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Resumen

En el contexto laboral que ha traido la pandemia de la Covid — 19, siendo conscientes de
primera mano de que nos encontramos en una situacion especialmente delicada para los
jovenes y su entrada al mercado laboral, un equipo de estudiantes nos hemos unido con

el objetivo de desarrollar una idea de negocio.

Este trabajo se basa en la explicacion del modelo de negocio de Start to Work, una
plataforma online de busqueda de practicas en startups, dirigida exclusivamente a
estudiantes y recién graduados. El objetivo de esta plataforma es dar una oportunidad de
aprendizaje y desarrollo de habilidades profesionales en un entorno donde las personas
que se encuentran en su entrada al mercado laboral puedan conectar con las nuevas

tecnologias.

Palabras clave: estudiantes, practicas, startup, plataforma, tecnologia, plan de negocio.

Abstract

In the labour context brought by the Covid-19 pandemic, being aware at first hand that
we find ourselves in a particularly delicate situation for young people and their entry
into the labour market, a team of students have joined forces with the aim of developing

a business idea.

This paper is based on the explanation of the business model of Start to Work, an online
platform that offers internships in startups, designed exclusively for students and recent
graduates. The aim of this platform is to provide an opportunity to learn and develop
professional skills in an environment where people who are entering the labour market

can connect with new technologies.

Key Words: students, internships, startup, platform, technology, business plan.



1. Introduccion

1.1 Objetivos

Este proyecto analiza la viabilidad de la idea de negocio de Start to Work, y tiene como
objetivo principal conseguir una imagen completa que permita evaluar la puesta en

marcha del proyecto.

Para ello, existen unos objetivos especificos que nos van a permitir llegar al objetivo

principal:

- Entender cudl es la situacion de los jovenes en su entrada al mercado laboral y
en qué puntos hay que centrarse para fomentar el empleo juvenil

- Analizar la viabilidad comercial y operativa de Start to Work mediante el uso de
la herramienta Business Model Canvas

- Entender el entorno de Start to Work, las barreras de entrada al mercado y cuales
son los competidores del mercado de las plataformas online de busqueda de

empleo y sus relaciones con sus clientes.

1.2 Metodologia

Para llevar acabo este proyecto y conseguir los objetivos propuestos anteriormente,
realizaremos un estudio los aspectos mas importantes de la entrada de los jovenes al
mercado laboral, mediante la revision de su situacién actual, los principales sectores
afectados tras la pandemia de la Covid-19, la busqueda de trabajo y las habilidades
requeridas. Con el objetivo de tener un estudio eficaz sobre su situacién, acudiremos a
fuentes oficiales como el Instituto Nacional de Estadistica, donde podremos encontrar

determinadas encuestas e informes que nos aporten datos fiables.

Seguidamente, tras estudiar el marco tedrico que da paso a la exposicion de la idea de
negocio de Start to Work, utilizaremos la herramienta de Business Model Canvas para
dar paso a la idea de negocio de Start to Work y el analisis de su viabilidad comercial y
operativo. La herramienta Business Model Canvas es una herramienta establecida que
se ha utilizado con frecuencia para describir modelos de negocio (Filip Benjaminsson
2019).



La siguiente tabla nos muestra la plantilla del Business Model Canvas y sus principales

elementos:
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Tabla 1. Business Model Canvas. Fuente: Osterwalder & Pigneur, 2010, p.44

La herramienta fue creada por Alexander Osterwalder e Yves Pigneur, y se basa en el
andlisis de los principales criterios que forman un modelo de negocio, separandolo en
un area emocional que se enfoca en la aportacion de valor al consumidor y tiene en
cuenta los segmentos con los clientes, su relacién con ellos, los canales y las fuentes de
ingresos, y por otro lado encontramos el area racional que se centra en el utilizacion de
los recursos de la empresa, teniendo en cuenta las actividades clave de la empresa, las
alianzas clave, los recursos clave y la estructura de costes (Osvaldo Quiroz 2010). El
elemento de la propuesta de valor es el mas importante de cara a entender qué es lo que

vamos a ofrecer a nuestro cliente con los recursos gue tenemos.

De cara a realizar el analisis del entorno de Start to Work, comenzaremos analizando el
macroentorno de Start to Work utilizando la herramienta PESTEL. La herramienta
analiza el entorno empresarial externo para comprender el "panorama general™ en el que
opera la organizacién (Tomayess Issa 2010). En el caso de Start to Work, esta
herramienta nos ayuda a comprender que aspectos externos son los que van a tener un

impacto en nuestro negocio.



Para ello, se analizan los factores politicos, econdmicos, socio-culturales, tecnolégicos,

ecoldgicos y legales de la actualidad de los cuales Start to Work puede tomar ventaja.

Por otro lado, con el objetivo de tener una idea mas clara del mercado al que
accedemos, procederemos a realizar un andlisis de las barreras de entrada mas
importantes para nuestro acceso. Este andlisis dara paso al anélisis de nuestros
competidores, ya que se trata de una de las barreras de entrada mas importantes de

nuestro negocio.

El andlisis de los competidores nos permite analizar la viabilidad competitiva del
negocio, permitiéndonos por un lado identificar quiénes son las empresas mas
importantes del mercado y analizar sus relaciones con los stakeholders (partidas
involucradas), y por otro lado validar nuestra idea de negocio al encontrar iniciativas
gue apoyan al mismo segmento de clientes con soluciones similares. Los competidores
representan un factor determinante para el éxito de la mayoria de las empresas
(Shanewaz Mahmood 2014), por lo que resulta relevante identificar los mas importantes
de cara a encontrar recursos que no se ofrecen y practicas que se pueden realizar de otra

manera.

Finalmente, la Ultima herramienta que utilizaremos para completar nuestros analisis del
entorno es la matriz DAFO, una herramienta que analiza los principales factores
internos de una compafiia como son las debilidades y fortalezas, y los factores externos
como son las amenazas y oportunidades. En esta herramienta se seleccionan aquellos
elementos que presentan mayor incidencia sobre los objetivos (Armando P. Diaz 2014),
por lo que cabe destacar que es una herramienta que nos ayudara a completar uno de

nuestros objetivos: “Entender el entorno de Start to Work™.

1.3 Estado de la cuestion

La pandemia de la Covid-19 ha provocado un escenario donde muchos sectores han
tenido que parar su actividad por completo, miles de trabajadores han perdido su

empleo, y donde la economia espariola ha sufrido caidas historicas.

Por consecuencia, la oferta de empleo sufrié una gran caida en 2020, provocando que

personas en busca de trabajo no lograsen encontrar nuevas oportunidades.



Relacionado con las personas que comienzan su carrera laboral, un gran nimero no ha
podido hacerlo y no han encontrado la manera de integrarse en el ambito laboral que

buscan.

En lo que se refiere al ambito de la innovacion y las nuevas tecnologias, las empresas
que lideran la transformacién tecnoldgica encuentran problemas a la hora de atraer
talento, ya que la mayoria de las plataformas existentes no les dan la visibilidad que
necesitan. Ademas, una gran cantidad de jévenes no encuentran las oportunidades que

buscan cuando quieren integrarse al mundo de las nuevas tecnologias.

Es aqui donde nace Start to Work, la plataforma online de busqueda de empleo, en
concreto préacticas, en startups tecnoldgicas. Se trata de la primera plataforma que ofrece
este servicio exclusivamente, lo que sirve como un elemento diferenciador dentro del
mercado de las plataformas online de busqueda. Gracias a Start to Work, miles de
estudiantes podran encontrar las oportunidades laborales que desean en un entorno que
lidera la transformacion tecnoldgica del futuro y donde cada vez se invierten mas
recursos, ya que sélo en este afio ya hemos superado la cifra del afio pasado en cifras de
inversion. A su vez, las startups podran tener la herramienta de atraccion de talento que

les permita asegurar un buen candidato para trabajar en sus proyectos.

Por ello, cabe mencionar la importante que tiene el tiempo en el que vivimos e
interpretar la situacion actual, donde cada vez méas empresas tecnoldgicas emergen y
buscan nuevos talentos. Como dijo Bill Gross, fundador de Idealab, una de las
incubadoras méas grandes del mundo, el timing (momento) es el factor méas importante

relacionado con el éxito de las startups.

1.4 Estructura

Este proyecto se compone de 6 apartados junto con los anexos y la bibliografia de las

referencias citadas.

Para comenzar, nos encontramos con la introduccion, que se compone de los objetivos

del trabajo, el estado de la cuestién que analizamos y la estructura del trabajo.



Seguidamente, analizamos la metodologia usada para llevar a cabo el trabajo y las

distintas herramientas utilizadas.

Posteriormente, analizaremos el marco teérico de la entrada de los jovenes al mercado
laboral, tras la pandemia, mediante el analisis de su situacién actual, los principales

sectores afectados tras la pandemia, la busqueda de trabajo y las habilidades requeridas.

También analizaremos la viabilidad comercial y operativa de Start to Work mediante la

herramienta de Business Model Canvas.

Consecutivamente, de cara a analizar la viabilidad competitiva se procedera a hacer un
andlisis del entorno de Start to Work, analizando el macroentorno, las barreras de

entrada, un analisis de los competidores y un analisis de la matriz DAFO.

Para finalizar, existira un apartado de las principales conclusiones del trabajo realizado
donde analizaremos cual ha sido el resultado del proyecto con relacion a los objetivos

propuestos.

2. Marco Tedrico: La entrada de los jovenes al mercado laboral tras la

pandemia

2.1 Situacion actual

En la actualidad, se plantea un escenario critico para los jovenes con relacion a su
acceso al mercado laboral, provocado especialmente por las consecuencias de la
pandemia de la Covid-19. Las cifras de paro juvenil superan el 40%, y la cifra total de
jévenes sin trabajo alcanza los 350.000, segun la Encuesta de Poblacion Activa que

realiza trimestralmente INE.
Estas cifras demuestran la dificultad que tienen actualmente los jévenes para encontrar

trabajo, ya que la mayoria de las empresas ha tenido que realizar Expedientes

Regulatorios de Empleo que afectan a miles de trabajadores.
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2.2 Principales sectores afectados

La pandemia ha provocado una situacion econémica y laboral negativa en Espafia de la
cuél ya empezamos a ver los principales efectos. Por un lado, podemos ver caidas
historicas que no suceden desde la Guerra Civil Espafiola, como por ejemplo la caida
del PIB, rozando el 11%, segln la contabilidad nacional anual del INE. Por otro lado,
como menciondbamos previamente, cientos de miles de personas han perdido su
trabajo, siendo las consecuencias distintas para cada sector de actividad en Espafia, ya
que los que demandan una mayor presencia fisica son los que mas han sufrido, mientras
que los sectores que han podido seguir con su actividad digitalmente han podido reducir

este impacto en los trabajadores.

De cara a ver cudles son los principales sectores afectados por la pandemia, cabe
destacar el gran aumento de cifras de parados en Espafia desde el comienzo hasta el
final del afio 2020. Entre los principales sectores econémicos de Espafia, podemos
analizar los sectores de la agricultura, la industria, la construccion y los servicios con

relacion a las cifras de paro registradas a finales del afio 2020.

SECTOR: TOTAL OCUPADOS CON DISPONIB. LIMIT. TOTAL PARADOS
AGRICULTURA 381.674 134.985 19.209

INDUSTRIA 760.681 385.444 42.673
CONSTRUCCION 517.135 144.427 32.238
SERVICIOS 5.270.459 2.184.899 245,486
SIN EMPLEO ANTERIOR 458.449 6.086 33.825

Tabla 2. Analisis de personas ocupadas y paradas en los sectores de agricultura, industria,
construccion y servicios. Fuente: Encuesta de Poblacion Activa 2020, INE.

Como vemos en las cifras sombreadas en tonos rojo oscuro, podemos apreciar el
numero total de empleados parados en todos los sectores analizados. Sin embargo, el
sector mas alto de personas sin empleo se encuentra en el sector servicios. Esto se debe
a que dentro de este sector existen servicios como la hosteleria y el turismo que han
tenido que parar de manera absoluta su actividad durante el confinamiento, lo que se
traduce en menores ingresos y una incapacidad de afrontar los gastos de personal. Cabe
destacar que el sector con menos personas paradas es la agricultura, ya que, pese a que
también ha sufrido las consecuencias de la pandemia, han podido seguir con su

actividad de cara a vender a clientes retail mayoritariamente.
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El nimero de personas sin empleo anteriormente es bastante alto, y en su mayoria son
los jovenes que todavia no han podido trabajar y ganar experiencia, y por ello

encuentran mas dificil encontrar nuevas oportunidades.

2.3 Habilidades en el trabajo

La pandemia de la Covid-19 ha acelerado en gran medida un cambio en la manera de

trabajar de las personas y la forma de encontrar nuevas oportunidades. Esto provoca que
existan nuevas practicas que los nuevos empleados tienen que conocer de cara a hacer
un trabajo exitoso. Por ello, los estudiantes y recién graduados en busca de trabajo van a
tener que adquirir nuevas habilidades a medida que su carrera laboral progresa, siendo

imprescindible la adaptacion a nuevos entornos y nuevas tecnologias.

Empresas como Telefdnica ya se dedican a fomentar el aprendizaje de las lenguas de
programacion y las habilidades digitales, siendo aspectos vitales de cara al futuro y
progreso de las tecnologias en la sociedad espafiola. José Maria Alvarez Pallete,
presidente de Telefénica, menciona que “las habilidades digitales son tan importantes
como las lenguas”, y por ello desde Fundacion Telefonica apuestan por este tipo de

aprendizajes.

Ademas, otro de los aspectos importantes a los que los estudiantes y recién graduados
van a tener que adaptarse es a las duraciones limitadas de los trabajos, es decir, duran
menos tiempo y hay mas rotacion entre puestos y trabajos. “Finalizan para siempre las
carreras verticales y estables, nos esperan modelos mas trasversales y flexibles” (Marta
Machicot 2021). Los trabajadores deberan ser conscientes de la importancia que tiene

ser adaptable y abierto a aprender durante toda la carrera profesional.

2.4 Condiciones en el trabajo

La pandemia ha traido cambios que afectan a la manera en la que trabajamos en Espafia,
siendo el teletrabajo un nuevo concepto que ha venido para quedarse. Pese a que el
teletrabajo no era tan conocido previo a la pandemia, muchos paises ya comenzaban a

utilizar este método.
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La siguiente grafica nos muestra los porcentajes de trabajadores de los paises europeos
que trabajaban en un formato online en 2019, que nos da a entender que ya se

experimentaba una cierta tendencia a utilizar este método en muchos paises:
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Gréfico 1. Porcentaje de teletrabajo en los paises europeos en el afio 2019. Fuente: European Statistics

Como podemos observar en la gréfica anterior, Espafia ocupaba uno de los puestos mas
bajos en relacion a teletrabajo, ya que gran parte de nuestra economia se centra en
servicios que demandan el aspecto presencial. Ademas, las ciudades donde era mas
popular el teletrabajo no eran las ciudades méas importantes de Espafia, lo que da a
entender que gran parte de esos trabajadores no puede trasladarse a las ciudades y por

ello utilizaban este formato (Encuesta de Poblacién Activa 2019).

Pese a todo, tras la pandemia este nimero ha crecido en un mas del 75%, y es evidente
que es un formato que para la gran parte de estudiantes y recién graduados que van a

comenzar su carrera profesional sera algo presente en su vida laboral.
El problema surge cuando estas personas no disponen de las herramientas necesarias

para realizar su trabajo desde sus propios hogares, por lo que sera importante evaluar

cémo de posible es implementar este método en la empresa.
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Ademas, es importante ver el efecto que tiene este cambio de formato en las relaciones
entre los trabajadores. La siguiente grafica nos muestra las preferencias por dias que

tienen los trabajadores de cara a volver al formato presencial:

28,6%

22,6%

Gréfico 2. Encuesta. Porcentaje por nimero de dias en formato presencial. Fuente: CBRE

Segun un reportaje de CBRE, como podemos ver en esta grafica, sélo un 28,5% prefiere
no volver ningun dia al trabajo presencial, lo que nos muestra la importancia que tiene

el aspecto presencial dentro de las oficinas.

En conclusidn, la situacion laboral de los jévenes se encuentra en un momento de gran
dificultad, en la cual miles de personas han perdido su empleo. Nuevas habilidades y
nuevos formatos de trabajo van a ser demandados de cara a tener éxito en el trabajo. Sin
embargo, pese a que se muestra una situacion complicada, la economia va poco a poco
recuperandose, empieza a resurgir el empleo y es un momento donde las empresas
vuelven a contratar poco a poco, lo que resulta una oportunidad para aquellas personas

que estan comenzando su carrera profesional y lo desean hacer en una startup.

3. Analisis de la viabilidad: Business Model Canvas
3.1 Propuesta de valor

3.1.1 Problema, soluciéon y valor anadido

El problema que identificamos desde el equipo de Start to Work fue la pequefa oferta
que hay de becas y puestos de practicas en una startup para los estudiantes y recién
graduados.

Pese a que el nimero de startups crece cada afio en Esparia, cuando vemos las ofertas
que existen en las distintas plataformas de busqueda de empleo, las startups no tienen
gran visibilidad y no son una opcion que se ofrezca habitualmente a los estudiantes y

14



recién graduados. Ademas, las startups no conocen los métodos de atraccion de talento
universitario, ya que piensan que la mejor opcion es acudir a una universidad donde
pagan una gran cantidad de dinero por pertenecer a la bolsa de empleo, o acudir a las

plataformas tradicionales donde no encuentran la visibilidad suficiente.

Por el lado de los estudiantes, este colectivo tampoco es capaz de encontrar una gran
oferta de vacantes en startups, lo que hace que haya una tendencia a optar por otro tipo

de puestos que si que tienen mas visibilidad en las plataformas.

Ligado al problema anterior, otro de los problemas que surge a la hora de atraer talento
joven es la falta de conocimiento, tiempo y dinero que supone contratar un becario. Las
startups no son capaces de tramitar el alto nimero de aplicaciones, desconocen cuéles
son los tramites que hay que realizar a la hora de contratar a un becario, y cuando lo
consiguen, no disponen del tiempo y dinero suficiente que incluye la contratacion de un

becario, ya que es un proceso largo con distintas fases y documentacion compleja.

Por ello surge Start to Work, la plataforma que nace para fomentar la contratacion de
becarios estudiantes y recién graduados en las startups. Como principal elemento
diferenciador, Start to Work se centrara en ofrecer vacantes de startups exclusivamente,
pudiendo ampliar este horizonte en el largo plazo. A través de la plataforma, las startups
podran olvidarse de tener que gestionar los distintos tramites que son necesarios a la
hora de contratar un becario, mientras que los candidatos gozaran de una amplia oferta
de puestos en startups con un formato facil y dinamico para hacer de la busqueda de
empleo un proceso facil y comodo. El impacto que tendran los estudiantes y recién
graduados en la empresa sera posiblemente mayor que en una gran organizacion, podran
entender las distintas areas del negocio y si son un candidato que encaja con la startup
podrén tener la posibilidad de permanecer como trabajadores en la startup tras acabar

las précticas.

La proposicion de valor clarifica el entendimiento de tu cliente y ayuda a describir
cémo crearas valor para ese cliente (Alexander Osterwalder 2014). Con el objetivo de
conocer a nuestro cliente y saber qué es lo que podemos ofrecer de cara a ser la primera

opcidén, hemos identificado en qué se basa la propuesta de valor de Start to Work:
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- Encontrar candidatos que sean un perfil atractivo para la startup, optimizando las
solicitudes que reciben las startups en funcion del tipo de perfil que aplica a la
vacante

- Lagestién de todos los tramites, documentos y procesos necesarios para ahorrar
tiempo y dinero a las startups y conseguir una busqueda de empleo facil y con
opciones para el candidato

- Conseguir la permanencia del candidato en la startup una vez finalice su periodo

de practicas, tratando de reducir la tasa de paro juvenil del 40%
Todo ello permite a Start to Work ser un servicio totalmente innovador, no presente en

el mercado y con una proposicion de valor para clientes y usuarios facilmente

identificable y atractiva.

3.1.2 Descripcion del servicio de Start to Work

El servicio que ofrece Start to Work es una plataforma de busqueda de empleo online
que logra conectar a las startups con estudiantes y recién graduados que buscan realizar

unas practicas.

Para ello, cada una de las startups podra crear un usuario para interactuar con los
estudiantes que usen la plataforma. Mediante este usuario, las startups publicaran las
ofertas que vean convenientes dependiendo de sus necesidades, y cada una de estas
vacantes tendra un contenido que incluye el titulo del puesto, la ubicacién del lugar de
trabajo, el salario, la duracion de las préacticas, las actividades diarias que realizara el
becario y las habilidades requeridas por parte de la startup. Con el paso del tiempo, las
startups irdn recibiendo las solicitudes de los distintos candidatos, pudiendo pasar a las

siguientes fases de la seleccion a traves de la propia plataforma.

Por el lado de los estudiantes y recién graduados, estos también dispondran de un
usuario que les permitira afiadir toda su informacién laboral, como por ejemplo su perfil
académico, sus preferencias de trabajo o su disponibilidad, entre otros. Ademas, los
candidatos dispondran de un mena donde podran revisar todas sus aplicaciones y el

estado de estas.
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A medida gue el candidato avance en el proceso de seleccion de la vacante a la que ha
aplicado, sera el equipo de Start to Work quien se encargue de la gestion del convenio
de précticas, el contrato, los anexos y todos los documentos necesarios que demandara
la startup del estudiante y viceversa, aspecto muy importante dentro de nuestra

propuesta de valor que sera clave para diferenciarnos.

3.2 Segmentos de clientes

La puesta en marcha de nuestra propuesta de valor nos permite tener claro qué es lo que
queremos ofrecer a nuestros potenciales clientes, pero también debemos entender
quiénes son, qué caracteristicas tienen y por qué utilizarian nuestro servicio. Como dice
David Pérez, “el cliente es el centro de la estrategia empresarial”, por lo que es muy
importante conocer cuales son los aspectos que le definen, ya que son la clave para

enfocar nuestra propuesta de valor exitosamente.

Por un lado, tenemos a nuestros clientes directos, las startups espafolas, alcanzando un
tamafio de mercado de mas de 7.000 startups y con un porcentaje de crecimiento anual
del 30%, segun el informe de Atomico. El perfil de startup al que orientaremos nuestros
servicios es cualquier tipo de startup tecnoldgica con no mas de 50 empleados. Este
segmento es nuestra clientela directa ya que cobraremos una pequefia tarifa por caso de
éxito, es decir, por cada candidato exitoso que realice las practicas en una startup.
Comenzaremos nuestra actividad en Madrid, donde se encuentran la mitad del nimero
de startups, y a medida que pase el tiempo expandiremos nuestra actividad hacia otras

ciudades importantes de Espafia como Barcelona, Valencia o Bilbao.

Por otro lado, tenemos a nuestros clientes indirectos, los estudiantes y recién graduados,
donde se estima que hay mas de un millén y medio de estudiantes en Espafia, y 300.000
en Madrid. Este segmento es nuestra clientela indirecta puesto que no les cobraremos
(en un primer momento) por usar nuestro servicio. El perfil tiene las caracteristicas
tanto de una persona que se encuentra realizando una formacién educativa, carrera,
grado superior, grado medio o cualquier otro tipo de estudio, como de una persona que
ya ha finalizado los estudios y se encuentra buscando ofertas de practicas. Ademas, a
medida que pase el tiempo, Start to Work ampliara sus servicios a perfiles con otras
edades y podra incluir otro tipo de ofertas de trabajo (habiendo ganado una posicién en

el mercado que permita realizar este cambio de estrategia).

17



La siguiente tabla nos muestra un resumen de los clientes de Start to Work y los

principales aspectos relevantes para Start to Work:

Definicién Tamafio Monetizacién Propuesta de valor

El cliente se beneficia de las

Startups Empresas de Tarifa de 150 aplicaciones que recibe del
a menos de 50 +7.000 en Espafia euros por case de estudiante, con perfiles de
‘\ empleados con éxito calidad y aharrando la gestian
base tecnolégica de los tramites

Estudiantes Tienen una gran cantidad

recién Estudiantes de Venta de datos, . -
g:raduados universidad u otras +1.5 millones en publicidad deg":,‘:ﬁﬂgﬁgﬁgﬂgéwes
formaciones y recién Espafia personalizada y - X
P seguimiento de todo el
g graduados futuras tarifas proceso

Tabla 3. Tabla de los clientes de Start to Work y sus principales caracteristicas. Fuente: Elaboracién

propia.

3.3 Relacion con clientes

Para vender y diferenciarse de la competencia se busca la proximidad al cliente (Ignacio
Garcia 2001). Desde hace muchos afios, se entiende que la relacidn con los clientes es
un aspecto fundamental a la hora de vender un servicio. Para Start to Work, la forma en
la que nos relacionemos con nuestros clientes y como perciban nuestro servicio es clave
para el éxito de la iniciativa, ya que una buena relacion hara posible que nos
convirtamos en la primera opcion de las startups a la hora de atraer nuevo talento para
realizar practicas en su proyecto, sin olvidar a los estudiantes que seran la fuente de la

mayoria de la actividad dentro la plataforma.

Para ello, Start to Work tendra una relacion Unica con cada uno de sus clientes,

pudiendo diferenciar entre dos tipos de relacion:

- Con las startups: Start to Work mantendra un contacto exclusivo con cada una

de las startups, con el objetivo de acompafiarles en todo el proceso de seleccion
del candidato, desde la publicacién de la vacante hasta la firma del anexo de
practicas. Para ello, no sélo dispondran de un chat en la plataforma donde se
podran poner en contacto con nosotros, sino que Start to Work establecera
contacto durante las fases mediante e-mail y llamadas para hacer un seguimiento

personalizado.
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- Con los estudiantes y recién graduados: Los estudiantes y recién graduados

tendrén la posibilidad de contactar con el equipo de Start to Work a través de la
plataforma principalmente. De igual manera, los estudiantes podran medir su
grado de satisfaccion con los servicios de la app y solicitar cambios en la

landing (menu principal) de la plataforma.

Por ello, es muy importante cuidar las relaciones con ambos grupos de clientes (directos

e indirectos) de cara a mantener la iniciativa activa y sostenible en el futuro.

3.4 Canales

Los canales por donde Start to Work alcanzara a sus clientes son un aspecto importante

ya que seran la via por la cual daremos a conocer nuestros servicios.

Con el objetivo de atraer el mayor nimero de usuarios en las primeras fases de
crecimiento de Start to Work (pre seed y seed), centraremos la mayor parte de nuestros
recursos en una mezcla de canales directos e indirectos, ya que por un lado
publicaremos nuestras camparias online a través de redes sociales (owned media), dando
a conocer la iniciativa a estudiantes y startups, mientras que también nos aliaremos con
nuestros socios para dar a conocer nuestro servicios a través de sus canales (paid
media). El boca a boca (earned media) sera clave para el brand positioning en la mente

de nuestros clientes y para asegurar el uso de nuestro servicio.

Respecto a las startups, ademas de las formas de darnos a conocer ya mencionadas, otra
manera de hacer llegar nuestro servicio es participar en eventos como Pitch Days, Demo
Days o Summits, organizados por aceleradoras como Lanzadera, Wayra y SeedRocket,
ya que existe un gran namero de startups que participa en estos eventos. Para ello,
desarrollaremos una prueba piloto inicial para 50 startups, donde podremos validar
nuestro producto previo al lanzamiento oficial. Ademas, la entrada de Start to Work en
un programa de aceleracion de este tipo no s6lo ayudaria a escalar el negocio con la
ayuda de mentores y expertos, sino que sera clave la labor de networking (contactos)
para establecer contacto con startups que puedan utilizar nuestro servicio y darnos a

conocer en el ecosistema emprendedor espariol.
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Respecto a los estudiantes, la mejor forma para dirigirnos a ellos es mediante anuncios
personalizados via redes sociales como Instagram, Facebook y Twitter. Gracias a
Google Ads, podremos personalizar los anuncios a las personas que forman nuestro
target (diana) (jovenes de entre 17 y 25 afios, estudiantes y recién graduados, en Madrid

principalmente).

Para finalizar, una vez hayamos ofrecido nuestro servicio, el principal canal de venta de
Start to Work seré el marketplace online de apps tanto del sistema operativo de Android
como de Apple, ademas de la propia pagina web donde los usuarios también podran

acceder online.

3.5 Socios Clave

La alianza con socios es fundamental a la hora de conseguir nuevos usuarios en las
primeras fases de vida de la startup, tras lanzar el PMV (Producto Minimo Viable) al

mercado.
Nuestros socios mas relevantes son:

Nova Talent

Se trata de una plataforma que conecta los perfiles con alto potencial con empresas
lideres en el mundo. Sin embargo, la oferta de empleo en esta plataforma cada vez varia
maés, por lo que estan afiadiendo nuevos tipos de empresas a su red, entre ellas muchas

son startups.

La relacion entre Start to Work y Nova Talent se basaria en compartir startups y perfiles
gue demandan empleo. Las startups que publiquen ofertas de empleo en la plataforma
de Start to Work también tendrian la posibilidad de ofrecer sus vacantes en la
plataforma de Nova Talent y viceversa, mientras que los perfiles que forman parte de
Nova también tendrian la posibilidad de acudir a la plataforma de Start to Work para
ampliar sus posibilidades a la hora de buscar préacticas. Para ello, dentro de nuestra
propia plataforma dedicariamos un lugar para para los Nova Talents puedan entrar con
su perfil Nova en nuestra plataforma y ver las ofertas de las startups que estan

interesadas en este tipo de perfiles.
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START UC3M

La Universidad Carlos 111 de Madrid tiene un espacio donde se reinen emprendedores

de todos los lugares con el objetivo de fomentar el emprendimiento en la universidad.
Para ello, realizan una serie de eventos, webinars (sesiones virtuales) y formaciones
dentro de la asociacion en la que los estudiantes tienen la oportunidad de conocer el

mundo del emprendimiento.

La asociacion con esta iniciativa nos permitiria alcanzar un gran namero de usuarios
(sobretodo estudiantes y recién graduados) en las fases méas tempranas, algo muy
valioso para conseguir una buena base de oferta de candidatos para las startups. A
cambio, la universidad utilizaria la plataforma de manera gratuita, por lo que podrian
afadir esta perk (plataforma digtital) a la bolsa de empleo de la universidad y de la

propia asociacion de emprendedores, aumentando asi su oferta de empleo en startups.

En definitiva, la alianza con esta asociacion permitira potenciar el emprendimiento en la
universidad mientras que Start to Work podra darse a conocer en un entorno donde

existen potenciales usuarios de la plataforma.

Be Wanted

Se trata de una iniciativa que se dedica a hacer de la busqueda de empleo para los
jovenes un proceso mucho mas simple y detallado. Entre sus servicios, destaca la oferta
de précticas para los jovenes, pero a diferencia de Start to Work, esta iniciativa centra su
actividad en un rango de tipo de empresas mayor. Su funcionamiento es parecido al de
la plataforma de Start to Work, ya que se basa en dar la opcion a los estudiantes de
poder compartir su perfil con las empresas, realizar un seguimiento y las ofertas de

trabajo son ofertas de calidad previamente aprobadas por su equipo.

La alianza con Start to Work seria parecida a la que tendriamos con Nova Talent,
destacando por encima de todo el traspaso de ofertas entre perfiles de nuestra
plataforma y la de Be Wanted. Por el lado de Be Wanted, esta iniciativa se beneficiaria
de puestos especificos en startups ofertados en nuestra plataforma, mientras que el
principal valor que aportaria esta alianza a Start to Work es la entrada de sus usuarios en

nuestra plataforma.
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A modo de conclusion, la siguiente tabla muestra la relacién con nuestros socios:

stari_

Nova bewanted

Empresa que se dedica a

Lugar de encuentro Asociacidn de emprendedaores . iy
iy . f ofrecer trabajo a jovenes,
Iniciativa entregﬁnszst:;enms ¥ dela UnluealsjgdCarlos Ide adaptando el matchmaking a
P nivel profesional
. i Entrada en la bolsa de Compartir perfiles y
Tipo de Traspaso de estudiantes | ici vacantes de trabajo con
: y startups que ofrecen £mplen y Servicio i el
alianza empleo gratuito el mismo objetivo
Propuesta enviada. C blecid
Estado de la > ' ontacto establecido por
Propuesta enviada Canversadan mantenids parte de Be Wanted por
propuesta con la directora, con corren electranico
aprobacion

Tabla 4. Resumen de la relacion con los socios de Start to Work. Fuente: Elaboracion propia.

3.6 Recursos clave

Recursos fisicos

Lugar fisico de oficina: El equipo de Start to Work trabajara en un espacio fisico,

idealmente en una oficina de coworking al que tendremos acceso gracias a la entrada en

un programa de aceleracion.

Ordenadores y material para el trabajo: Seran usados en las actividades principales del

negocio, tanto para el contacto continuo con startups y estudiantes como para la propia

gestion de la plataforma.

Aplicacion maévil y pagina web: Uno de los recursos clave de Start to Work es la app

movil y la plataforma online, en la cual registraremos el dominio starttowork.com. Este
recurso es muy importante ya que seré el lugar donde se registren todos los usuarios, se

oferten las vacantes y donde se hara el seguimiento de las aplicaciones.

Bases de datos de los usuarios: Este recurso nos va a resultar esencial para la actividad

del negocio, siendo fundamental el anélisis de la entrada de startups y estudiantes y

recien graduados, lo cual nos permitird monetizar la plataforma en un futuro.
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Recursos humanos

Equipo: Los miembros que forman el equipo de cualquier startup deben tener un gran
interés por el proyecto en el que participan y una gran capacidad de aprendizaje (Javier
Megias, 2015). En Start to Work, cada uno de los que componen el equipo tendra
diferentes funciones, y podran complementarse a medida que crece la actividad del

negocio.

En primer lugar, Carmen Ramos y Cristina Mayo, ambas graduadas en ADE y
Relaciones Internacionales (E6) por la Universidad Pontificia de Comillas ICADE,
desarrollaran las tareas de partners (socios), incluyendo la captacién de nuevos socios
de Start to Work, como pueden ser los previamente mencionados, y otro tipo de socios
como pueden ser aceleradoras, fondos de capital riesgo o el area de innovacién abierta
de grandes corporaciones. Javier Lépez, graduado en ADE también por ICADE,
desarrollara las funciones financieras de Start to Work, poniendo foco en el analisis de
costes e ingresos para llegar al breakeven (umbral de rentabilidad) segun lo esperado, la
busqueda de inversores y las decisiones de inversion futuras. Ricardo Grant, graduado
en ADE Internacional por ICADE y por Lancaster University, desarrollara las funciones
de business development (desarrollo de negocio), englobando las funciones de ventas y
captacion de nuevos clientes para el negocio. Ricardo tiene una gran lista de contactos
del ecosistema del emprendimiento en Espafia derivada de su beca en Telefonica Open
Innovation, lo que aporta gran valor a sus funciones, y ademas tiene la doble
nacionalidad espafiola-britanica, lo que nos permitird expandir el negocio por Reino

Unido pese a las dificultades que traera el Brexit.

Finalmente, al equipo de Start to Work se integraran desde el primer dos perfiles mas:
un comercial y un desarrollador web. EI comercial dara apoyo a las labores de Ricardo
de captacién de nuevos clientes y usuarios, mientras que el desarrollador web sera

imprescindible a la hora de desplegar la plataforma web mantenerla en funcionamiento.

La siguiente figura muestra un resumen del equipo de Start to Work:
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Equipo de trabajo Experto

Carmen Ramos Javier Lépez Cristina Mayo Ricardo Grant Miguel Urrecha

Graduada en ADE y Graduado en ADE Graduada en ADE y Graduado en ADE COOQ y Socio en
Relaciones E2 Relaciones con Mencién Igeneris
Internacionales E6 Internacionales E6 Internacional E4
Futuro analista de
Analista de negocio negocio en Uber Miembro de Nova Analista en Telefénica
en ack3 Global Talent Open Future
Solutions

Tabla 5. Equipo de Start to Work. Fuente: Elaboracion propia

Recursos intelectuales

La marca: Al convertirnos en la unica plataforma que se dedica a ofrecer de manera
exclusiva précticas en startups, la marca de Start to Work tendrd més valor a medida
que se da a conocer en el ecosistema del emprendimiento y universitario espafiol,

convirtiéndonos en una iniciativa Unica en el mercado.

Contratos de exclusividad: Conseguir el derecho de tener nuestra iniciativa como

principal fuente de atraccion de talento para las startups crea un fuerte valor a la hora de
conseguir ingresos recurrentes y lealtad a la marca, lo que se traduce en una situacion

financiera fuerte.

Bases de datos de clientes: Las bases de datos de nuestros clientes estaran formadas por

las startups que utilicen nuestro servicios y los usuarios que se dedican a buscar ofertas
en nuestra plataforma. Esta base de datos sera unica al juntar datos que caracterizan a
cada startup, lo que crea un valor diferencial que nos permite enfocar nuestros esfuerzos

de marketing de mejor manera y ahorrar en costes.

Recursos financieros

Nuestros recursos financieros serén principalmente la aportacién de los socios
fundadores junto a los inversores externos, en gran medida familiares y amigos,
alcanzando una cantidad de 16.000 euros. Este capital sera clave para la puesta en

marcha de la iniciativa y la captacion de los primeros clientes.
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3.7 Actividades clave

Para lanzar el PMV (Producto Minimo Viable) de Start to Work y comenzar a generar
ingresos, podemos diferenciar entre varias actividades que serén realizadas durante el

proceso.

- Adquirir clientes y usuarios: La labor de busqueda de clientes sera una de las

primeras actividades durante el comienzo de Start to Work. Esta actividad se
podra realizar pese a que no tengamos la plataforma desarrollada, y seré clave
durante toda la fase de vida del proyecto, especialmente los primeros afios. Cabe
mencionar la importancia que tendra analizar cuales son los comportamientos de
nuestros clientes y cuél es su propio feedback sobre el servicio, para asi entender

sus necesidades y mejorar la oferta de nuestro servicio.

- Puesta en marcha de la app v la plataforma online, y su mantenimiento: Tras

atraer clientes y usuarios, serd muy importante desarrollar y mantener la
plataforma, ya que seré el lugar donde haremos de intermediarios entre las

startups y los estudiantes y recién graduados.

- Adquirir socios: La unién con socios es fundamental a la hora de ganar
credibilidad y transmitir confianza en nuestros usuarios. Ademas, compartir
oportunidades de negocio sera vital en los primeros momentos de la iniciativa.
Desde nuestro lado, la alianza con los socios nos exigira tener una base de datos

de clientes solida y con valor para estos.

Como actividades clave tras el lanzamiento del PMV y haber conseguido un proyecto
gue genera ingresos, otras actividades seran también relevantes, como por ejemplo
realizar los cambios de la plataforma que se adapten a las preferencias del usuario, la
contratacién de comerciales y otro tipo de perfiles o la retencion de clientes ya

existentes.

3.8 Fuentes de ingresos

Para llevar a cabo el proyecto, necesitaremos 15.400 euros para cubrir los gastos en el
lanzamiento de la plataforma, marketing y gastos de personal, ya que nuestros ingresos

no seran suficientes los tres primeros meses previos a llegar al umbral de rentabilidad.
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Para ello, la aportacion de los socios sera de 6.000 euros, por lo que acudiremos
también a las “tres FFF” (Family, Friends and Fools) para conseguir la cantidad inicial
sobrante de 10.000 euros. A partir del tercer mes, parte de los propios beneficios del
proyecto serén reinvertidos en la empresa con el objetivo de tener un modelo sostenible
gue no necesite financiacidn externa, evitando asi la division del cap table (capital
social) de Start to Work, algo imprescindible en el control y toma de decisiones del

proyecto.

La siguiente tabla muestra un breve resumen de la aportacion de capital en el

nacimiento de Start to Work:

Clasificacién Concepto Cantidad
Aportacian de Socios fundadores 6.000 EUR
capital
Aportacion de Familiares y amigos
capital (FFF) 10.000 EUR

Tabla 6. Aportacion de capital de Start to Work. Fuente: Elaboracion propia

El modelo de Start to Work, de cara a ser sostenible a futuro, se desarrolla
fundamentalmente en la generacion de ingresos a través de las tarifas aplicadas a las
startups por cada caso de éxito, es decir, por cada becario que logre garantizar una
plaza de practicas con una startup, unido a los ingresos por publicidad una vez
hayamos alcanzado un nimero de usuarios alto, seguido de la venta de datos relativos a

comportamientos en nuestros usuarios.

Para ello, cobraremos a cada startup 150 euros por cada becario. Nuestra idea es llegar

al nimero total de 456 puestos cubiertos ingresando casi 70.000 afios el primer afio, ya
gue no contamos con los ingresos de publicidad y venta de datos en el primer afio al ser
una estrategia arriesgada que puede causar la baja de los usuarios que todavia no han

generado un brand loyalty (lealtad de marca) suficiente hacia Start to Work.
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Para llegar a estas cifras, las actividades de business development (desarrollo de
negocio) y captacion de nuevos clientes seran un aspecto fundamental, que también
seran necesarios para hacer de la plataforma un lugar donde existen multiples ofertas

variadas para los usuarios.

En el segundo afio, tras haber validado nuestro producto y alcanzado un nimero de
usuarios, tendremos como objetivo estar presentes en las ciudades mas importantes de
Espafia. Asi, tras los nuevos mercados y alcanzar nuevos clientes, haremos crecer

nuestros ingresos hasta llegar a un total de 450.000 al final del segundo afio.

En el tercer afio, sera clave la estrategia de internacionalizacion empezando por los
paises de Reino Unido y Francia, dada la relevancia del emprendimiento en estos paises.
Tras llevar a cabo esta estrategia, esperamos ingresar a finales del segundo afio un total

aproximado de 1.000.000 euros.

A continuacion, se representa la estimacion de los ingresos de Start to Work:

INGRESOS A CINCO ANOS

Ingresos-€
9.000.000
8.000.000
7.000.000
6.000.000
5.000.000
4000.000

3.000.000

2.000.000
1.000.000
0

Afo 1 Afo 2 ARo 3 Afo 4 Afo 5

mAfo 1 Afio2 mAfo3 mAfo4 Ao 5

Gréfico 3. Estimacién de ingresos de Start to Work

Como podemos apreciar en la grafica, nuestro modelo tiene una estimacion de ingresos
de crecimiento exponencial, donde alcanzaremos el umbral de rentabilidad en el primer
trimestre del segundo afio, y donde vemos que gracias a la entrada en nuevas ciudades y
a nuestra estrategia de internacionalizacion logramos nuevos clientes, empezamos a

cobrar tarifas también a los usuarios y vender sus datos, e ingresamos por publicidad.
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3.9 Estructura de costes

Los costes de Start to Work son relativamente bajos, ya que se trata de una plataforma
tecnoldgica que demandaré principalmente el pago de su lanzamiento y mantenimiento,
ademas de los sueldos de los trabajadores, por lo que no hay que realizar inversiones

fuertes en capital o activos a largo plazo.

Por ello, entre los costes principales de Start to Work nos encontramos con:
- Marketing
- Oficina
- Coste de personal

- Creacién y mantenimiento de la web

En el primer afio de Start to Work, los principales gastos que tendremos que afrontar
son gastos de, oficina, la creacion de la web, de marketing y, sobretodo, gastos de

personal derivados de la contratacion del comercial y el desarrollador web.

Por un lado, si suponemos que entramos en un programa de aceleracion en el que
tenemos un espacio fisico gratis podremos ahorrar el coste de oficina. De lo contrario, si
gue entra como uno de nuestros principales gastos. Ademas, el lanzamiento de laweb y

su mantenimiento demandaran un gasto adicional.

Seguidamente, los primeros momentos de la fase de crecimiento de Start to Work van a
demandar un fuerte esfuerzo en hacer conocer la marca en el mercado, ganar una
posicion en la mente de los clientes y generar el mayor nimero de usuarios, aunque en
este caso las ventas no sean el principal objetivo (esto vendria después una vez generada
la base fuerte de usuarios y clientes). Por ello, los gastos de marketing van a ser una

fuerte fuente de gastos en el primer afio.

Finalmente, el coste que mas peso tendra al final del afio 1 sera el coste de personal

derivado de los salarios pagados a los dos trabajadores que se uniran al equipo.
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Por ello, pese a que en el primer afio tengamos la prevision de que generaremos 70.000

ingresos, llegaremos a nuestro umbral de rentabilidad en el cuarto trimestre del primer

afo.

Sin embargo, el ingreso neto de del primer afio sera de -1.000 euros, ya que nos

dedicaremos a repagar la inversion inicial aportada por los socios fundadores y los

inversores externos para no tener deuda.

A continuacion, podemos ver la estimacion de los ingresos y costes desde el comienzo

hasta el primer trimestre del segundo afio, llegando hasta el ingreso neto:

ANO1T1 | ANO1T2 | ANO1T3 [ANO1T4|ANO2T1

Ingresos $1,500.00| $11,100.00| $19,500.00|$36,300.00($68,400.00

Puestos ofrecidos 10 74 130 242 456

Precio por puesto $150.00 $150.00 $150.00 $150.00  $150.00

COGS $1,200.00 $400.00 $400.00( $400.00| $200.00

COGS 1200 400 400 400 200

Gastos de abogados 200 200 200 200 200

Viajes a UK 0 0 0 0 0
Creaciény

mantenimiento web 1000 200 200 200 0

Margen bruto $300.00( $10,700.00| $19,100.00|%$35,900.00|$68,200.00

Otros costes $4,010.00| $20,547.00| $20,833.00/$21,396.00(5$38,762.00

Marketing 10 297 583 1146 2262

CAC 10 10 10 10 10

Oficina 4000 4000 4000 4000 4000

Renta oficina 4000 4000 4000 4000 4000

Salarios 0 16250 16250 16250 32500

DISPONIBLE -$3,710.00| -$9,847.00| -$1,733.00($14,504.00($29,438.00

Cash acumulado -$3,710.00(-$13,557.00| -$15,290.00| -$786.00(525,708.20

Necesidad de cash -$15,290.00

Tabla 7. Estimacion de los coste e ingresos de Start to Work en los 5 primeros trimestres de actividad

hasta llegar al umbral de rentabilidad. Fuente: Elaboracién propia
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Como podemos ver en la tabla, en el segundo afio, la evolucion de nuestros gastos
incrementara, ya que principalmente los gastos de marketing y de personal aumentaran
en gran medida debido a la importancia que tendra el segundo afio el posicionamiento
de la marca en el mercado. Los salarios también aumentaran de cara a mantener ambos
trabajadores externos en el equipo mas futuros trabajadores que hagan falta a medida

que el negocio crece.

Por otro lado, en la siguiente tabla se puede apreciar la evolucion de nuestros ingresos

frente a la de nuestros gastos en los proximos 5 afios:

COSTES INGRESOS

Gréfico 4. Estimacion de costes vs ingresos de Start to Work. Fuente: Elaboracion propia.

Como podemos apreciar, la evolucion de los costes tiene una pendiente positiva mucho
menor que la de nuestros ingresos, que seran cada vez mas altos a medida que pasa el
tiempo. Esto es un gran indicador de la sostenibilidad y el poco riesgo que tiene el

negocio de Start to Work, aspecto importante de cara a encontrar futuros inversores.

4. Analisis del entorno.

4.1 Andlisis del macroentorno

De cara a realizar un analisis de lo factores externos a Start to Work, podemaos utilizar la
herramienta de PESTEL, una herramienta que proporciona una idea general sobre las
condiciones del macroentorno y la situacion de una empresa (Ihsan Yiiksel 2012).

Por ello, podemos pasar a analizar los factores relacionados con aspectos politicos,

econdmicos, socio - culturales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legales.
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- Aspectos politicos

Como aspectos politicos importantes, dadas las consecuencias devastadoras que ha
traido la pandemia de la Covid — 19, los gobiernos estan planteando una serie de ayudas

gue pueden convertirse en oportunidades para las startups.

Los principales programas de ayudas a startups que vienen de la Comision Europea y
que se dedican a impulsar el emprendimiento mediante la aportacion de financiacion

son: Horizon Europe, Digital Europe y Next Generation EU (Comision Europea 2021).

Horizon Europe es el programa de financiacion por excelencia en el que destinara
fondos para la investigacion y la innovacion, con una duracion de 2021 a 2027. Se basa
entres pilares; ciencia excelente, desafios globales y competitividad industrial europea
(Ecosistemas de innovacion). Digital Europe, siendo la herramienta de la UE basada en
llevar la tecnologia digital a las empresas y los ciudadanos. Y por ultimo Next
Generation UE, una iniciativa puntual que se dedica exclusivamente a apoyar la
recuperacion tras el Covid — 19, y la que mediante el plan de Espafia Puede destinara
72.000 millones de fondos para los proximos 3 afios. Por otro lado, existen otros
programas nacionales que vienen del Ministerio de Educacion y Ciencia, y del
Ministerio de Industria, Comercio y Turismo, como son el CDTI, Neotec, Innvierte,
Enisa o ICEX.

Ayudas Europeas

. T COMING  MNSTING
5 DEESPANA  DE INDUSTRIA

“lie = FTURGHG

a L]

EIC Accelerator

Tabla 8. Esquemas de las principales ayudas europeas y nacionales en el afio 2021. Fuente: Elaboracién

propia.
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En la tabla anterior podemos ver un resumen de los principales programas de apoyo al
emprendimiento regionales. Todos estos programas tienen un doble impacto en nuestra
iniciativa, ya que por un lado se convierten en una medida de generacion de empleo por
el crecimiento de las startups que demandaré la atraccion de nuevos perfiles,
provocando un uso mayor de nuestra plataforma, mientras que por otro lado tiene un
impacto directo en nuestra propia iniciativa ya que podemos aprovechar esas mismas

ayudas internamente.

- Aspectos econémicos

La pandemia ha tenido unos efectos desastrosos en la economia espafiola, como por
ejemplo las caidas cercanas a un 11% del PIB, o las cifras de 40% en lo que se refiere a

paro juvenil.

A continuacion, podemos ver el grafico de la evolucion del numero de personas

empleadas en Espafia en los dos Gltimos afios:

=N o, 2, 3, 2, o, 2, %, o, 2,
> B, @, CA Y N 2, % % % A 3

Grafico 5. Cifias de empleados en 000’s en Espaiia desde el tercer trimestre de 2017 hasta el primer

trimestre de 2021. Fuente: Encuesta de Poblacion Activa.

Como vemos en la figura anterior, el hecho de que se produjese una bajada tan grande
en el nimero de empleados en Espafia a causa del Covid-19 en el primer trimestre del
afio 2021, tiene un efecto rebote en la contratacion de personas, lo que se traduce en
nuevas oportunidades laborales, tanto oportunidades de précticas en empresas como

futuras contrataciones.
Ademas, existe una gran tendencia al alza de inversion en startups dentro del mundo de

las empresas de capital riesgo, lo que se traduce en un mayor potencial de crecimiento

para nuestros clientes y un mayor uso de nuestros servicios.
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- Aspectos socio — culturales

Las personas y empresas usan cada vez mas las plataformas online de busqueda de
empleo, y sustituyen este tipo métodos por los mas tradicionales. Cabe destacar que a
dia de hoy en Espafia son mas de 13 millones de personas las que utilizan la plataforma

de LinkedIn, mientras que hace tan solo 3 afios no superaba los 8 millones.

La siguiente grafica nos muestra el porcentaje de usuarios de LinkedIn en 2019 dividido
por edades:

Gréfico 6. Porcentaje de usuarios de LinkedIn en 2019 segun un rango de edades. Fuente:

Statistica.com

Ademas, actualmente el 88% de las empresas acuden a las plataformas online de
busqueda de empleo como alternativa a la oferta de trabajo tradicional y las paginas
webs corporativas (Pedro Martinez 2021). Esto nos indica la tendencia cultural en los
nuevos métodos de atraccion de talento y se convierte en un factor ventajoso para Start
to Work.

- Aspectos tecnoldgicos

La transformacion digital crea un punto de partida entre los métodos tradicionales de

busqueda de empleo y las nuevas plataformas online.

Los avances de internet, y en especial el despliegue de fibras que funcionan con la

nueva conexion 5G, permite la evolucién y creacion de nuevas plataformas que mejoran
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sus procesos y dan soluciones de calidad a sus usuarios. La red 5G promete aumentar la

velocidad y reducir la latencia (Moncho Terol 2021).

Todo ello permite la evolucion de las plataformas de bdsqueda de empleo y la

transformacion de un sector que cada es mas digital.

- Aspectos ecoldgicos

Con la creciente preocupacion por el crecimiento de la economia sostenible, se crearon
los objetivos de desarrollo sostenible (ODS). Entre ellos, cabe centrarse en el objetivo
namero 13, que se titula “Accion por el clima”, y sus principales objetivos son la

reduccién de emisiones de carbono y otros gases de efecto invernadero.

El uso de datos para facilitar la conexion a internet en los dispositivos moviles tiene un
impacto medioambiental considerable. La transmision de datos por Internet produce una
gran cantidad de contaminacion, entre 25 mil y 35 mil toneladas de diéxido de carbono
(CO2) por dia (Hugo Maguey 2020). Esto se debe a la gran cantidad de refrigerantes
necesarios para mantener las temperaturas de los servidores, ya que estos tienden a
calentarse cuanto mas uso se les da, especialmente los de gran tamafio que ayudan a

establecer las conexiones cuando se utilizan las plataformas de internet.
Desde Start to Work se deberdn tomar las medidas necesarias para mantener la
responsabilidad en el gasto energético que provoque el uso de nuestra plataforma,
intentando reducir las conexiones minimas para que esta funcione.

- Aspectos legales
La legislacién actual que afecta a las plataformas de busqueda de empleo no es

compleja, ya que se consideran como intermediarios entre el anunciante y el solicitante

de empleo, por lo que no existe ninguna ley que impida la actividad de las plataformas.
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Ademas, las plataformas de bldsqueda de empleo obedecen a una serie de objetivos del
Ministerio de Trabajo, como son la creacion y el fomento del empleo en las principales
comunidades autonomas de Espafia. De esta manera, no existen regulaciones que

impidan su actividad.

Sin embargo, existen ciertas regulaciones relacionadas con la proteccién de datos
(GDPR) mencionados en la carta de los derechos fundamentales, donde uno de los
puntos se orienta en base a una ley dirigida a la proteccion de los datos personales de los
ciudadanos europeos (Comision Europea 2021). Otra de las regulaciones que puede
afectar a la iniciativa es la regulacion de las préacticas de los estudiantes recogida en los
Reglamentos 529/2014 y 1543/2011. Esto implica la relevancia que tiene estar al dia
sobre las principales normativas, que, pese a que no influyen directamente en la
actividad de nuestro negocio, son vitales a la hora de proteger los datos de nuestros

usuarios y de predecir la futura demanda.

Todos estos factores nos ayudan a entender cuéles son los factores externos del
macroentorno de Start to Work, vitales para entender cuél sera su efecto en el negocio y

aprovechar las oportunidades que puedan plantear.

4.2 Barreras de entrada

De cara a saber cual es la situacion de Start to Work en su entrada al mercado de las
plataformas online de busqueda de empleo, debemos analizar en primer lugar cuales son

los aspectos que pueden impedir su acceso y poner en riesgo su crecimiento.

En primer lugar, necesitaremos una inversion inicial de capital para poner en marcha el
proyecto. Esta inversion, como hemos mencionado previamente, sera de un total de
15.400 euros, gque se fundamenta en los gastos relacionados con la creacion y el
mantenimiento de nuestra plataforma, la renta del lugar fisico de oficina y otros gastos
menores como son los gastos en abogados. Pese a que ya tenemos un plan de
financiacion definido, con aportaciones tanto de los socios fundadores como de
personas cercanas, debemos asegurarnos de que se realizaran todas las aportaciones de

cara a asegurar principalmente la creacion de la plataforma.
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En segundo lugar, encontramos como una barrera de entrada adicional la competencia y
existencia de importantes players (jugadores en el mercado) asentados dentro del sector
de las plataformas online de busqueda de empleo. Entre ellas conocemos plataformas
como LinkedIn, Indeed o InfoJobs, que, pese a que no ofrecen el mismo servicio que
Start to Work, comparten usuarios con los cuales han logrado establecer una relacién de
confianza en la marca y han podido analizar cuéles son sus principales comportamientos
a la hora de buscar trabajo. Este punto es muy importante ya que en la entrada de Start
to Work al mercado sera vital conocer qué es lo que buscan los consumidores en una
plataforma de bdsqueda de empleo. Ademas, sera necesario fijar en los primeros meses
estrategias de marketing fuertes que nos permitan dar a conocer la marca y ganar un
hueco en la mente de los usuarios en lo que se refiere a ofertas de practicas para
estudiantes, ya que en un primer lugar las ofertas de practicas seran ofertadas por

nuestros competidores.

Para ello contamos con una ventaja, y se trata de la falta de oferta de préacticas que hay
en las plataformas competidoras, por lo que el esfuerzo de marketing puede convertirse
en una gran fidelidad hacia nuestra plataforma por parte de los estudiantes y recién

graduados.

En tercer lugar, las relaciones con las universidades, que, pese a que son una barrera de
menor relevancia, es importante transmitir la idea de que nuestra plataforma sera mas
atil para sus estudiantes que sus propias bolsas de empleo, ya que analizamos las ofertas
y gestionamos la beca como mencionamos en nuestra propuesta de valor. Por ello, es
importante mencionar la posibilidad de convertirnos en socios clave de universidades
que puedan aportar talento para nuestra plataforma en los primeros momentos de la fase

de vida del negocio.

Finalmente, los aspectos legales, que como mencionamos previamente, pese a no tener
grandes barreras legales a la hora de realizar nuestra actividad, si que debemos tener en
cuenta la importancia de estar actualizados con relacion a las leyes de proteccion de
datos y de regulacién de practicas, y adaptarnos a las exigencias por parte de las
autoridades gubernamentales. Cabe mencionar que las adaptaciones legales pueden
traducirse en costes que dificulten los primeros momentos de Start to Work en un

momento en el que los ingresos son reducidos.
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La siguiente figura nos muestra el nivel de dificultad de superacion de las barreras y su

relevancia, para cada una de las barreras identificadas:

Dificil de
superar

Relevancia
alta

Gréfico 7. Grafico que muestra el nivel de dificultad de superacion y la relevancia de las barreras de

entrada al mercado para Start to Work. Fuente: Elaboracion propia.

4.3 Analisis de los competidores

El mercado de las plataformas de busqueda de empleo se encuentra en un momento en
el que existen muchos competidores. Gracias a la diferenciacion, las empresas logran el
liderazgo en costes por medio de un precio mas competitivo (Gabriela Lopez et al
2018).

El objetivo de Start to Work es seguir una estrategia de océano azul en este mercado, s
decir, una estrategia con la que logremos ser la Unica plataforma que ofrece un servicio
concreto mediante la innovacion y la diferenciacion. Por ello, Start to Work se dedica a
ofrecer ofertas de practicas en startups a estudiantes y recién graduados, un servicio
muy concreto que no se ofrece con exclusividad en el mercado. Sin embargo, con el
objetivo de mostrar cual es la situacion de Start to Work en el mercado en el que opera,

se debe analizar los principales players (jugadores) del sector.
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En primer lugar, encontramos a los competidores tradicionales del mercado que se

dedican a ofrecer un servicio de bdsqueda de empleo:

LinkedIn: Se trata de la plataforma de blasqueda de empleo més grande del
mundo. En la plataforma se pueden encontrar vacantes que se adaptan al perfil
del candidato con relacion a las caracteristicas que le definen y sus preferencias.
Al ofrecer también puestos en startups son un competidor de Start to Work, sin
embargo, no ofrecen un servicio exclusivo que se centre en practicas, estudiantes
y startups, suelen tener una ratio bajo de respuesta a las candidaturas y la
plataforma no gestiona la beca del estudiante, aspecto vital en la propuesta de
valor de Start to Work.

InfoJobs: Es la plataforma de busqueda de empleo més usada en Espafia. Como
ventajas podemos ver como disponen de una creacién de usuario rapida y
sencilla que le permite ahorrar tiempo y aplicar a mas vacantes, ademas de tener
la opcion de poseer varios CV’s para diferentes vacantes. La plataforma
consigue ofertas de empresas que actualizan al usuario sobre su fase en el
proceso de seleccidn, sin embargo, tras hacer un estudio de mercado sobre las
principales plataformas de busqueda de empleo, hemos llegado a la conclusion
de que es una plataforma que no suele acertar en el parecido de la descripcion y

la realidad del empleo, y tampoco gestiona la beca.

Cornerjob: La plataforma ofrece puestos que suelen ser de baja duracion y
definidos, lo que no suele ser demasiado atractivo para los estudiantes que
desean tener una oportunidad fuerte de desarrollo profesional. Ademas, no

suelen dar respuesta al candidato.

Jobtoday: Plataforma de busqueda de empleo gue se enfoca sobretodo en el
sector de la restauracion y la hosteleria. Tienen una fuerte presencia en Espafia,
y desde 2015 ya han lanzado més de 65 millones de ofertas de trabajo en la
plataforma. Al ser un gran competidor, presenta serias barreras de entrada para
Start to Work en el mercado. Sin embargo, es una empresa que tampoco suele

acertar con la relacion oferta-realidad y tampoco gestionaria la beca de un
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estudiante con una startup, lo que dificultaria la atraccion de talento por parte de

una startup al no conocer los procesos y tener que gastar tiempo y dinero.

La siguiente tabla nos muestra un resumen de las principales caracteristicas de nuestros

competidores:

C|>:| Linked® InfoJobs I

O %)
& @
& Q
Q %

Tabla 9. Analisis de los principales competidores de Start to Work. Fuente: Elaboracion propia.

Respuesta al
candidato

Vacantes
actualizadas

Oferta vs
realidad

Gestion de
la beca

O000
Q000

Como podemos apreciar, Start to Work es el Unico proyecto que cumplira con la
respuesta al candidato, las vacantes estaran actualizadas, la oferta sera un claro reflejo
de la realidad y la gestion de la beca sera un trabajo del equipo de Start to Work.

Por otro lado, existen competidores que centran su servicio en startups:

- Welcome to the Jungle: Se trata de una plataforma que permite al usuario

descubrir articulos, podcasts y oportunidades de trabajo en startups. Es una
plataforma muy innovadora que pretende facilitar la basqueda de empleo a
cualquier persona, centrandose en startups, por lo que serian competidores
bastante relacionados con Start to Work. Sin embargo, no se centran en ofrecer
practicas por lo que suponemos que ese tipo de perfiles optaria por nuestra

opcion primero.
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Myfirststartup: Se trata de una plataforma que se centra en la busqueda de

empleo, tanto practicas como empleo fijo, en startups.

La propuesta de valor es muy parecida a la de Start to Work, ya que una gran
parte se centra en estudiantes que buscan précticas, pero su diferencia con Start
to Work se basa en que su papel es méas parecido al de un Head Hunter, dando la
posibilidad al usuario de unirse a la base de datos del negocio sin poder ver

personalmente las ofertas publicadas por las startups.

Work in Startups: La Plataforma basa su actividad en Reino Unido, por lo que se

convertirian en gran competencia nuestra al internacionalizarnos en este pais.
Los puestos ofrecidos por esta plataforma son exclusivamente en startups, pero
la variedad de estos puestos hace que no se centren en practicas Unicamente, lo
gue nos da una ventaja a la hora de atraer a perfiles que buscan este tipo de

oportunidades.

Para finalizar, es importante recalcar la importancia que tiene la propuesta de valor de
Start to Work, siendo claves los elementos que nos diferencian de nuestra competencia
y que nos permitiran ofrecer un servicio atractivo tanto para las startups como para los

estudiantes:

Gestion de la beca de forma rapida y segura

Ofrecer vacantes de calidad que se ajustan al perfil del candidato
Respuesta al candidato con relacion a su aplicacion

Posibilidad de prolongamiento / contrato fijo tras finalizar la beca

Entorno dindmico y tecnoldgico con un mayor peso de las decisiones del becario

4.4 Analisis de la matriz DAFO

La matriz DAFO es un instrumento que permite a cualquier negocio disponer de la
realidad de su empresa, marca o producto para poder tomar decisiones de futuro
(Miguel Florido 2016). Ademas, esta herramienta ayuda a las empresas a entender cual
es su situacion tanto interna como externamente, poniendo foco en los puntos mas
importantes en los que hay que centrar los esfuerzos para tener una mejor posicion a

nivel empresa y a nivel mercado.
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Los puntos que analizaremos de Start to Work son sus debilidades y fortalezas a nivel

interno, y sus amenazas y oportunidades a nivel externo:

Debilidades

Numero de vacantes: Al ser la oferta de préacticas en startups para estudiantes un

servicio tan concreto, el nimero de solicitudes que se podran publicar en la web
sera menor que las preferencias que tienen los propios estudiantes, ya que su
objetivo principal sera tener el mayor nimero de ofertas posibles a las que poder
aplicar.

Equipo: Al ser los fundadores y parte del equipo perfiles de Administracion de
Empresas y Relaciones Internacionales principalmente, tenemos una gran
debilidad en cuanto a cubrir las posiciones que demanda este tipo de plataforma.
En otras palabras, necesitaremos contratar una o dos personas con perfil técnico
gue nos ayuden a desarrollar y mantener toda la plataforma para el lanzamiento
de nuestro servicio.

Vertical: Pese a ser un gran elemento diferenciador de Start to Work el hecho de
ofrecer un servicio tan concreto, este mismo aspecto se puede volver en nuestra
contra al limitar las posibilidades de crecimiento. No obstante, una vez
alcanzado ciertas cifras en la demanda de nuestro servicio, ampliaremos nuestra
actividad a otro tipo de ofertas de trabajo y para otro tipo de segmentos de

clientes.

Fortalezas

Aprobacidn de la idea: La idea de Start to Work ha sido validad por players

(jugadores) del ecosistema de emprendimiento de Espafia como son Telefonica
Open Future, BeWanted y otros players (jugadores)académicos como la
universidad Carlos I11. Ademas, tenemos el apoyo de startups y universitarios
que utilizarian nuestro servicio. Todo ello nos hace pensar que Start to Work es
un proyecto escalable con posibilidad de éxito en un futuro.

Diana y servicio especificos: Nuestro servicio es algo exclusivo que no existe en

el mercado de las plataformas de busqueda de empleo, lo que nos garantiza una
exclusividad frente al resto, y una oportunidad de poder desarrollar una idea que

es totalmente nueva.
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Ademas, el hecho de que tengamos una diana tan especifica nos ayuda a
entender cuales son las preferencias de nuestro cliente de una manera mas
cercana, y de conocer qué aspectos son los que deberiamos cambiar y los que
deberiamos mantener.

Modelo de negocio: Nuestro modelo de negocio nos permitird alcanzar un

numero alto de usuarios que usan la plataforma y relativamente rapido, ya que a
nuestros clientes indirectos (los estudiantes) no les cobraremos por utilizar
nuestro servicio. Esto nos ayudara a conseguir mayor actividad en la plataforma,
unas mejores métricas de usuario y una mejora en el engagement (relacién
cercana) de los mismos, lo que nos plantea una futura forma de monetizar esta

actividad.

Amenazas

Competencia: Existen varias empresas en el mercado de las plataformas de
busqueda de empleo, desde plataformas méas genéricas como son LinkedIn o
Indeed, que tienen una situacion privilegiada en el mercado y por ello nos
presenta barreras de entrada, hasta empresas que se centran en un target mas
especifico parecido al nuestro como es BeWanted o Welcome to Jungle, lo que
se traduce en una amenaza en términos de atraccion de clientes que puede
afectar negativamente a nuestras cifras de usuarios y de ventas. Ademas, nuestro
modelo de negocio es facilmente imitable, por lo que nuestros competidores
pueden integrar este servicio especializado para sus clientes, siendo muy
importante que nuestra propuesta de valor sea bien entendida por nuestros
clientes y decidan utilizar nuestra plataforma.

Situacion laboral: Las consecuencias economicas que ha traido la pandemia son

muy negativas, donde méas de 620.000 personas han sido despedidas en Espafia
segun la EPA (Encuesta de Poblacion Activa). Esto se traduce en una menor
integracion de talento en las empresas, lo que puede convertirse en un reto a la
hora de atraer nuevas startups para que utilicen nuestro servicio. Sin embargo, es
interesante plantear la opcion de convertir la integracion de becarios en la

empresa como una alternativa més barata que los trabajadores.
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e Oportunidades

- Inversion en startups: En lo que Ilevamos del afio 2021, la cantidad de capital

invertido en startups espafiolas ha tenido unas cifras extraordinarias, con un total
de 950 millones de euros en el primer cuarto del afio, segun la revista académica
del emprendimiento “El Referente”. Startups como Wallapop, Glovo o
Job&Talent han protagonizado las inversiones mas fuertes. Esta tendencia de
inversion permite a las startups acceder a un mayor capital y poder aumentar sus
equipos, lo que se traduce en un mayor nimero de clientes para Start to Work.

- Busqueda de trabajo: Como mencionamos previamente, la situacion laboral

espafola pasa por un mal momento donde miles de personas han perdido su
trabajo. Pese a que es una situacion muy complicada, ahora hay muchas
personas jovenes que pueden plantearse hacer practicas en una startup como
alternativa a su trabajo anterior.

- Uso de plataformas online: Las plataformas online de busqueda de empleo son

una fuente cada vez méas comun a la hora de buscar trabajo. Plataformas como
LinkedIn, InfoJobs o Job&Talent se encuentran en un periodo de crecimiento
donde cada vez més personas acuden a buscar empleo en sus plataformas, por lo

que este es un timing (tiempo) ideal para la entrada de Start to Work al mercado.

Tras analizar los principales factores internos y externos de Start to Work, podemos
concluir que las principales debilidades que tiene Start to Work de manera interna son el
numero de vacantes ofrecidas hacia nuestros usuarios, el equipo y la vertical exclusiva
de startups. Para solucionar estas debilidades, deberemos ampliar el nGmero de vacantes
a medida que operamos en nuevas ciudades, contrataremos perfiles técnicos y
ampliaremos nuestra variedad de ofertas de trabajo una vez se haya consolidado la

marca en el mercado.

Por otro lado, nuestras fortalezas se resumen en ser una plataforma Unica, gratis para los
usuarios y ya aprobada por grandes jugadores del ecosistema emprendedor espariol. Por
ello, debemos centrarnos en conservar estas fortalezas para mantener la identidad de
Start to Work.
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Ademas, nuestras amenazas externas al negocio son la situacién econémica, que
esperamos ver como una oportunidad de cara al nacimiento de nuevas startups y la
alternativa de tener becarios en vez de trabajadores, y la gran competencia en el
mercado, aspecto que trataremos de evitar al ser un servicio diferente e innovador en el

mercado.

Finalmente, respecto a nuestras oportunidades debemos centrarnos en las principales
oportunidades de inversion de las empresas de capital riesgo, los nuevos puestos de

trabajo tras la pandemiay el uso de las plataformas online.

5. Conclusiones

De cara a obtener las principales conclusiones de este trabajo, es interesante recordar los
objetivos especificos que hemos propuesto para obtener una imagen mas realista de la

puesta en marcha de Start to Work y ver cual ha sido el resultado:

1. Entender cual es la situacion de los jovenes en su entrada al mercado
laboral y en qué puntos hay que centrarse para fomentar el empleo

juvenil

Tras analizar la situacion laboral que se presenta a los estudiantes, Ilegamos a la
conclusion de que se encuentran en una situacion desfavorable donde han tenido que

sufrir las consecuencias de la pandemia, alcanzando unas cifras de paro juvenil de 40%.

Los principales sectores afectados por la pandemia segun los sectores analizados son el
sector servicios, alcanzando la cantidad de mas de 2,8 millones de personas paradas,

seguido del sector de la construccion, lo que nos da a entender que los sectores que mas
han sufrido las consecuencias y de los cuales serda mas dificil su acceso por parte de los

estudiantes son los que demandan un factor presencial alto.

Las habilidades en el trabajo van a experimentar un cambio donde la especializacion en
una sola materia deja de ser esencial, y por lo tanto cobra gran relevancia la adaptacion
a nuevos puestos de trabajo afectados por los avances de las nuevas tecnologias
principalmente. La educacion en habilidades digitales sera esencial de cara a poder

adaptarse a estos nuevos cambios.
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Las condiciones en el trabajo también dan un giro importante dadas las nuevas maneras
de relacionarse con los trabajadores a causa de la pandemia. Cada vez son mas los
trabajadores que quieren trabajar desde casa al menos una vez a la semana y esto
provoca que los trabajadores necesiten adaptarse al nuevo formato y obtener las

herramientas necesarias para poder integrarlo en su manera de trabajar.

Sin embargo, esta situacién también presenta una oportunidad a todas aquellos
estudiantes y recién graduados que comienzan su vida laboral, siendo conscientes de
que cada vez hay més puestos de trabajo ofrecidos gracias al apoyo a las empresas
espafolas y el fomento emprendimiento que permite esta mayor oferta de puestos de

trabajo, siendo un marco en el tiempo idéneo para la puesta en marcha de Start to Work.

2. Analizar la viabilidad comercial y operativa de Start to Work mediante

el uso de la herramienta Business Model Canvas
Gracias a la herramienta de Business Model Canvas, podemos ver cuéles son los
aspectos fundamentales que describen nuestro modelo de negocio y asi ver su viabilidad

comercial y operativa:

o Propuesta de valor: Partiendo del elemento mas importante de Start to Work,

logramos entender el problema que existe de la poca oferta de préacticas en
startups en Espafia. Las startups no logran tener visibilidad en el entorno de las
plataformas online de bisqueda de empleo y tampoco tienen relaciones
establecidas con las universidades. Es aqui cuando nace Start to Work, una
plataforma que permite encontrar candidatos de perfil atractivo para las startups,
con toda la gestion de los tramites incluida y con posibilidades de renovar al
candidato gracias al seguimiento desde la plataforma.

o Segmentos de clientes: De cara a ofrecer nuestra propuesta de valor al correcto

grupo de clientes / usuarios, identificamos quiénes son éstos. Por un lado,
tenemos a nuestros clientes directos, las startups en Espafia, y por otro lado,
nuestros clientes indirectos, los estudiantes y recién graduados espafioles, siendo

los usuarios de la plataforma que no pagaran en un primer momento.
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Relacion con los clientes: Nuestra relacidn con las startups se basara en tener un

contacto exclusivo con cada una de ellas, para que puedan sentir el apoyo de
nuestro equipo en todo el proceso de seleccidn y se aseguren de que contratan al
candidato ideal. Por otro lado, nuestra relacion con los estudiantes se basara en
ofrecer la posibilidad de que puedan contactar con el equipo de Start to Work,
ademas del contacto desde nuestro propio para ofrecer un sistema de evaluacion
de satisfaccion.

Canales: Nuestros canales se basaran en una mezcla entre canales directos e
indirectos. Al ser nuestros clientes dos grupos muy diferentes, por el lado de los
estudiantes y recién graduados, las redes sociales, los canales de nuestros socios
y el boca a boca seran los principales que utilizaremos para darnos a conocer.
Por el lado de las startups, también aprovechando la relacion con nuestros
socios, y en especial con las aceleradoras, acudiremos a Pitch Days, Demo Days
y Summits.

Socios clave: Nuestros principales socios serdn Nova Talent, con quien
compartiremos startups y perfiles, Start UC3M, con quien alcanzaremos grandes

cifras de estudiantes, y Be Wanted, con quien también compartiremos ofertas.

Recursos clave: Nuestros recursos clave son principalmente el lugar fisico de
oficina, los ordenadores y material para el trabajo, la aplicacion mévil y pagina
web, la base de datos para los usuarios, nuestro equipo, nuestra marca, los
contratos de exclusividad, las bases de datos con nuestros clientes y nuestros
recursos financieros.

Actividades clave: Las actividades clave de Start to Work se resumen en

adquirir clientes y usuarios, la puesta en marcha de la app y la plataforma online,
y su mantenimiento, y adquirir socios.

Fuentes de ingresos: Hemos logrado identificar que las principales fuentes de

ingresos de Start to Work son las tarifas aplicadas a cada startup por cada caso
de éxito, los ingresos por publicidad y la venta de datos a terceros.

Estructura de costes: Los costes de Start to Work se basan en los costes de

marketing, la oficina, el coste de personal y la creacion, mantenimiento y
mejoras de la plataforma. EI umbral de rentabilidad sera alcanzado en el primer

trimestre del segundo afio.
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Tras analizar todos los elementos que componen el modelo de negocio de Start to Work,
hemos logrado identificar la viabilidad comercial y operativa de Start to Work para una
futura puesta en marcha del negocio. Como aspectos importantes podemos recalcar la
baja estructura de costes que tendra Start to Work, esencial para el poco capital inicial
gue provocara gque sea aun mas atractivo lanzar la iniciativa. Ademas, la relacion con
nuestros socios sera un elemento fundamental de cara a darnos a conocer y conseguir

los primeros clientes.

3. Entender el entorno de Start to Work, las barreras de entrada al
mercado y cuales son los competidores del mercado de las plataformas

online de busqueda de empleo y sus relaciones con sus clientes.

Para entender de qué se compone el entorno de Start to Work, hemos utilizado varias
herramientas que nos han permitido reflexionar sobre cuéales son los elementos que van

a interferir en la vida de negocio, como son las herramientas PESTEL y DAFO.

Por un lado, gracias al analisis PESTEL hemos podido descubrir cuales son los aspectos
externos al negocio mas relevantes:

- Politicos: Principalmente los programas de ayudas que se estan planteando tanto
en Europa como en Espafia, tendran un impacto clave en el crecimiento de Start
to Work.

- Econdmicos: La caida del PIB y el desempleo juvenil son factores a tener en
cuenta a la hora de ofrecer nuestro servicio, que pese a poder ser una amenaza
también pueden ser una oportunidad para volver a generar riqueza 'y empleo.

- Socio — culturales: Cabe recalcar la tendencia en uso de plataformas online de

busqueda de empleo, tanto por parte de las empresas como por parte de los
estudiantes y recién graduados.

- Tecnologicos: La transformacion digital, los avances tecnologicos y el
despliegue de fibras que permiten la conexion a internet son aspectos clave para
la evolucion y digitalizacion de la busqueda de empleo.

- Ecoldgicos: Pese a que no es tan evidente para muchas personas, es importante
tener en cuenta la importancia que tiene el impacto del uso de datos en el medio
ambiente. Por ello, somos conscientes de la importancia que tendra el gasto

energético por parte de Start to Work y nuestros usuarios.
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- Legales: Pese a tener un claro apoyo por parte del gobierno para fomentar el
emprendimiento y la creacion de empleo, hay que tener en cuenta ciertos
factores como las leyes de proteccion de datos y las regulaciones de las practicas

en universidades.

Ademas, gracias al analisis DAFO hemos podido analizar cuéles son nuestras
principales debilidades, como el nUmero de vacantes que ofrecemos y nuestro equipo,
nuestras fortalezas, como la aprobacion de la idea y la diana y servicio especificos,
nuestras amenazas, como la alta competencia y la situacion laboral en Espaia, y

nuestras oportunidades, como la inversion en startups y el uso de plataformas online.

Por otro lado, el analisis de las barreras de entrada nos ha dado otra vision de como sera
nuestra vision de la entrada en el mercado y la viabilidad comercial y operativa del
negocio, recalcando la inversién principal necesaria, los grandes competidores que ya se
encuentran asentados en el mercado, la relacion con las universidades y finalmente los

aspectos legales que puedan retrasar el proceso de captacién de usuarios.

Finalmente, gracias al analisis de los competidores, aspecto esencial en la puesta en
marcha de Start to Work, llegamos la conclusion de que existen varios competidores

altamente asentados en el mercado de las plataformas online de busqueda de empleo:

Encontramos plataforma como LinkedIn, con un alto nimero de usuarios, pero poca
interaccion con las startups, InfoJobs, que pese a ofrecer un proceso facil no suele
acertar en la descripcion del empleo, Cornerjob, una plataforma con precariedad en los
puestos ofrecidos y Jobtoday, que pese a haber lanzado millones de ofertas, no
gestionan la beca de una startup con el estudiante. También encontramos competidores
con un parecido mas razonable a Start to Work, como Welcome to the Jungle,
Myfirststartup o Workinstartups, pero ninguno ofrece las mismas condiciones que

nuestro negocio ni la misma propuesta de valor.
Tras analizar los principales competidores, somos conscientes de que ninguno ofrece el

servicio exclusivo de practicas en startups para estudiantes y recién graduados, lo que es

un aspecto favorable para lanzar Start to Work.
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Todo los objetivos analizados nos hacen interpretar que la situacion es mas que
favorable para fundar Start to Work, ya que nos encontramos en el momento perfecto
dadas las futuras contrataciones que van a producirse tras la pandemia, siendo una
plataforma que ofrece un servicio exclusivo a un mercado que necesita apoyo para ser
mas visible y para desarrollar las habilidades del futuro, sin necesidad de una gran
inversion y con un alto apoyo de las principales identidades del ecosistema de
emprendimiento espafiol.
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ANEXOS
ANEXO 1. Documento One Pager de Start to Work

ETART TO WORK

START TO WORK

Problema
Dificultades de atraccion, gestion y retencion del talento por parte de las start-ups.

Start To Work es una plataforma que pone en contacto start-ups y estudiantes que se caracteriza por ofrecer un buen match entre
estudiante y stari-up basindose en la cultura de la empresa, por ahorrar tiempo v costes, por la calidad y por la transparencia.

Mercado y validacion.

En Espafia hay mas de 7.000 start-ups v el mimero de estas empresas emergentes crece exponencialmente, casi un 30% cada afio,
Asimismo, en Espafia, en el curso 2019/20, habia mas de un millon seiscientos mil universitarios. Concretamente, en Madrid, donde
centraremos nuestra actividad en un primer momento, estin stuadas, aproximadamente, la mitad de las starf-ups espafiolas v hay
300.000 estudiantes matriculados. Ademas, en Espafia hay &2 universidades y 15 de ellas estin en Madnd. Cabe destacar que segin
Reglamento 529/2014 los estudiantes universitarios espafioles deben hacer pricticas obligatonas por lo que hay una elevada demanda de
trabajo.

Es importante resaltar que nuestros clientes seran por un lado las start-ups y por otro, los universitarios y las propias universidades, estos
dos tltimos son considerados como clientes indirectos pues haran uso de nuestros servicios, pero no pagaran por ellos.

Cabe mencionar que nos hemos puesto en contacto con todos nuestros clientes y son los que nos han mostrado la necesidad existente y
también han validado nuestra idea.

Competencia y diferenciacién

Dentro de los principales competidores de Start to Work encontramos, por un lado, otras plataformas de blsqueda de empleo
tradicionales como: LinkedIn, Infojobs, ComerJob, Jobteaser, Indeed, Monster, Infoempleo, JobToday, Job and Talent y BeWanted
(exclusivo para estudiantes).

Por otro lado, dentro de aquellos competidores que se centran (nicamente en sfari-ups, se encuentran: My1STartup, Welcome to the
Jungle, Working Start-Ups etc.

Por lo tanto, para conocer qué podemos ofrecer que nuestros competidores no proporcionen, hemos analizado las debilidades de estas
plataformas a través de una encuesta a 140 alumnos. De esta investigacion, destacamos los principales fallos encontrados: falta de
respuesta a los candidatos, falta de variedad de filtros, falta de vacantes actualizadas, no se proporciona un buen match entre siarf-ups y
estudiantes, la descripcion de la oferta no coincide con la realidad, falta de facilidades para los empleadores v en la mayoria no hay casi
ofertas de start-ups.

El primer afio, para validar el modelo de negocio, contaremos exclusivamente con una fanding page donde los estudiantes podrin darse
de alta v ver con qué empresas trabajamos. Como se ha mencionado antes, inicamente cobraremos a las starf-ups v serd a éxito para
ganamos la confianza de las starf-ups y que vean la calidad de nuestros servicios.

De cara a proximos afios, desarrollaremos la pagina web, y se cobrara por cada oferta de trabajo publicada en la plataforma, El precio
estimado por cada oferta que consigamos cubrir seria de 150 euros, basado en lo que nos cuesta atraer estudiantes y en un analisis de la
competencia. Aungque se hardn diferentes planes con el objetivo de recompensar a las siarf-ups que publiquen més ofertas.

Proyecciones financieras
Tendremos un resultado positivo desde el Gltimo trimestre del primer afio

Equipo
Ricardo Grant, Javier Lopez, Carmen Ramos y Cristina Mayo, cuatro alumnos de ADE o ADE y RRIL Dentro de poco se unirdn tanto
comerciales para ayudarnos a atraer sfarf-ups ¥ universidades, como un desarrollador que se encargue de la parte técnica.

Nuestra inversion micial es muy baja: 15385 curos. Solucionamos un problema, nos diferenciamos de los competidores, nos enfocamos
en un segmento de mercado claro y presentamos un modelo de negocio sencillo v con éxito.

Comienza tu cambio
Una nueva forma de encontrar trabajo
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ANEXO 2. Analisis de la idea de Start to Work con expertos

1. Insights de la reunién con Beatriz Echagiie (Bolsa de empleo de ICADE)

FUE (Fundacién Universidad Empresa) hacia algo similar a nuestro proyecto dirigiendo
practicas de estudiantes y facturando 30 millones de euros al afio. Operaban tanto a nivel
nacional como internacional y tenian como mision la insercion de estudiantes en el mercado
laboral. Cuando una empresa va a buscar perfiles al mercado laboral, lidiar con la universidad
era una tarea pesada.

En ICADE el recién graduado no tiene problema para encontrar trabajo, por lo que habria que
ofrecer practicas a alumnos de otros cursos. Es un nicho muy bueno que no esta muy explotado
todavia (dirigido a start-ups).

La universidad tiene buena relacién con fondos de inversion K Fund, el cual les consigue start-
ups muy buenas para la plataforma, aunque son muy selectivos con el tipo de start-ups que
meten ya que el boca a boca es clave. La FUE cobraba un 10% de la cantidad mensual de lo
que cobrara el becario, aunque las universidades también solian cobrar un 10% (no siempre).

Ve el nicho y la necesidad claramente, le parece una buena idea. Hay que encontrar un modelo
de negocio que no suponga una amenaza para las universidades, sino que las entienda y que |
ofrezca una bolsa interesante. CLAVE entender muy bien a las universidades.

Importante el Employer Branding de las starf-ups ya que esto supondra atraer a mejores
candidatos. También tenemos que hacer valer el producto, no asustarse al poner los precios, las
start-ups quieren buen talento.

Lo que nos wa a diferenciar de la competencia va a ser tener un depanamento comercial fuerte
que nos diferencie. Vamos a necesitar start-ups con un nombee ya que serian las que atraerin
mis falento {Uber o Glowvo) v las que cstarian mds dispuestas a pagar por los servicios de
seleccion de personal.

En ¢l tema de monetizacidn, ni a las universidades mi a los estadiamtes se les cobra nada, seria
la gart-pp la que pos pagaria por el servicio. Tendriamos que enfocames mas en las plhbklicas
por la canfidad de gente v que ba bolsa de empleo no llega a cubrir todas Las necesidades de Loa
cetidiantes pero los perfiles de las privadas suelen ser mis demandados (depende mucho de la
universidad v carrera). Solo el 20% de los alommos conocen la bolza de empleo de su
universidad.

Para catablecer el procio nos intercsa saber cudnto nos cuesta captar un candidato. Hay que
destinar wna gran invemsion cn Marketing para atracr talento v en base a esto podremos
determinar ¢l precio. Muy importante pasar bos OV a las empresas en ciego (Quitando los datos
di contacko) v hacer que las empresas firmen un contrato con cléusula de exclusividad para ser
los fmicos que puedan trabajar esc proceso de selecckdn. Con catas medidas evitamees que la
cmpresa utilice los CV que les facilitamos v les confrate directamente.

Wendernos como gue offecemos principalmente dos beneficios: el ahomo del tiempo v evitar
coniratar a alguien que no encaje en el equipe. Vendemos como una comsaliora de BRHH con
un process de seleccion exigente, haciendo criba de entrevistas v prescotandoe a los mejores
qui ademsds encajan con la culiura de la empresa (Esio cs fundamental sobretodo si vamos a
dito).
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5. Insights de la conversacién con Ifilgo Pefia (CEO de Tetudn Valley)

& Pains de las start-ups
El ha participado en proyectos de este estilo, el sistema para hacer el match hay muchas
opciones, hay conexiones por el hijo de alguien, poner un tweet que buscan a alguien, LinkedIn,
tengo una oferta, pero no se gue hacer) la duda es cual es la mejor forma, ellos participan en
un proyecto financiado por la comisidn europea para la misma idea (POWER PLACEMENT
OPFOETUNITIES WITHIN ENTREPRENEURSHIFP)

No ve que ninguna acabe de encajar del todo, power esta siper parada, el provecto sigue, pero
ni hay ofertas ni estudiantes creando perfiles. Hay muchas plataformas diferentes y elegir una
es complicado, las startups les dicen mucho gque cuando publican una oferta en Linkedln tienen
300 solicitudes y no tienen departamento de RR.HH. que las gestione. departamento de
RR.HH. fuera de la empresa, esto lo hace ten pero estin muy centrados en perfiles téenicos
(hacen un headhunter de comunidades de programadores)

Es una problemdtica muy grande que tiene un montén de mini problemas en el caso de uso y
es complicado darle una solucién global a todo, centrarse en uno de los problemas y luego ir. |
Mis problemas: validar las skills de la gente gue aplica, la difusidn que puede tener una oferta
al no tener presupuesto, no tienen acceso a las universidades que puede tener una gran empresa,
hay muchas mini problemiticas alrededor de un gran problema

# Dudas sobre la forma de generar dinero
Validar con las start-ups, al principio teniendo diferentes opeiones de plataformas igual si
cobramos les echa para atrds, a éxito da mds confianza al principio

* [Internacionalizacitn
La estrategia mas prictica es coger un problema pequefio o un nicho, solucionarlo y de ahi ir
creciendo, si empiezas en Madrid tiene mds sentido posicionarte bien en Madrid v luego ir
creciendo. Para expandimos, redes de universidades, para expandirmos ¢ ir cogiendo presencia.

*  (Jue mis se le ocurre que podamos afiadir
Con el provecto enropeo vieron como diferenciarse de otras platatormas, pero todas ponen la
misma estructura de los intereses de las personas, cv v plantearon un mini video introductorio
{mis diferencial a otras platatormas) — cambiar el procese para comparar perfiles, mediante
entrevistas podemos sacar mis ideas v opciones para cdmo crear valor, viendo en que se fijan
las start-ups para poder dar soluciones nievas
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6. Insights de la conversaclin con Cristina Miguel Garride (presidenta Start UC3IM

En la Carlos no les dejaban convalidarse las practicas por trabaje en start-ups v deade
la Carlos estuvieron hechidndolo, pero nada como mucho 20 cmpeesas fucron aceptadas,
D todos modos, los start-ups estaban muay interesadas en poder acer convenios v tal

Moaotres pedrizmos ayudarles a potenciar mds en la universidad tema start-upa v clloa
nos ayadarian a nesatros a promocionansed. |[Podemos dar charlas, que stan-ups s¢ den
a conocer cn la universidad) v oasl, nosotros conscpuaimos que s¢ de a conocer la
plataforma.

iii5e busca muchos perfiles téemicea!!! Muy importante

Ella dice que hay dos tipes de BR_HH. en este mumdo: recruiters o jobwork, yo he dicho
que gomog ambag poegue, con lo que nos dijo Marta, pues en wez de mandar todos Loa
porfiles de los candidatos & las start-ups pucs nosotres veramos cwdles encajan mejor
para cada stant-ug.

Drice que tendrizmos bastamte competencia pens Que e son mwy conecidas yo creo que
con todo lo que Temos aftadido v 1o de arriba pues nos diferenciamos

Hay que destacar: centramos en pricticas en start-ups (gue como un poco la idea seria
cmperar con pricticas pues genial)

Comtacto con accleradora, esto dice que seria slper Ol

Anexo 3. Principales resultados de la encuesta realizada a 37 startups

¢Alguna vez os habéis planteado tener un becario en vuestra startup?
37 respuestas

®sSi
® No
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¢Como de util crees que seria un becario en el dia a dia de vuestra startup?
37 respuestas

W o ~N OO R WN =

-
o

0,0 2,5 5,0 7.5 10,0

¢Pagarias por una plataforma que te consiguiese becarios y gestione toda la beca?
37 respuestas

® si
45,9% ® \o

¢En qué crees que te ayudaria mas un becario?

36 respuestas

Los becarios por concepto no pueden ser considerados (tiles. Si lo fueran, habria que establecer una
relacién laboral.
El objetivo de las becas es la formacion del becario (para él) y la captacion de talento (para la empresa).

No es tanto en qué nos ayudaria, si no que las becas las consideramos principalmente como una via de
entrada a gente recién salida de |a carrera para comprobar que la persona realmente tiene potencial para

trabajar en la empresa en el futuro.

Serviria de apoyo a toda la compafiia en labores clave que en muchos casos requieren muchas horas y
desvian al equipo de temas estratégicos

Tareas planificadas como mantenimiento del marketing online, apoyo en la curacion del catdlogo,
seguimiento de métricas

Técnico - andlisis de datos y preparacion de informes
Comunicacion - Soporte al responsable en la preparacién de contenido y ejecucién del pla
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Anexo 4. Principales resultados de la encuesta realizada a 129 estudiantes

¢Tienes que realizar practicas obligatorias como parte del plan de estudios?
129 respuestas

® si
® No

¢Donde preferirias realizar unas practicas?
129 respuestas

@® Empresa grande/Multinacional
@® Pymes/Start-ups
@ Me es indiferente

¢Utilizas de forma habitual aplicaciones de busqueda de empleo?

129 respuestas
@® si
@® No




¢Te gustaria realizar practicas en una start-up?
129 respuestas

®sSi
® No

Anexo 4. Conversacion con las startups de Madrid Open Future

FEEDBACK STARTUPS DEL HUB DE TELEFONICA OPEN FUTURE MADRID
(FOCUS GROUP CON LAS STARTUPS).

EVENTO: WEEKLY STANDUP DEL HUB DE MADRID OPEN FUTURE
STARTUPS: (Wemby, Vanth, Order In, Napptive, Greemko, Creast)

Tras presentar la idea del proyecto... ¢qué 0s parece nuestra idea?, ;alguna vez os
habéis planteado tener becarios? ;si este proyecto saliese, seriais una de las start-ups
gue busquen trabajadores en nuestra app?

Vannz: Muy buena idea. Muy interesados en perfiles técnicos, si tener un becario que
estuviese interesado en aprender las cosas técnicas. Es decir, importante acudir a
universidad con perfiles que tengan conocimiento técnico que los empleados de la
startup no tienen.

Wemby: Muy interesante: oportunidad de poder formar a alguien, cada startup tiene una
filosofia diferente, es bastante interesante tanto para el becario como para la startup.

Creast: Super buena idea: buena forma de llegar, el dolor mas grande es la parte técnica,
si logras entrar de la parte técnica, gente de sistemas con conocimiento de
programacion.

Greemko: Mirar a ver si hay cosas similares. Dedicacion del estudiante, el estudiante
tiene que estar a tope 80 h a la semana.

Expectativas salariales, que es lo que buscan los estudiantes. ¢Curriculares o

extracurriculares? Tener claro cual es nuestra propuesta de valor, y si nos encargamos
de todo el papeleo.
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Trabajar desde la parte de la perspectiva del candidato en objetivos, para asi ayudar a la
startup a definir cual seria su estrategia. Es decir, en las descripciones y demas, 0 si
un candidato tiene un perfil: poner vuales son sus objetivos en esa beca y que es lo
gue mas quieren reforzar, y hacer lo mismo con la startup, para poder crear esos
match.

Idea muy buena, ideal que ganen ambas partes (modelos win win), tfg para el estudiante
y linkearlo con la startup, pero te estamos ayudando a que estas practicas vayan con tu
tfg. Por otro lado ayudas a la startup a formar a alguien y se podria quedar con nosotros.
BENEFICIO: startups!! Las multinacionales son un cofiazo y empiezan justo ahora a
tener mala fama con los becarios. Tienes un proyecto cuando estas en una startup!!

Muy interesante la idea. Informar a las empresas de lo que significa ser un becario.

Objetivos en las dos partes: objetivo hacia el becario y objetivo hacia las startups.
Habria que validar el mercado, es buena idea, si que lo han echado en falta.
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