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RESUMEN DEL PROYECTO

1. INTRODUCCION

A pesar de vivir en un mundo hiperconectado, no todo el mundo tiene la suerte de po-
der contar con personas en su entorno que les sirvan como guia en su carrera profesional.
Incluso las universidades, que centran su principal atencién en formar a sus alumnos tanto
académicamente como personalmente, no le prestan el interés necesario a la orientacién

profesional a través de experiencias reales con otras personas.

Por ello se ha llevado a cabo este Trabajo Fin de Master, que consiste en el desarrollo de
un programa de mentoring que conectara a jdvenes mentees sin experiencia con mentores

con cierta experiencia profesional que les serviran de guia y referencia profesional.

Tras distintas consultas tanto en Google Trends [[]] como directamente con usuarios en
edad de utilizar este programa, se ha podido comprobar cdmo estas jovenes personas echan
en falta un programa asi en sus vidas, de forma que puedan conocer el mundo laboral de

primera mano gracias a los intercambios de experiencia con profesionales.

Es por ello por lo que en este trabajo se ha realizado un estudio acerca de |a viabilidad
de un programa asi, estudiandose tanto los aspectos técnicos incluyendo la aplicacién o un

algoritmo como la cuestion econdmica para conocer la rentabilidad del mismo.

A continuacidn, se presentaran los aspectos mds relevantes del proyecto incluyendo la

metodologia y los resultados conseguidos, asi como las conclusiones extraidas del proyecto.
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2. METODOLOGIA

Para llevar a cabo este proyecto, se ha seguido una metodologia clara. En primer lugar,
se elaborara el conocido Business Model Canvas, de forma que se puedan conocer las ca-
racteristicas basicas del proyecto. Una vez realizado este importante punto, se analizara el
mercado objetivo y la industria a partir de un Analisis de las 5 Fuerzas de Porter y de un
Analisis DAFO. Con estos analisis, se pretende conocer la situacion actual de la competencia
y de el atractivo de la industria, identificando los aspectos mas relevantes a tener en cuenta

durante el desarrollo del programa.

También serd muy importante el desarrollo del Producto Minimo Viable, de forma que
los usuarios puedan conocer como seria el funcionamiento de la aplicacion para posterior-
mente valorarla. Esto es esencial, ya que el feedback de los usuarios es de gran ayuda du-

rante el desarrollo de un programa o aplicacion.

Por ultimo, se realizara un analisis econdmico a fin de conocer la rentabilidad real del
producto para saber si es rentable y conveniente continuar con el desarrollo de la aplicaciéon

O no.

3. RESULTADOS

El mundo del mentoring se encuentra ahora mismo en una situacién insoélita en Espana.
No hay buenos programas que cubran las necesidades de los usuarios, por lo que esto es
una clara ventaja para el desarrollo del programa. Sin embargo, esto no puede llevar a la
relajacidon. Debe aprovecharse al maximo la situacién actual con el fin de crear una buena
marca que atraiga a los usuarios. Tras esto, sera muy importante mantener el programa en

una mejora continua, sin descuidar los detalles para no perder usuarios.

Algunas de las principales debilidades del programa sera la inexperiencia de sus funda-
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dores, por lo que serd necesario asociarse con alguna persona con experiencia laboral y que
esté dispuesta a aportar su vision de las cosas. También, la tecnologia disponible hoy en
dia facilitaria mucho la expansidn y el crecimiento del programa gracias a la gran conexién

existente entre personas jovenes.

El prototipo y la idea inicial tuvieron un gran éxito en su presentacién ante los usuarios,
existiendo un 76 % de usuarios que utilizarian el programa en caso de existir. Del mismo mo-
do, un 81 % de los usuarios estaria dispuesto a realizar un pequeio desembolso por disfrutar

de ciertas caracteristicas extra en el programa.

También se ha realizado una simulacién con el algoritmo programado para la facilita-
cion del uso de la aplicacidn a los usuarios. Esto ha sido también un éxito, ya que disminuia
ampliamente los usuarios mostrados, encontrandose Unicamente aquellos con mas proba-

bilidades de encajar por contar con mas caracteristicas similares.

En cuanto al aspecto econdmico, tras el estudio de 3 escenarios de viabilidad econdmica,
se ha observado como en el conservador no se consigue recuperar la inversién inicial en los
5 primeros anos, mientras que en el escenario estandar esto si se consigue en el afio 4. En el
escenario optimista, las previsiones son aun mejores, recuperando la inversion a mediados

del afio 3.

4. CONCLUSIONES

Como conclusién del programa, se podria destacar la gran acogida que tendria el mis-
mo en caso de existir en la actualidad debido a la ausencia de competidores en el mercado
actual. Sin embargo, no conviene despistarse ya que cualquier universidad o centro de es-
tudios podria ser una dura competencia en caso de realizar un programa similar. Desde el
punto de vista econdmico, es rentable el desarrollo del programa, ya que se recuperaria la

inversién en un corto plazo.
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Sin embargo, conviene reformar la aplicacidon antes de su puesta oficial en funciona-
miento, asi como realizar un continuo seguimiento de las impresiones de los usuarios para

conocer en qué se tiene que mejorar.
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ABSTRACT

1. INTRODUCTION

Despite living in a hyper-connected world, not everyone is lucky enough to have people
around to guide them professionally. Even universities, which focus their main attention on
training students both academically and personally, do not give the necessary attention to

career guidance through real experiences with other people.

This is the reason for this Final Master Project, which consists of the development of a
mentoring program that will connect young and inexperienced people with mentors, who
are people with some professional experience that will serve mentees as a professional gui-

de and reference.

After some research both in Google Trends [[1] and directly with potential users, it has
been possible to understand how people miss a program like this, in which they could know

the world of work first-hand thanks to these professionals.

Therefore, in this project it has been carried out a study on the viability of a program like
this, studying both the technical aspects, including the app, an algorithm, and the economic

study to know the profitability of the program.

The most relevant aspects of the project will be presented, including the methodology

and the results achieved, as well as the conclusions drawn from the project.
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2. METHODOLOGY

To carry out this project, it has been used the following methodology. Firstly, the well-
known Business Model Canvas will be developed so that the basic characteristics of the
project could be known. Once thisimportant point has been made, the target market and the
industry will be analyzed based on Porter’s five forces analysis and SWOT analysis. The aim is
to understand the current situation of the competitors and the attractiveness of the industry,
identifying the most relevant aspects to be taken into account during the development of

the program.

It will also be very important for the development of the Minimum Viable Product, so
users could know how the app will work and then evaluate it. This is essential since the users’

feedback is really helpful during the development of a program or an app.

Finally, an economic analysis will be carried out to know the real profitability of the pro-
duct to know if it is profitable and convenient to continue with the development of the

application or not.

3. RESULTS

The world of mentoring is in an unusual situation in Spain right now. There are no good
programs that cover the needs of the users, so this is a clear advantage for the develop-
ment of the program. However, this cannot lead to relaxation. The current situation must
be exploited to the full to create a good brand that attracts users. After that, it will be very
important to keep the program in a continuous improvement, without neglecting the details

so as not to lose users.

Some of the main weaknesses of the program will be the inexperience of its founders,

so it will be necessary to partner with someone with this experience and who is willing to
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contribute with their vision of things. Also, the technology available today would make it
much easier to expand and grow the program because of the great connection between

young people.

The prototype and the initial idea were very successful in its presentation to users, and
there was a large number of users who would use the program if it existed. Similarly, 81 %

of the users would be willing to pay a small fee for certain extra features in the program.

A simulation has also been carried out with the programmed algorithm to facilitate the
use of the application by users. This has also been a success, as it greatly reduced the num-
ber of users shown, finding only those most likely to fit in because they have more similar

features.

Regarding the economic aspect, after the study of 3 economic viability scenarios, it has
been observed that in the conservative scenario the initial investment is not recovered in
the first years, while in the standard scenario this is achieved in the year 4. In the optimistic
scenario, the forecasts are even better, with a return on investment in the middle of the year

3.

4. CONCLUSIONS

As a conclusion of the program, one could highlight the great reception that it would
have if it existed today due to the absence of competitors in the current market. However,
we should not lose sight of the fact that any university or study center could be a tough
competitor in the event of carrying out a similar program. From an economic point of view,
it is profitable to develop the program, as the investment would be recovered in a short

time.

However, the app should be improved before it is officially launched, and user feedback

should be continuously monitored to see where it needs to be improved.
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1.1. INTRODUCCION

La mayoria de los jévenes espafioles que estan finalizando sus estudios universitarios
muestran una clara indecisién en lo concerniente a la direccion y el enfoque de su vida pro-
fesional. Esto es algo muy preocupante, ya que genera un clima de tensidén en estas personas

y sus familias.

En los tiempos actuales, muchos jovenes muestran interés en vivir una experiencia pro-
fesional relacionada con consultoria y la banca, sin que realmente conozcan qué se hace en

esos trabajos. Esto ocurre por ser las profesiones con mayor tendencia del momento.

En este sentido, las universidades deberian plantearse no sdlo la formacion académi-
ca de los alumnos, sino también propiciar y ofrecer una orientacién adecuada a estos. Con
ello, las universidades deben pretender que todos sus estudiantes puedan tomar las me-
jores decisiones posibles sobre su carrera profesional basandose en los conocimientos y

experiencias de otros trabajadores del sector.

Esto es lo que se conoce como mentoring o coaching. Para ello, surge la figura del mentor,
gue es una persona con cierta experiencia laboral en cualquier sector y que estd dispuesta a
compartir sus conocimientos y experiencias con estos estudiantes o personas con una menor
experiencia laboral, lamados mentees. El objetivo es servirles como inspiracién para que los

mentees puedan tomar las mejores decisiones posibles en su trayectoria profesional.

En este proyecto se estudiara, por tanto, la situacién actual del mundo del mentoring y
del coaching en Espafia. Tras esto, se desarrollarda un modelo de negocio de un programa
que realice esta labor a partir del conocido Business Model Canvas. Para el estudio de la
situacion actual, se realizara el conocido como Andlisis de las 5 Fuerzas de Porter [2] para
analizar el sector seguido de un Analisis DAFO para estudiar las caracteristicas internas de

la empresa.
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2.1. SOLUCION

Para solucionar el problema mencionado, en este Trabajo Fin de Master se ha propuesto
una solucién. Esta consiste en la aplicacion Mentoreando, una aplicacién que une mentores

y mentees de forma rapida, sencilla y divertida.

Los mentores seran aquellas personas con cierta experiencia en el mundo laboral que
quieran compartir sus vivencias con otras personas. Estas personas seran denominadas men-
tees. Para conectar mentores con mentees y viceversa, se utilizara una aplicacion madvil con

un funcionamiento muy sencillo.

En primer lugar, la persona interesada en formar parte del programa debera registrarse
en el mismo. Tras esto, comenzara a ver perfiles de personas del rango contrario, es decir,
los mentores verdn mentees y los mentees veran mentores. De esta forma, cada persona

podra seleccionar qué perfil de los mostrados le gusta y qué perfil no.

La informacidn visible de cada usuario incluiran distintas cuestiones relativas a su carrera
profesional como puede ser el sector en el que la desarrolla o los afos de experiencia que
tiene. Con esta informacién, cada usuario podra decidir si tiene interés en contactar con la

persona que ve.

Si los usuarios han mostrado interés mutuo en contactar, existira lo que se denomina
como match, por lo que se mostrara la informacién de contacto del usuario para poder co-
menzar la relacién. Estos datos podran incluir distintos aspectos como un correo electrénico

o la ciudad en la que reside.

Ademas de la aplicacidn, desde Mentoreando se realizara un seguimiento al mentoring,
de forma que se garantice la calidad del programa. Por ello, se estara a disposicién de los
usuarios, tanto mentores como mentees, para solucionar cualquier incidencia que pueda

suceder en el mismo.
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También se introduciran continuamente distintas mejoras en el programa mediante la
organizacion o difusidon de distintos talleres llevados a cabo tanto por Mentoreando como
por distintas empresas especializadas en el tema, de forma que tanto los mentores como

los mentees puedan adquirir nuevos conocimientos que pueden serles de utilidad.

A lo largo de este trabajo se explicara en detalle cada uno de los puntos del programa,
desde el Business Model Canvas en el capitulo ] una explicacidon en detalle del funciona-
miento de la aplicacién en el capitulo f, sin olvidar el estudio de viabilidad econémica desa-

rrollado en el capitulo B
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3.1. MERCADO OBJETIVO

En los ultimos afios ha habido un gran interés en por el mundo del mentoring y del
coaching. Las busquedas de este término en internet han destacado tal y como se puede
observar en la figura B.1. En ella, se compara la bisqueda en internet de distintos términos
qgue han dado mucho que hablar en los Ultimos cinco anos: ingenieria, consultoria, mento-
ring, coaching y mentor. De todos ellos, tal y como se pude observar, el que mas ha desta-
cado en estos aios ha sido el de coaching seguido de Ingenieria. Por ello, se puede concluir
gue una cantidad importante de personas han mostrado interés en, al menos, conocer qué

significan cada uno de estos términos.

100 \
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Mentoring

%\M W

90 —
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Figura 3.1. Tendencias en Google [1]
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3.1.1. MENTEES

En cuanto al mercado objetivo de los mentees, estos seran inicialmente personas que
se encuentren en sus Ultimos afios universitarios y que estén proximos a su insercién en el

mundo laboral. Lo mas importante en ellos serdn la motivacién y la proactividad.

El mercado de los universitarios es algo muy amplio por lo que, dentro de este, se va
a iniciar con un nicho mas concreto. Por ello, el publico objetivo de este programa seran
aquellos estudiantes universitarios de Grado con edades comprendidas entre los 22 y los 25
anos y estudiantes de Master con una edad inferior a los 25 afios. En cuanto a la rama de
ensefianza, Mentoreando comenzard por las Ciencias Sociales y Juridicas y la Ingenieria y Ar-
quitectura. Durante el primer aiio se limitara inicamente al area de Madrid, expandiéndose

en los siguientes afios a otras Comunidades.

En la tabla B. se recogen los alumnos matriculados en las Universidades espafiolas du-
rante el curso académico 2019-2020 de acuerdo con el Ministerio de Educacién y Formacion

Profesional [3, 4].

Ciencias Sociales Ingenieria y
Comunidad Nivel Estudios
y Juridicas Arquitectura
Grado 22-25 aios 31.906 14.952
Madrid
Master < 25 afios 9.366 5.471
Grado 22-25 afios 30.764 11.301
Andalucia
Master < 25 anos 4,823 1.888
Grado 22-25 aios 23.515 10.465
Catalufia
Master < 25 afios 7.460 3.531
Grado 22-25 aios 156.402 63.131
Total Espaia
Master < 25 afios 37.816 18.269

Tabla 3.1. Estudiantes de cada especialidad
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3.1.2. MENTORES

Respecto a los mentores, estos serdn personas con cierta experiencia en su vida profe-
sional y que se encuentran con las fuerzas de compartir sus experiencias con otras personas
mas jovenes o faltos de tanto conocimiento. Sin embargo, los afios de experiencia son son
lo mas importante, valorandose otros aspectos como la motivacién. Esta sera fundamental
ya que, sin ella, sera muy dificil que el mentor se involucre en el programa debido al trabajo

que ello conlleva, aprovechando verdaderamente el tiempo de los mentees.

Debido al las ramas de ensefianza en las que se iniciard Mentoreando, se buscaran pro-
fesionales con estudios similares. Por tanto, se buscaran inicialmente profesionales forma-
dos en las areas de las Ciencias Sociales y Juridicas, asi como en Ingenieria y Arquitectura,
de forma que se puedan satisfacer las necesidades de los mentees que formen parte del
programa. Esto serd muy importante ya que, si los mentees no encuentran personas que

verdaderamente les puedan ayudar, no utilizaran el programa.

También, se buscardn profesionales con distintos niveles de experiencia. Esto sera pa-
ra que los mentees tengan una mayor flexibilidad a la hora de elegir qué tipo de persona
quieren que les ayuda. No siempre una persona que lleva 20 afios trabajando tiene mas co-
nocimientos que una persona que lleve 3. Por ello, se dejara elegir a los mentees con qué

clase de mentor quieren contar en su trayectoria.
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3.2. 5 FUERZAS DE PORTER

En la actualidad, ya existen distintos programas de mentoring, pero no con las caracte-
risticas de Mentoreando. Ademas, la existencia de competencia indica que otras personas
han pensado en la idea que se quiere desarrollar, por lo que hay muchas personas que ven

necesaria una revolucion de estos programas.

En primer lugar, se va a realizar un analisis situacional para conocer el nivel de competen-
cia en el mundo del mentoring. Para llevar acabo este andlisis, se seguira el conocido como
Andlisis de las 5 Fuerzas de Porter [2], elaborado en 1979 por el profesor Michael Porter en la
universidad de Harvard. Dichas fuerzas son: amenaza de entrada de nuevos competidores,
poder de negociacion de los clientes, poder de negociacion de los proveedores, amenaza de

productos sustitutos y rivalidad entre competidores.

3.2.1. AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES

Cuanto mas atractiva sea la industria, mas competidores querran entrar en ella. Toda
empresa quiere tener un mercado atractivo alld donde esté presente, de forma que pueda
obtener la mayor rentabilidad posible, pero con cierto limite para evitar la continua entrada
de nuevos competidores que puedan reducir su cuota de mercado. Sin embargo, no siempre
se consigue una industria atractiva. Para estudiar el estado de la industria del mentoring, se
van a analizar, primeramente, las principales barreras que se pueden encontrar los clientes

al entrar en este sector. En su libro, Porter identifico barreras de entrada, siendo estas:

e Economias de escala. En todo negocio es esencial alcanzar economias de escala,
de forma que se reduzca el coste unitario al incrementar el volumen de usuarios.
En este caso concreto, esto ocurrird precisamente con el servicio de atencién
al cliente. Inicialmente, este coste por usuario sera elevado, ya que cada per-

sona estara pendiente de pocos usuarios. Sin embargo, conforme aumente el
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numero de participantes en el programa, este coste por usuario disminuira, al-
canzando economias de escala. Ocurrird lo mismo con los servicios de publicidad.
Inicialmente, sera necesaria hacer una inversidn en publicidad. Sin embargo, con
el paso del tiempo y el aumento de usuarios, este disminuird debido al uso del
boca-boca entre los ya usuarios y sus personas cercanas para atraer a mas usua-

rios.

e Diferenciacion. Sera imprescindible ofrecer un servicio facil, claro y eficiente a
todos los usuarios. Ademas de esto, la mayor diferenciacion de Mentoreando
con el resto de programas ya existentes sera la inclusion de los matchesl. Sera
clave mantener esto funcionando tal y como los usuarios esperan. Del mismo
modo, otro punto diferencial del resto de programas sera la posibilidad de ac-
ceder a determinados cursos ofertados en la aplicacién. Por ultimo, la calidad
de los mentores sera también muy importante. Si esto funciona bien, se consi-
guen mentores con un alto nivel de implicacion y una amplia experiencia y se
consigue la satisfaccion de los usuarios, sera muy dificil para los nuevos compe-
tidores hacerse un hueco en este sector, ya que los usuarios no van a cambiar
de aplicacidn a no ser que se les ofrezca caracteristicas que les merezca la pena.
Serd esencial, por tanto, mantener esta diferenciacion con los usuarios y estar

permanentemente enfocado en ellos.

e Inversiones de capital. La inversion inicial necesaria para crear la aplicaciéon no
es demasiado alta. Cada vez es mas facil acceder a plataformas para desarrollar
aplicaciones sin necesidad de la utilizaciéon de apenas cédigo para programar. Es-
tas plataformas tienen un bajo coste, estando al alcance de la gran mayoria de
usuarios. Debido a esto, la amenaza de nuevos competidores serd alta, ya que
cualquier persona con conocimientos minimos podra desarrollar un primer pro-
totipo. Del mismo modo, la existencia de redes sociales, ha hecho que el mun-
do de la publicidad sea mas facil y también mas accesible. A esto se afiade que

el mercado objetivo son personas jovenes que utilizan internet y redes sociales

1Se recuerda que existe un match entre dos usuarios cuando ambos han indicado que se gustan.
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practicamente todos los dias. Gracias a esto, se consiguen disminuir también los

costes de publicidad, lo que facilita la entrada de nuevos competidores.

e Desventajas en los costes. Esta barrera viene a introducir que, quien llega pri-
mero, obtiene ventajas en los costes debido a la propiedad intelectual o al know-
how. Realmente, en el entorno de mentoring no se obtendrian ventajas en los
costes de ningun tipo ya que, como se ha explicado en el punto anterior, el coste
no es demasiado elevado. Por lo tanto, esto ni facilita ni complica la entrada de

nuevos competidores de Mentoreando.

e Acceso a los canales de distribucion. Por ultimo, se habla de los canales de dis-
tribucion del programa. Para ello, se va a utilizar una aplicacién, de forma que
ponga en contacto a mentores con mentees con el objetivo de que estos pue-
dan, de forma auténoma, intercambiar experiencias y pensamientos. La clave de
este punto serd conseguir acceso y asentarse en las empresas con empleados
muy dispuestos a participar en el programa y con un gran talento. Del mismo
modo, si se tiene acceso a las mejores universidades, se tendr3, por lo general, a
los mejores mentees. Conseguir esto serd muy importante, ya que puede ser un
factor decisivo cuando otro grupo quiera desarrollar un programa de mentoring.
En este caso es muy importante ser el primero en la industria, ya que se pueden

conseguir grandes ventajas imposibles de conseguir en otro caso.

En definitiva, el mundo del mentoring esta sonando cada vez mads entre los jovenes. Son
muchos lo que no han podido acceder a personas con una preparacion adecuada que les
enfoque en el desarrollo de su carrera profesional. Para reducir la amenaza de entrada de
nuevos competidores, sera muy importante diferenciarse de los programas ya existentes y
conseguir acceso a buenas empresas y universidades para atraer a los mejores mentores
y mentees. También serd muy importante estar continuamente adaptandose a las nuevas

tendencias del mercado, innovando y mejorando para no perder usuarios.
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3.2.2. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES

El objetivo de la aplicacién es tener el mayor nimero de usuarios posible. Para ello, se
debera prestar especial atencidn a la opinidn generalizada de estos respecto al programa.
La satisfaccion tanto de los mentores como de los mentees es imprescindible. Si estos hacen

una mala publicidad del programa, este quedara destruido.

Los usuarios de pago seran algunos mentees. Estos mentees, seran en su mayoria perso-
nas jovenes muy conectadas entre ellas. Habra que tener especial atencion a la organizacion
de estos grupos para entender sus opiniones y evitar una gran fuga de usuarios. Por tanto,

si los mentees se agrupan, tendran un alto poder de negociacion.

Sin embargo, este programa surge debido a la escasa existencia de soluciones en el mun-
do actual, por lo que es complicado que los usuarios decidan cambiar de proveedor debido
a su insatisfaccidon o a la oferta de mejores soluciones, lo que limita el poder que pueden

tener los clientes.

3.2.3. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

En cuanto a los proveedores, en este caso se puede pensar tanto en los desarrolladores
de aplicaciones como en los mentores. Hoy en dia existen muchos programadores y personal
de atencidn al publico, por lo que habra mucha variedad para la eleccién de los mismos,

teniendo estos un poder de negociacidén practicamente inexistente.

La parte mas importante del programa, ademas de tener una buena aplicacidn, son los
mentores. Estos son los que dan el servicio a los mentores y marcaran en gran parte la for-
ma del programa. Como ya se ha mencionado anteriormente, si no se tienen buenos men-
tores, el programa no funcionara de forma adecuada. Habria una fuga de usuarios debido
al descontento generalizado. Es por ello que los mentores cuentan con un gran poder de

negociacién, pudiendo poner en un serio apuro al equipo director del programa.
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3.2.4. AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

La aparicién de productos sustitutivos pondria en jaque a la aplicacidn, ya que esta tiene
un fin muy concreto. Es por ello por lo que hay que tener especial cuidado con las distin-
tas evoluciones del mercado, estando siempre atento a cualquier innovacidn que se pueda

introducir.

Se podria decir que este programa no tienen ningun posible sustituto. Unicamente pue-
de sufrir ataques de distintos competidores como se a explicado anteriormente, que pro-
porcionen a los usuarios nuevas caracteristicas y funcionalidades que no estan presentes en
este programa. Lo mas parecido a un sustituto seria la incorporacién de buenos programas

de mentoring en todas las universidades, algo con muy pocas probabilidades de ocurrir.

3.2.5. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES

Se podria decir que actualmente hay pocos competidores reales en el sector. Aunque
existan algunos programas de mentoring como pueden ser Comillas Mentoring, Spaniards-
toSV o Shapr; ninguno cumple todas las caracteristicas para ser un competidor real de Men-
toreando. Se podria considerar que Shapr es el mas parecido, pero tiene una muy impor-
tante deficiencia: no esta disponible en Espafia. Las otras dos opciones planteadas cuentan
con grandes deficiencias comparadas con Mentoreando, lo que ha impulsado al desarrollo
de esta para poder cumplir con las necesidades reales de los usuarios. Esto sera explicado

en la seccién B.3.
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3.3. ANALIsIS DAFO

Tras haber analizado el atractivo de la industria del mentoring, se realizara un analisis
DAFO o SWOT para analizar las caracteristicas internas de la empresa, con el objetivo de co-
nocer la situacidn actual y estudiar posibles estrategias futuras. En este andlisis, se estudian:
Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades. Las Fortalezas y Debilidades son inter-
nas de la empresa, por lo que se tiene control sobre ellas y las Oportunidades y Amenazas

son externas, es decir, estan en el mercado.

. Fortalezas
Debilidades . .

Conocimiento de las carencias.

Falta de experiencia. Funcionamiento por matches.

Ausencia de marca. Algoritmo para filtrar.

Amenazas Oportunidades
No conseguir buenos mentores. Mercado con carencias.
Competencia de las universidades. Gran conectividad entre jovenes.

Figura 3.2. Analisis DAFO

3.3.1. FORTALEZAS

En primer lugar, se van a destacar las fortalezas del programa. Esto, como se ha men-
cionado, es algo interno de la propia empresa y determina la ventaja de la misma sobre el

resto.

Mentoreando nace fruto de la experiencia personal y de diversas conversaciones con
personas halladas en la misma situacién parece claro qué es lo que falta. Asi, es posible
definir con mayor rigurosidad la oferta y, asimismo, mas facil lograr el objetivo de ayudar en

la orientacion laboral de los mentees. Esto, hard que Mentoreando tenga muy claro desde
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el principio qué es lo que quiere hacer y en qué quiere ayudar a los mentees.

Asimismo, el funcionamiento mediante matches hara la vida mucho mas facil a los parti-
cipantes. Muchos mentores rechazan algunos programas de mentoring porque no quieren
ser contactados por cientos de personas, de forma que el trato con los mentees se vea cla-
ramente mermado. Sin embargo, el funcionamiento por matches permitira realizar un filtro
mutuo entre los mentores y los mentees, de forma que Unicamente puedan contactar aque-

llos que de verdad tienen interés en aprovechar el tiempo ofrecido por el otro.

Por ultimo, para que todo esto sea posible, Mentoreando cuenta con un potente algorit-
mo capaz de mostrarte aquellos perfiles con los que tienes mas probabilidades de encajar.
Esto no es una ciencia exacta, pero si permitira reducir el nimero de usuarios que se mues-

tran, observando primeramente aquellos con mas caracteristicas e intereses en comun.

3.3.2. DEBILIDADES

Al ser una persona joven acabando sus estudios universitarios, por contra, existen una

serie de carencias que pueden suponer debilidades y que, por tanto, hay que mejorar.

La primera de ellas tiene relacién con la falta de experiencia. Como cualquier joven em-
prendedor, el equipo todavia no ha podido adquirir experiencia en el mundo empresarial
y emprendedor. Esto puede ser un problema sobretodo en momentos de dificultad, por lo
gue serd necesario tener en el equipo a alguna persona que pueda aportar la experiencia

necesaria y para ayudar en los pasos mas importantes de la empresa.

Del mismo modo, el no haber desarrollado anteriormente una carrera profesional, im-
plica que el equipo que forma Mentoreando no cuenta con personas con un cierto reconoci-
miento. Esto hard que sea mas dificil el darse a conocer, asi como el reclutamiento sobretodo

de los primeros mentores, algo fundamental en el programa.

Esta falta de experiencia puede suponer igualmente problemas en la monetizacién del
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programa. A los usuarios les costara pagar cualquier precio por formar parte de un progra-
ma sin reconocimiento. Ocurrira lo mismo con las empresas que se quieran publicitar en la

aplicacién y con los patrocinadores.

Para hacer frente a estas debilidades, serd necesario contar con una persona con cierto

reconocimiento y experiencia en el programa que pueda aportar todo aquello que falta.

3.3.3. OPORTUNIDADES

El entorno puede dar lugar a ciertas oportunidades que han de ser aprovechadas por la

empresa para evolucionar reduciendo debilidades y seguir creciendo.

Nos encontramos en un mercado con muchas carencias. Este programa sale debido al
gran hueco que existe ahora mismo en el mundo del mentoring. Esto implica que hay muchas
oportunidades de crecimiento. Al no haber otros competidores actualmente, si se hacen
las cosas bien y se consigue atraer a buenos mentores, serda muy facil conseguir un gran
nuimero de usuarios. Es necesario aprovechar esta oportunidad si se quiere tener éxito con

el programa.

También, al estar el programa dirigido sobretodo a gente joven —los mentees seran to-
dos personas jovenes— hay que aprovechar la oportunidad brindada por la tecnologia hoy
en dia. Gracias a ella, todos los jovenes se encuentran muy interconectados, de forma que
intercambian experiencias entre ellos facilitando mucho la expansién y el crecimiento de
empresas como esta. Si se realiza esto correctamente, serd posible una rapida expansion

antes de la entrada de otros posibles competidores.
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3.3.4. AMENAZAS

Por ultimo, se analizan aquellos factores sobre los que no se tiene control y que pueden

suponer una amenaza para el programa.

El elemento principal que puede ir mal y suponer un duro golpe para el programa con-
siste en la no consecucion de buenos mentores que despierten el interés de los mentees.
Esto tiraria por la borda todo el trabajo realizado para la puesta en marcha del programa ya

qgue no habria usuarios en él.

Del mismo modo, si las universidades deciden crear un propio programa de mentoring
con sus alumnos y atraen a mentores de empresas con un alto nivel, surgiria una competen-
cia enla que, si Mentoreando no esta ya bien asentada, saldria muy perjudicaday le costaria

mucho poder competir.

Por ultimo, al entrar en un mercado practicamente sin competidores, existen todas las

amenazas ante lo desconocido, lo que requerira de un gran trabajo en equipo.
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3.4. COMPETIDORES

Por ultimo, se va a realizar un analisis de los competidores que se han encontrado y que

realizan actividades de este tipo en distintas partes del mundo.

Comillas Mentoring

Este es el programa ofrecido por la Universidad Pontificia de Comillas [5]. Sin embargo,
tras realizar un breve analisis entre los compafieros de curso, los cuales en su mayoria han

estado en dicha universidad durante 6 afios, ninguno conocia este programa.

Dicho programa, tiene como objetivo potenciar el desarrollo profesional y transmitir los

valores de la universidad. Sin embargo, cuenta con importantes limitaciones:

e En primer lugar, se requiere un minimo de 10 afios de experiencia para ser men-
tor. También, este debe ser una persona que se encuentre en activo en el mo-
mento de ser mentor. El mundo del mentoring no es una ciencia exacta. Una
persona que lleve trabajando Unicamente 5 afios, puede tener grandes expe-
riencias que compartir con aquellas personas que estan acabando sus estudios.
Del mismo modo una persona que, tras haber desarrollado una interesante vida
profesional, decida introducirse en este mundo una vez jubilado, no tiene cabi-
da en este programa. Estos ultimos pueden llegar a ser personas con una amplia

experiencia en sus espaldas y que no deberia ser desperdiciada.

e Para los mentees, existe un limite de 5 afos de experiencia. Esto implica que el
programa estd restringido Unicamente para estudiantes o personas que se ha-
yan graduado en los ultimos 5 afios. Aquellas personas que hayan excedido de
tal computo de afios y que, aln asi, no se hayan orientado adecuadamente, no

podrian hacer uso de este programa para reorientarse.

e Por ultimo, este programa tiene una duracién delimitada de 1 o 2 cursos lectivos,
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limitando en gran parte el tiempo que un mentee puede disfrutar del programa.

SpaniardstoSV

SpaniardstoSV [6] es un programa de mentoring con el objetivo de ofrecer a Ingenieros
de Software la posibilidad de realizar unas practicas en Silicon Valley. Este programa tie-
ne una duracion de 6 semanas centrandose Unicamente en dicho objetivo. Las principales

caracteristicas de este programa son:

e Orientacidn exclusiva a Ingenieros de Software con el objetivo de vivir una expe-
riencias en empresas como Google, Amazon o Facebook. Ello implicard que tanto
los mentores como los mentees sean personas con experiencia o intereses en la
informatica, limitando de forma considerable el posible alcance y la diversidad

de conocimientos y experiencias.

e Una vez conseguidas las practicas, se dejara de formar parte del programa. Esto
implica que la duracidn del programa sera el tiempo necesario para la obtencién

de dichas practicas, es decir, un maximo de 6 semanas.

Shapr

Shapr [[7] es un programa de mentoring de origen francés con presencia en Francia, Reino
Unido, Estados Unidos y Canada. Este es el mas interesante de los tres, ya que cuenta con

algunas caracteristicas parecidas a los que se quiere utilizar en Mentoreando:

e Existe un funcionamiento con matches, tal y como se quiere realizar en Mento-
reando. Esto hace mucho mas facil y flexible el programa, ya que tanto los men-
tores como los mentees contactan con aquellas personas con mas probabilidad

de éxito.

e El programa estd abierto para todas las personas interesadas en registrarse en él.

—-24 -



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS ICAI — ICADE
COMILLAS MASTER UNIVERSITARIO EN INGENIERIA INDUSTRIAL
UNIVERSIDAD PONTIFICIA ’ 7
CAPITULO 3. ANALISIS SITUACIONAL

La Unica limitacion existente es que Unicamente pueden formar parte de él las
personas residentes en los paises donde se encuentra presente. Es por ello por

lo que no se encuentra disponible en Espaiia.

e Sin embargo, este programa carece de cursos orientados a los mentees para me-
jorar e impulsar sus habilidades, siendo esto uno de los principales puntos que

se quiere utilizar en Mentoreando.

La idea seria, por lo tanto, realizar algo parecido a Shapr pero en Espaia. A las carac-
teristicas existentes en él, se anadira la posibilidad de acceder a determinados cursos para

impulsar las capacidades de los mentees.
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4.1.

SEGMENTOS DE CLIENTES

El primer bloque del Business Model Canvas que se va a analizar es el relacionado con los

clientes. Esto se va a hacer asi ya que, entender quienes son los clientes es fundamental para

poder analizar el resto de bloques. En Mentoreando, existiran tres segmentos claramente

delimitados: mentores, mentees y empresas. A continuacion, se explican cada uno de estos

segmentos:

Mentores. Es uno de los puntos claves del proyecto. Serdn personas con cual-
quier experiencia en el mundo laboral y con un fuerte interés en aconsejar a otras
personas que necesitan cierta orientacién en su trayectoria profesional. Hay mu-
chas personas a las que les gustaria poder aportar parte de sus conocimientos
y experiencias a nuevas generaciones, pero no han tenido la suerte de encon-
trar a esa persona joven que quiera aprovechar su tiempo. Otro problema que
existe actualmente es la cantidad de solicitudes que reciben ciertas personas de
renombre, lo que complica que estas puedan dedicar su tiempo a esas personas
gue lo necesitan. Un gran nimero de estos mentores seran personas que ya han
desarrollado una trayectoria profesional completa, y que su Unico objetivo es de-
volver a la sociedad algo de lo que esta le ha dado. Esto es, personas que ya han
superado todos los niveles expuestos en la pirdmide de Maslow [8] y que estan

deseando autorrealizarse.

Mentees. Por otro lado, estdn los mentees. Inicialmente, estos seran personas
gue estan en sus Ultimos afios de universidad y que estan en una situacién de
indecision en cuanto a su vida profesional. El principal motivo de esto es que
no conocen la realidad de muchas empresas, por lo que estarian muy interesa-
dos en poder contactar con alguien con cierta experiencia para que los acerquen
al mundo laboral. Pero no solo se limitara a estudiantes universitarios. También
pueden utilizar la aplicacién aquellas personas que ya estan desarrollando su ca-

rrera profesional y no han acabado de encontrar su sitio.
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e Empresas. El ultimo segmento de clientes de este proyecto son las empresas. El
objetivo de estas en encontrar a aquellos jovenes con las mejores cualificaciones.
Para ello, estaran interesadas en formar parte de este programa, ya que a través

de él podrdn encontrar a estas personas.

4.2. PROPUESTAS DE VALOR

Para facilitar la labor tanto a los mentores como a los mentees, se va a desarrollar Men-
toreando. Esta aplicacidn, unird a mentores y mentees de una forma sencilla, rapida y di-
vertida. Su funcionamiento sera el siguiente: al abrir la aplicacidn, los mentores podran ver
gué mentees estan registrados en la aplicacion. Del mismo modo, los mentees podran ver a
los mentores. En caso de querer contactar con una persona, se debe indicar que le gusta y,
si ambos se gustan mutuamente, tendran la opciéon de comenzar a intercambiar mensajes
debido a la existencia de lo que se denomina match. También, se ofertaran en la aplicacion
distintos cursos que podrian ser del interés de los alumnos, de forma que puedan aumentar

sus conocimientos.

Se diferencian dos grupos dentro de la propuesta de valor: mentores y mentees.

e Mentores. La propuesta de valor de los mentores estara formada por distintos
puntos:

>  Satisfaccidn personal: esta es la principal propuesta para los mentores.

Que alguien te elija de entre una gran cantidad de candidatos para que le

aconsejes acerca de su carrera profesional es una gran alegria para cual-

guiera. Esto implica que tienes algo especial que otras personas quieren

conocer.

> Intercambio de experiencias: se produce un intercambio de experiencias
con los mentees. Esto supondra un enriquecimiento para los mentores,

ya que aquellas personas con las que contactardn son personas de una
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generacion distinta. Debido a esto, se aporta una vision distinta a la ya
conocida.

Ayuda en procesos de seleccién: algunos mentores podrdn ser miem-
bros de los equipos de recursos humanos de ciertas empresas. Debido
a esto, podran utilizar esta aplicacién como una ayuda en los procesos
de seleccidn, de forma que se sea capaz de conseguir al mejor talento
posible.

Oferta de herramientas: se ofrecera a los mentores ciertas herramien-
tas para poder realizar un seguimiento de los mentees. Mediante estas

herramientas, se podra llevar un seguimiento acerca de las evoluciones.

e Mentees. Del mismo modo, la propuesta de valor también esta formada por dis-

tintos puntos para los mentees:

>

Conocimiento de experiencias reales: el objetivo principal de la aplica-
cion es acercar a los mentees a experiencias reales. Durante los afios
en la universidad, no se ensefia cdmo es el mundo laboral, por lo que
tener la posibilidad de conocer cémo es de primera mano es algo muy

beneficioso para ellos.

Tener una referencia profesional: muchas personas no tienen la suerte

de conocer personas que hayan elegido los mismos estudios que ellos.

Conocimiento de nuevos cursos: la aplicacién ofrecera también cursos
innovadores que podrian ser del interés de los mentees. Mediante es-
tos cursos, podran adquirir nuevos conocimientos que les ayuden en su

desarrollo profesional.

Ayuda en entrevistas: estar en contacto con personas con experiencia
en el mundo laboral ayudara a los mentees a afrontar las entrevistas
con una mayor preparacion y conocimiento. Aprenderan cémo deben
comportarse y desenvolverse en las distintas fases de los procesos de

seleccion de las empresas.

Conocimiento de buenas herramientas: por ultimo, los mentees conoce-

ran herramientas para profundizar en su desarrollo profesional. Dichas
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herramientas, quizas les sirvan como elemento diferenciador respecto

del resto de candidatos en futuros procesos de seleccion.

4.3. Socios CLAVE

Mentoreando no podria existir sin la colaboracién de algunas partes claves para un co-
rrecto funcionamiento del programa. Estas partes son esenciales, y estan formadas por di-

ferentes grupos.

En primer lugar, se encuentran los mentores y mentees. Estos son pilares esenciales para

el funcionamiento del programa, ya que sin ellos no podria existir.

Del mismo modo, las distintas empresas son otro actor clave para el programa. Como se
ha mencionado anteriormente, estas utilizardn este programa como un método de ayuda en
los procesos de busqueda de personal. También, puede ser una forma de obtener nuevos

mentores con experiencia en distintas posiciones a lo largo de su vida profesional.

Las universidades y escuelas de negocios seran también muy importantes. Estas serviran
bien para publicitar la aplicacién —algunos profesores interesados pueden formar parte del
grupo de mentores o los alumnos convertirse en mentees— o para recomendar, promover
e impartir los cursos que se van a publicitar en la aplicacién. Estos cursos, servirdn para
adquirir nuevos conocimientos por parte de los mentees, lo que puede suponer un potencial

aumento en el interés por parte de ellos y, por tanto, del nimero de usuarios.

Por ultimo, las redes sociales tienen una gran importancia hoy dia. Sera necesario su uso
como medio de publicidad para llegar al publico objetivo. Por ello, puede ser muy impor-
tante llegar a un gran acuerdo con las redes mas utilizadas por los jovenes como pueden ser

LinkedlIn, Instagram, Twitter o Facebook.
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4.4. ACTIVIDADES CLAVE

Hay una serie de actividades necesarias para poder llevar a cabo el programa:

e Atraer a buenos mentores y mentees. Esto es algo muy necesario. No se puede
tener un programa de mentoring si no se cuenta con mentores y mentees que
estén a la altura. Es por ello que debera realizarse un gran esfuerzo para con-
seguirlos. Se requieren personas comprometidas con el programa, dispuestas a

compartir sus experiencias y a aprovechar el tiempo que otras personas dedican.

e Mantener alos usuarios en la aplicacion. Es muy importante que, una vez conec-
tados los mentores con los mentees, ambos sigan utilizando la aplicacion. Para
ello, se deberd desarrollar una buena aplicacién, con un correcto funcionamiento
Y que sea atractiva para los usuarios. Cuanto mas tiempo inviertan en ella, mejor,

ya que esto puede ser una parte importante de los ingresos.

e Promocionar buenos cursos. La promocidn de cursos que despierten el interés
de los mentees es también un punto clave del programa. Se debe invertir igual-
mente mucho esfuerzo en encontrar aquellos cursos rompedores que vayan a

motivar a los mentees a realizarlos.

e Tener un buen algoritmo. Partiendo de la base de que el programa funciona con
un algoritmo que permite relacionar a usuarios con intereses similares para una
mayor efectividad y logro de los objetivos, en la fase inicial, no serd necesario
tener un algoritmo para recomendar a usuarios con posible interés. Sin embar-
go, conforme crezca el nimero de miembros, serd necesario la utilizacién de un
algoritmo que recomiende aquellos usuarios con los que se tiene mas posibili-
dades de encajar. Si no se realiza esto, los usuarios se cansaran de tener que ver
todos y cada uno de los perfiles de la misma, por lo que su interés disminuira

considerablemente.
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4.5. RECURSOS CLAVE

Ademas de ciertas actividades, también hay una cantidad de recursos necesarios para la
puesta en marchay el correcto funcionamiento del programa. Estos estan muy relacionados

con las actividades claves.

e Mentores y mentees motivados. Lo principal del programa es tener mentores y
mentees que estén motivados. Esto es algo esencial para un buen funcionamien-
to del mismo, ya que sin esto el programa serd un fracaso. La principal motiva-
cion de los mentores sera el ensefiar lo que han aprendido, mientras que la de

los mentees conseguir desarrollarse profesionalmente.

e Buena aplicacion. Ademas de los mentores y mentees, es necesario tener una
buena aplicacidén para conectarlos. Esta debe tener un disefio simple, amigable
e intuitivo, de forma que no requiera de aprendizaje por parte de los usuarios.
Tiene que tener un correcto funcionamiento, asi como la estabilidad requerida
para cualquier aplicacién. Conforme crezca el nimero de usuarios, se necesitara
un algoritmo que recomiende aquellos usuarios con mas posibilidad de alcanzar
match. Si no cumple con esto, todo el esfuerzo en la captacidén de usuarios sera

en vano.

e Cursos atractivos. Por ultimo, y no por ello menos importante, ya se sabe que
la aplicaciéon ofertara también cursos a los mentees. Estos cursos han de ser lo
mas interesantes posibles para ellos, por lo que se buscaran temas de actualidad
y relevantes, de forma que se obtenga una mayor participacidn de los usuarios.
Al fin, se trata de buscar cursos de calidad que aglutinen a una pluralidad de

usuarios, con los que se podran obtener importantes beneficios.
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4.6. RELACION CON LOS CLIENTES

En cuanto a la interaccién con los clientes, esta sera diferente con cada segmento de

clientes.

e Mentees. La relacidn con ellos sera practicamente nula. Unicamente se interac-
tuara con ellos con el objetivo de atraerlos al programa o en caso de incidencia
importante que necesiten soporte del equipo. Esto sera posible gracias al disefio

de una buena aplicacidn, que sea sencilla e intuitiva.

e Mentores. Con los mentores si existird una relacién mas estrecha. Estos colabo-
raran con el desarrollo de nuevas funcionalidades en la aplicacion, asi como de
nuevas herramientas para el seguimiento de los mentees. Sera muy importante
conocer las opiniones de los mentores para el continuo desarrollo de la aplica-

cion y del programa.

4.7. CANALES DE DISTRIBUCION

Para conseguir llegar a un gran nimero de usuarios, es necesario la utilizacion de distin-
tos canales de comunicacion para atraer a dichos usuarios. Tras analizar quiénes van a ser

nuestros miembros, se han elegido los siguientes:

e Aplicacion. Como ya se ha dicho, es necesaria una buena aplicacién para atraer
un gran numero de usuarios. Cuanto mas atractiva y sencilla sea, atraera a mayo-
res usuarios e incrementara el valor del programa. Para ello, se requiere el uso de
las tiendas de aplicaciones disponibles en los distintos sistemas operativos movi-
les. Es a través de estas tiendas como se descargan e instalan las aplicaciones en
los teléfonos. Cuanto mas destacado se esté en ellas, mas usuarios conoceran la

aplicacién.
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Universidades y Escuelas de Negocio. Las universidades jugaran también un pa-
pel fundamental. Como se ha visto ya en bloques anteriores del Business Model
Canvas, estas son también un socio clave. A través de las universidades se in-
tentard llegar a aquellos alumnos que quieran inscribirse en el programa como
mentees. Aqui es donde se van a encontrar la mayoria de ellos, por lo que se-
ra imprescindible darse bien a conocer dentro de estas. Del mismo modo, algun
profesor puede estar interesado en convertirse en mentor, por lo que también
puede ser un lugar donde atraerlos. En cuanto a las Escuelas de Negocio, ocurre
algo similar a las universidades. Muchas personas tras varios afos trabajando,
deciden aumentar su formacién realizando determinados programas. Este pue-
de ser el momento de dar un giro en su carrera profesional, por lo que estos
lugares pueden ser también una gran fuente de comunicacién con potenciales

usuarios.

Redes Sociales. Las redes sociales son esenciales en los dias actuales. Estas se
han convertido desde en medios de comunicacidn hasta probablemente el me-
jor medio para hacer publicidad. Ademas, los jovenes son las personas que mas
tiempo invierten en ellas, por lo que a través de ellas serd como probablemen-
te se obtenga una mayor expansidn y crecimiento de usuarios. Las principales a
utilizar serdn LinkedIn y Twitter ya que son las mas apropiadas y formales para

ello, aunque no se descarta la utilizacién de Instagram, mds orientada al ocio.

Empresas. Para llegar a los mentores, las empresas serdn muy importantes. Es de
aqui de donde se quieren atraer, por lo que establecer buenas relaciones con las
empresas es importante también. Esto se antoja una tarea muy dificil, pero con
esfuerzo se conseguird persuadirlas. Ellas también podrian conseguir beneficios
como se ha explicado anteriormente, ya que podrian utilizar el programa para

atraer a todo aquel talento joven que estd desorientado.

Foros de empleo. Sin lugar a dudas, los foros de empleo seran también grandes
puntos en los que se podra atraer a mentees al programa. A estos foros, acuden
personas en busca de trabajo y, la gran mayoria de los asistentes, no va Unica-

mente a una empresa, sino a varias ya que no tiene del todo claro dénde quiere
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trabajar. Es por ello que promocionarse en estos eventos sera algo muy impor-

tante y que puede enganchar a un gran nimero de personas.

e Eventos de jovenes. Por ultimo, se organizaran eventos orientados a personas
joévenes para que conozcan la aplicacidén y su funcionamiento. Esto serd sobre-
todo en los primeros meses, esperando que se produzca una expansién boca a

boca tras esto.

4.8. ESTRUCTURA DE COSTES

Los ultimos dos bloques que se analizaran son aquellos que permitirdn obtener una ren-
tabilidad econémica de la aplicacién. En primer lugar, se analizan los costes que implicara
el desarrollo del programa, que seran desarrollados con mayor precision el capitulo B. Los

costes provendran de.

e Marketing. Habra que realizar una fuerte inversion en publicidad para dar a co-
nocer la aplicacién a cuantas mas personas mejor. Por ello, esta serd la princi-
pal fuente de gastos. Se invertird tanto en publicidad en redes sociales como en

eventos para personas interesadas.
e Desarrollo y mantenimiento de la aplicacion.
e Servidores para el almacenamiento seguro de datos.

e Servicio de atencidn al cliente. Conforme aumente el nimero de usuarios, sera
necesario destinar mas recursos para la solucidn de posibles problemas surgidos

durante el dia a dia.

e Registro marca.
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4.9. FUENTES DE INGRESO

Por ultimo, se estudiaran las fuentes de ingreso, de forma que se tenga cierta rentabilidad

y sea viable el programa.
La fuentes principales de ingresos esperadas en el programa son:

e Lassuscripciones de pago de algunos mentees para acceder a caracteristicas des-

tacadas.
e Ingresos por anuncios intersticiales de aquellos usuarios con suscripcién gratuita.

e Ingresos de patrocinadores, es decir, de aquellas universidades y empresas que

qguieran formar parte del programa.

e Ingresos por comisiones gracias a los cursos ofertados en la aplicacidn.

Como con los costes, en el capitulo | se realizard un analisis detallado de estas fuentes

de ingreso.
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5.1. INGRESOS

Existen distintas opciones para obtener ingresos mediante una aplicacion [9]. Los prin-

cipales métodos utilizados por los distintos desarrolladores son:

e Modelo freemium. Consistente en la descarga gratuita con microtransacciones
dentro de la aplicacién. Esto puede lograrse creando periodos de prueba de una
aplicacion, pero obligando a los usuarios a pasar por caja después de este periodo

si quieren seguir en ella.

e Anuncios. Los ingresos por publicidad son muy utilizados hoy en dia por grandes
aplicaciones como ElTenedor, Rappi y Glovo. Existen distintos tipos de anuncios

como los intersticiales o los banners.

e Pago por funciones especiales. Esto consiste en ofrecer algunas funcionalidades
extra a los usuarios previo pago de cierta cantidad de dinero por acceder a ellas.
Este pago es opcional para los usuarios y Unicamente tendran que realizarlo en

caso de querer acceder a estas funcionalidades.

5.1.1. FUENTES DE INGRESOS DETECTADAS

Se han identificado multiples fuentes de ingresos Business Model Canvas. Estas son las

recogidas a continuacion.

En primer lugar, habra que distinguir los usuarios profesionales de los que se registraran
en la modalidad gratuita. Los usuarios profesionales desembolsaran un total de 32,99€ al
afio por el acceso a distintas ventajas que han sido mostradas en la figura b.10: eliminar
anuncios, ver a quién le has gustado, deshacer movimientos, contactar con mentores de
otras ciudades y tener me gustas ilimitados. Se espera que esta sea una gran fuente de

ingresos del programa.
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En el caso de los usuarios con modalidad gratuita, la principal fuente de ingresos seran
los anuncios intersticiales dentro de la aplicacion. Estos son los anuncios que se muestran
a pantalla completa cada cierto tiempo y que pueden ser imagenes o videos, por lo que son
garantia de visualizacion e impacto. Esta fuente de ingresos requiere un gran volumen de

usuarios para obtener unos beneficios importantes.

El RPM (Revenue per mille) es un indicador que estima los ingresos por cada mil impre-
siones recibidas. Para calcularlo, se dividen los ingresos estimados entre el numero de visitas
y se multiplica por 1.000. En el caso de las aplicaciones moviles, el RPM que se puede con-
seguir por dichos anuncios ronda los 3€ de media [10]. En el mismo estudio, se estima que,

de media, cada usuario genera 3 impresiones al dia.

Otra fuente de ingresos seran patrocinadores como universidades o empresas. Estos pa-
garan por tener un trato preferente dentro del programa. En las universidades se les presta-
ran servicios que incluyen desde conferencias de algunos mentores con una gran experiencia
hasta la promocidn en la aplicacién de determinados cursos impartidos por estas hacia per-
sonas con perfiles de mentees. En cuanto a las empresas, el personal de seleccién de estas
puede tener un trato preferente que incluya la facilitacién de conseguir el talento joven para

desarrollarse profesionalmente con ellos.

Por ultimo, se se espera llegar a un acuerdo para obtener una comision por cada persona
que se inscriba a los distintos cursos impartidos por terceras personas, pero ofertados la
aplicacidén. Estos cursos suelen tener un precio promedio de 25€, pudiendo ingresarse por

cada inscripcion realizada desde Mentoreando entre un 2 % y un 3 % del coste del curso.

5.1.2. FUENTES DE INGRESOS A UTILIZAR

En los inicios de Mentoreando no se utilizardn todas las fuentes de ingresos definidas
en la seccidn desde el primer dia. Estas irdn introduciéndose poco a poco en la em-

presa segun vaya evolucionando el nimero de los usuarios, de forma que pueda crearse un
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programa rentable en el medio-largo plazo.

Inicialmente, si se contarad con una version profesional. Sin embargo, esta tendra un
precio mas reducido al establecerse un periodo de 2 meses de prueba durante el primer

afio, quedandose en 27,49€.

Del mismo modo, para hacer la aplicacién mas atractiva de cara a los usuarios, no se
mostraran tantos anuncios durante los primeros afos. Esto llevara a obtener, de media, 1

impresidn por usuario y dia en lugar de 3 como se mencioné anteriormente.

Los ingresos por patrocinadores no prevé que comiencen durante los primeros afios de-
bido a la dificultad de conseguirlos sin tener creada una marca de valor en el mercado. Pri-
mero habra que crear esta marca para posteriormente tener el alcance suficiente y que estos

patrocinadores estén dispuestos a realizar el desembolso.

Por ultimo, tampoco se obtendran beneficios por los cursos realizados por los usuarios
durante el primer afio. La posibilidad de ofertar estos cursos en la aplicaciéon supone un
trabajo extra, por lo que al principio se decidird centrarse en dar un buen servicio basico

antes de introducir las funciones extra.

5.2. ESTRATEGIA DE PRECIOS

A la hora de lanzar un producto al mercado, la estrategia de precio elegida es muy im-
portante. Esto determinara el éxito alcanzado por el producto. Sin embargo, esto no es una
tarea fdcil, ya que existen un gran nimero de opciones. Las mds destacadas son: Skimming
Strategy, Premium Strategy, Economic Strategy, Penetration Strategy, Product Line Strategy
y Psychological Pricing Strategy [11, 12, 13]. Para elegir la estrategia a seguir por Mento-
reando, deben analizarse quienes van a ser los potenciales usuarios de pago del producto
lanzado, es decir, los mentees. Estos seran jévenes estudiantes o personas que acaben de

iniciarse en su vida laboral por lo que, como regla general, no contaran con un gran poder
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adquisitivo. Debido a este motivo, no serd posible exigir un alto precio a los usuarios por

formar parte del programa.

Tras un andlisis del mercado de aplicaciones mdviles, se ha decidido por utilizar en Men-
toreando una combinaciéon entre Penetration Strategy, Product Line Strategy y Psycholo-

gical Pricing Strategy. Estas estrategias quedan definidas de la siguiente manera:

e Penetration Strategy. Esta estrategia consiste en tener un precio inicial mode-
rado pero con previsiéon de aumentarlo con el paso del tiempo. Esto se hace con
el objetivo de atraer un gran volumen de usuarios para que conozcan el produc-
to y aumentando con el paso del tiempo los margenes para obtener un mayor

beneficio.

e Product Line Strategy. Consiste en ofrecer varios servicios con distintos niveles
de calidad. Esto es, se ofrecen varias categorias de usuarios a distinto precio de
forma que cada usuario pueda elegir la suya. Habrd usuarios que antepongan el

precio y otros que antepongan la calidad del servicio.

e Psychological Pricing Strategy. Consiste en fijar precios que influencien en la
percepcién del cliente. Esto es, los consumidores ven 32,99€ un precio mucho
muy inferior a 33€. Esta diferencia puede atraer un mayor nimero de usuarios

sacrificando una minuscula parte de los ingresos por usuario.

Existiran por tanto varios niveles de precios con distintas caracteristicas para que cada
usuario pueda escoger la que mejor encaja con su capacidad e interés. También, se inten-
tard que los posibles cargos por cada una de las modalidades, tengan una percepcion del
menor coste posible para atraer a un mayor nUmero de usuarios. Se comenzard con un bajo
coste de esta modalidad, pero con altas probabilidades de aumentar el precio conforme se
vayan introduciendo nuevas caracteristicas al programa con el fin de proporcionar siempre

un servicio de calidad a todos y cada uno de los usuarios.

Mentoreando tendra, por tanto, una version gratuita y otra profesional. En la versién

gratuita, no se disponen de todas las caracteristicas posibles del programa. Sin embargo,
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esta servird para que los usuarios conozcan el funcionamiento de la aplicacién antes de
decidirse a formar parte de algun nivel profesional e incluso para aumentar los ingresos
mediante anuncios intersticiales. Las caracteristicas disponibles en esta modalidad incluyen
anuncios, ver Unicamente personas cercanas y tener “me gustas”limitados. Se recogen en
la la figura p.13. Algunas de las caracteristicas extras ofrecidas en la modalidad de pago son
la posibilidad de eliminar los anuncios mostrados en la aplicacién o acceder a mentores de

otras ciudades. Esto se recoge en la figura p.1H.

GRATIS PROFESIONAL

€ afo € 32’99 afio

VER PERSONAS MISMA CIUDAD ELIMINAR ANUNCIOS
ANUNCIOS VER A QUIEN LE HAS GUSTADO

5 ME GUSTAS AL DIiA DESHACER MOVIMIENTOS

CONTACTAR OTRAS CIUDADES

ME GUSTAS ILIMITADOS

(a) Modalidad gratuita (b) Modalidad profesional

Figura 5.1. Modalidades de pago
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5.3. COSTES

En cuanto a los costes, estos también estaran repartidos entre multiples conceptos que

van a ser analizados en las préximas lineas.

En primer lugar, estardn los costes de registrar la marca del programa y su actividad
como Sociedad Limitada (S.L.). Estos costes ascenderan a 4.000€ incluyendo todos los re-

quisitos para su constitucidon asi como los servicios de los distintos profesionales para ello.

Tras esto, se tienen que tener en cuenta los costes de publicidad y marketing para con-
seguir que los usuarios conozcan Mentoreando. Para ello, habra que realizar campanfas de
publicidad con el fin de aumentar el nimero de usuarios y expandir el programa. Estas cam-
pafias se realizaran mayoritariamente por internet a través de Google Ads o en las distintas
redes sociales como Instagram, Twitter o Facebook, ya que son las mas utilizadas por los

usuarios objetivos.

Antes de entrar en materia, conviene definir el CPM (Cost per mille), CTR (Click through
rate) y CPC (Cost per click). El CPM es parecido al RPM y es el coste del anuncio por cada mil
impresiones que tenga; el CTR es el numero de clicks que se obtiene en cada 100 impresiones
(se expresa en %) y el CPC es el coste por cada uno de los clicks que tenga el anuncio. Habra
gue tener especial cuidado con mantener estos parametros en valores adecuados que no

afecten a la rentabilidad del proyecto.

Tras un estudio llevado a cabo sobre Facebook Ads [[14], se ha estimado que el CPM
medio esta situado en 2,15€ al cambio actual, el CPC a 0,26€ para la descarga de nuevas
aplicaciones y el CTR medio de Facebook se situa en el 0,90 %. En cuanto a Instagram, una
publicidad con un alcance total estimado entre 18.000 y 47.000 durante 30 dias, tiene un

coste total de 150€, por lo que tiene un CPM medio de 4,62€.

Ademas, para dar a conocer el programa, se organizardn eventos orientados a posibles

mentees. En estos eventos se explicara que es el programa y se tendra una charla con todas
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aquellas personas interesadas en conocer a fondo el programa antes de involucrarse en él.

El desarrollo de la aplicacidn se realizara mediante plataformas que evitan la utilizaciéon
de cédigo para conseguir poner en marcha una aplicacién a un coste mucho inferior del tra-
dicional. Esta plataforma serd Bubble [115], que cuenta con distintos modelos de suscripcién
para desarrollar aplicaciones méviles. Del mismo modo, para proteger los datos de los usua-
rios, algo altamente demandado en la actualidad para todas las paginas webs, se tendra que
utilizar algun servidor especializado. En este caso, se optara por DigitalOcean [16], que pro-
porciona un manejo seguro de la base de datos y con distintas modalidades de precio segln

la capacidad necesaria en cada momento.

Por ultimo, serd necesario también tener en cuenta los costes del personal de atencidn
al cliente. Esto tendrd un coste en el programa que dependera del numero de usuarios exis-
tentes, ya que si este nimero es muy elevado, se requerird un mayor nimero de horas para

satisfacer las necesidades.

5.4. ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

Se van a estudiar detalladamente las distintas fuentes de ingresos y costes con el fin
de conocer si Mentoreando producird un retorno econémico positivo y, por tanto, tiene
sentido su desarrollo desde el punto de vista econdmico. En caso de producirse Unicamente

pérdidas, el desarrollo del programa quedara descartado.

Concretamente, el cdlculo del punto de equilibrio consiste en analizar cuando se alcanza
un beneficio neto 0 mientras se opera, es decir, que se recupera lo inversion pero sin obtener

todavia beneficios.

Para ello, se ha desarrollado un plan de negocio en una hoja Excel y se han realizado

varios escenarios: estandar, optimista y pesimista.
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La creacion de cualquier modelo financiero estd compuesta por una serie de concep-
tos para cada uno de los afios en los que se haga esta proyeccion. Estos conceptos son los

recogidos en la tabla B.1.

Ingresos

Costes Variables

Margen Bruto
Costes Fijos

EBITDA

Depreciacién

EBIT

Intereses

Beneficio antes impuestos (BAl)

Impuestos

Beneficio Neto

Tabla 5.1. Conceptos cuenta de resultados

Se realizard el analisis para un total de 6 afios, comenzando en el afio 0 y terminando
en el afio 5. En el afio 0 se contabilizara la inversion inicial antes del lanzamiento vy, por
tanto, Unicamente habra costes, mientras que en los 5 afios restantes se tendrd en cuenta
la operacién normal del programa con los ingresos y costes previstos para cada uno de los

anos.

Una vez definidos los conceptos tanto de los ingresos como de los costes, es necesa-
rio establecer un nimero de usuarios para poder realizar los posibles escenarios: estandar,

conservadora y optimista.
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5.4.1. ESCENARIO ESTANDAR

Como ya se ha mencionado anteriormente, durante el primer afio el programa Unica-
mente estara en la Comunidad de Madrid. De acuerdo con la tabla B.7, el nimero de estu-
diantes de Grado y Master dentro del publico objetivo ascendié a 61.695. A partir del se-
gundo afio y si todo ha funcionado bien, el programa se expandird a otras zonas geograficas

de Espafia como seria Andalucia, que tendria un publico objetivo de 48.776 estudiantes.

Una vez definido el mercado objetivo, el porcentaje de mercado que se prevé tener cada
afio. Inicialmente, este sera del 1% respecto a los 61.695 estudiantes objetivo de la Comu-
nidad de Madrid debido a que se entrara en pocas universidades inicialmente. Esta estima-
cion se ha realizado basandose en los alumnos que tiene una Unica universidad en dentro
del rango objetivo y de las areas de especialidad y estableciendo un ratio de conversion si-
tuado entre el 5% y el 10 %. Tras observar que una Unica universidad se situaba entorno
a 300 personas, se decidié comenzar por dos universidades durante el primer afio, por lo
que el nimero de mentees durante dicho afio ascenderia a 600. Esto ird subiendo los anos

posteriores hasta alcanzar un total estimado de 5.500 en el afio 5.

El nimero de usuarios profesionales también ird variando a lo largo de los afios conforme
aumente el nUmero de usuarios. Sin embargo, se estima que el porcentaje de miembros del
programa que decidan realizar el pago sea constante durante los primeros afios, reducién-

dose ligeramente en los afios que se espera un mayor crecimiento del nimero de usuarios.

Ingresos

El calculo de los ingresos estimados por los usuarios profesionales se recogen en la ta-
bla 5.2 Esto sera una parte muy importante de los ingresos, por lo que sera muy importante
enfocarse en conseguir los nUmeros previstos. Se recuerda, tal y como se mencioné en la
seccion B.1.2, que el primer afio el coste serd de 27,49€ por establecerse un periodo de

prueba gratuita de 2 meses a los usuarios.
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CONCEPTO 1 2 3 4 5
Mercado 61.695 110.471 110.471 110.471 110.471
Cuota mercado 1,0% 0,9% 1,5% 2,7% 5,0%
Numero mentees 600 1.000 1.700 3.000 5.500
Porcentaje profesionales 10,0% 10,0% 10,0% 9,5% 8,5%
Usuarios profesionales 60 100 170 285 465
Precio (€/afio) 27,49 32,99 32,99 32,99 32,99
Ingresos usuarios pago 1.650 3.299 5.608 9.402 15.340

Tabla 5.2. Ingresos por usuarios de pago en €/afio escenario base

En cuanto a los ingresos por anuncios intersticiales, en este escenario se estima que
durante el primer afio, cada, cada usuario visualizard 1 Unico anuncio al dia. A partir del
segundo afio, los usuarios gratuitos visualizaran 3. Se recuerda que se generan, tal y como
se ha mencionado anteriormente en la seccién b.1], 3€ cada 1.000 impresiones, obteniendo

los ingresos recogidos en la tabla 5.3.

CONCEPTO 1 2 3 4 5
Usuarios gratuitos 540 900 1.530 2.715 5.035
Anuncios al dia - 2.700 4.590 8.145 15.105
Ingresos anuncios - 2.430 4,131 7.331 13.595

Tabla 5.3. Ingresos por anuncios en la aplicacién en €/afio escenario base

También, a partir del tercer afio se recibirdn pagos de distintos patrocinadores que quie-
ran tener un trato preferente. Estos ingresos variaran entre 1.000€ y 2.000€ entre el afio 3

y el afio 5, recogiéndose las cantidades proyectadas para cada afio directamente en la ta-

blaB.5.

Respecto a los ingresos por comisiones por la inscripcion a determinados cursos a través

de la aplicacién, esto n estara disponible el primer afio. Sin embargo, a partir del segundo
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afio se estima que la mitad de los mentees asistirdn a, al menos, 1 curso al afio, obteniéndose
entre un 2% vy un 3% de comision cada afio por la recomendacion del curso. Se estima que
el precio medio de estos cursos ascendera a 25€/curso, mostrandose las estimaciones de

ingresos por este concepto en la tabla 5.4

CONCEPTO 1 2 3 4 5
Numero mentees 600 1.000 1.700 3.000 5.500
Cursos al afio - 500 850 1.500 2.750
Comision por curso 0,0% 2,0% 2,5% 3,0% 3,0%
Ingresos comisiones - 250 531 1.125 2.063

Tabla 5.4. Ingresos por comisiones de inscripcion a cursos en €/afio escenario base

En la tablap.5 se resumen los ingresos esperados por cada una de las fuentes estudiadas
en este proyecto. Se observa como la principal fuente de ingresos son los usuarios de pago

seguida muy de cerca de los ingresos por publicidad.

INGRESOS 1 2 3 4 5
Usuarios pago 1.650 3.299 5.608 9.402 15.340
Anuncios - 2.430 4.131 7.331 13.595
Patrocinadores - - 1.000 1.500 2.000
Comisiones - 250 531 1.125 2.063
Total 1.650 5.979 11.270 19.358 32.998

Tabla 5.5. Ingresos desglosados escenario base
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Costes

En cuanto a los costes esperados, primeramente se tienen aquellos derivados de la pu-

blicidad en los distintos medios. El calculo se ha realizado para una publicidad de 300 dias

al afo y comenzando con 400 impresiones al dia en el afio 0 y 1.000 en el afio 1 con un

crecimiento del 20 % interanual a partir del afio 3. En la tabla 5.6 se recogen los estos costes

desglosados.

CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
CPM Facebook 2,15 2,15 2,15 2,15 2,15 2,15
CPM Instagram 4,62 4,62 4,62 4,62 4,62 4,62
Facebook Ads 258 645 774 929 1.115 1.337
Instagram Ads 554 1.385 1.662 1.994 2.393 2.871
Google Ads - 1.000 1.200 1.440 1.728 2.074
Coste publicidad 812 3.030 3.636 4.363 5.235 6.282

Tabla 5.6. Coste publicidad en €/afio escenario base

También se deben tener en cuenta los costes de los distintos eventos organizados para

darse a conocer con los mentees. Se ha estimado un coste por persona y evento de 10€ en

el afio previo al lanzamiento, aumentando entre un 10% y un 20 % en los afios siguientes.

El nimero de asistentes a dichos eventos también ird creciendo conforme pasen los afios

y aumente el reconocimiento del programa. En la tabla b.7 se recogen los detalles de los

costes que acarrearan dichos eventos.

CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
Asistentes 150 180 198 218 240 264
Coste/pers. (€) 10 11 12 13 15 16
Coste eventos 1.500 1.980 2.396 2.899 3.508 4.244

Tabla 5.7. Coste eventos en €/afio escenario base
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El desarrollo de la aplicacion también tendrd un coste anual. Este sera el coste de la
plataforma Bubble. También se tendrd que tener en cuenta el coste asociado a la publicacion
de la aplicacién en distintas tiendas méviles como la App Store para iOS y Google Play para

Android. Los costes anualizados se reogen igualmente en la tabla 5.8

CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
Bubble (€) 1.500 2.000 2.000 2.000 2.000 2.000
App Store (€) 99 99 99 99 99 99
Google Play (€) 25 25 25 25 25 25
Coste app 1.624 2.124 2.124 2.124 2.124 2.124

Tabla 5.8. Coste aplicacion en €/afio escenario base

Una vez desarrollada la aplicacién, sera necesario contar con algun servidor para un co-
rrecto mantenimiento de datos. Como se ha mencionado anteriormente, servidor escogido
serd DigitalOcean [116], contando con distintas modalidades en cuanto a precio en funcién
de la capacidad. Para el calculo de |la capacidad necesaria, se estima que el perfil de cada
usuario requerira una capacidad de 10 MB. Del mismo modo, para estimar el nimero de
usuarios registrados en la aplicacidn se realizard desde el lado de la seguridad, por lo que se
contabilizara el doble de usuarios que el nUmero de mentees. En la tabla p.9 se recogen los

costes asociados al servidor a utilizar.

CONCEPTO 0 1 2 3 4 5
Usuarios app - 1.200 2.000 3.400 6.000 11.000
Capacidad (GB) - 12 20 34 60 110
Coste servidor - 240 240 240 240 480

Tabla 5.9. Coste servidor en €/afio escenario base
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En cuanto al equipo de soporte para el programa, este estara formado inicialmente por
el equipo de desarrollo del programa, por lo que no tendra un coste asociado. Tras esto,
el segundo afio se tendra un coste asociado a este servicio de 6.000€ con un crecimiento

interanual del 20 % hasta el afio 5.

Por ultimo, se tiene que tener en cuenta el coste de registro de una sociedad limitada.
En este coste se incluye el capital minimo a desembolsar, que asciende a 3.000€, asi como

los gastos de notaria, registro mercantil y asesor, estimandose en 200€.

Enlatabla se resumen todos los gastos en los que se incurriran durante los primeros
anos del programa. Se observa como la promocién del mismo es la parte que necesita una

mayor inversidn en estos primeros afios.

COSTES 0 1 2 3 4 5
Publicidad 812 3.030 3.636 4.363 5.235 6.282
Eventos 1.500 1.980 2.396 2.899 3.508 4.244
Aplicacion 1.624 2.124 2.124 2.124 2.124 2.124
Servidores - 240 240 240 240 480
Soporte - - - - 600 720
Registro S.L. 3.200 - - - - -
Total 7.136 7.374 8.396 9.626 11.707 13.850

Tabla 5.10. Costes desglosados escenario base
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ICAI ICADE CIHS

Cuenta de Resultados

Por ultimo, se incluye la cuenta de resultados de este escenario para los afios calculados.

Esta se encuentra en la tabla 5.17.

0 1 2 3 4 5

Ingresos 1.650 5.979 11.270 19.358 32.998
Costes Variables - - - — _ _

1.650 5.979 11.270 19.358 32.998

Margen Bruto

Costes Fijos - (7.374)  (8.396)  (9.626) (11.707) (13.850)
EBITDA - (5.724)  (2.417) 1.644 7.651  19.148
Depreciacion - - - - - -
EBIT - (5.724)  (2.417) 1.644 7.651  19.148
Intereses - - - - - -
BAI - (5.724)  (2.417) 1.644 7.651  19.148
Impuestos - - - (493) (2.295) (5.744)
Beneficio Neto - (5.724) (2.417) 1.151 5.356 13.403
FCF (7.136)  (5.724)  (2.417) 1.151 5.356  13.403

Tabla 5.11. Cuenta de Resultados

Se puede observar como se comienzan a obtener flujos de caja positivos a partir del ano
3. Sin embargo, el punto en el que se recupera la inversion se situa en el afio 4,65, es decir,

a mediados del afio 4. La evolucion de los gastos y los ingresos se recoge en la figura b2
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Figura 5.2. Analisis del punto de equilibrio escenario base
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5.4.2. ESCENARIO CONSERVADOR

Ingresos

En este nuevo escenario, se ha decidido ser mds conservador respecto a la cuota de mer-

cado que se alcanzard durante los primeros afios. En este caso se han estimado los numeros

recogidos en la tabla

CONCEPTO 1 2 3 4 5
Numero mentees 550 850 1.400 2.375 4.030
Usuarios profesionales 60 100 170 285 465
Ingresos usuarios pago 1.375 2.540 4,157 7.060 11.316

Tabla 5.12. Ingresos por usuarios de pago en €/afio escenario conservador

Tampoco los anuncios mostrados a los usuarios durante el primer afioy en el afio 2 se ha
contabilizado Unicamente 1 anuncio por persona y dia. Se ha reducido también el ingreso
esperado por los patrocinadores y, al disminuir el nGmero de usuarios, se han reducido los

ingresos esperados por las comisiones de los cursos.

En la tabla se recoge un resumen de los ingresos esperados para este escenario.

INGRESOS 1 2 3 4 5
Usuarios pago 1.375 2.540 4,157 7.060 11.316
Anuncios - 696 3.440 5.835 9.955
Patrocinadores - - 500 1.000 1.500
Comisiones - 159 350 743 1.511
Total 1.375 3.395 8.447 14.638 24.282

Tabla 5.13. Ingresos desglosados escenario conservador
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Costes

En cuanto a los costes, estos han permanecido ya que estos son practicamente fijos,
dependiendo del nimero de usuarios Unicamente los costes relativos al tamafio del servidor

a contratar. Pueden verse resumidos en la tabla 5.10.

Cuenta de Resultados

Por tanto, en la tabla se incluye la cuenta de resultados del escenario mas conser-

vador.

1.375 3.395 8.447 14.638 24.282

Ingresos
Costes Variables - - - - _ _

1.375 3.395 8.447 14.638 24.282

Margen Bruto

Costes Fijos - (7.374)  (8.396)  (9.626) (11.707) (13.850)
EBITDA - (5.999)  (5.001)  (1.179) 2931  10.432
Depreciaciéon - - - - - -
EBIT - (5.999) (5.001)  (1.179) 2931  10.432
Intereses - - - - - -
BAI - (5.999) (5.001)  (1.179) 2931  10.432
Impuestos - - - - (879) (3.130)
Beneficio Neto - (5.999) (5.001) (2.279) 2.052 7.302
FCF (7.136)  (5.999)  (5.001)  (1.179) 2.052 7.302

Tabla 5.14. Cuenta de Resultados escenario conservador

En este caso, no se consigue el retorno de la inversion antes del afio 5, estando el balance

global ingresos menos gastos al finalizar este afio con un valor negativo de 9.961€
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5.4.3. ESCENARIO OPTIMISTA

Por ultimo, se ha realizado un escenario optimista en cuanto a los ingresos estimados. En
él, se ha establecido también un crecimiento anual de usuarios entorno al 70 %, pero se han
conseguido mds usuarios para el primer ano. Ello implica un aumento significativo en los

ingresos respecto a los escenarios anteriores sin una gran variacion de los costes previstos.

Ingresos

Los ingresos provenientes de los usuarios profesionales se recogen en la tabla p.15.

CONCEPTO 1 2 3 4 5
Numero mentees 900 1.500 2.500 4.300 7.500
Usuarios profesionales 90 150 250 387 638
Ingresos usuarios pago 2.969 4.949 8.248 12.767 21.048

Tabla 5.15. Ingresos por usuarios de pago en €/afio escenario optimista

En este escenario, se cuenta Unicamente 1 anuncio por persona y dia durante el primer
afio, aumentando a 3 a partir del afio 2. También, los ingresos por patrocinadores han co-
menzado en el afio 2 debido al gran crecimiento de la marca. En la tabla se recoge un

resumen de los ingresos esperados para este escenario.

INGRESOS 1 2 3 4 5
Usuarios pago 2.969 4.949 8.248 12.767 21.048
Anuncios 729 3.645 6.075 10.565 18.428
Patrocinadores - 1.000 1.400 1.800 2.200
Comisiones - 281 531 1.075 1.875
Total 3.698 9.875 16.254 26.207 43.650

Tabla 5.16. Ingresos desglosados escenario optimista
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Costes

Los costes se han mantenido idénticos a los otros, destacando Unicamente un incremen-
to en los costes de publicidad en este escenario debido al aumento de las impresiones en el
ano 0 para Facebook Ads e Instagram Ads, asi como del coste en publicidad en Google Ads

en el ano 2 hasta los 1.200€.

Cuenta de Resultados

Por ultimo, en la tabla se incluye la cuenta de resultados del escenario mas optimis-

ta.

0 1 2 3 4 5

Ingresos - 3.698 9.875 16.254 26.207 43.650
Costes Variables - - - - — _

3.698 9.875 16.254 26.207 43.650

Margen Bruto

Costes Fijos - (7.574) (8.636) (9.914) (12.293) (14.265)
EBITDA - (3.876) 1.239 6.340 13.914 29.385
Depreciacién - - - - - -
EBIT - (3.876) 1.239 6.340 13.914 29.385
Intereses - - - - - -
BAI - (3.876) 1.239 6.340 13.914 29.385
Impuestos - - (372) (1.902) (4.174) (8.815)
Beneficio Neto - (3.876) 867 4.438 9.740 20.569
FCF (7.339) (3.876) 867 4.438 9.740 20.569

Tabla 5.17. Cuenta de Resultados escenario optimista
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En este caso, se obtienen flujos de caja positivos a partir del segundo afio, recuperdndose
la inversion por completo en el afio 3,61, es decir, a mediados del afio 3. La evolucion de los

gastos y los ingresos se recoge en la figurap.3.

110.000 T

Ingresos
100.000 - Gastos _

90.000

80.000 -

70.000 -

60.000 -

EUROS

50.000 -

40.000 -

30.000 -

20.000

10.000 -

ANOS

Figura 5.3. Analisis del punto de equilibrio escenario optimista

5.5. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Por ultimo, se va a realizar un breve analisis de sensibilidad ante pequefias variaciones

del precio del programa.

La principal variable a analizar sera el precio del programa en su modalidad profesional.
Este, esta establecido inicialmente en 32,99€. Durante el primer afio se ha establecido un

periodo de 2 meses de prueba, por lo que el precio ha disminuido a 27,49€.
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La posible variacion del precio de esta modalidad es crucial. Se han realizado distintos
analisis, de los que se ha concluido que, un aumento del precio para obtener unos mayores
ingresos supondria la pérdida de usuarios. El andlisis realizado ha incluido un incremento del
12 % sobre el precio base del programa, lo que segln el andlisis, implicaria una reduccién del
10 % de usuarios de pago. Esto implicaria un ligero aumento de los ingresos anuales, pero

inferior al 1 %.

Si se realiza lo contrario, es decir, se reduce el precio un 12 %, implicaria segun el estudio
un aumento del 10 % del nimero de usuarios. Sin embargo, esto no convendria realizarlo ya

gue los ingresos obtenidos son inferiores a los del caso base.

Como conclusién, el precio establecido es un precio equilibrado de forma que se tenga
un gran numero de usuarios inicialmente para favorecer la expansion y el crecimiento de la
marca. Debido a que el programa esta dirigido a personas jévenes, muchos de ellos no tienen
la suficiente liquidez para poder realizar un gran desembolso por formar parte del programa.
Por ello, se considera que el precio inicial de 32,99€ es acorde con lo que se puede ofrecer
inicialmente. No obstante, cuando el programa ya tenga el suficiente volumen, convendria

estudiar el incrementar el coste para poder ofrecer un servicio de mayor calidad.

CONCEPTO 1 2 3 4 5
Precio base 27,49 32,99 32,99 32,99 32,99
Usuarios base 60 100 170 285 465
Precio (-12 %) 24,33 29,19 29,19 29,19 29,19
Usuarios (+10 %) 66 110 187 314 512
Variacidn ingresos —2,7% —2,7% —2,7% —-2,5% —2,6%
Precio (+12 %) 30,79 36,95 36,95 36,95 36,95
Usuarios (-10 %) 60 100 170 285 465
Variacidn ingresos 0,8% 0,8% 0,8% 1,0% 0,9%

Tabla 5.18. Analisis sensibilidad

- 64 —



CAPITULO 6

PRODUCTO MIiNIMO VIABLE

CONTENIDO
B.I. APLICACION . . . . . . o o e e e e e e e e e
B.2. ALGORITMO . . . . . . . e e 79

- 65 —






UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS ICAI — ICADE
COMILLAS MASTER UNIVERSITARIO EN INGENIERIA INDUSTRIAL

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

CAPITULO 6. PRODUCTO MiNIMO VIABLE

6.1. APLICACION

La aplicacién movil sera otra pieza fundamental del programa. Esta se utilizara para po-
ner en contacto a mentores y mentees. Por ello, durante este ano, se ha desarrollado el
producto minimo viable, es decir, un prototipo bdsico de la aplicacién de forma que los fu-
turos usuarios pudiesen ver con sus propios ojos la parte mas tangible del programa y asi
conocer sus impresiones y nivel de aceptacién del mismo [17]. Esto ayudara a conocer el éxi-
to que puede tener el producto en el mercado antes de realizar una fuerte inversién para su
desarrollo. Para la realizacidn de este prototipo, se ha invertido el minimo esfuerzo y tiempo
posible, pero el suficiente para hacer una aplicacién bésica que funcione correctamente. No
obstante, estara falto de muchas de las caracteristicas del producto final descrito en este

trabajo.

Para el desarrollo del prototipo, se ha utilizado la plataforma Bubble [15]. Esta es una
web para el desarrollo de aplicaciones maviles sin la necesidad de ser un experto progra-
mador. Este tipo de plataformas estan cada vez mas activas en el mundo de internet, de
forma que cualquier persona pueda desarrollar una aplicacién mévil para un producto sin la
necesidad de tener grandes conocimientos informaticos, por lo que se facilita el desarrollo
de las mismas. Este primer desarrollo se realizd durante los primeros meses de 2020 con
el objetivo de tener un primer disefio conceptual del producto que se queria desarrollar y
poder presentdrselo a los posibles usuarios. Para el desarrollo del prototipo, se incluyeron

a algunos personajes publicos que podrian ser mentores en el programa.

Tras varias semanas de familiarizacién con la plataforma y de desarrollo, se consiguié
llegar a una primera versién funcional. Algunas capturas de pantalla de las distintas paginas

gue podrian aparecer en la aplicacion son presentadas en las préximas lineas.

En primer lugar, en la figura se tiene la pantalla inicial que ve cualquier usuario cuan-
do se instala la aplicacion. En ella tiene la opcidn de iniciar sesidn con su usuario o de crear

un nuevo usuario en caso de no estar registrado. En este ultimo caso, llevara a una pantalla
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en la que se le solicitaran los datos requeridos para crear su usuario. Tras esto, si se inicia
sesion en la aplicacidn, se llegard a una pantalla similar a la mostrada en la figura p.1H. La
distribucion de esta pantalla es la siguiente: en la parte superior de la pantalla se encuentra
una fotografia del mentor o mentee en cuestion. Bajo esta imagen se muestran los datos
de la persona, es decir, nombre, empresa, puesto dentro de la empresa, sector en el que

desarrolla su actividad y afios de experiencia profesional.

19:28

Mentoreando

Or Sign Up

Nombre: Nacho Vidri Salgado

Empresa: Pompeii

Puesto: Co-founder

Sector: Textil

Afios experiencia: 5

o Built on Bubble o Built on Bubble

(a) Pantalla de inicio de sesion (b) Pantalla inicial aplicacién

Figura 6.1. Capturas de la aplicacién (1)

Para que exista un match, ambos usuarios tienen que gustarse mutuamente. Indicar un
“me gusta” es muy sencillo, ya que Unicamente hay que deslizar la imagen del usuario mos-
trado hacia la derecha. En caso de no gustar el perfil mostrado, se deslizard la imagen hacia

la izquierda. Bajo la imagen y los datos del usuario, se muestra un resumen de los usuarios

— 68 —



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS ICAl — ICADE

COMILLAS MASTER UNIVERSITARIO EN INGENIERIA INDUSTRIAL
UNIVERSIDAD PONTIFICIA ” ’

CAPiTULO 6. PRODUCTO MiNIMO VIABLE

ICAI ICADE CIHS

gue han gustado asi como de los posibles matches existentes. Esto se observa en la figu-
rap.2d. En el Ultimo recuadro, el de los matches, se observa como hay un botén que indica:
”Perfil”. Si se pulsa dicho botdn, se mostrara la imagen de la figura b.2H, es decir, se incluira
a los datos mostrados anteriormente un método de contacto con esa persona para poder

iniciar el mentoring, asi como la ubicacién del mismo.

19:29 19:30

& mentoreandoapp.bubbleapps.io

Usuarios que me han gustado:

E Nacho Vidri Salgado

Nombre: Nacho Vidri Salgado
Empresa: Pompeii

Puesto: Co-founder

Sector: Textil

Usuarios con los que tengo match: Afios experiencia: 5

Nacho Vicr Salgado m Contacto: nvidri@mentoring.com

<an Sebastian

Mapa Satélite 'oSReves

Las Rozas

de Madrid

= Torreji
23 deArd

Boadilla IEH
del Monte

M-501

1o Built on Bubble \ Alcorcén M O Built on Bubble
M-45

(a) Pantalla tras tener un match (b) Perfil completo de los usuarios

Figura 6.2. Capturas de la aplicacién (2)
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6.2. ALGORITMO

Inicialmente, no sera necesaria la utilizacién de un algoritmo que filtre los usuarios mos-

trados con el fin de ahorrar. Sin embargo, si el nUmero de usuarios crece considerablemente,

si sera necesario la utilizacidon de un algoritmo que muestre aquellos usuarios con los que

existe una mayor probabilidad de match con el fin de mejorar su satisfaccion.

Por ello, se ha realizado un disefio conceptual del posible algoritmo una vez alcanzado

este punto y, posteriormente, para comprobar su validez, se ha preparado una simulacién

para detectar posibles deficiencias en el disefo.

El funcionamiento del algoritmo ser3 el siguiente:

1. En primer lugar, se utilizardan como datos de entrada en el algoritmo para los

mentores algunos de los introducidos durante el registro en la aplicacidn. Estos

son:
a)

b)

d)

e)

Nombre y apellidos.

Sector en el que desarrollan su carrera profesional y, por tanto, sobre el

que les gustaria compartir sus experiencias con los mentees.

Alguna de las actividades que le gusta realizar en su tiempo libre. Aqui

se incluyen actividades como futbol, tenis, ciclismo, golf, etc.

Lugar de residencia del mentor y donde, por tanto, realizara la mayor
parte de su actividad. Se recuerda que si un mentee tiene la modalidad

gratuita, Unicamente podra ver mentores de su misma ciudad.
Afios de experiencia en el sector indicado anteriormente. Este dato es

muy importante para que un mentor sea seleccionado por un mentee ya

gue, segln el caso, puede ser requerida una mayor o menor experiencia.

2. A continuacién, se hace lo mismo con los mentees. Estos datos incluyen:

a)

b)

Nombre y apellidos.

Debido a que muchos de los mentees no tendran claro el sector en el
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d)

e)

gue quieren desarrollar su trayectoria profesional, estos seleccionardn

3 sectores que les interese en lugar de 1 como hacen los mentores.

Los mentees también tendran que introducir alguna actividad que les
gusta desarrollar en sutiempo libre. Esto se hace con el objetivo de tener

mas cosas en comun con el mentor y que la relacidon sea mas fluida.

Lugar de residencia del mentee para que pueda saberlo el potencial

mentor que va a decidir si contactar con este o no.

Afios de experiencia que le gustaria que tuviese el mentor. En casos muy
concretos, algin mentee puede necesitar mentores mas experimenta-
dos o menos. Es por ello por lo que se introduce este pardametro para

poder regular ese interés.

3. Tras introducir los parametros de entrada, se producira un cruce de datos entre

los mentores y los mentees. Se ha disefiado un cédigo de MATLAB para poder

hacer este cruce a partir de una base de datos realizada en Excel. En una primera

versién del algoritmo, se han programado 3 variaciones distintas:

a)

b)

La primera de ellas, juntaba a aquellos usuarios que cumpliesen entre

ellos, al menos, 3 de los 4 parametros anteriores.

A continuacidn, se observé cdmo habia algunas recomendaciones de
usuarios que no tenian ningun sector en comun. Como esto se consi-
dera algo critico y completamente necesario, se decidio fijar que este
parametro debia cumplirse siempre. Esto es, 1 de los 3 sectores seleccio-
nados por el mentee debe ser el sector indicado por el mentor. Con ello,
se pretende que los mentores puedan ayudar realmente a los mentees

y que el filtro realizado para facilitar la labor de busqueda sea correcto.

Por ultimo, se preparé una ultima variacién en la que se podia imponer
aquellos parametros que tenian que cumplirse obligatoriamente para
poder recomendar al usuario. Este deja menos libertad que los anterio-

res ya que se tienen que cumplir, al menos, los exigidos por el cddigo.

Una vez desarrollado el concepto y programada la primera version, se ha realizado una
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simulacion a partir de una base de datos generada. Para crear esta base de datos, se han
utilizado los nombres [18] y apellidos [19] mas frecuentes en territorio nacional segun el
INE. Para ello, se ha utilizado la frecuencia de cada nombre y apellido para que fuese lo
mas realista posible. Para completar el resto de pardmetros, se ha desarrollado un listado
con cada una de las caracteristicas (sector, actividad favorita, lugar de residencia y afios de
experiencia) y, a partir de numeros aleatorios generados por Excel, se han asignado a cada

usuario las caracteristicas correspondientes.

Todo ello se ha realizado con una macro de Excel con el objetivo de poder generar tantos
usuarios como se desee de una manera rapida y sencilla. Este Excel es el que sirve como
parametros de entrada al cddigo MATLAB y donde se copian los resultados del algoritmo

para poder comprenderlos.

En primer lugar, se llevd a cabo la simulacion con la primera variacidn del algoritmo. Sin
embargo, como se ha comentado anteriormente, se observé como algunas de las recomen-
daciones expedidas por el algoritmo no cumplian el criterio del sector, algo indispensable
en este programa. Por ello, se ha realizado una nueva simulacidn con la segunda variacién
del algoritmo. En esta simulacién, debia tenerse en comun alguno de los sectores y, al me-
nos, 2 de los 3 parametros restantes (actividad favorita, lugar de residencia y experiencia
requerida). En esta simulacién, se han incluido 200 mentores y 400 mentees, obteniendo
unos resultados muy favorables. De todos ellos, Unicamente 2 mentores se han quedado
sin mentee recomendado, mientras que por parte de los mentees este nimero ascendio a
6. La media de perfiles recomendados para cada mentor ha sido de 8, mientras que en el
caso de los mentees, la media se quedd en 4. En la la figura p.3, se incluye un gréfico con los

resultados de la simulacion.
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Figura 6.3. Resultados de la simulacién del algoritmo

- 73 -






CAPIiTULO 7

VALIDACION Y PLAN DE ACCION

CONTENIDO
[7.7. VALIDACION DEL PRODUCTO . . « v v v v v eov e e e e e e e e 77
7.2 PLANDEACCION . . . . . . o o e e e e e e e e e e e e e 79

- 75 —






UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS ICAI — ICADE
COMILLAS MASTER UNIVERSITARIO EN INGENIERIA INDUSTRIAL

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

CAPITULO 7. VALIDACION Y PLAN DE ACCION

7.1. VALIDACION DEL PRODUCTO

Unavez desarrollada laideay el producto minimo viable, se ha realizado un sondeo entre
potenciales usuarios para conocer el éxito que podria llegar a tener el programa. Para ello,
tras mostrar como seria el funcionamiento de la aplicacion, se hizo circular una encuesta

para que estos respondiesen sobre algunas cuestiones relevantes.

Dicha encuesta fue respondida por mas de 150 personasy cabria destacar la gran acogida
que tendria el programa en caso de existir en la actualidad. Un 55 % de los encuestados no
tienen claro en qué quieren desarrollar su carrera profesional pese a estar ya finalizando sus

estudios.

También, muchos usuarios mostraron inquietudes acerca de los posibles mentores que
podria haber en el programa. Esto sera un punto critico en caso de continuar desarrollando
el proyecto: encontrar mentores que vayan a encajar correctamente con los mentees. Si
no se consigue esto, sera muy dificil poder llamar la atencion de esos jovenes estudiantes a
los que Mentoreando se quiere dirigir. Para ello, hay que tener en cuenta que, ademas de
ser buenos profesionales, se tiene que mostrar toda la informacidn necesaria para ayudar a

los mentees a tomar la decisién de involucrarse con esa persona.

En la la figura [/ se incluyen las probabilidades de uso de la aplicacién por parte de
los usuarios encuestados en caso que esta estuviese actualmente en el mercado. En ella, se
puede observar como un 76 % de los usuarios utilizaria la aplicacién con una probabilidad
superior al 50% en caso de estar ya operativa. Unicamente un 11% de los encuestados
aseguro que tendria una muy baja probabilidad de utilizar la aplicacidn, inferior a un 25 %.

Esto prueba la gran acogida que tendria la idea entre los usuarios.
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Figura 7.1. Probabilidad de uso en caso de existir

Del mismo modo, se ha consultado también con los encuestados la posibilidad de tener
gue desembolsar cierta cantidad de dinero por tener algunas caracteristicas mas profesio-
nales. Los usuarios han acogido muy bien esta opcion, estando el 81 % de ellos dispuestos
a realizar un desembolso para seguir beneficiandose de caracteristicas del programa. Las
caracteristicas propuestas han sido las descritas en la figura y el interés por ellas se re-
coge en la figura [7.2, donde se observa que la caracteristica mas deseada seria saber a qué

mentor le has gustado, contactar con personas de otras ciudades y eliminar los anuncios.
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Eliminar anuncios 1
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Deshacer tus ultimos movimientos

Contactar otras ciudades

Tener likes ilimitados 7

1 1 1 1 1

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Figura 7.2. Personas dispuestas a pagar por cada caracteristica

7.2. PLAN DE ACCION

El plan de accion es muy importante a la hora de lanzar cualquier producto. Por ello,
para el lanzamiento de Mentoreando se va a tener especial cuidado escogiendo dénde y
cuando se produce el lanzamiento del programa para acoger un gran numero de mentees.
Logicamente, se experimentara un lanzamiento progresivo por las distintas universidades
espafiolas segun vaya siendo mas conocido este programa. Para elegir la primera ciudad
de lanzamiento, se pueden valorar distintos factores. En primer lugar, los resultados de las

busquedas en Google en cada una de las ciudades o comunidades de Espafia [{].

Dichos resultados muestran que Cataluia es la comunidad espafiola con mayor indice de

busqueda del término Coaching (62 %) seguido de las Islas Baleares (57 %) y de la Comunidad
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de Madrid (46 %). A pesar de que Catalufia y las Islas Baleares tienen unos valores superiores
a los de Madrid, el programa sera primeramente lanzado en esta ultima Comunidad debido
a la cercania, al mayor nimero de estudiantes en ella y al conocimiento tanto de gran parte
del publico objetivo como de universidades en esta regidn. Tras tener una primera toma de
contacto en Madrid, y si todo el programa funciona de forma correcta, se procederd a la

expansion del mismo al resto de universidades espafiolas paulatinamente.

En cuanto a las dreas de especialidad, estas serdn las Ciencias Sociales y Juridicas y la
Ingenieria y Arquitectura. Se han elegido estas ya que son las personas de ellas son las que
mostraron un mayor interés (77 %) tal y como se recoge en la figura [7.3. Sin embargo, esto

no implica que personas con otros perfiles puedan registrarse y formar parte del programa.

Ingenieria

Derecho ]

Economia - B

Otro B

1 1 1
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%

Figura 7.3. Perfiles de mentees con mas interés en el programa

Para conocer la cantidad de usuarios potenciales, se han utilizado las estadisticas del Mi-
nisterio de Educacion y Formacion Profesional [3, 4]. Aqui, se muestra el nimero de alum-
nos matriculados en universidades madrilefas durante el curso 2019-2020, recogiéndose

los datos en la tabla B.1. Durante dicho afio, la Comunidad de Madrid contaba con un to-
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tal de 61.695 estudiantes matriculados dentro del publico objetivo, es decir, estudiantes de

Grado de entre 22 y 25 afios y estudiantes de Master con edad inferior a los 25 afios.

Conforme el programa vaya asentandose y teniendo reconocimiento en Madrid, se co-
menzara la expansion del mismo a otros estudiantes de las universidades espafolas. En es-
te caso, el publico objetivo aumentara considerablemente. Las siguientes comunidades en
cuanto a expansion serdn Andalucia y Catalufia, contando estas con 48.776 y 44.971 estu-
diantes entre Grado y Master [3, 4]. Se han elegido estas dos comunidades ya que son re-
giones con un gran numero tanto de estudiantes como de empresas, lo que, a priori, podra

facilitar la busqueda de mentores y mentees.

En cuanto a la busqueda de mentores, estos serdn personas con experiencia en distintos
temas relacionados también con las Ciencias Sociales y Juridicas y la Ingenieria y Arquitec-
tura, de forma que estos puedan cumplir las expectativas de los mentees. Para conseguir el
registro de mentores, se contactara con las universidades y empresas. En muchas univer-
sidades, hay una gran cantidad de profesores a tiempo parcial que desarrollan una carrera
profesional en una empresa y la combinan con la ensefianza en la universidad. Estas perso-
nas cuentan con la suerte de estar rodeados de cientos de estudiantes que pueden acudir
a ellos en busca de consejo. Sin embargo, sus compafieros en la empresa, no tienen esta
oportunidad. Es por ello que estas personas que si la tienen podran servir como nexo de
union para acceder a determinadas empresas y dar a conocer el programa en ella, de forma

gue sus companeros puedan tener la oportunidad de ayudar e inspirar a los demas.

La consecucion de los primeros 100 o 1.000 mentees sera la parte mas critica del pro-
grama. Es muy dificil conseguir personas que quieran formar parte de un programa desco-

nocido, por lo que habra que tener una clara estrategia.

Se comenzard publicitando por algunas de las universidades madrilefias, de forma que
los primeros alumnos puedan conocerlo. Tras esto, se seguird expandiendo por otros am-
bitos en el que se mueva el publico objetivo, es decir, se organizara algun evento para que

conozcan la idea y se realizara una inversion en publicidad en las redes sociales principales,
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es decir, Facebook, Instagram y Google. Esto combinado con la expansién boca a boca de las
noticias entre los jovenes, hara posible que un gran nimero de estos conozcan el programa

y se decidan a formar parte de el.

Sera muy importante también conseguir mentores que llamen la atencién de mentees
por su trayectoria profesional o por proyectos que hayan llevado a cabo, por lo que se con-
tactard primeramente con jévenes emprendedores, ya que son las personas que ven mas
cercanas a ellos. Tras ello, se intentard tener también profesionales de importantes empre-
sas como las Big Four o alguna empresa de energia o importantes despachos de abogados.,
apoyandose para ello de redes de antiguos alumnos de las universidades o de redes sociales

como LinkedIn.
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8.1. CONCLUSIONES

En este Trabajo Fin de Master, se ha desarrollado el modelo conceptual de un programa
de mentoring. Este programa conecta a mentores con mentees a través de una aplicacién
de manera facil, rapida e intuitiva. Se ha estudiado la viabilidad de desarrollar un programa

asi, de forma que pueda tomarse la decisién de ponerlo o no en marcha.

Todo ello se ha realizado a partir de la herramienta basica de cualquier proyecto de em-
prendimiento, el Business Model Canvas. En él, se han definido los aspectos mas importan-
tes del modelo de negocio a partir de sus 9 bloques. En paralelo, se realizé un analisis de la
situacion actual en el mercado a partir de un Analisis de las 5 Fuerzas de Porter, de forma
que se pudiese conocer el nivel de competencia dentro del entorno de mentoring. Se con-
cluyé en esta parte que hay un gran vacio respecto a plataformas de este sector, por lo que
se tiene una gran ventaja. Sin embargo, no habria que descuidarse y habria que esforzarse

en conseguir y mantener a buenos mentores para mantener el éxito del programa.

Una vez visto el éxito que podria tener Mentoreando dentro de su sector, se analizo el
atractivo de la industria para saber si el programa tendria éxito o no. Para ello, se realizd
un analisis DAFQ, en el que se identificaron distintos aspectos relevantes del programa. Se
observé como se tendrian algunas debilidades importantes como la falta de experiencia,
pero que se podrian solucionar con un buen socio para hacer frente también a laamenazada
de enfrentarse a algo desconocido. Del mismo modo, se ha destacado la oportunidad que
dala tecnologia al desarrollo de aplicaciones como esta, de forma que se consiga una rapida

expansion en el mercado.

Debido a la baja o inexistente competencia de aplicaciones similares, se ha considerado
gue es un buen mercado en el que entrar, ya que habria un hueco que cubrir. Esto se conclu-
y6 tras analizar los competidores mas importantes como podrian ser Comillas Mentoring,
SpaniardstoSV o Shapr, siendo este ultimo el mas parecido a la idea de negocio a desarrollar

pero con la carencia de no encontrarse disponible en Espafia. Ninguna aplicacién por tanto
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llena el hueco que quiere cubrir Mentoreando, por lo que se considera que puede tener

éxito en el mercado.

Tras analizar el mercado, se ha establecido un nicho muy concreto de entrada, de forma
gue se pudiese conseguir el nimero de usuarios esperado sin descuidar los detalles mas
importantes del programa. Este nicho se ha formado con estudiantes de Ciencias Sociales y
Juridicas y de Ingenieria y Arquitectura con edades comprendidas entre los 22 y los 25 afios,
comenzando por la Comunidad de Madrid y expandiéndose a otras comunidades de Espafia

como Andalucia en los afios siguientes.

A pesar de disponer de distintas fuentes de ingresos, se decidid también limitar las uti-
lizadas durante los primeros afios, estableciendo Unicamente el pago de los usuarios pro-
fesionales y limitando los anuncios mostrados a los usuarios gratuitos, de forma que estos
pudiesen conocer la aplicacién y continuar con la expansién. Se han desarrollado 3 posibles
escenarios econdomicos obteniendo una rentabilidad suficiente en los primeros 5 afios en
dos de ellos. Sin embargo, un en escenario conservador, no se ha conseguido rentabilizar la

aplicacién.

Una vez definido todo el concepto, se ha llevado a cabo el Producto Minimo Viable. Para
ello, se ha desarrollado una aplicacién moévil en fase beta para poder ver el funcionamiento
basico de la aplicacién final. También se ha desarrollado el disefio conceptual del algoritmo a
implementar en el futuro para recomendar aquellos usuarios con los que se tenga una mayor
probabilidad de querer conectar. Este algoritmo se ha implementado con una base de datos
simulada, obteniendo un gran éxito de funcionamiento y reduciendo considerablemente la

lista de posibles usuarios a aquellos con mads caracteristicas en comun.

El funcionamiento de la aplicacién se compartié con posibles usuarios objetivo con la in-
tencién de conocer su opinidn sobre el concepto y el funcionamiento. Esta tuvo un gran éxito
entre estos usuarios, destacando la gran acogida que tendria en caso de existir, asi como la
disponibilidad a pagar por disfrutar de unas caracteristicas extra. Sin embargo, los usuarios

también mostraron ciertas inquietudes como la calidad de los mentores del programa, que
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debera de tenerse muy en cuenta durante el desarrollo.

Como conclusion final cabria destacar que el mundo del mentoring es un sector que le-
vanta un gran interés entre los jovenes que estan finalizando sus estudios y que no tienen
muy claro en qué quieren desarrollar su vida profesional y que, actualmente, en Espaia no
hay proveedores que ofrezcan este servicio a los usuarios. Sin embargo, en caso de desa-
rrollar la aplicacién, habria que mostrar especial interés a posibles programas iniciados por
las universidades con el objetivo de estar alertas ante una posible aparicién de competen-
cia. Serd muy importante mantener un buen nivel de mentores y ofrecer algunos eventos o

cursos del interés de los mentees para llamar mas su atencién.

8.2. LINEAS FUTURAS

Tras haber desarrollado un primer prototipo y comprado su validez entre un sector de
los usuarios objetivo, se han detectado algunas mejores. En primer lugar, serd necesario
continuar con el desarrollo de la aplicacién y hacerla mas atractiva de cara a los usuarios. La
aplicacién serd lo primero que visualizardn los usuarios al ver el programa, por lo que esta

tiene que llamarles la atencioén.

También, habria que comprobar tras el primer afio si se han cumplido las expectativas
econdmicas, tanto ingresos como gastos, de forma que se pueda reaccionar a tiempo en
caso de tener que introducir algin cambio en el programa. Esto serd crucial ya que, a pesar
de ser un programa con el objetivo de ayudar a los jovenes, se quiere tener también un

retorno econémico por ello.

Por ultimo, en caso de detectarse alguna variacion en alguno de los aspectos del Business
Model Canvas, esta sera introducida en una nueva iteracién del mismo con el objetivo de ir

creando cada vez un producto mejor desarrollado y mads atractivo para los usuarios.
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ANEXO A

OBJETIVOS DE DESARROLLO SOSTENIBLE

Los Objetivos de Desarrollo Sostenible son una oportunidad para mejorar la vida de todas
las personas del mundo, para lo que se necesita una gran coordinacion entre todos los paises

de forma que no se quede nadie atras.

Se incluyen aspectos como la erradicacion de la pobreza y el hambre, la mejora de la edu-
cacién, la promocion de innovaciones, el enfrentamiento ante el cambio climatico y defensa

del medio ambiente o la eliminacién de desigualdades entre las personas.

Todos estos objetivos han sido actualizados recientemente, en abril de 2020, afiadiendo
una respuesta ante el impacto de la pandemia causada por el COVID-19, que ha golpeado

practicamente a todos los paises del mundo.
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Este Trabajo Fin de Master, en el que se ha desarrollado el modelo de negocio de Mento-
reando, queda en conexidn principalmente con dos de los objetivos marcados por las Nacio-
nes Unidas: el objetivo niumero 4 relativo a una educacidn de calidad y el objetivo nimero

8 sobre el trabajo decente y crecimiento econémico.

La educacién es un factor crucial en la vida de las personas. Si las personas reciben una
educacion de calidad, inclusiva y que busque mantener dicha formacién durante toda la vida,
el mundo en general ird mejor. Con Mentoreando, no se pretende educar desde un ambito
tan académico como hacen los colegios o las universidades, sino con con una perspectiva

mas personal.

Esta formacidon como persona es lo mas importante y a través de este programa se quie-
re preparar a las trabajadores para que afronten su vida profesional con ganas y emocidn.
También, el ofrecer a estas personas las herramientas adecuadas para tomar las mejores
decisiones posibles impulsaran la creacion de trabajos decentes y de calidad, de forma que

se contribuya al desarrollo econémico.
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