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"La educacion es el tesoro que nadie puede arrebatar. Es la brijula que guia a las
generaciones a través de mares desconocidos, permitiéndoles navegar con
confianza hacia un futuro mas brillante. Ensefiar y aprender son actos sagrados
que trascienden el tiempo, creando un legado perdurable que ilumina el sendero

para aquellos que siguen nuestros pasos."

(Mahatma Gandhi, lider de la independencia de la India)

“Es aquella que va mas alla de las aulas, que enciende la chispa de la
curiosidad y alimenta el deseo insaciable de descubrir. Es el faro que ilumina el
camino hacia la comprension, la empatia y la sabiduria. Educar no es solo impartir
informacion, sino inspirar la bisqueda constante de la verdad y la contribucion al

bien comun."

(Albert Einstein, padre de la teoria de la relatividad)

"Es la fuerza mas poderosa que puede cambiar el mundo. Es el faro que
guia a la humanidad hacia un futuro de conocimiento y entendimiento. Trasciende
fronteras, abre mentes y forja los cimientos de sociedades justas y equitativas. Un
pueblo educado es un pueblo capacitado para afrontar los desafios y construir un

legado duradero. Por tanto, invertir en la educacion es sembrar la semilla de un

mafiana prospero y lleno de posibilidades."

(Nelson Mandela, ex presidente de Sudafrica)

"Llegar juntos es el principio. Mantenerse juntos es el progreso. Trabajar juntos es

el éxito."

(Henry Ford, fundador de Ford Motor Company)
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RESUMEN EJECUTIVO

En el presente Plan de Negocio se analizard la viabilidad de ComAdemy, una
plataforma en linea que ponga en contacto a los estudiantes de una universidad en
concreto para que estos puedan contratar entre si clases complementarias generando asi

la primera comunidad académica de Espaiia.

Se planteara un modelo de Negocio, estableciendo unos objetivos concretos,
analizando el entorno tanto especifico como general, se concluira si existe realmente
cabida para esta iniciativa y si realmente contamos con una ventaja competitiva. Una vez

aclarada nuestra estrategia empresarial terminaremos con el apartado tedrico del plan.

Se realizaran propuestas, tanto de disefio de servicio, como de marketing, de
lanzamiento. Proyectaremos fuentes de ingresos, asi como evoluciones de gastos para
poder establecer un presupuesto realista para este proyecto, puesto que serd nuestra
presentacion para todos aquellos inversores que quieran ser participes de nuestro

magnifico plan para revolucionar la Educacion Universitaria en nuestro pais.

Palabras Clave: Universidad, alumnos, academia, clases, asignaturas, comunidad,

ICADE
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ABSTRACT

In this Business Plan, the viability of ComAdemy will be analyzed, an online
platform that connects students from a specific university so that they can hire
complementary classes from each other, thus generating the first academic community in

Spain.

We will propose a Business Model, establishing specific objectives, analyzing
both the specific and general environment, and concluding if there is really room for this
initiative and if we truly have a competitive advantage. Once our business strategy is

clarified, we will conclude with the theoretical section of the plan.

Proposals will be made for service design, marketing, and launch. We will project
sources of income, as well as expense trends, to establish a realistic budget for this project,
as it will be our presentation for all those investors who want to be part of our magnificent

plan to revolutionize University Education in our country.

Keywords: University, students, academy, classes, subjects, community, [CADE
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1. GENERACION DE LA IDEA

Espana puede considerarse uno de los paises pioneros en la educacion
universitaria, pues la Universidad de Salamanca se fund6 en 1218, siendo unicamente
superada en Antigiiedad por Bolonia, Paris y Oxford. De este primer templo del
conocimiento surgieron grandes hitos como una de las primeras teorias sobre el derecho
de la propiedad que conocemos hoy en dia. De esta centenaria institucion también han
egresado mentes tan portentosas como Miguel de Unamuno, el cual también ejercié como

rector, Fernando de Rojas, Calderén de la Barca o Fray Luis de Ledn.

No me arriesgo al afirmar que hoy en dia los graduados de la Universidades
espafiolas no estan en el mismo escalafon que estos personajes historicos que embelesaron
al mundo con sus obras y su trabajo, quizas haya algun problema que resolver y puede
que con este proyecto nos acerquemos un paso mas a ese objetivo. Volver a poner la
educacion donde siempre estuvo. Establecer un pilar fundamental, una viga maestra,
asentar los cimientos del caracter de las proximas generaciones y lideres, artistas,

cientificos y pensadores de los s. XXI y venideros.

ComAdemy surge como una respuesta al descenso de la calidad de la educacion,
a los desastrosos resultados en las evaluaciones Pisa, a la fuga de cerebros, a la hegemonia
de la incultura y el desconocimiento. Es una llamada a la accion. Desde ComAdemy
queremos devolver a los alumnos el conocimiento que una vez fue suyo, volver a
conectarlos y volver a transmitir lo que jamas debid perderse. Por ello, hemos decidio
crear la primera comunidad académica de Espaia, para ello estamos desarrollando una
plataforma en linea en donde los alumnos de las Universidades espafiolas puedan
contactar entre ellos mismos y compartir ese conocimiento adquirido durante los anos
estudiados. De los veteranos a los mas jovenes se transmitirdn el conocimiento y los
valores de los distintos centros universitarios, creando las sinergias y complementando
las clases tradicionales de los profesores y catedraticos sin recurrir a las academias
convencionales, disefiadas para ensefiar a sus alumnos a memorizar los exdmenes en vez

de absorber el conocimiento.
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2. OBJETIVO DE LA ORGANIZACION

El objetivo de ComAdemy es posicionarse dentro del sistema educativo espafiol,
comenzando por el de la Universidad Pontifica de Comillas, concretamente en ICADE,
buscando un crecimiento organico ya que desde la organizacion primamos la calidad del

servicio y del aprendizaje proporcionado frente al publico alcanzado o clientes generados.
2.1Mision
“Crear la primera comunidad académica de Espana”
2.2Vision:

“Posicionarse dentro del sistema educativo espariol como una piedra angular en
la formacion de los graduados universitarios y contribuir a generar una

comunidad académica, funcional y real que pueda forjar a los lideres del futuro.”

2.3Valores:

Impacto - En ComAdemy buscamos cambiar las vidas de los universitarios, clase a

clase. Creemos que cada intercambio de conocimiento deja una huella duradera.

Transparencia 2 En ComAdemy creemos en la claridad. Desde nuestras iniciativas
hasta nuestras interacciones, la transparencia es la base de nuestra comunidad, desde la

mentira es imposible construir los cimientos de la proxima generacion.

Simplicidad—> Aprender y ensefiar nunca ha sido tan sencillo. Con ComAdemy, la

simplicidad redefine la experiencia educativa.

Excelencia 2 En ComAdemy perseguimos la excelencia en cada clase, en cada servicio
y en cada interaccion. La busqueda continua de lo excepcional impulsa nuestro

compromiso con la calidad educativa.
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3. ANALISIS DEL ENTORNO

Uno de los puntos cardinales de este Plan de Negocio, al igual que el de cualquier
plan previo a su lanzamiento es el analisis de entorno, tanto genérico como especifico, el
de la competencia. Todo ello para responder a una de las preguntas cruciales en cualquier
proceso de creacion (Es viable? Y de ser asi ;Merece la pena? Para ello realizaré un
analisis PESTEL, para el estudio del entorno genérico y un analisis PORTER para el
estudio del entorno especifico, después de ello estudiaré en profundidad las propuestas de
la competencia, asi como finalmente los requisitos legales y el marco que delimita la

actividad futura de ComAdemy.

3.1 Analisis del entorno genérico y del sector

Analisis PESTEL

El analisis PESTEL constituye una herramienta estratégica que examina factores
politicos, econdémicos, sociales, tecnologicos, medioambientales y legales que pueden
impactar en una organizacion o industria. Este enfoque permite evaluar el entorno externo

y anticipar posibles influencias en la toma de decisiones empresariales.

a. Politico

- Inestabilidad en el gobierno espafiol, casos de corrupcidén emergentes y creciente
desigualdad entre los territorios que conforman la nacion, ello podria conducir a
conflictos tanto econdmicos como sociales que afectarian al proyecto ComAdemy

- Aprobacién de Ley Orgéanica del Sistema Universitario (LOSU) el pasado 2023,
que pretende devolver la figura del profesor asociado limitando la temporalidad
permitida para los docentes o aumentando la presencia del alumnado en 6rganos
0 juntas de tomas de decision entre otras muchas medidas.

- Ley 28/2022, de 21 de diciembre, de fomento del ecosistema de las empresas
emergentes o Ley de start ups, dentro de la cual ComAdemy cumpliria todos los
requisitos exigidos, puesto que es una empresa con una propuesta de valor
innovadora, de nueva creacion, con sede en Espafia, que no ha distribuido
dividendos y que no acumula mas de 10 millones en volumen de negocio. Esto
supone beneficios fiscales, como la reduccion del tipo del Impuesto de Sociedades
del 25% al 15% o la exencion de aranceles notariales y registrales si las empresas

se constituyen por via electronica.

-8-
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b. Economico

- Alto coste de financiacion, tomando como referencia el Euribor 12M 3.701 %, en
EE. UU. y en Reino Unido respectivamente el 5.29% y el 5.21. Se trata de los
unos tipos de interés en niveles similares tras la crisis del 2008, por tanto,
momento dificil para acceder a financiacion a bajo coste. (Banco de Espafia)

- Indice de precios de consumo en Espafia al 2.8% en Febrero de 2024 (INE), con
una variacion mensual general del 0,4% frente a una variacion subyacente del
0,5%, pese a que en sectores como el alimenticio el IPC alcanza el 5.3% en el

sector de la educacion que es el que nos atafie permanece en el 2.8%.

- Laencuesta de poblacion activa del dltimo trimestre de 2023 extrajo los siguientes
datos: La tasa de actividad es del 58,99% vy la tasa de desempleo de un 11,76%
(INE), siendo ademas el desempleo para menores de 25 afios del 28,6%.

- El gasto medio por alumno durante la Etapa de la Educacion Universitaria es de
9.404 €. El Gasto Pablico en educacion durante el 2021 fue de aproximadamente
59.772,9 millones de euros, suponiendo este gasto el 4,89 % del PIB, del total

desembolsado un 14,8% fue dedicado a la educacion universitaria.

- El coste medio de las Universidades publicas en Espafa oscila entre los 950€ y
los 1000€ al afio mientras que el desembolso medio que realizan las familias para

que sus hijos puedan estudiar en Universidades privadas es de 9.500€ al afio.

Grafico 1: Precio medio de titulaciones universitarias publicas
Precio medio de las titulaciones de Grado en primera matricula por comunidad auténoma. Euros por crédito.
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c. Social
En el afio 2022 se matricularon en Espafia 1.772.000 alumnos en Universidades
espanolas, publicas y privadas. (Ministerio de Universidades).
Segln el Informe CYD 2023, el nimero de alumnos en Universidades privadas
ha aumentado un 7,5% lo cual ha supuesto unos 20.000 estudiantes més frente a
una disminucion de los jovenes matriculados en Universidades publicas.
Tras la pandemia de la COVID, se incrementaron y popularizaron tanto los
métodos de ensefianza en linea como la oferta de las Universidades que
Unicamente funcionaban de manera online, estas Gltimas retienen al 19% de los
universitarios.
La tasa de rendimiento, que mide el nimero de aprobados por alumno, ha
descendido del 85% al 77.5%, este se debe principalmente a la adopcion de los
métodos prepandemia que exigen mas en su contenido y forma como dificultad

en posibles casos de plagio.

d. Tecnoldgico

El informe We Are Social 2024, arroja datos significativos sobre el uso de
dispositivos electronicos, redes sociales e internet en todo el mundo. Uno de los
datos mas relevantes es el tiempo medio que dedica cada usuario a plataformas de
redes sociales, el ltimo dato registrado es de 2 horas y 23 minutos diarios, ademas
el usuario promedio utiliza 6.7 plataformas diferentes cada dia. En Espafa la
media es de 1 hora 'y 54 minutos al dia.

Irrupcidn de la Inteligencia Artificial en el &mbito de la educacién desde proyectos
de profesores totalmente mecanicos como el Robot Pepper, hasta plataformas
como Khanmigo que permite planificar el contenido de las clases o asignaturas
media inteligencia artificial. El laboratorio de Comunicaciones de la Universidad
de Beuth de Ciencias Aplicadas en Berlin arroja conclusiones muy positivas sobre
la inclusién de la inteligencia artificial como asistencia al profesorado y al

personal docente.

-10 -
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e. Ecologico
- Criterios de Sostenibilidad y ESG, en linea con Agenda 2030 que se debe cumplir
con el objetivo de contribuir a la consecucion de un avance beneficioso para todos.
Debe atenderse a aspectos como la contaminacion o los residuos producidos por
la actividad desarrollada por la empresa.
- Tendencias como el marketing verde o los bonos verdes, ejemplifican bien coémo
la sostenibilidad debe empapar vertical y horizontalmente a la organizacion en

todos sus quehaceres diarios.

f. Legal

- Cumplimiento total y exhaustivo de la normativa de Proteccion de Datos, en
concreto al desarrollar nuestra actividad en Espafia sujetandose a la Ley Orgénica,
de 5 de diciembre, de Proteccidn de Datos Personales y Garantia de los Derechos
Digitales.

- Cumplimiento de todas las leyes fiscales que afecten a la actividad desempefiada
por ComAdemy, contando con los beneficios que emanan de la Ley de Start Ups.

- Formalizacion de la persona juridica para poder contratar y proveer nuestros

servicios a las Universidades.

Analisis PORTER

La teoria de las Cinco Fuerzas de Porter fue desarrollada por el profesor Michael
E. Porter en 1979. Este enfoque ha sido fundamental en la estrategia empresarial y ofrece
una estructura analitica para comprender la competencia en un sector especifico. Aunque
originalmente concebido en un contexto industrial, su aplicabilidad se ha extendido a
diversos sectores, proporcionando una guia valiosa para evaluar la dindmica competitiva

y la viabilidad empresarial.

a. Barreras de entrada

Estamos planteando un mercado nuevo, ya que no existe hoy dia en Espafia ningtin
player que provea con una plataforma en linea para que los alumnos de una Universidad
puedan contratar clases de apoyo entre si. Por tanto, las barreras de entrada son

practicamente inexistentes mas alla del que supongamos como competidor, nuestra

-11 -
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adaptacion a la demanda emergente y el trabajo y esfuerzo puestos en el producto final,
aunque no definitivo. Tanto otros jovenes emprendedores, como los players actuales
podrian decidir entrar en este nuevo mercado, nuestra estrategia es clara, trabajar mas que

los primeros y diferenciarnos de los segundos.

Una de las posibilidades mas latentes consistiria en que entrard la propia
Universidad como player y al igual que en instituciones como Cambridge u Oxford
ofertaran este servicio. Sin embargo, desde ComAdemy somos plenamente de esta
situacion y aclaramos que esto no supondria un fracaso, porque haciendo un juicio
utilitarista puramente desinteresado, que las Universidades adopten este sistema para
complementar la educacion superior de sus alumnos seria todo un éxito para el sistema
educativo espafiol. ComAdemy en este caso quedaria en el recuerdo colectivo por haber

revolucionado el sistema, por haber cambiado las reglas del juego para siempre.

b. Competidores

En un mercado de nueva creacion como el que planteamos en ComAdemy, a priori
no existen competidores directos. Sin embargo, tanto las academias tradicionales, como
las academias modernas completamente como Supperprof o las propias clases
particulares como parte de la economia sumergida, forman esos competidores
denominados indirectos. Ante este escenario es facil diferenciarse, no obstante, creemos
que debemos extremar el cuidado al presentar tanto nuestro concepto como modelo de
negocio. Es decir, no solo debemos ‘“sonar” a que somos diferentes, sino que también
debemos actuar de manera diferente al resto de competidores. Esto se debe a que su
acceso al mercado podria materializarse y esta es la manera idonea de desincentivar este

tipo de decisiones en los competidores indirectos.

c. Productos Sustitutivos

Como hemos aclarado supra, todavia no existen competidores directos en el
mercado aunque estos podrian acceder con relativa facilidad, por tanto en este apartado

analizaremos las propuestas de valor que ofrecen los servicios sustitutivos.

Las academias tradicionales ofrecen un servicio que tiene un Unico objetivo,

ayudar a los alumnos a obtener mejores calificaciones en sus exdmenes. Sin embargo,

-12 -
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ninguna de estos competidores estd integrado y coordinado con la Universidad, sino que
pretende en su fin Gltimo sustituirla, que solo haga falta acudir a las clases impartidas en
la academia, Unicamente recomiendan a sus alumnos a acudir a las clases de la
Universidad para recopilar mas material y entregarselo a la propia academia. Mientras
que en ComAdemy pretendemos que el alumno se integre en la comunidad académica de
la Universidad, recibiendo un servicio especializado y formalizado. Estas a su vez,
ofrecen este servicio a precios desorbitados, oscilando el rango de precios por asignatura

entre los 200€ y los 300€ por asignatura.

Por otro lado, se encuentran las academias que incorporan formatos en linea, con
clases que, aunque pueden ser personalizadas, adaptables a los contenidos que el mismo
alumno desee aprender, no son especializadas como lo que planteamos desde
ComAdemy. Se trata de un Marketplace en el que profesores con distintos backgrounds
ensefian a alumnos de una multitud de origenes, ambicioso, pero en nuestra humilde
opinién no lo consideramos tan efectivo. Esto lo sostenemos por dos razones principales:
la primera es que no han pasado por exactamente la misma situacion y la segunda es que
no hay continuidad en el vinculo generado por la clase impartida. En ComAdemy no solo
resolvemos un problema que nuestros usuarios conocen a la perfeccion, sino que mientras
se arregla esa situacion se crea otra nueva, se crea una relacion y quizas en algunos casos
una amistad, fruto de las cuales se generara una verdadera comunidad. Los precios que
ofrecen este tipo de plataformas incluyen comisiones que sustentan su modelo de negocio
y encarece las clases pese a que los profesores de la plataforma contintan percibiendo por

cada clase entre los 10€ y 30€ por hora de clase impartida.

Finalmente, frente a la economia sumergida, pese a que es dificil de detectar y de
medir, somos conscientes de que existen alumnos en la universidad que desempefian este
tipo de practicas. No obstante, creemos que al dotar esta actividad de oficialidad
beneficiamos a ambas partes involucradas, al que recibe las clases le damos la seguridad
al poner nuestro sello de por medio y regular aspectos tan importantes como el método
de pago. Por su parte, al alumno que imparta las clases le ofrecemos reconocimiento
académico y profesional que puede suponer una caracteristica diferencial a la hora de

acceder al mundo laboral.

- 13-
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d. Poder de Negociacion con Proveedores

En el caso de ComAdemy, al no elaborar un producto como tal, es dificil localizar
a unos proveedores en el dia a dia de la actividad operacional de la empresa tal y como
esta concebida actualmente. Sin embargo, evidentemente desarrollaremos actividades de
marketing, de disefio web o el propio lanzamiento de la aplicacion, y todas ellas,
necesitaran de un proveedor. Al no tratarse de proveedores especificos que ayuden a
rentabilizar cada venta de un producto concreto no existe una preferencia por ningin
servicio en concreto por lo que nos decantaremos por aquel que mejor proporcion entre
calidad y precio presente, puesto que al nuestro pulmon financiero ser limitado debemos

cefiirnos a un presupuesto conservador y coherente con nuestra situacion.

e. Poder de Negociacion con Clientes
Al tratarse de un Marketplace para el presente caso debemos diferenciar entre los
consumidores finales o usuarios y el cliente propiamente dicho, que en este caso serd La
Universidad que contrate nuestro servicio. Como Modelo de Negocio planteamos que sea
la propia Universidad la que pague por el servicio recibido pues, aunque sea el alumno el
usuario final es a la institucion educativa a la que desde nuestro punto de vista estamos

resolviendo un problema u ofreciendo un servicio.

Por tanto, nuestro usuario final o consumidor seria cualquier alumno de la
Universidad, aunque dentro de estos habria que diferenciar entre aquellos que ejercerian
como profesores impartiendo clases y compartiendo su conocimiento y aquellos que
simplemente recibirian las clases y pagarian por ello a sus “profesores”. Como ente
organizador ComAdemy se aseguraria de que estas clases fueran de la maxima calidad,
por ello aquellos alumnos que busquen ejercer como profesores deberan acreditar un nivel
en la asignatura que deseen impartir no solo con resultados académicos sino demostrando
el conocimiento vigente que poseen sobre la materia. A su vez los alumnos que reciban
las clases no pagaran por la totalidad del servicio hasta que reciban la nota final de la
asignatura o materia por la que han solicitado dichas clases complementarias, pues ella

servira para determinar el pago final del servicio.
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f. Conclusiéon

Tras analizar cuidadosamente las cinco fuerzas del analisis Porter, podemos
afirmar con cierto grado de seguridad que la industria es atractiva pese a ser desconocida
y poder plantear retos en el futuro que no hayamos divisado desde los tacos de salida. Las
barreras de entrada no son altas, pero a su vez los competidores no suponen a priori una
gran amenaza debido a su dificultad para transformar su modelo de negocio y poder
erigirse como verdaderos rivales. Por otro lado, los bienes sustitutivos suponen una
verdadera amenaza para nuestro proyecto inicamente podremos comprobar este peligro
al implementar nuestra iniciativa en las Universidades espafiolas. Finalmente, el poder de
negociacion con proveedores es alto al igual que con los clientes, dado que su Unica
alternativa preferible a nuestros servicios seria instaurar por si mismos un sistema similar
al de ComAdemy, la cual como ya hemos explicado no seria en absoluto un fracaso para
nuestra entidad, y de la que podria emerger una nueva oportunidad para nosotros,

asesorando en esa transicion.

3.2Evolucion de la oferta y la demanda

“Las academias son el modo en el que el mercado corrige los "disparates de la
politica", son la respuesta a unas clases que, o bien exigen en exceso a los alumnos -las
clasicas "hueso" en el que el profesor presume de nimero de suspensos-o tienen a unos
estudiantes que no dan el nivel” (Benito Arrunada, catedratico de la Universidad Pompeu

Fabra en EconOmicas.

Esta frase concreta a la perfeccion la razon de ser de las propias academias. A su
vez, sabemos con certeza que la educacion obligatoria y el bachillerato han
experimentado un descenso notorio en su nivel, evidenciado en los informes Pisa, los
contenidos son cada vez mas escuetos y se ha producido una flexibilizacién en los
requisitos para superar cada curso académico. Por tanto, podemos afirmar sin ningtn tipo
de temor que el mercado del desconocimiento en el que operan las academias es cada vez
mayor, el “gap” entre el nivel escolar y el universitario es cada vez mayor, el escalon es
cada vez mas alto y la forma que tienen los alumnos de afrontarlo es recurriendo a las

academias.
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La academia tradicional, al igual que los profesores online o la propia economia
sumergida, la cual no se debe obviar en este sector, han sabido adaptarse a la ensefianza
en linea, la posibilidad de volver a ver las clases o la simplificacion de conceptos e ideas
en reglas nemotécnicas faciles de recordar suponen una ventaja competitiva frente a la
clasica y tradicional forma de ensefanza superior espafola. La competencia ofrece la
posibilidad de volver a ver las clases recibidas y también de inundar al alumno con
ejemplos de otros examenes, pruebas o ejercicios anteriores, para que en el peor de los
casos pueda memorizar en vez de entender dichos ejemplos y con un poco fortuna
reproducirlos sin cambiar ni una coma en el examen final de la asignatura para la cual

asiste a la academia.

Debido a que la informacion y las cifras oficiales sobre el mercado de las
academias y las clases complementarias en el &mbito de la educacidon universitaria es tan
escasa, hemos decidido llevar a cabo encuestas en nuestro centro ICADE para obtener
alguna conclusion mediante el método deductivo. No obstante, creemos que nuestra
estrategia de diferenciacion basada en la atencion personalizada, unica y a medida es tan

desbordante que deja fuera de la ecuacion, al menos durante un periodo, a la competencia.

3.3Estudio de la competencia

En el caso presente al no existir una competencia directa debido a que no existe
ninguna institucion, sociedad o iniciativa que habilite a los alumnos de una misma
Universidad a contratar clases de apoyo o particulares bien sean en formato grupal o

individual, estudiaremos a aquellos competidores que ofrecen productos sustitutivos.

“MAT naci6 en el afio 1994, con el objetivo de facilitar la obtencién de tu titulo
universitario en Ciencias Econdémicas y Empresariales, cada vez mas necesario para
acceder a un mercado laboral muy competitivo. Estamos comprometidos con tu aprobado,
para conseguirlo multiplicamos el nimero de horas de clase cuando se acercan los
examenes, y si esto no basta te ofrecemos la posibilidad de repetir el curso regular gratis,
si no consigues aprobarlo a la primera. Nuestro principal aval son nuestros antiguos
alumnos. Nuestro método consiste en la preparacion en grupos exclusivos de las
asignaturas de cada carrera y universidad empezandolas siempre desde cero. Nunca

escucharas: “Esto lo tenias que saber del colegio™.
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Finalmente, hemos considerado oportuno realizar una encuesta, controlada y
monitorizada tinicamente en las facultades de Derecho y Administracion y Direccion de
Empresas de la Universidad Pontificia de Comillas. Esta encuesta ha esbozado unos datos
tajantes, un 98% de los alumnos de ICADE prefieren el formato, el modelo de
ComAdemy frente al de las academias presenciales u online. Ademas de esto las primeras
reuniones que hemos tenido con los responsables del area de Emprendimiento en nuestra
Universidad nos ha dejado entrever claramente la predileccién de nuestro modelo de
negocio frente al de la competencia. Tanto es asi, que han autorizado a nuestra directiva
a realizar una prueba piloto durante los proximos meses con una seleccion de alumnos de
ICADE, todo ello para poder concluir si realmente esta idea de negocio podria llegar a

funcionar.
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4. ESTRATEGIA EMPRESARIAL

4.1 Ambito y concepto

ComAdemy tiene un objetivo claro, el de convencer a los estudiantes
universitarios de que la mejor manera de complementar lo aprendido en las aulas es
ayudandose unos a otros. Por ello, el publico objetivo lo conforman aquellos estudiantes

que asisten regularmente, ocasionalmente o piensan en asistir a clases complementarias.

Evidentemente nuestra estrategia competitiva es la diferenciacion, pues nuestra
propuesta de valor es radicalmente diferente a lo que ofrecen nuestros competidores,
basandonos en la personalizacion y en la cercania con el usuario final generaremos esa
comunidad académica que dificilmente podra ser reemplazable. Es por ello que una de
las partes esenciales del proceso serd transmitir la idea de negocio y el uso del mismo
correctamente, codificar y estructurar el mensaje de tal manera que tanto a nuestros
clientes como a los consumidores no les quede ni un atisbo de duda y sepan como

utilizarlo y por qué hacerlo.

4.2Ventajas competitivas

Nuestras fuentes de ventaja competitiva en diferenciacion son las siguientes:

- Caracteristicas del servicio

o Especializacién, alumnos podran impartir 1 0 2 asignaturas como
maximo para no rebajar la calidad al intentar extralimitarse, nétese que
los alumnos que ejerzan como profesores deberdn mostrar un
compromiso con la excelencia pues deberan preparar sus examenes al
tiempo que asisten a otros estudiantes.

o Cercania, facilidad y simplicidad en el trato, frente a nuestra fria
competencia.

o Income Share agreement, parte del pago al profesor ira condicionada
a la calificacion obtenida, fijandose entre el 5-7; 7-10 (matricula de
honor)

o Posibilidad para alumnos que ejerzan como docentes de realizar una
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actividad de gran reconocimiento que le otorgue cualificacion para
acceder a la carrera laboral

o Cooperacion con las Universidades, elemento diferenciador respecto
al resto de competidores, pues al caminar de la mano con la propia
institucion y tener su favor acabamos con el conflicto suprimir que

existe en este mercado

Debido a que tenemos que posicionarnos en un nuevo mercado sustituyendo al
existente promocionaremos nuestro servicio de forma agresiva e intrusiva en el

subconsciente y en el entorno del consumidor.

- Colocando carteles y paneles estratégicamente dentro de las instituciones
educativas, diferenciandonos del resto de alternativas, las cuales se deben
conformar con promocionarse fuera del recinto universitario.

- Repartiendo flyers y panfletos publicitarios entre alumnos debido a nuestro
propio trato personal, consiguiendo asi un boca a boca efectivo y que permita
que las simples interacciones entre camaradas generen nuevos usuarios de la
plataforma

- Plataforma web atractiva y simple que permite un contacto directo y rapido

- Trato con profesores, docentes y personal de la Universidad que, desde una
posicion de autoridad, desee apoyar nuestra iniciativa frente a la competencia
tradicional
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S CULTURA ORGANIZATIVA

En el dindmico panorama de los startups, la cultura organizativa se revela como
un componente esencial para forjar la identidad de una empresa y garantizar su éxito
sostenible. En este contexto en que se encuentra ComAdemy, no buscamos solo destacar
por nuestra propuesta de valor tnica, sino también por la cultivacién consciente de una
cultura empresarial distintiva y transgresora que convierta a nuestra organizacioén en un
empresa efectiva y resolutiva sin perder nunca el norte ni el sentido comun cayendo

presos de la voragine originada por el cadtico transcurrir de los dias.

Valores, normas, simbolos y estructuras que conforman la Cultura Organizativa
de ComAdemy, seran los encargados de mantener el rumbo de nuestro velero para llegar
a buen puerto, transmitiendo nuestro mensaje cada vez que fondeemos. Nuestro objetivo
es crear un ambiente Unico que no solo moldea el comportamiento interno de aquellos
afortunados que formen parte de la familia ComAdemy, sino que también influye en la

experiencia de nuestros usuarios.

Nuestros valores son la excelencia, la transparencia, la simplicidad y la busqueda
de impacto. Estds impregnaran las normas que hemos acordado y que consideramos
necesarias para poder operar como organizacion. Al tratarse de un Marketplace en el que
hay alumnos que, al ejercer como profesores asumiran la responsabilidad de formar a sus
compaiieros para superar una asignatura, aquellos que deseen ejercer como tal se
someteran a una rigurosa prueba que demuestre sus conocimientos avanzados sobre la
materia, asi como seran valorados en sus habilidades pedagogicas. Es por ello, que en
ocasiones desde la direccion de ComAdemy se supervisaran también las clases
impartidas. En vista de que no existe ningun tipo de conflicto sobre el precio este se
acordaré con caracter previo a la celebracion de la clase, aunque se ha de advertir de que
habra que satisfacer un pago extra al alumno que imparta las clases en base a la

calificacion obtenido por sus tutelados.

Cumpliendo con nuestro valor de la transparencia contaremos siempre con el
parecer de nuestros clientes y usuarios narrando el dia a dia de nuestra actividad a través
de nuestras redes sociales y nuestro blog, en el que iremos detallando lo que hacemos en
ComAdemy, siendo una tarea a realizar cada jornada por un empleado distinto. Creemos

que esto nos acercara a nuestro publico objetivo mas y mas, pues el trabajo diario y la
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lucha por sobrepasar y triunfar es algo que todos tenemos en comun, especialmente los

jovenes talentos a quienes queremos atraer.

Nuestro servicio pretende ser simple, no porque sea facil, ni porque no requiera
esfuerzo, “au contraire” creemos que las vidas humanas y las rutinas de las personas
cada vez son mas complicadas y enrevesadas, y por ello desde ComAdemy buscamos que
el usuario entienda que, aunque sea dificil, el camino hacia el conocimiento es simple. A
su vez todos nuestros recursos digitales, plataformas o app si llegase la oportunidad,
serian de uso intuitivo y rdpido, no pretendemos inundar a nuestros usuarios con cookies
y anuncios innecesarios puesto que también estamos concienciados con la situacion actual
respecto a la adiccion de los jovenes a los dispositivos electronicos. Por tanto, no
queremos que estos pasen mas tiempo del necesario sumergidos en sus pantallas, puesto

que la parte més interesante y bonita de la vida ocurre fuera de ellas.

Finalmente buscamos contagiar este nuevo sistema de aprender entre la
comunidad académica, empezando por las Universidades madrilefias, méas concretamente
por las facultades de Derecho y Administracion y Direccion de Empresa de 1a Universidad
Pontificia de Comillas. Sin embargo, nuestra vision expansionista nos impulsa a querer
formar parte de todas las comunidades universitarias de Espafia y siempre valorando otras
opciones por el camino, como entrar en la educacion obligatoria, en bachiller en los ciclos
superiores o en cualquier otro tipo de formacion académica. Somos conscientes de que
nuestros usuarios ejerceran como jueces, pues seran ellos quienes, en ultima instancia,

decidan si nuestro servicio es realmente 1til y positivo para el conjunto de la sociedad.

Hemos disefiado un logotipo basado en las figuras
circulares y redondas para generar ese sentimiento

de pertenencia, una fuente de letra modernista

Donde el Conacimiento se Conecta”

((00 COMAD MY

dada la innovacion y la vision futurista que

tenemos en la organizacion. Finalmente, nuestro

lema es “Donde el conocimiento se conecta’

-21 -



((0. COMAD=MY

6 COMERCIAL

En este apartado, nos sumergiremos en los aspectos fundamentales de la estrategia
comercial de ComAdemy, abordando todos los detalles para lograr una expansion
sostenible a largo plazo y que nos permita posicionarnos correctamente en este nuevo
mercado a la par que nos prepare para la entrada de nuevos competidores, aspecto crucial

para la supervivencia de este negocio.

6.1Estimaciones de costes y ventas

Como hemos mencionado previamente, nuestra principal fuente de ingresos,
ademas de unica durante los primeros afios estard representada por el pago que haga la
Universidad en base al nimero de alumnos que utilicen nuestros servicios. Actualmente
en Espafia hay 27 Universidades privadas, 9 de las cuales se encentran en la Comunidad
de Madrid, es por ello que durante los primeros afios nos centraremos en captar a los
alumnos de esas Universidades, por razon de su cercania respecto al centro de operaciones
de nuestra empresa. A su vez una de estas Universidades es la misma cuna de este
proyecto, la Universidad Pontificia de Comillas. Como es logico, las Universidades
privadas son mads atractivas porque son mads accesibles desde el punto de vista
procedimental, es decir basta tratar con la misma Universidad, la cual tendra mas libertad
y facilidad para contratar este servicio por cuenta propia y sin tener que hacer ningtn otro
tipo de consulta; ya que, en el caso de las Universidades publicas deberian consensuarlo
con el Ministerio de Universidades, cauce que ralentizaria enormemente el proceso de

contratacion.

Nuestra estrategia en los primeros afos es clara, crecer tanto en nimero de
Universidades como en porcentaje de alumnos por universidad, nuestro objetivo es
expandirnos como una plaga, como un virus, contagioso y muy resistente que cambiara
los habitos, los comportamientos de sus usuarios. Dejaran de ser meros sujetos pasivos
del sistema de formacion universitaria para ponerse manos a la obra y ser sujetos activos,

tomando ellos mismos las decisiones y erigiéndose en lideres del futuro de la educacion.

Hemos realizado unas estimaciones de ingresos en base al nimero de usuarios a

la par que una estimacion de los costes que derivarian de mantener a tal nimero de
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usuarios tanto en nuestra plataforma web, como en la futura version para mévil. Asi como

la futura version.

Grifico 2: Estimacion de Ingresos Anuales

INGRESOS ANUALES
700.000.00 €
£00.000.00 €
500.000.00 €
400.000.00 €
'3
300.000.00€ e
200.000.00 € -
100.000.00€ .
- £ T -
Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5

Fuente: Elaboracion propia

La estimacion de los ingresos se basa en el pago que haga cada una de las
Universidades por cada alumno perteneciente a su institucion que utilice nuestro servicio,
el cual serd de 7€ mensuales. Este precio iria incrementando en base al crecimiento en la
base de usuarios, este se debe no tnicamente al coste que tiene para la empresa sostener
a cada uno de esos usuarios en la plataforma, sino también a la mejora y el desarrollo
constante de la aplicacion y del disefio. En la Comunidad de Madrid se encuentran 12 de
las 43 Universidades privadas que hay Espaia, es por ello que en el afio 5 planeamos
tener presencia en cada una de ellas, pasada esta fase pondriamos el foco en expandirnos
por el resto del territorio. Hemos aproximado el numero de alumnos de Universidad
teniendo en cuenta la captacion que hemos realizado en la prueba piloto que estamos
realizando en ICADE. Hemos levantado el interés de 26 alumnos con una divulgacion
basica a través de WhatsApp habiendo alcanzado a aproximadamente 200 personas, por
tanto, podriamos concluir que nuestra ratio de captacion es del 13% con un marketing
low cost y sin animo de captar un gran numero de usuarios. Hemos sido conservadores y
relacionamos grandes inversiones en marketing con evoluciones de captacion en torno al

40% cada afio lo cual supondria entre un 10% y un 15% de incremento en el precio.
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Grafico 3: Estimacion de Costes Totales

COSTES TOTALES
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Fuente: Elaboracion propia

En cuanto a los costes hemos tomado como principales o al menos mas previsibles
los propios del desarrollo de la actividad de la empresa, asi como todas aquellas
actividades que nos asistan a dar a conocer la marca y el funcionamiento de la idea de
negocio. Por esta razon, hemos distinguido entre los salarios, las operaciones diarias de
la actividad empresarial, el mantenimiento y desarrollo de la web, asi como de la
aplicacion y en un segundo plano los gastos derivados de la expansion de la marca. Lo
mas importante de este Ultimo aspecto es familiarizar tanto a los clientes como a los
usuarios finales con nuestra idea de negocio, con la conducta que se necesita de estos para

poder generar una verdadera comunidad interconectada.

Los costes, al igual que los ingresos al ser dificilmente previsibles, ya que depende
en gran medida de la respuesta de los usuarios y contamos solo con una prueba piloto que
se estd desarrollando actualmente, hemos decidido ir aumentandolos con incrementos que
consideramos cautelosos y conservadores. Incrementos de entre el 7% y el 10% en costes
de marketing y hosting y desarrollo de la web, similares a los incrementos en los ingresos
generados por cada alumno. Sin embargo, el gasto en salarios no solo llevard de la mano
la variabilidad de los gastos conllevados por el pago variable a los delegados de
ComAdemy en cada Universidad que esté presente que sera de 4€ por alumno captado y
que ird aumentando de manera proporcional a los ingresos que generemos por cada
alumno; del 10% al 15%. A medida que la compaiiia se expanda creemos que sera vital
la contratacion de profesionales para poder hacer frente a los retos que se planteen en la
compaiia. Los sueldos no estarian excesivamente por encima del salario minimo
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interprofesional, en torno a los 14.000 € al afio y podriamos contratar aproximadamente
a 3 trabajadores en el afio 5 con sueldos que rondasen los 20.000€ o 25.000€ al afio,
ofreciendo un incentivo para permanecer en el proyecto. Todo esto dependerd de los

Ingresos que genere la empresa y de la respuesta que del mercado a este nuevo servicio.

6.2Servicio y precios

Nuestro servicio de por si es especializado y cercano, ya que somos los unicos
agentes en el mercado que proporcionan a esos alumnos en busca de clases de apoyo o
particulares unos “profesores” que conozcan tan bien su situacion. Todo ello debido a que
los alumnos que impartan las clases habran experimentado los mismos problemas que sus
pupilos. No obstante, no debemos acomodarnos ni conformarnos con esto, es por ello que
debemos contribuir con el resto de nuestras operaciones y actividades a generar ese
sentimiento de cercania y sensacion de pertenencia a la comunidad que emerja de esta

plataforma y de este negocio. Esta es la filosofia del servicio.

Para generar esa comunidad académica que mencionamos tanto a lo largo de este
plan de negocio, porque lo consideramos esencial para el funcionamiento y la
supervivencia de ComAdemy, es necesario acercarnos a nuestros clientes y
consumidores, pero sobre todo conseguir que ellos se junten. Ahi es donde radica la
excelencia del servicio en conseguir proporcionar el entorno adecuado para que pueda
darse una interaccion real que perdure en el tiempo convirtiéndola en una relacion o
incluso una amistad, basada en el vinculo académico que los une de base en primer

término.

Para conseguir esta sensacion es esencial trabajar e intentar predecir la experiencia
del usuario. En el launch del proyecto la pagina web sera facil de usar, sencilla e intuitiva,

con una interfaz basica disefiada con la herramienta NoCode de Framer.

Ademas de los otros canales de distribucion y comunicacion que trataremos en el
siguiente punto uno de los aspectos mas importantes tras el desarrollo de las clases, las
cuales en ocasiones seran supervisadas por la directiva de ComAdemy para asegurar que

se cumplen todos los requisitos en cada una de las clases impartidas bajo nuestro sello.

- Calidad: Contenidos orientados al aprendizaje del alumno, con un planning
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expuesto y un “to do” orientativo para la clase que se desarrolle ese mismo
dia.

- Duracién: Un minimo de 60 minutos siendo obligatorio hacer pausas en caso
de sobrepasarlo para mantener la atencion del alumnado

- Interaccion: Deben ser clases en las que se interroguen a los alumnos y en las
que les invite a resolver las cuestiones planteadas por el profesorado.

- Preparacion: En todas las clases impartidas bajo el paraguas de Comademy
durante los primeros 5-10 minutos de la clase se deberd compartir una
experiencia del dia, una situacion, un evento o alguna noticia, simulando ese
small talk o café previo a las reuniones. Pues en la clase va a tener lugar un
suceso relevante, es por ello por lo que debe prepararse un entorno en el que
se favorezca la confianza y la cercania caracteristicas de una comunidad, de

una familia.

En cuanto a la estructuracion de las clases y del ecosistema que surgira tras el
lanzamiento de este proyecto debemos resaltar que, pese a ser importante dar libertad a
los usuarios, debemos fijar un marco normativo y dar un guion orientativo, para dejar que
al mas puro estilo hollywoodiense los actores (alumnos) actuen dentro de los parametros

establecidos, pero con pequeios destellos de improvisacion para hacer todo mas creible.

Se desarrollard un plan de estudios para cada una de las asignaturas que sera
similar al que siga cada asignatura en las distintas Universidades. En el caso de Comillas
para ser mas ilustrativo desde ComAdemy seleccionaremos las materias mas solicitadas
por la comunidad académica y atendiendo a la guia docente y al material de dicha
asignatura elaboraremos esa estructura minima, esqueleto que consideramos que debe
tener un curso completo 'y su correspondiente  temario. Teniendo
esto en cuenta se lo expondremos a aquellos alumnos que pretendan ejercer como

profesores durante su proceso de seleccion para acordar el desarrollo de las clases.

6.3Distribucion y comunicacion
Uno de los principales canales que hemos habilitado para dar a conocer la empresa
es una pagina web, la cual hemos publicado hace pocos dias en internet, registrando

previamente el dominio tanto .com como .es para tener absoluto control sobre el nombre
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antes de registrarlo oficialmente como marca, https://comademy.com/. Esta pagina tiene

como objetivo la captacion de clientes y busca dar visibilidad a la marca. En su version
mas temprana, que es la que actualmente esta al alcance de cualquier buscador operativo,
la pagina se limita a ser un escaparate en el que se explica con todo tipo de detalle como
funciona la idea y cual seria la experiencia de nuestro usuario junto con sus
correspondientes beneficios. La funcionalidad principal que tiene es la posibilidad de
poder apuntarte en un formulario web para ser parte de los primeros usuarios de

ComAdemy, esa pequefia gran familia.

De cara a las futuras versiones de la pagina y en un escenario mas avanzado una
aplicacion movil, pretendemos incluir més funcionalidades. La creacion de perfiles y la
habilitacion de un apartado de resefias, comentarios y feedback para los usuarios es
esencial para generar una comunidad en linea. La posibilidad de interaccion es la base
para una comunicacion que permita generar un entorno adecuado para llevar a cabo la
actividad misma por la que accedieron en primer lugar a ComAdemy, que es dar y recibir
clases. La tltima funcionalidad que incluiremos en ComAdemy llegado el momento es la
posibilidad de hacer el pago en linea, de esta manera podremos incluir nuestro formato

de pago condicionado en parte al resultado obtenido en el examen.

Ademas del portal web que seguimos desarrollando, hemos disefiado carteles y
panfletos publicitarios que pretendemos repartir en la cuna de la Universidad Pontificia
de Comillas para dar a conocer mas la marca y penetrar en el mercado de las clases

complementarias y de apoyo universitarias.
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Figura 1. Cartel Publicitario

Sl estudias en ICADE...
SALVA TUS FINALES
LOS MAYORES TE
AYUDAMOS

Bienvenido a la primera red acadeémica de Espana en
donde podras recibir clases de otros alumnos de ICADE

APROBADO

Qué mejor ayuda que la
de un alumne que ya ha

pazado por fus penurias,

déjate ayudar

AHORRO

Deja de quemar tu dinero
con laz tarifas tan caras

o/

CONTAGIOSO

de las Academias
tradicienalss, ahorray
majora

Colabera con tus
compafisros, ayuda a
generar la primera
comunidad Académica

de Espafia.

EXPLOSIVO

Enciende la chizpa del
conocimiento desiruye

el sistema convencional.

PELIGRO

Si reapondes a sate

cuestionario nada volvera

a zer lo mizmo

Sl estudias en ICADE...
SALVA SUS FINALES
AYUDA ALOS MAS
PEQUENOS

Bienvenido a la primera red academica de Espafia en
donde podras impartir clases a otros alumnos de ICADE

RECONOCIMIENTO

Presta tu ayuda alos mas

jovenesy fu esfusrzoy
actividad reconocida en
tus futuras etapas

INGRESO EXTRA

o/

CONTAGIOSO

Colabora con tus

‘Genera una nueva fuente

de ingreses poniendo en
practica a lo que mas
tiempo le has dedicado,
estudiar,

compafieros, ayuda a
generar la primera
comunidad Académica

de Espaiia.

EXPLOSIVO

Enciende la chizpa dsl
conocimiento destruye

ol sistema convencional.

PELIGRO

Si respondes a ezte
cuestionario nada veolvera
a zer lo mismo

Fuente: Elaboracion propia

En el cartel publicitario explicamos ComAdemy como un concepto, apelamos a
los sentimientos y experiencias de los consumidores. Todo ello con una estética que evoca
a las prohibiciones de objetos que pueden introducirse en medios de transporte como
trenes, barcos o aviones. La razdn de escoger esta estética es transportar al consumidor a
exactamente el momento y la sensacion previos a embarcar en un nuevo viaje. Un viaje
que, aunque no saben a donde los llevara, serd toda una aventura y desde luego, seran

ellos quienes decidan cual serd el destino final.
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Figura 2. Cartel Publicitario

TUS
FINALES

Fuente: Elaboracion propia

Siguiendo con la estética de prohibiciones, para provocar curiosidad en nuestro
publico objetivo hemos disefiado un cartel que distribuiremos en las Universidades
Objetivo, empezando por ICADE. A diferencia del panfleto, que busca imitar mas a un
memorandum, mas informativo y concreto, este cartel busca pura y llanamente captar la
atencion de nuestro publico objetivo, principalmente el de los alumnos que precisen de
clases particulares. Esto se debe a que al ser conscientes de nuestra tesitura sabemos que
si queremos que el negocio sea escalable necesitamos captar principalmente a los alumnos
mas jovenes, puesto que seran ellos quien instauren asi este habito dentro de las siguientes

generaciones.

6.4Segmentacion de Clientes

Nuestro publico objetivo como es evidente, al menos si hablamos de esto en un
horizonte que se puedan llegar a vislumbrar, lo conforman los estudiantes universitarios
espanoles. En una primera instancia son los de los centros universitarios privados
madrilefios, dado que, tanto por procedimientos como por cercania en el caso de la

Comunidad de Madrid, donde se encontrara la sede social de la empresa.

No obstante, debemos tener en cuenta que nuestro cliente como tal serd siempre

una Universidad o centro educativo, aunque nuestro consumidor o usuario final sea
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efectivamente un alumno. Por lo tanto, de cara a que las Universidades vean nuestros
servicios como algo beneficioso para su institucion deberemos orientar el mensaje hacia
el problema que resolvemos a la Universidad: El absentismo y la calidad del aprendizaje
de los alumnos, ademas de generar una verdadera comunidad académica interconectada.
Las academias tradicionales como ya ha quedado evidenciado ensefian a memorizar y
masterizar la realizacion de un examen para obtener la maxima nota posible. Es lo6gico
que la preocupacion principal del alumno sea aprobar la asignatura, puesto que el
resultado contrario le supondria volver a tener que pasar la prueba y un segundo suspenso
consecutivo llevaria consigo de la mano un cargo extra a sus padres o tutores legales. Sin
embargo, desde ComAdemy creemos que, al orientar correctamente al alumno,
suscitando su interés real por el aprendizaje sobre la materia en concreto y sus respectivas
aplicaciones conseguiriamos, no solo incrementar el conocimiento que obtiene el alumno
sobre las asignaturas cursadas, sino también acercar al alumno a las aulas de la
Universidad incluso incentivandole a asistir a las clases. Esto tltimo se debe a que las
clases que se impartan bajo el sello de ComAdemy no pretenden en ningun caso ser
sustitutivas de las clases ordinarias ofertadas en la Universidad, sino que como su propio

nombre indica tienen el inico objetivo de ser complementarias.

Por ende, podemos concluir que nuestro servicio tiene que transmitirse de 3

maneras distintas:

g. Para Universidades privadas: ante estas se debe presentar el proyecto
como la posibilidad de generar una comunidad académica
interconectada, y al mismo tiempo como una “vacuna” contra el

absentismo y la decreciente calidad del aprendizaje

h. Paraalumnos que quieran impartir clases: se les debe apelar tanto por
la via econémica, haciendo énfasis en el ahorro que supondria nuestro
servicio frente al de la competencia, como por el lado méas sentimental
0 romantico en el que referimos a la posibilidad de crear verdaderas
amistades con comparieros de Universidad que de otra forma no se

habrian producido.

i. Para alumnos que quieran recibir clases: se les ofrecera como una
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nueva fuente de ingresos basada en su capacidad de transmitir lo
mismo que se le ensefia a él durante 6 horas al dia. Por otro lado, podra
formar relaciones con sus compafieros mas novatos y como
caracteristica definitoria tendrd la oportunidad de realizar una
actividad reconocida a nivel profesional, de alto valor en el entorno
laboral. A su vez, tendré acceso a beneficios, formacion y desarrollo al

ejercer como profesor.

Una vez definidos tanto nuestro tipo de cliente principal como nuestros usuarios
finales debemos aclarar dos items. El primero es que las Universidades publicas todavia
no pueden ser consideradas como target ya que, durante los primeros afios buscamos
celeridad y fécil comunicacion, en el caso de las entidades publicas los procesos de
contratacion se convertirian en tediosos y enrevesados. En segundo lugar, consideramos
que es importante destacar que dentro de los alumnos que estén dispuestos a recibir clases
complementarias habria que distinguir entre los que quieren clases individuales y los que
quieren clases grupales. Dicho esto, existe otro matiz relevante a la hora de referirnos a
los alumnos que precisan de ayuda y este depende de la calificacion que obtendrian en

caso de no recibir la asistencia de un veterano.

Ello significa que a aquellos alumnos que pretendan Gnicamente asistir a clases
impartidas desde la plataforma ComAdemy para conseguir aprobar la asignatura
probablemente les resulte insuficiente y no acaben obteniendo el fin deseado, al menos
durante los primeros anos de su actividad universitaria. Los que consideramos como
clientes mds atractivos son aquellos que sin contar con la ayuda prestada por sus
compaiieros realmente podrian aprobar sus examenes finales, pero que en busca de la
excelencia quieren mejorar esa calificacion final. Estos Gltimos no precisan de un gran
numero de clases, simplemente necesitan asistencia para comprender y mejorar su
entendimiento acerca de ciertos conceptos, explicaciones, teorias o métodos de

resolucion.
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7 FINANZAS

Al decidir embarcarnos en el mundo del emprendimiento somos plenamente
conscientes de que una amplia mayoria de los navios que zarpan del mismo puerto en el
que nos encontramos no son capaces de sobrevivir mas de un afio. Por esa misma razéon
el andlisis financiero serd una parte crucial para evaluar la viabilidad econdomica del
proyecto de ComAdemy. Unicamente mediante de un estudio detallado de sus estados
financieros y proyecciones, podremos entender a la perfeccion como la empresa utilizara
sus recursos, generard ingresos y enfrentard a las aguas mas bravas. En este epigrafe,
exploraremos diferentes aspectos del andlisis financiero de ComAdemy, incluyendo sus
estados financieros, andlisis de ratios financieros y métodos de financiacion. Al
comprender mejor la situacion financiera de la empresa, estaremos en una posicion mas

solida para tomar decisiones estratégicas y garantizar su crecimiento y sostenibilidad a

largo plazo.

7.1Estimacion de Ingresos y Costes

((0» COMADEMY
INGRESOS Afio 1
N° Universidades 3
N° Usuarios por universidad 73
N? Usuarios totales 219
Pagos mensuales por cada usuario 7.00 €
Ingresos Mensuales 1533.00 €
Ingresos Anuales 18.396.00 €
COSTES Afio 1
Salario 5.256.00 €
Desarrollo Web v Hosting 3.000.00 €
Desarrollo App vy Hosting 7.000.00 €
Operaciones 10.000.00 €
Marketing 10.000.00 €
TOTAL 35.256.00 €

Tabla 1: Estimacion de ingresos y costes

7

7

Fuente: Elaboracion propia
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7.2Inversion Inicial

({» comnzzmy Tabla 2: Inversion Inicial
INVERSION INICIAL
Desarrollo Software 10.000.00 €
Hosting Web 2.000.00€
Equipamiento Oficina 2.000.00€
Constitucion empresa 567.00€
Mharketing v Publicidad 10.000.00 €
Operaciones ¥ Personal 6.000.00 €
Suministros 1.000.00 €
Reserva para flu]q de caja 3.000.00 €
v contingencias

Fuente: Elaboracion propia

La inversion inicial incluiria todos los conceptos mencionados supra, los
necesarios para desarrollar tanto la actividad propia de la empresa, asi como gastos en

aquellas actividades destinadas a dar a conocer la marca.

7.3Estados Financieros (Balance y PYG)

[((POPEd  Tabla 3: Balance de Situacion

Activo No corriente Patrimonio Neto
Inmovilizade Intangible 15.000.00 € Capital Social 16.000.00 €
Equipamiento 3.00000€ | Resultado del Ejercicio - 16.860.00 €

Active Corriente Pazivo Mo corriente
Clisntes 10.000.00 € Prestamo a 20 afios 20000000 €
Inventario 2.000.00€

Caja 5.000.00€ Pasivo Corriente

Proveedores 15.860.00€

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 4: Cuenta de Pérdidas y Ganancias

PYG Afio 1
Ingresos por Ventas 18396 00 € 639.900.80 €
Coste de Ventas 5.256.00€ 164230 40 €
Margen Bruto 13.140.00 € 47567041 €
Guastos de Administracién 3.000.00 € 3.611.79€
Grastos de Comercializaciin 27.000.00 € 35.085.15€
Resultado de Explotacion -16.860.00 € 436973 47€
(Gastos Financieros 900.00 € 77126 €
EAT -17.760.00 € 43619621 €
Impussto de Sociedades 6542043 €
Beneficio Neto -17.760.00€ | 155780€]| 5347812€] 157.00253€] 50162564 €

Fuente: Elaboracion propia

Noétese que las hipotesis que se esta utilizando en la cuenta de pérdidas y ganancias
es que el tipo impositivo seria del 15% durante el periodo calculado y los gastos

financieros que podrian derivar de un Préstamo de 20.000€ a un tipo de interés del 4.5%.

7.4Métodos de Financiacion

Necesitaremos un respaldo econémico que permita el desarrollo y la expansion de
nuestra plataforma. Como startup, es fundamental contar con fuentes de financiamiento
solidas que sostengas nuestras operaciones y nos permitan alcanzar nuestros objetivos
estratégicos a corto, mediano y largo plazo. Es por ello que entre los diferentes métodos

de financiacion que consideramos se encuentran los siguientes:

1. Inversién Privada: Buscaremos inversionistas privados interesados en
respaldar nuestro proyecto a cambio de participacién en la empresa. Estos
inversionistas pueden ser business angels, capitalistas de riesgo o fondos de
inversion que compartan nuestra vision y estén dispuestos a aportar capital en
etapas tempranas de nuestro desarrollo. Una de las opciones mas accesibles
que tenemos para obtener este tipo de financiacion es el concurso de
Emprendimiento en el que estamos enrolados actualmente y cuya ultima fase
consistird en una ronda de inversion en la que estardn presentes varios
inversores interesados en que se les presente una excelente oportunidad.

2. Préstamos y Lineas de Crédito: Consideraremos la posibilidad de obtener
préstamos bancarios o lineas de crédito comerciales para financiar nuestras

operaciones.
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8 RECURSOS HUMANOS

El 4area de Recursos Humanos desempefia un papel fundamental en el desarrollo
y crecimiento de cualquier organizacion. En el caso de ComAdemy, la gestion del talento
humano cobra especial relevancia. A pesar de ser un Marketplace en el que ponemos en
contacto la demanda con la oferta de clases particulares debemos tener claro que se trata
de una comunidad guiada por la excelencia. Por lo tanto, por el lado de la oferta debemos
limitarla Unicamente a los alumnos realmente capacitados para transmitir su

conocimiento a las generaciones siguientes.

En este apartado, abordaremos detalladamente el proceso de seleccion de personal en
ComAdemy, asi como otras actividades relacionadas con la atraccion, retencion y
desarrollo del capital humano dentro de la comunidad que pretendemos instaurar en el
sistema universitario espafiol. Ademas, se exploraran las politicas y estrategias
implementadas para fomentar un ambiente de trabajo favorable, donde la excelencia, la
transparencia y la busqueda del impacto sean valores fundamentales. A través de este
analisis, se podrd comprender la importancia de una gestion eficaz de los recursos

humanos en el éxito y sostenibilidad de ComAdemy en el mercado educativo actual.

8.1Politica de seleccion

La politica de seleccidn es crucial, como ya hemos establecido debido a que debemos
asegurar que nuestra comunidad perdure y crezca con el paso del tiempo. Para ello
debemos respaldar nuestras promesas con actos, exceder nuestras propias expectativas y
hacer realmente lo que estamos llamados a hacer. La base de todas estas frases
inspiracionales es Unicamente la busqueda constante y persistente de la excelencia, la cual
sera consecuencia directa de nuestros sobresalientes alumnos y profesores. De los
primeros es mas dificil certificar su valia, pero del segundo grupo la comprobaremos

mediante un proceso de seleccion el cual constara de 2 fases principales:

j. Screening de CV y expediente académico junto con una carta de
motivacion que contenga las motivaciones para ser profesor.
k. Entrevista personal en el que el solicitante explique los temas que

tratard en las asignaturas que impartira, asi como la exposicién de
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algun concepto relevante in situ para demostrar su habilidad

comunicativa y capacidad para transmitir

Este sera el precedente y el primer aproach para poder seleccionar a los profesores de
la plataforma en etapas méas avanzadas, una vez las Universidades pasen a ser socios
implicados de lleno en la iniciativa, serdn los propios profesores del departamento de la
asignatura en cuestion quienes acrediten a los alumnos. Es decir, los propios docentes
seran quienes determinen la capacidad técnica del joven que pueda impartir la materia en
cuestion. Como primera opcion queda descartado porque desde ComAdemy en linea con
nuestros valores creemos que la mejor forma de conseguir este trato por parte de la
Universidad es demostrando en primer lugar que representamos una opcion viable.
Debemos demostrar que ademas de como negocio, ingresos y costes, también somos una
posibilidad real como habito, como comportamiento del alumno, como pensamiento.
Validar la “experiencia” de nuestros usuarios es fundamental para conseguir asentarnos
en este mercado, constituyendo un equipo con los mejores y mas preparados es la mejor
manera de demostrarlo.

Por su parte en cuanto al equipo funcional de la empresa ComAdemy, contamos con
ser el mismo equipo compuesto por dos personas hasta que consigamos penetrar en el
mercado, sera en ese momento en el que planteemos una expansion del equipo. Una de
las estrategias que creemos gue serd mas adecuada para poder trabajar codo con codo con
las distintas Universidades del ecosistema educativo es mediante la delegacion, es decir
nombrando representantes en las principales Universidades que nos asistan a introducir

este servicio en su entorno universitario.

8.2Politica retributiva

La estructura salarial de los alumnos que estén dentro del Marketplace sera
completamente variable, el precio dependera de cada uno de los profesores, pero estara
dentro del rango de 10-20€ la hora. Una de las razones de no establecer un precio fijo es
permitir el libre mercado y estimular una cierta competitividad en el sentido positivo de
la palabra dentro de la oferta de clases. No queremos crear un ecosistema favorable al
sedentarismo y conformismo de la misma manera que evitamos dar las condiciones

idoneas para crear un oligopolio colusivo dentro de la comunidad académica.
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No obstante, consideramos conveniente establecer un maximo de horas semanales
que el alumno profesor pueda dedicar a la ensefianza de sus materias selectas. ¢Por qué?
Porque creemos que la actividad principal de los universitarios es estudiar y formarse
para la vida. Somos conscientes de que formar parte de ComAdemy y dedicar parte de tu
tiempo libre a ayudar a comparieros a mejorar en sus estudios es un acto de gran valia y
que por tanto debe incentivarse. Mas esta actividad nunca debe desviarles de su misién
principal como estudiantes, que es la de aprender y cumplir con los estandares del centro
educativo en el que cursen su grado.

Por su parte, los delegados dentro de las Universidades percibiran una parte de su
retribucién en base al nimero de alumnos que aloje el portal web dentro de su ecosistema
y la otra parte sera fija, que se encontrard entre los 400 y los 600 euros mensuales.
Sabemos que por la caridad que singulariza al buen samaritano no conseguiremos
instaurar este cambio de costumbres en las Universidades espafiolas. De cara a penetrar
el mercado necesitaremos algo mas que promesas, expectativas y trabajo duro, el cual por
nuestra parte no va a faltar nunca, sino que también haré falta incentivar a personas de

nuestro interés dentro de las normas capitalistas del sistema.

8.3Formacion y Desarrollo

Consideramos que la vida es un camino de progreso, evolucion y constante
adaptacion, es por ello por lo que tanto los usuarios del Marketplace, como los propios
trabajadores de nuestra empresa deben ser asistidos en su busqueda de la excelencia con
actividades de formacion y desarrollo organizadas por la empresa. Creemos que estas
deben estar enfocadas principalmente a favorecer las condiciones mas adecuadas para que
aflore una verdadera relacion educativa, profesional o incluso de amistad entre los
miembros que formen ComAdemy. Fomentar y facilitar el acceso a actividades conjuntas
fuera de las aulas de las que puedan surgir estas interacciones como las primeras chispas
que saltan de un motor de combustion previo al arranque, es vital para nuestra
organizacion. Jornadas de convivencia, encuentros culturales y actividades mas ociosas
son algunos de los ejemplos de lugares donde podrian ocurrir estas primeras impresiones.
Cocktails, Brunchs, Cenas coloquios, Conferencias, Eventos sociales etc. Creemos que
pueden ser buenos remedios ante la pasividad emocional.

A su vez tendrian acceso a formaciones puramente académicas, tanto privilegios en
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las organizadas por la Universidad en cuestion dedicadas a los alumnos ordinarios, como
a formaciones que el propio centro ofertase para su personal docente. De esta manera se
lograria una mayor alineacion entre los alumnos y los profesores. Otra manera en la que
podriamos estrechar y acercar la metodologia y los objetivos seria a través de clases
magistrales especializadas disefiadas para los alumnos que ejerzan como profesores en
una asignatura concreta por parte de ese mismo departamento. Como ya hemos explicado,
estos alumnos que prestarian su ayuda a los estudiantes noveles o inexpertos deben recibir
tanta atencion y cuidado por parte de la Universidad como sea posible, son diamantes en
bruto, realmente esta actividad les ayudara a ser los lideres del mafiana y no precisamente
en un plano tedrico sino llevando a la practica todo lo aprendido hasta el momento; desde
el conocimiento técnico de la asignatura o de la docencia hasta la manifestacion de la

inteligencia emocional o el trato social mas conveniente para una comunidad de iguales.
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Declaracion de Uso de Herramientas de Inteligencia Artificial Generativa en
Trabajos Fin de Grado

ADVERTENCIA: Desde la Universidad consideramos que ChatGPT u otras
herramientas similares son herramientas muy utiles en la vida académica, aunque su uso
queda siempre bajo la responsabilidad del alumno, puesto que las respuestas que
proporciona pueden no ser veraces. En este sentido, NO estd permitido su uso en la
elaboracion del Trabajo fin de Grado para generar codigo porque estas herramientas no
son fiables en esa tarea. Aunque el codigo funcione, no hay garantias de que
metodoldgicamente sea correcto, y es altamente probable que no lo sea.

Por la presente, yo, Alvar Robledo Cafias, estudiante de Derecho y Administracion
y Direccién de Empresas de la Universidad Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo
Fin de Grado titulado "Plan de Negocio: ComAdemy", declaro que he utilizado la

herramienta de Inteligencia Artificial Generativa ChatGPT u otras similares de IAG de

codigo solo en el contexto de las actividades descritas a continuacion:

1. Brainstorming de ideas de investigacion: Utilizado para idear y esbozar
posibles areas de investigacion.

2. Generador de problemas de ejemplo: Para ilustrar conceptos y técnicas.

3. Traductor: Para traducir textos de un lenguaje a otro.

Afirmo que toda la informacion y contenido presentados en este trabajo son
producto de mi investigacion y esfuerzo individual, excepto donde se ha indicado lo
contrario y se han dado los créditos correspondientes (he incluido las referencias
adecuadas en el TFG y he explicitado para que se ha usado ChatGPT u otras herramientas
similares). Soy consciente de las implicaciones académicas y éticas de presentar un

trabajo no original y acepto las consecuencias de cualquier violacion a esta declaracion.

Fecha: 20/111/2024 7o)
74
Firma: —
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10. ANEXOS

Anexo 1: Cuestionario al publico para validar la idea de negocio a través de Google

Forms

ComAdemy

Somos un grupo de amigos con un proyecto entre manos: mejorar la educacién y el
sistema de aprendizaje universitario en Espafia, empezando por COMILLAS, la santa sede.
iPara ello necesitamos tu ayuda! Ayidanos a conocer tu experiencia como alumn(@ de
cara a que podamos tenerla en cuenta para nuestro proyecto.

alvarobledocanas@gmail.com Cambiar de cuenta &

* Indica que la pregunta es obligatoria

Correo electronico *

l:l Registrar alvarobledocanas@gmail.com como el correo que se incluira al enviar mi
respuesta

i Eres estudiante universitario? *

O si
ONO
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¢ Qué carrera estudias? *

O E1
E-2
E-2 Analytics
E-3
E-3 Analytics
E-4
E-5
E-6

E-6 Analytics

O OO0OO0OO0OO0O0O0

¢Acudes o has acudido a clases particulares/academias para poder aprobar
alguna asignatura de la carrera?

O si
ONO

¢En qué curso estds? *

O
Oz
O s
O #
O s
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i Estarias dispuesto a asistir a clases impartidas por alumnos de altimo curso de *
tu universidad que hayan cursado ya la misma asignatura en lugar de pagar una
academia?

QO si
ONO

Si el alumno que impartiera la clase en cuestion estuviera acreditado por el *
claustro de profesores, ;te daria mas seguridad para asistir a la clase?

QO si
ONO

¢Para cudles de estas asignaturas asistirias a estas clases? Se sincero, escoge  *
cuantas necesites.

Finanzas

Estadistica

Contabilidad
Matemadticas

Derecho Tributario
Programacion

Micro o Macroeconomia
Derecho penal

Derecho Constitucional

oo0ooo0oo00oo0ogo

Derecho Civil

i Estarias dispuesto a asistir a las clases si estds NO se impartieran dentro de la *
universidad?

O si
ONO
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¢Cuanto Dinero estarias dispuesto a pagar por este servicio? *

O Entre 10y 15 € por hora
O Entre 15y 20 € por hora

O Entre 20y 25 € por hora

¢A que tipo de clase preferirias asistir? *

O Individual
O En grupo

¢ Te gustaria también ejercer como profesor sabiendo que el claustro de
profesores tendria que autorizarte para impartir las clases?

O si
ONO

i Estarias dispuesto a impartir clases a alumnos de cursos menores en tu
universidad sobre asignaturas que ya hayas aprobado para sacar un dinero
extra?

QO si
ONO

Si el alumno que impartiera la clase en cuestion estuviera acreditado por el
claustro de profesores, te daria mas seguridad para asistir a la clase?

O si
ONo
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¢En cudles de estas materias te ves capacitado para impartir clases? Tl eresel *
gue mejor conoce tus capacidades

|:| Finanzas

Estadistica

Contabilidad
Matemadticas

Derecho Tributario
Programacion

Micro o Macroeconomia
Derecho penal

Derecho Constitucional

(0 I I i I A I

Derecho Civil

¢Estarias dispuesto a impartir las clases si estas NO tuvieran lugar dentrode la  *
universidad?

O si
ONO

¢Por cuénto dinero estarias dispuesto a impartir las clases? *

O Entre 10y 15 € por hora
O Entre 15y 20 € por hora

O Entre 20y 25 € por hora

;Qué tipo de clase preferirias impartir? *

O Individual

O En grupo
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ComAdemy

Muchas gracias por tu respuestalll si te interesa saber mas por favor contactanos, puedes
hacerlo por correo a commademy@gmail.com o a este numero 628 667 410

Enviar otra respuesta

Anexo 2: Resultados de la encuesta para validar la idea de negocio

iEres estudiante universitario? ID copiar

48 respuestas

85
i No
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£Qué carrera estudias? 10 copiar

4B respuestas

@E1
@E2
@ E-2 Analytics
[ 3=
@ E-2 Analyties
®E4
®ES
®ES
@ E-5 Analytics

¢Acudes o has acudido a clases particulares/academias para poder aprobar alguna 10 copiar
asignatura de la carrera?

48 respuestas

®si
@ HNo

£En qué curso estas? 10 copiar

48 respuestas

er
o
L
L B
L
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iPara cudles de estas asignaturas asistirias a estas clases? Se sincero, escoge 10 copiar
cuantas necesites.

20 respuestas

Finanzas
Eszdistica
Contabilidad
Matematicas 6 (30 %)
Derecho Tributario
Programacion

Micro o Macroeconomia

B (30 %)

Derecho penal 2{10%)
Denecho Constitucional
Derecha Civil 10 {50 %)
0 2 4 ] 8 10
iEstarias dispuesto a asistir a las clases si estas NO se impartieran dentro de la |_|:| Copiar
universidad?
20 respuestas
®si
@ Mo
;Cuanto Dinero estarias dispuesto a pagar por este servicio? 180 copiar
20 respuestas
@ Entre 10y 15 € por hora
@ Entre 15y 20 € por hora
@ Entre 20y 25 € por hora
iA que tipo de clase preferirias asistir? |_|:| Copiar
20 respuestas
@ Individual
@ En grupo
i Te gustaria también gjercer como profesor sabiendo que el claustro de I_|:I Copiar
profesores tendria que autorizarte para impartir las clases?
21 respuestasz
®s
& No
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iEstarias dispuesto a dispuesto a impartir clases a alumnos de cursos menores en I_|:| Copiar
tu universidad sobre asignaturas que ya hayas aprobado para sacar un dinero
extra?

28 respuestas

®si
[ R

Si el claustro de profesores tuviera que acreditar tu nivel para poder dar la clase, ;te I_|:| Copiar
daria mas seguridad para impartir la asignatura a los alumnos?

28 respuestas

®si
@ No

iEncudles de estas materias te ves capacitado para impartir clases? Td eres quien I_|:| Copiar
mejor conoce tus capacidades.

21 respuestasz

Finanzas 042,08 %)
Estadistiea 3(143%)
Contabilidad 10 (47,8 %)
Matematicas 5(23.8%)
Derecho Tributario
Programacion
Micro o Macroeconomia 8(38,1%)
Derecho penal
Derecho Constitucional 5238 %)
Derecho Civil T332 %)
0 2 4 ] 8 10
i Estarias dispuesto a impartir las clases si estas NO tuvieran lugar dentro de la I_|:| Copiar
universidad?
21 respuestas
[ =)
@ No
i Por cuanto dinero estarias dispuesto a impartir las clases? 10 copiar

21 respuestas

@ Entre 10y 15 € por hora
@ Entre 15y 20 € por hora
@ Entre 20y 25 € por hora
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:Qué tipo de clase preferirias impartir? 1D cepiar
21 respuestas
@ Individusl
@ Engrupo
i Te gustaria también asistir como alumno a clases impartidas por estudiantes 10 copiar
weteranos autorizados por el claustro de profesores?
28 respuestas
®si
@ Mo
|_|:| Copiar

;Estarias dispuesto a asistir a clases impartidas por alumnos de Glitimo curso de tu
universidad que hayan cursado ya la misma asignatura en lugar de pagar una

academia?

20 respuestas

®si
@ No

|_|:| Copiar

Si el alumno que impartiera |a clase en cuestion estuviera acreditado por el claustro
de profesores, jte daria mads seguridad para asistir a la clase?

20 respuestas

®si
@ No
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¢Para cudles de estas asignaturas asistirias a estas clases? Se sincero, escoge D copiar
cuantas necesites.

20 respuestas

Finanzas
Estadistica 10 {50 %)
Caontabilidad
Matematicas
Derecho Tributario
Programacion 2 {10 %)
Micro o Macroeconomia B (30 %)
Derecho penal 2 {10 %)
Derecho Constitucional 1{8%)
Derecho Civil
0 z 4 & H 10
i Estarias dispuesto a asistir a las clases si estas NO se impartieran dentro de la 1D copiar
universidad?
20 respuestas
[ 3=
@ No
i Cuanto Dinero estarias dispuesto a pagar por este servicio? 10 copiar
20 respuestas
@ Entre 10y 15 € por hora
@ Entre 15y 20 € por hars
@ Entre 20y 25 € por hora
A que tipo de clase preferirias asistir? |_|:| Copiar

20 respuestas

@ Individusl
@ En grupo
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i Estarias dispuesto a impartir clases a alumnos de cursos menores en tu I_|:| Copiar
universidad sobre asignaturas que ya hayas aprobado para sacar un dinero extra?

33 respuestas

@i
& No

Si el alumno que impartiera la clase en cuestion estuviera acreditado por el claustro I_|:| Copiar
de profesores, jte daria méas seguridad para asistir a la clase?

33 respuestas

@i
@ No

:En cudles de estas materias te ves capacitado para impartir clases? Ta eres el que 0 copiar
mejor conoce tus capacidades

33 respuestas

Finanzas 14424 %)
Estadistics T (21,2 %)
Contabilidad 13 (28,4 %)
Matemdticas 10 (30.3 %)
Derecho Tributario
Programacidn
Micre o Macroeconomia BaT3%)
Derecho penal Ti21.2%)
Deracho Constitucional 8242 %)
Derecho Civil 10{30.3 %)
[} 5 10 15
;Estarias dispuesto a impartir [as clases siestas NO tuvieran lugar dentro de la 10 copiar
universidad?
33 respuestas
@S
@ Mo
&Por cuanto dinero estarias dispuesto a impartir las clases? IO copiar

33 respuestaz

@ Entre 10y 15 € por hora
@ Entre 15y 20 € por hora
® Enire 20y 25 € por hora
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:Qué tipo de clase preferirias impartir? 1D copiar

33 respuestas

@ Individus
@ En grupo

Anexo 3: Encuesta para participar en la iniciativa de ComAdemy

ComAdemy

Tenemos un proyecto entre manos: revolucionar la educacién v el sistema de aprendizaje
universitario en Espafna, empezando por COMILLAS, la santa sede. jPara llo necesitamos
tu ayuda! Responde a este breve encuesta y forma parte del cambio.

alvarobledocanas@gmail. com Cambiar de cusnta <@y

* Indica gue la prequnta es obligatoria

Buenas a todos!!! .4 @

Estamos desarrollando un proyecto para Revaolucionar la forma de aprender en
nuestra Universidad &2, ;quieres formar parte del cambio?.

Es muy sencillo & vamos alanzar una plataforma en la que vosotros podréis
contratar clases de apoyo con los mas mayores de |a universidad en esas
asignaturas en las gue tenéis dificultades &

+ Consigue un servicio mas personalizado &

+ A un precio mas asequible ¥

Silo tuyo es ensefiar v no necesitas ayuda con ninguna asignatura, es hora de
actuar, imparte t0 las clases:
+ Genera una fuente de ingresos extra &

* Realiza una actividad reconocida para acceder al mundo laboral

Responde a esta encussta en menos de 30 segundos & 2% vy déjanos saber que
quieres hacer:

VAMOS & POR ESOS FINALES £ 3.
Seguiremos Informando, manteneros a la espera

ComAdemy

((0. COMADEMY
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i En qué curso estas? ¢

O
(® 22
O =
O #
O =

;Quieres ser alumno o dar tu las clases? *

@ Alumno, Necesito ayuda

() Profesor, puedo ayudar al resto

(En qué asignaturas necesitas ayuda? *

T Y Iy I B

Finanzas

Dereche Civil (Persena, Contratos, Reales..)
Derecho Constitucional |, 1|

Matermnaticas

Estadistica |, I

Contabilidad 1, 11, 1

Derecho Penal |, 11

Programacion

Micro o Macroeconomia {Intemacional)
Derecho Tributaria

Otro:
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i Qué asignaturas puedes ensefiar? *

[ ] Finanzas

Derecho Civil (Perscna, Contratos, Reales...)
Derecho Constitucional |, 11

Mateméaticas

Estadistica l, I

Contabilidad 1, 11, 111

Derecho Penal 1, 11

Programacion

Micro o Macroeconomia (Imemacional)

Derecho Tributario

T N I A o I B A

Otre:

ComAdemy

MUCHAS GRACIAS POR TU RESPUESTAN! 51 QUIERES EMPEZAR YA POR FAVOR NO DUDES
EN CONTACTARNOS, ESTO EMFIEZA.

- commademy@gmail.com
- 628 667 410

Enviar otra respuesta
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Anexo 4: Resultados de la encuesta para participar en la iniciativa de ComAdemy

(En qué curso estas? I0 copiar

27 respuestas

[ B&
[
Lk
[ BN
[ X

¢Quieres ser alumno o dar tu las clases? I0 copiar

27 respuestas

@ Alumno, Mecesito syuda
@ Frofesor, puede syudar 3l resio
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iEn qué asignaturas necesitas ayuda? |_EI Copiar

10 respuestas

Finanzaz

Derecho Civil (Persana, Contra...
Derecha Constitucienal | 1l
Matematicas

Estadiztica |, Il

Caontabilidad I, 11, 1l

Derecho Penal 1L 11
Programacidn

Micra o Macroeconomia (Intem...
Derechao Tributario

Contrato de Trabajo

Calculo, algebra

3(30%)

3(30%)

3(30%)

iQué asignaturas puedes ensefiar? I0 cCopiar

26 respuestas

Finanzas 2 (30,8 %)
Derecho Civil (Persona, Con... 10 (385 %
Derecho Constitucional 1, 11 8 (30.8 %)
Matematicas) 8 (23.1 %)
Estzdistics |, || 3(11.5%)
Contabilidad 1, Il, Il 2 (30.8 %)
Derecho Penal |, 1l 10 (38,5 %
Programacion 2 (11,5 %)
Micro o Macroeconomia {Int... 9 (34.6 %)
Derecho Tributario) 5(19.2 %)
Maodelos cuantitativos 1({3.8 %)
Mercantil 1(3.8 %)
1035 %)
Cantabilidad de Gestion 1(3.8 %)
Teoria politica, técnicas de a... 1{3.8 %)
Anzlisis de datos y visualiza... 1(3.8 %)
Derecha Internacional Publice, 1{3.8 %)

0 2 4 6 2 10
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