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RESUMEN EJECUTIVO

La tecnologia blockchain ha supuesto una revolucion tecnoldgica a escala
mundial desde su introduccion en 2009 con el bitcoin. Sus caracteristicas principales de
seguridad, inmutabilidad y descentralizacion la sitian como la herramienta mas fiable
para el futuro de los negocios. A pesar de encontrarse en una fase muy madura, el
potencial de crecimiento es enorme, y por ello, tanto sector publico como privado estan

apostando por esta tecnologia.

Sus multiples aplicaciones de uso han despertado la curiosidad de la comunidad
emprendedora relacionada con el mundo de las fintech, y llegado a manos del
observatorio Everis-Comillas. Desde ahi se ha lanzado la iniciativa de desarrollar una
start-up basada en tecnologia blockchain, facilitada por la plataforma online Bridge for

Billions que da apoyo a los jévenes emprendedores.

El equipo de Doublecheck ha aprovechado esta oportunidad, y se ha aventurado
a desarrollar su modelo de negocio con la ayuda de un mentor experto en blockchain
proporcionado por la consultora Everis. El siguiente estudio recoge los frutos de varios
meses de trabajo centrandose en el modelo de negocio de la compaiiia, a través de un

enfoque estratégico y de viabilidad econdmica.

Palabras clave:
Blockchain, bitcoin, tecnologia, Doublecheck (DC), empresa, Business Model Canvas,

plan estratégico, plataforma digital, viabilidad y sostenibilidad economica



ABSTRACT

The blockchain technology has been a technological revolution worldwide since
its appearance in 2009 with bitcoin. Its main features of security, immutability and
decentralization make it the most reliable tool for the future of business. Despite being at
a very mature stage, the potential for growth is enormous, and so, both the public and

private sectors are already investing in this technology.

Its several applications have aroused the curiosity of the entrepreneurial
community related to the world of the Fintech, and arrived into the hands of the Everis-
Comillas observatory. From here the initiative to develop a start-up based on blockchain
technology was launched, and fostered by the online platform Bridge for Billions that

supports young entrepreneurs.

The Doublecheck team has seized this opportunity, and ventured to develop its
business model with the help of a blockchain expert provided by the consulting company
Everis. The following study gathers the results of several months of work focusing on the

company’s business model, through a strategic approach and economic viability.

Key words:
Blockchain, bitcoin, technology, Doublecheck (DC), company, Business Model Canvas,

strategic plan, online platform, economic feasibility and sustainability



INTRODUCCION

1. Interés de la teméatica

La tecnologia blockchain esta cada vez més desarrollada y empieza a formar parte
de nuestras vidas sin darnos cuenta. En los Gltimos afios, ha crecido a niveles vertiginosos
y en multitud de disciplinas. Académicos, economistas y cientificos proyectan su grado
de influencia en la economia mundial en un horizonte cercano al que tuvo internet en su
dia. Desde su aparicion en 2009, el interés por esta tecnologia no ha dejado de crecer.
Prueba de ello son las inversiones millonarias que estan realizando tanto empresas como
Gobiernos para tomar posicion en lo que ya esta siendo la proxima revolucion tecnoldgica
(Preukschat, 2017). Y es que resulta evidente que esto serd asi cuando constantemente
aparecen en los periodicos nuevos casos de uso y aplicacion de la tecnologia en sectores
tan diversos como generacion de energia, seguridad en la cadena de conservacion de
alimentos, en la industria aseguradora, descarga y produccion de musica o sector
bancario. Blockchain se ha convertido en la “tecnologia de infinitos usos” y la base del

futuro del @mbito publico y privado (Tapscott & Tapscott, 2017).

Y es en este punto donde aparece la idea de crear una start-up basada en
tecnologia blockchain como es Doublecheck. Teniendo en cuenta que las aplicaciones de
esta tecnologia solo tienen limite en nuestras mentes, lo Gnico que necesitaba el equipo
eraencontrar un problema o una necesidad que cubrir, e imaginar como blockchain podria
aportar valor. Doublecheck nace de la necesidad de mejorar los procesos de seleccion de
los candidatos a la hora de buscar trabajo en una empresa. Es una doble vertiente, donde
ni los candidatos que ofrecen trabajo ni las empresas que lo demandan han sido capaces
de encontrar una solucion que mejore el procedimiento actual. Por un lado, los candidatos
se pasan horas rellenando datos en distintas paginas web y resolviendo dudas acerca de
su formacion profesional y académica por falta de confianza de las empresas. Por otro
lado, los departamentos de Recursos Humanos de estas organizaciones reciben cientos de
curriculums para cada puesto, con el coste temporal y monetario que supone llevar a cabo
un proceso de seleccion minucioso y acertado. Por tanto, en esa necesidad latente que
demanda el mercado, aparece Doublecheck para cubrir un hueco poco explorado hasta el

momento.



El negocio surge en el contexto del concurso Everis-Comillas, en el que todos los
equipos deben presentar un modelo de start-up basado en tecnologia blockchain. Este
proyecto de emprendimiento se desarrolla gracias a la colaboracion entre la Universidad
Pontificia Comillas y la consultora de tecnologia Everis, que busca fomentar el talento y
espiritu emprendedor de los jovenes universitarios. Con el proposito de fomentar las ideas
de los participantes, el concurso ofrece la asistencia de un mentor especializado en
desarrollo de la tecnologia, asi como la plataforma de emprendimiento de Bridge For
Billions. En esta ultima, los concursantes rellenaran la informacion relativa a los distintos
hitos que se establecieron para el periodo de desarrollo de la idea de negocio. Tras varios
meses de trabajo, el proyecto se presentaria ante un Comité de evaluacion compuesto por
miembros de ambas partes (Everis y Comillas), que tendria lugar en abril de 2019. La
presentacion estaria compuesta por un pitch de cinco minutos mas un video exponiendo
el proyecto junto con otros diez equipos finalistas. El ganador del concurso seria premiado

con un premio de entre 1000€-3000€ para el desarrollo del modelo de negocio.

Fruto del esfuerzo realizado durante todos estos meses, el equipo de Doublecheck
presenta su modelo de negocio a través de un Business Model Canvas con un enfoque

econdmico-estratégico que servira de base para este Trabajo de Fin de Grado.

2. Objetivos del trabajo

Los objetivos del trabajo son los siguientes:

e ldentificar las claves que ofrece el entorno econémico y tecnoldgico actual para
el desarrollo del modelo de negocio de Doublecheck.
e Presentar el Plan de Negocio de Doublecheck a través de un Business Model
Canvas explicando los detalles y caracteristicas principales
e Desarrollar un Plan Estratégico y de viabilidad econdémica identificando los
puntos clave para la supervivencia y éxito del negocio en sus primeros pasos
o Anadlisis de la estrategia empresarial desde su inicio

o Estructura econdmica y financiera para los primeros afios



3. Metodologia

En el presente trabajo se expone el modelo de negocio de la empresa
Doublecheck. La definicion de modelo de negocio ha adoptado, desde un comienzo,
muchas versiones que han ido variando segun distintos autores y épocas. De forma
sencilla, el modelo de negocio se puede entender como el modelo “econdémico” de la
empresa. El punto de partido se centra en la generacion de beneficios para la compafiia.
Este es el enfoque de Steward y Zhao (2000), que entienden el modelo de negocio de una
empresa a traves de dos puntos clave: como sacar rendimientos de capital y como
mantener estos flujos de caja a lo largo del tiempo. Para ello, las variables importantes a
estudiar van a ser las fuentes de ingresos, las estrategias de precios, la estructura de costes,

los margenes y el volumen de negocio esperado (Morris, Allen, & Minet, 2003).

Para analizar el modelo de negocio propuesto en este trabajo, se han empleado

una serie de elementos tedricos que permiten conocer en detalle a la empresa:

e La herramienta méas caracteristica empleada ha sido el Business Model Canvas.
Este modelo ha sido el pilar central que ha guiado la estructura del trabajo y de
donde han partido los andlisis posteriores. Este fue creado por Alexander
Osterwalder e Yves Pigneur en un estudio publicado en 2009. Esta herramienta
sencilla e inmediata permite desarrollar una reflexion objetiva y profunda acerca
del valor real que aporta el producto o servicio que ofrece la compafiia a sus
clientes (Expert Emprende, 2017). A través de nueve casillas o bloques plasmados
en un mapa como el de la figura 1, analiza todos los componentes necesarios que
un negocio debe tener en cuenta para lograr su objetivo. Este esquema visual se
compone a través de estos puntos y en el orden siguiente: la segmentacion de
clientes, la propuesta de valor, los canales para llegar a estos consumidores, la
relacion existente con el cliente, las fuentes de ingreso de la compaiia, las
actividades y recursos clave, los socios necesarios para llevar a cabo el proyecto
y finalmente la estructura de costes. Todas estas areas son de vital importancia
para el negocio, y permiten conocer en detalle tanto individualmente como en su
conjunto las variables que afectan al desempefio de la empresa. Ademas, la
relacién que existe entre estos bloques permite entender cobmo debe enfocarse la

estrategia a nivel corporativo. Por Gltimo, este elemento debe ser analizado en el



contexto y entorno actual, ya que es una herramienta dindmica que debe ajustarse

a la coyuntura temporal del negocio.

Figura 1. Mapa visual Business Model Canvas

Key Partners (9 Key Activities ° Value Propositions i Customer Relationships ' Customer Segments ’
Key Resources &-: Channels 'D
Cost Structure 6 Revenue Streams o

Fuente: Osterwalder & Pigneur (2009)

En segundo lugar, marcos tedricos como las cinco fuerzas de Porter o el analisis
DAFO, ayudan a encajar mejor la posicion de la compafiia en un entorno y
mercado concreto. El primero, fue publicado por primera en 1979 por Michael
Porter en la revista Harvard Business Review. Su estudio se baso en las cinco
fuerzas competitivas que sustentan la rentabilidad a largo plazo de un negocio.
Estas fuerzas son: poder de negociacién de los clientes y de los proveedores,
amenazas de entrada de nuevos competidores o productos sustitutivos y rivalidad
entre competidores existentes. Entendiendo como estas fuerzas impactan en la
rentabilidad del negocio, las empresas pueden desarrollar estrategias para
fomentar la sostenibilidad de sus beneficios a largo plazo (Porter, 1979). En
cuanto al analisis DAFO, conocido como SWOT (Strengths, Weaknesses,
Opportunities and Threats) en el mundo anglo-sajon, es una herramienta utilizada
por los directivos de las grandes corporaciones para establecer sus planes
estratégicos. Las empresas buscan ser mas productivas invirtiendo adecuadamente

sus recursos para logar los objetivos marcados. Con la intencion de servir de



apoyo para las decisiones estratégicas de la empresa, el analisis DAFO estudia
una serie de puntos relacionados con el entorno de la empresa. Las siglas indican
las areas de estudio que son: las debilidades, las amenazas, las fortalezas y las
oportunidades para el negocio. Por un lado, llevando a cabo un anélisis externo
de la compafiia, se pueden identificar las amenazas y oportunidades que brinda el
entorno competitivo. Por otro lado, el analisis interno determina la fortalezas y
debilidades de la empresa, que ayudan a entender las capacidades y limitaciones
gue se encuentra para conseguir una ventaja competitiva en el mercado (Girel &
Tat, 2017).

El trabajo de investigacion cercara el estudio de la start-up Doublecheck con el

soporte tedrico de los marcos establecidos anteriormente.

4. Estructura

El trabajo esta dividido en seis grandes apartados, con un abstract inicial que sirve
de resumen del estudio. El primer apartado recoge una introduccion al tema, seguido de
una justificacién del mismo. Posteriormente se hace una referencia a los objetivos y
metodologia que se llevara cabo. El segundo consiste de un marco conceptual que recoge
toda la literatura ya existente y que sienta las bases del trabajo. Se empezara con los
estudios que hagan referencia a la revolucion que ha supuesto blockchain, y se ira
enfocando mas concretamente hacia casos de uso y aplicaciones de la tecnologia. El tercer
apartado presenta el estudio del caso, que sera la empresa Doublecheck, junto con la idea
de negocio, el problema y los objetivos. El cuarto apartado consta de un Business Model
Canvas, que estudiara los nueve aspectos clave que toda empresa debe tener en cuenta
antes de salir al mercado. El quinto apartado desarrolla el Plan estratégico de la compafiia,
con todas las secciones que lo componen, entre ellas, un anélisis DAFO, estudio de las
fuerzas de Porter y una proyeccion financiera detalla. El Ultimo apartado “conclusiones”,
recoge todos los andlisis y estudios realizados en las secciones anteriores. Finalmente, la
“Bibliografia” retne todas las fuentes bibliograficas utilizadas para la realizacion del

proyecto. Se emplea el sistema APA para citar las fuentes.



LA TECNOLOGIA BLOCKCHAIN

Desde la creacion de internet con la World Wide Web en 1989, ninguna tecnologia
ha sido tan revolucionaria como blockchain en las Gltimas décadas. Empresas privadas y
publicas empieza a adoptar medidas para incorporar esta tecnologia y los Gobiernos tratan
de entender su funcionamiento para ver como debe ser regulado este nuevo instrumento.
Por tanto, es evidente el cambio de paradigma en el que nos encontramos actualmente.

La tecnologia blockchain ha venido para quedarse.

Pero, ;Qué es blockchain? La tecnologia blockchain o Distributed Ledger
Tecnology (DLT) es una red de datos descentralizada donde transacciones o eventos
digitales han sido ejecutados por distintos participantes. Cada transaccion que sucede en
esta distributed ledger - libro contable descentralizado — es verificada por consenso por
la mayoria de los participantes del sistema. Ademas, la informacién que entra en la red
es inmutable y no puede ser eliminada de ninguna manera. De esta forma, la red contiene
un cierto registro verificado de cada transaccion que se ha llevado a cabo. La hipotesis de
partida es que la blockchain crea un sistema de consenso distribuido entre los usuarios de
la red online. De forma que los datos que aportan cada uno de ellos es certificado por
todos, dejando un registro de las transacciones de informacion seguro y verificado
(Crosby, 2016). Por tanto, la existencia de una plataforma descentralizada aporta mayor
confianza a los participantes y permite esa conectividad entre usuarios desde puntos
ilimitados. Esta situacion se puede ver realizada en la figura 2, donde dos personas que
no se conocen entre si, confian en el funcionamiento de la red descentralizada para llevar

a cabo ese intercambio de forma segura.

Otra forma de entender la tecnologia blockchain es verla como una triada entre
conceptos que son conocidos: 1) teoria de juegos, 2) ciencia criptogréafica, e 3) ingenieria
informatica. Por separado, estos campos han existido durante mucho tiempo, pero por
primera vez se integran para formar parte de una tecnologia distinta. La teoria de juegos
se refiere al estudio de un modelo matematico de conflicto y cooperacidn entre distintas
partes. Este concepto esta relacionado con blockchain debido a que la creacion original
de esta tecnologia pretendia resolver una teoria del juego Ilamada Problema General

Bizantino. Sin entrar en demasiado detalle, el objetivo final de este juego buscaba
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entregar un mensaje entre dos partes que no confian mutuamente a través de un
mecanismo que pudiera asegurar el envio de esa informacion sin ser alterada por ataques
externos. Aqui es donde entra la criptografia. La ciencia de esta naturaleza proporciona
seguridad a la red blockchain basandose en tres conceptos: hashing, llaves y firma digital.
Un hash es una huella Gnica que permite asegurar que un dato concreto no ha sido
modificado, sin la necesidad de tener que verlo. Las llaves se usan en una combinacion
de dos: llave publica y privada. Para simplificar la explicacion, suponemos una puerta
que solo puede ser abierta si se poseen las dos Ilaves. La publica, es la que usa el emisor
para encriptar la informacion, que solo puede ser desencriptada por el propietario de la
llave privada. Esta clave privada no es desvelada nunca. Y la firma digital es una
computacion matematica que prueba la autenticidad de un mensaje o documento.
Finalmente, los ingenieros de software, son capaces de combinar esta teoria del juego y
criptografia para construir una red blockchain, que ofrezca esa seguridad e inmutabilidad

a sus participantes que desean transferirse informacion entre ellos (Mougayar, 2016).

Figura 2. Funcionamiento de una red blockchain

s 3 Thet s tsd The block is
o A wan oBsen 9 l_ ransacull;)ln |;r.eprsen 2 e broadcast to every
money to orRine B8 hioc party in the network

IR

Thosein the network " The block then can be added
o approve the transaction s 6 to t_he chain, which provides e The money moves
is valid e an indelible and transparent fromAtoB
record of transactions

Fuente: Market Realist (2018)
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1. Origen

La primera vez que se empleo la tecnologia blockchain fue con las criptomonedas
denominadas bitcoins. El creador, Satoshi Nakamoto, cuya identidad sigue siendo
desconocida hoy en dia, lanz6 la plataforma blockchain en 2009, después de publicar el
articulo “Bitcoin: A Peer-to-Peer Electronic Cash System” un afio antes. En él, explica el
funcionamiento de la red y como se desarrollan esas transacciones para las monedas
virtuales (Nakamoto, 2008). En su momento, no lleg6é a imaginar que esa tecnologia

pudiera expandirse a otras areas y por tanto se centrd en los bitcoins.

El bitcoin es una divisa digital descentralizada, que no requiere de una autoridad
0 institucidn detras controlando o regulando su actividad. Ni siquiera esta basada en un
producto o material fisica como podria ser el oro. Bitcoin es sencillamente un programa
informético con un cddigo abierto, y, por tanto, no estd controlado por nadie. Este
programa se basa en una peer-to-peer network - red entre iguales - de ordenadores
gestionando el software. Este conjunto de ordenadores se denominan nodos, que
mantienen el funcionamiento de la red por distintas razones. En el caso de bitcoin, estos
nodos son llamados “mineros” que reciben una recompensa en cuanto descifran la
solucidn al problema expuesto anteriormente como el juego Bizantino. Pero en otros
casos, buscan recoger y estudiar la informacion que contienen esas transacciones 0
simplemente actdan en favor de una obra social (Franco, 2015). Pero bitcoin es solo el

primer caso que implementa la tecnologia blockchain.

En este caso concreto, la interaccion principal entre los participantes de la red es
la transferencia de “bitcoins”, siendo esta una moneda con un valor intrinseco como
podria ser el euro o el délar. Sin embargo, las posibilidades que ofrece blockchain son
infinitas. Esta tecnologia es aplicable a cualquier transferencia de un activo digital que se
ha producido en un espacio online (Crosby, 2016). De esta forma, se puede deducir que
blockchain podria sobrevivir individualmente sin bitcoin, pero no al revés. Nace asi una
tecnologia con multiples aplicaciones y que viene a sustituir procesos centralizados y
controlados por un solo actor. La importancia de destacar su tipologia y casos de uso dara
una vision méas ajustada de cémo la tecnologia puede aplicarse a modelos de negocio

como el propuesto en el estudio.
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2. Tipos de blockchain

Como se ha mencionado anteriormente, la blockchain es una red compuesta por
distintos nodos que actian como ‘“guardianes” de la plataforma. No obstante, las
caracteristicas de estos nodos y de la propia red conformaran el tipo de blockchain, que

se puede dividir en pablicas y privadas.

La principal diferencia entre una y otra, es la limitacion al acceso de la red. En
una blockchain publica, cualquier usuario puede acceder y consultar las transacciones
realizadas, mientras que, en una red privada, el acceso esta restringido a un nimero
limitado de participantes. A su vez, las redes publicas estan abiertas a todo usuario que
posea ciertos conocimientos técnicos para empezar a realizar interacciones con el resto
de los participantes. Sin embargo, en la red privada, la condicion de usuario no se otorga
a todo el publico. Otra distincion significativa es la descentralizacién de la red publica
frente a la distribucion de la red privada. La red descentralizada implica que no existe un
usuario con mas poder que el resto, por tanto, todos tienen la misma fuerza validadora.
Por el contrario, en la red distribuida, la fuerza de la misma dependera del namero de
nodos o puntos validadores que la compongan. Cuantos mas nodos hay, menos es la
probabilidad de ataque exitoso contra el sistema. Por ultimo, la red publica es
pseudoanénima, en cuanto a que los participantes de las transacciones no son
inidentificables personalmente, pero sus direcciones si pueden ser rastreadas. La red
privada es andnima, y el nivel de confidencialidad es determinado por el propio sistema
(Preukschat, 2017).

Pero no solo las condiciones y caracteristicas de la red son diferentes, sino que el
propio funcionamientos y sistema de verificacion difiere entre los dos tipos. El protocolo
blockchain de una red pablica se basa en la proof of work (PoW) — prueba de concepto —
como mecanismo de conceso entre los usuarios. Los nodos estan abiertos al publico, y su
namero es ilimitado. La principal consecuencia de este funcionamiento, es la cantidad de
nodos con los que cuenta el sistema. Estos ordenadores procesan las transacciones en
busqueda de ese algoritmo que resuelva el problema, pero solo uno de esos multiples
nodos es recompensado. El caso més famoso de blockchain publica es bitcoin, donde
cientos de miles de nodos procesan constantemente esas transacciones consumiendo

energia (BlockchainHub, 2018). Por poner estos datos en perspectiva, una sola
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transaccion de bitcoin consume tanta energia como un hogar medio estadounidense en
casi tres dias (Derblauemond, 2018). Contrariamente, la red privada se organiza de forma
centralizada a través de un ente fisico o juridico que regula su funcionamiento. La
validacion se efectla a través de los nodos que desee tener en funcionamiento la empresa,
permitiendo ademas la visualizacion o no de esas transacciones al puablico en general
segun convenga. Por ejemplo, para casos de auditoria interna, existe la posibilidad de
ofrecer un acceso al publico, demostrando como esas cuentas son transparentes, pero

limitando las transacciones al ambito interno de la compafiia (BlockchainHub, 2018).

Por tanto, las redes privadas son una forma de sacar partido a la tecnologia
blockchain a traves de un sistema de verificacion de transacciones internas entre los
participantes. Esto supone un mayor riesgo hacia brechas de seguridad que en una red
publica, debido al incentivo de la teoria del juego en la validacion. No obstante, estas
redes tienen su utilidad de uso cuando hablamos de escalabilidad y facilidad de manejo
de la plataforma. Para el caso concreto de Doublecheck, esta red privada es la que se

dispondrd, debido a las ventajas expuestas anteriormente.

3. Beneficios de la red blockchain

Los beneficios que aporta la adopcion de esta tecnologia son multiples, como sus
aplicaciones. Cada caso de uso es diferente y ayudara a las empresas e individuos de
manera especifica. Pero se pueden identificar ciertas caracteristicas comunes al igual que

beneficios.

En primer lugar, un de las principales ventajas que ofrece blockchain es la
reduccion de costes. La eliminacién o reduccion de intermediarios y terceras partes, sin
incurrir en una pérdida de confianza, hace que el proceso genere menores costes para
todos los puntos de la cadena de valor. Esto es critico para muchas empresas que desean
tener productos con precios competitivos en el mercado. En segundo lugar, a raiz de esta
eliminacion de pasos en la cadena productiva, se mejora la eficiencia y rapidez del
proceso. Automatizando estos procesos a través de Smart Contracts — contratos
inteligentes — que ejecutan las ordenes pre-establecidas de forma directa. Asimismo, el
uso de una plataforma digital evita los errores y las ineficiencias de los sistemas manuales

y en papel. En tercer lugar, esta red ofrece ademas una trasparencia que no era posible
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anteriormente, gracias a la descentralizacion y el acceso a la misma informacion para
todos los participantes. La necesidad de consenso impide la alteracion o modificacion de
las transacciones, juntandose todas de forma inmutable (IBM, 2018). Otra ventaja, es que,
contrario a las redes centralizadas, esta tecnologia impide o dificulta la pirateria, ya que
un ataque al sistema deberia darse simultaneamente en todos los puntos de la red para
tener éxito (Franco, 2015). Por ultimo, la mejora de la trazabilidad es un hecho con
blockchain, ya que permite a los usuarios disponer de informacion en tiempo real y
verificada de todo el proceso de la cadena de valor. Esta informacién puede ayudar a un
individuo a determinar, desde el origen de un producto hasta la autenticidad de un activo,

previniendo un posible fraude (IBM, 2018).

Sin embargo, los beneficios del uso de blockchain se pueden extrapolar de los
puramente economicos, siendo estos aplicables a dominios politicos, humanitarios,
sociales y cientificos. Esta tecnologia ya esta siendo implementada por grupos expertos
que tratan de resolver problemas globales. En el area de la politica, se podria introducir
blockchain para contrarrestar las politicas de regimenes autoritarios, en cuanto a que
podria promulgar de forma descentralizada nuevos imperativos legales que antes
necesitaban de una institucion juridica. Este seria el caso de Wikileaks, entidad que opera
al favor de los ciudadanos, por encima de los intereses de los gobiernos. Ademas de los
beneficios politicos, en el dominio social, se podria usar bockchain como herramienta
para mantener un registro verificado y sélido acerca de elementos clave para el progreso
de nuestra sociedad como la Carta Magna o la Piedra Rosetta. Se usaria la red como un
repositorio de los todos documentos oficiales de entidades publicas y privadas. Pero su
empleo va mas alla del bien publico, sirviendo también para certificar digitalmente obras
de arte o contratos entre distintas empresas (Swan, 2015). El aspecto a destacar es que los

beneficios de esta tecnologia pueden aplicables a todas las industrias y servicios.

4. Blockchain en la actualidad: casos de uso mas recientes

Las aplicaciones de blockchain son numerosas y pueden aplicarse a todas las
industrias y sectores. Van, desde la mejora de la eficiencia de los procesos hasta la
creacion de nuevos modelos de negocio basados en ella. Las aplicaciones de la tecnologia
en el mundo de la empresa las podemos dividir entre las que conciernen al sector

financiero y las que se encuentran fuera de él.

15



La reinvencion de los servicios financieros se ha basado hasta el momento en
mejorar los problemas de un sector bancario obsoleto. EI mundo digital avanza con
fuerza, mientras que bancos e instituciones financieras no son capaces de seguir el ritmo
gue marca un entorno cada vez mas inestable. De la importancia de esa flexibilizacién
nace la aportacion de blockchain al sector, donde la reduccion de costes, incremento de
la velocidad, mejora de la autenticacion y control del riesgo seran fundamentales en el
futuro. Las empresas del sector se han puesto las pilas, y en 2015, nueve de los mayores
bancos del mundo anunciaron que empezarian a invertir en la nueva tecnologia. Desde
entonces mas de cincuenta empresas se han sumado a esta iniciativa y cada dia son mas

las que apuesta por ella (Tapscott & Tapscott, 2017).

En cuanto a las aplicaciones fuera del sector financiero, estas se dan en todos y
cada uno de los &mbitos corporativos que existen. Actualmente, encontramos practicas
para el registro y seguimiento de documentos e informacion en sectores tan variados
como sanidad, mercado inmobiliario, masica o arte. En todos ellos, el derecho de
propiedad de los datos es una de las cuestiones que mas problemas supone para el sector.
Para ello, blockchain permite crear una red segura que identifica al autor de esa
informacion y ademas genera posibles intercambios en la propia plataforma (Crosby,
2016). Esta es la apuesta que esta llevando a cabo la inmobiliaria JLL, adelantandose a
sus competidores y buscando una forma de digitalizar y certificar los derechos de
propiedad en el sector de real estate (JLL, 2018). Para gran consumo Y utilities, una
aplicacién fundamental es la trazabilidad del producto desde que se produce o se origina
hasta que llega a las manos del consumidor. La transparencia a lo largo de la cadena de
valor sera un hecho en unos afios, donde los clientes podran comprobar como ha estado
elaborado, transportado y atendido el producto que van a consumir. Un caso de uso muy
particular es en el sector endlogo, donde bodegas como la de Pago Aylés han
implementado la tecnologia para mejorar la experiencia del consumidor, que ahora sera
capaz de visualizar el recorrido de la uva desde su plantacion hasta el embotellado
(Godoy, 2018).

Existen muchas més aplicaciones y en una variedad de industrias ilimitadas. No
obstante, centrando el foco en el que concierne a Doublecheck, se analizara como la

tecnologia blockchain puede aportar un valor afiadido al sector académico y profesional.
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EL CASO DE DOUBLECHECK

Doublecheck nace de la idea de negocio del equipo compuesto por cinco
estudiantes de una doble titulacion en la Universidad Pontificia Comillas. Esta
informacion es relevante, ya que la propuesta surgié entorno al ambiente que atafie a estos
estudiantes. EI modelo de negocio brota de la puesta en escena de las distintas
aplicaciones y casos de uso de la tecnologia blockchain en el sector educativo. Todos los
miembros del equipo habian realizado practicas curriculares y no curriculares con la
universidad y descubrieron un proceso existente que podia ser mejorado con el empleo

de la tecnologia y con una buena idea de negocio detras.

1. Estado de la cuestion: identificacion del problema

El problema radica en que los procesos de seleccion llevados a cabo por los
equipos de recursos humanos suponen a dia de hoy un coste econdmico y temporal para
las compafiias. La falta de confianza a la hora de escoger la persona adecuada para el
puesto requiere tiempo, empleado en seleccionar cuidadosamente los perfiles a evaluar,
y dinero para llevar ese sistema a cabo. Las empresas realizan lo que se conoce como
backround check — chequeo de historial profesional y académico — de todos sus
candidatos, ya que existe la posibilidad de que no todo lo que digan sea verdad. Y es que
segun la consultora Risk Advisory Group, el 70% de los curriculums contienen datos
erroneos o falsos. Mas alla, psicologos como Rod Friedman aseguran que el 81% de la
gente miente durante una entrevista (Tino, 2017). Ante esta situacion, las empresas se ven
obligadas a invertir muchos recursos en sus procesos de seleccion acarreando costes y

largos periodos de espera hasta encontrar a su candidato ideal.

A su vez, los candidatos que optan al puesto, se ven muchas veces abrumados por
la cantidad de formularios, informacion, papeleo y tramites que estas empresas requieren
para evaluar a sus aspirantes. Esto genera un agotamiento y estrés en los candidatos que
muchas veces desisten antes siquiera de empezar un proceso por falta de motivacion. Asi
pues, tanto para las empresas como para los candidatos, el proceso de seleccidn actual no

es eficiente en cuanto a los esfuerzos y la falta de confianza que supone para ambos.
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2. ldea de negocio: solucion al problema

Doublecheck (DC) se crea con el proposito de ofrecer una solucion al problema
vigente. DC es una plataforma de empleo basada en Blockchain que permite la
verificacion de la informacion contenida en los CV de los candidatos a traves de una
comunidad de validadores, dando asi mayor autenticidad a esa informacion. Doublecheck
se diferencia de sus competidores en que es la Unica plataforma que verifica tanto hard
skills como soft skills ofreciendo asi un perfil mucho méas completo del candidato. Gracias
a Doublecheck, se conseguird mejorar los procesos de seleccion realizados por las
empresas, disminuyendo tanto tiempo como costes, y un mejor ajuste entre el trabajador

Yy Su puesto de trabajo.

Las hard skills se refieren a las competencias aplicables a un area especifica, como
por ejemplo economia, ingenieria 0 medicina. Estas se caracterizan por ser mas objetivas
al contar con un soporte o acreditacion que permite asegurar que el individuo posee esas
competencias, como seria una titulacion universitaria, un grado o una formacion
profesional en un &mbito determinado. Por el contrario, las soft skills son habilidades que
se pueden poner en practica en cualquier campo o materia. Ademas, estas competencias
son aplicables tanto en el &mbito corporativo como fuera de él, mientras que las hard se
limitan al &mbito profesional. Otro aspecto de las hard, es que, pasado un tiempo, debido
a cambios tecnoldgicos, regulatorios o de otra indole, se pueden quedar obsoletos.
Mientras, las soft se mantienen constantes para siempre sin peligro de quedarse atras por
cambios en el entorno. Cada vez mas, estas Gltimas estan adquiriendo importancia debido
a la complejidad de las personas y a la atencion personalizada que requiere cada

trabajador para llevar a cabo sus tareas de forma eficaz y eficiente (Rao, 2010).

Muestra de la importancia de las habilidades soft, ciertos estudios predicen que el
75% de las profesiones y carreras del futuro ain no se han creado (Freire, 2014). En la
misma linea, debido a las disrupciones tecnoldgicas que esta sufriendo el entorno, cientos
de puestos de trabajo estan siendo automatizados. En la figura 3 se puede apreciar como
en las industrias donde la cadena de produccion y montaje son muy mecanicas, el
porcentaje de futura automatizacion es mas elevado. De hecho, en EE.UU. se calcula que
este fendmeno ya ha destruido méas de cinco millones de puestos de trabajo en el siglo

XXI (McKinsey, 2017). Algunos economistas hablan de una desaparicion de mas del
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47% de los puestos (Osborne & Frey, 2013), frente a otras mas conservadoras que
predicen una destruccion del 9% (OECD, 2016). Esto significa, es que los conocimientos
en una industria 0 materia especifica no aseguran un puesto de trabajo dentro de unos
afios, pero unas competencias transversales, como las mencionadas soft skills, seran clave

para poder adaptarse en el dia de mafiana.

Figura 3. Automatizacion de puestos de trabajo por sector
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El tamano de la burbuja indica el % de tiempo dedicado en EEUU

Fuente: McKinsey & Company (2017)

Las empresas deben gestionar mejor las competencias de sus trabajadores, y para
ello, evaltan constantemente a sus empleados y establecen filtros a la hora de contratar
al personal. EI modelo tradicional de las organizaciones perseguia Unicamente las
funciones y tareas a desempefiar por los empleados. Pero nuevos enfoques como el de
competencias, parten de una base en que las tareas de los trabajadores a medio-largo plazo
se modificaran debido a la transformacién del entorno. Asi, construyen un planteamiento
mas ambicioso en el que serd importante enfatizar en la persona y sus capacidades para
atender a las futuras demandas del cliente (Hubbard, 2017). Para ello, el estudio de
Martha Alles muestra las competencias necesarias para desempefiar con éxito una tarea.
Para la autora, estas se pueden distinguir entre técnicas de conocimiento y de gestion. En

su estudio se centra en estas ultimas, y expone tedéricamente su importancia a la hora de
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valorar un perfil (Alles, 2002). Las competencias destacadas para la evaluacion de los

candidatos en la plataforma de DC se presentan en la siguiente tabla:

Tabla 1. Competencias de gestion

Competencias Definicién / Contenido
1 Comunicacion oral Capacidad para escuchar, hacer preguntas, expresar conceptos ¢ ideas en forma efectiva
2 Planjﬁ?a(:ié}.l 4 Capacidad de determinar eficazmente las metas y prioridades de su tarea/drea/proyecto
organizacion
3 Integridad Comunicar las intenciones, ideas y sentimientos abierta y directamente
4 | Confianza | Convencimiento de que uno es capaz de realizar con éxito una tarea
5 Adaptabilidad al cambio Capacidad para adaptarse y avenirse a los cambios, modificando su propia conducta
6 | Compromiso | Sentir como propios los objetivos de la organizacion
7 Iniciativa Actitud permanente de adelantarse a los demas en su accionar
8 Liderazgo Habilidad para orientar la accion de los grupos humanos en una direccion determinada |
9 Orientacion al cliente . Deseo de ayudar o servir a los clientes, de comprender y satisfacer sus necesidades. .
10 Responsabilidad Compromiso con que las personas realizan las tareas encomendadas.
11 . Manejo de crisis . Habilidad para seguir actuando con eficacia en situaciones de presion de tiempo
12 Pensamiento analitico Capacidad de entender vy resolver un problema a partir de desagregar sus partes
13 . Responsabilidad . El cumplimiento de lo asignado esta por encima de sus propios intereses
14 Trabajo en equipo Capacidad de colaborar y cooperar con los demas formando parte de un grupo
15 . Flexibilidad . Capacidad para adaptarse y trabajar en variadas situaciones y con grupos diversos.

Fuente: Martha Alles (2002)

Los candidatos que entren en la plataforma, podran ver y ser evaluados de estas
competencias por otros usuarios de la red. La valoracion sera anonima, de tal forma que
un usuario no esté sesgado por la opinion del resto de candidatos. El sistema de evaluacion

se basara en el reparto de una puntuacion con una escala visible en la figura siguiente.

Figura 4. Sistema de valoracion de soft skills (plataforma Doublecheck)

1 2 3 4 5
Totalmente en En desacuerdo Indiferente De acuerdo Totalments de
desacuerdo acuerdo

Fuente: elaboracion propia

Como se puede apreciar, la evaluacion de las soft skills es la mas compleja, ya que

actualmente no existe una férmula para mitigar la subjetividad de los validadores en sus
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respuestas. No obstante, esta caracteristica de DC es también la mas valiosa y la que
genera mas valor para la empresa por ser la primera en aportar un sistema de evaluacion
tan novedoso. Las compafiias estaran dispuestas a pagar para tener acceso a estos datos,
y los usuarios e individuos querran tener el perfil mas completo posible para presentarselo

a estas organizaciones.

3. Objetivos de Doublecheck

~ Por tanto, los objetivos de Doublecheck se pueden resumir en los puntos
siguientes:

e Evitar duplicidad de los datos de los usuarios a través de distintas plataformas o
documentos de seleccién (LinkedIn, CV, formulario empresa, pagina web, etc.)

e Agilizar los procesos de seleccion, ayudando a las empresas a filtrar los
candidatos que mas se ajustan a sus necesidades

e Reduccién de coste y tiempo entre inicio y final de la bisqueda tanto para
candidatos como para empresas

e Mejorar el ajuste entre candidato y puesto ofertado por la empresa

e Empleo y penetracion de la tecnologia blockchain en el sector
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BUSINESS MODEL CANVAS

Una vez expuesta la tecnologia a emplear y la idea de negocio, se estudiaran en
detalle, tanto las capacidades de la empresa como el entorno para llevarla a cabo. Para
ello, como se ha mencionado anteriormente, el Business Model Canvas ayudara a dar una

visién completa de los puntos clave a tener en cuenta y su relacion ente si.

1. Segmentacion de clientes

En primer lugar, se definird el segmento de clientes al que se dirigira
Doublecheck. Estos se dividiran entre: clientes que pretende captar inicialmente en el

momento de salida al mercado, y los que espera sean sus consumidores en un futuro.

Los clientes principales en los que se centrara DC son, por un lado, los oferentes
de trabajo, que podrian identificarse como los candidatos en los procesos de seleccion.
La gran parte de los usuarios serdn jovenes o recién graduados en blsqueda activa de
trabajo. Aunque también los que se encuentren actualmente trabajando, pero deseen
obtener un perfil completo y actualizado. Segun el Instituto Nacional de Estadistica, el
numero de alumnos matriculados en Espafia en grado 0 1° y 2° ciclo fue de 1,291 millones
en el curso 2017-2018 (Instituto Nacional de Estadistica, 2019). Este es un flujo constante
de trabajadores inyectado en el mercado laboral cada afio. Sin embargo, el paro juvenil
es un problema vigente en Espafia. El pais cuenta con la segunda tasa mas alta de toda la
Unidn Europea, solo por detrés de Grecia, con un porcentaje de 36,3% de paro entre los
menores de 30 afios (Morales, 2018). Ademas de los jovenes, el nimero de parados en
Espafia asciende a méas de 3,26 millones de personas, representando un 14.55% de la
poblacion activa (EPA, 2019). Las necesidades de busqueda de trabajo en estos

segmentos son evidentes.

Por otro lado, tenemos a los demandantes de trabajo, que son los departamentos
de recursos humanos, que se encargan de gestionar la informacion para la captacion de
talento. EI nimero de empresas activas en Espafia mejoré en un 1,7 % durante 2017
alcanzando los 3,34 millones, segun la actualizacion del Directorio Central de Empresas
(Expansién, Aumenta el ndmero de empresas activas en Espafia por cuarto afio

consecutivo, 2018). Pero DC se centrara en empresas de tamafio mediano y grande, ya
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que son estas las que contratan de forma regular grandes volimenes de trabajadores,
eliminando asi las pequefias y microempresas de menos de diez empleados. El nimero de
estas empresas objetivo asciende a 27.889 sin contar los dos Gltimos trimestres de 2018
(MEySS, 2018).

El siguiente esquema representa el tamafio de mercado de los dos grupos de

clientes de DC y la cuota de mercado que se espera captar en cada uno de ellos.

Figura 5. Cuota de mercado objetivo para Doublecheck

Demanda total posible 27.889 3.700.000
Clientes alcanzados (%) 20% 15%
Mercado Alcanzado 5.578 555.000
Compradores Reales (%) 6% 10%

Mercado Objetivo (Total)

Fuente: elaboracion propia

Una vez asentada esta base de clientes, se podra ampliar el alcance de la
plataforma a otros clientes, como podrian ser las microempresas, que representan mas del
90% de los negocios en Espafia (MEYSS, 2018). A su vez, no centrarse exclusivamente
en recién graduados y parados, sino toda la poblacion en activo del mercado laboral, que

cuenta con mas de 20 millones de personas (EPA, 2019).

2. Propuesta de valor

El bloque que contiene la propuesta valor describe el conjunto de bienes y
servicios que crean valor para un segmento de cliente especifico. Segin Osterwalder y
Pigneur, es larazon por la cual el cliente escogera a DC, y no a un competidor, buscando

resolver un problema o satisfacer una necesidad. Es el conjunto de beneficios que la
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comparfiia ofrece a sus clientes. Algunas proposiciones son innovadoras y ofrecen
soluciones disruptivas, mientras otras incorporan nuevos aspectos y caracteristicas a lo
que el mercado ya estd ofreciendo. La propuesta de DC estaria mas centrada en este
altimo enfoque, buscando a través de nuevos conceptos mejorar un proceso o una oferta

actual del mercado.

Figura 6. Value Proposition Canvas

Value proposition Customer segment

Gain Creators Gains

22

-
Products
& Services

[ g

v
-

Pain Relievers Pains

o

Fuente: Strategyzer (2014)

~

Para conseguir una propuesta de valor completa, se analizaran las dos vertientes
de la Value Proposition Canvas. Para ello, la plataforma Bridge for Billions recorre los

pasos que son los siguientes:

e Entender el perfil de cliente al que se dirigira la empresa. Conocer los aspectos
como las actividades clave de los consumidores, su pensamiento, sus objetivos
(Customer Jobs), los problemas que encuentran (Pains) o los beneficios que
buscan (Gains). Figura 6 - Customer segment

e Realizar la proposicién de valor en funcion de las caracteristicas identificadas del

segmento de cliente en el que se centra la empresa. Figura 6 - Value proposition
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Analisis del cliente (customer segment)

Los dos clientes principales de la start-up son, por un lado, las medianas y grandes
empresas, que se han identificado en apartados anteriores. EI nimero final que se pretende
captar formara el conjunto a analizar. Por otro lado, los jovenes graduados y en busqueda
activa de trabajo también seran analizados en detalle. Se entiende que las necesidades de
las empresas son homogéneas, aunque en la realidad variables como el tamario, el sector,
la industria, el mercado, la coyuntura econémica entre otras, afectardn a cada empresa y
trabajador de forma distinta. Pero por motivos de simplificacion, en el estudio presente,

se atenderan todos de forma uniforme.

Actividades (customer job)

La actividad que desempafian cada uno es muy diferente, pero complementaria y
necesaria para terminar el proceso de seleccion. Las empresas, reciben los curriculums
de los candidatos y estudian los perfiles de los mismos. Tratan de encontrar la persona
que mas se adecue al puesto de trabajo. Mientras, los candidatos envian sus datos, rellenan
formularios y atienden las cuestiones que les plantean las empresas para tratar de
conseguir una oferta de trabajo. Queda claro que tanto las empresas como los trabajadores
se necesitan, por tanto, es realmente importante hacer bien este ajuste entre los dos

clientes de la empresa.

Problemas gue surgen de la actividad (pains)

La siguiente tabla recoge los problemas que encuentran ambos clientes durante

los procesos de seleccion:

Tabla 2. Problemas de actividad

No cuentan con una herramienta que autentifique y dé valor a
suCV

No poseen recursos suficientes para validar la informacion de
los candidatos

Deben rellenar en varias ocasiones la misma mformacion para
distintas empresas

Sobrevaloracion de las haid skills por encima de las soft skills

Desajuste entre oferta y demanda de trabajo debido a la
informacion asimétrica

Pérdida de tiempo al recibir miles de candidaturas a través de
distintos canales

Costes excesivos de los procesos de seleccion

Fuente: elaboracién propia

Duracion muy dilatada de los procesos de seleccion

Tienen problemas para encontrar a empresas que busquen a
candidatos como ellos

Desajuste entre objetivos y valores de la empresa y los del
empleado
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Beneficios que persigue el cliente (gains)

La siguiente tabla recoge los beneficios que buscan los clientes durante los

procesos de seleccion.

Tabla 3. Beneficios que busca el cliente

Poder validar la informacion de los CV de los candidatos Agilizar el proceso de seleccion al no tener que aportar varias
veces los mismos datos

Reduccion de costes y gestion mas eficaz del tiempo en el  Herramienta que autentifique y dé valor a su CV
proceso de seleccion

Mejorar la valoracion de las soft skills Facilidad para encontrar a empresas que busquen a candidatos
como ellos

Mayor ajuste entre necesidades de las empresas y los perfiles  Proceso bidireccional: empresa que busque al candidato
de los candidatos

Incrementar la conflanza en la empresa al contratar Mejorar la experiencia de los procesos de seleccion
trabajadores "verificados”

Fuente: elaboracion propia

Propuesta de valor (value proposition)

Una vez identificados los clientes, y analizado sus actividades diarias, tareas
clave, los problemas que encuentran y los beneficios que buscan en los procesos de

seleccion, es momento de construir la propuesta de valor.

Doublecheck busca a través de una plataforma blockchain aportar valor a todo el
conjunto de clientes. Los procesos de seleccidn actuales se estan quedando obsoletos, al
no contar con plataformas como esta, que recojan toda la informacién de los usuarios y
ayuden a los departamentos de RRHH en sus tareas. Lo que aporta DC no es solo un lugar
donde visualizar la informacién de los candidatos, sino la personalizacion de los datos
relativos a cada puesto de trabajo, que mejoren al ajuste entre empresa y candidato.
Ademas, los curriculums actuales no son capaces de recoger las habilidades y
competencias intangibles (soft skills) que generan un valor por encima del que genera el

mercado.
Para las empresas, DC ofrece la posibilidad de reducir sus costes temporales y

economicos. No precisaran de tanto personal que analice al detalle los CVs de los

candidatos, al estar toda la informacion verificada en la plataforma. Ademas, permitira
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mejorar la flexibilidad a la hora de contar con nuevos trabajadores, ya que los tiempos de
contratacion se reduciran notablemente. Esta agilidad laboral les permitird ser mas
competitivos y ajustarse mejor a la situacion del mercado y necesidades de los clientes.
Por altimo, hay que destacar el aumento de la confianza en sus empleados, al ser
escogidos no solo en base a unas cualidades profesionales, sino también sociales y éticas

que se ven recogidas en las soft skills de los perfiles de los empleados.

Para los candidatos, DC les permite optimizar su tiempo a la hora de aplicar y
realizar los procesos de seleccion. Desde una sola plataforma, podran realizar sus
candidaturas sin tener que molestarse en rellenar informacion duplicada. Ademas, serén
estas empresas las que en muchas ocasiones les contacten a ellos a través de la red. A su
vez, el contacto sera lo mas ajustado posible a las aspiraciones y objetivos de cada uno.
Esto aporta la seguridad y confianza necesarias para a los usuarios en referencia al ajuste
entre trabajador y empresa. Finalmente, ofrecera a los candidatos una experiencia Unica

y satisfactoria que hoy en dia no encuentran durante los procesos de seleccion.

3. Canales de distribucion

Los canales de distribucion hacen referencia a como la compafiia se comunica y
alcanza a los distintos segmentos de clientes para hacer llegar su propuesta de valor. Los
canales de comunicacion, distribucion y ventas comprenden la interfaz entre la empresa
y el cliente. Estos puntos de contacto juegan un papel muy importante en la experiencia

del consumidor. Los propésitos principales para DC son:

e Lacreacion de conciencia sobre el servicio que provee la compafiia
e Ayudar a los clientes en la evaluacion de la propuesta de valor

e Permitir la compra de los servicios ofrecidos a los consumidores

e Entrega de la propuesta de valor a los clientes

e Proveer de servicio postventa y atencion al cliente

El canal de comunicacidn y venta principal de la compafiia sera la pagina web y
la aplicacion mavil que se crearan para llegar a los clientes. Estos podran visualizar los
servicios que provee la empresa, al igual que la propuesta de valor que pretende hacerles
llegar. Ademas, podran comprar los servicios directamente a través de la plataforma, y

contar con un servicio de atencién al cliente las 24 horas compuesto por chatbots. Para
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un servicio personalizado, DC dispondra de un call center donde resolvera las dudas

particulares de los clientes, mejorando esa conexidn entre empresa y consumidor.

Otro medio de comunicacion seran los pitch y presentaciones que impartiran los
socios de laempresa. El primero de ellos, servira de enganche para los siguientes, y tendra
lugar en ICADE en la fase final del concurso Comillas Emprende. A raiz de esta primera
aparicion, se presentard el modelo de negocio en otras universidades y empresas para dar
a conocer el producto. Las presentaciones serdn impartidas en distintos concursos de
jovenes emprendedores, mostrados ante el publico objetivo que se pretende captar. Para
las empresas, se concertaran jornadas de networking con distintos grupos de
emprendedores, donde se presentaran las ideas de cada uno de ellos, para mas adelante,

buscar un contacto individual con cada una de las empresas.

Los canales indirectos seran de vital importancia para la empresa, ya que el
feedback recibido por parte de las empresas y usuarios generard un efecto contagio en
toda la red. Este aspecto representa un punto muy importante, ya que seran los clientes

los que hagan de propios embajadores de los servicios provistos.

4. Relacion con el cliente

La relacién con el cliente describe los vinculos que establece la compafiia con los
segmentos de clientes. Es importante concretar el tipo de relacion que pretende tener DC
con sus consumidores. Esta puede ir desde lo mas personal y cercano posible hasta lo més
automatizado y lejano. Las motivaciones que llevan a la compafiia a establecer un tipo de
relacion son:

e Captacion de clientes
e Retencion de clientes

e Aumento de ventas (up-selling)

El modelo de DC no predice una relacion directa con el cliente, en cuanto a que
la empresa da libertad a sus usuarios para escoger los servicios que desean. Los
consumidores utilizan la plataforma de forma individual, sin que se ofrezca una atencion
personalizada ni se tome partido en sus decisiones. Para ello, DC brinda la posibilidad de

informarse sobre el uso de la web y aplicacion a través de cursos y formaciones. La propia
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plataforma habilita espacios donde los clientes pueden entender el manejo y empleo de
los servicios que contratan. A través de video tutoriales y explicaciones esquematicas, los
usuarios pueden comprender mejor el funcionamiento de la plataforma. Ademas, se
habilitara, como se ha mencionado, una linea de comunicacion directa online, operativa
a cualquier hora. Y para resolver dudas mas complejas o que no encuentren solucién a
través de la web, se ofrecerd una atencion personalizada a través de lineas de teléfono

(call center) en horarios abiertos al publico.

5. Fuentes de ingreso

Las fuentes de ingreso muestran la generacion de caja para cada uno de los
segmentos de clientes. A estos ingresos habra que restarle posteriormente los costes para
obtener el beneficio de la compafiia. Sibien los clientes representan el corazon del modelo
de negocio, los flujos de ingresos son las arterias. Para abordar correctamente este
apartado, lo primero que debe hacer la compariia es pensar cuanto estan dispuestos a pagar
los consumidores por los servicios prestados. A partir de aqui, se construira una estrategia
de precios especifica para cada segmento, teniendo en cuenta también otros aspectos

como la elasticidad de la demanda, poder de negociacion o dependencia del mercado.

Las fuentes de ingresos de DC son basicamente las que provienen de las empresas.
Se establecidé en un primer momento, que los candidatos (individuos) no deberian pagar,
0 por lo menos, habilitar una version gratuita para ellos, ya que es necesario generar

volumen que sirva de enganche para las empresas.

Estrategia de precios

La estrategia de precios empleada para el segmento de empresas (departamento
RRHH) es una combinacion entre una blsqueda de penetracion y competicion. Con la
estrategia de penetraciéon se busca la fijacion de un precio inicial bajo para atraer
rapidamente a un gran nimero de clientes y conseguir una gran cuota de mercado. Este
elevado volumen de ventas ayudara a reducir los costes de produccion y distribucion. Méas
adelante, se podran subir paulatinamente los precios y, por lo tanto, las ganancias. De
todas formas, habra que analizar la sensibilidad de los clientes al precio, para que no se
marchen a la competencia si los precios dejan de ser competitivos. Para ello, la estrategia

de competicion basaréa el precio de los servicios de DC en funcion del de sus competidores
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y no de su coste de produccion o de lademanda. Si bien es verdad que la empresa ofreceria
un servicio de calidad y mejor que lo que se encuentra actualmente en el mercado, no se
estableceran precios por encima de la competencia, con intencién de conseguir alcanzar

al mayor nimero de clientes.

Para los candidatos (oferentes trabajo), se buscara emplear un mix entre una
estrategia de linea de productos y econdémica. La estrategia economica se centra en reducir
los costes de marketing o publicidad, que permita cobrar un precio bajo. Esto estimulara
la demanda de los segmentos de mercado que son mas sensibles al precio. De esta forma,
DC se enfocaré en alcanzar grandes volimenes de ventas y superar a sus competidores.
Como este segmento de clientes dispondra de una version gratuita sin coste, la estrategia
de linea de productos permitira a la empresa sacar algo de rentabilidad de los usuarios.
Se introduciran varias categorias de servicio, creando distintos niveles de calidad. Estas
versiones del producto aportaran méas ventajas al cliente a medida que vaya comprando

servicios mejorados.

Figura 7. Estrategia de precios para ambos segmentos de clientes

Departamento RRHH (Empresas)

Estrategia de penetracion Estrategia de precios

DC entra en un mercado con muchos competidores. La estrategia de penetracion permitira llegar a un mayor volumen
de empresas a la vez que dara a conocer el producto con un precio asequible. El precio se fijara inicialmente en base a
los competidores. Una vez obtenido una base de clientes estable, se subird progresivamente.

Oferentes de trabajo (Candidatos)

Estrategia de lineas de productos Estrategia economica

Con la estrategia economica DC busca abarcar un gran nimero de clientes permitiendo el acceso a las funciones
basicas de la plataforma gratuitamente. Para los individuos que busquen un servicio "premium", se ofrece también la
posibilidad de adquirir paquetes mejorados que generan mayor valor afiadido.

Fuente: Elaboracion propia

Modelo de ventas

El modelo de ventas hace referencia a como se conseguiran los ingresos, y debe
estar intrinsecamente ligado a la estrategia de precios mencionada anteriormente. De

nuevo, se establecerd un plan de ventas para cada segmento.
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Para las empresas, el modelo empleado sera una composicion entre un modelo
de datos y de suscripcion. En industrias donde se generan gran cantidad de datos, la forma
mas comUn de obtener beneficios es la venta de esa informacidn a otras empresas. Aunque
habra que tener en cuenta las restricciones legales que existen, como la ley de proteccion
de datos expedida por la UE. Junto a este modelo, se emplearé el método de la suscripcion,
cuyo objetivo es involucrar al cliente en una relacién a largo plazo con la empresa. Este
programa vendrd acompafiado de periodos de prueba, donde los clientes podran acceder
a la plataforma a un coste reducido o gratuito, durante un tiempo limitado. Si desean
seguir contando con los servicios de la red, deberan firmar un contrato por una duracion

de tiempo que variara segun las necesidades del cliente.

Para los candidatos se dispondra un modelo Freemium, donde una versién basica
del producto se ofrecera gratuitamente a todos los usuarios. Lo que se busca es generar
un gran volumen de usuarios, cuyos datos seran ofrecidos a las empresas posteriormente.
El interés sera mutuo, ya que los usuarios buscando trabajo estaran interesados en ceder
esos datos. Adicionalmente, este segmento puede ser también una fuente de ingresos, en
cuanto a que los usuarios que busquen un valor afiadido o funcionales adicionales, tendran

la posibilidad de comprar una version avanzada del producto.

Figura 8. Modelo de ventas para los segmentos de clientes

Departamento RRHH (Empresas)

Modelo de datos Suscripeion

A través de la suscripcion mensual o anual se busca obtener ingresos recurrentes de las empresas, las cuales tienen
acceso a la informacion de los candidatos que se ajustan al puesto. De esta forma, se fideliza a estos clientes y se
obtiene rentabilidad a la informacion proporcionada por los oferentes de trabajo.

Oferentes de trabajo (Candidatos)

Version Premium

Modelo Freemium

Con la estrategia economica, DC busca abarcar un gran numero de clientes permitiendo el acceso a las funciones
bésicas de la plataforma gratuitamente. Para los individuos que busquen un servicio "Premium”, se ofrece también la
posibilidad de adquirir paquetes mejorados que generan mayor valor afiadido.

Fuente: elaboracion propia
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Atendiendo a la estrategia de precios mencionada anteriormente y al modelo de
ventas ilustrado en la tabla de arriba, DC fija un precio basado en la competencia natural
y la de otros servicios sustitutivos como LinkedIn, InfoJobs o Bewanted. Estas
plataformas ofrecen dos modalidades de uso: para particulares y para empresas. En el
caso de las empresas, InfoJobs da la posibilidad de publicar ofertas de empleo en un rango
de precios de entre 289€ y 409€, segin las funcionalidades deseadas (InfoJobs, 2019). En
Bewanted, el coste va desde 150€ para un solo proceso de seleccion, con 90 dias para
usarlo, hasta S00€/mes para 20 procesos, con 365 dias de acceso (Bewanted, 2019). Estas
paginas tratan de realizar el ajuste entre candidato y puesto de trabajo, contando con un
pool de usuarios que visualizan las ofertas de las empresas. Para estos usuarios,
plataformas como LinkedIn ofrecen distintas versiones “Premium”, con mejores
funcionalidades y acceso, que permiten aumentar las posibilidades de encaje con la
empresa. Los precios van desde 21,99€/mes para job seekers, pasando por 49,99€/mes

para sales navigators, hasta 89,95€/mes para recruiters (LinkedIn, 2019).

DC estima que estas empresas ofrecen un servicio limitado, ya que su valor reside
en la conexién entre demanda y oferta de trabajo, pero sin llevar a cabo una verificacion
de la informacion proporcionada por los candidatos. A su vez, empresas como Appii y
BlockTac, llevan a cabo esa certificacion, pero no realizan el ajuste entre ambas partes
del proceso. Por ello, Doublecheck considera que ofrece un servicio superior al que
ofrecen individualmente estas plataformas, e incluso mayor que la suma de ambos, al
producir sinergias y efectos de mejora en la eficiencia y coste de los procesos de seleccion
para las empresas, y la unificacion de los datos en una sola plataforma para los candidatos.
Por tanto, DC tiene margen para estipular un precio acorde al servicio prestado. La

siguiente tabla recoge los precios de DC para ambos segmentos de clientes:

Tabla 4. Fuentes de ingresos de Doublecheck

INGRESOS Ingreso empresas Ingreso usuarios

Suscripcion

Version Premium
mensual o anual

Modelo venta

Cuota 499€/ano 19,99€/aino

Fuente: elaboracién propia

32



Las cuotas de la tabla anterior reflejan el precio de venta para empresas y usuarios
por el servicio prestado por DC durante el primer afio. Estos se sitan por debajo de los
precios de la competencia, buscando precisamente atraer a una demanda poco familiar
con el producto. A medida que se consiga asentar una clientela estable, Doublecheck

podrd aumentar el precio, al ofrecer un servicio de calidad valorado por los consumidores.

6. Recursos clave

La seccion de recursos clave describe cuales son los activos mas importantes para
lograr el éxito del modelo de negocio. Estos recursos permitiran a DC crear y ofrecer su
propuesta de valor, alcanzar el mercado objetivo, mantener relaciones con los segmentos
de clientes, y obtener los ingresos esperados. Los recursos necesarios para la puesta en
marcha del negocio seran de carécter fisico, financiero, intelectual y humano. Siendo

estos, parte en propiedad de la compafiia, y otros arrendados por un periodo de tiempo.

Para DC, los recursos clave son los siguientes:

e Una plantilla de profesionales comprometida con el proyecto desde el inicio,
compuesta por desarrolladores, analistas, comerciales y ejecutivos. El equipo
fundador sera el encargado de dirigir la estrategia de la compafiia. Los socios
fundadores, junto con expertos del sector formaran el comité ejecutivo encargado
de la toma de decisiones. El equipo técnico, gestionara las operaciones y
actividades diarias de la compafiia. Estos seran los informaticos y desarrolladores,
que plasmaran las ideas del equipo de direccion en una plataforma atractiva para
los clientes. Los directores serdn los que lleven a cabo las tareas de venta y
relacién con el cliente, con el apoyo de comerciales y analistas. Este es el pilar
central del negocio, y reconocido como el activo més preciado de la compaiiia: su

gente.

Aungue DC no es una compafiia intensiva en capital, serd necesaria una inversion

en equipos Yy activos que permitan su funcionamiento.
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e La plataforma donde estara basada la informacién de los candidatos sera una red
blockchain privada. Desde ahi, las empresas y usuarios tendran acceso a los
servicios de DC. Esta es la parte no visible para el cliente, compuesta por
algoritmos y sistemas de encriptacion que controlaran los desarrolladores (back-
end).

e La pagina web y aplicacion que permita ser la conexion entre el candidato y la
empresa, deberan estar disefiados de forma sencilla e intuitiva. Esta es la parte
visible para el cliente (front-end).

e Equipos informéaticos como ordenadores, sistemas operativos o redes de conexion
potentes, capaces de soportar numerosas transacciones de datos que deberan ser
analizados y almacenados.

e Para lograr un modelo de negocio unico y con una ventaja competitiva, debera

estar basado en una patente registrada ante las autoridades competentes.

7. Actividades clave

Las actividades clave indican las tareas mas importantes que debe llevar a cabo la
compafiia para hacer funcionar el negocio. EI modelo tiene como recurso principal la
plataforma blockchain, por tanto, las actividades clave estaran centradas en torno a la
gestion, desarrollo y mantenimiento de esta red operativa. Entre ellas, encontramos, el
disefio del back y front-end, el desarrollo de la red privada de blockchain o el
almacenamiento de datos a través de un proveedor que dé acceso a la nube. Los testeos y
pruebas también seran necesarios antes de lanzar una nueva versién al mercado, asi como

la integracion del feedback de los usuarios en las mejoras que se desean implementar.

Otras actividades clave estaran enfocadas a la captacion y retencion de los
clientes, que serdn los que permitan obtener ingresos para el funcionamiento del negocio.
Entre las actividades de captacidn, distinguimos entre las que van dirigidas a las empresas
y a los candidatos. Para los departamentos de recursos humanos, se ofreceran periodos de
prueba gratis (30 dias), venta directa a través de llamada telefénica o e-mail y la
presentacion de DC en conferencias, congresos y seminarios de RRHH. Para los usuarios
individuales, la compafiia estara activa en las redes sociales, invertira en SEO

(optimizacion de buscador) y acudira a ferias comerciales (como el foro de empleo). En
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cuanto a las actividades de fidelizacion para las empresas, DC proporcionara informacion
de interés para sus clientes. Por ejemplo, el envio de informes semanales acerca del
namero de contrataciones a través de aplicacion, sistemas de puntuacion basados en la
opinién de los trabajadores o descuentos por fidelidad (contrato de 1 afilo méas barato que
12 meses contratados por separado). Para los candidatos, los programas de retencién
estaran basados en la mejora constante de la plataforma y del servicio ofrecido. Para ello,
DC enviara peridédicamente encuestas de opinion y notificaciones push semanales sobre
la eficiencia del perfil. Ademas de un servicio al cliente por chat 24h que permitira a los

usuarios recibir una atencion desde cualquier lugar y a cualquier hora.

Por ultimo, actividades relacionadas con la financiacion y aspectos legales
permitiran una solvencia econdmica duradera, asi como una seguridad juridica necesaria
para laempresa. Gracias a distintas rondas de financiacion, DC encontrara inversores que
inyectaran capital en la empresa, y permitirdn contar con una estructura financiera
equilibrada. La contratacion de un despacho de abogados ayudara al equipo de direccion
a tomar decisiones teniendo en cuenta una regulacion que se esta tornando cada vez mas

estricta en la industria.

8. Socios clave

Los socios clave de la compafiia describen la red de proveedores y socios
necesarios para el funcionamiento del modelo de negocio. Existen distintos tipos de
acuerdos de colaboracién o asociacion entre los socios. DC busca los siguientes:

e Alianza estratégica entre no competidores
e Relacion comprador-vendedor para asegurar un abastecimiento fiable

e Joint Venture para desarrollar un nuevo negocio (largo plazo)

Los socios mas importantes para DC seran los centro educativos y corporativos,
que serviran de apoyo para distintos aspectos. Por un lado, seran los que permitiran la
validacion de los candidatos en cuanto a hard skills se refiere. Universidades como
ICADE certificaran en la plataforma, que un alumno registrado ha conseguido el titulo en
un area de estudio concreta. Las empresas validaran a los usuarios el haber trabajado con

ellos, en un departamento concreto y detallando las funciones que ha desempefiado. Estas
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validaciones podran ser también de soft skills, pero no a nivel corporativo, sino los
empleados dentro de las empresas, por lo que no se consideran socios clave como tal.
Pero las empresas si permitiran hacer de portavoz de la plataforma entre sus empleados,

para asegurar una captacion y fidelizacion de los usuarios con mayor recorrido.

Otra alianza clave para DC es la que estableceria a través de un acuerdo con un
portal de empleo ya asentado en el mercado como podria ser LinkedIn. A priori, serian
competidores de DC, ofreciendo servicios similares a los usuarios individuales y
empresas. Sin embargo, seria mas interesante para ambos colaborar para alcanzar un
proposito comuan: obtener més beneficio. Estos portales de empleo ya cuentan con una
red de usuarios extensa, ademas de la confianza que han depositado los clientes en ellos.
DC entra en juego, en cuanto a que ofrece un valor afadido para los clientes que los
portales de empleo no han sido capaces de proporcionar. La verificacion y certificacion a
través de la plataforma blokchchain, junto con la validacion de las soft skills, son aspectos
por los que muchas empresas estarian dispuestos a pagar para poder incorporarlos a su

conjunto de activos.

Por ltimo, DC buscara la cooperacion con varios socios de distintos &mbitos que
permitan el desempefio de sus actividades clave. La asociacién con una plataforma de
almacenamiento de datos permitiria obtener un espacio seguro donde recoger toda la
informacion relevante de los candidatos. Cubriendo los aspectos legales, la firma con un
despacho de abogados permite tener las espaldas cubiertas ante litigios y contingencias.
Y mas importante todavia seria el acuerdo con un socio que permita obtener financiacion
para el proyecto, y liquidez en caso que fuera necesario. En un primer momento, la
solicitud de préstamos con entidades bancarias y plataformas de crowdlending
posibilitaran la entrada del capital necesario para la puesta en marcha. Al respecto, el
BBVA habilita programas de financiacion de préstamos ICO para jovenes emprendedores
con tipos de interés bajos (BBVA, Préstamos ICO, 2019). Finalmente, en un futuro, DC
buscaré asociarse con fondos de inversion o inversores particulares que ofrezcan una

posibilidad de crecimiento al negocio.
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9. Estructura de costes

Este apartado comprende todos los costes en los que incurre el modelo de negocio.

Los costes de DC se pueden agrupar en dos categorias:

Costes fijos: estos son los costes que no varian con independencia del volumen
producido o servicio prestado. En esta categoria entraria el importe de creacion y
desarrollo de la plataforma blockchain, tanto el back-end como el front-end. Para
ello, el coste total recogera el sueldo de los desarrolladles e informaticos, la
compra de los equipos y activos necesarios para su mantenimiento. Una vez
lanzado el servicio al mercado, la empresa también tendra un coste de alquiler de
unas oficinas, y los gastos asociados de limpieza, suministros, material oficina y
mantenimiento. Aungue en un principio, para ahorrar en costes, se trabajara desde

el domicilio de uno de los miembros.

Costes variables: estos son los costes que varian en funcion del volumen de
servicios provisto a los clientes. Entre ellos, se encuentran el coste de
almacenamiento en la nube para la informacion y transacciones en la plataforma
blockchain. La empresa Storj permite almacenar esos datos con un coste de
0.015$% por gigabyte (GB) de datos almacenados en la red y un coste de descarga
de 0.05$% por GB. El coste de personal también dependera de la cantidad de
servicios que preste la empresa. Si hay mas empresas a las que prestar servicio,
seran necesarios mas informaticos y técnicos para gestionar a esos clientes.
Ademas, existe un coste de formacidn para los clientes y para los empleados, que

a medida que haya mas usuarios, aumentara proporcionalmente.

Esta estructura se verd mas en detalle con cifras y datos estimados para la

inversion inicial y los primeros afios de la empresa.

Una vez completado el mapa del Business Model Canvas, se obtiene una vision

mucha mas clara y completa del modelo de negocio. El siguiente paso para lograr el éxito

del proyecto, sera la creacion de un plan estratégico que recoja todos los puntos clave
estudiados de DC.
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PLAN ESTRATEGICO

El plan estratégico es el documento que guia las actuaciones de la empresa para
un periodo de tiempo a medio-largo plazo. En él, los responsables de la organizacién
reflejan cual serd la estrategia a seguir de la compariia. EI plan se compone de las
siguientes etapas: misién, vision y valores; analisis de la situacién actual expuesto a través
de las cinco fuerzas de Porter; Diagnostico, el cual se estudiard a través del analisis

DAFO; prioridades estratégicas de la empresa y plan de accién para los primeros afios.

1. Mision
La mision de Doublecheck es la de transformar los procesos de seleccién de las
empresas en todo el mundo. DC busca lograr un encaje 6ptimo entre trabajador y empresa

a través de una tecnologia segura que permita verificar integramente los CV de los

candidatos.

2. Vision

La vision de la empresa es convertirse en la plataforma blockchain lider en
certificaciones de hard y soft skills de los usuarios. DC aspira a proveer un servicio de
excelencia a través de una red global de candidatos y empresas por todo el mundo. El
objetivo ultimo es el de crear una entidad digital soberana de los usuarios, que mejore su

experiencia en los procesos de seleccidn y ayude a encontrar ese encaje con la empresa.

3. Valores

Doublecheck se guia por una serie de valores que considera de suma importancia
para el dia a dia de las actividades y operaciones de la empresa. Entre los mas importantes,
la compafiia destaca los siguiente:

e Transparencia: los métodos y resultados aplicados en Doublecheck son visibles
para todos los grupos de interés. Desde los clientes hasta los accionistas, pasando

por los empleados, proveedores y otros stakeholders de la empresa.
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e Excelencia: DC ofrece un servicio de calidad a todos los segmentos de clientes,
buscando aportar mas valor del que esperan.

e Pasidn: el equipo de Doublecheck se compone de capital humano que trabaja
conjuntamente, para transmitir esa emocion a los participantes del proyecto.

e Aprendizaje y adaptabilidad: el aprendizaje constante es la base para mejorar
y adaptarse a los cambios que se produzcan en el futuro de nuestra sociedad.

e Responsabilidad social: DC se preocupa por el medioambiente y la sociedad,
tratando de mejorar el futuro del planeta y de ofrecer oportunidades a todos los

segmentos de la poblacidn, con foco en las personas en riesgo de exclusion social.

4. Analisis de la situacion actual: 5 fuerzas de Porter

Una vez definido qué es y hacia donde se dirige Doublecheck, es preciso entender
cuél es la situacion actual del entorno de la compafiia. Conocer en qué mercado se
desarrollara la idea de negocio es clave para poder establecer una estrategia acorde con
elambiente del sector e industria. Para ello, herramientas como las cinco fuerzas de Porter
ayudan a conseguir esa vision de conjunto del mercado y entender como esta posicionada
la empresa. En el estudio de Porter se analizan cinco vertientes, que son: el poder de
negociacion de los clientes y de los proveedores, las amenazas de entrada de nuevos

competidores o servicios sustitutivos y la rivalidad entre competidores existentes.

Figura 9. Gréfico de las 5 fuerzas de Porter

Intensidad de Poder de
rivalidad en la negociacion de
industria clientes

Amenaza de
servicios

sustitutivos

Fuente: elaboracién propia (basada en Porter, 1979)
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I.  Poder de negociacion de los proveedores

Para conocer el poder de negociacion que tienen los proveedores del sector sobre
la compafiia, lo primero es identificar quiénes son. Doublecheck necesita de varios
agentes que suministran productos y servicios que permiten el funcionamiento de la
empresa. DC se abastece principalmente de tres fuentes de recursos: material y equipos

informaticos, suministro a la red de internet y almacenamiento en la nube.

Para ver realmente el poder de negociacion de cada uno de estos agentes, es
importante destacar el nimero de proveedores que ofrecen ese producto o servicio, la
escasez 0 abundancia del bien, el tamafio del proveedor y los costes sustitutivos que
implica cambiarse de un suministrador a otro. En los dos primeros casos, existen muchas
empresas que proveen de equipos y material necesario para DC. Ademas, el rango de
precios es muy variado segun las necesidades de la empresa, y la competencia en su
mercado es alta, por lo que es posible conseguir buenas ofertas. Para obtener conexion a
internet, DC puede contratar los servicios de varias compafiias telefénicas, que en los
altimos afios tratan de enganchar a sus clientes con precios bajos y funcionalidades
avanzadas. Su poder de negociacion también se sita en un perfil bajo dado el elevado
ndmero de empresas que proveen un servicio similar. Por dltimo, el almacenamiento en
la nube es algo bastante novedoso en el sector. Sin embargo, cada vez surgen mas
empresas que ofrecen un servicio de almacenamiento como Storj a un precio por debajo
del mercado. Esta linea de negocio empieza a ser muy competitiva, y, por tanto, mejora

el poder de negociacion de DC ante estos proveedores.

En definitiva, DC no deberia preocuparse en exceso, ya que el poder de
negociacion de los proveedores es bajo y con perspectivas de mantenerse en ese nivel en

un futuro no muy lejano.

Il.  Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes se basa en la fuerza de los consumidores
para mover los precios a la baja. De nuevo, una vez identificados los segmentos de

clientes para DC, sera imprescindible analizar el nimero total de clientes y entender la
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importancia que tienen estos individualmente para la empresa, asi como los costes

sustitutivos a los que se enfrentan a la hora de cambiar de proveedor.

Los dos clientes principales para DC son las empresas, en concreto los
departamentos de RRHH, y los individuos en blsqueda activa de trabajo, centrado sobre
todo en los jovenes y recién graduados. El poder de negociacion de estos dos grupos
reside en la influencia econdmica que ejercen sobre la empresa, que depende de los flujos
de ingresos de sus clientes. Si estos decidieran dejar de consumir los servicios de DC,
podrian forzar a la empresa a bajar los precios u ofrecer mejoras de calidad y mas

funcionalidades para evitar su marcha.

Empezando por las empresas, es importante destacar que todas ellas realizan
constantemente procesos de seleccion. El entorno de transformacion actual requiere a las
compariias ser flexibles ante los cambios en la demanda y preferencias de sus
consumidores. Parte de esta agilidad la consiguen a través de restructuraciones de sus
plantillas. De tal forma, DC se posiciona en el vértice del cambio, aportando un valor
diferencial que otras empresas no han sido capaces de conseguir. Esta propuesta de valor
de calidad estard recompensada con una alta demanda de los servicios de DC. Situandose
con una estrategia de precios bajos en un primer momento, y con un servicio de calidad,
lograra fidelizar a sus clientes en poco tiempo. Una vez conozcan las ventajas que aporta
contar con la plataforma de DC, se podran subir paulatinamente los precios. Para
entonces, los costes de sustitucion para estas empresas ya seran altos, y su poder de

negociacion reducido.

Para los usuarios individuales es distinto, ya que estos no deben pagar para el uso
exclusivo de la plataforma al contar con un acceso gratuito. No obstante, pueden disponer
de una funcionalidad mayor pagando una version “Premium”. Los costes de sustitucion
vendran en cuanto empiecen a pagar por el servicio mejorado que ofrezca DC. Pero,
suponiendo que no aparezca un competidor hasta tiempo mas tarde de haber entrado en
el mercado, DC dispondra de una ventaja competitiva al ser la primera en posicionarse.
Los costes sustitutivos para este segmento de clientes seran altos, al no encontrar una
empresa que les proporcione un servicio de calidad como el de DC, o al menos no a un
precio competitivo debido las curvas de aprendizaje que habra logrado una empresa con

experiencia en el mercado.
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Aunque aparentemente el poder de negociacion de los clientes pueda parecer
limitado, la mayor amenaza proviene de una posible integracion vertical en la cadena de
valor de los mismos. Si las empresas y centros educativos establecieran sus propios nodos
y fueran capaces de verificar la informacién aportada de los usuarios, DC quedaria fuera
del sistema. Estas organizaciones prescindirian de los servicios de Doublecheck, creando
una red e infraestructura que permita esta conexién segura entre empresa y candidato sin

necesidad de un intermediario.

I1l. Rivalidad en la industria

Los drivers de un mercado con rivalidad intensa, tienen que ver con el nimero de

competidores, la oferta de un servicio diferenciado o0 no y la solidez de esta competencia.

Actualmente no hay muchas compafiias en el mercado que provean de un servicio
igual que el de DC, pero si algo similar. Por un lado, encontramos modelos como el de
LinkedIn, que buscan recoger todos los datos del curriculum de los usuarios para crear
un perfil en su plataforma digital que sea visible para las empresas. O portales como
Bewanted o Infojobs, que permiten a las empresas ofertar puestos de trabajo para los
usuarios que la frecuentan. Por otro lado, existen empresas como BlockTac, que utilizan
la tecnologia blockchain para registrar y validar informacion de los usuarios. Establecen
acuerdos con escuelas, universidades, pequefios comercios y grandes empresas para
emitir certificados en formato digital, asegurando a estas entidades la inmutabilidad de
sus datos en la red (BlockTac, 2019). Otra start-up llamada Appii permite a los usuarios
crear un perfil digital con su informacién académica y profesional. Se asocia con
empresas Yy centros educativos para certificar esos datos, y ademas permite la conexion
entre candidatos y empresas para agilizar y mejorar la contratacion (Appii, 2019). En la
figura 10, se puede observar como estan posicionados estas compafiias en funcion de los

atributos estudiados.

Estas empresas, que cuentan con modelos de negocio cercanos al de Doublecheck,
no consiguen diferenciarse entre ellas. Compiten todas en un mismo nivel, que seria el de
proporcionar a los clientes una validacion de hard skills en la red blockchain. Sin
embargo, el valor afiadido que ofrece DC es la certificacion de unas soft skills que el

mercado ya esta empezando a demandar. Por tanto, la empresa deberd ser capaz de
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distinguirse de sus competidores ofreciendo un servicio diferenciado que le permitira
capturar una gran cuota de mercado. Con todo ello, el mercado resulta muy atractivo para
DC con una competencia escasa, poco diferenciada y con posibilidad de conseguir una

ventaja competitiva que la sitle por encima de sus rivales.

Figura 10. Mapa de competidores

Appii B Blockiac
Infojobs B Linkedin
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Fuente: BridgeforBillions (2019)

IV. Amenazas de sustitucion

A dia de hoy no existe un servicio que pueda sustituir al 100% al que ofrece
Doublecheck. Como se ha mencionado, los competidores se centran en otras
funcionalidades que DC ya ofrece, pero sin ir mas alla de la validacién de hard skills. De
esta forma, DC no cuenta con una amenaza directa de servicios sustitutivos, al

proporcionar una calidad y rendimiento por encima de sus rivales en el mercado.

Lo importante en esta seccidn serd la percepcion de los clientes en cuanto a esta
diferenciacion. Si estos no son capaces de ver el salto de calidad que ofrece la plataforma
de DC, entonces lo costes de sustitucion disminuiran y si existird una seria amenaza de
ser suplantados. No obstante, el precio de partida sera igual o menor que el de sus
competidores, para asegurar que los consumidores escogen la plataforma de DC.
Adicionalmente, se presentara a los clientes el servicio como una forma de ahorrar costes
de personal, ya que antes era necesario una persona que revisara todos los CVs
manualmente. La posibilidad de automatizacion a través de la plataforma de DC mejorara

la eficiencia y reducira ese coste de personal de las organizaciones. Una vez hayan podido
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ver la aportacion de valor del servicio prestado por la compafiia, esos costes de sustitucion

se iran elevando, disminuyendo la amenaza de sustitucion.

V. Amenazas de entrada de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores es real y efectiva en mercados donde los
margenes son elevados, con bajas barreras de entrada y salida, con poca competencia y
bajo poder de negociacion de clientes y proveedores. En suma, cuando el mercado es

atractivo e incentiva la entrada de nuevos jugadores.

El mercado al que se dirige Doublecheck permite la entrada de competidores, ya
que las barreras de entrada o salida no son muy altas. No existen impedimentos legales o
de capital que dificulten la implantacion de nuevos negocios. Aunque, la obtencién de
una patente podria crear obstaculos a los negocios que pretendan aventurarse en la
validacion de soft skills. Otro impedimento seria la generacion de economias de escala y
curvas de aprendizaje durante los primeros afios del negocio, que permitan a DC obtener
ventajas competitivas. Pero en general las barreras de entrada son bajas y no permiten

gozar de inmunidad en el mercado.

Asu vez, el poder de los proveedores y distribuidores es practicamente nulo, y los
clientes hasta ahora no han sabido controlar o dirigir las politicas de precios de las
empresas, al ser un mercado aun desconocido e incipiente. Pocos competidores y altas
posibilidades de conseguir buenos beneficios, hacen que sea muy atractivo para invertir.
DC debera atenderse a una posible entrada de competidores en un futuro, con servicios

similares y altamente diferenciados.

Esta sera la mayor amenaza para la empresa y donde se debera poner el foco en
los primeros afios de su puesta en marcha. La situacion del entorno de DC debera ser
expuesta junto con el anélisis DAFO, para conocer las capacidades y limitaciones tanto

internas como externas.
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5. Diagnostico: Anélisis DAFO y CAME

El analisis DAFO permitird observar de forma global las fortalezas y debilidades
a nivel interno de la empresa, asi como las oportunidades y amenazas que se presentan en
el entorno. Posteriormente, la matriz CAME reflejard la toma de decision una vez

estudiada la posicion interna y externa de la compafiia.

Analisis DAFO

l. Debilidades

Las principales debilidades de la compafia vendran motivadas por la falta de

experiencia en la industria y veterania temporal que no posee la start-up.

En primer lugar, el equipo fundador, compuesto por los cinco socios, pertenecen
todos al mismo campo de estudio. El haber estudiado todos los integrantes del grupo la
misma carrera, genera una escasez de diversidad, que es fundamental a la hora de tomar
decisiones. Para ello, requeriran de un nuevo miembro en el equipo directivo que ofrezca
una vision en materia de tecnologia e innovacion necesaria para enfocar el plan

estratégico y las actividades de la compaiiia.

Esa dependencia de agentes externos también se puede observar con la necesidad
de abastecimiento de recursos que DC no se puede proporcionar de forma autonoma. Sin
ser una empresa que requiera mucho capital para funcionar, la inyeccion de fondos inicial
sera clave en los primeros compases de DC. Una linea de crédito accesible genera
dependencia econdmica con entidades bancarias o inversores que exigiran mayor retorno.
Por otro lado, la empresa precisa de suministro externo para acceder a internet y al
almacenamiento de los datos, para asegurar la continuidad de la plataforma. La
interrupcién del aprovisionamiento de alguno de estos recursos puede tener

consecuencias nefastas para DC.

Por Gltimo, la falta de confianza de socios y clientes muestra una de las
debilidades mas latentes de la empresa. Para los socios estratégicos de la empresa, la falta
de experiencia y juventud del equipo genera desconfianza. Esto supone una relacion de

poder desigual en las negociaciones de acuerdos, donde podran exigir condiciones menos
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favorables para DC. En cuanto a los clientes, una empresa que acaba de salir
recientemente al mercado es siempre sefial de precaucion. Y encima con una tecnologia
nueva y cuyas ventajas aun se desconocen, como es blockchain. La empresa sera
vulnerable en un principio, al contar con escaso reconocimiento por parte de los clientes.
Deberda incurrir en altos constes de adquisicién para hacerse hueco en el mercado y
generar seguridad a sus clientes. Controlar estos costes y traducirlos en clientes reales

determinara el éxito o fracaso de la compafiia.

Il. Amenazas

La principal amenaza que se ha identificado es la posible entrada de nuevos
competidores en el mercado que neutralicen la ventaja competitiva que pueda conseguir
DC y reduciendo sus margenes. Ademas, la incursién de empresas con mas recursos y
reconocimiento podria desplazar por completo a DC del mercado. Compafiias como
Telefonica, han lanzado recientemente pruebas piloto de certificacion de soft skills
promovido por la Comisidn Europea (Fundacion Telefonica, 2019). EI BBV A public6 un
informe sobre la importancia que adquiririan estas competencias en el futuro, y
remarcando la consciencia de la entidad bancaria acerca del asunto (BBVA, 'Blockchain’
y 'soft skills', 2017).

Otra amenaza seria esa integracion vertical que se ha identificado en apartados
anteriores, y que supondria la eliminacién de plataformas como Doublecheck. Al estar
todo integrado en una red descentralizada, no habria necesidad de intermediarios que

pusieran en contacto a candidatos y empresas.

I1l. Fortalezas

La fortaleza que caracteriza el modelo de negocio de Doublecheck es la propuesta
de valor a sus clientes. La empresa parte, no solo con una idea muy potente, sino con una
metodologia que la sustenta por detrds. DC identifica que las soft skills son de vital
importancia para las empresas, y la puesta en marcha del proyecto en si es una ventaja

competitiva frente al resto de empresas, que no han sido capaces de llegar con una
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solucidn viable. El ser la primera en penetrar el mercado, supone una posicion de ventaja

frente a sus competidores actuales y potenciales.

En la misma linea, el uso de la tecnologia blockchain es visto como una fortaleza
en el mercado. En un momento de transformacion digital a gran escala, los usuarios
empezardn a demandar sistemas que protejan sus datos y ofrezcan a la vez un servicio de
calidad. La plataforma de DC proporciona confianza y fiabilidad a sus clientes, basandose

en un activo con unas cualidades con mucho recorrido aun por delante.

Ademas, contaré con el apoyo de la consultora Everis para desarrollar su modelo
de negocio. El acceso al talento, recursos y expertos del sector aporta una ventaja a la

compafiia, que sabra explotar desde el principio.

IV.  Oportunidades

Esta seccion analiza las palancas que brinda el entorno para que la propuesta de

negocio de Doublecheck pueda crecer.

Como se ha destacado anteriormente, el mercado de esta tecnologia esta en auge.
Cada vez son mas las empresas e individuos que demandan tecnologia blockchain que
ayude a autentificar y proteger sus datos. Y es que la ciberseguridad ya esta en la agenda
de empresas y gobiernos, como se puede ver con la estrategia de Mercado Unico Digital
disefiada por la Unién Europea. Dos de sus multiples objetivos son: crear un Ginico espacio
de ciberseguridad en Europa, y la proteccion de datos de los internautas europeos
(Comision Europea, 2019). EI mercado no ha estado nunca mas a favor de plataformas

como la de Doublecheck que buscan satisfacer necesidades crecientes.

Ademas, no solo es el uso de un activo con una demanda ascendente, sino el
contenido que hay detrés de la idea de negocio. Hasta ahora las empresas se centraban en
las capacidades técnicas de sus empleados, prestando poca atencién a las soft skills. Sin
embargo, segun estudios publicados por la revista Forbes y otros medios, esta tendencia
estd cambiando. Basado en la encuesta de Payscale, dirigida a gerentes de contratacion,
mas del 60% reconocieron que sus empleados encontraban dificultades para resolver

problemas o pensar de forma critica. Asimismo, mas de la mitad confesaron que sus
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nuevos trabajadores no prestaban atencion a los detalles, y que muchos presentaban
deficiencias en competencias de comunicacion y trabajo en equipo (Cote, 2018). El
informe que confirma este cambio de paradigma es el QS’ Global Employer Survey
(Encuesta Global a Empleadores) de 2018, donde aparece una lista con las habilidades y
competencias mas valoradas por las empresas. Segun el estudio, los conocimientos y
habilidades técnicas ocuparian la octava posicidn, mientras que las siete anteriores serian
todas soft skills (Chang, 2018). Las empresas que no sean capaces de anticiparse al
cambio perderan su ventaja competitiva y se quedaran atrds. DC quiere liderar esta

transformacion, ofreciendo lo que muchas compariias estdn empezando a valorar.

Que mejor oportunidad para Doublecheck, que la de posicionarse en un mercado
que valora cada vez mas unas soft skills necesarias para desempefiar las tareas del futuro,

y una tecnologia imprescindible para el devenir de la sociedad.

Figura 11. Resumen gréafico del analisis DAFO

Falta de experiencia y capacidades técnicas
Dependencia de agentes suministradores de
recursos: capital y equipamiento

Falta de confianza socios estratégicos y clientes

Entrada nuevos competidores en el mercado con
mas recursos y reconocimiento

Debilidades - Integracion vertical en la cadena de valor de las
empresas

Oportunidades

Valor afiadido con la certificacion de soft skills
Empleo de tecnologia innovadora: blockchain
Demanda de tecnologia blockchain: aporta seguridad - Apoyo de una consultora tecnolégica:

y confianza recursos y expertos

Cambio de paradigma: empresas empiezan a valorar

mas las capacidades soft de los empleados

Fuente: elaboracién propia

Matriz CAME

Una vez analizadas las oportunidades y amenazas que supone el entorno, junto
con las capacidades y limitaciones internas de la empresa, se hara uso de la matriz CAME
para identificar las lineas de actuacion a poner en marcha. Esta herramienta permite
definir las acciones especificas que se integraran en el plan estratégico. Busca aportar una
solucion operativa para cada una de las esferas estudiadas en el analisis DAFO. La matriz
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CAME trata de Corregir las debilidades, Afrontar las amenazas, Mantener las fortalezas

y Explotar las oportunidades.

I. Corregir

Para corregir las debilidades, Doublecheck tiene que disminuir esos obstaculos
que le pueden hacer perder competitividad. En primer lugar, para resolver la falta de
conocimientos técnicos, deberia incorporar especialistas del sector en la plantilla, asi
como expertos en transformacion tecnolégica. En segundo lugar, debe reducir esa
dependencia en recursos externos o por lo menos evitar que se puedan ocasionar
interrupciones. Para ello, puede firmar contratos de larga duracidn con sus proveedores
de internet y almacenamiento, y exigir a sus inversores un flujo de capital constante
durante un largo periodo de tiempo. Por ultimo, DC tiene que mejorar el nivel de
confianza de sus socios y clientes. En cuanto a los socios estratégicos, es importante
ofrecer contratos provechosos y con ventajas para estas empresas, que permitan a DC
gozar de esa colaboracion. Por otro lado, DC debera invertir en marketing o lanzarse al
mercado en busqueda de clientes ofreciendo una perspectiva de seguridad y conocimiento
en el proyecto para captar la atencion y mandar un mensaje de confianza a los
consumidores. De la misma forma, debe contar con un producto de calidad a un precio
Optimo, para que la primera experiencia de uso sea excelente y generar un efecto “bola

de nieve” con el resto de agentes del mercado.

I1. Afrontar

Para afrontar las amenazas de entrada de nuevos competidores, DC tiene varias
alternativas. Por un lado, establecer una alianza con otras empresas del sector que le
permita crecer y conseguir sinergias que ofrezcan ventajas competitivas ante nuevos
jugadores. Por otro lado, invertir en desarrollo e innovacion para conseguir un servicio
claramente diferenciado del de sus competidores. Otra opcion es buscar una partnership
con una gran multinacional que ponga el capital y la marca para evitar ser comidos por
los “grandes peces” del mercado. En referencia a la posible integracion vertical de las
empresas, DC debe ofrecer un servicio de calidad que impida a estas compafiias lograr
esa integracion con las misma funcionalidades y ventajas que ofrece la plataforma de DC

a un coste asequible. De tal forma que no les compense crear esa red descentralizada
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teniendo una empresa como DC que, proporciona esa solucion mejor que ellos, y a un

coste menor.

1. Mantener

Para mantener las fortalezas que permiten conseguir una ventaja competitiva, DC
debera seguir contando con los servicios de Everis, para lograr ese apoyo econémico y
técnico. Podria firmar acuerdos de mutuo beneficios u ofrecer una participacion para
lograr el compromiso de sus socios. A su vez, serd clave reforzar las técnicas de
validacién de soft skills que realmente aportan el valor diferencial a la compafiia. Estar
constantemente actualizados en los métodos a aplicar y buscando el feedback de empresas
y usuarios para ofrecer mejores soluciones. Por Gltimo, contar con la ultima version e
innovacion tecnologica que ayude a mejorar la confianza de los clientes en la plataforma
blockchain. Invertir en las redes mas rapidas y eficientes que permitan a los clientes gozar

de una plataforma de vanguardia.

IV. Explotar

A la hora de explotar las oportunidades, DC tiene la posibilidad de situarse en un
eslabon por encima de sus competidores. El entorno de transformacion tecnologica que
demanda innovacién tecnoldgica como blockchain y el cambio de paradigma hacia las
soft skills permitiran a la compafiia gozar de una posicion privilegiada en el mercado.
Debera convertir estas oportunidades en futuras fortalezas, y la mejor forma para hacerlo
es no dejar de invertir y actualizarse segun las necesidades de sus clientes. Esto permitira
a DC ofrecer servicios complementarios mas adelante, una vez lograda la confianza de
sus clientes mas fieles, o incluso buscar nuevos consumidores en distintas geografias. Las
posibilidades de DC son multiples, pero debe asegurarse la viabilidad de ese recorrido

antes de tomar cualquier decision.
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Figura 12. Resumen de la matriz CAME

/ CORREGIR \ / AFRONTAR \

- Incorporar al equipo un - Alianza con empresas del
experto en la materia sector para crecer
- Contractos larga duracion - Invertir en I+D
con proveedores - Partnership con
- Acuerdos favorables para multinacional
soclos estratégicos - Offrecer servicio de calidad a
- Marketing y presentaciones precio optimo

\ para clientes / \ /
p N A

MANTENER EXPLOTAR
- Ofrecer participacion a - Oportunidad del entorno
Everis para posicionarse como lider
- Actualizacion de tecnologia del cambio
constante - Explorar mas ofertas de
- Buscar nuevos métodos para servicios complementarios u
validacion soft skills otros segmentos de clientes

- L /

Fuente: elaboracién propia

6. Prioridades estratégicas y plan de accion

Una vez definida la mision y vision, y analizado el entorno de la compafiia, junto
con las capacidades y limitaciones de la empresa, se elaborara un plan de accién y
definiran las lineas estratégicas. Este primer documento asegura que la vision de la
compariia se concreta y permite al equipo de direccion contar con ciertas metas a corto
plazo. Ademas, definira la forma en que el grupo llevara a cabo las estrategias para
alcanzar los objetivos. Para ello, se establecerdn unas metas a seguir, se fijaran unos

plazos y se estimaran los recursos necesarios.

Obijetivos estratégicos

Se empezara definiendo los objetivos para el primer afio de la empresa. Para ello
se emplea la técnica SMART, que implica que las metas propuestas sean Especificas (S),
Medibles (M), Alcanzables (A), Realistas (R), y acotadas en el Tiempo (T). Se plantean

los siguientes objetivos:
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El objetivo principal y mas importante, es la creacion de la plataforma
blokchchain, tanto el back-end como el front-end, ya que sin ella no hay negocio
posible. Los interfaces a desarrollar son dos, la aplicacion para mévil o Tablet y
la pagina web, que permitiran el acceso tanto a empresas como usuarios. No solo
se pretende desarrollar la plataforma, sino también realizar las pruebas necesarias
antes de su lanzamiento. Este es el activo mas importante para la compafiia, y
debera tratarse con sumo detalle. Los desarrolladores e informéticos tendran una
tarea compleja por delante, pero sera donde se destinen mas recursos durante los
primeros meses. El objetivo sera tener la plataforma lista para su puesta en marcha
tras 9 meses de trabajo.

El segundo objetivo tiene que ver con los clientes que se espera obtener. El inicio
de la captacion de clientes empezara desde el dia 1, con la salida de la empresa al
mercado. Después del pitch final del concurso Everis-Comillas, empezara la
busqueda de clientes, en ambos segmentos. Para las empresas, la venta directa
sera el método empleado para su captacion, mientras que, para los candidatos, se
daran presentaciones en universidades y centro educativos, asi como campafias de
marketing a pequefia escala. EIl objetivo marcado sera obtener en torno a 300
empresas y +50.000 usuarios a finales del primer afo.

Por ultimo, sera clave obtener la financiacién que permita poner en marcha el
proyecto. Se buscardn inversores que deseen formar parte de la iniciativa de
Doublecheck a cambio de una participacion, asi como financiacién bancaria con
un tipo de interés de mercado. El objetivo serd conseguir levantar 130.000€,

siendo al menos un 50% de capital.

Proyeccién financiera

Una vez identificados los objetivos de DC, se elaborara la proyeccién financiera,

que comprendera los ingresos y gastos esperados, asi como la estructura de capital para
los primeros cuatro afios de vida. En base al plan de expansion de la empresa, se
establecieron tres escenarios que representaban cada uno los estados financieros de la
compaiiia. Con la finalidad de exhibir el marco financiero mas adecuado y realista para
DC, se escogera la planificacion normal, dejando fuera las proyecciones optimista y

pesimista.
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- Ingresos

En primer lugar, los ingresos de DC provienen de dos fuentes que ya se han
identificado, que son las empresas y los usuarios. Para estimar las ventas de la compafiia,
se realizara una prediccion de la evolucion de los clientes que se esperan captar en los

proximos anos.

Tabla 5. Proyeccion clientes de Doublecheck

Evolucidn clientes

Ao 20/21 21/22 22/23 23/24

# Empresas 315 650 1.445 3.080
Crecimiento 106,35% 122,31% 113,15%

# Usuarios 50.000 125.000 215.000 430.000

% premium 1,2% 1,5% 1,8% 2,3%

# Usuarios Premium 600 1.875 3.870 9.890
Crecimiento 212,50% 106,40% 155,56%

Fuente: elaboracion propia

Una vez conocido el volumen de clientes esperado, se calculara el ingreso total

para ambos segmentos de clientes en funcion del precio de venta de los servicios.

Tabla 6. Precio del servicio para cada segmento de cliente

Precio (anual)

ARo 20/21 21/22 22/23 23/24
Suscripcion empresa €499,00 €549,00 €649,00 €699,00
Premium €19,99 €19,99 €24,99 €24,99

Fuente: elaboracion propia

Por un lado, se cobrara una cuota fija anual a las empresas de 499€ el primer afio,
por la instalacion de la plataforma en sus terminales, el acceso a los datos de los
candidatos, los cursos de formacion, las manuelas de uso, atencion al cliente y servicios
adicionales. Por otro lado, los usuarios tienen acceso gratuito a la version basica de la
aplicacion o web. Sin embargo, para acceder a mayores ventajas y funcionalidades podran

adquirir la version Premium por 19,99€/afio. Estos precios iran variando a lo largo de la
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vida de la empresa, ya que conseguira atraer mas demanda Yy fidelizar a sus clientes. Por

altimo, se calcula el ingreso total anual de la compafiia para los primeros cuatros afos.

Tabla 7. Ingreso anual de Doublecheck

Ingreso

Afo 20/21 21/22 22/23 23/24

Empresas €157.185,00 €356.850,00 €937.805,00 €2.152.920,00

Usuarios €11.994,00 €37.481,25 €96.711,30 €247.151,10

Total €169.179,00 €394.331,25 €1.034.516,30 €2.400.071,10
Crecimiento 133,09% 162,35% 132,00%

Fuente: elaboracién propia

El ingreso total estd compuesto por el nimero de clientes que se espera captar por
el precio anual del servicio. El ingreso total se puede ver en la tabla superior, ademas del

crecimiento anual esperado.

- Costes

El coste principal para Doublecheck es el de desarrollo y programacion de la
plataforma blockchain. Crear todo el front y back-end llevara tiempo y supondra uno de
los mayores costes para la empresa, por lo menos en el afio de inauguracion. Se
contrataran a dos programadores, uno encargado de crear la plataforma blockchain (back-
end), y el otro de disefiar las interfaces de la aplicacién y web (front-end). Mientras los
programadores de blockchain estdn mas cotizados hoy en dia y cobran de media unos 70€
la hora (CNBC, 2018), un programador de software cobra unos 55€ la hora. Contando
que seran 9 meses de trabajo (1440h), se calculara cuanto sera el coste de desarrollo de la
plataforma. Este coste no se contabilizard como gasto en un primer momento, sino que se
activara y amortizara linealmente en 6 afios, que es el maximo que estipula la norma
contable (Agencia Tributaria, 2019).
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Tabla 8. Coste creacion plataforma Doublecheck

Coste de programacion

Programador blockchain €100.800,00
Horas 1440
Coste/hora €70,00
Programador interfaz €79.200,00
Horas 1440
Coste/hora €55,00
Total €180.000,00

Fuente: elaboracion propia

Otro de los costes més significativos para la empresa seré el salario de su plantilla,

compuesta por dos programadores, los cinco socios fundadores que desempefiaran un

papel ejecutivo y los servicios de un experto en blockchain ayudando al equipo directivo.

Se contara con el consultor de tecnologia unas 10 horas al mes, siendo su retribucion de

100€/hora. Los programadores encargados de mantener el correcto funcionamiento de la

red cobraran igual que los cinco socios, un salario mensual de 1200€. Los salarios

creceran un 3% por encima del nivel de inflacion en el pais, que se estima cercano al

1,2% para los proximos afos (Expansion, IPC de Espafia, 2019).

Tabla 9. Coste sueldo empleados de Doublecheck

Sueldos empleados

ARo

Sueldo programador
# Programadores
Total programadores
Sueldo ejecutivo

# Ejecutivos

Total ejecutivos
Sueldo consultor
Horas Consultor
Total consultores

Total

20/21
€14.400,00
2
€28.800,00
€14.400,00
5
€72.000,00
€100,00
120
€12.000,00

Fuente: elaboracion propia

21/22
€15.004,80
2
€30.009,60
€15.004,80
5
€75.024,00
€104,20
140
€14.588,00

€112.800,00 €119.621,60

22/23
€15.635,00
3
€46.905,00
€15.635,00
5
€78.175,01
€108,58
150
€16.286,46

€141.366,47

23/24
€16.291,67
3
€48.875,02
€16.291,67
5
€81.458,36
€113,14
200
€22.627,32

€152.960,70
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El coste de almacenamiento en la nube sera el que cargara la empresa Storj por el

deposito y descarga de datos de su plataforma online. Los gastos variaran en funcion del

namero de usuarios, ya que el coste esta asociado a los datos descargados y almacenados

para cada uno de ellos.

Tabla 10. Coste almacenamiento en la nube

GB/Usuario 0,35

Coste GB/Almacenado 0,18€

Coste GB/Descargado 0,6€

Coste nube

ARo 21/22

# Usuarios 50.000 62.500
Coste almacenamiento €9.000,00  €11.250,00
Coste descarga €30.000,00  €37.500,00
Total €39.000,00 €48.750,00

Fuente: elaboracién propia

22/23
78.125
€14.062,50
€46.875,00
€60.937,50

23/24
97.656
€17.578,13
€58.593,75
€76.171,88

Ademas, Doublecheck incurrira también en gastos de formacién a empleados y empresas

para dar a conocer la tecnologia. Los cinco socios junto con los programadores, atenderan

un curso de cuatro médulos en blockchain que tiene un coste de 1.200€/persona

(Blockchain Espafia , 2019). Para los clientes, se ofreceran seminarios antes o después de

las presentaciones, cuyo coste sera de S00€ por sesion.

Tabla 11. Coste formacion empleados y clientes

Coste formacion
Ao

Coste/empleado
Formacion empleados
Coste/seminario

# Seminarios
Formacién clientes
Total

Fuente: elaboracién propia

20/21
€1.200,00
€8.400,00

€500,00

12

€6.000,00
€14.400,00

21/22

€500,00

30
€15.000,00
€15.000,00

22/23

€1.200,00
€500,00

20
€10.000,00
€11.200,00

23/24

€500,00
15
€7.500,00
€7.500,00
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Tal y como se ha mencionado anteriormente, la empresa también soportara unos
costes de marketing, para cubrir principalmente los gastos de presentaciones en
universidades y publicidad a pequefia escala. Cada pitch se realizard en grupos de dos o
tres personas, y el coste de la sesion sera de unos 50€ por persona, contando
desplazamiento, dietas y otros gastos. Los costes de publicidad se asocian a post en las
redes sociales, anuncios en espacios publicos y SEO (optimizador de buscador en
internet). Los primeros afos la inversion en marketing serd menor, pero a medida que se
vaya asentando el modelo de negocio, se podra ir aumentando el prepuesto destinado a

publicidad.

Tabla 12. Coste de marketing y publicidad

Coste marketing

ARo 20/21 21/22 22/23 23/24
Coste/Presentacion €100,00 €100,00 €100,00 €100,00
# Presentaciones 12 30 20 15
Total presentaciones €1.200,00 €3.000,00 €2.000,00 €1.500,00
Publicidad RRSS €10.500,00  €28.000,00 €35.000,00  €50.000,00
Publicidad EEPP €7.500,00  €23.000,00 €34.000,00  €44.000,00
Publicidad SEO €4.000,00  €20.000,00 €35.000,00  €60.000,00
Total publicidad €22.000,00  €71.000,00 €104.000,00 €154.000,00
Total €23.200,00  €74.000,00 €106.000,00 €155.500,00

Fuente: elaboracion propia

Contando con el apoyo del experto en blokchain y los programadores de software
con formacion acerca de la tecnologia, Doublecheck invertira ademas en torno a un 10%
de sus costes totales en Inversion y Desarrollo (I+D). Desde el equipo directivo, estan
convencidos que esta inversion sera crucial para asegurar una plataforma de calidad y

aportacion de valor a los clientes en el futuro.

Por Gltimo, se estiman ciertos costes asociados al material de oficina y suministros
como agua y electricidad. El coste por material sera de unos 40€ por persona, mas
55€/mes en suministros. Ademas, la depreciacion de los activos de la compania sera
Unicamente la del mobiliario y equipos informaticos necesarios para trabajar. El

mobiliario se valora a un precio de adquisicion de 2500€ y un ordenador para cada

57



miembro de la plantilla con un coste de 1500€. La amortizacion de ambos activos sera

lineal, de 10 y 6 afios respectivamente.

- Estructura financiera

Atendiendo a las proyecciones financieras de costes e ingresos para el primer afio
de lanzamiento de la empresa, se ha calculado que las necesidades de financiacién, de
crédito y liquidez, rondaran los 130.000€. Para cubrir esta inyeccion de capital, se han
previsto las siguientes fuentes:

e Lossocios fundadores contribuiran con 10.000€ cada uno en forma de aportacion
monetaria para el comienzo del proyecto. Otros 25.000€ seran aportados por
business angels a cambio de una participacion. Por tanto, 75.000€ formaran el
capital social de la empresa.

e Por otro lado, la entidad bancaria BBVA concedera un prestamo ICO, sujeto a
unas condiciones especificas. Este tipo de crédito tiene una limitacion méxima de
25.000€, y la posibilidad de concretar hasta 2 afios de carencia. No hay comisiones
de apertura o estudio, y una amortizacion de entre 1 y 10 afios. En préstamos de
dos a tres afios, se computa un interés variable referenciado a Euribor 6 meses
mas un diferencial de 4%.

« Por ultimo, la financiacion restante provendra de Gorwly, uno de los lideres de
crowdlending en Espafia. El tipo de interés varia segun el plazo, sector y garantia

para los inversores, pero en media ronda entre el 7-8% de interés (Growly, 2019).

- Cuenta de resultados

La cuenta de pérdidas y ganancias muestra la generacién de beneficio neto para
la empresa en un periodo determinado. Esta es la que determina si el negocio es capaz de
sacar rendimiento al capital empleado a través de la actividad de la empresa. En el caso
de Doublecheck, salvo el primer afio que estaria incurriendo en perdidas, a partir del
segundo curso generaria ingresos positivos los afios siguientes a su puesta en marcha,

como se puede observar en la tabla a continuacion:
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Tabla 13. Cuenta de resultados

Cuenta de PyG

Afo 20/21 21/22 22/23 23/24
Ingresos €169.179,00 €394.331,25 €1.034.516,30 €2.400.071,10
Suscripcién empresas €157.185,00  €356.850,00 €937.805,00 €2.152.920,00
Premium usuarios €11.994,00 €37.481,25 €96.711,30 €247.151,10
Costes (€208.170,00) (€281.141,60) (€348.323,97)  (€427.952,57)
Sueldos y salarios €112.800,00  €119.621,60 €141.366,47 €152.960,70
Salarios programadores  €180.000,00

Trabajos realizados I.1. -€180.000,00

Nube Storj €39.000,00 €48.750,00 €60.937,50 €76.171,88
Marketing €23.200,00 €74.000,00 €106.000,00 €155.500,00
Innovacién y Desarrollo €18.000,00 €23.000,00 €28.000,00 €35.000,00
Formacion empleados €8.400,00 €1.200,00

Formacidn clientes €6.000,00 €15.000,00 €10.000,00 €7.500,00
Material oficina €350,00 €350,00 €400,00 €400,00
Suministros €420,00 €420,00 €420,00 €420,00
EBITDA (€38.991,00) €113.189,65 €686.192,33 €1.972.118,53
Amortizacidon software €30.000,00 €30.000,00 €30.000,00 €30.000,00
Amortizacion

mobiliario €250,00 €250,00 €250,00 €250,00
Amortizacidn E. Info. €1.750,00 €1.750,00 €2.000,00 €2.000,00
EBIT (€70.991,00) €81.189,65 €653.942,33 €1.939.868,53
Intereses de deuda €3.100,00 €3.100,00 €8.100,00 €8.900,00
EBT (€74.091,00) €78.089,65 €645.842,33 €1.930.968,53
Impuesto de sociedades €19.522.41 €161.460,58 €482.742,13
Beneficio Neto (€74.091,00) €58.567,24 €484.381,75 €1.448.226,40

Fuente: elaboracion propia

Para los ingresos, la evolucion es muy positiva para ambos segmentos, con un
crecimiento de doble digito anual. En cuanto a los costes, sera importante analizar la
implicacién que tiene cada uno de ellos en el total de gastos de la compafiia. Los sueldos y
salarios representan en torno al 45% de los costes totales, el coste de almacenamiento un
19%, innovacion y desarrollo un 10%, la formacion de empleados y clientes un 4%,
marketing en torno a un 20% Yy el resto un 2%. Habra que tener en cuenta los costes que
suponen un gran desembolso para la compafiia que no se disparen y tratar de contenerlos, a

la vez que mejorar ingresos para maximizar beneficios.
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Figura 13: Evolucion de ingresos, costes y beneficio neto de DC

Proyeccion financiera
3,000,000.0 €
2,500,000.0 €
2,000,000.0 €
1,500,000.0 €
1,000,000.0 €
500,000.0 €

0.0€

20/21 21922 22/23 23,24
-500,000.0 € ’ s - /

-1,000,000.0 €

e=@==|Ngresos Costes Beneficio Neto

Fuente: elaboracion propia

La proyeccion financiera de los primeros afios Ileva a una situacion como la del
grafico anterior. Con unos costes aumentando progresivamente, pero los ingresos en
mayor proporcion, de tal forma que el beneficio neto pasa de ser negativo en el primer
afio, a un punto de equilibrio en el segundo, hasta generar beneficio positivo creciente a

partir del tercer afio de vida.

- Indicadores de resultados

Para controlar que la empresa la vision de la empresa se traduce en resultados
tangibles afio tras afio, y que el plan de accién se esta llevando a cabo de forma correcta,
se utilizan ciertos Key Performance Indicators (KPI). Estos indicadores de rendimiento
ayudan a identificar donde puede estar teniendo problemas o acertando con sus
actuaciones la empresa para cumplir con sus objetivos financieros. Los ratios que serviran
de apoyo en las decisiones financieras seran: el Margen Bruto (MB), el Margen Neto
(MN), Margen de Resultado Neto (MRN), la Rentabilidad sobre el Capital Empleado
(ROCE), el Retorno de los fondos propios (ROE) y el ratio de deuda (RD).
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Tabla 14. Ratios financieros de Doublecheck

Afo 20/21 21/22 22/23 23/24

Margen Bruto (23,05%) 28,70% 66,33% 82,17%
Margen Neto (41,96%) 20,59% 63,21% 80,83%
Margen Resultado Neto (43,79%) 14,85% 46,82% 60,34%
Rentabilidad FFPP (98,79%)  6443,04% 814,41% 266,29%
Rentabilidad CI (56,99%) 104,75% 423,13% 241,83%
Ratio Deuda 6050,61% 92,47% 10% 2,8%

Fuente: Elaboracion propia

El margen bruto indica la rentabilidad obtenida por los servicios prestados
después de restar los costes de ventas, mientras que el margen neto sustrae todos los costes
salvo intereses y depreciacion. En la tabla anterior se puede apreciar como la rentabilidad
por servicio aumenta hasta alcanzar un ratio de mas de un 80% para ambos margenes en
el afio 4. Esto significa que los ingresos aumentan en mayor proporcion que los costes a
medida que crece el volumen de ventas. EI margen de resultado neto es simplemente la
division del beneficio neto entre las ventas. Este margen permite comprender como de
eficiente es la empresa a la hora de reducir sus costes para conseguir maximizar el
beneficio. La evolucidn es positiva para este ratio, llegando hasta un 60% de los ingresos
en el curso 23/24. En cuanto a los ratios de rentabilidad de fondos propios y de capital
invertido, estos miden la rentabilidad obtenida segin la aportacién de accionistas y
acreedores. Ambos muestran una mejora desde el primer afio, dando buena rentabilidad
al capital invertido en la compafiia. Finalmente, un ratio de apalancamiento financiero
como el ratio de deuda permite observar como evoluciona la estructura de capital de la
empresa. La caida del ratio en los cursos siguientes proviene de un incremento de los

fondos propios sobre la deuda, saneando la posicion financiera de Doublecheck.

Ademas de los analizados previamente, existen otros ratios que habria que tener
en cuenta, a la hora de elaborar un plan financiero exhaustivo, que comprenderia ratios
de liquidez, otros ratios de apalancamiento (ademas del ratio de deuda) y ratios de flujos

de caja.
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- Ejecucion del plan de accién

Finalmente, una vez expuestos los objetivos y prioridades estratégicas, es hora de
pasar a la accidn. Estas estrategias se dividen en varias tacticas, convertidas en pautas
semanales o diarias que ayudan a lograr las metas a medio-largo plazo. Con este fin, se
disefia un cronograma (figura 14) para los primeros meses de trabajo, que permitird a la

gerencia llevar un control y efectuar un seguimiento de los objetivos marcados.

Figura 14. Cronograma de accion

Pre-requisitos
Reunién de . 02-Sep 02-Scp | Completado

Definir objetivos - 15-Sep 15-Sep | Completado

Estrategia
Estratcgia corporativa Alcjandro U. 04-Oct 05-Oct
Arena competitiva Maria R. 06-Oct 0R-Oct
Estrategia de negocio Migucl 8. 09-Oct 10-0ct
Legal Miriam R. y Miguel § 11-0ct 12-Oct
Gestidn
Marketing operative Marta S. 13-Oct 14-Oct
Operaciones Algjandro U. y Miriam R 15-0ct 17-0ct

HEEE
HREE
EEIEE

Plan de negocio Miguel S. 18-0ct 21-0ct
Financiacion Maria R. y Marta S. 22-Oct 24-Oct
Lanzamiento 01-Nov 1T 1T 1

Fuente: elaboracion propia

Perspectiva de clientes

La perspectiva de clientes identifica los segmentos de clientes y mercados donde
se pretende competir. Para Doublecheck, la estrategia de captacion de clientes sera
escalonada, de forma que, habiendo consolidado una base inicial de clientes, se ira

aumentando el rango de alcance progresivamente.

El punto de partida para DC es la Universidad Pontificia Comillas, donde después
de haber elaborado el pitch final, buscara atraer a jévenes estudiantes hacia su plataforma.
Poco a poco, se ira expandiendo hacia otras universidades y centros formativos de la
Comunidad de Madrid a través de presentaciones y cursos de formacion ya mencionados.
La inversion en marketing, sobre todo digital, sera clave para captar clientes en los

primeros afios.

Una vez asentada esta base inicial de candidatos, DC se expandira hacia otras

provincias y comunidades autonomas de Espafia. Los roadshows de los socios seran por
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todo el territorio nacional, y buscaran la implicacién de los centros educativos como canal
de distribucidn hacia sus clientes. Pero no solo se centrara en los jovenes, sino que tratara
de involucrar a otros segmentos de distintas edades, para tratar de abarcar mayor
proporcion del mercado laboral. Por tanto, el segundo y tercer afio, serdn de suma

importancia para postularse como lideres en cuota de mercado en Espafia.

A partir del cuarto afio, DC ya estara asentado en el mercado espafiol, e iniciara
su expansion en el extranjero. Todos los integrantes del equipo saben hablar otros
idiomas, por lo que las presentaciones en a nivel internacional seguiran siendo la carta de
presentacion de la empresa. Se empezara por paises vecinos como Francia y Portugal,
para pasar paulatinamente a paises del resto de Europa. Los propios estudiantes espafioles
que salen de erasmus y ejecutivos internacionales también actuaran como patrocinadores

de la plataforma a cambio de descuentos y mejoras de funcionalidades.

El ritmo de crecimiento para las empresas serd similar al de los candidatos,
contando con un alcance regional en el primer afio de existencia. Una vez encarado el
mercado en la Comunidad de Madrid, DC buscara expandir sus fronteras en Espafia, con
empresas grandes y medianas del territorio. Antes de salir fuera, se lanzara una prueba
piloto para tratar de captar a empresas de menor tamario. Una vez asentada esa nueva base

de clientes, DC adoptara el mismo modelo de crecimiento en paises vecinos de Europa.

Perspectiva de procesos internos

Esta perspectiva hace referencia a los procesos criticos para la realizacion de los
objetivos de los clientes y promocion del proyecto de la empresa. Es decir, todo lo que
tiene que ver con el servicio ofrecido por Doublecheck y las reglas que facilitaran el
funcionamiento de las tareas propuestas (Rubio, 2013). Los procesos a realizar son los
siguientes:

e En primer lugar, concertar una reunion de lanzamiento y definicion de objetivos
con los socios y expertos en blockchain. Aqui serd importante estudiar de forma
precisa la viabilidad econémica y financiera del proyecto, asi como aspectos
técnicos y funcionales de la plataforma.

e Una vez concretada la proyeccion financiera, y asegurado la viabilidad técnica del

proyecto, se presentara la empresa ante un publico reducido de posibles inversores
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y business angels para conocer su opinion. Estos ayudaran a moldear los ultimos
detalles del proyecto antes de lanzarlo al mercado.

Pero antes, buscara la financiacién adecuada para el mismo, contando con
entidades financieras e inversores que ayudaran a arrancarlo. La aportacion de los
socios y business angels constara de 75.000€ y se convertiran en el equity de la
empresa, mientras que con la ayuda del BBVA 'y crowdlending se cubrira el resto
del capital necesario.

A partir de aqui, se contard con unos desarrolladores que cumpliran con los
periodos establecidos para el disefio de la plataforma blockchain y las aplicaciones
y pagina web. A la vez, se contactara con los proveedores de almacenamiento y
red inaldmbrica necesarias para el funcionamiento de la plataforma, pactando una
cuota anual con ambos.

Con la plataforma en funcionamiento, se iniciard el acercamiento a las
universidades y empresas, que marcaran el comienzo de la captacion de clientes.
Se puede incluso realizar una prueba piloto con alumnos de ICADE vy alguna
empresa de confianza antes de dar el salto a todo el mercado.

Por Gltimo, se concretaran ciertos aspectos referentes al local desde donde se
trabajara, la compra de equipos informaticos y mobiliarios, asi como la plantilla

que formara el equipo definitivo para empezar a operar.

Perspectiva del aprendizaje y crecimiento

Los objetivos de esta perspectiva ofrecen la infraestructura y capacidades

necesarias para lograr las metas propuestas en los apartados anteriores. La posibilidad de

alcanzar metas a largo plazo depende de la capacidad que posea la empresa para el

aprendizaje y el crecimiento.

Desde Doublecheck, los valores de la firma remarcan el compromiso de todo el

equipo en la busqueda de una mejora continua y orientacion a los clientes. Esto se traduce

en la constancia y en el trabajo bien hecho, a la vez que aprender de los errores para ser

cada dia mejores. Para ello, la empresa recogera feedback constante, a través de encuestas

de satisfacciéon de ambos segmentos de clientes, tratando de atender mejor las necesidades

de los mismos. No solo optimizara los procesos internos de la compafiia, sino que aportara
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valor a sus clientes en el futuro ofreciendo un servicio de calidad. Por lo que contara con
una inversion anual en 1+D exclusiva para la actualizacién y progreso de la plataforma.
Ademas, contara con los servicios de los mejores expertos en la industria, que permitiran

anticipar el cambio en el entorno y aportar tecnologia de vanguardia para los clientes.

65



CONCLUSIONES

Después de haber realizado este trabajo de investigacion, se pueden extraer ciertas
conclusiones, tanto del mercado y la industria, asi como de la empresa Doublecheck y su

viabilidad econdmica para poner el proyecto en marcha.

En primer lugar, la tecnologia blockchain permite aportar un valor afadido al
sector, gracias a sus caracteristicas principales de seguridad, descentralizacion e
inmutabilidad. A su vez, es una herramienta que permite mejorar la eficiencia en los
procesos e incluso crear nuevos con mejores rendimientos. La reduccién de costes e
intermediarios es un hecho gracias a esta tecnologia, con multiples aplicaciones de uso.
Ademas, la creacion de una red privada asegura la privacidad de la informacion, ya que
los candidatos escogeran que desean compartir. Sin olvidar, la importancia de la
digitalizacion de todos estos procesos y la posibilidad de automatizarlos a través de Smart

Contracts, reduciendo costes y eliminando los problemas de duplicidad.

En segundo lugar, se ha evidenciado la oportunidad de negocio que existe
actualmente en la industria. Ambos, candidatos y empresas, encuentran dificultades que
pueden ser optimizadas antes, durante y después de los procesos de seleccion. Para los
candidatos, es dificil encontrar la manera de elaborar un perfil completo y atractivo, y por
ello, el ajuste entre sus aspiraciones y las de las empresas no siempre coinciden. En cuanto
a las empresas, los costes relacionados con la verificacion de los datos aportados por los
candidatos son muy elevados, en términos econdémicos y temporales. Ademas, el mercado
estd cada vez més concienciado de la importancia y necesidad de contar con trabajadores
con soft skills validas para cada puesto de trabajo. Desde luego, la oportunidad de negocio

para DC no puede ser mejor que con el panorama actual y de futuro de la industria.

En tercer lugar, con respecto al Business Model Canvas presentado para
Doublecheck, se destacan las siguientes observaciones. Con esta herramienta se han
identificado los segmentos de clientes que son las empresas y los candidatos, ademas de
los canales de distribucion y relacion con cada uno de ellos. Por otro lado, la propuesta
de valor es uno de los aspectos mas importantes que se ha definido, y donde se ha

identificado que DC ofrecera un servicio de calidad a sus clientes. Los recursos y
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actividades clave estan enfocadas a la relacion con proveedores y captacion de clientes.
Se han propuesto estrategias de fidelizacién para cada uno de los segmentos vy
asociaciones con socios estratégicos clave para asegurar la sostenibilidad de la empresa.
En cuanto a los ingresos, las fuentes principales son la suscripcion de las empresas y el
pago por la version “Premium” de los usuarios, establecidas a través de unas estrategias
y modelos de precio bien detalladas. En cuanto a los costes, desglosados en fijos y
variables, los mas significativos son el coste de almacenamiento en la nube, el desarrollo
de la plataforma, la inversion en 1+D y el gasto en marketing. En suma, gracias al modelo
Canvas se concreta una idea mas precisa sobre la empresa para la elaboracion del plan

estratégico.

Finalmente, el plan estratégico ha permitido analizar en detalle el entorno de la
compaiiia gracias a los analisis DAFO vy de Porter, para después concretar las lineas de
actuacién con la matriz CAME. Los extractos mas importantes de estos apartados indican
que a pesar de las debilidades que pueda acarrear la inexperiencia y juventud de los
socios, la oportunidad de negocio existe, y las fortalezas de DC son latentes, para tirar
adelante el proyecto. Este analisis esta apoyado por una prediccion financiera sélida, que
proyecta crecimiento de dobles digitos, y una estructura de costes eficiente que permite
obtener rentabilidades positivas a partir de los 12 meses. Se debera prestar atencién a los
indicadores de resultados de forma periodica y asegurar una correcta financiacién para la

puesta en marcha y durante los primeros afios de vida.
Para concluir, este proyecto ha sido fruto del trabajo de muchos meses por parte

de todos los integrantes del equipo, que estd convencido de poder sacarlo adelante e

iniciar un largo camino hacia el éxito.
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