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. Introduccion

a. Interés de la cuestion

Nuestras vidas se han visto trastocadas con la llegada del internet de la
informacion. La irrupcion de empresas como Google, Amazon o Facebook, han
demostrado que existen numerosas nuevas oportunidades de modelos de negocio que
quedan por descubrir. Del mismo modo, actualmente hablamos del internet del valor, es
decir, un intercambio de conocimiento de manera digital y de forma descentralizada. Esta
idea es cualificada como una evolucion que viene de la mano de la tecnologia blockchain

(Preukschat & Molera Manglano, 2017).

La tecnologia blockchain surgi6 en el afio 2009 y la fascinacion por ella se
acrecienta gradualmente. Algunos la consideran objeto de “la proéxima revolucion
industrial: el internet del valor” (Preukschat & Molera Manglano, 2017). Alex Preukschat
(2017) describe una blockchain como “una base de datos descentralizada que no puede
ser alterada”. Asimismo, el consenso es un elemento primordial de esta tecnologia pues
es el elemento que permite que todos los participantes puedan confiar en la red de

informacion.

- Latecnologia blockchain

Caracteristicas

La blockchain se constituye de cuatro elementos basicos. En primer lugar, se
necesitan distintos nodos, es decir, ordenadores conectados entre si, que forman una red
de nodos. Ademas, la tecnologia necesita un protocolo estandar o, dicho de otra manera,
un software informético comun que permita la conexion entre los nodos. Del mismo
modo, una red entre pares o P2P (Peer-to-Peer en inglés) que conecte los nodos en una
misma red. Finalmente, el sistema debe ser descentralizado, en el caso de ser una
blockchain abierta, y distribuido, si se trata de una blockchain privada, y, por lo tanto, no

debe existir una jerarquia entre los diferentes nodos. (Preukschat, 2017).

Para otorgar el sello de calidad que certifica un sistema blockchain se necesitan

tres elementos: criptografia, una cadena de bloques y consenso. La criptografia, la



utilizacion de claves, sirve para asegurar la privacidad y la fiabilidad del sistema. La
cadena de bloques permite el almacenamiento de los registros realizados proporcionando
un historico de los mismos. El consenso es fundamental entre los participantes en la
blockchain pues se sustenta en un protocolo comun de verificacion de las transacciones

y garantiza su inalterabilidad (Preukschat, 2017).

Existen blockchains publicas y privadas. En las primeras, cualquier persona puede
acceder como usuario y ver los registros realizados, son abiertas, descentralizadas y
pseudoanonimas, dado que las personas son andnimas pero sus direcciones son
rastreables. En cuanto a las blockchains privadas, los datos introducidos son sélo, y no en
su totalidad, accesibles para los usuarios invitados a la plataforma. Ademas, la
informacion se distribuye entre los participantes, que son andénimos para proteger sus

transacciones (Preukschat, 2017).

Como funciona

La informacion recogida por la plataforma que se crea a través de blockchain
puede ser tanto una transaccion, como una identidad digital o un contrato (IBM, 2017).
El sistema agrupa la informacién en distintos bloques que se envian a los nodos
integrantes (Crosby, Pattanayak, Verma, & Kalyanaraman, 2016). De modo que, la
informacion queda almacenada en los distintos nodos que estan interconectados de forma

descentralizada (Gupta, 2017).

Todos los participantes acceden a la informacion y la validan. La transaccion se
completa cuando los participantes validan la informacioén que permite que el bloque sea
agregado a la inalterable cadena de bloques (Piscini, Guastella, Rozman, & Nassim,
2016). La informacion se integra en un hash, que permite el cifrado del mensaje, asi como

la comprobacion de su integridad inalterada (Preukschat, 2017).

El proceso del sistema blockchain ofrece soberania, transparencia, inmutabilidad,
descentralizacion y seguridad al usuario. El participante puede recibir certificados de sus
posesiones (Jagers, 2017). El individuo conoce el origen y el curso de las distintas

transacciones. Ademas, no se pueden aplicar cambios una vez la informacion ha sido



integrada en el sistema (Grech & Camilleri, 2017). La supresion de intermediarios
permite la descentralizacion de la red. La propia red verifica y autentifica la informacion.
Cuantos menos intermediarios haya, menores son los costes y, por lo tanto, mayor es la
optimizacion del procedimiento. Finalmente, la seguridad del sistema se manifiesta dada
la inmutabilidad, la descentralizacion y la transparencia que ofrece la tecnologia

blockchain (Preukschat, 2017).

b. Objetivos

El objetivo principal del trabajo consiste en desarrollar una parte del modelo de
negocio de una start-up basada en tecnologia blockchain de la mano del Concurso
“Comillas Emprende”. Asi pues, se procederd a disefiar un plan de marketing para dar

visibilidad a una plataforma llamada DoubleCheck.

A través de esta plataforma, los oferentes de trabajo subiran sus Curriculum Vitae
(CV) y recibiran verificacion de los datos. La verificacion abarcara tanto hard skills, que
serd llevada a cabo por instituciones académicas, centros acreditados y empleadores,
como soft skills, por parte de empleadores de forma anonima. Por ejemplo, el candidato
tendra verificados sus datos en relacion a la universidad en la que se gradud, a titulaciones
de idiomas, a practicas o trabajo en empresas, asi como, en relacion a habilidades
personales como es el trabajo en equipo, la capacidad organizativa y la escucha activa.
“Las soft skills son valores en alza que se complementan con las llamadas hard skills”

(BBVA, 2017).

Las empresas tendran acceso a un numero determinado de CV acorde a sus
necesidades, lo que les permitird realizar el primer filtro del proceso de seleccion. De
modo que, nuestra plataforma permitira encontrar el ajuste entre candidato y puesto de
trabajo, ofreciendo autenticidad y seguridad. Partiremos de modelos de negocio ya
existentes como son Linkedin o Blocktac pero anadiremos el valor afiadido que nos aporta
blockchain: 1a validacion de la identidad, el anonimato del usuario y la encriptacion entre

otros aspectos.

DoubleCheck se diferencia de su competencia en la validacion tanto de hard skills

como de soft skills, ofreciendo asi un perfil completo del candidato valido y fiable.



Numerosos articulos, como “Soft skills: The new curriculum for hard-core tecnical
professionals” de Bancino y Zevalkink (Bancino & Zevalkink, 2007), resaltan que el
aumento de la competencia y la naturaleza cambiante de la mayoria de los trabajos
técnicos ha hecho que las habilidades blandas hayan pasado de ser una opcién a ser
imprescindibles. Gracias a Doublecheck, se conseguira optimizar los procesos de
seleccion realizados por las empresas, disminuyendo tanto tiempo como costes, y

desarrollando el ajuste perfecto entre trabajador y puesto de trabajo.

c. Metodologiay estructura

El trabajo se realiza de manera inductiva: analizamos la situacion del mercado, asi
como la implantacion de la plataforma en éste a través del método de business model

canvas 'y con el soporte de Bridge for billions.

A continuacidn, exponemos la idea de negocio DoubleCheck que se lleva a cabo
a través de una plataforma en formato web y app con el apoyo de Everis. Asi pues, se
desarrolla la explicacion de la idea y de sus distintos usos. Se resalta el valor afiadido que
aporta DoubleCheck de la mano de blockchain que permite diferenciarnos de la
competencia. Tras haber descrito el marco en el que participara la plataforma, se lleva a
cabo un plan de marketing que incluye distintas estrategias para dar a conocer el negocio
y ejecutar el plan de actuacion. El plan de marketing esta constituido por un analisis de la
situacion de la empresa, los objetivos que busca conseguir y los pasos a seguir para

conseguirlos.

Finalmente, se llega a una conclusion respecto a la viabilidad del negocio desde
el plano del marketing, y respecto a las oportunidades que ofrece la aplicacion de

DoubleCheck en el mundo actual.



1. Marco de la idea

a. Definicion de la actividad

La misioén de DoubleCheck es lograr un encaje Optimo entre el trabajador y la
empresa a través de una tecnologia segura que permite verificar integramente los CV de

los candidatos.

En cuanto a la vision, la start-up trata de maximizar las oportunidades de los
candidatos aportando a los procesos de seleccion de las empresas una mayor eficacia,

confianza y agilidad.

b. Canvas

El Business Model Canvas sera la plantilla de gestion utilizada para la definicion
del proyecto. El Business Model Canvas fue una propuesta disefiada por Alexander
Osterwalder e Yves Pigneur (2010) para ayudar en el desarrollo del modelo de negocio
de futuras empresas. El modelo se reduce a una cara que se divide en nueve bloques:
segmentos de clientes, propuesta de valor, canales de distribucion y comunicacion,
relacion con clientes, fuente de ingresos, recursos clave, actividades clave, socios clave y
estructura de costes. El disefio del modelo permite trabajar de manera sencilla y visual
sobre el proyecto de la empresa. A continuacion, desarrollaremos cada una de las areas

clave del negocio segun el modelo Canvas.

1. Segmentos de clientes

1.1. Departamentos de Recursos Humanos

En primer lugar, definimos los posibles segmentos de clientes, resaltando la
solucion aportada por DoubleCheck en respuesta a sus problemas. En primer lugar,
resaltamos el departamento de Recursos Humanos (RRHH) de medianas y grandes
empresas, encargado de gestionar la informacion, buscando captar el talento de los
candidatos para empresas de cualquier sector. El cliente necesita la plataforma por
distintos motivos. Primero, los departamentos de RRHH no poseen los recursos

suficientes para validar la totalidad de la informacion de los CV de los que aplican a las
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ofertas de empleo. Ademas, creemos que la sobrevaloracion de los hard skills, aquellos
conocimientos adquiridos mediante la formacion, por encima de los soft skills, aquellas
habilidades interpersonales y sociales como la motivacion o el liderazgo, supone un
problema, ya que los soft skills son primordiales a la hora de ejecutar determinadas tareas

de manera satisfactoria.

En numerosas ocasiones existe un desajuste entre la oferta y la demanda de
trabajo, es decir, que el candidato no esté satisfecho con el trabajo o, al revés, que la
empresa no esté conforme con su nuevo empleado. Este desequilibrio es debido a un
problema de asimetria de informacion que DoubleCheck intenta corregir. Asimismo, los
departamentos de RRHH pierden mucho tiempo al ordenar los miles de candidaturas que
reciben por distintos canales: pagina web, foro de empleo, email, etc. Con todo, los
procesos de seleccion generan a las empresas costes excesivos que les vendria bien

optimizar con la ayuda de nuestra plataforma.

Asi pues, DoubleCheck ofrece a los departamentos de RRHH distintos beneficios.
Nuestra start-up valida la informacion de los CV de los candidatos, otorgando una mayor
importancia a los soft skills. Ademas, la empresa mejora su imagen de cara al publico al
contratar a trabajadores “verificados”, permitiendo asi un mayor ajuste entre los
requisitos del puesto de trabajo y los perfiles de los candidatos. La empresa conseguira
por tanto reducir sus costes y gestionar de manera mas eficaz el tiempo que dedica a los

procesos de seleccion.

A continuacion, estimamos el potencial del mercado objetivo del segmento. Segun
el Ministerio de Empleo y Seguridad Social (2018), consideramos que la demanda total
posible es de 27,889 medianas y grandes empresas, pues son los que unen deseo y renta
necesaria para contratar un servicio como el nuestro. Basdndonos en nuestros canales de
distribucion y limitaciones, contemplamos que los clientes alcanzados supondran un 20
por ciento de la demanda total posible, alcanzando un mercado de 5,580 empresas. No
obstante, estimamos que tan sélo un 6 por ciento del mercado alcanzado contrate nuestro
servicio y no el de nuestros competidores. De este modo, el mercado objetivo del

segmento “Departamento de RRHH” serd de 335 empresas durante los primeros afos.
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En cuanto a los resultados deseados por el departamento de RRHH, podemos
dividirlos en tres grandes bloques: funcionales, personales y sociales. Primero, dentro de
los resultados funcionales, el departamento de RRHH conseguira, de la mano de
DoubleCheck, autentificar la informacion de los candidatos, agilizar los procesos de
seleccion reduciendo los costes y encontrar a los candidatos mas adecuados para el
puesto. Segundo, los resultados personales engloban, tanto una mayor confianza en los
empleados, como una sensacion de que en la compaifiia trabajan los mejores para cada
puesto. Finalmente, como resultado social, DoubleCheck permitira a la empresa mejorar

su imagen y reputacion ante sus stakeholders.

No obstante, los resultados que consideramos mas significativos y, por lo tanto,
mejor y mas valorados, son: la autentificacion de la informacion otorgada por los
candidatos, la adecuacion entre puesto y trabajador y, la mejora de la imagen y reputacion

ante sus stakeholders.

1.2. Oferentes de trabajo

En segundo lugar, se encuentran los oferentes de trabajo, aquellos jovenes de
entre 18 y 30 afios que buscan empleo de forma activa. Este segmento de clientes posee
distintas necesidades, problemas o causas fundamentales por las que elegirdn la
plataforma de DoubleCheck. En primer lugar, la busqueda de empleo nunca ha sido una
tarea facil y por ello, les seria de mucha utilidad el tener a su disposicion una herramienta
que autentificase y diese valor afiadido a sus CV. Ademas, tanto, los largos procesos de
seleccion como, la larga duracion dedicada a aplicar a distintos trabajos rellenando una y

otra vez los mismo datos, suponen un inconveniente para el candidato.

DoubleCheck ofrece distintos beneficios. Ante todo, la plataforma constituye una
herramienta de validacion que aporta fiabilidad al CV y permite que se agilice el proceso
de seleccion evitando que el candidato tenga que aportar varias veces los mismos datos
en distintas plataformas. DoubleCheck transforma los procesos de seleccion tradicionales
en procesos bidireccionales, dado que, por un lado, los candidatos tienen facilidad para
encontrar empresas que destaquen caracteristicas como las suyas y, por otro lado, facilita

que las empresas busquen candidatos especificos a través de la plataforma.
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En cuanto al tamafio de mercado del segmento, lo hemos calculado paso a paso.
Primero, hemos determinado la demanda total posible basandonos en los graduados en

Espana en 2017, segun el Ministerio de Educacion, Cultura y Deporte (2018).

Tabla 1: Graduados en Grado, Master v Doctorado (Curso 2016-2017)

Numero de estudiantes

Total grado y 1°y 2°ciclo 1.307.461
Master 184.745
Doctorado 66.479
Total 1.558.685

Fuente: elaboracion propia a través de datos del Ministerio de Educacion, Cultura y

Deporte (2018)

Teniendo en cuenta nuestros canales de distribucion y nuestras limitaciones,
deducimos que un 15 por ciento de clientes de la demanda total posible sera alcanzado.
Por lo tanto, el mercado que suponemos alcanzado serd de 233.802,75 candidatos de entre
18 y 30 afios. Sin embargo, de esos 233.802,75 candidatos tan sélo creemos que un 10

por ciento estara formado de compradores reales, conformando asi una cifra final de

23.380,275 candidatos.

Los resultados deseados por los oferentes de trabajo tras hacer uso de la
plataforma pueden dividirse en tres grandes bloques. Primero, los resultados funcionales
se pueden resumir en tres importantes. El candidato recupera el tiempo que antes dedicaba
a rellenar los mismos datos en distintas plataformas. Ademas, la totalidad de su CV es
verificado, es decir su experiencia profesional, formacion, logros y soft skills. Finalmente,
la plataforma aumenta las probabilidades de que el candidato se ajuste al puesto de
trabajo. Segundo, en cuanto a los resultados personales, DoubleCheck les permite que se
sientan mas valorados y preparados para encontrar un puesto de trabajo y, por lo tanto,
les genera una mayor confianza a la hora de afrontar los procesos de seleccion. Tercero y
como resultado social, los oferentes de trabajo reflejan una mayor transparencia y

seguridad en los datos que aportan a las empresas.
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En el corto plazo, nos centraremos principalmente en el departamento de RRHH
dado que la plataforma les ofrece un mayor nimero de resultados y, por lo tanto, les
genera mayor valor que a los oferentes de trabajo. Ademas, pese a que el tamafio de
mercado calculado sea menor, los ingresos que provienen de las empresas son mayores.
No obstante, si nos focalizamos en el medio-largo plazo, los oferentes de trabajo

ofreceran una mayor fuente de ingresos que la que presentan en el corto plazo.

2. Propuesta de valor

2.1. Caracteristicas

Tras analizar la problematica de cada segmento de clientes, podemos determinar
distintas caracteristicas esenciales para nuestro servicio. DoubleCheck emplea tecnologia
blockchain que permite almacenar los datos de los candidatos de forma segura y
descentralizada. El cifrado de los registros protege la seguridad y la privacidad de la

informacion intercambiada (Pastor, 2017).

Ilustracion 1: Propiedades de blockchain

Confidencialidad

Autenticacion de
remitente y del
destinatario

No repudio en
origen y en destino

. Autenticacion de
Integridad de la usuario
informacion

Fuente: elaboracion propia a partir de Preukschat (2017)
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Ademas, la informacion es verificada integramente por distintos validadores de
forma andnima, valorando asi tanto los Ahard skills como los soft skills de los oferentes de
trabajo. Gracias a la validacion, los CV de los candidatos obtienen un valor afiadido.
Tanto las empresas, como los candidatos, reducen el tiempo dedicado a los procesos de
seleccion con la optimizacién de un perfil inico en una misma plataforma. De tal modo
que, los procesos de seleccion ganan transparencia y eficiencia, especialmente en la

primera fase de filtracion.

2.2. Atributos

A continuacion, analizaremos los distintos atributos por los que destaca
DoubleCheck. Nuestra herramienta esta basada en tecnologia blockchain lo que le otorga
fiabilidad y seguridad. La informacién se encuentra protegida criptograficamente y el
acceso esta restringido en base a lo que los candidatos deseen compartir. Ademas, los
datos son completamente validados por instituciones educativas, antiguos empleadores,
asi como por otros validadores acreditados. Asimismo, ofrecemos un uso rapido,
accesible e intuitivo. Tanto los candidatos ahorran tiempo rellenando la informacion una
sola vez, como los departamentos de RRHH reducen el tiempo dedicado al primer filtro
de CV. Nuestra compaiiia esta presente en distintas plataformas, compatibles entre ellas,
de facil manejo a las que se puede acceder sin importar el lugar y el momento. Por tltimo,
nuestra start-up ofrece un servicio eficiente, preciso y estimulante. Estimamos que los
costes resultantes de los procesos de seleccion se veran reducidos en el largo plazo. Las
probabilidades de que exista un ajuste entre el perfil del candidato y las necesidades de la
empresa aumentan considerablemente pues la empresa realiza el background check al
principio del proceso en lugar de al final. DoubleCheck motiva a los candidatos

ofreciéndoles una carta de presentacion atractiva y original.

2.3. Propuesta de valor

La propuesta de valor varia segun el segmento de clientes al que nos dirijamos.
Para los departamentos de RRHH, que perciben numerosos problemas para validar los
CV de los candidatos de una manera fiable, DoubleCheck les permite validar tanto los
hard skills como los soft skills, aumentando asi la seguridad y eficiencia de los procesos

de seleccion. Ademas, nuestra plataforma permite diferenciarse de la competencia pues,
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no solo valida la informacién, sino que también conecta a empresas y candidatos para

conseguir un ajuste adecuado entre oferta y demanda.

Para los oferentes de trabajo, DoubleCheck ofrece una plataforma basada en
tecnologia blockchain que verifica la totalidad de la informacion que plasman en sus CV.
Se diferencia de la competencia pues resalta las aspiraciones y habilidades profesionales

de los candidatos y mejora el encaje con la empresa.

3. Canales de distribucion

Llegada la hora de hacer llegar el servicio a los dos segmentos de clientes
identificados, diferentes intermediarios se veran involucrados. Por un lado, los canales de
distribucion definidos para los departamentos de RRHH de medianas y grandes empresas.
Por otro, determinaremos los intermediarios més adecuados para transmitir las ventajas

de nuestro servicio a los oferentes de trabajo.

Empezaremos con la captacion de departamentos de RRHH. Las empresas
firmaran un contrato con nosotros que incluird una clausula estratégica para nuestra
implantacion en el mercado. Las empresas deberan exigir a sus candidatos que rellenen
sus datos a través de nuestra plataforma. Esta cldusula permitira el enganche con el
segundo segmento de clientes, los oferentes de trabajo. Las empresas estaran dispuestas
a firmar la clausula por dos razones. Por un lado y, tal y como exponemos a continuacion,

debido a razones financieras.

Se trata de un mercado bilateral dado que, tanto el nimero, como la calidad de las
empresas influye en la cantidad de oferentes de trabajo que accedan a la plataforma, y
viceversa (Rysman, 2009). Por lo tanto, la necesidad es bilateral, por un lado,
DoubleCheck necesita a las empresas para asegurar el funcionamiento de la plataforma
y, por otro, las empresas quieren tener acceso al servicio para optimizar sus procesos de
seleccion. Asi pues, para conseguir un nimero minimo de empresas que, en consecuencia,
atraigan a los distintos oferentes de trabajo, el precio del servicio otorgado a las primeras
cincuenta empresas considerara un descuento. El descuento se ajustara a la ganancia
conseguida por DoubleCheck a través de la inscripcion de la empresa. Esta idea se

corresponde con el principio de marketing denominado ‘valor del tiempo de vida del
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cliente’, en inglés customer lifetime value. Se trata de una prediccion que permite calcular

el retorno de la inversion del cliente a largo plazo (Thimothy, 2018).

Por otro lado, a las cincuenta primeras empresas que contraten nuestros servicios,
les ofreceremos la oportunidad de establecer ciertos cambios en la plataforma en base a
sus gustos y necesidades. Valoraremos los cambios deseados y nos ajustaremos al
maximo a lo que nos pidan. De modo que, por un lado, las empresas se sentiran
escuchadas y parte del proyecto y, por otro, DoubleCheck podré actualizarse ajustandose

a las observaciones de sus clientes.

3.1 Departamentos de Recursos Humanos

En primer lugar, la pagina web propia de DoubleCheck es esencial pues es donde
se realiza el ajuste entre empleado y puesto de trabajo. Los departamentos de recursos
humanos deben registrarse en la plataforma para conseguir acceso a un numero
determinado de CV, que depende de la cuota elegida por la entidad, aplicando distintos
filtros derivados de las caracteristicas especificas del puesto de trabajo. Ademas, la venta
directay el “boca a boca” sera una de nuestras armas mas potentes para conseguir clientes.
Los miembros de DoubleCheck visitaran las empresas clave para el negocio y explicaran
las distintas caracteristicas y atributos que tiene nuestro servicio. Finalmente, y, una vez
se hayan registrado beneficios extraordinarios, contrataremos a una agencia de publicidad

para impulsar la visibilidad de la plataforma y las ventas del servicio.

3.2. Oferentes de trabajo

En primer lugar, la pagina web propia de DoubleCheck es vital pues a través de
ella se realiza la verificacion de los CV. Los candidatos tienen que colgar la informacion
que deseen autentificar en la plataforma, ya sea en la version movil o en la pagina web
misma. Ademas, asistiremos a ferias de empleo de universidades para darnos a conocer
entre los mas jovenes y conseguir nuevos clientes, aquellos interesados en conseguir un
trabajo, tanto practicas como primer trabajo tras finalizar el grado universitario.
Asimismo, otro de los canales de distribucidon seran los centros educativos, como por
ejemplo incluyendo a DoubleCheck en el portal de empleo de las universidades,

resaltando los beneficios que supone buscar trabajo a través de nuestra plataforma. En
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ultimo lugar, utilizaremos las redes sociales para incrementar la notoriedad de

DoubleCheck.

4. Relacién con los clientes

El tipo de relacion varia segun el canal de distribucion utilizado. Existen dos tipos
de relacion. Por un lado, una relacion directa seria aquella en la que el cliente contacta
con la start-up directamente para conseguir su servicio. Por otro, una relacion indirecta
seria aquella en la que el cliente s6lo puede conseguir el servicio a través de determinados

intermediarios.

4.1. Departamento de Recursos Humanos

En primer lugar, consideramos que el contacto a través de la plataforma de
DoubleCheck es un contacto directo. Para garantizar un uso eficaz de la plataforma y por
tanto una comunicacion fluida entre la empresa y la plataforma, estableceremos un
servicio online 24 horas de atencidn al cliente, asi como un teléfono de contacto que
respondera a cualquier duda relacionada con el servicio de DoubleCheck. Asimismo, la
venta directa se considera relacion directa con el cliente, pues los miembros de
DoubleCheck visitaran personalmente los departamentos de RRHH de las empresas. Sin
embargo, el canal de distribucion a través de una agencia de publicidad establece una
relacion indirecta con el cliente, por ejemplo, el cliente accede a la plataforma a través de

un anuncio en Facebook.

4.2. Oferentes de trabajo

Primero, mismas condiciones se aplican en lo que a la pagina web concierne. En
cuanto al contacto en las ferias de empleo de las universidades, hablamos de una relacion
directa con los oferentes de trabajo. Trabajadores de DoubleCheck visitaran las
universidades y hablaran con los que seran sus futuros clientes. Sin embargo, el contacto
a través del portal de empleo de las universidades crea una relacion indirecta, pues el
cliente necesita del portal de empleo para acceder a nuestra plataforma. Para terminar, el

contacto que se genera a través de una agencia de publicidad o de una red social, es
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indirecto. El oferente de trabajo accede a DoubleCheck tras visualizar un anuncio en otra

plataforma digital.

5. Fuente de ingresos

El nivel ingresos esté relacionado en primer lugar con la estrategia de precios y el
modelo de negocio y, en segundo lugar, con el plan de crecimiento previsto. Ambos

permitiran obtener unas proyecciones financieras coherentes.

51 Estrategia de precios y modelo de ventas

La estrategia de precios dependera del segmento de clientes al que se dirija. Por
un lado, los departamentos de RRHH se veran sometidos a estrategias de penetracion y
de competicion. Segun la plataforma Bridge for Billions, la estrategia de penetracion se
define como aquella en la que el precio inicial es bajo, dado que “necesitas ganarte la
confianza y el reconocimiento de un mercado que ya esta repleto” (BridgeforBillions,
2013) y, ya una vez conseguido, en el largo plazo, el precio subird. Asimismo, la
estrategia de competicion es definida como aquella que fija el precio segun lo fijen sus
competidores. De este modo, el precio se fijard inicialmente en base al de sus
competidores. Llegaremos a un mayor volumen de empresas y, al mismo tiempo, daremos
a conocer nuestro servicio. En el largo plazo, cuando la base de clientes aumente y se

estabilice, subiremos los precios (Quemada Clariana, 2013).

Por otro, DoubleCheck utilizara una estrategia economica de lineas de productos
para los oferentes de trabajo (BridgeforBillions, 2013). Consideramos que los candidatos
no estan dispuestos a pagar una gran cantidad de dinero para acceder a una plataforma
como es DoubleCheck, pues normalmente son jovenes buscando su primer trabajo y, por
tanto, no tienen ingresos recurrentes. Ademas, nuestra plataforma necesita de un gran
numero de candidatos para funcionar. Sin candidatos no hay servicio. Asi pues, las
funciones basicas de la plataforma seran gratuitas. Sin embargo, ciertos servicios sélo
podran adquirirse con una version premium de la plataforma y, es lo que explica la

estrategia de lineas de producto. A mayor calidad, mayor precio.
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5.2. Plan de crecimiento y proyecciones financieras

Dado que el primer afio estard focalizado en el lanzamiento de la version beta con
el consiguiente perfeccionamiento de los detalles, DoubleCheck no se espera unos
ingresos definidos y recurrentes. Sin embargo, el segundo afno la empresa pretende
obtener una base de clientes de al menos 225 empresas, asi como un gran numero de
oferentes de trabajo registrados en la plataforma. De este modo, esperamos alcanzar unos
ingresos recurrentes a través de las suscripciones de las empresas de aproximadamente

1.000 euros al mes por empresa.

6. Recursos clave

Los recursos clave permitiran a DoubleCheck desarrollar y ofrecer su servicio, asi
como una comunicacion fluida con los clientes para la consiguiente obtencion de

ingresos. Existen distintos tipos de recursos: fisicos, humanos, financieros e intelectuales.

En primer lugar, resaltar que no necesitaremos de ningun tipo de bien inmueble.
La start-up empezara su negocio trabajando en un espacio de coworking, como es
TheCube por ejemplo, o desde el mismo domicilio particular de uno de los miembros.
Pasados unos afios y dependiendo del nivel de beneficios alcanzado, la empresa valorara

alquilar oficinas de mas alto coste.

DoubleCheck cuenta con una plantilla formada por los cinco miembros
fundadores, asi como con un programador especializado en tecnologia blockchain para
desarrollar el back-end y un desarrollador de los interfaces para el front-end de la
plataforma. Ademas, la compaiiia tiene pensado contratar tres becarios. Con un total de
diez integrantes, DoubleCheck necesitara diez ordenadores. Ademas, se suma la
plataforma, junto a su software correspondiente y su red privada blockchain, que serd uno
de los recursos mas importantes de la empresa ya que es a través de ésta que se ofrece la
totalidad del servicio. Finalmente, pero no menos importante, nuestro servicio y
aplicacion deben ser protegidos legalmente para reducir la competencia y conseguir una

posicion de prestigio en el mercado.
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7. Actividades clave

Gracias a los recursos clave citados anteriormente, se podran implementar las
actividades clave que permitiran el triunfo de nuestro modelo de negocio. En primer
lugar, es esencial asegurar el almacenamiento de la gran cantidad de informacion que
precisa nuestro servicio. Asi pues, hemos detectado la compaiiia Storj Lab Inc. que “posee
y opera una plataforma de almacenamiento en nube para desarrolladores, empresas y
consumidores [...] que permite a los usuarios almacenar datos de forma segura y
descentralizada” (Bloomberg, 2018). Ademads, es necesario crear la red privada
blockchain que sera integrada en la nube, gracias al programador especializado en esta
tecnologia. Se tratara de una red privada pues solamente tendran acceso a ella aquellas

personas fisicas o juridicas que contraten nuestros servicios.

Por ultimo, tras explicar lo que constituira el back-end, es imprescindible
desarrollar el front-end, la plataforma online de DoubleCheck. El desarrollador de
interfaces estard encargado de esta tarea. Asimismo, pensamos que el mantenimiento y
actualizacion de la plataforma es clave para favorecer la permanencia de nuestros clientes
y la contratacion de nuestros servicios por nuevos clientes. Una de las maneras que
permitiran que nos mantengamos al dia, sera el feedback recibido de nuestros clientes a

través de la aplicacion.

8. Socios clave

Los socios estratégicos son esenciales para un buen funcionamiento de la
plataforma. Primero, a través de centros educativos y corporativos pues, por un lado,
captaremos a distintos clientes asistiendo a ponencias o ferias de empleo por ejemplo vy,
por otro, nos permitiran validar la informacion de los candidatos al ser centros en los que
se han cursado cursos académicos, carreras universitarias o se ha asistido a modo de
practicas empresariales. Segundo, consideramos esenciales los portales de empleo, como
por ejemplo beWanted, que se trata de “la mayor plataforma de empleo para jovenes de
Europa y Latinoamérica” (beWanted, 2013). Su experiencia y el know-how adquirido en
el sector nos permitiran captar oferentes de trabajo, esenciales para nuestro negocio.
Tercero, consideramos clave la relacién con la compainia que lleva la plataforma de

almacenamiento de datos, Storj Lab, pues permitird un almacenamiento seguro de los
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datos. Cuarto, la alianza con una agencia de publicidad que promocione la plataforma es
necesaria una vez se haya ingresado una cantidad considerable de dinero, pues no se trata
de una inversion prioritaria en un primer momento. Por tltimo, pero no menos importante,
existen ciertos recursos adicionales a considerar. La financiacion de la start-up, junto al
capital aportado por los miembros fundadores, sera fundamental para un buen
lanzamiento de la plataforma. Ademas, sera primordial tener controlada la parte legal, en

cuanto a marco legal y proteccion de datos, entre otros.

9. Estructura de costes

Los costes derivados de la actividad de la plataforma DoubleCheck pueden

dividirse en dos grandes ambitos: costes fijos y costes variables.

En primer lugar, expondremos los costes fijos vitales para la ejecucion de la
plataforma. El software de la plataforma es, sin duda, el mayor activo de la empresa.
Invertiremos 100.000 euros en éste y aproximamos la amortizacion a seis aiios de manera
lineal. Cada trabajador contara con un ordenador y, como el equipo estd compuesto por
los cinco socios fundadores, un programador blockchain, un desarrollador de interfaces
y tres becarios, por tanto, diez ordenadores seran necesarios. Para deducirse la mayor
cantidad de gastos por amortizacion posible, éstos se amortizaran en ocho afios, teniendo
en cuenta que los primeros afios la empresa tendra pérdidas. Aproximamos un coste de
1.200 euros por ordenador, es decir, 12.000 euros por diez ordenadores con una
depreciacion de ocho afos. Resaltar el mantenimiento de estos activos pues sera clave
para la continuidad de la plataforma. Sin embargo, no recurriremos en gastos de alquiler

el primer afo dado que trabajaremos desde el local de uno de los miembros fundadores.

En segundo lugar, resaltaremos la inversion necesaria para operar, que supondra
costes variables para la empresa. La programaciéon de la plataforma, antes del
lanzamiento, tendra una duracion aproximada de seis meses. Pese a que los
emprendedores no cobraran, los programadores si lo haran. Teniendo en cuenta que un
programador blockchain senior gana $110.000 en EEUU al afio, en Espafia estara en torno
a 60.000 euros (Savedra, 2018). Por lo tanto, un programador de perfil mas junio estara
en torno a 45.000 euros. A lo que sumamos el sueldo al afio del disefiador de la web, que

ronda en torno a 17.000 euros de media en Espafia (Indeed, 2019). Otro de los costes
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variables imprescindibles para que la plataforma comience a funcionar son los servicios
legales que debemos contratar. Ademas, nos parece importante reservar 1000 euros en
metéalico para imprevistos y, emplear 20 euros al mes por empleado para comprar
materiales de oficina. Finalmente, el coste del servidor de almacenamiento, Storj, rondara
en torno a 450 euros, dado que necesitaremos unos 5.000 GB a un precio de 0,015 euros

por GB al mes durante 6 meses, si s6lo tenemos en cuenta el primer afio (Storj, 2016).

La totalidad de los fondos requeridos para superar con éxito el primer afio de
DoubleCheck seran reunidos mediante distintas fuentes de financiacioén. En primer lugar,
contamos con 30.000 euros aportados por los miembros fundadores de la entidad.
Ademas, pediremos el préstamo bancario de ENISA, “empresa publica dedicada a la
financiacién de proyectos empresariales viables e innovadores” (Empresa Nacional de
Innovacion, S.A (Enisa), 2004), para jovenes emprendedores por un importe de 50.000
euros. Contamos con 50.000 euros que seran invertidos en nuestra start-up por family and
friends y business angels. Asimismo, las ganancias por el Concurso Everis nos sumaran
3.000 euros. Finalmente, a través de una aceleradora, como Tetuan Valley (Tetuan Valley,
2009), conseguiremos captar 28.290 euros para reunir los fondos necesarios para el

primer afio de la empresa.
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[lustracion 2: Model Canvas aplicado a DoubleCheck

Aliados Clave

Centros educativos y corporativos
-Captar clientes y validar
informacion

Portales de Empleo (ej.:
beWanted)
-Captar oferentes de trabajo

Plataforma de almacenamiento de
datos (ej.: Storj Lab Inc.)

Agencia de publicidad (en un
futuro)

Financiacion externa y capital
aportado por los miembros
fundadores

Legal (marco legal, proteccion de
datos, ...)

Actividades Clave

Back-End:

-Almacenar info en la nube
(Storj Lab Inc.)

-Crear red privada blockchain

Front-End:

-Disefio

-Mantenimiento y actualizacion
de la plataforma

Recursos Clave

Espacio de coworking o
domicilio particular

Plantilla de empleados

Material de trabajo:
ordenadores, etc.

Plataforma patentada (software
y blockchain implantados)

Propuesta de Valor
Tecnologia blockchain

Validadores de hard y soft
skills

Conecta a candidatos con
puestos de trabajo

Uso rapido, accesible e
intuitivo

Servicio eficiente, preciso y
estimulante

Relacion con el Cliente

Contacto directo: plataforma,
servicio online 24h, teléfono de
contacto, contacto en ferias de
empleo

Contacto indirecto: redes
sociales, portal de empleo de
universidades

Canales

Primero Empresas y, a través de
ellas, candidatos.

Pagina web, venta directa 'y
“boca a boca”, ferias de empleo
y redes sociales.

Segmentos de Clientes

Departamentos de Recursos
Humanos

(Mercado objetivo: 335 empresas)

Oferentes de Trabajo

(Mercado objetivo: 1.558.685
candidatos)

Estructura de Costes
Costes fijos: software de la plataforma y ordenadores.

Costes variables: programacion y disefo de la plataforma, servicios legales, reservas
para imprevistos, costes del servidor de almacenamiento.

Estructura de Ingresos

Estrategia de precios:
-Estrategia de penetracion y competicion para departamentos de RRHH
-Estrategia econémica de lineas de productos para los candidatos

Fuente: elaboracion propia a partir de Osterwalder y Pigneur (2010)
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Ill.  Analisis del entorno

Para realizar un andlisis completo del lugar que ocupa la empresa en la industria,
utilizaremos el modelo de las cinco fuerzas de Porter. Esta herramienta fue publicada en
1979 por Michael Porter y buscaba emplear la estrategia competitiva, asi como definir la
rentabilidad potencial en el largo plazo. Se ha convertido en uno de los instrumentos de
marketing mas reconocidos pues ofrece una base a compafiias que buscan aumentar hasta

maximizar su rendimiento en el largo plazo (Riquelme Leiva, 2015).

Antes de adentrarnos en el analisis de las cinco fuerzas de Porter, delimitaremos

la industria a la que pertenece DoubleCheck.

a. Andlisis de la Industria

Consideramos relevante analizar, tanto la industria de la informacion, como el
mercado de blockchain. Segin un estudio llevado a cabo por la Asociacion Multisectorial
de la Informacion (Asedie), “la industria de la informacién alcanzé en 2012 en Espaiia
una facturacion de 1.074 millones, con 549 empresas que dan empleo a 12.600 personas”
(EP, 2014). Ademas, se trata de un negocio resistente ya que el 65 por ciento de las
empresas del sector llevan mas de diez afios en el mercado. El presidente de Asedie,
Dionisio Torre, afirm6 “la informacion es basica para la seguridad en el desarrollo
comercial, tanto para aumentar la competitividad y la eficacia, como para fomentar el
crecimiento economico. La transformacion de la informacién en conocimiento para
empresas y ciudadanos es la clave del crecimiento y aportacion de valor de esta industria”
(EP, 2014). Observamos pues que, al ser una industria de éxito en pleno crecimiento, es

atractiva para inversores.

DoubleCheck es una plataforma de caracter disruptivo perteneciente al mercado
de blockchain. “International Data Corporation” (IDC) estudia los pronosticos de
inversion en blockchain 'y, deduce que, entre 2017 y 2022, existird una tasa de crecimiento
anual compuesta (CAGR) de la inversion en esta tecnologia del 73.2 por ciento. Por tanto,

la inversion en 2022 llegara a 11.700 millones de dolares (Garcia Moreno, 2018).
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Tabla 2: Inversion mundial en blockchain (millones de dbdlares)

Inversion mundial en blockchain
(millones de délares)

2017 2018 2019 2020 2021 2022

[
o N

o N b OO

Fuente: elaboracion propia a partir de IDC Worldwide Semiannual blockchain

Spending Guide, 2017H2

Diferenciando la inversion por regiones, un 36 por ciento de estas inversiones
vendra de Estados Unidos, convirtiéndole asi en el mayor inversor en blockchain del
mundo. En segundo lugar, se encuentra Europa que aumenta su inversion de 400 millones
de dolares en 2018 a 3.500 millones en 2022. Asimismo, existen diferencias en cuanto a
los sectores. La prevision muestra una inversion de 379 millones en el sector de

distribucion y servicios (Garcia Moreno, 2018).

Mas especificamente, el crecimiento de los servicios en la nube sera de un CAGR
aproximado del 24 por ciento de 2018 a 2022. Este aumento es debido a las ventajas en
cuanto a reduccion de costos administrativos de tecnologia de forma eficaz (Flores, 2019).

Por lo tanto, observamos que el mercado de blockchain esté creciendo exponencialmente.

b. Entorno competitivo y analisis de competidores

Podemos agrupar los competidores segun el resultado que ofrezcan similar a

DoubleCheck. Asi pues, se formarian tres grupos diferentes.

[lustracion 3: Competidores de DoubleCheck segtin resultados aportados

Reduccion de tiempo Ajuste candidato - Verificacion de la

puesto informacion
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v" LinkedIn v" Ouna v" Blocktac
v InfoJobs v' BeWanted v' Appii
v" BeWanted v" Indorse

Fuente: elaboracion propia

Existen numerosos competidores que brindan uno de los resultados deseados por
el mercado, pero pocos que ofrezcan la casi-totalidad o la totalidad de los resultados

aportados por DoubleCheck.

Consideramos que los mas recalcables son, compaiiias lideres en el mercado como
LinkedIn o Infojobs que permiten concentrar toda la informacion del individuo en una
sola plataforma; empresas que buscan el ajuste entre el candidato y los requisitos del
puesto de trabajo, como BeWanted u Ouna; y, finalmente, empresas basadas en tecnologia
blockchain que posibilitan la autentificacion de la informacion de los candidatos, como

son Blocktac, Appii e Indorse.

1. Reduccion de tiempo

Observamos ciertas empresas que permiten que los oferentes de trabajo pasen
menos horas rellenando los mismos datos en distintas plataformas. En empresas como
LinkedIn, InfoJobs o beWanted, los candidatos suben la informacion a la plataforma una
sola vezy, con ello, tienen la posibilidad de acceder a diversos puestos de trabajo. Se trata

de empresas que tienen cierta antigiiedad y por tanto mayor know-how y expertise.

BeWanted ofrece “una formula unica que permite a los jévenes acceder de forma
mas eficaz a procesos de seleccion de empresas”. BeWanted permite que los candidatos

suban la informacion una sola vez, agilizando asi los procesos de seleccion (beWanted,

2013).

LinkedIn pone en contacto a millones de empresas y empleados, reduciendo el
tiempo de ambos concentrando la busqueda de trabajo en una sola plataforma. Por un

lado, los candidatos comparten sus habilidades personales y profesionales y, por otro, las
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empresas revelan libremente datos de la firma como, por ejemplo, ofertas de empleo
(Linkedin, 2002). En este sentido, la labor llevada a cabo por InfoJobs es parecida a la de
LinkedIn. Segiin empresas de investigacion y andlisis de audiencias como Nielsen
NetRatings, InfoJobs es la bolsa de empleo privada, especializada en el mercado espaiol,
que mas trafico registra en Espafia (InfoJobs, 1998). InfoJobs y LinkedIn conectan a
candidatos con ofertas de trabajo, pero, a diferencia de DoubleCheck, no ofrecen la

verificacion del CV.

2. Ajuste candidato — puesto

Otras empresas brindan la oportunidad, tanto a sus candidatos de encontrar el
puesto de trabajo perfecto para ellos, como a las empresas de conseguir los candidatos
apropiados para determinados puestos. De modo que, como DoubleCheck, consiguen un
ajuste entre candidato y oferta de trabajo. Este valor afiadido es bastante novedoso en el
mercado y, por lo tanto, las empresas tienen menos experiencia que en el caso de la

reduccién de tiempo.

BeWanted utiliza la funciéon de matchmaking, que tiene como ventaja que el
candidato obtiene el trabajo que mejor se adecta a sus aspiraciones y habilidades. De
modo que, a los candidatos solo les llegan “invitaciones a participar en procesos de
seleccion de empresas que encajan a la perfeccion” con sus metas de futuro (beWanted,

2013).

Asimismo, Ouna es presentada como una herramienta que optimiza el ajuste entre
el talento y las caracteristicas de un candidato con su posicion de trabajo més apropiada,
manteniendo el anonimato. El objetivo final de la plataforma es colocar a la persona
adecuada en el ambiente de trabajo adecuado, maximizando el potencial a largo plazo

tanto para el empleado como para el empleador (Ouna, 2018).

3. Verificacién de la informacion

Finalmente, existen algunas start-ups que utilizan blockchain para realizar el
mismo servicio que DoubleCheck. Blocktac, Appii e Indorse autentifican la informacion

de los candidatos a través de su plataforma. La fiabilidad que ofrece blockchain, permite
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a estas empresas mejorar su imagen y reputacion ante sus stakeholders. No obstante, se

trata de un servicio nuevo, por lo que, puede contener errores por falta de experiencia.

Blocktac utiliza blockchain para acabar con cualquier falsificacion. Blocktac
ofrece la posibilidad de emitir certificaciones académicas de la formacion realizada y de
los resultados obtenidos, asi como, elementos de identidad para que las empresas ofrezcan
a sus empleados para permitir que éstos prueben su identidad ante terceros. Ademas,
proporciona certificaciones no académicas como certificados de compaiiias financieras y

de seguros o camaras de comercio (Blocktac, 2018).

La plataforma Appii basada en tecnologia blockchain permite verificar la
informacion de tu CV de la mano de instituciones educativas y empleadores. Asimismo,
la aplicacion hace el ajuste entre los detalles del CV y los requisitos de los puestos de

trabajo (Appii, 2016).

Finalmente, La filosofia de Indorse trata de resaltar las habilidades de los
candidatos en lugar de focalizar toda la atencion en la apariencia y los titulos académicos
y universitarios. Basan su reputacion en el enfoque innovador que se basa en el consenso
an6énimo de usuarios expertos. De modo que, la validaciéon de las habilidades es simple,
objetiva y de confianza. El éxito de la plataforma estd garantizado pues los usuarios
expertos tienen interés en participar ya que son recompensados por su contribucion

(Indorse, 2017).

Tras realizar una extensa busqueda, observamos que ninguna de las empresas
competidoras incluyen la totalidad de los beneficios para el cliente aportados por
DoubleCheck. 1dentificamos a Blocktac y Appi como los competidores principales. La
razon principal es el hecho de que estas plataformas aportan ideas similares e innovadores
y se basan en la misma tecnologia que nosotros, asi pues, destacan por la seguridad y
fiabilidad que aportan al autentificar la informacién de los CV. Sin embargo, ademas de
que son empresas con falta de experiencia debido a su reciente comienzo, los resultados
aportados nos parecen insuficientes. No tenemos informacion en relacion a la facilidad
de uso, accesibilidad y eficiencia econdmica. Por lo tanto, enfocarnos en empresas como
LinkedIn, InfoJobs o beWanted, que por razones de antigiiedad y experiencia tienen un

mayor desarrollo, nos puede aportar valor en la constitucion del negocio.
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c. Cinco fuerzas de Porter

Las cinco fuerzas competitivas basicas determinadas por Michael Porter en 1979
son: “la rivalidad entre los competidores existentes en el sector”, “la amenaza de
productos o servicios sustitutivos”, “la amenaza de nuevos ingresos en el sector”, “el
poder negociador de los clientes”, asi como el de los proveedores (Porter, 1997). Las
caracteristicas que definen al sector, determinan la intensidad de las fuerzas competitivas,
y consecuentemente el nivel de rentabilidad del sector. Conocer las distintas fuerzas

permite establecer una estrategia competitiva de negocio (Porter, 1997).

1. Barreras ala entrada

Primero, analizaremos las distintas barreras de entrada para desarrollar el negocio.
Podemos diferenciar distintos tipos de barreras de entrada: economias de escala,
diferenciacion del producto, requisitos de capital, costes cambiantes, acceso a canales de

distribucion, la politica gubernamental y otras barreras financieras (Porter, 1997).

En cuanto a las economias de escala, cuantos mas clientes, entre mas se repartiran
los costes de software y de almacenamiento en la nube. Operamos en un mercado en el
que existen pocos competidores y ninguno que haga exactamente lo mismo que nuestra
plataforma. Por lo tanto, opinamos que las economias de escala no suponen una barrera

de entrada alta para DoubleCheck.

Nos parece esencial diferenciar nuestro servicio del de la competencia, pues
debemos superar la lealtad de cliente hacia empresas con mayor antigiiedad como
LinkedIn o beWanted. Dado que ofrecemos un valor afiadido de la mano de blockchain y
con la verificacion tanto de hard skills como de soft skills, las barreras de entrada en
relacion a diferenciacion de producto son bajas. Las empresas que ofrecen este tipo de
caracteristicas son nuevas y gozan de poca experiencia — Ouna fue creada en 2018,

Indorse en 2017, Blocktac en 2018, Appii en 2016 -, por lo que resulta méas facil batirlas.

Seguimos con los requisitos de capital, es decir, la necesidad de invertir una gran
suma de recursos financieros para poder competir. Sin embargo, hemos deducido que la

inversion inicial es relativamente baja, 160.000 euros aproximadamente el primer afio.

30



Ademas, el mercado blockchain constituye un sector atractivo para la inversion privada
dadas sus caracteristicas disruptivas, asi como a su potencial crecimiento. Por ello,

pensamos que los requisitos de capital no suponen una barrera alta de entrada.

Otra barrera de entrada son los costes necesarios para cambiar de un proveedor a
otro. No obstante, no pensamos que estos costes sean muy elevados dado que, aparte de
Storj, existen otras soluciones de almacenamiento de datos, como FileCoin o SiaCoin

(Esparragoza, 2018).

Independientemente de las economias de escala, existen otras ventajas que pueden
tener las empresas ya asentadas en el mercado. En primer lugar, empresas que mantengan
la propiedad de uso del servicio o el disefio de éste a través de patentes. Ademads, las
empresas ya establecidas tienen mas experiencia, han aprendido de sus errores y los han
corregido. No obstante, cuando se trata de un servicio nuevo, la experiencia de otras
empresas con antiguos productos no afecta a la nueva empresa pues sobrepasa a los
lideres. De modo que la barrera queda anulada. Dado que el servicio ofrecido por
DoubleCheck es altamente novedoso pues las empresas similares solamente tienen uno,
dos o tres afios de antigiiedad, la experiencia de éstas es baja y por ello no afecta en cuanto

a barrera de entrada.

Finalmente, observamos que la politica gubernamental no supone una barrera de
entrada. La innovacidon es fomentada por ayudas econdmicas y reducciones tributarias.
Teodoro Garcia Egea, secretario general del Partido Popular desde el 26 de julio de 2018,
hizo hincapi¢ en la reduccién de impuestos para nuevas empresas basadas en blockchain,
asi como para empresas que incluyen tecnologias descentralizadas. Se implantan medidas
para que Espafia se convierta en lider en la industria de blockchain, tal y como afirma
Garcia Egea (Eurocoinpay, 2018). Por lo tanto, la politica gubernamental supone lo
contrario a una barrera de entrada, convirtiéndose asi en una amenaza para grandes
corporaciones del mundo empresarial que constan de una menor flexibilidad en

comparacion con las start-ups blockchain.

2. Productos sustitutivos
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En cuanto a productos sustitutivos, consideramos que no existe ninguna
plataforma que presente la totalidad de los resultados que ofrece DoubleCheck. Sin
embargo, tal y como he mencionado anteriormente, existen empresas similares, que

brindan al menos uno de los resultados de nuestra compaiiia.

Tal y como planteaba Porter, el precio que las empresas determinan esta
condicionado por el precio techo impuesto por los productos sustitutivos. Cuanto mas
competitivo sea el precio de los productos sustitutivos, mas resistente sera el precio techo
que se encontraran las nuevas empresas (Porter, 1997). Por ello, la existencia de productos
sustitutivos gratuitos para los candidatos, ha influido en la decision de hacer de
DoubleCheck una plataforma freemium para los oferentes de trabajo. Por otro lado,
empresas como beWanted, cobran a las empresas por el uso de la plataforma. Tras
analizar sus precios (Ilustracion 4: Tarifas de beWanted para empresas), decidimos cobrar
1.000 euros al mes a cada empresa que quisiera acceder a nuestros servicios, pues
consideramos que ofrecemos un servicio mejorado en comparacion con beWanted que

definimos como completo, novedoso y seguro.

Ilustracion 4: Tarifas de beWanted para empresas

Basic Pro Advanced
1 proceso 3 procesos 20 procesos
‘ 150¢ 300« 500¢€/mes
| 90 dias 180 dias 365 dias

Acceso a més de 300.000
Candidatos
Acceso a reportes de Seleccién

Mensajeria Directa con
Candidatos

Soporte Bdsico

Acceso a més de 300.000
Candidatos
Acceso a reportes de Seleccién

Mensajeria Directa con
Candidatos

Soporte Premium

Todos nuestros servicios, a tu
medida
Disponible 365 dias

Asistencia totalmente
personalizada

l

Fuente: (beWanted, 2013)

3. Poder negociador de proveedores

Primero, debemos tomar una decision: delegar en un proveedor de cloud la gestion
de servidores, equipos y almacenamiento en la red, o bien, contactar nosotros con los

proveedores de internet y aquellos de servicios en la nube.
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La primera se consigue contratando una infraestructura como servicio (IaaS), es
decir, un proveedor externo instantaneo que controle el uso de la infraestructura
tecnologica de la compaiiia (Stackscale, 2018). Este modelo trata de reducir los costes de
gestion y la complejidad de comprar o mantener sus propios servidores. Ademas, la [aas
ofrece flexibilidad pues solamente se paga por el consumo efectuado. En definitiva, la
empresa puede focalizar su tiempo en el desarrollo del negocio (Grupo Garatu IT

Solutions).

La segunda seria contratando por separado, por un lado, un proveedor de Internet
y, por otro, un proveedor de servicios en la nube. Segun un articulo escrito por Adrian
Crespo en 2016, los cinco proveedores de internet mas efectivos son: Adamo, Telecable,
R, Euskaltel y Orange (Crespo, 2016). No obstante, estos no son los Unicos, existen
multitud de proveedores de Internet y, por tanto, su poder de negociacién es reducido. En
cuanto al proveedor de servicios en la nube, hemos analizado con anterioridad la
plataforma Storj. En este caso, hay un nimero limitado de proveedores de servicios en la
nube porque se trata de un mercado nuevo atn no consolidado. Asi pues, es posible que
estos proveedores tengan un mayor poder de negociacion que les permita implantar
precios elevados. No obstante, dado que existen varias empresas dedicadas al
almacenamiento y computacion en la nube, podremos analizar las diferentes alternativas

antes de contratar el servicio.

Ilustracion 5: Diferencias entre laaS (Infrastructure as a service), PaaS (Platform as a
service) v SaasS (Software as a service)

[— laaS ﬁ

e ot T P

Aplicaciones hospedadas Herramientas de Sistema operativo Servidores y Seguridad/firewalls de red  Edificio/planta fisica para

b o)
il

desarrollo, administracion almacenamiento el centro de datos
de bases de datos, analisis
de negocios

Fuente: (Microsoft Azure, 2019)
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Por ultimo, necesitaremos proveedores de servicios informaticos y material. Dado
que se trata de un mercado fragmentado que ofrece diversas soluciones, los proveedores

tendran poco poder de negociacion.

4. Poder negociador de clientes

A continuacion, analizaremos el poder de negociacion de nuestros clientes, por un
lado, el de las empresas y, por otro, el de los oferentes de trabajo. Primero, es importante
tener en cuenta que, en un primer momento, el grupo de clientes estara concentrado y,

por lo tanto, tendra mayor poder de negociacion.

En cuanto a las empresas, opinamos que, al tratarse de un servicio innovador a un
precio relativamente bajo en comparacion con los elevados costes que asumen las
medianas y grandes empresas, su poder de negociacion se ird reduciendo a medida que
vaya aumentando el numero de candidatos en la plataforma. Sin embargo, al tratarse de
sujetos integrados necesarios para el funcionamiento del servicio, tendran un determinado
poder de negociacion. Resaltar la importancia que tiene ofrecer un nimero determinado
de candidatos a las empresas que contraten nuestros servicios y, no la totalidad de la

informacion, pues aumentaria exponencialmente su poder de negociacion (Porter, 1997).

En cuanto a los candidatos, creemos que tienen un gran poder de negociacion
puesto que son esenciales para el funcionamiento de la plataforma, y por ello, les
ofrecemos el servicio gratuito, salvo que quieran obtener la version premium. Esta es
justificada dado que los oferentes de trabajo, pese a tener un determinado poder de
negociacion, no podran encontrar otra plataforma que ofrezca los mismos novedosos

servicios que tiene DoubleCheck.

5. Rivalidad entre competidores existentes

La rivalidad entre competidores existentes se ve influenciada por la intensidad del
resto de fuerzas analizadas con anterioridad. Observamos pocas barreras de entrada, un
poder limitado de negociacion de los proveedores, asi como un poder mayor de
negociacion de clientes, lo que puede generar una rivalidad alta entre competidores.
Existen diversas tacticas que permiten elevar la posicion competitiva de las empresas.

Entre ellas, se encuentra la competencia de precios, la introduccion de nuevos productos,
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la publicidad y la mejora del servicio o garantia para el cliente (Porter, 1997).

No obstante, observaremos distintos puntos que define Porter para medir la
intensidad de la rivalidad del sector (Porter, 1997). Primero, la intensidad es alta cuando
existen muchos competidores y/o igualmente equilibrados. No es nuestro caso pues el
numero de competidores es reducido y no ofrecen los mismos exactos resultados que
nosotros. Segundo, la rivalidad es alta si el crecimiento del sector es lento. El sector de
blockchain, tal y como hemos recalcado al analizar la industria, estd creciendo
rapidamente y tiene previsiones de futuro positivas. Tercero, la rivalidad es alta si existen
muchos costes fijos o de almacenamiento. Consideramos que los costes fijos del negocio
son relativamente bajos, sin embargo, los costes de almacenamiento seran elevados pues
son esenciales para el modelo de negocio. Cuarto, Porter opina que, si los competidores
son diversos en cuanto a que pueden tener dificultades para acordar las “reglas del juego”
en el sector, entonces la rivalidad es alta. Cierto es que existen competidores diversos
pues cada negocio se focaliza en unos objetivos determinados y, al tratarse de una
tecnologia nueva, las “reglas del juego” no estan totalmente definidas. En cuanto a este
punto, pensamos que la rivalidad puede ser alta. Finalmente, cuanto mayor sean los
intereses estratégicos, mayor sera la rivalidad entre competidores. La mayor parte de los
competidores son start-ups que buscan lograr el éxito y, en este sentido, la rivalidad es
alta. Finalmente, unas fuertes barreras de salida pueden aumentar la rivalidad entre los
competidores ya que el fracaso del negocio tendra grandes repercusiones. No obstante,

pues se trata de un servicio online, no creemos que existan grandes barreras de salida.
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Ilustracidn 6: Porter aplicado a DoubleCheck

AMENAZA DE NUEVOS ENTRANTES AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTIVOS
BAJA BAJA

Bajas barreras de entrada en cuanto a: - Unica plataforma que abarca la totalidad de los resultados

- Economias de escala - Verificacion de soft skills: novedoso, baja competencia con poca
- Diferenciacion de productos experiencia

- Inversion inicial - Precio adecuado basado en el de la competencia
- Costes para cambiar de un proveedor a otro

- Politica gubernamental RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES
MEDIA

Alta: “Reglas del juego” no definidas, altos intereses
estratégicos

Baja: numero de competidores reducido, sector en

AMENAZA DE NEGOCIACION DE PROVEEDORES AMENAZA DE NEGOCIACION DE CLIENTES
MEDIA ALTA

- Los proveedores de servicios de almacenamiento forman parte de un - Departamentos de RRHH: bajo poder de negociacién porque bajos
mercado nuevo, por lo que tienen un mayor poder de negociacion precios para medianas y grandes empresas, pero €ste aumenta ya que

~ Los proveedores de servicios informticos y material forman parte ~1cS necesitamos para el funcionamiento de la plataforma

de un mercado fragmentado, por lo que tienen poco poder de - Candidatos: gran poder de negociacion pues son imprescindibles, lo
negociacion que nos lleva a ofrecerles un servicio freemium

Fuente: elaboracion propia a partir de Porter (1997)
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IV.  Plan de Marketing

Para elaborar y ejecutar un exitoso plan de marketing, es necesario tener un buen
conocimiento de la empresa. El modelo DAFO ayuda a definir las estrategias de
marketing mas apropiadas para el negocio (Gobierno de Espana: Ministerio de Industria,

Comercio y Turismo).

a. Analisis DAFO

El modelo DAFO analiza la empresa de manera interna y externa. El andlisis
interno realiza un estudio de la empresa considerando sus fortalezas y debilidades. Por
otro lado, el modelo examina las amenazas y oportunidades del exterior para reaccionar
conforme a ellas. Con todo, se ejecuta una estrategia empresarial que, por un lado,
impulse las fortalezas y supere las debilidades de la empresa y, por otro, vigile las
amenazas y saque provecho de las oportunidades del entorno (Gobierno de Espana:

Ministerio de Industria, Comercio y Turismo).

1. Andlisisinterno

1.1. Debilidades

En primer lugar, analizaremos las debilidades de la start-up en el momento de

lanzamiento del servicio.

Los miembros fundadores de DoubleCheck son los cinco estudiantes de
Administracion y Direccion de Empresas y Relaciones Internacionales en la Universidad
Pontificia de Comillas, ICADE. Pese a haber realizado practicas empresariales diversas,
como consultoria estratégica y finanzas, carecen de capacidad de resolucion técnica. El
software y el disefio de la plataforma sera subcontratado a expertos técnicos lo que
implica cierta debilidad dado que los proveedores de estos servicios tendran una alta

capacidad de negociaciéon. Ademads, en el momento en el que se lanzara la start-up los
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miembros estaran recién graduados, lo que implicara una falta de experiencia. Con todo,
los clientes y los socios pueden sufrir una falta de confianza en la plataforma. La
confidencialidad de los datos, tanto de los candidatos como de las empresas, puede
generar que nuestros clientes se muestren atin mas precavidos a contratar nuestros
servicios. En suma, podriamos encontrarnos con dificultades en la obtencion de

financiacién y en la captacion de los diferentes clientes.

Otra de nuestras dificultades es la alta dependencia en el proveedor de servicios
de almacenamiento en la nube, llamado Storj. Pese a que existen otros negocios
especializados en el mismo servicio, Storj tiene las mejores condiciones para nuestra
start-up. Tiene una tecnologia que le permite guardar tres copias de cada documento en
los nodos, lo que garantiza la continuidad de la plataforma en caso de que surja algin
problema. Ademas, los precios para contratar sus servicios son mas econémicos que los

de su competencia. Asi pues, Storj es intuitivo, econémico y seguro (Storj, 2016).

1.2. Amenazas

Entre las amenazas, se encuentran nuestros competidores. Un rapido desarrollo
por parte de ellos o incluso, uno que incluya alguno de nuestros servicios, nos supondria
un problema. Ademas, pese a no existir ninguna empresa que abarque la totalidad de los
resultados que ofrece DoubleCheck, siempre puede existir la posibilidad de que nuestros
clientes utilicen diferentes plataformas para conseguir los mismos resultados y que, por

tanto, nuestra cuota de mercado se vea reducida exponencialmente.

Ademas, los departamentos de recursos humanos de las empresas pueden decidir
desarrollar los servicios in-house, es decir, internamente. Las medianas y grandes
empresas tienen distintas ventajas que les permiten mayor facilidad para ejecutar una
aplicacion similar a la nuestra: mayor capacidad financiera, prestigio de marca y mayor
base de contactos. Por ejemplo, si una empresa como Deloitte, pone en funcionamiento
una aplicacion parecida a la que ofrece DoubleCheck, su prestigio y su amplitud como
empresa, le permitira contactar con los candidatos para que se den de alta en la plataforma

de forma sencilla y rapida.
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Dentro de las amenazas externas, también se encuentra el problema de que la
aplicacion no encaje, ni con lo que el mercado mas necesita, ni con lo que los clientes
estan dispuestos a pagar. Si existiese en la practica, una adhesion del mercado menor al
mercado objetivo esperado, podrian surgir distintos problemas: falta de empresas, o bien,
falta de candidatos en la plataforma. Asi pues, se pone de manifiesto una necesidad de
encontrar un equilibrio entre ambas cuantias para que no haya ni demasiados candidatos
para un numero reducido de empresas, ni muchas empresas para una suma de candidatos

limitada.

1.3.  Fortalezas

Blockchain es una tecnologia disruptiva y novedosa que contiene unas
caracteristicas unicas que la convierten en una ventaja competitiva. Uno de los elementos
esenciales de nuestra start-up es la cantidad de informacion que recoge. Por ello,
blockchain es beneficioso dado que otorga la mayor seguridad en el almacenamiento que
un cliente puede encontrar. Con blockchain, la informacién queda inalterada y los datos

son protegidos por la encriptacion.

Ademas, a través de los smart contracts, en espafiol, contratos inteligentes, se
automatizan las relaciones contractuales sin necesitar un intermediario de confianza. Las
transacciones se ejecutan de forma automatica en el momento en el que se cumplen las

condiciones previamente pactadas entre las partes (Fernandez Espinosa, 2016).

Al ser el primer negocio que abarca la totalidad de servicios que incluye
DoubleCheck, aparecen las ventajas de first mover. De forma temporal, la start-up podra
competir en condiciones de monopolio, al no existir ningin competidor que ofrezca los
mismos servicios. Ademas, esto permite crear barreras de entrada, en cuanto a proteccion
legal y conocimiento del servicio. Basdndonos en el concepto de stickiness, refiriéndose
a la propension por parte de los clientes de mantener su proveedor actual (Noguera Vivo,
2008), conseguiremos una mayor fidelidad de los clientes pues habremos interactuado
con ellos y, con ello, informacion estratégica del mercado. Habremos tenido tiempo de
corregir nuestros errores, consiguiendo perfeccionar y optimizando los procesos.

Asimismo, el desarrollo del negocio podra haber derivado en servicios adicionales que
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impondran mayor dificultad a nuestros competidores. Finalmente, podremos llegar a un

acuerdo de exclusividad con proveedores o canales de distribucion (Dvoskin, 2004).

1.4.  Oportunidades

La base de datos obtenida durante los afios en los que esté activa la aplicacion,
podré ser valiosa para otros servicios. Con el consentimiento de los usuarios de
DoubleCheck, determinada informacién podra ser vendida a otros negocios que busquen
conocer a las empresas o a los candidatos. No obstante, es importante tener en mente el
valor que tiene la exclusividad de la informacion y, por ello, solamente se vendera
informacion limitada que dé respuesta a preguntas concretas como /quiénes son los
competidores de tu empresa a la hora de buscar talento? Para ello, DoubleCheck analizara
aquellas empresas a las que los candidatos mandaron el CV después de haber analizado

la informacion de la empresa en cuestion.

Ademas, con el formato premium, el candidato podra obtener informacion sobre
lo que le diferencia de aquellos oferentes de trabajo que han sido contratados por
determinadas empresas. Gracias a la informacion, las empresas y los candidatos podran

mejorar sus perfiles para conseguir las mejores ofertas.

Asimismo, enfocandonos en un publico méas amplio, como, por ejemplo, El
Instituto Nacional de Estadistica (INE), se podra dar informacion sobre: la carrera mas
estudiada de Espana, los puestos demandados por una determinada empresa, etc. El big
data que acumulard DoubleCheck sera una ventaja competitiva y su limitada distribucion

serd una posible via de negocio en un futuro.

b. Las 4 P’s del marketing Mix

En 1960, McCarthy creo el término “marketing mix” que se convirtié en uno de
las herramientas primordiales para establecer el plan de marketing de un negocio. El
“marketing mix” engloba: producto, precio, punto de venta y promocion, que se traducen
del inglés product, price, place y promotion. Son consideradas las variables

imprescindibles a tener en cuenta para que una empresa consiga sus objetivos
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comerciales. Esto cuatro elementos deben ser coherentes y complementarse entre si para
asegurar un buen lanzamiento de la plataforma, asi como la continuidad de ésta (Espinosa,

2014).

[lustracion 7: 4Ps del Marketing Mix

Producto

Promocion Precio

Punto de venta

Fuente: (Espinosa, 2014)

1. Producto

DoubleCheck ofrece un servicio de gestion de datos para su almacenamiento e
intercambio entre oferentes de trabajo y departamentos de recursos humanos. Se
distinguen tres mecanismos: un mecanismo de introduccion de los datos por los
candidatos, un mecanismo de gestion de esos datos a través de la verificaciéon y un

mecanismo de intercambio de datos entre candidatos y empresas.

Los datos almacenados son introducidos por los candidatos en la pagina web de
DoubleCheck. Se recopilan datos clasificados como hard skills: grado universitario, nivel
de idiomas, titulos académicos y précticas empresariales. Del mismo modo, se obtiene
informacion sobre soft skills, como trabajo en equipo, perseverancia y responsabilidad,
pero el mecanismo es diferente. Esta informacion solo es posible obtenerla si el candidato
ha realizado practicas empresariales. Los compafieros de trabajo evalian las soft skills del
candidato de forma andénima. Para evitar el falseamiento, el usuario tiene un ndmero

maximo de puntos al mes para evaluar de manera limitada los atributos del candidato,
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induciendo asi a una mayor reflexion. Ademads, confiamos en que los usuarios creen con
firmeza en la credulidad y buena fe de la plataforma y que, por ello, esperan que,

otorgando una evaluacién veridica, recibirdn una valoracién de igual veracidad.

Una vez los datos se han registrado y digitalizado en la plataforma, DoubleCheck
establece una identidad digital para cada usuario que se ird actualizando segun se afiada
informacion relacionada con el perfil del usuario, como un titulo de idiomas o un atributo

personal evaluado por la red.

Se pueden distinguir dos partes de la prestacion de servicios de la plataforma. Una
parte se realizard on-chain a través de la tecnologia blockchain, y otra, off-chain,

utilizando tecnologia convencional.

1.1. On-chain

Toda la informacién, esencial para el funcionamiento de DoubleCheck, sera
sustentada por la tecnologia blockchain. Una red privada de blockchain, que garantice la
seguridad del almacenamiento de datos, serd la base de la plataforma. Asi pues, la huella
digital actualizada de los distintos usuarios quedard almacenada en la red blockchain.
Algunas de las categorias registradas serdn: nombre, fecha y lugar de nacimiento,
fotografia, expediente académico, titulos de idiomas como el TOEFL de inglés o el DELF
francés, otros cursos de formacion, puesto y duracidén en las practicas empresariales y

atributos personales.

Tras la introduccién de los datos, la informacion serd verificada por las distintas
instituciones académicas, como colegios y universidades, centros culturales, como una

escuela de tenis, y empresas que verificardn tanto hard skills, como soft skills.

1.2. Off-chain

Una vez la informacion se encuentre registrada y verificada, empieza el
intercambio de informacién entre candidatos y empresas. Por un lado, las empresas
filtrardn a los oferentes de trabajo segin sus preferencias, lo que les dard acceso a un
numero limitado de candidatos que encajaré con el perfil buscado. Por otro, los candidatos

podran enviar sus CV a través de la plataforma a las empresas que deseen. Es importante
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resaltar que los candidatos podran elegir los datos que quieran compartir.

Gracias a que la informacion se encontrard verificada en la plataforma sustentada
por blockchain, herramienta que otorga seguridad y fiabilidad, las empresas confiardn y
por ello, al no necesitar mayor tramitacion que el mero envio de la informacién, se

reducird el tiempo y los costes del proceso.

Ilustracion 8: Proceso del principal servicio de DoubleCheck

Informacién validada

Envio de informacién

z < Hﬁa\

Contacto con

candidatos . ; i
Filtro segun preferencias

Fuente: Equipo de DoubleCheck

2. Precio

Tal y como se muestra expuesto en el modelo Canvas, el precio varia entre
oferentes de trabajo y departamentos de RRHH. Las estrategias de precios, anteriormente

mencionadas, se muestran resumidas en la ilustracion 9.

Ilustracidon 9: Estrategias de precio segun segmento de cliente

*Estrategia de penetracion
*Estrategia de competicion
*Estrategia basada en costes

* Estrategia economica de linea de productos

C andidato S *Opcidn gratis
*Opcion premium

Fuente: elaboracion propia a través de Bridge for Billions (2013)
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En primer lugar, calculamos los costes fijos, la inversion para operar y las fuentes

de financiacion. Para una iniciacion correcta de la plataforma, los costes fijos, junto a la

inversion para operar debe ser igual al montante conseguido por las fuentes de

financiacion.

Tabla 3: Costes fijos

Software de la plataforma
Equipos informaticos

Total costes fijos

Tabla 4: Inversidn para operar

Salario programador blockchain
Dinero imprevistos

Material de oficina

Gastos de almacenamiento en Storj
Servicios legales

Total inversion para operar

Tabla 5: Fuentes de financiacion

Capital de los propietarios

Préstamo bancario ENISA jovenes emprendedores
Inversores externos (family&friends y business angels)
Concurso Everis

Aceleradora

Total fuentes de financiacion

100.000,00 €
12.000,00 €
112.000,00 €

Fuente: elaboracion propia

45.000,00 €
1.000,00 €
840,00 €
450,00 €
2.000,00 €
49.290,00 €

Fuente: elaboracion propia

30.000,00 €
50.000,00 €
50.000,00 €
3.000,00 €
28.290,00 €
161.290,00 €

Fuente: elaboracion propia
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“Total costes fijos” y “total inversion para operar” suman 161.290,00€, la misma

cuantia que “total fuentes de financiacion”. De modo que, el negocio estaria preparado

para operar.

Por otro lado, es importante cuantificar los costes variables, que conforman el

conjunto de néminas y gastos operacionales.

Tabla 6: Néminas a pagar durante los tres primeros anos

NOMINAS
Programador blockchain
Desarrollador interfaz
Becario 1

Becario 2

Becario 3

Socio fundador 1
Socio fundador 2
Socio fundador 3
Socio fundador 4
Socio fundador 5

Total nominas

Ano 1

45.600,00 €
45.600,00 €

91.200,00 €

Afio 2

47.000,00 €
47.000,00 €
8.000,00 €

8.000,00 €

8.000,00 €

15.000,00 €
15.000,00 €
15.000,00 €
15.000,00 €
15.000,00 €

193.000,00 €

Afo 3

50.000,00 €
50.000,00 €
8.500,00 €

8.500,00 €

8.500,00 €

18.000,00 €
18.000,00 €
18.000,00 €
18.000,00 €
18.000,00 €

215.500,00 €

Fuente: elaboracion propia

Tabla 7: Gastos operacionales a pagar durante los tres primeros afios

GASTOS OPERACIONALES
Publicidad

Servicios legales y profesionales
Viajes, comidas y entretenimiento
Reparacion y mantenimiento
Gastos de oficina

Total gastos operacionales

Ano 1

2.400,00 €

960,00 €
3.000,00 €
1.440,00 €
7.800,00 €

Afio 2

5.000,00 €
4.000,00 €
2.000,00 €
5.000,00 €
2.000,00 €
18.000,00 €

Ano 3

10.000,00 €
4.500,00 €
4.000,00 €
8.000,00 €
3.000,00 €

29.500,00 €

Fuente: elaboracion propia

Teniendo en cuenta las estrategias de precios mencionadas en la ilustraciéon 8,

hemos determinado que el precio por suscripcion mensual para las empresas sera de 1.000

curos.
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Tabla 8: Ingresos durante los tres primeros aiios

INGRESOS Afio 1 Afio 2 Afio 3

N° Suscripciones empresas 150 225 394
% de crecimiento del n° de suscripciones 50% 75%
Precio por suscripcion 1.000 € 1.000 € 1.000 €
Ingresos totales 150.000,00 € 225.000,00€  393.750,00 €

Fuente: elaboracion propia

En cuanto al precio de la opcion premium para los candidatos sera de 10 euros al

mes basandonos en otras plataformas para jovenes, en su mayoria, como Spotify y Netflix.

No obstante, hemos decidido no cuantificar en las proyecciones financieras la opcion

premium por razones de precaucion, dado que n

que tendra entre los oferentes de trabajo.

o sabemos el grado de interés y adhesion

Asi pues, teniendo en cuenta las ndéminas, los gastos operacionales y los ingresos,

podemos prever beneficios el tercer afo, tal y como se muestra en la tabla 9.

Tabla 9: Proyecciones financieras a tres afos

500.000,00 €
400.000,00 €
300.000,00 €
200.000,00 €

100.000,00 €

0,00 €
-100.000,00 €
-200.000,00 €

-300.000,00 €

Ingresos totales Costes totales

3. Punto de venta

==@==Beneficiostotales

Fuente: elaboracion propia

Los servicios de DoubleCheck podréan utilizarse unicamente de forma online a

través de la pagina web por razones evidentes, como, por ejemplo, la tecnologia
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blockchain integrada en la plataforma con uso exclusivo en la red.

Los primeros afios nos centraremos en la demanda de Espafia, pero no
descartamos una expansion geografica en un futuro a paises con una cultura empresarial

parecida a la espaiiola.

4. Promocidén

Para darnos a conocer utilizaremos la técnica del roadshow. Se trata de asistir a
reuniones o eventos que nos permitiran conocer a posibles clientes, proveedores o socios.
Para asegurar el éxito de DoubleCheck, resaltaremos las caracteristicas, atributos y
propuesta de valor del servicio. A través de los roadshows nos acercaremos al cliente, lo
que nos permitira ensefiarles todo lo que ofrece DoubleCheck, asi como, recibir feedback
para seguir mejorando la plataforma. Ademas, esta técnica permite impulsar la imagen de
marca. La asistencia nos permitird demostrar al cliente que se encuentra en el centro de
nuestro negocio y conseguir que el cliente se vaya con un “buen sabor de boca”, haciendo
concursos, regalos u ofertas a los asistentes al evento. Los roadshows son eventos
profesionales, lo que no excluye que sean entretenidos e innovadores (Salesland, 2018).
Esta estrategia de comunicacion directa nos permite transmitir la totalidad de la

informacion a nuestro cliente potencial.

El roadshow no sera la tinica técnica de promocion de DoubleCheck. Asistiremos
a ferias de tecnologia y ferias universitarias que nos permitiran promover nuestros
servicios y la utilidad de ellos. Entre las ferias de tecnologia més importantes que se
celebran en Espafia, esta el South Summit en Madrid que se consolida como el principal
punto de encuentro para las start-ups y los inversores en Espafia (Iglesias Fraga, 2018).
Tras pasar por un proceso de seleccion, cien empresas podran constituir un stand en el
market place para dar visibilidad a su marca (South Summit, 2019). Asimismo, El
Congreso Internacional Blockchain (CIBTC) en Granada, despierta nuestro interés pues
se focaliza en la tecnologia blockchain e incluye: ponentes de primer nivel,
demostraciones interactivas, networking y workshops (CIBTC, 2018). Ademas,
llamaremos e iremos a visitar las oficinas de las grandes y medianas empresas para
conseguir reuniones que nos aproximen al cliente y que nos permitan responder a dudas

y establecer acuerdos.
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Finalmente, para asegurar y, corregir errores, en cuanto a la captacion de clientes
es importante medir tres ratios de conversion. Primero, la ratio de entrada de clientes, es
decir, ;cuantos clientes han entrado hoy en la plataforma? Mide el niimero de personas
que entran en la web en comparacion con aquellas que pasan por delante. Esta ratio ayuda
a analizar el atractivo de la pagina web, el cual es esencial para aumentar la probabilidad
de ventas del servicio. Segundo, la ratio de conversion mide la relacion entre el nimero
de personas que entran en la pagina web y aquellas que se inscriben en ella. Tercero, el
ticket medio es decir el importe medio de la venta. Por ejemplo, en este caso seria, por un
lado, el nimero de meses medio que las empresas contratan el servicio en una tnica venta
y, por otro, una media del precio pagado por los oferentes de trabajo, teniendo en cuenta
que el servicio puede ser completamente gratuito o bien de 10 euros en caso de querer un

servicio premium (Flame Analytics, 2014).
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V. Conclusion

El objetivo de este trabajo es el desarrollo del plan de marketing de una start-up
basada en tecnologia blockchain denominada DoubleCheck. Para ello, en primer lugar,
analizamos las caracteristicas principales de la tecnologia blockchain aplicandolas a
nuestra idea de negocio. Seguidamente, desarrollamos el modelo de negocio a través del
model canvas, resaltando los segmentos de clientes, la propuesta de valor, los canales de
distribucion, la relacion con el cliente, la estructura de ingresos, las actividades clave, los

recursos clave, los aliados clave y la estructura de costes (Osterwalder & Pigneur, 2010).

DoubleCheck ofrece la validacion de los CV de los oferentes de trabajo, tanto de
sus hard skills, a través de centros educativos y corporativos, como de sus soft skills,
gracias a la valoracién anonima de empleadores. La plataforma ofrece un servicio
eficiente, preciso y estimulante, mediante un uso accesible, rapido e intuitivo. Tanto los
candidatos, como los departamentos de RRHH, optimizan el tiempo dedicado a los
procesos de seleccion. Con todo, DoubleCheck conecta a candidatos con puestos de

trabajo de forma eficiente y fiable.

A continuacion, analizamos el mercado en el que se constituye la start-up.
DoubleCheck tiene encaje, tanto en la industria de la informacion (EP, 2014), como en el
mercado de blockchain (Garcia Moreno, 2018), ambos en pleno crecimiento. Es esencial
resaltar que, pese a existir empresas que ofrecen resultados similares a los de
DoubleCheck, ninguna brinda la totalidad de ellos. Los principales competidores
identificados son Blocktac (2018) y Appii (2016) pues basan su idea de negocio en la
misma tecnologia que nosotros: blockchain. Sin embargo, son empresas con poca
experiencia y escasos resultados y por ello, consideramos de dificultad media superarlas

y posicionarnos como primera opcion en el mercado.

Porter nos permite identificar las distintas fuerzas que afectan a nuestra empresa
para asi establecer una estrategia competitiva de negocio (1997). De modo que, hemos
observado, por un lado, una leve amenaza de nuevos entrantes y de productos sustitutivos
y, por otro lado, una amenaza media-alta de negociacion de proveedores y clientes.
Consideramos importante tener en cuenta la amenaza de los proveedores de servicios de

almacenamiento pues se trata de un mercado nuevo y, por tanto, las opciones son
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limitadas. Ademas, al tratarse de un mercado bilateral, es necesario involucrar bastante
tiempo y reflexion a la negociacion con clientes, tanto con los departamentos de RRHH,
como con los candidatos. Finalmente, es fundamental que controlemos la rivalidad con
nuestros competidores en cuanto a las “reglas del juego” que se encuentran indefinidas a

dia de hoy.

El analisis DAFO nos ofrece informacion sobre debilidades, amenazas, fortalezas
y oportunidades (Gobierno de Espana: Ministerio de Industria, Comercio y Turismo).
DoubleCheck debe focalizarse en sus debilidades y amenazas para sacar el mayor
provecho a sus fortalezas y oportunidades. La falta de experiencia sumada a la amenaza
de los competidores debe ser controlada y optimizada resaltando el valor afiadido que
ofrece blockchain y la gran cuantia de resultados que proporciona DoubleCheck. Ademas,
es importante considerar las oportunidades del negocio a futuro, como seria la
distribucion, de pago y limitada, de la informacion obtenida a través del big data

acumulado por la compaiiia.

El estudio de las 4 P’s del marketing mix, que comprende: producto, precio, punto
de venta y promocion, ha sido primordial para la implementacion del plan de marketing
(Espinosa, 2014). Es importante resaltar la diferencia entre la parte de servicios efectuada
on-chainy aquella off-chain. Por un lado, el almacenamiento y la verificacion de los datos
serd sustentada por blockchain y por tanto constituira un servicio on-chain. Por otro lado,
el intercambio de informacion entre candidatos y empresas sera llevado a cabo a través
de tecnologia convencional, lo que se denomina, off-chain. En cuanto al precio, se fijara
principalmente en base a la competencia y a los costes soportados por el negocio. Los
servicios otorgados por DoubleCheck solamente podran ser accesibles online a través de
la plataforma. Finalmente, la promocién de la plataforma sera llevada a cabo a través de
distintas técnicas, como la ejecucion de roadshows. Ademas, la asistencia a ferias
tecnologicas y universitarias aumentara la visibilidad de la empresa y permitird el

contacto directo con el cliente.

50



VI. Bibliografia

Appii. (Marzo de 2016). Appii. (G. McKay, B. McNulty, & A. Ben-Ari, Productores)
Recuperado el 12 de Marzo de 2019, de Appii: www.appii.io

Bancino, R., & Zevalkink, C. (Mayo de 2007). Soft Skills: The New Curriculum for Hard-
Core Technical Professionals . Association for Career & Technical Education .

BBVA. (23 de Noviembre de 2017). ;Qué son las 'soft skills' y para qué sirven? .
Obtenido de BBVA: https://www.bbva.com/es/soft-skills-sirven/

beWanted. (2013). beWanted. Recuperado el 13 de Marzo de 2019, de Condcenos:
https://www.bewanted.com/quienes-somos?origin=1

beWanted. (2013). beWanted. Recuperado el 17 de Marzo de 2019, de Matchmaking:
https://www.bewanted.com/el-trabajo-ideal

beWanted. (2013). beWanted. Recuperado el 19 de Marzo de 2019, de Tarifas:
https://www.bewanted.com/tarifas

Blocktac. (2018). Blocktac. (E. Lizaso, & F. Guillén, Productores) Recuperado el 12 de
Marzo de 2019, de Blocktac: www.blocktac.com

Bloomberg. (2018). Bloomberg. Recuperado el 13 de Marzo de 2019, de Company
Overview of Storj Labs Inc.
https://www.bloomberg.com/research/stocks/private/snapshot.asp?privcapld=30
9570101

BridgeforBillions. (2013). BridgeforBillions. (P. Santaeufemia, Productor) Recuperado
el 12 de Marzo de 2019, de Estrategias de precio y modelos de negocio:
www.bridgeforbillions.org

Cabezas Arias, J. (2019). Estrategia digital del mix de marketing online. CEF.

CIBTC. (2018). Acerca de: CIBTC Granada. Obtenido de CIBTC Granada:
https://cibtc.es/granada/index.html

Crespo, A. (22 de Diciembre de 2016). Los 5 proveedores de Internet mas rapidos en
Espana de 2016. RedesZone.

Crosby, M., Pattanayak, P., Verma, S., & Kalyanaraman, V. (2016). Blockchain
technology: Beyond bitcoin. Applied Innovation(2), 6-10.

Dvoskin, R. (2004). Fundamentos del marketing: teoria y experiencia. Ediciones Granica

S.A.

51



Empresa Nacional de Innovacion, S.A (Enisa). (13 de Marzo de 2004). Enisa con el
emprendimiento innovador. Recuperado el 15 de Marzo de 2019, de Enisa con el
emprendimiento innovador: www.enisa.es

EP. (8 de Julio de 2014). La industria de la informacion supera los 1.000 millones de
euros de facturacion. El Confidencial.

Esparragoza, L. (2 de Septiembre de 2018). 5 soluciones de almacenamiento
descentralizado basadas en la tecnologia de criptoactivos. Criptonoticias.
Espinosa, R. (6 de Mayo de 2014). Marketing Mix: Las 4Ps. Obtenido de Roberto
Espinosa: Welcome to the new marketing:

https://robertoespinosa.es/2014/05/06/marketing-mix-las-4ps-2/

Eurocoinpay. (14 de Diciembre de 2018). Eurocoinpay. Recuperado el 17 de Marzo de
2019, de Partido Politico Espaifiol introducira la regulacion de Blockchain y
Crypto: https://eurocoinpay.io/blog/%EF%BB%BFpartido-politico-espanol-
introducira-la-regulacion-de-blockchain-y-crypto/

Expansion. (14 de Junio de 2018). PwC prevé contratar en Espafia a mas de mil personas
entre junio y septiembre . Expansion.

Fernandez Espinosa, L. (16 de Noviembre de 2016). Qué son los 'smart contracts' o
contratos inteligentes. Obtenido de BBVA: fintech:
https://www.bbva.com/es/smart-contracts-los-contratos-basados-blockchain-no-
necesitan-abogados/

Flame Analytics. (12 de Febrero de 2014). 3 ratios de conversion claves a medir en el
sector retail. Obtenido de Flame Analytics: https://flameanalytics.com/sector-
retail/3-ratios-de-conversion-claves-medir-en-el-sector-retail/

Flores, M. (12 de Febrero de 2019). Conoce las 3 principales tendencias del mercado de
software para 2019. Mediatelecom.

Garcia Moreno, C. (27 de Agosto de 2018). El prometedor mercado de blockchain. /ndra.

Gobierno de Espaiia: Ministerio de Industria, Comercio y Turismo. (s.f.). Analisis Dafo:
JEn qué consiste? Obtenido de Gobierno de Espana: Ministerio de Industria,
Comercio y Turismo. Direccion General de Industria y de la Pequena y Mediana
Empresa.: https://dafo.ipyme.org/

Grech, A., & Camilleri, A. F. (2017). Blockchain in Education. Inamorato dos Santos.

Grupo Garatu IT Solutions. (s.f.). ;Qué es la Infraestructura como Servicio (laaS) y qué

puede aportar a mi empresa? . Recuperado el 18 de Marzo de 2019, de Grupo

52



Garatu IT Solutions: https://grupogaratu.com/infraestructura-servicio-iaas-
empresas/

Gupta, M. (2017). Blockchain for Dummies. Obtenido de IBM Limited Edition:
https://www-01.ibm.com/common/ssi/cgi-
bin/ssialias?htmlfid=XIM12354USEN&

IBM. (2017). Blockchain basics: Introduction to distributed ledgers. Obtenido de IBM:
https://www.ibm.com/developerworks/cloud/library/cl-blockchain-basics-intro-
bluemix-trs/index.html

Iglesias Fraga, A. (6 de Octubre de 2018). Los eventos de tecnologia en Espafia que no te
puedes perder en 2019. Business Insider Esparia.

Indeed. (1 de Marzo de 2019). Indeed. Recuperado el 14 de Marzo de 2019, de Sueldos
en Disenador/a web en Espaiia
https://www.indeed.es/salaries/Dise%C3%B1ador/a-web-Salaries

Indorse. (2017). Indorse. Recuperado el 17 de Marzo de 2019, de About Us:
https://indorse.io/

InfoJobs. (1998). InfoJobs. (G. Intercom, Productor, & Schibsted) Recuperado el 12 de
Marzo de 2019, de InfoJobs: www.infojobs.net

Jagers, C. (2017). Digital Identity and the Blockchain. Obtenido de
https://medium.com/learning-machine-blog/digital-identity-and-the-Blockchain-
10de0e7d7734

Linkedin. (28 de Diciembre de 2002). LinkedIn. (R. Hoffman, A. Blue, K. Guericke, E.
Ly, & J.-L. Vaillant, Productores) Recuperado el 12 de Marzo de 2019, de
LinkedIn: www.linkedin.com

Microsoft Azure. (2019). ;Qué es laaS? Infraestructura como servicio. Obtenido de
Microsoft Azure: https://azure.microsoft.com/es-es/overview/what-is-iaas/

Ministerio de Educacion, Cultura y Deporte. (2018). Educacion y Cultura.

Ministerio de Empleo y Seguridad Social. (2018). Cifras PyME: Dato Enero 2018.
Gobierno de Espaia, Ministerio de Economia, Industria y Competitividad.

Noguera Vivo, J. M. (2008). Blogs y medios. Las claves de una relacion de interés mutuo.

Osterwalder, A., & Pigneur, Y. (2010). Business Model Generation: A Handbook for
Visionaries, Game Changers, and Challengers .

Ouna. (2018). Ouna. Recuperado el 17 de Marzo de 2019, de Find your dream

employer/ee: https://ouna.io/

53



Pastor, J. (17 de Noviembre de 2017). Qué es blockchain: la explicacion definitiva para
la tecnologia mas de moda . Xataka.

Piscini, E., Guastella, J., Rozman, A., & Nassim, T. (2016). Blockchain: Democratized
trust. Distributed ledgers and the future of value. Obtenido de Deloitte University
Press:
https://www?2.deloitte.com/content/dam/Deloitte/uk/Documents/technology/delo
itte- uk-tech-trends-2016-blockchain.pdf

Porter, M. (1997). Estrategia Competitiva. México: Continental.

Preukschat, A. (2017). Blockchain: la revolucién industrial de internet. Gestién 2000
(Grupo Planeta).

Preukschat, A., & Molera Manglano, 1. (2017). Introduccién: jBienvenido a la generacion
blockchain! En A. Preukschat, Blockchain: la revolucién industrial de internet
(pags. 15-22). Barcelona: Gestion 2000 (Grupo Planeta).

Quemada Clariana, E. (2013). Como conseguir el mayor precio para mi empresa:
Consejos para encontrar el mejor comprador para su compariiia. Piramide.

Riquelme Leiva, M. (Junio de 2015). Las 5 Fuerzas de Porter - Clave para el Exito de la
Empresa. Recuperado el 16 de Marzo de 2019, de www.5fuerzasdeporter.com

Rysman, M. (2009). The Economics of Two-Sided Markets. Journal of Economic
Perspectives, 23(3), 125-143.

Salesland. (26 de Octubre de 2018). Los 4 puntos fuertes de los roadshow . Obtenido de
Salesland: https://www.salesland.net/blog/los-4-puntos-fuertes-de-los-roadshow

Savedra, A. (Junio de 2018). ;Cuanto gana un programador blockchain? ;Donde buscar
ofertas laborales de blockchain? . Criptodinero.

South  Summit. (2019). South  Summit. Obtenido de South Summit:
https://www.southsummit.co/es/home

Stackscale. (2018). ;Qué es la Infraestructura como Servicio (laaS)? . Recuperado el 18
de Marzo de 2019, de Stackscale: https://www.stackscale.es/iaas/

Storj. (2016). Storj. Recuperado el 14 de Marzo de 2019, de https://storj.io/

Tetuan Valley. (2009). About Us: Tetuan Valley. Obtenido de Tetuan Valley:
https://www.tetuanvalley.com/about

Thimothy, S. (5 de Diciembre de 2018). Why Lifetime Value Is The Most Important

Metric For Measuring Clients. Forbes.

54



