. Estimamos que la demanda potencial de MetaProff en el medio-largo plazo 

será de 132.525 usuarios.  

 2.3. Análisis de la competencia 

Partimos de que MetaProff es una idea revolucionaria e innovadora la cual nunca se ha 

llevado a cabo. Estamos implementando un nuevo producto en un mercado ya existente. 

Este mercado es el de la enseñanza online y en concreto los profesores particulares. A 

pesar de ello, contamos con numerosas plataformas de profesores particulares, así como 

plataformas de enseñanza virtual las cuales son consideradas nuestra competencia directa.  
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A) Competencia Directa – “Preply” & “ClassOnLive” 

Preply 

Realizando el estudio y análisis de la competencia, encontramos a “Preply”. Una 

plataforma de enseñanza online que cuenta con una red online de profesores dispuestos a 

impartir enseñanza en cualquier momento. 

Su plataforma e idea es muy similar a la nuestra y por ello que es nuestra principal 

competencia, aunque cuenta con una serie de variaciones. 

Similitudes: 

• Sistema de búsqueda de asignaturas el cual redirige a una red online de profesores 

disponibles para enseñanza online. 

• Profesores pueden elegir el precio al que impartirán sus clases. 

• Control total de los profesores sobre su disponibilidad. 

• Los alumnos también pueden actuar como profesores. 

• Sistema de valoración alumno profesor para verificar el nivel de enseñanza.  

• Se puede también realizar reservas. 

Diferencias:  

• Los alumnos no pueden buscar por temas. Únicamente pueden filtrar las asignaturas 

que ellos te proporcionan. 

• Su plataforma no proporciona un sistema de videollamada integrado el cual actúa 

de manera instantánea. 

• No permite la enseñanza instantánea. A pesar de que proporciona una red online de 

profesores disponibles (y desconectados), esta te permite únicamente reservar o 

contactar, pero no entrar en videollamada con un solo clic. 

ClassOnLive 

Esta plataforma puede considerarse a su vez competencia directa, ya que, a pesar de 

contar numerosas variaciones, tiene una idea semejante a la de MetaProff. 
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ClassOnLive es un Marketplace donde se imparten videoconferencias en directo donde 

alumnos pueden conectarse y presentar atención al curso. Los alumnos pueden chatear en 

tiempo real entre ellos y con el profesor por si tienen alguna duda.  

B) Otras Competencias 

Enseñanza online 

• GoStudent: Esta plataforma pone a alumnos en contacto online con profesores 

particulares que ellos mismos pondrán a su disposición. Tutores altamente 

profesionales los cuales atraviesan un riguroso proceso de admisión y formación.  

Lo que nos diferencia de ellos es que nosotros, ponemos a disposición del estudiante 

una red de profesores disponibles para su enseñanza online instantánea mientras 

que GoStudent se encarga de facilitar el tutor más cualificado para un estudiante, 

reduciendo principalmente el tiempo de búsqueda.   

• Asociación Didáctica, Campus Educación, Campus Mundo Primaria, GlassGap 

ofrecen todas ellas cursos para la realización de los estudiantes. 

Portales de Profesores particulares 

A través de un foro de Student2.0. [8], he sido capaz de encontrar los mejores portales 

para encontrar un profesor particular. Entre ellos cabe resaltar los siguientes: 

• E-ducas: te permite reservar un profesor a medida (materia, horario, precio). 

• TeachApp: permite encontrar alumnos y profesorado que se encuentra cerca de ti.  

• Tusclasesparticulares: anuncios de reservas de profesores particulares (online, 

presencial, etc.) 

• Superprof: Profesores evaluados que se encuentran cerca de ti 

• Mi ProfeParticular: una red social de clases particulares. En ellas los profesores 

presentan anuncios para dar clases. 

MetaProff es distinta a ellas ya que nosotros no estamos en el mercado para facilitar una 

reserva o publicar un anuncio, nosotros aportamos una plataforma que te facilita una 

video llamada instantánea con el profesor de tu preferencia. 
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 2.4. Análisis DAFO 

El análisis DAFO es una herramienta fundamental para realizar un plan de negocio o un 

estudio de mercado. Esta nos permite y facilita poder analizar y poner en manifiesto cual 

es la situación actual de nuestra empresa tanto de origen interno como externo para de 

este modo, poder tomar las decisiones estratégicas más adecuadas.  

Para su realización, he diseñado una tabla 2x2 para que cada uno de los elementos pueda 

ser visualizado con facilidad. Estos elementos serán: Debilidades, Amenazas, 

Oportunidades y Fortalezas. 

 

 

                                   Interno                                                       Externo 

 

DEBILIDADES 

 

Inversión inicial elevada 

 

Falta de experiencia en el  

sector 

 

No contamos con personal  

con conocimientos de  

programación 

 

         

 

AMENAZAS 

 

Existe mucha competencia en  

cuanto a la educación online 

 

Competencia ya establecida en  

el mercado y con experiencia 

 

Preferencia general por las  

clases presenciales  
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FORTALEZAS 

 

Contactos: diseñadores, 

programadores, inversionistas. 

 

No se necesita inversión en 

infraestructuras 

 

Facilidad para dar a conocer el 

producto entre los estudiantes 

 

 

 

 

OPORTUNIDADES 

 

Tendencia creciente por la  

enseñanza online 

 

Producto innovador y muy 

diferenciado a la competencia.  

No hay empresa similar. 

 

Mercado muy atractivo y  

en constante crecimiento 

 

Alto nivel de usuarios  

potenciales.  

 

 

A) INTERNO 

DEBILIDADES. 

1. Inversión Inicial Elevada: MetaProff requiere una altísima inversión inicial para el 

diseño y funcionamiento de la plataforma. La plataforma será de unos 160.000€ 

aprox. Lo cual es bastante elevado para un comienzo. 

2. Falta de experiencia en el sector: El equipo nunca ha estado involucrado en el sector 

de la enseñanza online. 
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3. No contamos con personal con conocimientos de programación: 

desafortunadamente, la inversión mencionada anteriormente podría ser reducida 

casi por completo si contáramos con un equipo con conocimientos en diseño y 

programación de páginas web. 

FORTALEZAS 

1. Contactos: diseñadores, programadores, inversionistas… Amplia agenda y recursos 

para contactar a los mejores profesionales en lo suyo. 

2. No se necesita inversión de infraestructuras: dado que la plataforma es 100% 

digital, no será necesario un edificio para el funcionamiento. Mantenimiento, 

soporte, empleados podrán trabajar de manera remota. 

3. Facilidad para dar a conocer el producto entre los estudiantes: Al ser estudiante y 

estar involucrado en numerosas asociaciones de viejos alumnos, tendré facilidad 

para captar aquellos usuarios estudiantes. 

B) EXTERNO 

AMENAZAS 

1. Existe mucha competencia en cuanto a la educación online. 

2. Competencia ya establecida en el mercado y con amplia experiencia: la mayor parte 

de los competidores tiene su producto disponible en el mercado. A su vez, la mayor 

parte de ellos han logrado fidelizar un alto número de clientes. 

3. Preferencia general por las clases particulares 

OPORTUNIDADES 

1. Tendencia creciente por la enseñanza online: debido a la actual pandemia del 

Covid-19, las instituciones se han visto obligadas a impartir enseñanza online.  

2. Producto innovador y muy diferenciado a la competencia. No hay empresa similar: 

nuestra plataforma trae consigo una idea innovadora capaz de situarnos por encima 

de la competencia en pocos años. 
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3. Mercado muy atractivo y en constante crecimiento: Nuestro mundo está cambiando 

y con ello nuestras costumbres. Cada vez son más las tareas que se han digitalizado. 

4. Alto nivel de usuarios potenciales: 8,44 millones de usuarios potenciales a nivel 

nacional.  

5. Posibilidad de internacionalizarse. 

3. ESTRATEGIA METAPROF 

Según el investigador Michael E. Porter, existen tres tipos de estrategias competitivas. 

Cada empresa puede utilizar una de ellas o inventar su propia ya que la flexibilidad es 

crucial para el crecimiento del negocio. Los tipos de estrategia que encontramos son: 

diferenciación, liderazgo en costes, estrategia del enfoque. 

3.1. Líder en diferenciación 

Como ya hemos comentado, MetaProff llega al mercado con una idea revolucionaria y 

única siendo la primera plataforma en aportar a los usuarios una red en vivo de profesores 

y estudiantes mediante una video llamada. Contamos con numerosos servicios los cuales 

se asemejan, pero ninguno como el nuestro, introduciendo este nuevo servicio en el 

mercado. 

Por ello, he decidido llevar a cabo una estrategia de diferenciación, pero con un pequeño 

matiz. Sabemos que una estrategia en diferenciación consiste en aportar un producto o 

servicio único para permitir que haya un aumento de precios. Sin embargo, nosotros no 

enfocamos la diferenciación con ese aumento de costes ya que cobramos una tarifa 

estándar a los alumnos por la clase. Nuestro factor principal es proveer un producto con 

atributos mejores y únicos para nuestros usuarios. 

Sin embargo, justificaremos nuestra subida de precios diferenciándonos en dos factores 

principales: utilidad y calidad. Nuestro enfoque es aportar al cliente una plataforma muy 

útil donde las funciones son muy intuibles y fáciles de usar, además de la rapidez del uso. 

Por otro lado, la calidad siendo este el factor principal de la plataforma. Tanto nuestros 

empleados como profesores se encargan de distribuir el servicio de manera excelente, 

preocupándose en todo momento por una experiencia de calidad del usuario. 
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Source: Adapted from D. Faulkner and C. Bowman, The Essence of Competitive Strategy, Prentice Hall, 1995.  

Para situarnos en el “Strategy Clock” debemos tener en cuenta si el precio será un factor 

clave en nuestra estrategia. Como hemos mencionado anteriormente el precio será base 

por ello que lo podremos colocar entre las 12:00 y las 3:00 dependiendo de la cuantía que 

queramos cobrar por nuestro producto. Los usuarios, percibirán unos beneficios muy 

elevados poniéndoles a su disposición una herramienta clave para resolver un problema 

cotidiano de los estudiantes y profesores. 

Como podemos observar, la zona 

resaltada en rojo dependerá del precio 

que nosotros decidamos más adelante. 

Cuanto más alto sea el precio, más a la 

derecha estaremos.  

 

 

 

 

 

 

Precio del servicio: 

El precio promedio de un profesor particular va de entre los 10 y los 20 euros, siendo esta 

la tarifa estándar.  
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En MetaProff hemos decidido fijar un precio de 25 - 30€ / hora, un poco superior al precio 

medio. Esta subida se debe a la diferenciación que ofrecemos de nuestro servicio y a la 

alta calidad que queremos que nuestros clientes perciban. La calidad de nuestro servicio 

es, para nosotros, lo más importante.  

3.2. Misión, Visión, Valores de MetaProff 

Misión: Conectar a los alumnos y profesores mediante una plataforma de enseñanza 

online fácilmente accesible que destaque por ser un una herramienta de calidad al servicio 

de los alumnos. 

Visión: Ser la plataforma líder en España para alumnos de universidad privada para la 

enseñanza virtual.  

 Valores:  

• Compromiso: Del equipo y de los usuarios por crear un ambiente de enseñanza 

donde seamos responsables del conocimiento ajeno. 

• Calidad: Comprometernos por entregar un servicio de alta calidad a nuestros 

usuarios. 

• Integridad: Queremos cuidar la reputación de la empresa. Por eso, mantener los 

estándares altos de calidad es fundamental para ser empresa de referencia. 

• Pasión: Amor por enseñanza nos empuja a entregar la herramienta que aportará 

valor a nuestros usuarios. 

4. PLAN DE MARKETING 

Una vez realizado el análisis interno, competencia y consumidores (DAFO), además de 

haber posicionado a MetaProff, pasaremos a hacer el plan de marketing operativo. Este 

plan se basará en 3 etapas fundamentales [9]: Las 4Ps, el plan de puesta en marcha y el 

plan económico. A su vez, realizaremos un plan de contingencias para imprevistos. 

4.1. Las 4Ps 

Política de producto: MetaProff ofrece un servicio único para los usuarios. Se trata de 

una plataforma online para estudiantes de universidad y master privadas, que busquen 

ampliar sus conocimientos a través de videollamadas de calidad con profesores 

especializados. Buscamos poner a su disposición una plataforma de calidad donde ellos 
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(alumnos) sean los que decidan cuando en qué momento dar clases y sin necesidades de 

tener que desplazar a los profesores. Enseñanza de calidad en cualquier lugar. 

Política de precios: Establecer el precio no es sencillo. Sabemos que el precio medio de 

una clase particular suele rondar entre los 10-20€. Nuestro precio será de 25 a 30€ / hora 

dependiendo del “expertise” del profesor, siempre de calidad. Nuestro precio está por 

encima de la media demostrando que es un servicio de calidad que conlleva un “plus” por 

todo lo que ofrece. Además de que habría que cubrir el alto costo de establecer la 

aplicación.  

Por otro lado, debemos establecer nuestros beneficios y cómo obtendremos los márgenes. 

Nuestra comisión de la plataforma será del 10% directamente a los profesores por cada 

clase impartida, con un mínimo de 2,5€. Ejemplo: un alumno da una clase de una hora 

por 27€ / hora. Al profesor se le deducirían 2,7€ como comisión, para mantener el 

funcionamiento de nuestra plataforma.  

Debemos hacer hincapié en que las clases no tienen duración máxima, pero si mínima, es 

decir, pueden alargarse más de una hora aplicándose las tarifas estándar. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Política de distribución: El marketing que hemos establecido para dar a conocer nuestra 

empresa se basará en marketing online y en visitas universitarias. Queremos 

promocionarnos en lugares donde sabemos con certeza que lograremos llegar a nuestros 

clientes objetivo: profesores y alumnado.  

Marketing online: Principalmente nuestro objetivo es lograr llegar a los estudiantes a 

través de redes sociales. Para ello nos centraremos en las plataformas Instagram y 

 

• Si 1 hora                                              25 €  
 

  41,6 céntimos el minuto 

 

• Por lo que 1,5 horas            25€ + 30 (41,6) = 37,48€ 
 

                           Siempre 1 hora mínimo 

 

• 3,78€ (10%) de comisión, cobrados directamente al Profesor 
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YouTube. En Instagram buscaremos optar por anuncios sencillos que atraigan a la 

mayoría de los jóvenes universitarios. Sin embargo, en YouTube será a través de anuncios 

de 30 segundos dirigidos únicamente a estudiantes. 

Nuestra forma de pagar las campañas publicitarias online sería CPM, coste por mil 

impresiones. Significa que el pago se realizará una vez la campaña haya llegado a las mil 

impresiones (veces que ha sido mostrado a algún usuario). 

Marketing tradicional: Atender a universidades privadas y dar conferencias tanto a 

universidades como profesores creemos que ayudará a atraer a números usuarios. 

Realizar promociones dependiendo de la universidad será una estrategia que 

desarrollaremos más adelante. 

Política de comunicación: Nuestra política consiste en realizar una publicidad masiva el 

primer año. Alcanzar a 30.000 usuarios por mes creemos que es una cifra razonable y lo 

suficientemente buena como para darse a conocer. 

4.2. Puesta en marcha y cronograma. 

Como hemos comentado anteriormente, el primer año será fundamentales para nuestro 

plan de marketing. Instagram y YouTube serán las principales redes sociales por las que 

optaremos nuestra distribución, así como las visitas a universidades privadas. 

Nuestro objetivo principal es alcanzar a 30.000 usuarios por mes, dividiéndolo en 15,000 

a través de Instagram y 15,000 en YouTube. Además, daremos una conferencia 

informativa cada semana en una universidad privada distinta. En estas charlas, además de 

informar y atraer usuarios (alumnos y profesores), sacaríamos acuerdos con las 

universidades que sirvan como promoción a sus usuarios. 

Después del primer año, contaremos con números usuarios alcanzados por lo cual será 

conveniente bajar la intensidad de la publicidad. De ahí en adelante nos conformaremos 

con alcanzar a 15.000 usuarios por mes y dar una conferencia mensual en alguna 

universidad privada. 
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4.3. Plan económico de Marketing. 

El plan de marketing debe demostrar una viabilidad económica para alcanzar dicho plan 

a través de un desglose de presupuestos dependiendo en la publicidad y duración de las 

campañas. 

YouTube. El método de pago de esta plataforma es CPV, coste por visualización. Esto 

significa que por cada persona que queramos alcanzar, independiente de que contrate o 

no nuestro servicio, deberemos pagar un costo fijo. En YouTube el CPV ronda los 5 

céntimos por visualización. Por ello llegar a 15.000 personas al mes tendría un precio de 

750€. La gran ventaja que tiene esta plataforma es que nos deja dirigirlo únicamente a 

estudiantes universitarios. 

Instagram. El método de pago que usaremos en Instagram será CPC y CPM. El CPC es 

el coste por clic y tiene un costo de 0,6€. El CPM (coste por mil impresiones) es de 1,1€. 

Nuestra publicidad optará por comprar 8000 x Coste Por Clic (4800€) y 10 x Coste Por 

Mil (11€). Estos últimos 11 euros son únicamente para familiar al usuario con la marca 

ya que no atraerá a muchos usuarios.  

Plan económico mensual y anual (1º Año):  

- Mensual: 750€ YouTube + 4811€ Instagram = 5561€ 

- Anual: 5561 x 12 = 66.732 € por año en publicidad 

o Este plan supondría alcanzar 30.000 personas por marketing digital al mes, 360.000 

visualizaciones al año. 

Plan económico anual (próximos años): 

- Para los próximos años buscaremos publicitarnos un poco más. Este incremento 

será del 5% respecto al año anterior. 

o Este plan supondría alcanzar 18.000 usuarios adicionales al año. Debemos tener en 

cuenta que muchos serán repetidos y que ya será altamente reconocido por la 

mayoría de los usuarios. 
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4.4. Promociones. 

Las promociones son una fuente imprescindible para darnos a conocer. Queremos atraer 

al cliente y que este se sienta cautivado por la plataforma. Las promociones que 

tendremos son las siguientes: 

- Promociones universitarias: cada alumno tendrá una clase gratuita a través de 

MetaProff en el plazo de un mes tras la conferencia en su universidad. 

- Cada alumno recibirá una clase gratis tras invitar a 10 amigos a registrarse en 

nuestra plataforma. 

- Cada profesor recibirá 25€ por cada 5 profesores que inviten a nuestra plataforma. 

- Una promoción que será más frecuente será regalar vales de 10€ que se descontarán 

al precio de su primera clase. Esta promoción será aplicada por épocas a nuevos 

usuarios. 

Con este plan de marketing estimamos que el primer año consigamos retener a un a 1/6 

de los usuarios a los que dirigimos nuestra campaña. Un 1/6 de ellos supone que de los 

30.000 estimo que 5.000 usuarios utilizarán el servicio el primer mes 1 o 2 veces. En 

conclusión, gracias a este plan lograremos que nuestra plataforma de cavidad a realizar 

en el caso esperado 9.000 llamadas al mes.   

5. PLAN DE OPERACIONES Y RECURSOS HUMANOS 

5.1. Descripción de los procesos de negocio de MetaProff 

MetaProff vende el servicio de poner en contacto a alumnos de universidades privadas 

con profesores de calidad. Por tanto, en los próximos apartados describiremos en 

profundidad el proceso que seguirán tanto alumnos como profesores. 

A. Profesores 

1) Los profesores  ya sea a través de publicidad, recomendación llegarán a nuestra página 

web (www.MetaProff.es). Tendrán dos opción de acceso: “Unirse” o “Registrarse”. 

 

 

http://www.metaproff.es/
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2) Tras hacer clic en registrarse, tendrá que crear un perfil personal con: 

a. Nombre y apellidos 

b. Correo electrónico 

c. Número de teléfono 

d. Tendrá que elegir la opción de profesorado 

e. Desplegable de la asignatura que les gustaría enseñar (podrán elegir más de una). 

3) Una vez realizadas las fases previas de inscripción, se procederá a enviar un correo a 

la dirección de mail para de este modo verificar la identidad. En MetaProff creemos 

en que la plataforma esté libre de robots y de malwares. 

4) Una vez el profesor esté dentro de la plataforma podrá empezar a impartir enseñanza 

estableciendo un precio por hora. Al lado de su nombre e imagen tendrá 3 estados: 

disponible (podrá impartir clase), en clase (impartiendo), desconectado (no estará 

disponible). Estos estados aparecen directamente a los alumnos. 

5) El funcionamiento de la plataforma será parecido a plataformas como “Uber”, 

“Cabify” que trabajan bajo demanda. Es decir, al profesor con el estado en línea le 

aparecerán/” saltarán” las clases. Trabajarán bajo demanda, eligiendo que clases 

quieren o no impartir en cada momento. 

6) Aceptar la clase y directamente conectarle con el alumno a través de videollamada. 

B. Alumnos  

1) Los alumnos ya sea a través de publicidad, recomendación llegarán a nuestra página 

web (www.MetaProff.es). Tendrán dos opción de acceso: “Unirse” o “Registrarse”. 

 

        

2) Tras hacer clic en registrarse, tendrá que crear un perfil personal con: 

a. Nombre y apellidos 

b. Correo electrónico 

c. Número de teléfono 

d. Tendrá que elegir la opción de alumno 

e. Desplegable de universidades privades donde se pueden cursas grados y master. 

http://www.metaproff.es/
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3) Una vez realizadas las fases previas de inscripción, se procederá a enviar un correo a 

la dirección de mail para de este modo verificar la identidad.  

4) Dentro de la plataforma nuestro alumno en cuestión podrá hacer libre uso de las 

funcionalidades que tenemos que ofrecer y buscar la enseñanza que este necesita. 

5) El alumno dispondrá con una herramienta de búsqueda de asignaturas. Aquí podrá 

escribir la asignatura de la cual quiere recibir enseñanza. 

6) El siguiente será elegir entre todos los profesores con su valoración y precio el que 

más concuerda con sus necesidades. 

7) Solicitar al profesor y esperar a que este acepte. Una vez aceptado se les conectará a 

través de una videollamada. 

C. Sistema de valoración  

MetaProff crea a los usuarios valor poniendo a disposición de alumnos una enseñanza 

virtual, asegurando un aprendizaje de calidad. Para nosotros garantizar la calidad de 

nuestro profesorado es indispensable y por ello hemos creado un sistema de valoración 

alumno-profesor y viceversa. 

1) Valoración alumno – profesor 

Una vez impartida la clase, el alumno tendrá la obligación de calificar al profesorado 

mediante un sistema de rating por estrellas.  

El sistema de valoración va desde 1 estrella a las 5 estrellas. Este se medirá en base a los 

siguientes factores de la enseña impartida por el profesor: nivel de conocimiento, 

profesionalidad, puntualidad, simpatía, otros. Cada uno de estos factores será reconocido 

como una (1) estrella por lo que si tiene las cinco estrellas tendrá una excelente 

valoración.  

 

 

 

 

 

 :  Pésima valoración 

 

 : Mala valoración 

 

 : Mejorable 

 

 : Buena valoración 

 

 : Excelente valoración 
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El algoritmo empezará a tener en cuenta la valoración tras las 3 primeras clases 

impartidas, realizando una media. En caso de que la valoración de un profesorado sea 

pésima, mala o mejorable, entonces se les eliminarán de la plataforma. El fin de 

MetaProff es mantener la calidad en la enseñanza y facilitar una herramienta virtual para 

los estudiantes.  

2) Valoración profesor – alumno 

Una vez finalizada la lección, el profesorado tendrá la obligación de valorar al alumno. 

El sistema estará basado también en una valoración de 1 a 5 estrellas, pero a diferencia 

del anterior, este se basará en los siguientes factores del alumno durante la clase: 

puntualidad, atención, simpatía, esfuerzo y otros. Cada uno de estos tendrá su estrella 

correspondiente.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

En este sistema no se expulsará al alumnado de la plataforma dependiendo de su 

valoración, pero si se le avisará al profesorado en caso de que no esté dispuesto a dar la 

lección. Además, dependiendo de la valoración se le cobrará un suplemento el cual servirá 

al profesor como “compensación”. 

 5.2. Recursos necesarios 

A nivel plan de operaciones, me gustaría distinguir los recursos necesarios para el 

correcto funcionamiento de la empresa a 2 años vista. 

 

 :  Pésima valoración 

 

 : Mala valoración 

 

 : Mejorable 

 

 : Buena valoración 

 

 : Excelente valoración 



34 
 

IT 

2022: Año actual. En este año me centraré en poner el negocio en marcha y para ello 

contaremos con inversiones iniciales relativamente elevadas.  

Al ser MetaProff una plataforma completamente digital, no vamos a necesitar inversiones 

en cuanto a infraestructuras, las cuales suelen ser muy elevadas. Nuestra inversión 

principal va a ser todo el proceso relacionado con el desarrollo de la plataforma y en un 

equipo IT. Para calcular cual sería el proceso para desarrollar, el número de personal y el 

capital necesario, he solicitado un presupuesto detallado del mismo. 

Para este año 2022 y mitad de 2023 (teniendo en cuenta ahora como el comienzo) sería 

crear todo desde el comienzo ya que la duración de poner en marcha la plataforma de 

MetaProff sería de 347 días. Esto implicaría que el primer año no se generarán ingresos 

y todo serán perdidas. 

En esta podemos ver cuál sería el proceso divido en etapas. 

 

 

 

Como podemos apreciar, el proceso de componer de 3 partes principales denominadas 

“incrementos”. Cada uno de ellos es vital para el correcto funcionamiento de la 

plataforma.  

El incremento 1 y 2 están orientados a la programación de la aplicación. En ella se asegura 

que las acciones llevadas en la plataforma respondan a una serie de códigos informáticos. 
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También se realizan detallados análisis para la puesta en marcha del proyecto. Una vez 

realizada toda la programación se lleva a cabo el incremento 3, considerado la etapa final. 

 

 

 

Cabe resaltar que este proceso tiene que llevarse a cabo por un equipo profesional y por 

ello que, tras haberme informado y hablado con montones de programadores, he decido 

optar por un equipo “junior”. Creo que para ellos este proyecto podría ser un reto y una 

buena forma de impulsar su carrera profesional. Cabe resaltar que un equipo “junior” 

resulta a su vez más barato. Por ello este presupuesto sería llevado a cabo por un equipo 

de 4 personas. Entre ellos:  

• (x 1) System Analyst 

• (x 2) Junior Designer 

• (x 1) Senior Designer 

La figura del senior designer es primordial ya que, a pesar de tener un equipo joven, 

barato y con ambición, creemos que el trabajo debe estar bien guiado para ser llevado a 

cabo a la perfección. En la siguiente foto podremos observar la función que cada 

diseñador llevará a cabo y cuál será el costo de su trabajo.  
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 El precio necesario para llevar a cabo la totalidad del proyecto sería de 137.810 € 

(presupuesto desglosado en el anexo) y los trabajadores solo estarán con nosotros en este 

periodo de 347 días. No habrá plantilla adicional. 

2023: Como he mencionado anteriormente, la primera mitad de año sería destinado a 

terminar el lanzamiento total de la plataforma. Mientras tanto me dedicaré a buscar a dos 

profesionales cualificados que se vayan a encargar del mantenimiento de la web, de la 

atención al cliente y del soporte técnico. Al ser una plataforma online creo que estas dos 

figuras serán vitales en que el esperado funcionamiento sea eficiente. 

RR. HH 

A nivel recursos humanos, MetaProff se irá desarrollando poco a poco. En la primera 

etapa (primeros años) me encargaré personalmente de las funciones de un director de 

recursos humanos ya que la plantilla no será elevada. Los primeros años únicamente 

contaremos con la presencia del equipo de IT que se encarga del mantenimiento de la 

plataforma y yo, encargado de toda la gestión administrativa de la empresa. 

 



37 
 

Sin embargo, la plantilla irá creciendo en número de empleado por lo que más adelante, 

a partir del tercer año, contrataré un equipo de recursos humanos el cual se encargue de 

realizar toda la contratación de futuros empleados, planes de desarrollo y formación, 

gestión de objetivos de desarrollo y lleve a cabo las políticas RSC de la empresa. 

Estructura organizativa  

En este apartado desarrollaremos más a fondo como será la gestión organizativa y el 

organigrama dentro de la empresa. 

 

                           Fundador - CEO  

         Pablo Duelo  

 

 

         Equipo IT 

                   2 programadores 

      

      

  Director Financiero                                                            Director RR.HH. 

 

 

Con el tiempo, nuestra intención es incrementar rápidamente la plantilla para conseguir 

el correcto desarrollo de la empresa. El primer año, yo me encargaré de toda la gestión 

organizativa de la empresa: marketing, finanzas, operaciones y recursos humanos. 

Contaré inicialmente con el equipo de 2 programadores que llevarán a cabo el 

mantenimiento de la aplicación una vez sea puesta en marcha. En los próximos años me 

encargaré de contratar a un director financiero el cual se encargará de llevar todas las 

cuentas de la empresa y asegurarse de que esta es solvente. A su vez, centraré un director 

de RR.HH. Este se encargará tanto de la parte de recursos humanos como de operaciones. 

6. PLAN FINANCIERO 

Una vez realizados los análisis previos, debemos calcular los gastos de MetaProff y 

verificar si existe rentabilidad para operar mediante un plan financiero. Este se realizará 

v 
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en un archivo Excel y nos servirá para estimar beneficios, así como el tiempo que 

tardaremos en recuperar lo invertido y en lograr metas económicas. Este plan nos ayudará 

a lidiar con posibles futuras problemáticas antes de que sean perjudiciales para la 

empresa. Según Eduardo Rodríguez Puente [11], vicepresidente de Comités Técnicos 

IMEF Monterrey, a través de la planificación financiera podemos visualizar la estrategia 

integra del negocio a través de decisiones financieras fundamentales, la de compro meter 

recursos, la de estructura de capital, y la de la repartición de los dividendos para los 

Accionistas. 

Realizaremos un estudio para 3 escenarios posibles en un periodo de 10 años: pesimista, 

esperado (objetivo) y el optimista. Sin embargo, comenzaré por detallar esos aspectos que 

los tres escenarios tienen en común para posteriormente poder analizarnos por separado. 

Utilizaremos el escenario esperado para ello. En nuestro Excel encontraremos nueve (9) 

“pestañas” las cuales ayudan a estructurar nuestros ingresos, gastos, flujos para de este 

modo poder analizar la viabilidad del negocio.  

6.1. ESPERADO 

A) Revenue 

Analizar la cantidad de dinero recaudada mediante la venta de nuestro servicio es 

indispensable. En esta sección estimaremos los ratios de crecimiento, el incremento de 

precio, la capacidad máxima, su utilización y por último realizaremos el “Revenue plan”. 

• Growth rates: el primer año servirá de base por lo que espero ningún crecimiento. 

Los próximos años (del 2 al 10) el plan de marketing comenzará a hacer efecto y 

las ventas irán creciendo de la siguiente manera: 

 

o Año 1: 0% 

o Año 2: 12% 

o Año 3: 30% 

o Año 4: 30% 

o Año 5: 20% 

o Año 6: 15% 

o Año 7: 10%  

o Año 8: 5% 

o Año 9: 5% 

o Año 10: 5%

Año 1 y 2 nuestro servicio entrará en la etapa de introducción en el mercado. Años 

3 y 4 la venta de nuestro servicio tendrá su mayor aumento ya que ya se habrá 

establecido en una etapa de crecimiento. De los 5 años en adelante entrará en una 



39 
 

época madura donde nuestra empresa estará establecida en el mercado, aunque su 

crecimiento conforme pase los años incrementará más despacio. 

• Price Increases: De igual manera que las ventas incrementan también incrementarán 

los precios. Partiendo del precio base establecido anteriormente (2,5€), su 

incremento sería:

o Año 1: 0% - 2,5€ 

o Año 2: 1% - 2,53€ 

o Año 3: 3% - 2,6€ 

o Año 4: 3% - 2,68€ 

o Año 5: 3% - 2,76€ 

o Año 6: 2% - 2,81€ 

o Año 7: 2% - 2,87€ 

o Año 8: 2% - 2,93€ 

o Año 9: 1% - 2,96€ 

o Año 10: 1% - 2,99€

• Maximum Capacity and Utilization: La plataforma tiene una limitación de 1130 

llamadas por día, 35000 al mes. Una vez sobrepasado el límite diario el sistema se 

satura y colapsa. Sin embargo, no supone ningún problema en el escenario actual 

(esperado) ya que en el plazo de 10 años  conseguiremos llegar a un 86% de su 

máxima utilización, es decir, 972 llamadas diarias. 

• Revenue plan: Se refleja lo establecido en los apartados anteriores con las ventas 

estimadas de nuestro producto. Nuestras ventas iniciales esperadas son de 9.000 al 

mes. Estas ventas parecen extremadamente elevadas, pero se considera venta del 

servicio a cada videollamada que se realice en nuestra plataforma. En la próxima 

imagen podemos ver reflejados los ingresos estimados que haremos con las ventas 

de MetaProff anuales.  
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B. Human Resources (contrataciones) 

Se detalla que porcentaje del presupuesto se dirigirá a las contrataciones y sueldos de los 

trabajadores por anualidades.  

En el año cero no habrá ningún equipo ya que, como hemos mencionado en el plan de 

operaciones, únicamente estará el equipo de los 4 programadores encargados de poner en 

marcha la plataforma. Estos no formarán parte de la plantilla después de entregar el 

proyecto y su sueldo estará integrado dentro del presupuesto del proyecto por lo que no 

se tendrán en cuenta en “contrataciones”. 

Para resumir la evolución de las contrataciones, hay que destacar que el primer año 

únicamente se centrarán dos técnicos de IT encargados del mantenimiento de la 

plataforma. En los años posteriores se contratarán managers y staff de los departamentos: 

Marketing & Sales, Finance, Human Resources, IT y Top Management (directivos). La 

plantilla en el año 10 será:  

- Marketing & Sales: 1 manager, 3 staff – 90.000€ 

- Finance: 2 managers, 3 staff – 120.000 € 

- Human Resources: 2 managers, 2 staff – 100.000€ 

- IT: 2 managers, 4 staff: 140.000€ 

- Top Management: 1 Finance, 1 HR, 1 marketing – 165.000€ 

- Legal: outsourcing a una empresa especializada en tema legal de plataformas 

digitales – 30.000€. 

La empresa evolucionará y sus contrataciones irán evolucionado con la popularidad de 

MetaProff. Pasaré de encargarme de toda la empresa a en el año 10 contar con una 

plantilla adicional de 22 empleados. El presupuesto en sueldo será de 645.000€ un 60% 

de los ingresos. Es un presupuesto elevado pero asequible ya que al ser un servicio y no 

requerir gastos periódicos supondrá más dinero para las contrataciones.  

C. Investment & Depreciation 

En esta sección detallaré a fondo las inversiones que realizaremos, así como su 

depreciación.  

Al ser una plataforma 100% online únicamente encontraremos 2 inversiones principales: 
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- Web Page Development: la inversión inicial será de 140.000€. Su ciclo de vida será 

ilimitado ya que se realizarán inversiones periódicas de 10.000€ cada dos años para 

tenerlo actualizado con las últimas novedades. 

- Ordenadores: Se realizará una inversión inicial de 60.000€. La vida útil se estima 

de 10 y una depreciación anual de 6.000€. 

En la siguiente imagen podemos ver una foto de como quedaría las inversiones con las 

respectivas amortizaciones. 

 

 

D. Loans & Interest 

Teniendo en cuenta la elevada inversión de poner en marcha la plataforma (137.000€) y 

la inversión de los ordenadores (60.000), pediremos un crédito de 180.000€ al banco. Este 

crédito tendrá un interés del 5% y realizaremos un pago de 22.311€ € al año. 

Terminaremos de pagar el préstamo en 10 años. 
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E. Profit & Loss Statement 

La cuenta de pérdidas y ganancias, también conocida por “estados de resultados”, refleja 

un desglose claro de cuánto dinero se está generando en la empresa, cuánto dinero se está 

gastando y como se comparan los dos resultados. 

En estos resultados tenemos que resaltar que MetaProff al ser un servicio de enseñanza 

virtual 100% online, no tiene coste de producción del servicio, por lo que partimos del 

mismo margen bruto que el de los ingresos generados por anualidad. A este se le restará 

la campaña de marketing y las promociones, los sueldos de los departamentos y por la 

empresa subcontratada que se encarga de la parte legal de la empresa, obteniendo así el 

beneficio bruto antes de los impuestos (EBITDA). Posteriormente procederemos a 

deducir los interés del préstamo, así como las depreciaciones y amortizaciones. Para 

obtener los ingresos netos deberemos tener en cuenta las tasas federales (25%). 

En la siguiente tabla podemos ver toda la tabla de P&L para el escenario esperado (9.000 

ventas primer mes, 108.000 anuales). 
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F. Balance Sheet  

El balance de situación nos servirá para tomar decisiones estratégicas para MetaProff. 

Este refleja el estado patrimonial de la empresa y nos orientará para saber si tienes 

recursos suficientes para invertir y si sí, como invertirlos. 

- MetaProff cuenta en el activo con la página web, con los ordenadore y finalmente 

con la caja. Cabe destacar que el primer año la caja será nula ya que la inversión de 

los ordenadores y de la página web se pagará con la financiación del préstamo y del 

capital invertido (recursos propios). 

- Podemos comprobar como la financiación cubre los activos ya que ambos son 

iguales a cero por lo que la empresa sería capaz de afrontar sus deudas con los 

activos. 

Podemos apreciar el balance para el escenario esperado en la siguiente foto. 
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G. Cash Flow 

El flujo de caja nos permitirá la cantidad de efectivo que genera la empresa con su 

funcionamiento comercial por anualidad. En otras palabras, lo que tiene la empresa en 

efectivo después de haber realizado todos los pagos anuales. 

En este ejercicio cabe resaltar la segunda anualidad ya que es -14.473€. Esto se debe a 

que los ingresos netos se ven muy reducidos debido al aumento de contrataciones y a la 

inversión periódica de 10.000€ para actualizar la plataforma. 

 

(se han ocultado columnas, dirigirse a anexo para ver tabla completa). 
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H. Net Present Value 

El valor actual neto refleja el valor de los flujos de caja de MetaProff originados por la 

inversión. En este encontraremos dos soluciones: apalancada y sin apalancar. El rate of 

return mínimo para un inversor lo he establecido en un 15%. Esta será la exigencia 

mínima de retorno por el cual un inversor decidirá confiar en nosotros su capital. 

 

 

 

En la imagen superior podemos apreciar como para el escenario “esperado”, apalancarnos 

y pedir financiación sería una opción muy rentable en comparación con no financiarse. 

Para la opción apalancada vemos como el ratio de retorno sería de 70% el cual sería 

considerado como un resultado más que aceptable/bueno. Por otro lado, sin apalancarse 

estaríamos en el “rate of return” de 43% lo que sería inferior a lo apalancado pero muy 

aceptable e incluso bueno. Aun así, para MetaProff, decidimos optar por la primera 

opción y apalancarnos por lo que nuestro return of Investment lo estimamos en un 73% 

conforme a nuestra inversión inicial. 
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I. Ratios 

En esta sección podemos ver una gráfica con los ratios: ROA (con EBIT), ROA (con 

BN), ROE y la rotación de activos. 

 

 

Todos son positivos por lo que concluimos con la MetaProff para la opción “esperada” 

sería altamente rentable.  

6.2 PESIMISTA 

Este escenario está marcado por una reducción de ventas el primer año de 84.000 clases 

impartidas al año, 7000 llamadas por mes. Nuestro modelo de negocio, es decir, 

contrataciones y financiación serían las mismas. Esta situación lo más probable es que 

implicaría que nuestro plan de marketing no ha funcionado como esperado y que 

MetaProff no está consiguiendo atraer y retener a los clientes como se esperaba, 

disminuyendo en beneficio y rentabilidad. 

Con ventas de 7000 llamadas al mes el primer año, únicamente se estaría aprovechando 

el 20% de su utilización total limitando nuestros potenciales ingresos. A su vez los 

ingresos serían de 210.000€, sesenta mil menos que en el escenario esperado. A la larga 

(10 años vista) las ventas ascenderían hasta las 23.283 llamadas al mes, generando unos 

ingresos de 834.526€. Comparándolo con el escenario anterior (esperado), durante los 10 

años habrá una diferencia total de más de un millón y medio de euros en pérdidas. 

En cuanto a los ingresos netos (después de las tasas) y su evolución durante los 10 años, 

hemos de destacar que el segundo y tercer año estaremos en negativo. Es un escenario en 

el cual no nos gustaría estar ya que tendremos que pedir un préstamo para ser capaz de 

hacer frente a las deudas. Los años consecuentes estaremos en positivo e iremos 

generando poco a poco beneficios. 

En la siguiente tabla podemos ver el balance de situación del escenario pesimista. 
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En cuanto al Net Present Value, con esta ventas no nos vendría bien apalancarnos ya que 

nuestra rentabilidad será menor. Apalancado tendremos una rentabilidad del 8% y sin 

apalancar la tendremos del 11%. Es muy reducida, pero al menos se podría decir que aún 

en nuestro escenario pesimista seríamos capaces de sacar una pequeña rentabilidad a 

medio-largo plazo. El principal problema al que tendremos que hacer frente será como 
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afrontar las deudas y como conseguir esa financiación. Este escenario sería bastante 

crítico para el negocio ya que derivaría en numerosas deudas, flujos de caja negativo, 

dificultad en la búsqueda de financiación, etc. 

6.3. OPTIMISTA 

Este escenario es el ideal y estaría marcado por un incremento de ventas el primer año de 

132.000 clases impartidas al año, 11000 llamadas en nuestra plataforma por mes. Nuestro 

modelo de negocio, es decir, contrataciones y financiación serían también las mismas, 

aunque intentaríamos repartir dividendos y ahorrar para futuras inversiones. Esta 

situación lo más probable es que implicaría que nuestro modelo de negocio ha tenido un 

óptimo impacto en la población y que su alcance ha sido mayor del esperado. Lo más 

probable es que se deba a una buena y una buena ejecución del plan de marketing. 

Con ventas de 11.000 llamadas al mes el primer año, únicamente se estaría aprovechando 

el 31% de su utilización total, un seis por ciento más de lo esperado. Los ingresos serían 

de 330.000 €, sesenta mil más que en el escenario esperado. A la larga (10 años vista) las 

ventas ascenderían hasta las 36.588 video llamadas al mes, generando unos ingresos de 

1.311.398 €. Comparándolo con el escenario esperado, durante la totalidad de los 10 años 

habrá una diferencia total de más de un millón y medio de euros en ganancias. Tres 

millones de diferencia con el pesimista. 

En cuanto a los ingresos netos (después de las tasas) y su evolución durante los 10 años, 

este escenario es ideal. El primer año terminaremos con beneficio neto de cien mil euros. 

Los próximos años continuará evolucionado hasta llegar a los 410.339€ de ingresos netos 

en el año 10. 

En la siguiente tabla podemos ver el balance de situación del escenario optimista. 
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La rentabilidad de la inversión sería extremadamente gratificante; apalancados 

tendríamos un retorno de nuestra inversión del 145% y sin apalancar del 67%. Es evidente 

que tener un resultado así sería muy satisfactorio, demostrando que MetaProff es una idea 

que genera muchísimo valor percibido por el usuario. 

7. FUTURAS IMPLICACIONES  

Es evidente que el desarrollo en el tiempo vendrá marcado por el valor que la plataforma 

aporte a los usuarios; alumnos y profesores. A menos de que la empresa no sea aceptada 

y esté condenada a la quiebra, MetaProff tiene grandes planes de futuro. Estos planes 

vendrán todos recogidos en una guía y se desarrollarán únicamente mediante la 

reinversión de beneficios generados. Establecer metas a corto, medio y largo plazo es 

vital para nuestro desarrollo y nos motivará a seguir creciendo e invirtiendo en la empresa. 

Entre los planes a corto plazo de MetaProff se encuentra: 

- Ampliar el catálogo de asignaturas, es decir, recoger las máximas posibles siempre y 

cuando dispongan de docentes disponibles. 

- Ampliar el nuestro público objetivo a estudiantes de universidad pública. En este 

momento todos los estudiantes de grado en adelante estarían admitidos para 

registrarse.  

Medio Plazo: 

- Ampliar el ámbito geográfico a todo el mundo de habla hispana. Es decir, cualquier 

universitario/postgrado o profesor de habla hispana podrá ser usuario. 

- Admitir a estudiantes de cualquier curso sin excepción (primaria, ESO, bachiller…) 

siempre y cuando haya docentes disponibles. 

- Permitir filtrar por idioma. Esto implicaría el dejar incorporarse a cualquier usuario de 

que no sea de habla hispana. 

- Cambios estéticos y nuevo software de búsqueda: rápido, preciso y 5G a todo el mundo 

Largo plazo: 

- Compatibilizar la plataforma al Metaverso. El mundo cambia constantemente y poco 

a poco nos dirigimos en una dirección donde el contacto humano se perderá y 

relaciones virtuales aumentarán. Hace un año se anunció que Meta (Facebook) estaba 
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desarrollando el Metaverso. Este es un mundo virtual donde cada usuario contará con 

un avatar capaz de realizar numerosas acciones.  

En MetaProff también queremos anticiparnos al cambio y desarrollar / compatibilizar 

nuestra plataforma con este universo individual. Nuestro modelo de negocio será el 

mismo solo que en vez de videollamadas se realizará en el metaverso. Profesor y 

alumno se encontrarán frente a frente con sus avatares para dar comienzo a la clase. 

Por otro lado, prevemos crear nuestra propia criptomoneda para poder realizar pagos 

etc. Esto es un proyecto a largo plazo el cual se tendrá que analizar y realizar grandes 

inversiones para su desarrollo. 

8. CONCLUSIÓN 

Una vez definido en plan de negocio en su totalidad podemos extraer firmes conclusiones 

acerca de esta iniciativa y el mercado del que formará parte. 

• Se ha demostrado que existe un mercado amplio y con gran potencial de negocio. El 

público inicial al que MetaProff busca dirigirse es muy específico, pero a su vez muy 

numeroso y en crecimiento continuo, pues en España la educación privada es cada vez 

una opción más habitual entre los estudiantes de grado y posgrado. 

• El servicio que ofrecemos genera gran valor para el usuario. Nuestro servicio se ha 

probado que viene a solucionar un problema cotidiano del estudiante y es bien recibido 

por el público objetivo de nuestro negocio. 

• A pesar de existir gran competitividad en el sector de las clases particulares y de la 

enseñanza online, no hay competencia directa en el ámbito concreto elegido para el 

negocio que desarrollará nuestra empresa. Esto demuestra que nuestra iniciativa es 

creativa y original. 

• El análisis financiero demuestra como la empresa es solvente e incluso genera altos 

beneficios. Estos beneficios serán reinvertidos para mejorar el desarrollo de la 

plataforma y futuras aplicaciones. Tanto en el caso “esperado” como en el “óptimo” 

los resultados obtenidos serían muy satisfactorios para la empresa. No obstante, 

durante los primeros años será necesario obtener financiación para hacer frente a los 

gastos de puesta en marcha, operación inicial, impulso y despegue posterior del 

negocio. 
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• Una buena estrategia de marketing dirigida a aquellos estudiantes de interés será 

primordial para conseguir las ventas esperadas. A su vez, el plan de operaciones define 

correctamente el funcionamiento de nuestra empresa, tanto a nivel servicio como en 

el ámbito operativo e interno.   

• Las encuestas realizadas demuestran que los estudiantes de universidades privadas 

aceptan nuestra empresa de forma muy satisfactoria por su clara utilidad; también 

prueban que los alumnos desean utilizar en el futuro la plataforma como usuarios con 

el rol de docente, tan pronto se consideren cualificados, para así obtener algún ingreso 

extra complementario.  
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10. ANEXO 

• Entrevista transcrita a Candela López 

 

P. Buenos días Candela.  

C. Hola Pablo 

P: ¿Podrías presentarte? 

C. Si, mi nombre es Candela López, estudiante de cuarto curso de psicología en comillas.  

P: Candela, como sabes estoy realizando un plan de negocio para una idea de emprendimiento y 

necesitaba la opinión de un estudiante que diera clases particulares. Imagino que sigues dando las 

clases particulares. 

C. Si, llevo más de cuatro años dando clases particulares. Desde 1 de bachillerato. 

P. Y Cándela ¿Cuál es el motivo de que des clases particulares? Ya que imagino que también tendrás 

que seguir estudiando. 

C. Pues principalmente es por el dinero. Dar clases particulares me aporta un dinero extra para mis 

necesidades y de vez en cuando, algún capricho. 

P. Entiendo. Bueno, me interesaría conocer tu opinión en cuanto a las clases particulares. ¿Qué dirías 

que resulta incómodo o no te gusta de dar clases particulares? 

C. Lo más difícil dar clases particulares es en primer lugar encontrar a los alumnos ya que ahora, por 

lo menos por mi experiencia, se consiguen las clases por la demanda de las madres. Son las madres 

las que las que buscan a los profesores y las que le explican al profesor qué es lo que necesita el niño 

y realmente sería mejor que fuese el niño el que contactaste con el profesor y que explicase que 

necesita específicamente. Esto sería más productivo y creo que se encontraría más demanda. Además, 

si no tienes contactos con las madres pues al final es difícil encontrar alumnos porque siempre se van 

a alguien conocido, al hijo de una amiga o… Otra cosa difícil también es adecuarse a los alumnos ya 

que partes de que normalmente no tienen un nivel estándar y por eso necesitan un apoyo en clases, 

pero tampoco tienen necesidades muy especiales. Entonces te tienes que adecuar a su nivel y explicar 

respecto al nivel que tienen y cada uno es diferente. Por otro lado, también otra dificultad es la 

organización entre alumnos ya que muchas veces te cancelan en el último momento o te las piden en 

el último momento y no sueles tener solo un alumno sueles tener varios entonces a veces es difícil 

organizarse o difícil poder dar todas las clases que a lo mejor te piden en el momento. Por último, el 

tema de desplazarse es un lio ya que pierdo muchas horas en el desplazamiento, impidiéndome dar 

clase a más de un alumno a la vez. 

P. Genial Cándela. Creo que tu experiencia me ayuda para entenderos e intentar solucionar ese 

problema que afrontáis. 

Darte las gracias también por los 5 minutos que te he robado de tu tiempo. 

C. Gracias a ti. 
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• Google Forms 
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• Plan Financiero 
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