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1. PRESENTACION DEL PLAN DE NEGOCIO: PickDegree

1.1 Resumen ejecutivo del proyecto

Este proyecto pretende mostrar un modelo de negocio de una aplicacidn. Esta aplicacion
se denominard PickDegree por la funcionalidad que ofrece, y estd pensada para ser
utilizada por alumnos que se encuentren en los ultimos afios del colegio. En este aspecto
tiene un fin principal: la aplicacion servira de ayuda para orientar a dichos estudiantes a

elegir con éxito el grado universitario que quieran estudiar.

Los alumnos (demanda) y las universidades (oferta) que estén interesados en hacer uso de
esta aplicacidon deberdn crearse un perfil introduciendo sus datos personales. Este perfil se
creard tan soélo una vez y serd registrado en una base de datos de usuarios, pudiéndose

utilizar posteriormente con un nombre de usuario y una contrasefia.

Como es ldgico, la oferta y la demanda sera escasa en los inicios de este proyecto, pero la
idea es que vaya creciendo en numero y variedad segun se vaya conociendo y
promocionando, ya que lo interesante de esta aplicaciéon es crear una amplia red de
personas para que las universidades se vean “obligadas” y con la necesidad de formar parte

de esta comunidad, y esta idea sirva de gran ayuda a los alumnos.

La base que se esconde detrds del funcionamiento de esta aplicacidon son sistemas de
recomendacion de Machine Learning. En primer lugar, la aplicacion mostrard a cada
usuario un amplio cuestionario (también podra ser guardado, no teniendo que repetirse
cada vez que se acceda a la aplicacién) con el objetivo de conocer en profundidad los
verdaderos intereses del estudiante. Para ello, se haran una serie de preguntas
relacionadas con sus gustos, competencias y habilidades, idiomas, capacidad econdmica,
distancia deseada a la universidad, preferencias en la localizacidn, preferencias de horarios
etc. Con ello se pretende cubrir todo tipo de aspectos y asi nutrir mejor a los algoritmos
que funcionan detrds de todo ello. Una vez se disponga de toda esa informacidn, los
sistemas de recomendacién haran su labor y aconsejaran al cliente de la aplicacién varios
grados que estudiar en la universidad. Estos sistemas de recomendacién iran aprendiendo
para ir mejorando progresivamente y acertando en mayor medida con las

recomendaciones que presentan a los alumnos. Se mostrard por pantalla informacién
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detallada de las sugerencias: nombre del grado universitario, universidad que lo ofrece,
breve descripciéon del mismo, localizacién, cuantia a pagar, y mas datos de interés. El
usuario en este punto podrd ver todas las ofertas, leer detenidamente todo su contenido,
y, en caso de que le resulte adecuado y motivador, podra aplicar desde la propia aplicacién,
ahorrandose el hecho de tener que meterse en la pdgina web correspondiente y volver a

introducir todos los datos.

La idea principal de la aplicacion es la mencionada anteriormente, pero también
incorporara ciertas funcionalidades extra, entre las que se encuentran: la posibilidad que
tiene el alumno de ponerse en contacto con personas que estén estudiando los distintos
grados universitarios, chat entre los estudiantes y las universidades, posibilidad de poner

notificaciones y alertas, escribir y leer valoraciones de alumnos anteriores, etc.

El objetivo general, por tanto, es facilitar la vida a tantos alumnos que se encuentran
indecisos, y acomparfiarlos en un proceso de eleccion por el que indudablemente van a
tener que pasar. Esta aplicacion ayudard a conocerse mejor a uno mismo, con la
tranquilidad que supone el hecho de tomar una decisién correcta en el momento

adecuado.

1.2 Origenes de la idea

El punto de partida de este plan de negocios surge ante la incertidumbre de muchos
estudiantes cuando se encuentran terminando el colegio/instituto. Si se quiere llegar a
tener una buena formacién que posibilite tener en el futuro un puesto de trabajo que
proporcione una media-alta remuneracion econdmica, es preciso estudiar un grado
universitario. Es por ello que, en mi opinidn, resulta muy conveniente tener una aplicacién
de este estilo que sirva de orientacién en esta decision tan importante y que tanto inquieta
a los alumnos. Personalmente me hubiese encantado contar con ella ya que la veo muy util

y aporta diferencias significativas con aplicaciones similares que existen actualmente.
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1.3 Objetivos

Esta idea de negocio surge por una necesidad que yo pude ver a raiz de mi experiencia
personal y conversaciones con compafieros que se han visto en una situacién parecida. Es
cierto que existen ideas parecidas de aplicaciones y paginas web que recomiendan carreras
universitarias segun ciertos filtros, pero ninguna de las ya existentes contempla los gustos
de los alumnos. Creo que hay un vacio considerable de ayudas en este ambito y sin
embargo, podria ser muy agradecido por parte de los alumnos y universidades, ya que
ambas partes se beneficiarian de ello en cierta manera. Hay mucha oferta de grados
universitarios, ademas de una multitud de estudiantes que suefan con acertar y disfrutar
el aprendizaje, pero no hay ninguna herramienta que ponga en contacto de una manera
eficiente a ambas partes interesadas. Por tanto, esta idea persigue cubrir esa necesidad

gue existe para la actual demanda.

Con el fin de llevar a cabo este plan de negocios es necesario cubrir una serie de objetivos
que permitan construir esta idea sobre una base sélida. Estos objetivos se detallan a

continuacion y se iran desarrollando a lo largo del proyecto:

i.  Estudiar la viabilidad comercial de desarrollar un algoritmo que permita
identificar las preferencias de los alumnos en la busqueda de grados
universitarios de la manera mas dptima posible.

ii.  Analizar los usuarios potenciales de la aplicacion, segmentandolos en
diferentes grupos segln sus necesidades.

iii.  Realizar un analisis DAFO para centrar la viabilidad de la idea de negocio.

iv.  Estudiar la competencia que existe actualmente en este sector. Con ello,
podremos contemplar nuestra ventaja competitiva que nos resulte
diferencial en el mercado.

v.  Estudiar cuales son las necesidades actuales y potenciales del mercado para
adaptar de la mejor manera posible la aplicacién al mercado. Haremos uso
de una encuesta para poder obtener resultados de una manera realista.

vi.  Analizar de una manera profunda y detallada cada una de las areas que

conforman un Plan de Negocio.
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1.4 Metodologia

Una vez se han detallado los objetivos que se van a cubrir en este proyecto, es necesario

describir la metodologia que se va a llevar a cabo para desarrollar el plan de negocios.

En primer lugar, es preciso dedicar mucho tiempo a informarse y revisar la literatura
existente relacionada con dos temas fundamentales de este proyecto: la tecnologia de
Machine Learning, que es la base de la idea de negocio, y la actual situacion de la oferta y
demanda de universidades. Se estudiara con detalle las ofertas existentes hoy en dia en
todas las universidades, las perspectivas de crecimiento, las maneras que tienen de
publicitarse, las técnicas de reclutamiento que emplean, la competencia, el nUmero de
estudiantes que podrian hacer uso de esta aplicacidn, la situacion actual en el mercado
laboral, el porcentaje de estudiantes que estudian un grado universitario después del

colegio, entre otros aspectos.

Es muy importante investigar todos estos ambitos para ponerse en contexto y empezar a
trabajar en el proyecto de una manera realista y actualizada de la situacion. Mucho de lo

que se vaya estudiando se ird documentando en esta memoria para que conste todo ello.

Una vez terminada esta parte de lectura e informacion, se procederd a llevar a cabo una
encuesta, la cual se recogera en el Anexo. Esta encuesta permite recoger la informacidn de
los estudiantes de primera mano, con el objetivo de conocer algunos aspectos criticos

sobre los que se va a fundamentar el modelo.

2. MARCO TEORICO: MACHINE LEARNING

El Machine Learning es uno de los protagonistas de este proyecto ya que es esencial en el
desarrollo del algoritmo de la aplicacion, proporcionando el sistema de recomendacion de
la plataforma. En este apartado se va a explicar dicha tecnologia, describiendo el concepto
y sus origenes ademas de explicando las distintas ramas que existen. Se veran también las
aplicaciones que puede tener el Machine Learning en las diferentes industrias, asi como la

aplicacion directa en esta idea de negocio.
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2.1 Concepto y Origen

El Machine Learning o aprendizaje automatico (Moore, 2017) es una disciplina del campo
de la Inteligencia Artificial (IA), que a través de algoritmos, dota a los ordenadores de la
capacidad de identificar patrones en datos masivos y elaborar predicciones (analisis
predictivo). Este aprendizaje permite a los ordenadores realizar tareas especificas de forma

auténoma, es decir, sin necesidad de ser programados (lberdrola, 2021).

El aprendizaje automatico es util para analizar la inmensa cantidad de informaciéon que
actualmente tenemos disponible de forma constante y facil, con el objetivo de mejorar en

la toma de decisiones (Investopedia, 2022).

Este término se utilizd por primera vez en el afio 1959, aunque ha ganado mucha
importancia en los ultimos afos debido al aumento de la capacidad de computacion de los
datos y al crecimiento exponencial de los mismos. Aunque no nos demos cuenta, vivimos
continuamente rodeados de datos. Vamos a poner algunos ejemplos numeéricos para
concienciarnos de que el volumen de informacién se ha disparado con la aparicién de las
nuevas tecnologias: cada minuto, se registran casi 1.400.000 llamadas, se envian 41
millones de mensajes Whatsapp y Twitter gana 312 nuevos usuarios (Saez, 2020). Estas
cifras nos hacen darnos cuenta de la creciente necesidad de gestionar e interpretar esos
datos con la ayuda de tecnologias como pueden ser el Data Analytics o el Machine Learning,
con el objetivo de sacar el maximo rendimiento y obtener un beneficio tangible a partir de

toda esa informacidén de la que se dispone.

Por tanto, el Machine Learning incluye métodos que permiten detectar de forma
automatica patrones que pueden ser utilizados con dos objetivos relevantes: el primero de
ellos radica en utilizar patrones con el Unico propdsito de predecir el movimiento de los
datos futuros y el segundo consiste en la toma de decisiones que se lleva a cabo tras

observar el comportamiento de dichos datos (Moore, 2017).

10
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2.2 Ramas del Machine Learning

Los algoritmos de Machine Learning se pueden clasificar en tres ramas/categorias, siendo

las dos primeras las mas comunes (lberdrola, 2021).

Aprendizaje supervisado: este tipo de algoritmos cuentan con un aprendizaje
previo basado en un sistema de etiquetas asociadas a unos datos que les permiten
tomar decisiones o hacer predicciones. Por ejemplo, el aprendizaje supervisado ha
sido utilizado ultimamente para la programacion de vehiculos auténomos. Un
ejemplo mas sencillo que podemos encontrar en nuestra vida cotidiana es un
detector de spam en el correo electronico, clasificando los emails que se reciben
dependiendo de los patrones que ha aprendido del histérico de correos (remitente,

relacion texto/imagenes, palabras clave en el asunto, etc).

Aprendizaje no supervisado: a diferencia del anterior, estos algoritmos no cuentan
con un conocimiento previo. Se centran en encontrar patrones en los datos para
poder organizarlos de alguna manera. Un ejemplo de estos algoritmos puede ser la
segmentacion de clientes para crear diferentes campafias de publicidad en funcién
del comportamiento de los consumidores. Esta técnica de segmentacién se realiza
con un modelo de clustering y puede resultar muy eficiente en la rama del

marketing.

Aprendizaje por refuerzo: esta categoria del Machine Learning es la menos comun
y de la que menos se oye hablar. Como su nombre indica, el objetivo que persiguen
estos algoritmos es aprender de su propia experiencia. Esto es, que sea capaz de
tomar la mejor decisién ante diferentes situaciones de acuerdo a un proceso de
prueba y error en el que se recompensan las decisiones correctas. De esta manera,
podemos decir que estos algoritmos son los mas apegados a la psicologia
conductista de los humanos, en el sentido de que es un modelo accién-recompensa.
En la actualidad se estd utilizando para posibilitar el reconocimiento facial, hacer

diagndsticos médicos o clasificar secuencias de ADN.

11
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2.3 Aplicaciones en las diferentes industrias

El Machine Learning es uno de los pilares sobre los que se fundamenta la transformacion
digital. Dentro de este amplio concepto de transformacion digital podemos encontrar
diferentes tecnologias entre las que se encuentran Cloud Computing, Blockchain,
Inteligencia Artificial, Big Data, Internet of Things, Data Analytics, etc. El Machine Learning
se enmarca dentro de la Inteligencia Artificial y hoy en dia se estd utilizando para encontrar

nuevas soluciones en diferentes campos, entre los que cabe destacar (Iberdrola, 2021):

= Vehiculos Inteligentes: segin un informe realizado por IBM (Stanley, 2017), en
2025 ya veremos coches inteligentes circulando por las carreteras con normalidad.
El Machine Learning permitird que ajustar la configuracidon interna de dichos
vehiculos (temperatura, musica, inclinacién del respaldo, etc.) de acuerdo a las
preferencias del conductor. Ademas, y lo que resulta mas llamativo, el aprendizaje

automatico sera capaz de mover el volante para reaccionar al entorno.

= Redes sociales: redes sociales como Twitter se sirven de algoritmos de Machine
Learning para reducir en gran medida el spam publicado. En otros casos, como es el
de Facebook, se puede utilizar para detectar noticias falsas que se estén publicando

por los usuarios.

=  Sistemas de recomendacion/Recomendadores: como su nombre indica, estos
recomendadores permiten hacer sugerencias personalizadas de todo tipo. Por
ejemplo, Netflix utiliza este sistema de recomendacién para sugerir a los usuarios
nuevas peliculas/series/documentales que le puedan gustar en funcién de las ya
vistas (Frutos, 2018). Lo mismo ocurre con la red social TikTok, cuyo sistema
recomienda contenido de videos basandose en una serie de factores, comenzando
por las interacciones de los usuarios, como los videos que les gustan o comparten,
las cuentas que siguen, los contenidos que crean o los comentarios que publican. A
partir de todas estas caracteristicas, el algoritmo recomienda videos para que el
usuario se enganche a la plataforma y aumente el tiempo de uso. Estos algoritmos
son muy comunes actualmente y utilizado por muchas empresas mas como puede

ser Spotify con la recomendacién de canciones.
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* Motores de busqueda: los motores de busqueda se sirven del aprendizaje
automadtico para optimizar sus resultados en funcién de su eficacia, midiendo la
misma a través de los clics del usuario. Hay una multitud de motores de busqueda,

pero los mds conocidos son Google, Yahoo!, Bing y Ask.

* Procesamiento de Lenguaje Natural (en inglés, Natural Language Proccesing,
NLP): el procesamiento de lenguaje natural estudia las interacciones de los
ordenadores con el lenguaje humano. De esta manera, se han creado asistentes
virtuales tales como Siri (Apple) y Alexa (Amazon), que son capaces de traducir
instantdaneamente de un idioma a otro, reconocer la voz del usuario e incluso

analizar sus sentimientos.

* Medicina: el Machine Learning tiene también numerosas aplicaciones en la
sanidad. Se ha utilizado para detectar enfermedades como la neumonia o
enfermedades de la retina. Ademas, numerosos investigadores del Instituto de
Tecnologia de Massachusetts (MIT) lo han utilizado también para predecir el cancer
de mama y poder anticiparse, detectandolo a tiempo y aumentando por tanto las

probabilidades de curacién (Alsina, 2022).

= Ciberseguridad: el aprendizaje automatico también es utilizado para reconocer las
anomalias que pueden existir para detectar el malware. De esta manera, se

aumenta en gran medida la seguridad de los sistemas.

Las industrias mencionadas anteriormente son algunos de los ejemplos donde se puede
aplicar el Machine Learning, aunque en la realidad estos son muchos mas (deporte,
finanzas, tiempo, marketing...). Esto es, el aprendizaje automdtico se puede aplicar
practicamente en cualquier ambito del que se puedan obtener datos, realizando modelos

de prediccién para obtener conclusiones que puedan servir de ayuda.
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2.4 Aplicacidon del Machine Learning a la idea de negocio

Esta idea de negocio va a hacer uso de algoritmos de Machine Learning para su
funcionamiento. En particular, la aplicacion va a hacer uso de un sistema de
recomendacion, explicado anteriormente. Un recomendador es un sistema complejo y
elaborado que consigue a través de diferentes técnicas analizar la informacién que generan
los usuarios, la filtra y genera conocimiento accionable: es capaz de predecir qué productos
son de interés para el usuario (Uman, 2018). En este sentido, la idea de negocio va a utilizar
un sistema de recomendacién, sugiriendo a los clientes de la plataforma los distintos grados

universitarios que podrian elegir en funcidn de diferentes atributos.

Los sistemas de recomendacion pueden seguir tres estrategias:

i. Recomendacion por popularidad del contenido: es una estrategia facil de
implementar y en algunos casos es la mas efectiva. Esta técnica aconseja a los
usuarios segun la popularidad de los productos, entendiendo por popularidad
aquellos productos mas consultados, comprados o seleccionados como favoritos

(Uman, 2018).

ii. Recomendacion por similitud de contenido: esta estrategia utiliza como fuente de
conocimiento al producto en si. A partir de productos visitados por el usuario, se
intenta “adivinar” qué busca el usuario y ofrecer mercancias similares (Aprende

Machine Learning, 2019).

iii. Recomendacidn colaborativa: esta técnica es la mas novedosa, puesto que utiliza
la informacion de “masas” con el objetivo de identificar perfiles similares y aprender
de los datos para recomendar productos de manera individual (Aprende Machine

Learning, 2019).

La aplicacion que se estd desarrollando en esta idea de negocio utiliza, de alguna manera,
las tres estrategias que se han mencionado. Recomienda en base al contenido que ha
introducido el usuario, pero también tiene en cuenta los grados universitarios mas

populares entre los usuarios y trata de identificar perfiles similares para asegurar una
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mayor probabilidad de éxito en las sugerencias. La aplicacion no muestra Unicamente una
sugerencia, por lo que puede hacer uso de varias estrategias a la vez para desarrollar el

sistema de recomendacion.

La idea es que, en un primer momento, nuestros clientes paguen por los servicios que
ofrece la aplicacion: realizar el test y conocer cuales son los grados universitarios que se les
recomienda. Mas adelante, la aplicacion deberad realizar un seguimiento de aquellos
alumnos que hayan entrado en la universidad. Es necesario conocer sus opiniones y recoger
su feedback sobre la aplicacién, ya que es la manera que tenemos de nutrir y mejorar el
sistema recomendador. Este seguimiento se puede llevar a cabo mediante la oferta, gratis,
de subproductos (ajenos al producto inicial), pero para ello habria que realizar un estudio

separado.

3. ANALISIS DEL MERCADO

3.1 Contexto econdmico y social. Necesidad de esta idea de negocio

La pandemia del COVID-19 ha hecho que la situacion econdmica mundial esté atravesando
una etapa complicada. En nuestro pais, la crisis sanitaria provocd una caida historica del
PIB espafiol, con un retroceso del 11% en 2020, segun el Instituto Nacional de Estadistica.
La recesidn que se sufrié en el afio 2020 fue la mayor desde 1936, cuando la economia se
desplomé mds de un 26% durante el primer afio de la Guerra Civil Espafiola. La Guerra Civil
supuso un impacto directo que destruyd gran parte del factor capital (maquinaria,
fabricas...), mientras que la pandemia del COVID-19 lo que ha hecho ha sido paralizar por
completo la economia durante un periodo de tiempo y reducir la actividad potencial con
las medidas de restriccién y distanciamiento social (El Economista, 2021). Adema3s, hay que
tener en cuenta el hecho de que la Guerra Civil afectd sobre todo en Espaiia, mientras que
esta pandemia ha sido a nivel mundial, perjudicando a todos los paises, aunque con ciertas

diferencias.

Es evidente que el coronavirus ha tenido un impacto negativo sobre la economia mundial,

con una ralentizacidon econdmica global en 2020 que supuso un descenso de mas de seis
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puntos porcentuales en el PIB mundial real con respecto al afio 2019. Sin embargo, el
escenario para 2022 es mas optimista, estimandose un crecimiento de al menos un 4%

(Fernandez, Statista, 2021).

Ahora que ya estamos viendo en cierta manera la luz al final del tunel, nos planteamos
como serd el mundo después de la pandemia. Con esta reflexion hay algo que sabemos
seguro: mucho de nuestros antiguos habitos han cambiado, y no sélo eso, sino también la
manera que tenemos de hacer las cosas. Google Trends! nos proporciona datos muy utiles
para entender los cambios en los hdbitos de las personas. Por ejemplo, el nimero de
busquedas en Google de “supermercados” y “comida para llevar (take away)’ ha
aumentado durante la semana, mientras que las busquedas de “comida a domicilio
(delivery)” se han visto incrementadas durante los fines de semana. Los insights que
traemos con esta informacion indican que hemos roto con antiguos habitos, con los

patrones de comportamiento establecidos que regian nuestra rutina diaria.

Actualmente tendemos a pasar mucho mds tiempo en casa, y las plataformas de delivery
mantienen un fuerte aumento tras el tiron de la pandemia (Gispert, 2021). Ademas,
nuestros hdbitos de aprendizaje han pasado al plano online y queremos cubrir nuestras

necesidades de informacién y conocimiento desde nuestras viviendas.

Segun datos que proporcionan las tendencias de Google, en los Ultimos aflos ha aumentado
el interés online por busqueda de habilidades, tales como “cémo cortar el pelo”, “como
crear un robot”, etc. Ademas, las tendencias muestran que los consumidores han recurrido
a estas plataformas para buscar inspiracion, siendo tendencia frases del tipo “ideas para el

n u n u

cuarto de bafio”, “gimnasio en casa ideas”, “gym virtua

I”

, entre otras. Si ya estaba presente
el internet y el mundo virtual en nuestras vidas, con el confinamiento se ha intensificado.
O bien por el aburrimiento de estar tanto tiempo en casa, o bien por la necesidad de
adaptarnos a trabajar desde nuestros hogares, la dependencia que tenemos de los
buscadores online ha aumentado considerablemente. Hemos descubierto nuevas formas
de conectar con los demas, nuevas técnicas de aprendizaje y nuevas maneras de divertirnos

(Sinclair, 2021).

! Google Trends (trends significa tendencias, en inglés) es una herramienta gratuita disponible en Google que permite
seguir la evolucién del nimero de busquedas por una determinada palabra, clave o asunto a lo largo del tiempo.
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Por todo lo anteriormente explicado, sabemos con seguridad el hecho de que el
comportamiento de los consumidores estd cambiando y lo continuard haciendo en el
futuro. Surgiran nuevas necesidades y las empresas tendran que estar preparadas para
hacer frente a esta aceleracién. Es muy importante que las estrategias de negocio se
adapten para hacer frente a estos nuevos cambios, y es por ello que considero que esta

aplicacion de busqueda online de universidades puede tener mucho éxito hoy en dia.

Hace tiempo, las universidades hacian ferias en los colegios para darse a conocer, y esta
era la Unica manera que tenian de que los estudiantes contaran con ellos en su proceso de
eleccién de carrera universitaria antes de la aparicion de internet. Hoy en dia se sigue
haciendo en muchos casos, pero tras ver el claro desplazamiento al mundo online es de

vital importancia para las universidades tener presencia en este ambito.

Por otra parte, hay que tener en cuenta que la oferta académica se estd viendo
incrementada considerablemente. Las universidades en Espafia han estrenado medio
centenar de carreras centradas en la tecnologia y la innovacién este ultimo curso
(Gutiérrez, 2021). Es por ello que, al aumentar la variedad en la oferta, esta aplicacidn cobra
aun mas sentido. De esta manera se facilita mucho mas la busqueda y eleccién por parte
de los estudiantes, teniendo todo al alcance de su mano y solo haciendo uso de una

herramienta (movil) que utilizan todos los dias.

En conclusidn, el mundo estd cambiando y tenemos que ser capaces de seguir estos
cambios de ritmo. Hoy en dia, la mayoria de nuestras inquietudes/dudas/consejos los
buscamos en el mundo online, y tenemos que aprovechar esta oportunidad para poner a
disposicidon de los alumnos una herramienta facil y util que sea capaz de encaminar a

muchos estudiantes en una de las decisiones mas importantes de sus vidas.

3.2 Competidores

En este sector existen multiples paginas web que tratan de orientar a los alumnos de

bachillerato. A continuacidén se muestran algunas de ellas.

= GoCongr: plataforma online que ayuda a buscar una carrera acorde con el perfil

académico de cada estudiante (Gocongr, s.f.).
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= Uniscopio: plataforma digital que cuenta con un mapa de las universidades
existentes en cada Comunidad Autédnoma, un chat con un orientador personalizado
para aclarar cualquier duda, informacidn sobre becas e, incluso, con un listado de
residencias y colegios mayores. Esta plataforma, sin embargo, no cuenta con un test
para los alumnos (Uniscopio, s.f.).

= Wikigrado: aplicacidn que ayuda a elegir una carrera universitaria en base al trabajo
gue se quiera tener en el futuro. La aplicacion cuenta con videos de profesores de
universidades que explican los grados mas demandados y las salidas laborales con
mayor empleabilidad. Ademads, se incluye un test de personalidad (Wikigrado, s.f.).

= Universia: ofrece un test de orientacién laboral para que el alumnado pueda
conocer sus actitudes y aptitudes, ademas de habilidades, preferencias y gustos
(Universia, s.f.).

» UAyuda: pagina web de apoyo a los estudiantes que ofrece contenidos relacionados
con el asesoramiento vocacional, redactados por especialistas, en los que se
reflexiona sobre las diferentes opciones con las que un estudiante se encuentra

cuando finaliza bachillerato (UAyuda, s.f.).

Estas aplicaciones sin embargo no son muy conocidas (de hecho, ninguna persona de
las encuestadas ha mencionado que conozca estas plataformas) y tienen una oferta de
universidades limitada, lo que supone una desventaja importante. Ademas, se centran
en muchos aspectos: chat con asesoramiento online por expertos, mapa con las
universidades disponibles, carreras mas demandadas, pero no dan tanta importancia al
test de personalidad. Nuestro plan de negocio esta centrado en este test,
fundamentalmente, ya que confiamos en que el Machine Learning puede hacer un
papel importante y solucionar con un error minimo esta carencia. Las aplicaciones
mencionadas anteriormente necesitan que los estudiantes tengan alguna idea, por
minima que sea, de lo que estudiar, y nuestra aplicacidon por el contrario parte de la

base de que el alumno no conoce nada del mundo universitario.
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4. MODELO DE NEGOCIO: PickDegree

4.1 Analisis DAFO

Antes de implantar cualquier modelo de negocio hay que realizar una serie de analisis para
tener claro el entorno en el que nos encontramos. Para ello, ademas de analizar el contexto
econdmico y social y los competidores actuales y potenciales, hay que estudiar los puntos
fuertes y débiles de nuestro modelo de negocio, desde un punto de vista interno y externo.
Para ello utilizamos un andlisis DAFO, una técnica de estudio que realizan las empresas para
conocerse mejor a si mismas, evaluando sus caracteristicas internas y su situacién con
respecto al exterior. Este andlisis es una de las herramientas que se emplean en el perfil

estratégico de cualquier empresa.

4.1.1 Andlisis Interno (Fortalezas y Debilidades)

En este apartado se analizan los aspectos internos, es decir, todos aquellas circunstancias
gue pertenecen a la propia empresa y sobre las que se tiene cierto control o que se pueden
cambiar o mejorar con una éptima toma de decisiones. Es importante conocer los puntos
fuertes (fortalezas) para seguir potenciando el valor diferencial asi como los puntos débiles

(debilidades) para mejorar en dichos aspectos.

=  Fortalezas:

Una de las fortalezas que encontramos en esta idea de negocio es el hecho de que sea
escalable, es decir, la capacidad de crecimiento de la plataforma es muy elevada. Es
perfectamente viable aumentar la oferta a medida que vaya aumentando el nimero de
usuarios registrados y por tanto el trafico de la plataforma. Se deben disponer de los
recursos necesarios para ello (capacidad de cémputo y personas especialistas), pero una

vez se cuente con ello, no deberia ser complicado escalar esta idea de negocio.

Ademas, esta aplicacién ofrece oportunidades personalizadas a los usuarios, lo que hace

gue resulte mas facil que los alumnos se encuentren cémodos, sabiendo que se van a tener
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en cuenta sus gustos/intereses/habilidades/competencias en todo momento. El objetivo
de la aplicacién es que las necesidades de cada alumno se traten como Unicas y
personalizadas y de esta manera se puedan encontrar grados universitarios que satisfagan
las inquietudes de cada uno de ellos. Esta adaptacion personal propicia a que aumente el

grado de satisfaccion de los alumnos y les permita tener una fidelizacién con la empresa.

Otra de las oportunidades que podemos destacar de esta aplicacién es que la
recomendacion entre usuarios es muy facil y rapida. Si la experiencia del usuario es buena
y encuentra una oferta de universidad que le parezca interesante, es muy féacil que lo
comente con sus amigos y compaferos de clase, y de esta manera dar a conocer la
aplicacion. En este sentido es una fortaleza, ya que con el simple método tradicional del
“boca a boca” y con un poco de tiempo, es posible lograr el objetivo planteado desde un

principio: crear una amplia red de usuarios.

= Debilidades:

En relacion con las debilidades, el aspecto mas importante a considerar es el de las fuentes
de financiacidn. La financiacion es un aspecto muy importante en todas las empresas, pero
especialmente en esta al ser de reciente creacién y poco conocida en un principio. La
empresa necesita recaudar dinero con el objetivo de poder recuperar la inversién inicial e
ir creciendo con el tiempo y es por ello por lo que hay que estudiar detalladamente las
formas que se tienen para ello. El publico objetivo de la empresa es gente relativamente
joven que todavia no se ha introducido en el mundo laboral, por lo que, a no ser que
cuenten con la ayuda de sus padres, generalmente no tienen mucho poder adquisitivo y las

fuentes de financiacién de la empresa podrian ser insuficientes.

Ademas, conviene destacar que mientras se da a conocer la aplicacién y se van uniendo los
primeros usuarios, la aplicacion no generara beneficios. Esto se debe a que en un principio
la descarga sera gratuita y las universidades oferentes todavia no estaran interesadas en

participar del proyecto al no ver ningun resultado.

Otra debilidad con la que nos podriamos encontrar es con la necesidad de ofrecer una
oferta amplia, variada y actualizada. Lo que realmente hace diferente y atractiva a nuestra
aplicacidn es el hecho de tener todas las ofertas que podriamos buscar por separado, juntas
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en una misma plataforma. Si el cliente/estudiante tiene que estar mirando en diferentes
paginas web para encontrar lo que estd buscando, nuestro modelo de negocio no tendria
ningun sentido ya que no serviria para facilitar el proceso de eleccidn de los alumnos. Pero
esto no es una tarea facil, ya que detrds de la aplicacion tiene que haber constantemente
un equipo de personas que estén actualizando las ofertas que se publicitan en la
plataforma. Esto significa tener que pagar salarios fijos y estar al dia de todas las novedades
y tendencias mas modernas. En cuanto a los grados universitarios, muchos evolucionan
muy rapido segun las necesidades del mercado laboral y es de vital importancia mantener
la plataforma actualizada con la formacién mas innovadora que demanda el mercado, con

el objetivo de atraer a nuevos usuarios que se interesan por la formacién ofertada.

Otra debilidad que puede presentar esta idea de negocio es que en un principio las ofertas
solo estaran disponibles en castellano, pero a medida que aumenten el nimero de usuarios
serd necesario traducirla al resto de idiomas, con el objetivo de que adquiera una
dimensién internacional. Puede que esta no sea una tarea sencilla para los desarrolladores
de la aplicacién, pero sin embargo es muy importante para que el este factor no sea un
handicap para aquel usuario que no domine ningun de los idiomas en los que se muestran

las ofertas publicadas.

Ademas, la aplicacidon deberd contar con un soporte técnico muy potente que haga que la
aplicaciéon funcione en todo momento y no colapse, ya que si lo hiciera proporcionaria una
experiencia muy negativa al usuario. Las ofertas de cada universidad se conectaran con sus
respectivos servidores y bases de datos, y se necesita un soporte tecnoldgico que lo haga
efectivo, ademds de un grupo de personas expertas que monitoricen el estado de la

aplicaciéon regularmente.

En dltimo lugar, hay que tener en cuenta que conseguir una red de usuarios alta y
considerable puede llegar a ser complicado y tardar muchos aifios. Uno de los objetivos
de la empresa es el hecho de llegar a ser mundialmente conocida (o al menos, en Espafia),
con millones de usuarios de diferentes lugares. Es un objetivo muy ambicioso pero esencial
para que a las empresas y universidades les interesa formar parte de este proyecto. Una
de las fuentes de financiacidon esenciales para esta startup es la publicidad por parte de la
oferta, y sélo invertiran dinero en esta plataforma si les compensa por haber un gran

numero de usuarios que utilicen esta aplicacidn regularmente. Es decir, no es sélo cuestién
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de darse a conocer a unos pocos, sino que es muy importante que el numero de usuarios
registrados sea considerablemente alto para que se cumplan los objetivos iniciales

pensados.

4.1.2 Analisis Externo (Oportunidades y Amenazas)

En este otro apartado identificaremos los factores clave para la empresa, en especial
aquellos que son incontrolables por la misma pero que influyen directamente en su
desarrollo. Estos factores estan relacionados con el exterior, sobre todo los ligados con el
mercado o la industria en la que compite la startup. Podemos distinguir entre
oportunidades (aspectos positivos de los que aprovecharse) y amenazas (aspectos

negativos a evitar).

=  QOportunidades:

La principal oportunidad que podemos encontrar en este dmbito es el aumento del
numero de personas que quieren realizar estudios universitarios en Espafia. Segun el
Ministerio de Educacién y Formacidon Profesional, la poblacidon espafiola con estudios
superiores a los obligatorios ha aumentado un 18% en una década, alcanzando el 60,2% de
la poblacidn espafiola en 2018, frente al 52,2% de 2008. Esto supone una mejora de 9
puntos porcentuales en 10 afios, lo que significa un considerable incremento (Gobierno de
Espafia, 2019). En grados universitarios, el nUmero de estudiantes del Sistema Universitario
Espafiol (SUE) en el curso 2017-2018 fue de 1.287.791, mientras que tres afios mds tarde
(en el curso académico 2020-2021) esta cifra se vio incrementada a un total de 1.340.632
alumnos. El nimero de estudiantes de Master y Doctorado también se vio incrementado
significativamente (Gobierno de Espafia, 2021). Este aumento supone una oportunidad
para esta idea de negocio ya que conlleva un mayor numero de clientes potenciales que

tengan que elegir un grado universitario.
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En segundo lugar, cabe destacar que la tasa de desempleo? en Espaiia (14,1%) es
considerablemente alta en relacidon con otros paises de la Uniéon Europea tales como
Alemania (3,2%), Francia (7,5%), Italia (9,2%) y Portugal (6,3%). En general, la tasa de paro
delaZona Euro en 2021 ha sido de un 7,6%, casi la mitad que la tasa de desempleo espafiola
(Datos Macro, 2021). De todas maneras, la tasa de paro en Espafia es muy diferente segun
los niveles de formacién que dispongan los trabajadores, es decir, el nivel de desempleo es
menor para todas aquellas personas que hayan cursado estudios universitarios (educacion
superior). A continuacion, la Figura 1 muestra la diferencia significativa que existe en la
tasa de paro segun los niveles de formacion de los que se disponga, con datos de los ultimos
afios. Se hace también una distincion entre hombres y mujeres, pero esta diferencia no se

comenta al no resultar relevante para lo que se quiere explicar.

2020 2019 2018 2017 2016 2015 2014 2013
Espafia

Preescolar, primaria y secundaria 1* etapa (nivel 0-2)

Mujeres 264 248 26.4 288 31,6 339 355 36.4

Hombres 18,7 17.5 19.4 225 256 29,0 32,6 345
Secundaria 2° etapa (nivel 3-4)

Mujeres 19,2 17.2 17.9 19.8 223 24,3 26,6 276

Hombres 14,1 12,0 133 14,4 16,4 19,2 21,9 243
Educacion superior (nivel 5-8)

Mujeres 1.4 98 10.2 1.5 13.2 15.0 16,3 17.6

Hombres 89 7.4 76 8.3 10,0 1n.3 131 143

Figura 1. Tabla de la evolucidn de las tasas de paro en Espafia segun niveles de educacién (mujeres y hombres). (Eurostat, 2020).

Todos los anos siguen el mismo patrdn: mayores niveles de formacién conllevan una menor
tasa de desempleo. Los graficos siguientes pretenden mostrar lo mismo. El primero de ellos
contempla a mujeres espainolas mientras que el segundo recoge datos de hombres. En
ambos se ve la misma tendencia y aunque haya habido variaciones en la tasa de paro segun
la situacidon econdmica espaiiola del momento (aumenta el paro afios después de la crisis
financiera de 2008 y en la pandemia), la tasa de personas desempleadas con formacién en
educacion superior (marron claro) es siempre inferior a la tasa de personas con estudios de

la segunda etapa de secundaria (naranja) o la primera etapa de secundaria (azul).

2 Los datos de tasas de desempleo corresponden al afio 2021.
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Figura 2. Grafico de la evolucion de las tasas de paro en Espafia segln niveles de educacidn (mujeres). (Eurostat, 2020).
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Figura 3. Grafico de la evolucidn de las tasas de paro en Espafia segun niveles de educacién (hombres). (Eurostat, 2020).

Como conclusidn, estos datos suponen una oportunidad para esta idea de negocio, ya que
indican que es mucho mas facil encontrar trabajo para una persona que tiene un grado
universitario frente a otra que no lo tenga. Es por ello, que esta idea puede resultar muy
motivadora y animar a personas a encontrar una carrera universitaria que se adecue a sus

preferencias.

=  Amenazas:

En cuanto a los aspectos negativos del andlisis externo, la principal amenaza que podria
sufrir este modelo de negocio esta relacionado con la situacién econémica actual (tanto
en Espafia como mundialmente). La crisis sanitaria del coronavirus ha propiciado que
nuestro pais esté experimentando una situaciéon econdmica y social complicada. Muchas

familias estan viéndose obligadas a reducir el consumo al haberse reducido sus ingresos.
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Seglin una encuesta3 realizada por la Organizacién de Consumidores y Usuarios (OCU), una
de cada cuatro familias perdié al menos un 25% de sus ingresos en 2020 a causa de la
pandemia. El 42% de los hogares tiene actualmente dificultades para acudir al dentista y el
30% para pagar los suministros de gas, luz y agua. Ademas, el 26% de los encuestados
reconoce que tiene que hacer un esfuerzo para comprar alimentos basicos como la carne
o el pescado (Femmine, Una de cada cuatro familias perdié al menos un 25% de sus

ingresos en 2020 a causa de la pandemia, 2021).

Ademas, otro aspecto que podria influir negativamente, es la actual guerra entre Ucraniay
Rusia. Todavia no se sabe con certeza las consecuencias que este conflicto bélico va a tener

en un futuro, pero lo que estd claro es que Europa se va a ver altamente afectado.

Los datos anteriormente mencionados dan por hecho que es muy probable que el nimero
de personas que puedan permitirse estudiar un grado universitario sea inferior, por lo que
no haran uso de la aplicacién. Es cierto que en Espafia la educacidn publica es muy variada
y existen muchas ayudas al estudio, pero aun asi, la situacion es tan delicada que puede ser
que las cifras de alumnos de nuevo ingreso se vean reducidas hasta que se lleve a cabo una

recuperacién econémica en el pais.

Otra de las amenazas que debemos contemplar es la alta presencia de los competidores
en el sector. Tal y como hemos explicado en uno de los apartados anteriores, los
competidores que existen hoy en dia en el mercado no cubren exactamente las mismas
necesidades, pero puede ser que lleven a cabo un cambio de estrategia que pueda poner
en peligro nuestro modelo de negocio. Ademas, los competidores a los que hemos hecho
referencia tienen ya mucha presencia en el mercado y un alto nimero de usuarios
registrados, por lo que puede que nos resulte complicado que dejen de utilizar los servicios

gue les ofrecen los competidores para empezar a utilizar los nuestros.

3 La encuesta se ha llevado a cabo tras entrevistar a 2.073 personas de entre 25 y 79 afios para analizar qué dificultad
supone afrontar 37 distintos gastos, cada uno ponderado seguln el peso que supone en la economia familiar, y construir
un indice de solvencia.
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4.2 Analisis PESTEL

El andlisis PESTEL se utiliza para realizar un analisis descriptivo y asi conocer el contexto de
una empresa. Se profundizan en todos los elementos externos que rodean al negocio y
pueden ser de interés en cuanto a la implantacién de estrategias u objetivos a corto y largo

plazo. Estos elementos son los siguientes:

4.2.1 Factor Politico

Con respecto al factor politico la startup debe tener en cuenta la influencia que pueden
tener los gobiernos en los paises en los que opera. En este caso sélo se va a tener en cuenta
Espana, ya que solo operara aqui durante los primeros afios, pudiéndose expandir a otros

paises si el modelo de negocio progresa de una manera adecuada.

En este sentido, se debe analizar la estabilidad en términos politicos, la capacidad
institucional, el nivel de transparencia del gobierno, la madurez del sistema politico y la
intervencién mayor o menor que pueda tener el gobierno en la economia y legislacion

espafiolas.

En un principio, el contexto politico no deberia influir en gran manera en el entorno de
nuestro negocio. De hecho, el Gobierno de Espafia ofrece ayudas para emprendedores y
autonomos, por lo que nos podriamos beneficiarnos de ellas (Ministerio de Trabajo y

Economia Social, Gobierno de Espafia, s.f.).

4.2.2 Factor Econdmico

Los impuestos, la tasa de desempleo, el cambio de divisas y los indicadores de crecimiento
econdmico son algunos de los factores que se encuentran en esta categoria. La situacion
econdmica de un pais es muy importante a la hora de estudiar un modelo de negocio, no

solo por la situacién actual sino para analizar la previsidn en el futuro.

El Producto Interior Bruto (PIB) en Espafia en el cuarto trimestre de 2021 ha crecido un 2%
con respecto al trimestre anterior y la variacién interanual del PIB ha sido un 5,2%, 18

décimas mayor que la del tercer trimestre del 2021, que fue del 3,4%. La cifra del PIB a
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finales del 2021 fue de 319.030 millones de euros, con lo que Espaia se situaba con la
economia numero 13 en el ranking de PIB trimestral de una lista de 53 paises (Datos Macro,

El Expansion, 2022).

En relacion al déficit publico, Espafia cerrd el aio de la pandemia con el mayor déficit de
todos los paises de la Unién Europea: un 11% del PIB. El ratio de deuda es de los mas
elevados, un 120% del PIB, reflejo del esfuerzo que el pais ha hecho para hacer frente a la
crisis econdmica causada por el coronavirus. La situacidon inédita provocada por la
pandemia, asimilable en términos econdmicos solo a épocas de conflictos bélicos, provocd
un aumento inédito del gasto para apuntalar los servicios bdsicos, y una paralela caida de
los ingresos por el cierre en la actividad y la limitacidn a los movimientos (Femmine, Espana
cerrd 2020 con el déficit mas elevado de la UE y una de las deudas mas altas a causa de la

pandemia, 2021).

Por ultimo, cabe destacar la situacion de empleo que hay actualmente en nuestro pais.
Espaia es el pais con una tasa de desempleo mas elevada de la OCDE, del 14,1% a finales
de noviembre de 2021, situdndose con una tasa inferior a paises como Grecia (13,4%),
Colombia (12,5%) o Turquia (11,2%). La tasa de paro se encuentra cuatro décimas por
encima de la que habia en Espana antes de la pandemia, es decir, en febrero de 2020.
Ademas, Espafia es el segundo pais de la clasificacién en paro juvenil, con una tasa de
desempleo de los mayores de 25 afios del 29,2%, solo superada por Grecia, con una tasa
de paro del 39,1%. Ambas se sitian muy por encima de la media de los paises
pertenecientes a la OCDE, del 11,8% (Espafia es el pais con mds desempleo de los 38 que

integran la OCDE, con una tasa de paro del 14,1%, 2022).

Todos los datos anteriores muestran que la economia espafiola esta atravesando una etapa
complicada por la pandemia. El conflicto bélico entre Ucrania y Rusia podria también
acentuar esta situacion. Muchas personas han perdido su trabajo y estdan pasando
temporadas dificiles. Es por ello que en los afios anteriores el consumo de los espaiioles se
ha visto muy reducido, aunque poco a poco esta viéndose incrementado de nuevo con la
lenta recuperacion de la crisis sanitaria. Sin embargo, en situaciones dificiles también hay
lugar para las oportunidades, en este caso para el emprendimiento. En primer lugar, esta
aplicacion mavil tiene como objetivo facilitar la vida de muchos estudiantes, algo que

creemos que serd especialmente bueno en un contexto de este tipo. Ademas, la situaciéon
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actual ha obligado a la mayoria de las universidades a digitalizar su forma de trabajar, por
lo que supone una oportunidad para nuestra aplicacién mévil, ya que va a estar al alcance
de practicamente todo el mundo. En ultimo lugar, las continuas restricciones de movilidad,
las medidas sanitarias del COVID-19 y las altas tasas de desempleo en poblacién juvenil
hacen que los alumnos estén muy preocupados por la bisqueda de empleo, y lo hardn
utilizando la tecnologia, ya que es la manera mas facil y sencilla y con la que no hace falta
gue exista contacto fisico. Como conclusién, a pesar de encontrarnos en medio de un
contexto econdmico delicado, creemos que tenemos que saber ver las oportunidades que

nos ofrece y aprovecharnos de ellas.

4.2.3 Factor Social

Es importante también analizar las variables sociales y culturales que afectan a los
consumidores con el objetivo de desarrollar con éxito el modelo de negocio. Hay que
entender bien las necesidades de los clientes, sus preferencias, las tendencias actuales, el
estilo de vida, las modas y los cambios sociales en general, y de esta manera ofrecer un

producto lo mas adaptado posible.

El primer aspecto que hay que tener en cuenta y que nos viene a la cabeza en cuanto
i " . L .

pensamos en “sociedad” es en la interconexion que nos ofrece el mundo online. Hoy en

dia utilizamos internet para todo, para informarnos, buscar aquello que anhelamos vy

necesitamos y para conectarnos entre nosotros. Mas aun los jévenes, que han nacido en

este entorno y no conciben su vida de otra manera. Es por ello que esta aplicacién debe ser

100% online, adaptandonos a la manera de vivir de los estudiantes de hoy en dia.

En segundo lugar debemos tener clara la educacién de los usuarios que van a acceder a
nuestra plataforma. Nos interesa que nuestro publico objetivo sean personas que estén
interesadas en formarse, jévenes con ambicion que estén dispuestos a sacrificar gran parte
de su tiempo estudiando para sacar un grado universitario adelante. Es importante analizar

la sociedad espafiiola y ver que hay muchos tipos de perfiles en este sentido.
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En dltimo lugar, tenemos que considerar las opiniones personales de los usuarios en
relacién con aplicaciones parecidas. Puede ser que los clientes no hayan utilizado ninguna
aplicacion que presente exactamente la misma funcionalidad, pero seguro que han
utilizado muchas aplicaciones moviles. Es muy relevante preguntarles e incluir

funcionalidades que hagan de la aplicacidén una plataforma sencilla y facil de utilizar.

Como conclusién general, hay que entender las necesidades de las personas y la sociedad

con el objetivo de adaptarnos y disefiar una estrategia adecuada.

4.2.4 Factor Tecnoldgico

Es esencial conocer los nuevos avances tecnoldgicos que estan habiendo hoy en dia a la
hora de construir nuestro modelo de negocio. El factor tecnoldgico es un gran reto en toda
organizacién ya que se debe valorar cudl es la mejor tecnologia que va a beneficiar al
negocio. Ademds, en general las soluciones tecnoldgicas suelen ser caras, y mads
actualmente que muchas de ellas todavia son novedosas, por lo que es necesario analizar

si realmente compensa o no realizar una inversién inicial de ese nivel.

En el ambito de una aplicacidon mévil es importante dar con el soporte y equipo de personas
necesario para mejorar la experiencia de usuario y asegurar que esta funcione en todo
momento, incluso cuando el nimero de personas que estén conectadas simultaneamente

sea alto y haya cierta tendencia a que colapse.

Ademas, hay que estudiar con profundidad la tecnologia del Machine Learning, que al finy
al cabo es lo que va a nutrir a nuestra aplicacién por detras. Es importante llevar un analisis
exhausto de las técnicas de ML que se pueden aplicar, el dinero que puede suponer
implantarlo en el modelo de negocio y los resultados que puede llevar a cabo. Se dice que
las técnicas tales como el Machine Learning y la Inteligencia Artificial tienen un futuro
prometedor y en el futuro todas las empresas las emplearan dentro de su modelo de

negocio por la exactitud y precisién que muestra en los resultados.
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4.2.5 Factor Ecoldgico

Los factores ecoldgicos son aquellos que guardan una cierta relacion (directa o indirecta)
con el cuidado del medio ambiente. Algunos de los aspectos que se deben tener en cuenta
son aquellos que afecten al cambio climatico, a las politicas de reciclaje, al uso
desmesurado del plastico a la reutilizacién de residuos... entre otros. En los ultimos anos
este factor ha adquirido mucha relevancia y cada vez hay mads personas concienciadas con
el cuidado del medio ambiente, conociendo los efectos negativos que puede haber en el

planeta en caso de que no se haga un uso responsable de los recursos.

En general, podemos decir que, al tratarse de una aplicacion moévil Unicamente, este factor

no tendria cabida, ya que no existe ninguna relacién evidente.

4.2.6 Factor Legal

El ultimo factor hace referencia a la obligacién de cumplir con las leyes establecidas. Este
factor por tanto también depende del pais en el que se desarrolle el modelo de negocio,
en este caso, de momento Unicamente Espafia. Es necesario conocer la legislacién y los
cambios de la normativa que puedan afectar a la empresa, tanto de forma directa como
indirecta. Estos aspectos incluyen leyes contra la discriminaciéon, a favor de la igualdad,
proteccion de la privacidad, leyes para la defensa del consumidor y leyes antimonopolio,
entre otras. Ademas, conviene incluir las politicas internacionales, en muchos casos

potenciadas por organismos internacionales.

En este sentido, la empresa debe conocer toda la legislatura relacionada con el
emprendimiento, la educacién, las empresas online... Es necesario conocer el contexto en
el que la empresa se puede mover legalmente para conocer sus limites y definir su negocio

en este ambito.
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4.3 Misién y Vision

La mision de esta idea de negocio consiste en crear una aplicacion mévil que ponga al
servicio de los alumnos que se encuentren en los Ultimos afios del colegio, la posibilidad de
optimizar la busqueda del grado universitario que estudiar. Se hara por medio de un
cuestionario que trate de entender las preferencias/necesidades del alumno y un algoritmo
de recomendacién de Machine Learning. El principal objetivo de esta empresa es ayudar a
los estudiantes que se encuentran en esta situacidn a encontrar de manera sencilla y

codmoda una carrera universitaria que le puedan encajar acorde a sus gustos.

La vision, por otra parte, consiste en convertirse en la plataforma lider en la busqueda de
grados universitarios. Esto se conseguira gracias a la amplia variedad, facilidad de uso y

atencidén personalizada.

5. PLAN DE MARKETING

5.1 Analisis y segmentacion de los usuarios

Nuestra aplicacion, como bien hemos mencionado anteriormente, esta dirigida a aquellos
alumnos que se encuentren en los ultimos afios del colegio (42 ESO — 2 BACH) y por tanto

se encuentren en un proceso de eleccién del grado universitario que desean estudiar.

Aunque este sea nuestro publico objetivo en general, somos conscientes de que tenemos
gue hacer una subdivisidn entre todos ellos para encontrar un segmento mas acotado que
realmente esté interesado en nuestra aplicacién y vaya a pagar por su uso. Hemos realizado
una amplia encuesta con el fin de obtener dicha informacién, la cual explicamos mas
detalladamente en el Anexo 1. Esta encuesta ha sido contestada por 375 alumnos de
diferentes zonas de Espafia, que actualmente estan en el ultimo afio de la ESO o en
Bachillerato en colegios publicos, concertados y privados. Hemos difundido la encuesta
entre segmentos muy diferentes de la poblacién con el fin de tener informacion variada y

asi poder llegar a resultados mas fiables.
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Una vez recopilados estos datos los hemos analizado haciendo uso de la técnica de KMeans
de Clustering, agrupando en 4 colectivos de alumnos que tenian caracteristicas similares.
Hemos elegido 4 grupos ya que, después de realizar un amplio analisis preliminar, hemos
visto que este era el nimero éptimo de clusters, segin los métodos del codo? y el método

gap°.

A continuacién, en la Figura 4, se muestran los diferentes clusters, con la descripcidn de sus

principales caracteristicas:

4 El método del codo es comunmente utilizado para calcular el nimero dptimo de clusters. Para ello utiliza la distancia
media de las observaciones a su centroide. Cuanto menor es la distancia intra-cluster mejor ya que indica que los clusters
son mas similares entre si.

5 El método gap (brecha) es similar al método del codo cuya finalidad es la de encontrar la mayor distancia que hay entre
los diferentes clusters.
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Analizamos un poco mas en profundidad cada uno de los grupos de alumnos en los que los

hemos dividido:

CLUSTER 0 — INTERESADOS CON MUCHA CAPACIDAD ECONOMICA (40% muestra
encuestada).

A) Analisis general a partir de la segmentacion en grupos (graficas anteriores):

Los alumnos que pertenecen a este cluster son los que mas dispuestos estan a pagar por la
aplicacidon. Consideran que la aplicacidn es una herramienta muy util para poder ayudarles
a satisfacer sus necesidades de busqueda de grado universitario. En general, han
respondido que tienen mucho miedo por equivocarse en la eleccidén de grado universitario,
temen elegir uno que no les guste realmente o que no sean capaz de superar con éxito. Por
otra parte, aseguran que esta decisidn es una preocupacién general en su entorno, y que
actualmente estan experimentando muchas dudas en dicha eleccién. Ademas, estan tan
interesados en elegir un grado universitario de acuerdo a sus gustos y habilidades, que
practicamente todos ellos estarian dispuestos a pagar un préstamo en una universidad
privada si esta tiene la carrera de sus suefios. Creen que estdn poco informados de la oferta
de universidades y grados universitarios en Espafia, y mds aun del extranjero. Tampoco ven
a los profesores de sus institutos/colegios implicados y mostrando su ayuda, y es por ello
gue este segmento de alumnos cree que seria de gran ayuda contar con una aplicacion de
este estilo. Ademads, es muy caracteristico que los alumnos de este grupo, en general,

pertenecen a familias con un alto poder adquisitivo.

B) Caracteristicas sociales y personales del grupo:

Hemos analizado los perfiles sociales de los miembros de este cluster y hemos obtenido los

siguientes resultados.

En general los alumnos de este grupo tienen muy buenas notas medias en el colegio
(superiores a las medias del resto de grupos), lo que indica que los alumnos que estan
preocupados ante la incertidumbre del futuro son generalmente responsables,

trabajadores y constantes. En el primer grafico de la figura 5 (Acin, 2022), de elaboracion
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propia, se puede ver la alta proporcion de alumnos (un poco mas del 50%) que presentan

una media aproximada de 10.

Por otra parte, en este cluster existe una mayor proporcién de mujeres que de hombres.
En la muestra se ve una proporcién del 60.2% de mujeres frente al 39.8% de hombres, pero
realizamos un contraste de igualdad de proporciones para confirmar si esto también ocurre
en la poblacion del cluster. El correspondiente contraste se realiza con Python®y se plantea

de la siguiente manera:

® La muestra de este cluster contiene los siguientes datos: 90 mujeres frente a 60
hombres.

* La hipétesis nula indica que la proporcién de hombres y mujeres es la misma
(50%).

» La hipdtesis alternativa sostiene que la proporcién de hombres y mujeres es

distinta.

Tras ejecutar el test binomial con un nivel de confianza del 95%, obtenemos que el p-valor
es de un 1.75%, lo que nos muestra que al ser menor que un 5% tenemos evidencia
suficiente para rechazar la hipdtesis nula. De esta manera se confirma que la proporcion
de hombres y mujeres de los estudiantes pertenecientes a este grupo es significativamente

distinta, mostrando un aumento en el sector femenino.

La explicacidon de que haya mds mujeres en este cluster se debe a que, por lo general, las
mujeres son mas responsables y suelen estar mas preocupadas por lo que vayan a hacer
en el futuro, tratando de tener todo bajo control (Centro de Control y Prevencion de
Enfermedades, 2011). Ademas, los alumnos de este segmento en general pertenecen a
colegios privados, reflejo de la alta capacidad econdmica de las familias, y en su mayoria

provienen de ciudades grandes espafiolas.

6 Se hace uso de la libreria spicy.stats y de la funcién binom_test.
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CLUSTER 0, media de notas CLUSTER 0, proporcién ciudad grande, ciudad pequefia y pueblo
7

Pueblo

Ciudad grande

Ciudad pequena

CLUSTER 0, proporcién colegios privados, concertados y publicos CLUSTER 0, proporcién hombres y mujeres

Pablicos

Hombres

Privados Mujeres

Concertados

Figura 5. Caracteristicas sociales y personales grupo de los interesados con mucha capacidad econdmica (Acin, 2022).

CLUSTER 1 — PREOCUPADOS PERO YA INFORMADOS (20% muestra encuestada).

A) Analisis general a partir de la segmentacion en grupos (graficas anteriores):

Este grupo de personas no estan dispuestos a pagar por la aplicacién. En general, tienen
miedo en la eleccién de grado universitario, notan en su entorno cierta preocupacion y
tienen bastantes dudas sobre qué grado y universidad elegir para los proximos afios.
Ademas, algunos de ellos se endeudarian pagando una universidad privada en el caso de
que fuera lo que les gustase. Este perfil de alumno es muy similar al del cluster interesados
con poca capacidad econdmica, con la Unica diferencia de que estos alumnos si que se
consideran completamente informados de la oferta que hay actualmente en Espana.

Ademas, ven a sus profesores muy implicados y les ayudan en la toma de esta decision.
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Por tanto, estos alumnos estan preocupados por su futuro, pero no consideran que
necesiten usar una aplicacién de este estilo para orientarse ya que ya cuentan con la ayuda

de personas cercanas (profesores y tutores, padres y hermanos, amigos...).
B) Caracteristicas sociales y personales del grupo:

En la figura 6 se muestra que la nota media de estos alumnos no es muy caracteristica ya
gue no es ni muy alta ni baja, sino que gira en torno al notable. En cuanto a la proporcién
de hombres y mujeres de este cluster, al ver que la diferencia no es muy significativa (60%
- 40% aproximadamente) en la muestra escogida hacemos un contraste de igualdad de
proporciones. Ejecutamos el contraste y obtenemos un p-valor del 6,39% (> 5%), lo que
indica que no tenemos evidencia suficiente para rechazar la hipétesis nula, por lo que no
podemos decir que haya mas hombres que mujeres en este grupo de alumnos. Ademas,
los alumnos han respondido a la encuesta que se encuentran informados de la oferta que
tienen disponible y posiblemente no necesiten la ayuda de la aplicacion porque los

profesores del colegio ya estdn realizando esa misma labor.

CLUSTER 1, media de notas CLUSTER 1, proporcién ciudad grande, ciudad pequefa y pueblo

10 5
9
Pueblo
Ciudad grande
8 6
‘ Ciudad pequena
7

CLUSTER 1, proporcién colegios privados, concertados y publicos CLUSTER 1, proporcién hombres y mujeres

Pablicos
Mujeres
Concertados  Hombres

Figura 6. Caracteristicas sociales y personales grupo de los preocupados pero ya informados (Acin, 2022).

Privados
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CLUSTER 2 — DESPREOCUPADOS (15% muestra encuestada).

A) Analisis general a partir de la segmentacion en grupos (graficas anteriores):

En la figura 7 podemos comprar que el grupo de los despreocupados es practicamente
opuesto al grupo de los interesados con mucha capacidad econdmica. Los alumnos que
pertenecen a este cluster no estan dispuestos a pagar por la aplicacidon que ofrecemos, o
estdn dispuestos a pagar muy poca cantidad de dinero. Al contrario que en el grupo de los
interesados, no estan preocupados por su futuro ni notan en su ambiente ese ambiente de
preocupacion. Estos alumnos no tienen miedo a equivocarse y elegir un grado universitario
que no vaya con ellos, y tampoco estan teniendo muchas dudas en la eleccién. Algunos
pedirian un préstamo para estudiar en una universidad privada, pero en general no es lo
que les caracteriza. Creen que ya estdn totalmente informados de los grados universitarios
y universidades que hay en Espafia y ven a sus profesores implicados y presentando ayuda.

En cuanto al poder adquisitivo de sus familias es medio.

Por todo lo anteriormente mencionado, este grupo de alumnos no estan nada interesados

en la aplicacidn y es por ello que, no destinarian parte de su dinero a ello.
B) Caracteristicas sociales y personales del grupo:

La nota media de estos alumnos es muy inferior a la nota media de otros grupos, y esto se
puede razonar con que estos alumnos en general son menos responsables y trabajadores,
se preocupan menos por las cosas del dia a dia y del futuro. En cuanto a la proporcién de
hombres y mujeres, tampoco podemos afirmar que haya una proporcién diferente (no
podemos rechazar la hipdtesis nula) en la poblacidn del cluster aunque si que exista una
ligera diferencia en la muestra obtenida. La mayoria de los alumnos de este grupo
pertenecen a colegios publicos y la distribucidn de procedencia estd también muy igualada.

Se muestran algunos graficos para ver las proporciones exactas:
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CLUSTER 2, media de notas
10

CLUSTER 2, proporcion ciudad grande, ciudad pequena y pueblo

Pueblo

Ciudad grande

Ciudad pequena

CLUSTER 2, proporcién colegios privados, concertados y plUblicos CLUSTER 2, proporcién hombres y mujeres

Privados
Mujeres

Pdblicos Hombres

Concertados

Figura 7. Caracteristicas sociales y personales grupo de los despreocupados (Acin, 2022).

CLUSTER 3 — INTERESADOS CON POCA CAPACIDAD ECONOMICA (25% muestra
encuestada).

A) Analisis general a partir de la segmentacion en grupos (graficas anteriores):

El grupo de alumnos de la figura 8 estd dispuesto a pagar por la aplicacion, pero en
pequefias cantidades. Comprobamos que los alumnos estdn muy interesados en la
aplicacion (tienen mucho miedo en elegir una carrera equivocada, notan mucha
preocupacion en su entorno con esta decision, estdn teniendo muchisimas dudas en la
eleccidn, todos ellos se endeudarian con tal de acertar con la carrera que mas les
conviene...). También creen que estan muy poco informados de la oferta de universidades
y grados que hay y no ven a sus profesores del colegio implicados en ayudarles a tomar

esta decision, por lo que esta aplicacion seria perfecta para ellos. Este grupo se parece
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mucho al cluster de los interesados con mucha capacidad econdmica, pero con la Unica
diferencia de que no estan tan dispuestos a pagar, y comprobamos que esto se debe a que

la capacidad econdmica que presentan sus familias es mucho mas limitada.

Por tanto, deducimos que el interés que tienen es muy alto pero igual no presentan tantas

capacidades como para pagar grandes cantidades de dinero.
B) Caracteristicas sociales y personales del grupo:

Los alumnos que agrupamos en este colectivo presentan también medias muy altas en el
colegio, demostrando que los alumnos mds preocupados por acertar en la eleccion del
grado universitario son aquellos mds responsables y trabajadores. La mayoria de las
personas de este grupo son mujeres, al igual que en el cluster de los alumnos interesados
con mucha capacidad econdmica seguramente sea porque las mujeres normalmente se
agobian mas con la incertidumbre del futuro. En cuanto a los colegios en los que estudian,
en su mayoria estudian en colegios publicos y esto puede ser porque el poder adquisitivo
de las familias no es tan alto. Por ultimo, la proporcién entre los lugares de procedencia es

muy similar.

CLUSTER 3, media de notas CLUSTER 3, proporcién ciudad grande, ciudad pequefa y pueblo

Pueblo

Ciudad grande

Ciudad pequena

CLUSTER 3, proporcion colegios privados, concertados y publicos CLUSTER 3, proporcién hombres y mujeres

Privados

Hombres

Publicos ,
Concertados Mujeres

Figura 8. Caracteristicas sociales y personales grupo de los interesados pero con poca capacidad econédmica (Acin, 2022).
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Teniendo en cuenta el analisis de los segmentos de personas realizado anteriormente
obtenemos la conclusidon de que Unicamente nos queremos centrar en un grupo de
alumnos como nuestro publico objetivo. Cuando mencionamos a los grupos de alumnos
también hacemos referencia a sus padres que son los que realmente van a pagar por la
aplicacion. Partimos de la base de que estos alumnos todavia no trabajan y por tanto serian
sus padres los que pagarian por ellos. Nos centraremos en el Cluster 0 - Cluster de los
alumnos interesados con mucha capacidad econémica ya que estos alumnos estdn
realmente preocupados con la situacién en la que se encuentran e interesados en nuestra
idea de negocio. Este grupo de personas esta dispuesto a pagar bastante cantidad de dinero
(hasta 175€) por el uso de la aplicacién, lo que hard que nuestra startup sea rentable.
Corresponden a un 40% de los encuestados, lo que supone una gran cantidad de alumnos

dentro del total de alumnos espafioles en edad escolar.

5.3 Definicion de producto. Marca. Posicionamiento.

Nuestra idea de negocio consiste en introducirse en un mercado practicamente nuevo
donde apenas existe competencia. Hay algunas paginas web que realizan tareas similares
pero no son muy conocidas y utilizadas. Nuestra marca queremos que, en un periodo de
10 afos, sea mayoritariamente conocida en Espafia entre los alumnos que estan cursando
los ultimos anos del colegio. Es muy importante para ello realizar buenas camparias de
marketing para darse a conocer y llegar con éxito a nuestro publico objetivo, definido
anteriormente. Queremos que nuestra idea de negocio sea reconocida como una
necesidad entre los futuros alumnos de Bachillerato, y que entre ellos comenten las
recomendaciones de grados universitarios y universidades que han obtenido en sus

respectivos tests.

La idea de nuestra aplicacién mévil es que esté al alcance de todos, sea sencilla, intuitiva
comoda y facil de manejar. Ademads, creemos que es esencial que el test de personalidad
sea muy efectivo, acertando en la mayoria de los casos y aprendiendo por si mismo. La
clave del éxito de la aplicacion es el hecho de que funcione correctamente la mayoria de
las veces, con una tasa de error minima. La aplicaciéon no sélo proporcionara un test de

personalidad sino que también dara todas las funcionalidades necesarias para facilitar la
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eleccion al alumno, es decir, contendrd toda la informacion relativa a los grados
universitarios y universidades y dispondra también de la posibilidad de aplicar desde la
plataforma. La aplicacién se debe conocer como una soluciéon y una ayuda ante la

incertidumbre del futuro.

Por otra parte, nuestro propdsito es construir una buena relacion de confianza con las
universidades que se quieren promocionar en nuestra aplicacién. Es importante proveer
un servicio de calidad no sélo a los clientes/usuarios de la aplicacion sino también a las

universidades ya que son una parte fundamental de los ingresos de la compaiiia.

5.4 Plan de promocidén/comunicacion

La promocién de la marca es un aspecto fundamental. La aplicacidn web tiene que tener
muchos usuarios para que realmente a las universidades les compense pagar dinero para
publicitarse, y por tanto, para que la startup sea rentable. Es por ello que a continuacién se

detallan una serie de estrategias enfocadas a la promocién de la marca.
= Creacion de contenido en Redes Sociales:

Se creard un perfil para la startup tanto en Instagram como en Twitter, ya que son las redes
sociales mas comunes entre los jévenes espafioles. Este contenido sera gratuito pero muy

efectivo.

El 92% de los adolescentes espafioles entre 14 y 16 afios afirma tener un perfil propio en
las redes sociales (Google, 2019) y el 90% de estos jévenes tiene un smartphone

(EuropaPress, 2019).

Se iran subiendo cada cierto tiempo publicaciones/historias que contengan algunas
preguntas que los seguidores se deberan plantear en el ambito de la educacion. Algunos
ejemplos podrian ser: éiconoces este nuevo grado universitario?, isabes esta Ultima
tendencia?, isabes que un 33% de los espafioles que estudian un grado universitario no lo
termina? (Fundacién BBVA, 2019), éeres consciente de que un 12% de los alumnos
espafioles se cambian de carrera? (Fundacién BBVA, 2019), etc. La idea es que los
seguidores de estas cuentas reflexionen al ver estas preguntas, aprendan algunas
cuestiones y, en caso de que no tengan claro sobre su futuro, vean la aplicacién como una

necesidad. Ademds, se ofrecera contenido actualizado sobre el mundo académico (grados
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universitarios mas demandados, tendencia futura del mercado laboral, importancia del

grado universitario para el primer empleo...).

Por otra parte, haremos una serie de preguntas cada cierto tiempo por las historias de
Instagram con el objetivo de obtener la opinidn de nuestros usuarios. Esta informacion sera

actual y nos podra servir de gran utilidad.

= Colaboracidon con Influencers en Redes Sociales:

La promocién de los influencers creemos que es fundamental ya que actualmente
practicamente todos los alumnos tienen redes sociales y las utilizan todos los dias, por lo
gue seria una manera muy efectiva de darse a conocer. El mundo de las colaboraciones con
influencers esta creciendo cada vez mas y tienen mucho impacto en la gente, sobre todo
en los adolescentes. Hemos estudiado aquellas personas que mas podrian influir en
nuestro publico objetivo y en un principio tenemos pensado hacer una colaboracién con
los siguientes influencers espafioles a través de la red sociales de Instagram. Estas personas
tienen bastantes seguidores aunque no sean los influencers mas conocidos espafioles. Al
principio queremos empezar por ellos para llegar a nuestro publico objetivo pero con una
inversioén inicial que nos podamos permitir. Hay que tener en cuenta que los influencers
deben compartir un post/historia en Instagram cada cierto tiempo para que los seguidores
se acuerden del producto o servicio publicitado, por lo que esta inversidn se realizaria de

manera periddica y tiene por tanto un coste elevado.

Elegimos influencers jovenes que sabemos que la mayoria de sus seguidores son gente
adolescente. Contamos con 2 hombres y 2 mujeres de ambientes y ciudades diferentes
para poder acceder a la mayor cantidad de jévenes posible, sin que tengan muchos
seguidores en comun. Mas adelante, cuando tengamos muchos mds recursos haremos
colaboraciones puntuales con influencers que tengan un mayor nimero de seguidores
(mayor atraccion pero también mayor coste) y de otros paises (principalmente Europa),

con el objetivo de dar a conocer la aplicacién en el extranjero.

En un principio nos centraremos en Instagram, y tras estudiar su impacto pasaremos a
estudiar las redes sociales de Twitter y TikTok. Hemos hablado con los representantes de
estos influencers y a continuacidn se describe la informacidn que hemos obtenido.
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Influencers en Instagram:

1)

2)

3)

4)

Marta Oria - @martaoria: 27 afios. 81 mil seguidores en Instagram. Ha nacido y
vivido toda su vida en Madrid. Es modelo de tiendas de ropa de adolescentes, y un
83% de sus seguidores son gente joven (entre 14 y 25 afos), siendo mas del 75%
mujeres. Es amiga de otras influencers con muchos seguidores (Maria Pombo,
Maria Fernandez-Rubies, Maria Garcia de Jaime...) por lo que se habla mucho de
ella y de su publicidad entre los jovenes. Participa en una multitud de eventos
sociales pagados por marcas conocidas mundialmente. Su precio medio por post es
aproximadamente 1.000€.

Ana lIglesias - @anamchef8_: 29 afos. 222 mil seguidores en Instagram. Es la
ganadora de la octava temporada de MasterChef Espafia. Fundadora de una marca
de joyas que publicita a través de su red social. Sus seguidores son en su mayoria
nifias adolescentes. Su representante afirma que el precio medio por publicacién
puede variar de entre 1.500€ a 3.000€.

Pabs Pérez - @pabsperezz: 19 afios. 65 mil seguidores en Instagram. Espafiol.
Actualmente estudia arquitectura en la universidad CEU San Pablo, por lo que
podria ser un buen candidato como promocién de esta aplicacion. Es influencer
también en la red social TikTok. Su precio por publicacién varia de entre 500€ a
750€, dependiendo de multiples factores tales como el dia y la hora a la que se
publique, el formato de la publicacién (post o historia), el nimero de menciones a
la marca...

Eric Garcia Martret - @ericgm3: 21 aios. 1,1 millones de seguidores en Instagram.
Es un futbolista espaiiol que juega como defensa en el F.C. Barcelona y en la
Seleccion Espafiola. Mas del 70% de sus seguidores son hombres. El coste medio

por post es de 5.000€.

Posibles influencers futuros:

1)

Maria Pombo - @mariapombo: 2,3 millones de seguidores. Seguidores espaioles

e internacionales. Cobra una media de 8.000€ por post subido en Instagram.
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Paula Echevarria - @pau_eche: 3,6 millones de seguidores. Compagina su trabajo
de actriz con sus trabajos publicitarios. Sus ingresos por post se sitlan alrededor de
10.000¢€.

Alice Campello - @alicecampello: 2,8 millones de seguidores, en su mayoria
espafioles e italianos. Fundadora y modelo de una marca de cosméticos y madre de
3 hijos. Mujer del futbolista Alvaro Morata. Cobra una media de 8.000 — 10.000€
por post subido en Instagram.

Iker Casillas - @ikercasillas: 17,3 millones de seguidores en Instagram. Futbolista
conocido mundialmente, colaborador con muchas marcas. La mayoria de sus
seguidores son hombres. Cobra una media de 90.000€ por post subido a la red
social.

Rafael Nadal - @rafaelnadal: 13,7 millones de seguidores. Tenista profesional
espafiol. Es considerado como el mejor tenista de la historia en tierra batida y uno
de los mejores tenistas de todos los tiempos. Su coste por post/historia es de
60.000€.

Mariano Di Vaio - @marianodivaio: 6,6 millones de seguidores en Instagram. Es
modelo, bloguero y actor de la moda masculina italiana. Su coste por post/historia

puede rondar en torno los 20.000€.

*  Promocion en colegios:

La idea es promocionar el producto directamente al publico objetivo. Para ello habra varias
personas contratadas que se situaran en la puerta de los colegios (tanto publicos como
privados) con papeles promocionales para repartir entre los alumnos. Ademas, se
repartirdn bolsas de chuches y chocolatinas. La idea es que, a cambio de repartirles estos
detalles los alumnos deben seguirles en las cuentas de Instagram y Twitter. Habra que
hacer un estudio de cudles son aquellos colegios que mads nos interesan para la promocién.
Probablemente tengamos que acudir principalmente a los colegios de educacion
diferenciada de sélo mujeres ya que nuestro publico objetivo estd compuesto
fundamentalmente por mujeres. Estos colegios son privados y se encuentran en muchas

ciudades de Espana: Colegio Orvalle en Las Rozas de Madrid, Colegio Montealto en el barrio
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de Mirasierra en Madrid, Colegio Highlands en El Encinar en Madrid, Colegio Canigd en
Barcelona, Colegio Miravalles en Pamplona, Colegio Monaita en Granada, Colegio

Guadalimar en Jaén, Colegio EntreOlivos en Sevilla, Colegio Las Acacias en Vigo...

Ademas, se organizard una charla anual en dichos colegios para darse a conocer y fomentar
que utilicen la aplicacién aquellos alumnos que todavia no tienen claro que estudiar. Es
importante acercarse y darse a conocer en estos ambientes ya que, aunque el publico de
la charla no utilice la aplicacién, lo comentara entre su grupo de amigos y adquirira

popularidad con el tiempo.

6. PLAN DE PRODUCCION Y COMPRAS. LOCALIZACION

6.1 Ubicacion. Criterios de eleccion de oficinas y centros de trabajo

En un principio, y teniendo en cuenta la situacién actual de la pandemia del Covid-19, no
vamos a contar con una oficina fisica ni almacén ya que no existe ninguna necesidad al no
tener existencias y poder trabajar a distancia desde nuestras casas. Ademas de esta manera
ahorramos en costes. Hoy en dia el teletrabajo estda muy asentado y decidimos apostar por
ello para el ejercicio de nuestra actividad. Los miembros de nuestro equipo se comunicaran
por la plataforma Microsoft Teams’, con dos reuniones semanales para comentar los

asuntos mas relevantes y proponer soluciones a problemas que puedan existir.

Con el paso del tiempo se podria valorar el alquiler de una oficina fisica en el caso de que

fuera necesaria. En este momento se estudiaria la ubicacion éptima.

6.2 Plan de compras

PickDegree se basa en un modelo de negocio que estd enfocado en la creacién vy

actualizacion de una aplicacion movil, por lo que no se necesita la compra de ningun tipo

7 Microsoft Teams es una plataforma de comunicacion y colaboracion que permite realizar videoconferencias, almacenar
archivos, integrar aplicaciones, llamar y chatear desde cualquier lugar, optimizando las labores de trabajo.
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de materia prima para su desarrollo. Si es cierto que para su mantenimiento se necesita

inversion en tecnologia y marketing.

6.3 Proceso de fabricacion o de entrega del servicio

El proceso de fabricacién de esta empresa consiste en la creacién de la aplicacién en si. No
sélo es importante la primera versién de la plataforma sino también el mantenimiento de
la misma, incorporando nuevas actualizaciones tanto de forma como de contenido para
hacer mas sencilla y cdmoda la experiencia del usuario. Por esta razén tendremos parte de
la plantilla dedicada uUnicamente a esta funcién. Se describird en el apartado de

organizacién y Recursos Humanos.

Ademas, nuestra idea de negocio plantea también la entrega de un servicio adecuado al
cliente en el momento correcto. Es por ello por lo que también tendremos a parte del
personal destinado a las actividades de atencion al cliente. Los 6 socios de la empresa
dedicaremos 1/6 de nuestra jornada laboral desempefiando esta funcién, organizandonos
por turnos. Creemos profundamente que la comunicacion y contacto directo con el cliente

es fundamental y es por ello que queremos involucrarnos en ello.

En relacidén con los equipos necesarios, para que la entrega del servicio se lleve a cabo
contaremos principalmente con ordenadores portatiles y teléfonos méviles de manera que

nos permitan establecer una comunicacién continua con los usuarios.

6.4 Tecnologia aplicada

La tecnologia que utilizaremos para la construccidn de la plataforma es un factor clave para
nuestro éxito. Utilizaremos para ello Machine Learning para la creacién de un sistema de
recomendacion potente. El usuario tendrd la oportunidad de rellenar los datos por medio
de un amplio formulario. De esta manera el sistema podra vincular con mayor exactitud al
cliente con el grado universitario que necesite de acuerdo a la informacién recogida,
ofreciendo de esta manera recomendaciones personalizadas, lo cual supone una propuesta

de valor diferencial para nuestro negocio.
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En cuanto al test que nutre la aplicacién, actualmente existen algunos similares pero con
muy poco contenido, por lo que no podemos aportar ninguna referencia. Se deja abierta
esta linea de investigacidn para trabajos posteriores, en la que se deberd disefar dicho test
con todas las preguntas necesarias para que el algoritmo sea capaz de elegir el grado

universitario apropiado para el alumno en cuestion.

6.5 Gestion de stock/existencias

La gestion de stock/existencias en nuestro modelo de negocio hace referencia al
almacenamiento de los datos personales de los usuarios en la nube. Se debe guardar toda
esta informacién para que los clientes ya registrados no tengan que introducir otra vez
todos los datos del test cada vez que quieran acceder a la aplicacién. Esta informacién es

la que sera util para entrenar al sistema recomendador.

6.6 Proveedores y aprovisionamiento

Los proveedores de nuestra empresa no se corresponden con los tradicionales de
abastecimiento de materias primas para la posterior produccion, sino que es un concepto

distinto al ser nuestro modelo de negocio una aplicacién movil.

Nuestro fundamental proveedor es el servidor de nuestras bases de datos en la nube. En
un principio elegimos escoger Amazon Web Services (AWS) ya que es el mds econdmico

(Amazon Web Services, s.f.).

Amazon nos permite configurar, operary escalar bases de datos relacionales en la nube sin
ninguna complicacién y a un bajo coste. Ademas, nos permite la posibilidad de aumentar
la capacidad y rendimiento de las bases de datos segin aumenten los usuarios registrados

y vaya surgiendo la necesidad.
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6.7 Estrategias de crecimiento

Nuestra estrategia de crecimiento a medio y largo plazo estara centrada
fundamentalmente en la expansion de la aplicacidn en otros paises. Desde el punto de vista
de la oferta queremos ampliar las universidades que se publicitan en la plataforma en
nimero y variedad. Con los datos obtenidos de la encuesta comprobamos que el 84.1%8
de los alumnos encuestados estaban interesados en obtener informacidn de universidades
internacionales, mas alla de Unicamente las espafiolas, por lo que podria ser una posibilidad
interesante. Ademas, queremos aumentar el volumen de usuarios y asi también se veran
incrementados nuestros beneficios. Para ello nos apoyaremos en una inversion
incremental en marketing y promocién en un 10% anual. Por otra parte, PickDegree
también podria ser de gran interés para los extranjeros que quieran estudiar en Espafia,
por lo que esta estrategia de internacionalizacién nos abriria también esta fuente potencial

de ingresos.

El plan de internacionalizacidon estara centrado en dos fases, separadas en el tiempo.
Durante el tercer y cuarto afio después de la creacidén de la empresa y una vez ya estemos
asentados en Espafia, nos expandiremos a mercados hispanohablantes localizados en
Latinoamérica. Hemos decidido centrarnos al principio en este mercado por la similitud del
idioma. Mas adelante, durante los dos proximos afos haremos una expansién internacional
hacia otros paises de habla inglesa. Para ello traduciremos toda la plataforma al inglés y
contrataremos a personas del departamento de atencion al cliente nativas, para poder

ayudar a los clientes de la mejor forma posible.

En todo momento hay que tener en cuenta que el crecimiento de la oferta y la demanda

tiene que ir a la par.

8 Ver Anexo |: Resultados de la encuesta.
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7. PLAN DE ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS

7.1 Socios y organizacion

La empresa estard formada por 6 integrantes. La socia fundadora de la empresa serd
Cristina Acin Coello de Portugal y el resto de los socios serdn sus 5 hermanos. Cada uno de

ellos estd especializado en un ambito segun sus estudios y conocimientos:

= Cristina Acin Coello de Portugal desempeiiara el rol de CEO de la empresa.

= Beatriz Acin Coello de Portugal realizara las actividades de marketing.

* Luis Acin Coello de Portugal desempeiiara el rol de COO asegurandose de que los
servicios que ofrecemos estén actualizados y en correcto funcionamiento.

*» Maria Acin Coello de Portugal llevard el departamento de Investigacién y
Desarrollo. Estara al corriente de todos los avances que se puedan incluir en nuestra
plataforma para que esta esté actualizada en todo momento.

= José Maria Acin Coello de Portugal desempefiard el rol de CFO. Se encargard de
controlar las estimaciones realizadas en nuestro plan financiero.

= Ramodn Acin Coello de Portugal dirigira el departamento de Recursos Humanos de

la empresa.

Por tanto, actualmente contaremos con 6 socios ademas de los técnicos y el departamento
de atencion al cliente. El equipo técnico estard compuesto inicialmente por 2 personas y
nos ayudardn con el mantenimiento de la plataforma, asi como con la gestion de las
incidencias que puedan surgir. Por otra parte, el equipo de atencién al cliente estara
formado por 4 personas en un primer momento, los cuales estardn en contacto con los

usuarios de la plataforma con el objetivo de resolverles todas las dudas que puedan tener.

La jornada laboral de todo el equipo comprendera de lunes a viernes de 9:00 a 18:00, con
descanso de 1 hora para comer (en total 8 horas/diarias de trabajo). La atencion al cliente
se realizard por tanto también en ese horario. El equipo técnico, por el contrario, no
trabajara todos los dias, asistiendo solo dos dias por semana para solucionar las incidencias
reportadas en la plataforma. La previsidn es que los fines de semana aumente el nimero
de visitas en la plataforma ya que es cuando los estudiantes tienen tiempo libre para pensar

sobre su futuro. Es por ello que durante estos dias se haran turnos de guardia entre el
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equipo técnico para solucionar posibles incidencias y caidas de la aplicacion. Estas guardias
seran recompensadas econdmicamente. Las vacaciones se otorgaran segun lo marcado por

la legislacién.

7.2 Plan de seleccion/Contratacion de empleados

Es clave contar con un buen equipo técnico para que el proyecto tenga éxito. Se deben
contratar a personas formadas, resolutivas, con una amplia experiencia y excelentes
capacidades de trabajo en equipo. Es por ello que la seleccién del personal es un aspecto
esencial para poder conseguir los objetivos planteados. Los pasos para el plan de seleccién

de nuevos empleados se describen a continuacién.

En primer lugar, se debe plantear un andlisis que nos permita detectar la necesidad de
nuevo personal al verse incrementada la cantidad de trabajo existente. En un principio
contaremos con pocos empleados pero a medida que la empresa vaya creciendo vy
tengamos mds demanda es importante estar preparados para poder ampliar nuestra

plantilla humana y de esta manera dar un buen servicio a nuestros clientes.

Una vez hayamos detectado las posibles necesidades de personal, el paso siguiente
consistiria en definir un perfil que encaje en lo que buscamos para nuestra empresa,
determinando cuales son los aspectos personales y profesionales en los que nos vamos a
fijar durante el proceso de seleccién. En general, apostaremos por el talento joven,
priorizando a las personas que cuenten con experiencia previa. Daremos mucha
importancia a aquellos candidatos que tengan muchas ganas y motivacién por aprendery
valoraremos también que sepan hablar muchos idiomas. Por otra parte, tendremos en
cuenta sus habilidades sociales y de trabajo en equipo, ya que queremos que haya un buen
clima de trabajo y que los empleados se lleven muy bien entre ellos. Con todas estas pautas
en mente se realizaran entrevistas con varios miembros del equipo y se seleccionaran a los
mejores candidatos. Una vez hayan sido seleccionados, se les realizara una oferta formal y
en caso de que acepten y se incorporen a la empresa, recibirdn formacidon en su primera
semana de trabajo para conocer cdmo se trabaja y los aspectos fundamentales que deben

conocer antes de empezar. Con esta seleccidon de nuevo personal se pretende crear una
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red de jovenes profesionales que desarrollen un orgullo de pertenencia a la empresa que

se identifiquen con los valores de la misma.

7.3 Politica Retributiva

El sistema de retribucion que vamos a aplicar en la empresa estard basado en una
retribucion fija, pudiendo aumentar con una retribucién variable que compensara a los
empleados segln su nivel de desempeno, cumplimiento de objetivos y por méritos. Estas
retribuciones variables mejorardn la motivacion y rendimiento de los empleados. Los

salarios aumentaran anualmente en un 10%.

En el primer afio de actividad el salario conjunto de todos los socios y empleados de la
empresa sera de 180.000€. Cada uno de los 6 socios de la empresa cobrara 18.000€ euros
brutos durante el primer afio. Los empleados del departamento de atencién al cliente

cobrardn 12.000€ anuales, al igual que los técnicos.

8. AREA JURIDICO-FISCAL

8.1 Forma juridica

Teniendo en cuenta todas las caracteristicas de nuestro negocio finalmente se ha decidido
gue la mejor opcidn es trabajar como auténomos. Esto se debe a que resulta mas
econémico que crear una sociedad ya que se ahorrarian los gastos de constitucién, entre
otros. Los 12 primeros meses desde la alta de autédnomo la cuota es de 60€ mensuales, y
durante los siguientes 6 meses (del mes 13 al 18) la cuota es de 143,10€ mensuales
(Infoauténomos, 2019). Esta forma juridica es la mds beneficiosa a corto plazo, sin
embargo, no resulta ser la mejor alternativa a medio y largo plazo una vez se hayan
recorrido unos anos de actividad y se cuente con una facturacién elevada. Es por ello que
en el tercer ano de actividad sustituiremos la forma juridica por una sociedad de

responsabilidad limitada (S.L.).
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8.2 Obligaciones fiscales

En un principio, mientras queramos adoptar la forma juridica de auténomos, debemos

cumplir una serie de obligaciones fiscales (Crear Empresas, 2020):

1.

2.

Declaracién censal (IVA): declaracién de comienzo, modificacion o cese de actividad
gue tienen que presentar a efectos fiscales los empresarios antes del inicio de la
actividad. Se debe presentar en la Administracién de Hacienda o en la Delegacion
correspondiente al domicilio fiscal de la empresa.

Alta en el Impuesto de Actividades Econdmicas (IAE): es un tributo de caracter local
gue grava el ejercicio de actividades empresariales, se ejerzan o no en local.
Afiliacidn y alta en Régimen de Auténomos: es un régimen especial de la Seguridad
Social obligatorio para trabajadores por cuenta propia y para los socios trabajadores
de sociedades civiles y mercantiles, que dependiendo de los casos deben darse de
alta en este régimen o en el General.

Solicitud del Libro de Visita: en cada visita que realiza la Inspeccién de Trabajo y
Seguridad Social en un centro de trabajo, el funcionario actuante extiende diligencia

en el Libro de Visitas.

En el momento que sustituyamos la forma juridica por una Sociedad de Responsabilidad

Limitada, S.L.,, asumiremos unas obligaciones diferentes, las cuales se muestran a

continuacion (Infoauténomos, 2021):

N o uv W npoe

Responsabilidad limitada respondiendo tan solo con el patrimonio de la sociedad.
El pago del Impuesto sobre Sociedades.

Informar en la Seguridad Social para modificar los datos del registro.

Obtener un Certificado de Denominacidn Social en el Registro Mercantil.

Ingresar un Capital Social superior a 3.000€.

Redactar los estatutos de la sociedad.

Acudir al notario para constituir legalmente la sociedad y firmar la escritura publica
de constitucion.

Obtener el Numero de Identificacion Fiscal.

Inscripcion de la S.L. en el Registro Mercantil.
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8.3 Obligaciones laborales

Por otra parte, estas son las obligaciones laborales de los autonomos (Super Contable,

2019):

v A e

Alta en la Seguridad Social.

Alta en Hacienda.

Incluir el IVA en las facturas emitidas en concepto de la actividad desarrollada.
Pago del Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF).

Practicar las retenciones correspondientes a las rentas de los trabajadores e
ingresarlas en Hacienda Publica.

Pago de la cuota de la Seguridad Social.

8.4 Permisos, licencias. Tramites administrativos generales

Por lo general, no necesitaremos obtener ningln tipo de permiso, licencia ni realizar

trdmites administrativos debido al tipo de forma juridica que queremos adoptar al

comienzo de la actividad.

9. PLAN ECONOMICO-FINANCIERO

9.1 Plan de inversiones iniciales y financiacién

Debe realizarse una primera inversion inicial para empezar a desarrollar la actividad. Dicha

inversién supondra un total de 29.144€ y estara compuesta de las siguientes partes:

En primer lugar, se necesitara una inversién para la creaciéon de la aplicacion mavil.
Aunque alguno de los socios tengamos conocimientos informaticos preferimos
delegar esta tarea en un equipo experto de creacion y disefio de aplicaciones
moviles. Es por ello que vamos a contratar al equipo de Tres Tristes Tigres, los cuales
nos van a crear la aplicacion para los sistemas operativos de Android e iOS. Hemos

contactado con ellos y estiman que el presupuesto seria de 13.000€.

54



PickDegree

* En segundo lugar, se necesitard comprar equipos informaticos para que los
empleados de la empresa puedan trabajar en su dia a dia. Cada uno de los
empleados dispondra de un ordenador portdtil y de un teléfono mdvil, con su
correspondiente tarjeta SIM. El equipo esta formado por un total de 12 personas (6
socios, 2 técnicos y 4 empleados en el departamento de atencidn al cliente), por lo
que invertiremos 16.000€ (12.000€ en ordenadores y 4.000€ en teléfonos moviles

y tarjetas SIM) en concepto de equipos de procesos de informacion.

= Ademads, también serd necesaria registrar la marca, lo que supondra 144€.

A los tres anos de actividad, cuando queramos registrarnos como una Sociedad Limitada se

necesitaran también 555€ (Infoauténomos, 2022).

La inversidn inicial se financiara con el capital inicial de los socios (9.144€), ademas de con
un préstamo obtenido del banco. El préstamo serd de 20.000€ y se pagard a un tipo de
interés del 9%. Durante los dos primeros afios del ejercicio de la actividad se pagaran los
intereses correspondientes a esos afios, mientras que el capital del préstamo se devolvera
por completo a finales del segundo afio. Por tanto, se eliminard esa deuda para el tercer

afo, no teniendo que pagar los intereses correspondientes.

9.2 Sistemas de cobro a clientes y pago a proveedores

La empresa tiene dos fuentes de ingreso potenciales por parte de los dos grupos de
clientes: alumnos del colegio y universidades. El sistema de cobro a nuestros clientes sera
efectuado en el caso de los alumnos a través de una tarjeta de crédito por la misma
aplicacion movil, y en el caso de las universidades a través de una transferencia directa a la
cuenta bancaria de PickDegree. No se realizard en un principio pagos a plazos, ya que las
cantidades de pago no son muy grandes y por tanto no lo vemos necesario. Se podra valorar

esta opcion en un futuro en caso de que resuelte conveniente.

55



9.3 Presupuesto de tesoreria

PickDegree

Se estima el flujo de caja para los 5 primeros afios en funcién de diferentes parametros,

englobando todos los cobros y pagos anuales que tiene la empresa. En la tabla 9 y grafico

10, se muestra la evolucién del flujo de caja de cada afio junto con el saldo del final del

periodo de tesoreria.

Tesoreria Inicio Periodo | - €] - €]-10.40000€| 241732€| 8859889€| 239.929,96¢€

Cobros de ventas del afio - €| 240.200,00 €| 312.260,00 € | 405.938,00 € | 527.719,40 € 686.035,22 €
Capital 9.144,00 € - £ - £ - £ - £ - £
Préstamo 20.000,00 € - € - £ - £ - € - €

TOTAL COBROS

29.144,00 €

301.860,00 €

408.355,32 €

616.318,29 €

925.965,18 €

Inmovilizado 29.144,00 € 5.555,00 € 16.000,00 €
Compras pago M.Primas - £ 50.000,00 € 55.000,00 €| 60.500,00 € 66.550,00 € 73.205,00 €
Gastos de personal fijo - €| 190.800,00 € | 209.880,00 € | 230.868,00 € | 253.954,80 € 279.350,28 €
Suministros/Reparacién - £ 8.000,00 € 8.000,00 € 8.000,00 € 8.000,00 € 8.000,00 €
Gastos financieros - £ 1.800,00 € 1.800,00 € - £ - € - €
Devoluciones de préstamaos - £ - €| 20.000,00€ - £ - £ - £
Pago impuestos sobre beneficios - £ - € A762,68 €| 14.833,43€| 47.883,53¢€ 78.649,87 €
TOTAL PAGOS 29.144,00 € | 250.600,00 € | 299.442,68 € | 319.756,43 € | 376.388,33 € 455.205,15 €

Total Cobros Periodo

29.144,00 €

240.200,00 €

312.260,00 €

405.938,00 €

527.719,40 €

686.035,22 €

Total Pagos Periodo

29.144,00 €

250.600,00 €

299.442,68 €

319.756,43 €

376.388,33 €

455.205,15 €

470.760,03 €

Figura 9. Presupuesto de tesoreria. Elaboracion propia.

Evolucidn del Flujo de Caja y Saldo Final de Tesoreria
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Figura 10. Evolucion del flujo de caja y saldo final de tesoreria. Elaboracion propia.
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9.4 Prevision de la cuenta de resultados

9.4.1 Ingresos: Escenarios
Se muestra a continuacidn una tabla que presenta los ingresos estimados que va a tener

PickDegree en los préximos 5 afios. Para ver una progresion objetiva de estos ingresos se
han planteado tres escenarios distintos: pesimista, normal y optimista. El escenario normal
es el que realmente esperamos, pero se puede dar una peor o mejor situacién (por
diferentes factores internos y externos a la empresa) y es por ello que plantemos una

disminucion o aumento del 20% de los ingresos estimados.

Los ingresos se han dividido en dos de sus fuentes fundamentales. La primera y esencial
son los propios alumnos del colegio, interesados en realizar el test que proporciona la
aplicacion para que les oriente sobre qué grado universitario estudiar. Vamos a realizar una
inversién alta en marketing por medio de colaboraciones con influencers y promociones en
la salida de los colegios. Ademas, al ser un producto practicamente nuevo y llamativo
creemos que va a tener muy buena acogida y estimamos que el primer afio 2.000 alumnos
se van a registrar en la aplicacién. Esta cantidad de alumnos se puede conseguir yendo a
algunos colegios, ya que en el momento que un alumno pague por la aplicacién, se lo

recomendara a sus compafieros de clase y sera relativamente facil llegar al objetivo inicial.

En cuanto al precio, se ha elegido 120€ ya que, después de haber analizado la segmentacion
del mercado con los resultados de la encuesta, pudimos comprobar que el cluster de
alumnos al que nos queriamos dedicar estan dispuestos a pagar hasta casi 200€. Es por ello
gue no queremos establecer el precio maximo que estan dispuestos a pagar, pero si una

cantidad considerable.

En segundo lugar, tenemos en cuenta las universidades que pagaran para promocionarse
en la aplicacién. La plataforma desde un inicio va a contar con multitud de universidades
(gratis) como oferta para proporcionar un servicio de alta calidad a los usuarios registrados.
Sin embargo, con el paso del tiempo y en cuanto la aplicacidon sea mas conocida y con
muchos usuarios registrados, las universidades pagaran para promocionar sus jornadas de
puertas abiertas, incluir sus nuevos grados, atraer a alumnos de ciertas caracteristicas, etc.
Estos ingresos, reflejados en la figura 11, llegaran con el paso del tiempo ya que es esencial

que la aplicacién sea conocida previamente. En un principio contamos con que sélo 2
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universidades van a pagar a la aplicacion para poder utilizar nuestros servicios de
promocion y llegar a los alumnos. Hemos estimado una cifra tan pequefia ya que estas

universidades tendran que confiar en nosotros dado que todavia no tenemos resultados.

Pesimista (-20% Esc. Normal) MNormal Optimista (+20% Esc. Normal)
Nimero de alumnos 1.600 2.000,00| 2.400
Precio / alumno 120 € 120 € 120 €
ALUMNOS
COLEGIO TOTAL ALUMNOS 192.000 € 240.000 € 288.000 €
Nimero de universidades 1,6 2 2,2
Precio / universidad 100 € 100 € 100 €
PROMOCION
UNIVERSIDADES TOTAL UNIVERSIDADES 160 € 200 € 220€
192.160 £ 240.200 € 288220 €
Figura 11. Previsidn de ingresos anuales (escenarios). Elaboracién propia.
9.4.2 Gastos

La figura 12 muestra los gastos estimados para los préoximos afios y en sus cantidades
correspondientes. Habrd gastos anuales necesarios para el ejercicio de la actividad, pero
también habra gastos/inversiones cada cierto tiempo. Cada tres afios se destinaran 5.000€
para la actualizacién y mejora de la aplicacién mavil, y cada 5 afios se destinaran otros
16.000€ para la renovacién de los ordenadores portatiles de los socios y trabajadores de Ia
empresa, asi como de sus respectivos teléfonos moviles. Por ultimo, hay que tener en

cuenta también los gastos financieros relativos a los intereses del préstamo inicial.

_ Concepto Presupuesto
Salarios Salarios 6 socios, 2 técnicos y 4 empleados 180.000 €
Seguridad Social empleados | Seguridad Social 12 trabajadores (6% sueldo) 10.800 €
Colaboracion con influencers en Instagram

Marketing y promocion en colegios 50.000 €

Gastos cada 3 afios Actualizacién y mejora de la aplicacién mauvil 5.000 €
Renovacion ordenadores portatiles

Gastos cada 5 afios y teléfonos moviles de los 12 trabajadores 16.000 €
Alquiler de bases de datos en AWS

Almacenamiento datos Cloud (Amazon Web Services) 3.000 €

Reparaciones y mantenimiento | Mantenimiento aplicacion movil PickDegree 5.000 €

Intereses préstamo inicial Gastos financieros 1.800 €

250.600 €

Figura 12. Prevision de gastos anuales. Elaboracion propia.
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La estimacién del salario conjunto de los empleados para el primer afio es de 180.000€.
Este salario engloba el de los 6 socios, 2 técnicos y 4 empleados. En media, cada persona
obtendra 15.000€ anuales, aunque como es légico este salario no estard equitativamente
distribuido, recibiendo mas los socios que los técnicos. Este salario se vera incrementado
con los afios (lo mostraremos en el siguiente apartado). Ademas, la empresa pagara una
aportacién a la Seguridad Social por estos empleados, que consistird en una cuantia igual
a un 6% de su salario. Los gastos anuales en marketing comenzardn siendo de 50.000€,
segln lo estudiado anteriormente del precio medio por post que reciben los influencers
que nos interesan. El almacenamiento de los datos en Cloud (Amazon Web Services - AWS)
serd anualmente de 3.000€. Es una cantidad alta dado que es necesario que invertir mucho
dinero para poder obtener una base de datos grande, segura y confidencial. De la misma
manera, se gastaran anualmente 5.000€ en reparaciones y mantenimiento, tanto de la base
de datos, como de la aplicacién informatica. Sobre todo, al principio creemos que es
necesario estimar una cantidad alta en reparaciones dado que prevemos que puede haber

muchas incidencias y problemas a resolver por la inexperiencia.

9.4.3 Prevision anual de aumento de ingresos y gastos

Anualmente, la prevision de aumento de ingresos es del 30% tal y como se muestra en la
figura 13, teniendo en cuenta que la aplicacidon cada vez va a llegar a un mayor nimero de
alumnos. Ademas, con el paso del tiempo habrd cada vez mas universidades interesadas
en publicitarse por este medio por lo que recaudaremos también una cantidad de dinero

importante en este aspecto.

Desde el punto de vista de los gastos también se veran incrementados. El principal aumento
(en un 10%) estara relacionado con la inversién en marketing, ya que la vemos necesaria
para que traiga consigo su correspondiente aumento de ingresos. Hay que tener en cuenta
que los influencers con los que queramos realizar una colaboracidon en redes sociales
tendran cada vez mds seguidores y, por tanto, demandardn mas dinero. Es por ello por lo

gue necesitamos estimar un aumento en el gasto. También aumentaran los gastos de
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personal en otro 10%, al incrementarse el sueldo de socios y trabajadores de la empresa,

incorporando bonus en caso de que lleguen a los objetivos marcados.

PREVISION INCREMENTO/ANUAL
Aumento 30% anual

Marketing: incremento 10%

Gastos de personal: incremento 10%

Figura 13. Previsidon incremento anual de ingresos y gastos. Elaboracién propia.

9.4.4 Cuenta de resultados provisional

Una vez hemos descrito las previsiones de ingresos y gastos para los cinco primeros afios
desde el ejercicio de la actividad, segln tres escenarios y con una prevision de crecimiento
dada, se va a exponer una Cuenta de Resultados provisional para cada escenario. Se va a

describir lo anterior en la figura 14.

La cuenta de resultados contemplard todos los ingresos y gastos anuales, ademas de la
amortizacion del inmovilizado, gastos financieros, e impuestos. Los gastos financieros estan
relacionados con los intereses del préstamo obtenido para llevar a cabo la inversion inicial.
Los impuestos son de un 15% durante los dos primeros afios a partir del cual se empiezan
a obtener beneficios, y de un 25% para el resto de los afios (Infoautdonomos, 2022).

Finalmente, el inmovilizado amortizara de la siguiente manera:

= |Inversidn inicial del inmovilizado (29.144€): amortizada a 5 aflos a partes iguales.

= |nversion al tercer afio de actividad (5.000€): amortizada a 3 anos a partes iguales.

» Inversion al quinto afio de actividad (16.000€): amortizada a 5 afios a partes iguales.
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o}
INGRESOS 192.160,00 € | 249.808,00 € | 324.750,40 € | 422.175,52 € | 548.828,18 £
Ingresos de explotacion 192.160,00 € | 249.808,00 € | 324.750,40 € | 422.175,52 € | 548.828,18 €
Costes de explotacion 50.000,00 € | 55.000,00 €| 60.500,00€| 66.550,00€| 73.205,00€
MARGEN BRUTO 142.160,00 € | 194.808,00 € | 264.250,40 € | 355.625,52 € | 475.623,18 €
Gastos de personal (Salarios) 190.800,00 € | 209.880,00 € | 230.868,00 € | 253.954,80 € | 279.350,28 €
Suministros 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 €
Reparaciones y Conservacion 5.000,00 € 5.000,00 € 5.000,00 € 5.000,00 € 5.000,00 €
EBITDA - 56.640,00 € |- 23.072,00€ | 25.382,40€ | 93.670,72 €| 188.272,90 €
Amortizacion 5.828,80 € 5.828,80 € 7.495,47 € 7.495,47 €| 10.695,47 €
RESULTADO DE EXPLOTACION (EBIT) |- 62.468,80 € (- 28.900,80€ | 17.886,93 €| 86.175,25€ | 177.577,43 €
Gastos financieros 1.800,00 € 1.800,00 € - £ - £ - £
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS |- 64.268,80 € |- 30.700,80€ | 17.886,93 €| 86.175,25€| 177.577,43 €
Impuesto sobre beneficios - € - € 2683,04€| 12926,29€ | 26.636,61€

INGRESOS 240.200,00 € | 312.260,00 € | 405.938,00 € | 527.719,40 € | 686.035,22 €
Ingresos de explotacion 240.200,00 €] 312.260,00 € | 405.938,00 €| 527.719,40 € | 686.035,22 €
Costes de explotacion 50.000,00 € 55.000,00 € 60.500,00 € 66.550,00 € 73.205,00 €
MARGEN BRUTO 190.200,00 € | 257.260,00 € | 345.438,00 € | 461.169,40 € | 612.830,22 €
Gastos de personal (Salarios) 190.800,00 € | 209.880,00 € | 230.868,00 € | 253.954,80 € | 279.350,28 €
Suministros 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 €
Reparaciones y Conservacion 5.000,00 € 5.000,00 € 5.000,00 € 5.000,00 € 5.000,00 €
EBITDA - 8.600,00 €| 39.380,00€ | 106.570,00 € | 199.214,60 € | 325.479,94 €
Amortizacion 5.828,80 € 5.828,80 € 7.495,47 € 7.495,47 € 10.695,47 €
RESULTADO DE EXPLOTACION (EBIT) |- 14.428,80 € | 33.551,20€ | 99.074,53 € | 191.719,13 € | 314.784,47 €
Gastos financieros 1.800,00 € 1.800,00 € - £ - £ - €
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS |- 16.228,80€ | 31.751,20€ | 99.074,53 €| 191.719,13 € | 314.784,47 €

Impuesto sobre beneficios

- €

4.762,68 £

14.861,18 €

47.929,78 £

78.696,12 €

INGRESOS 288.220,00 € | 374.686,00 € | 487.091,80 € | 633.219,34 € | 823.185,14 €
Ingresos de explotacion 288.220,00 €| 374.686,00€ | 487.091,80 €| 633.219,34 €| 823.185,14 €
Costes de explotacién 50.000,00 €| 55.000,00€| 60.500,00€| 66.550,00€| 73.205,00€
MARGEN BRUTO 238.220,00 € | 319.686,00 € | 426.591,80 € | 566.669,34 € | 749.980,14 €
Gastos de personal (Salarios) 190.800,00 € | 209.880,00 € | 230.868,00 € | 253.954,80 € | 279.350,28 €
Suministros 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 € 3.000,00 €
Reparaciones y Conservacion 5.000,00 € 5.000,00 € 5.000,00 € 5.000,00 € 5.000,00 €
EBITDA 39.420,00 € | 101.806,00 € | 187.723,80 € | 304.714,54 € | 462.629,86 €
Amortizacion 5.828,80 € 5.828,80 € 7.495,47 € 7.495,47 € 10.695,47 €
RESULTADO DE EXPLOTACION (EBIT)| 33.591,20€| 95.977,20 € | 180.228,33 € | 297.219,07 € | 451.934,40 €
Gastos financieros 1.800,00 € 1.800,00 € - £ - £ - £
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 31.791,20€ | 94.177,20 € | 180.228,33 € | 297.219,07 € | 451.934,40 €
Impuesto sobre beneficios 4.768,68 € 14.126,58 € 45.057,08 € 74.304,77 €| 112.983,60 €

Figura 14. Cuenta de resultados provisional (escenarios). Elaboracién propia.
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Comprobamos que, en el escenario pesimista, empezamos a obtener beneficios al tercer
afio de actividad, mientras que en el escenario normal los beneficios llegan a partir del
segundo afo y en el escenario optimista directamente en el primero. Estas diferencias

estan directamente relacionadas con la previsién de los ingresos en los tres escenarios.

9.5 Balance de situacion

A continuaciodn, en la figura 15, se detallan las estimaciones del balance de situacién para
los préximos cinco afios. En nuestro modelo de negocio no se tienen en cuenta las

existencias ni tenemos que realizar pagos a clientes.

Activo Fijo 29.144,00 € | 23.315,20€ | 17.486,40€ | 15.545,93 € 8.050,47 € | 13.355,00€
Inmovilizado 29.144,00 €| 29.144,00€ | 29.14400€| 34.699,00€ 34.699,00 €| 50.699,00 €
Amortizacion Inmovilizado - €|- 5.828,80€ |- 11.657,60€ |- 19.153,07 € |- 26.648,53 € |- 37.344,00€

Activo Circulante - €]-10.400,00 € 2.417,32 € 88.571,14 € | 239.855,96 € | 470.639,78 €
Existencias - £ - £ - £ - £ - £ - £
Clientes - £ - £ - £ - £ - £ S
Tesoreria - €£]-10.400,00 € 2.417,32 €| 88571,14€ | 239.855,96 €| 470.639,78 €

Fondos Propios 9.144,00€ |- 7.084,80 € 19.903,72 € | 104.117,07 € | 247.906,42 € | 483.994,78 €
Capital 9.144,00 € 9.144,00 € 9.144,00 € 9.144,00 € 9.144,00 € 9.144,00 €
Reservas - £ - €]- 16.228,80€ 10.759,72 € 94.973,07 €| 238.762,42 €
Resultado ejercicio actual - €£]-16.228,80 € 26.988,52 € 84.213,35€ | 143.789,35€ | 236.088,36 €

Exigible a largo plazo 20.000,00 € | 20.000,00 € - £ - £ - £ - €
Préstamos a largo plazo 20.000,00 €| 20.000,00 € . - £ - £ R
Exigible a corto plazo - € - £ - € - € - £ - €
Proveedores - £ - £ - £ - £ - £ - £
[ ToTaLpasivo  [29.14400€] 1291520 €[ 19.903,72 €] 104.117,07 € | 247.506,42 € [ 483.994,78 €]
- £ - £ - £ - £ - £ - €
0K

Figura 15. Balance de situacion. Elaboracidn propia.

Comprobamos que la suma del Activo es igual a la del Pasivo y Patrimonio Neto en los cinco

anos.
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9.6 Punto de equilibrio primer afio de actividad

El punto de equilibrio/umbral de rentabilidad en el primer afio se encuentra cuando los
ingresos son iguales a los gastos, es decir, cuando el beneficio resultante es igual a cero. A
continuacion, en la figura 17, vamos a calcular el nimero de alumnos que necesitamos
tener registrados en nuestra aplicacion (con el correspondiente pago) para llegar al umbral
de rentabilidad del afo 1. No tenemos en cuenta las universidades, sino simplemente los

ingresos que estan relacionados con los alumnos.

El resultado neto se neutraliza en cuanto conseguimos a 2.137 alumnos registrados en la
plataforma. Esto significa que, si se registran y pagan mds alumnos que esa cantidad,
entonces empezaremos a tener beneficios. En caso de que la cantidad de alumnos que

obtengamos sea menor, entonces registraremos pérdidas para ese ejercicio.

El umbral de rentabilidad de los préximos afios serd diferente, ya que los ingresos y gastos

asociados también variaran.

‘ Ingresos (Precio) ‘ Costes Fijos \

120 € 256.429 €
| 2.137|a|umn05

Figura 16. Umbral de rentabilidad (nUmero de alumnos). Elaboracién propia.

9.7 Ratios de rentabilidad

En la figura 17 vamos a calcular algunos ratios de rentabilidad para comprender mejor la

viabilidad de este proyecto.
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En primer lugar, vamos a calcular el Payback, o también llamado periodo de recuperacion
de la inversidn inicial. Teniendo en cuenta la inversién y futuros flujos de caja, descontados
con una tasa de descuento del 9%, llegamos a la conclusion de que la inversion inicial sera

recuperada en el tercer afio de actividad.

Cobros - Pagos del Periodo (PV) - £)- 9.541,28 € 10.788,08 €| 66.526,56 € 107.173,98 €| 149.993,65€
Cobros - Pagos Acumulado (PV) - €1 9.541,28 £ 1.246,80 € 67.773,35 €| 174,947,333 €| 324.940,98 £
Desembolso Inicial - 29.144,00 €

- 38.6B5,2B€|- 37.43849€| 30.334,87€] 205.282,20€| 530.223,18€
NO RECUPERA | NO RECUPERA | RECUPERA RECUPERA RECUPERA
X

Por otra parte, calculamos también la TIR (Tasa Interna de Rentabilidad) estimada, de un
93,65%, lo que implica que estd muy por encima que el coste del capital utilizado. Esta cifra
no nos aporta mucha informacién sin el VAN (Valor Actual Neto) de la inversién en su
conjunto: 295.796,98€. Esta cantidad positiva justifica que nos compensa realizar esta

inversién desde el punto de vista financiero.

93,65%
295.796,98 €

Figura 17. Ratios de rentabilidad. Elaboracién propia.

10. CALENDARIO Y EJECUCION

10.1 Planificacion de las actividades para la creacién de la empresa

La puesta en marcha de PickDegree comienza con el estudio previo del plan de negocio que

se ha detallado anteriormente.

Una vez se decida llevarlo a cabo, el primer paso consistiria en cerrar un acuerdo con la
empresa que nos va a crear la aplicacién tanto en forma como en contenido (Tres Tristes

Tigres). Ya hemos contactado con ellos y les hemos pedido presupuesto, pero ahora solo
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nos quedaria transmitirles nuestra necesidad real para que cuenten con nosotros,

aportandoles todos los detalles necesarios.

El segundo paso consistiria en realizar todos los tramites legales asociados (constituirnos al
principio como auténomos, registrar el nombre de la empresa junto con el logo, darnos de

alta en el Registro de Auténomos y en la Seguridad Social, etc).

Por otra parte, tendremos que organizar el dia a dia de la empresa. Compraremos los
ordenadores, teléfonos moviles, tarjetas SIM y almacenamiento en la nube. Los pondremos
en marcha y haremos las copias de seguridad necesarias para evitar la pérdida de
informacién. Describiremos las tareas diarias que debe realizar cada uno de los socios y
empleados de la empresa, detallando las funciones y objetivos a corto plazo. Es esencial
gue todos conozcamos la mision de la empresa y trabajemos juntos hacia un mismo

objetivo.

En dltimo lugar, comenzaremos a poner en marcha nuestras actividades de marketing con
el objetivo de darnos a conocer, captando usuarios en nuestra plataforma y empezando a

generar ingresos. Toda la planificacién correspondiente se muestra en las figuras 18 y 19.

Andlisis del mercado: Contexto y Competidores.

Plan de marketing.

Plan de produccidn, compras y localizacién.
Plan de organizacién y recursos humanos.
Area juridico-fiscal.

Plan econémico-financiero.

Presupuesto total.
Detalles creacién y disefio (forma y contenido) de la aplicacion méuvil.

Constituciéon como auténomos.
Darse de alta en el Registro de Auténomos y en la Seguridad Social.
Registro del nombre de la empresa y logo.

Ordenadores.
Teléfonos méviles y tarjetas SIM.
Almacenamiento Cloud.

Copias de Seguridad.

Tareas diarias de cada uno de los socios y empleados.
Objetivo comun.
Actividades de marketing: darse a conocer, captar usuarios y empezar

Figura 18. Tabla planificacion actividades creacion PickDegree. Elaboracién propia.
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PLANIFICACION ACTIVIDADES CREACION
PICKDEGREE

P

= Previo - Plan de Negocio = Acuerto Tres Tristes Tigres = Tramitres legales

Compra materiales = Organizacién empresa = Puesta en marcha
Figura 19. Gréfico duracién de la planificacidn de las actividades para la creacion de PickDegree. Elaboracion propia.

En el grafico se muestra que las actividades que mas tiempo van a llevar para la creaciéon
de la empresa son el estudio previo del plan de negocio completo (ya realizado) y la puesta
en marcha. Los pasos intermedios son puros trdmites y se necesita de algo mas de un mes

para realizarlos.

10.2 Inversiones y gastos: hitos clave

Existen algunas inversiones que son necesarias para el funcionamiento de la empresa. Estas

son:

= Creacion de la pagina web: 13.000%€.

= Equipos para el proceso de la informacién: 16.000€.

= Registro de la marca y el logo: 144€.

10.3 Planificacion del punto cero

El punto cero de nuestra empresa consiste en crear una aplicaciéon mévil lo mas sencilla

posible pero que pueda cubrir la demanda y necesidades de los usuarios desde el primer
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momento. Para ello, es necesario hablar con el equipo de desarrolladores de Tres Tristes
Tigres para que conozcan desde el principio qué es lo que buscamos y cdmo nos gustaria
organizar y disefiar la aplicacion moévil. Nuestra idea es tener posteriormente reuniones
cada cierto tiempo (por ejemplo cada semana) con el objetivo de ver los avances de Tres
Tristes Tigres en la creacidn y disefio de la aplicacién. Calculamos que a los dos meses del
inicio la aplicacién estara terminada por completo, incluyendo todas las funcionalidades y

sugerencias que hemos ido trasmitiendo al equipo.

10.4 Planificaciéon de las operaciones

Las operaciones y actividades diarias de la empresa estaran planificadas por Luis Acin Coello
de Portugal, COO de PickDegree. Luis es el maximo responsable de todas las operaciones.
En un principio se centrara fundamentalmente en crear una base de clientes y usuarios

fundamentalmente, dedicando la mayor parte de su tiempo a esto.

11. CONCLUSIONES

Este plan de negocio comenzd en junio de 2021, cuando se empezd a realizar un
brainstorming con posibles ideas de negocio. Esta aplicacion ya se tenia en mente desde
gue yo misma me encontré con la presidon de elegir grado universitario en segundo de
bachillerato, en el afio 2017. Sin embargo, fue a principios de este curso cuando la idea fue

cogiendo forma y se transformd en un plan de negocios para una startup.

En primer lugar, se imagind la aplicaciéon a grandes rasgos desde el punto de vista del
usuario. Este paso fue clave para entender qué es lo que realmente busca un estudiante

del colegio y qué es lo que debe contener la aplicacion para funcionar con éxito.

Antes de desarrollar el modelo de negocio en si, se comenzé valorando la situaciéon
econdmica espafiola, haciendo hincapié en el sector en el que nos queriamos introducir y
su principal competencia. Se llevod a cabo un analisis DAFO y PESTEL para estudiar los riesgos
y oportunidades que podria haber dentro (andlisis interno) y fuera (analisis externo) de la
empresa. Ademas, se determind la misidn y vision de la startup. Asimismo, se realizé un

analisis detallado sobre la tecnologia que da soporte a la aplicacion: el Machine Learning.
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La aplicacion funciona gracias a un algoritmo que permite que el test proporcione
resultados fiables. En la introduccién de este trabajo se ha explicado el contexto general
del Machine Learning (concepto, ramas y aplicaciones) para entender los objetivos del

sistema recomendador que nutre la aplicacién mdvil, asi como su utilidad.

Por otra parte, se han desarrollado cada una de las dreas que conforman un plan de negocio
completo. Se ha realizado un plan de marketing con la correspondiente segmentacién de
los clientes y plan de comunicacidn, un plan de produccion, de organizacién y recursos
humanos, juridico y fiscal, asi como econdmico y financiero. De esta manera se han ido
abordando todas las patas y planteando diferentes estrategias, presupuestos, clientes,
proveedores y servicios para poner en marcha la idea de negocio. En ultimo lugar, se ha
incluido un apartado de calendario y ejecucién, en el que se ha descrito el timing para la

planificacion de todas las actividades de creacién de la empresa.

El resultado final ha sido la creacion de PickDegree. Los pasos anteriores nos han ayudado
a asentar la idea inicial de una aplicacion que facilite la vida a los estudiantes en su proceso
de eleccion de grado universitario. Mediante este estudio se demuestra la viabilidad de
esta idea de negocio, tanto por la previsible acogida en colegios y universidades como por
los prontos beneficios. A diferencia de la competencia directa del sector, esta aplicacién
ofrece informacién personalizada y precisa, por lo que creemos que la idea ofrece una
ventaja competitiva. Por todo ello, creemos que la aplicacidén puede resultar de gran éxito

y ser de gran ayuda para los usuarios.
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ANEXOS

Anexo |: Resultados de la encuesta

A continuacién, se muestran los resultados obtenidos de la encuesta realizada a 375
estudiantes de los Ultimos afios de Secundaria y Bachillerato. Estos alumnos estudian
indistintamente en colegios privados/publicos o concertados, forman parte de familias con
diferentes niveles socioecondmicos y viven en distintas ciudades. Se han encuestado a
estudiantes con caracteristicas distintas con el objetivo de tener una muestra variada y

asemejarse a la realidad de la mejor manera posible.

Algunas preguntas se han utilizado para la segmentacién de clientes con clustering,
mientras que otras sélo se han realizado para obtener una idea general de las personas
encuestadas, incluso hay algunas preguntas que no se introducen en este apartado ya que
finalmente hemos visto que carecen de relevancia para el desarrollo del TFG.

Pregunta 1

;Cuantos anos tienes?
375 respuestas

® 14
® 15

42,4%

® 17
/| @ s

® 19

Diagrama de cajas - Edades

©19,00

18 18,00
17,00
16 16,00
15,00
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En el diagrama de cajas anterior se comprueba que la edad media de los alumnos
encuestados es de 16,55 (entre 16 y 17 afios). Asimismo, los alumnos que tienen 19 afos
se consideran outliers.

Pregunta 2

;Eres hombre o mujer?
375 respuestas

@® Hombre
@ Mujer

Pregunta 3

;De donde eres?
375 respuestas

@ Ciudad grande
@ Ciudad pequena

0

@ Pueblo
Pregunta 4
¢Cuantos hermanos tienes?
375 respuestas
®o
10,9% o

- ::

®s
® Masde6
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Media Mediana | Desv.Tipica| Alumnos hijos unicos
2,62 2,00 1,65 3,01%

La media de hermanos es de 2,62 por alumno. La mediana, es decir, el valor central del
conjunto de datos, es de 2 hermanos. La desviacién tipica es de 1,65 hermanos. El

porcentaje de alumnos sin hermanos (hijos Unicos) es de tan solo un 3,01%.

Pregunta 5
Si tienes hermanos mayores en edad universitaria, jestan estudiando algun grado?

328 respuestas

® si
® No

Pregunta 6
¢ Recibes algun tipo de ayuda gubernamental (beca) para tus estudios?
375 respuestas

®si
@ No

Y
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Pregunta 7
; Estas apuntado a alguna actividad extraescolar? (Clases de algun deporte, instrumento musical,
baile...)

375 respuestas

@ No, a ninguna

@ Si,auna
@ Si, avarias
Pregunta 8
;Cuantos coches teneéis en casa?
375 respuestas
®o0
@1
@2

@3
@4

@ Mas de 4
41,9%

La media de coches de las familias de los alumnos es de 2,39 por alumno. La mediana, es

decir, el valor central del conjunto de datos, es de 2 coches. La desviacidén tipica no llega a

1 coche (0,98).

Media Mediana | Desv.Tipica
2,39 2,00 0,98
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Pregunta 9

Por favor, indica tu nota media (aproximada) del colegio / instituto:
375 respuestas
150

100

50

Pregunta 10

¢Estas en un instituto / colegio publico, concertado o privado?
375 respuestas

@ Publico
@ Concertado
@ Privado

Pregunta 11
;Quieres estudiar algun grado universitario al acabar el colegio?
375 respuestas

® si
® No
@ No lo he pensado
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Pregunta 12
En caso de que quieras estudiar un grado universitario, jtienes claro lo que estudiar?
374 respuestas

® si
® No

Pregunta 13

¢En qué medida te da miedo equivocarte en la eleccion de grado universitario?
374 respuestas

200
150
100

50

Pregunta 14
¢En qué medida la eleccion del grado universitario es una preocupacion en tu entorno?

372 respuestas
150

100

50
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Pregunta 15

;Sabes la universidad donde quieres estudiar?
371 respuestas

®si
® No

Pregunta 16
¢En qué grado crees que tus padres te podrian pagar una universidad privada?
371 respuestas

150

100

50

Pregunta 17
¢ Pedirias un préstamo para pagarte un grado universitario en una universidad privada? (Si te

encanta el grado que ofrecen)
368 respuestas

200
150
100

90
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Pregunta 18

¢ Has tenido / estas teniendo muchas dudas al elegir grado universitario?
373 respuestas

150
100

50

Pregunta 19

¢Han acudido las universidades a tu colegio / instituto a publicitar sus grados universitarios?
371 respuestas

@ No, ninguna
® Si, alguna
@ si, varias

Pregunta 20
:Crees que estas suficientemente informado/a de las universidades y grados universitarios que
hay en Espana?
373 respuestas

150

100

50
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Pregunta 21

iVes a tus profesores implicados en la eleccion de tu grado universitario?
372 respuestas

150
100

50

Pregunta 22
Si existiese una aplicacion que te ayudase a encontrar qué carrera estudiar y en qué universidad

de acuerdo a tus gustos y habilidades (suponiendo que funciona con éxito), j pagarias por usarla?
365 respuestas

® si
® No
@ Puede ser

Pregunta 23

;Te gustaria que la aplicacion ofreciera universidades espanolas o también internacionales?
364 respuestas

@ Solo universidades espafolas
@ También universidades internacionales

14,8%
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Los diferentes tipos de clientes se han segmentado utilizando la técnica de Machine

Learning de clustering, pero a grandes rasgos podemos observar lo siguiente:

® La mayoria de los estudiantes quieren estudiar un grado universitario al finalizar el
colegio.

* En general tienen miedo ante la incertidumbre que supone la eleccién de un grado
universitario. Notan bastante preocupacién en sus respectivos ambientes y muchos
estarian dispuestos a endeudarse si quisiesen estudiar en una universidad privada.

= La mayoria de ellos creen que no estan suficientemente informados de las
universidades y grados universitarios espafioles y no ven una implicacién por parte
de sus profesores.

= Las universidades no acuden por lo general a los colegios para darse a conocer.

= Los alumnos estan interesados en obtener informacidn de universidades espafiolas
e internacionales ya que consideran una opcién el hecho de estudiar en el
extranjero.

= Aunsin saber exactamente el contenido y modo de funcionamiento de la aplicacion,

la mayoria de los estudiantes se plantea la opcidn de pagar por su uso.

Anexo Il: Entrevista Gloria Martin

Se muestra la entrevista que se ha realizado a Gloria Martin, profesora del departamento
de métodos cuantitativos y coordinadora de promocién y admisiones en la facultad de

empresariales de la Universidad Pontificia de Comillas ICADE.

1. éCrees que esta aplicaciéon seria util para los alumnos que se encuentran

actualmente en el colegio?

Creo que esta aplicacion podria ser una herramienta muy util para orientar a los alumnos
del colegio que se encuentran indecisos a la hora de elegir grado universitario. En muchas
ocasiones acuden a mi alumnos que se encuentran en una situacion parecida y yo les intento

orientar, aunque no es una tarea sencilla y de que cada estudiante es diferente al anterior.
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En mi opinidn, es muy interesante que una aplicacion de este estilo te ayude a acotar las
posibles salidas universitarias, a veces es importante centrarse en lo que “no se quiere
estudiar” con el objetivo de ir centrando un poco mds el tiro. Como conclusion, la idea que
engloba esta aplicacion es muy interesante e innovadora. De hecho, me ha gustado tanto

que lo voy a comentar con el departamento de marketing de nuestra universidad.

2. ¢Qué tipo de actividades crees que seria Util promocionar en la aplicacion?

Desde la universidad hacemos varias actividades para que los alumnos de nuevo ingreso
conozcan nuestra oferta y vean si les interesa estudiar aqui. Creo que seria conveniente que,
si el resultado del test de los alumnos contempla estudiar una carrera en esta universidad,
se promocionara la jornada de puertas abiertas, para que el alumno interesado venga a
nuestro edificio y conozca de primera mano todo lo relacionado con el grado universitario.
Ademds, también se podria promocionar encuentros con antiguos alumnos o estudiantes
que estén actualmente en la universidad, para que ellos mismos les cuenten el plan de
estudios y salidas profesionales. No sélo eso sino que también estaria bien que en la
aplicacion apareciesen nuestros teléfonos de contacto con el objetivo de que nos llamen si

tienen alguna pregunta.

Todas estas actividades son organizadas y promocionadas por la misma universidad, pero
seria muy interesante que esta aplicacion nos ayudase también en dicha promocion.
Estamos interesados especialmente en aquellos alumnos que hayan obtenido como
resultado del test uno de nuestros grados universitarios, ya que son nuestros potenciales

clientes.

3. ¢éCrees que las universidades estarian dispuestas a pagar por estos servicios?
Cada universidad es un mundo. De primeras te diria que las universidades publicas no
estarian dispuestas a pagar ya que tienen mucha demanda en prdcticamente todas los
grados universitarios. Sin embargo, la posibilidad de pago la veo mds relacionada y posible

con las universidades privadas.
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Yo te puedo comentar sobre mi propia universidad. En la Universidad Pontificia de Comillas
en general no contamos con ninguna empresa externa que nos ayude con la promocion de
grados universitarios ni seleccion de los alumnos, sino que lo hacemos todo internamente
(por tanto, no pagamos para este tipo de tareas). De todas maneras, esta aplicacion tiene
muy buena pinta y yo no descartaria en absoluto el hecho de pagar por ella. Es verdad que
para ello tendriamos que tener una prevision de los resultados esperados con su uso
(numero de alumnos que van a aplicar por haber realizado el test en la aplicacion, numero
de alumnos que acuden a las actividades de la universidad gracias a PickDegree...). Estd
claro que al principio estas métricas serdn solo estimaciones, pero con el paso del tiempo y
segun se vaya conociendo en mayor medida la aplicacion, habria que ver si los resultados

nos compensan como universidad.

Por tanto, yo me atreveria a decir que ICADE estudiaria el pagar por ello. Es una opcion muy

interesante que nos podria convenir.
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