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RESUMEN EJECUTIVO

En un contexto de crisis econdmica como el actual, ain hay lugar para la creaciéon de
startups tecnolégicas en Espafia. El presente estudio tiene como objetivo la elaboracién
del business plan de nuestra compania: ‘CourseScope’. Nuestra idea se basa en la creacion
de una plataforma que recomiende a los usuarios su formacion ideal teniendo en cuenta
sus experiencias pasadas recogidas de LinkedIn e intereses futuros captados mediante una
encuesta. Nuestra plataforma utilizara tecnologia de Machine Learning, apoyandose en
un algoritmo de regresion logistica multinomial que permitirad automatizar todo el proceso
de recomendacion.

Creemos que dada la situacion de distanciamiento social y el auge de la formacion oline,
es el momento perfecto para sacar adelante un negocio 100% online que cuenta con un
modelo disruptivo en un sector donde la busqueda manual es lo tradicional. Por ello, el
estudio se basara en un analisis Business Model Canvas y de factores externos que tengan

un impacto en el negocio, y de la viabilidad econémico-financiera del mismo.

Palabras clave: CourseScope, negocio, startup, recomendacion, cursos, formacion,

Machine Learning, educacion, plan financiero

ABSTRACT

In the current context of economic crisis, there is still room for the creation of technology
startups in Spain. The present study aims to develop the business plan of our company:
'‘CourseScope’. Our idea is based on the creation of a platform that recommends
personalized education to users considering both their past experiences gathered from
LinkedIn and their future interests collected through a survey. Our platform will use a
Machine Learning multinomial logistic regression algorithm which will automatize the
whole recommendation process.

We strongly believe that, due to the social distancing situation and the rise of online
education, it is the perfect time to launch a 100% online business which is based on a
disruptive model within a sector where platforms offer manual search. Therefore, the
study will be rooted in a Business Model Canvas analysis and external factors that have

an impact on the business, and its economic and financial viability.

Key words: CourseScope, business, startup, recommendation, courses, education,

Machine Learning, financial plan
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1. INTRODUCCION

1.1 JUSTIFICACION DEL INTERES
No parece que sea, en medio de una crisis como la que vivimos, el mejor momento para

apostar por la innovacion. Sin embargo, ain en situaciones donde todo cambia, el mundo
brinda oportunidades para los emprendedores. Eric Ries, (2011), creador del método Lean
Startup, define una startup como “una institucién humana disefiada para crear nuevos
productos y servicios en unas condiciones de incertidumbre extrema”. Durante la crisis
financiera de 2008 se crearon de la nada empresas que fueron abriendo su hueco en el
mercado progresivamente hasta convertirse en los gigantes que son a dia de hoy, como
Airbnb o Uber. No obstante, no todas las crisis son comparables, y la crisis desencadenada
por el COVID-19 tiene un matiz relevante. Esté caracterizada por el distanciamiento entre
personas. Es el momento adecuado para que planes de negocio de startups 100% digitales

den sus primeros pasos.

En un escenario en el que el resto del mundo tiene dudas, un emprendedor ha de ser
codicioso. En este contexto empresarial incierto donde existe una clara apuesta por el
mundo digital y a distancia, un equipo de 5 alumnos de la Universidad de Comillas hemos
decidido presentarnos a la octava edicion del Concurso Comillas Emprende para poder
dar forma a nuestra idea de negocio. La idea de nuestra startup ‘CourseScope’ surge
durante el confinamiento mundial de marzo de 2020, momento que marca un antes y un
después en el mundo de la educacion online. Durante estos meses, el volumen de
inscripciones en empresas de cursos online como Coursera subié un 400% (Impey, 2020),
haciendo del sector de los Ilamados MOOCs una oportunidad muy atractiva de inversion.
Sin embargo, nuestro plan de negocio va mas alld de lo que se puede encontrar en la

actualidad en el mercado.

Nuestra startup se llama ‘CourseScope’. Nuestro modelo de negocio consiste en una
plataforma online que recomienda a los usuarios formacién ya existente que se ajuste a
su perfil. Por un lado, la plataforma utiliza un algoritmo clasificador que se conecta al
LinkedIn del usuario para extraer cuales son sus experiencias previas. Por otro lado, se
lleva a cabo una encuesta para conocer los intereses del usuario. De esta manera,
estableciendo relaciones por medio del algoritmo se recomienda al usuario formacion
ajustada a su experiencia previa y a sus intereses futuros. Este modelo de negocio genera
sus ingresos mediante la venta de leads. En otras palabras, nuestra startup recoge

informacién de los usuarios cuando estan interesados en algun curso en concreto. Este



dato de contacto, también Ilamado lead, es transferido a los centros de formacion a
cambio de un coste. presentamos un escenario en el que todo el mundo gana. Por un lado,
el consumidor final consigue aquella formacion que mas le conviene segln sus
preferencias y, por otro lado, la universidad o centro de formacion aumenta su nimero de

clientes potenciales.

1.2 OBJETIVOS DEL TRABAJO
Con el presente plan de negocio se pretenden conseguir los siguientes objetivos:

« Entender el funcionamiento actual del sector de la formacion online y su posible
crecimiento en los proximos afos.

» Presentar el modelo Business Model Canvas de nuestra empresa para poder
entender el negocio de venta de cursos, grados, oposiciones y masteres y asi
mejorar la eficiencia de los procesos internos de la compafiia.

» Analizar la viabilidad financiera de la compafiia mediante un plan econémico-
financiero en el que se vean las proyecciones de los principales estados financieros
de ‘CourseScope’.

« Determinar si la empresa es un activo de inversién atractivo.

1.3 METODOLOGIA
Para alcanzar los objetivos propuestos anteriormente, la metodologia utilizada para el

proyecto sera mixta. Se analizaran y combinaran datos cuantitativos y cualitativos en un
programa que consta de dos partes principales. Por un lado, la parte cualitativa del
proyecto vendra dada por un estudio que determinard si la idea es atractiva o no mediante
una revision de la literatura disponible acerca del mercado de la educacién online y las
barreras y competidores de nuestra startup. Por otro lado, la segunda parte del proyecto
consistird en una mezcla cuantitativa y cualitativa que dara lugar al desarrollo del modelo
de negocio. Para ello, se llevara a cabo un Business Model Canvas que dictara si la idea
es rentable a corto plazo y los pasos necesarios para salir adelante. Ademas de presentar
el Business Model Canvas, el analisis cuantitativo del proyecto lo completara el Plan
Financiero de la empresa, donde habra una serie de proyecciones que determinaran la

viabilidad del proyecto a medio-largo plazo.



1.4 ESTRUCTURA
El trabajo se estructura en la siguientes secciones. Tras una introduccion, la seccion 2

comienza con la presentacion de la idea que dio lugar a nuestra startup ‘CourseScope’.
En ella se muestran los fundamentos y ventajas competitivas del servicio ofertado y se
realiza un breve analisis acerca del funcionamiento, las caracteristicas y los riesgos de las

herramientas tecnologicas necesarias para hacer que la idea de negocio funcione.

La seccion 3 desarrolla el estudio de mercado de la empresa que ayudara a entender el
sector en el que la misma opera. A partir de los resultados que se consigan en dicho
estudio, se determinara si es de interés entrar en el sector o no. Esta parte del trabajo se
compone a su vez de dos apartados. Por un lado, se realizara un andlisis del entorno a
nivel macro para identificar amenazas y oportunidades para la empresa mediante un
analisis PESTEL. Por otro lado, una vez definido el macroentorno en el que se mueve la
empresa, se efectuara un andlisis de las 5 Fuerzas de Porter para estudiar factores

controlables.

Tras conocer tanto la idea como su entorno, en la seccion 4 se llevara a cabo un Business
Model Canvas para tener una vision estratégica del negocio y su desarrollo y adaptacién
a los cambios a lo largo del tiempo. Al final del apartado se presentara un mapa visual

general del negocio de ‘CourseScope’ a modo de resumen.

En la seccién 5, se expone el plan econémico-financiero de la empresa. El informe
constara de un horizonte temporal de 5 afios, tiempo ideal para poder ver la evolucion
progresiva esperada de la empresa. Dentro de este plan se argumentaran las hipdtesis
realizadas acerca del presupuesto inicial necesario para acometer las inversiones
necesarias y se expondran las posibles fuentes de financiacidn que utilizara la empresa,
asi como la estructura de ingresos y costes sobre la que se basard ‘CourseScope’.
Asimismo, se proyectaran los 3 estados financieros principales y se analizara la viabilidad

econdmica y la estabilidad financiera de la empresa.

Por dltimo, se plantearan las conclusiones obtenidas respecto a la idea, el modelo de

negocio y el plan financiero de la compaiiia.



2. ‘COURSESCOPE’

2.1 PRESENTACION DE LA IDEA
El afio 2020 ha sido un afio que nadie olvidard por los momentos tan duros que hemos

vivido. Inevitablemente, un afio asi provoca cambios radicales en nuestro estilo de vida 'y
de adaptaciones a la nueva realidad. Dentro de este contexto, los estudiantes son uno de
los grupos que mas se tiene que adaptar. Poniendo el foco en los estudiantes
universitarios, muchos de ellos vieron sus oportunidades de desarrollo profesional
truncadas totalmente por la pandemia y la complicada situacion a nivel econémico y
laboral. Todo ello a nivel mundial. Las crisis, sean sanitarias 0 economicas, no entienden
ya de fronteras. Esta situacion de paralizacion ha llevado a millones de personas a lo largo
de todo el mundo a preguntarse por aquello que pueden hacer para dar un plus a su perfil
de candidato y aumentar las posibilidades de ser seleccionado de cara a futuras
oportunidades. ¢ Qué pasa con aquellas personas que contintan formandose? La pandemia
ha sido vista por el sector educativo como una oportunidad de considerar nuevas maneras
de trabajar, de adoptar enfoques innovadores en este tradicional mundo y de
reconceptualizar la naturaleza de los programas educativos (Mutton, 2020).

El saber se define como ¢l “tener habilidad o capacidad para hacer algo.” (Real Academia
Espafiola, 2020) Sin embargo, vivimos en un entorno cada vez mas cambiante que nos
obliga a reinventarnos constantemente. Aqui es donde la educacion juega un papel clave.
La educacion no termina nunca, y dentro de la situacion de distanciamiento social en la
que vivimos, la formacion online se presenta como una alternativa ideal en el desarrollo

de las personas. La formacion online ha venido para quedarse.

En la actualidad, existen multitud de plataformas que ofrecen cursos online en el mercado.
Sin embargo, nuestro servicio apuesta por un posicionamiento de mercado y de marca
totalmente distinto al de los competidores, ofreciendo una solucion innovadora que se
sostiene por nuestra ventaja competitiva. Hasta ahora, al realizar una basqueda de cursos
online, se requeria de trabajo manual y en ocasiones de imaginacion. ¢Cual es el curso

ideal para poder adquirir nuevas competencias y poder impulsar mi futuro profesional?

En muchas ocasiones, sucede que, después de buscar cursos durante horas, no se consigue
encontrar un curso hecho a tu medida. Nuestra startup ‘CourseScope’ se presenta como
una alternativa vanguardista al tradicional modelo de negocio de cursos online. A

diferencia de otros negocios donde la busqueda de cursos es manual, ‘CourseScope’ es



una plataforma que recomienda automaticamente cursos basados en el perfil personal y

profesional del consumidor.

Para obtener la informacion pasada del usuario, se solicita acceso a la informacién publica
del LinkedIn del usuario. Mediante una herramienta de Machine Learning llamada
regresion logistica multinomial, se categorizan las experiencias previas del usuario. Para
aquellos usuarios mas jovenes que no estén familiarizados con LinkedIn, se realizara una
pequefia encuesta para conocer los gustos y posibles experiencias previas que tengan. Por
otro lado, para conocer que facetas se quieren potenciar, se realizara un andlisis de los
intereses futuros de cada consumidor por medio de una encuesta. De esta manera, nuestro
sistema relacionara las experiencias pasadas y los intereses futuros para recomendar la
formacion perfecta para el consumidor. Dicha formacion variard dependiendo de las
necesidades y recursos del consumidor, siendo los servicios ofertados cursos (MOOCsS),

formacion profesional, oposiciones, grados universitarios, masteres y doctorados.

Este concepto nos hace unicos, nos diferencia de todos nuestros competidores. No existe
ninguna plataforma en el mercado que ofrezca se manera automatizada la formacion ideal
segun el perfil del usuario. De esta forma, con ‘CourseScope’ los usuarios se benefician
de una gran mejora en la experiencia de cliente resolviendo todas las ineficiencias

encontradas en el proceso de busqueda de formacion online.

El modelo de ingresos de ‘CourseScope’ se basa en la venta de leads. Aunque en el
apartado de tecnologia se detallara, a modo de introduccion cabe mencionar que el
término lead se refiere a la informacion que un usuario ha entregado a una empresa. Esta
informacion pasa automaticamente a ser un registro dentro de la base de datos con el que
la empresa puede interactuar (Rocamora, 2021). La mayor fuente de ingresos de
‘CourseScope’ proviene de la venta a los centros de formacion de los datos de aquellas
personas interesadas en sus productos. En este sentido, un tema de gran importancia como
la garantia de proteccion de datos se llevaréa a cabo conforme a la normativa de la Union
Europea (2016) basada en el Reglamento (UE) 2016/679 del Parlamento Europeo y del
Consejo relativo a la proteccidn de las personas fisicas en lo que respecta al tratamiento

de datos personales y a la libre circulacion de estos datos.

Ademas, debido a la progresiva recopilacion de datos de los usuarios, nuestra plataforma
permitira almacenar informacion acerca de los gustos y tendencias de los consumidores.

Por ello, a partir del segundo afio, cuando ya se tenga una fuente de informacion



considerable, se comenzaran a realizar informes de asesoria acerca de las tendencias en

el mercado de la formacion.

Habiendo expuesto el modelo de negocio de ‘CourseScope’, podemos destacar dos pilares
fundamentales sobre los que nuestra compafiia se asienta. En primer lugar, el desarrollo
de nuestro negocio depende de una herramienta tecnoldgica que permite relacionar la
experiencia previa y los intereses del consumidor con la formacion existente para ofrecer
exactamente aquello que mas encaje en sus preferencias. En segundo lugar, el sistema de
seguimiento de las acciones del cliente es imprescindible en el proceso de compra para
poder vender de forma transparente los leads a los centros de formacién. Ambas
herramientas son clave para poder asi generar el output que buscan nuestros usuarios
buscan y para asegurar a los centros que el usuario estd realmente interesado en la

formacion.

Por altimo, hay que mencionar que el &mbito geografico-cultural de nuestra empresa no
estd definido en un lugar en concreto. En un primer momento, seria interesante abarcar
un nicho de mercado basado en paises hispanohablantes de renta media-alta para poder
aumentar la cuota de mercado de manera mas intensa y controlada. Sin embargo, el
mundo digital no entiende de fronteras, y la existencia de cursos online en multitud de
idiomas permite que ‘CourseScope’, a nivel estratégico y empresarial, tenga la
oportunidad en un futuro de poder crecer mediante expansion a otros mercados. En
definitiva, la idea de negocio resulta de interés porque opera en un mercado en alza,
resulta innovadora y atractiva, y ofrece posibilidades de crecimiento graduales para la

empresa.

2.2 TECNOLOGIA
La innovacién disruptiva en el siglo XXI ha permitido avances que hace 20 afios parecian

imposibles. El Internet de las cosas, la robotica avanzada, la inteligencia artificial y la
realidad virtual son ejemplos de como la tecnologia puede tener un gran impacto a nivel
social y profesional. En este mundo, toda la tecnologia gira en torno a una variable comun:
los datos. Ahora es posible el almacenamiento, procesamiento y analisis de grandes
volimenes de datos a tiempo real (Vidal Ledo, Carnota Lauzan, & Rodriguez Diaz, 2019).
Dentro del mundo de la inteligencia artificial, ‘CourseScope’ tratara el uso de un

algoritmo de Machine Learning: la regresion logistica multinomial.
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Para poder entender la razén por la que nuestra startup utiliza dicha tecnologia, primero
se debera de explicar en qué consisten el Machine Learning (también llamado aprendizaje
automatico), y el algoritmo de regresion logistica multinomial. En primer lugar, el
aprendizaje automatico es solo una parte del mundo que abarca la inteligencia artificial,
pero su importancia radica en el hecho de ser la herramienta de trabajo de la nueva era
del Big Data. El Machine Learning consiste en “un conjunto de métodos que utilizan los
ordenadores para realizar y mejorar predicciones 0 comportamientos gracias a

herramientas de datos.” (Molnar, 2020)

Su importancia en el proyecto de ‘CourseScope’ reside en que a medida que la plataforma
sea expuesta a distintos datos, sabra adaptarse y producir decisiones confiables en base a
la informacion que tiene. EI Machine Learning nos permite predecir y conocer con gran
especificidad en distintos marcos qué es aquello que encaja con las necesidades de
nuestros clientes (Mackenzie, 2015). No obstante, el mundo del aprendizaje automatico
es muy extenso, y la herramienta de nuestra startup muy especifica, ¢qué algoritmo de

Machine Learning se adapta a la idea de ‘CourseScope’?

Para llevar a cabo la idea de nuestra empresa, la plataforma se apoyaré en un algoritmo
de regresion logistica multinomial. Esta herramienta se trata de un método utilizado para
métodos multiclase donde se pretende predecir el resultado de una variable en funcion de
otros factores; es decir, se predice una respuesta en funcion de multiples predictores (IBM
Knowledge Cennter, 2021). En el caso de ‘CourseScope’, la utilidad de esta herramienta
es clara. En funcion de la informacion obtenida del usuario, el algoritmo de regresion
logistica multiclase permitira encontrar aquella informacidén que se adapte en mayor

medida a las necesidades de los usuario.

En definitiva, este algoritmo de Machine Learning permitird a ‘CourseScope’ automatizar
las funcionalidades de la plataforma y ayudard a nuestros usuarios a encontrar su
formacion teniendo en cuenta variables sacadas de las experiencias pasadas y de los

intereses futuros de los usuarios.

2.3 ESTUDIO DE MERCADO
Antes de poder realizar cualquier proyeccion de la startup, y para entender realmente el

sector en el que vamos a operar, es necesario estudiar todos aquellos factores que tienen
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un impacto en la empresa y su entorno. Para ello, se ha realizado un analisis tanto del

macroentorno como del microentorno de la empresa.

2.3.1 ANALISIS DEL MACROENTORNO
Para poder describir el entorno del sector en el que opera la empresa, nos apoyaremos en

la herramienta PESTEL. Este analisis sera fundamental para saber las posibilidades de
tener éxito en un sector tan en alza como el de la formacion online. Debera ser un analisis
dindmico que debera repetirse periodicamente. Conociendo las caracteristicas del sector,
sera posible optimizar la toma de decisiones y la planificacion estratégica, se podran
evaluar los riesgos externos, detectar oportunidades de negocio y mejorar la adaptabilidad
de nuestra startup a los cambios, algo clave en el sector digital en el que operamos (Perera,
2017). Seguidamente, se estudiaran las letras del acronimo PESTEL, que corresponden a

factores politicos, econdmicos, socioculturales, tecnolégicos, ecolédgicos y legales.

A modo de aclaracion previa, el analisis externo se realizara sobre el mercado espafiol,
pais en el que inicialmente se establecerd y operara ‘CourseScope’. Aungue el mundo
digital no tiene fronteras, esta decision se ha tomado para enfocarnos en un nicho de
mercado y que asi se incremente la efectividad publicitaria de la empresa y se genere de

manera mas rapida una identidad de marca reconocible.

Factores politicos

En este apartado se analizaran los factores politicos que pueden afectar a la empresa; en
este caso, en Espafia. En primer lugar, para cualquier empresa la estabilidad politica es
un factor a tener en cuenta al operar en un pais. En este sentido, Espafia es un pais que en
los Gltimos afios ha vivido situaciones politicas poco estable. A las numerosas elecciones
generales que ha habido en los Gltimos afios, se suma la dificultad que han tenido los
recientes gobiernos a la hora de aprobar los Presupuestos Generales del Estado (PGE). A
pesar de que Espafia ha ido cumpliendo hasta la llegada del covid-19 con el Pacto de
Estabilidad y Crecimiento de la UE, no todas las partidas presupuestarias son
prorrogables y los proyectos de politicas publicas e inversiones pueden verse paralizadas
en caso de una nueva prorroga futura (Encabo Rodriguez, 2018). A fecha de febrero de
2021, momento en el que se escribe el trabajo, la situacion politica en Espafia esta
desbloqueada, pero habra que tener en cuenta futuros eventuales bloqueos. Dicho esto, el

riesgo baja notablemente al operar en el marco de la Unidn Europea.
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Factores econdmicos

La pandemia del coronavirus ha golpeado a Espafia enormemente. En 2020 el PIB ha
caido en un 11% respecto al afio anterior. La tasa de paro se situa en un 16,2% a diferencia
del 13,7% de 2019. Y, como en toda recesion econdmica, el poder adquisitivo de un
porcentaje de la poblacion se vera afectado. A esta situacion pesimista se afiaden las
complicadas perspectivas de evolucion del PIB y la tasa de paro en los proximos afos. A

primera vista, no parece ser el momento adecuado para acometer inversion alguna.

Sin embargo, los confinamientos y la distancia social han hecho que el sector de la
formacion online se vea mas que reforzado. Nuestra empresa puede considerarse como
una inversion refugio. En un momento donde la tasa de paro aumenta, nuestra startup
facilita la recolocacién en el mercado laboral. Por lo tanto, aun habiendo reducido el poder
adquisitivo, las personas pueden ver la formacion online como la mejor inversion para su
futuro profesional. Nuestra plataforma puede ser una herramienta clave para mejorar
perfiles profesionales, puede aportar el factor diferencial que ayude a encontrar el trabajo
deseado. Esta teoria se refuerza viendo que desde el inicio de la pandemia la demanda de
matriculacién de cursos online ha crecido un 300%, habiendo un 49% de estudiantes que

han realizado al menos un curso en el Gltimo afio (Ecoaula, 2020).

Respecto a los tipos de interés del mercado, a enero de 2020, el BCE europeo mantiene
un tipo de interés del 0% y a medio plazo se prevén pocos cambios (Departamento de
Anadlisis de Bankinter, 2020). Este bajo tipo de interés repercute directamente en las
hipotecas particulares, aumentando la renta disponible de los hogares. A su vez, el
aumento de la renta disponible provocara un aumento en la demanda y consumo de bienes
y servicios, impulsando la economia. En definitiva, a pesar de que la situacion econémica
no es ideal, existen signos que hacen que el sector de la formacion online se vea

impulsado.

Factores socioculturales

Acostumbrados a la interaccion humana, la pandemia ha cambiado las costumbres de la
sociedad espafiola radicalmente, y con ello, sus habitos de consumo. El sector de la
formacion online en Espafia se ve mas que beneficiado por estos cambios, siendo una
oportunidad inmejorable para la apuesta por ‘CourseScope’. Un estudio de EAE Business
School (2020) sostiene que mas de la mitad de los esparioles piensa que ya no volvera a

13



relacionarse como antes, disminuyendo la asistencia a actos y reuniones sociales, y

limitando sus relaciones a los circulos cercanos.

Factores tecnoldgicos

Estamos en un momento de disrupcion tecnoldgica donde herramientas infrautilizadas
hace unos meses han pasado a ser parte de nuestras vidas. Las clases online se han
instaurado para todas etapas educativas, por lo que la formacion online es considerada ya
como una costumbre. Esto ha sido posible por el hecho de que Espafia es un pais
totalmente conectado. Segun el Instituto Nacional de Estadistica (2020), el 99.7% de la
poblacion espafiola de entre 16 a 34 afios, nuestro publico objetivo, ha utilizado Internet
en los ultimos 3 meses. Por lo tanto, a nivel tecnolégico existen habitos y herramientas

necesarias para que los grupos de interés pueda acceder a nuestra plataforma.

Factores ecoldgicos

Ante la creciente sensibilidad por los problemas ecoldgicos del mundo, las empresas
deben hacer un esfuerzo para hacer del desarrollo sostenible una realidad. Con el apoyo
del Ministerio para la Transicion Ecoldgica y el Ministerio de Economia y Empresa,
Espafia forma parte de iniciativas para hacer frente a los retos medioambientales, como
el Pacto por una Economia Circular, la Plataforma Espafiola de Accion Climatica o el
Grupo Espafiol de Crecimiento verde. Espafia ocupa actualmente el decimocuarto puesto
en el Environmental Performance Index (Yale Center for Environmental Law & Policy,
2020). Estos datos demuestran el alto grado de concienciacion medioambiental existente.
En consecuencia, ‘CourseScope’ serd una plataforma comprometida con el
medioambiente que ofrecerd cursos de conciencia ecoldgica gratuitos para todas las

edades.

Factores legales

En primer lugar, un concepto algo ligado a los factores politicos es la seguridad juridica
del pais. La seguridad juridica del pais es el principio de certeza que permite a los
ciudadanos confiar en que las normas vigentes se van a cumplir (Lefebvre, 2021). En este
sentido, como pais desarrollado, en paises como Espafia se asume que el cumplimiento

de las normas juridicas nacionales es total.
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En segundo lugar, Espafia no es uno de los paises donde resulta méas facil crear una
empresa. Como condiciones previas a cumplir, sera necesario que aquellos interesados en
crear la startup tengan residencia legal en Espafia, por lo que no habria problema alguno
en este sentido. Sin embargo, Espafia pierde atractivo si hablamos de las facilidades
ofrecidas para crear una empresa. El informe Doing Business 2020 del Banco Mundial
que evalua “todos los procedimientos que se requieren oficialmente o que se realizan en
la préctica para que un empresario pueda abrir y operar formalmente un negocio industrial
0 comercial, asi como el tiempo y los costos asociados a estos procedimientos” (Banco
Mundial, 2020), situa a Espafia en el puesto 97 de paises con mayores facilidades para
abrir un negocio. Teniendo en cuenta que paises vecinos de Espafia como Francia o
Portugal se encuentran en los puestos 37 y 63 respectivamente, podemos decir que Espafia
no es uno de los paises con mas facilidades. Sin embargo, el mismo informe sitla a
Espafia en la posicion 30 del ranking de mejores paises para hacer negocios, por lo que
podemos concluir que, una vez realizados los tramites para crear la empresa, Espafia es

un buen pais para montar una startup y hacer negocios (Banco Mundial, 2020).

Espafia sigue siendo un pais en el que operan empresas de escaso componente
tecnoldgico. Por ello se ofrecen ayudas y subvenciones tanto a nivel estatal como
regional. A nivel estatal destaca la iniciativa NEOTEC, que tiene como objetivo el “apoyo
a la creacion y consolidacion de nuevas empresas de base tecnolégica en Espafia.”
(Ministerio de Ciencia e Innovacién del Gobierno de Espafia) Sin embargo, esta opcion
queda descartada debido a que la inversidn minima es demasiado elevada para nuestros
intereses. A nivel regional si hay que subrayar la Linea financiera de apoyo a pymes,
autonomos y startups para su internacionalizacion promovida por la Comunidad de
Madrid. Se basan en préstamos con condiciones ventajosas para empresas de base
tecnoldgica para su consolidacion y crecimiento (Ministerio de Industria, Comercio y
Turismo, 2021). Esta ayuda si sera interesante al no existir importe minimo para su

solicitud.

Por ultimo, encontramos una serie de incentivos fiscales para nuestra startup. Destaca,
por un lado, la deduccion existente por inversion en empresas de nueva creacion. Segun
el articulo 9.2 de la Ley 14/2013 de apoyo a los emprendedores y su internacionalizacion,
“los contribuyentes podran deducirse el 20 por ciento de las cantidades satisfechas en el
periodo por la suscripcion de acciones o participaciones en empresas de nueva o reciente

creacion...” (Boletin Oficial del Estado, 2013) Ademas de ello, segun el articulo 29 de la
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Ley 27/2014, de 27 de noviembre, del Impuesto sobre Sociedades, “las entidades de
nueva creacion que realicen actividades econdmicas tributaran, en el primer periodo
impositivo en que la base imponible resulte positiva y en el siguiente, al tipo del 15 por
ciento...” (Boletin Oficial del Estado, 2014) Por ello, pensamos que Esparia puede ser un

mercado competitivo a nivel politico-fiscal.

En definitiva, el entorno actual estd muy marcado por la crisis econémica derivada del
coronavirus. La situacion politica en Espafia y la Unidn Europea se preveé segura, pero las
perspectivas economicas y del paro de épocas venideras dinamitan toda estabilidad. Sin
embargo, ‘CourseScope’ puede considerarse una inversion refugio al mejorar la
empleabilidad de aquellas personas en busqueda de empleo o de aquellos que quieran
mejorar su perfil profesional de cara a futuras oportunidades. La eleccién de Espafia como
lugar para el desarrollo de la actividad de nuestra startup es positiva. Las subvenciones
para empresas tecnoldgicas y los incentivos fiscales aplicables durante los primeros afios
en la Comunidad de Madrid incentivan y reducen el riesgo durante los primeros afios de
esta inversién, por lo que podemos resumir que estamos ante un buen momento y en un

buen lugar para dar forma a esta oportunidad de negocio.

2.3.2 ANALISIS DEL MICROENTORNO
Tras haber analizado aquellos factores que la empresa no puede controlar, pero a los que

si se puede adaptar, a continuacion, analizaremos aquellas fuerzas cercanas a nuestra
startup que tendran un impacto directo en nuestro modelo de negocio. Para ello
utilizaremos el modelo de las cinco fuerzas de Porter, con el que ahondaremos en el poder
de negociacion de clientes, la competencia actual, la amenaza de nuevos entrantes, el

poder de negociacion de los proveedores y la amenaza de productos sustitutivos.

Poder de negociacién de los clientes

Tedricamente, cuanto mas organizados estén los consumidores, mayor poder de
influencia tendran a la hora de imponer exigencias y condiciones en la relacion de precios,
calidad o servicios (Porter, 1998, p. 31). Al actuar como intermediarios, la presion de
precios sera ejercida sobre los centros formativos, pero tendra un impacto en el importe
de los leads. Cabe mencionar que la amplia oferta de formacion actual tiene el peligro de
provocar una bajada de precios, afectando al precio de venta del lead. Sin embargo, la

excelencia académica tiene un coste al ser una inversion a futuro que tiene un efecto
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directo positivo en los perfiles profesionales, por lo que esta situacion de bajada masiva
de precios parece poco probable. Mé&s aun teniendo en cuenta el reciente incremento de
la demanda en el sector.

Una ventaja de ‘CourseScope’ es que son los clientes los que filtran en su busqueda el
precio, calidad y horas de la formacion que buscan. Sera nuestra labor ofrecer aquellos
productos que aporten un valor diferencial a los perfiles de nuestros clientes. De esta
manera, la satisfaccion del cliente serd alta, lo que mejorara la imagen de marca

progresivamente.

Sin embargo, no solo los usuarios que busquen los cursos seran los clientes, sino también
las universidades y centros de formacion. Estos clientes pueden considerarse el elemento
mas importante de la cadena de valor de la compaifiia, la relacién con ellos es vital porque

si no hay formacion disponible, no hay negocio.

Algunos de los servicios formativos que se ofreceran en ‘CourseScope’ son clases ya
grabadas. Por lo tanto, a los centros de formacidn les interesa atraer al maximo nimero
de clientes posibles. Un cliente mas significa mas ingresos. Estamos ofreciendo un “win-
win situation”. La negociacion entre nuestra startup y sus proveedores vendra dada por el

coste por click de los servicios de ‘CourseScope’.

Dado que la oferta inicial en la web sera algo reducida, los universidades y centros de
formacion tendrdn méas capacidad de fijar los precios en un primer momento. Sin
embargo, la intencion desde ‘CourseScope’ es la de renegociar los términos de las
alianzas anualmente para poder mejorar las condiciones a medida que la oferta de cursos

y el nimero de usuarios aumente.

Competencia actual

La competencia en la industria de los cursos online puede ser considerada un monopolio
donde los buscadores con mayor cuota de mercado son ‘educaweb’, ‘EdX’ y ‘Coursera’.
Sin embargo, dentro del mercado espafiol el principal competidor es ‘Emagister’. A pesar
de que estos competidores estan bien posicionados, el crecimiento del sector ofrece la
oportunidad de hacerse un hueco entre ellos. Ante esta rivalidad, ‘CourseScope’ en primer
lugar tendra que visualizar su ventaja competitiva. Tendra que hacer ver que ningun rival
ofrece cursos adaptados al perfil profesional pasado y futuro del usuario. La mayoria de

las busquedas son manuales, por lo que la mejora de experiencia del cliente sera esencial
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para enfrentarse a los competidores. También habra que hacer hincapié en que la
formacion vendra Unicamente de centros con cierta reputacion, haciendo énfasis en que
nuestro servicio es premium.

Para poder darse a conocer, habra que realizar una fuerte inversion en el marketing de la
empresa. El hecho de que la empresa se vaya a centrar en el mercado espafol hace que
las camparias publicitarias vayan a tener mayor foco en consumidores con caracteristicas
similares, por lo que el impacto serd mayor y la imagen de marca se expandird mas rapido.
Por ultimo, ‘CourseScope’ tendrd que realizar una gran tarea comercial que permita
asociarse con multitud de organizaciones para aumentar la oferta de productos en la web

respecto a otras plataformas.

Amenaza de nuevos competidores entrantes

Las barreras de entrada a la industria no son grandes, y viendo que se trata de un sector
en auge, presumiblemente nuevos competidores apareceran con el paso del tiempo. Sin
embargo, ‘CourseScope’ puede combatir esto de dos maneras. Por un lado, habra que
trabajar en la diferenciacion e innovacion progresiva del servicio. En este sentido, la
inversion inicial en el sistema tecnoldgico que permita categorizar los distintos apartados
de LinkedIn y establecer relaciones entre pasado y futuro es clave. Es lo que permite

nuestra diferenciacion en la experiencia de cliente.

Como se ha comentado en la presentacién de la idea, cuando ya se tenga una fuente de
informacion considerable, se comenzaran a realizar informes de asesoria acerca de las
tendencias en el mercado de la formacion. De esta manera, se reforzara mas ain nuestra
relacién con los centros formativos. Cuando se genere esta relacion de confianza con los
proveedores y seamos uno de sus canales de venta mas importantes, se presionara para
pasar a tener una relacién de exclusividad. En consecuencia, se establecerd una barrera

para nuevos competidores.

Ademas, otra idea a futuro es la integracion de una base de empleo en nuestra plataforma
para que nuestros clientes conozcan las competencias mas demandadas por las empresas
de aquellos sectores en los que les interesa trabajar. De esta manera, podran cruzar esas
competencias demandadas por las empresas con las competencias que les ofrecen los
cursos recomendados por ‘CourseScope’, asegurandose de que el curso sera una inversion

a futuro con la que las facilidades de encontrar trabajo aumentaran.
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Poder de negociacion de los proveedores
En nuestra idea de negocio encontramos dos distintos clientes, pero no existe la figura de

los proveedores.

Amenaza de productos sustitutivos

En este apartado habra que poner especial atencion distintas plataformas més alla de los
buscadores que recomienden cursos a usuarios. Dentro de este rango encontramos prensa
especializada en formacién (incluidos influencers educativos), servicios personales de

coaching y todas las fuentes de publicidad directa realizada por los propios centros.

Para poder contrarrestar dichas amenazas, se han elaborado las siguientes estrategias. En
primer lugar, parte del presupuesto de marketing sera destinado a la publicidad via
influencers educativos, por lo que cubriremos esa via de comunicacion con posibles
usuarios. En segundo lugar, entendemos que los servicios de coaching pueden ofrecer un
plus. Sin embargo, estos servicios no son facilmente accesibles para el pablico objetivo
de nuestra startup (estudiantes de entre 18-35 afios). Nuestra plataforma ofrece un
servicio totalmente gratuito para aquellos jovenes usuarios que buscan cursos, por lo que
nuestra plataforma es una alternativa mas atractiva. Por ltimo, los centros pueden hacer
publicidad de su propia formacidn, pero nunca la compararan con la formacion de otros
centros. ‘CourseScope’ permite comparar y recomendar formacion de diferentes centros

para aportar la mejor solucion de todos los centros formativos.

Del presente andlisis podemos extraer una serie de conclusiones. Primeramente, podemos
asegurar que ‘CourseScope’ tiene capacidad para competir con cualquier empresa dentro
del sector. En un entorno donde la busqueda de formacion es manual, CourseScope ofrece
formacion personalizada al usuario a través de su algoritmo. Esta ventaja competitiva
servira tanto para hacer frente a la competencia actual como para distinguirse de
productos sustitutivos. Respecto a los futuros entrantes, el disefio de este algoritmo unico,
junto con la evolucion de ‘CourseScope’ hacia tareas de consultoria y la creacion de una
base de empleo integrada en la plataforma son ideas que contendran a nuevos entrantes
en el mercado. En cuanto a los clientes, las universidades y centros formativos tendran
cierto poder de negociacion en la fase inicial del negocio debido a nuestra excesiva

dependencia en ellos. No obstante, esta situacion cambiara con el paso de los afios. Por
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ello sera vital poder renegociar los términos afio a afio y construir una relacion a largo

plazo.

3. MODELO DE NEGOCIO: BUSINESS MODEL CANVAS

Tras haber estudiado todo el entorno en el que va a operar nuestra startup, en la presente
seccion del estudio se desarrollara en profundidad el modelo de negocio con las bases de
CourseScope. Se ha llevado a cabo dicha tarea siguiendo el modelo Business Model
Canvas puesto que, como explica sus fundadores Alexander Osterwalder e Yves Pigneur
en su libro Generacion de modelos de negocio (2014), “la mejor manera de describir un
modelo de negocio es dividirlo en nueve modulos basicos que reflejen la 16gica que sigue
una empresa para conseguir ingresos. Estos nueve mddulos cubren las cuatro areas

principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructuras y viabilidad econémica.”

A modo de introduccion del modelo, se presentara un lienzo con los nueve apartados del
Business Model Canvas: asociaciones clave, actividades clave, recursos clave, propuestas
de valor, relaciones con clientes, canales de comunicacion, distribucion y venta,

segmentos de mercado, estructura de costes y fuentes de ingresos.

GRAFICO 1: Lienzo de Business Model Canvas

Asociaciones Z',;)"“ Actividades _)Q Propuestas 4P Relaciones ) Segmentos A
clave > | clave R de valor EiR7 F con clientes N de mercado ]
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Fuente: (Osterwalder & Pigneur, 2014)
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En primer lugar, nos centraremos en la parte derecha del modelo relacionada con el
mercado. En segundo lugar, se realizara un analisis de los elementos internos de la

empresa situados en la parte izquierda.

3.1. SEGMENTOS DE MERCADO
El segmento de mercado de nuestra startup, también llamado segmento de clientes, lo

forman aquellos grupos para los que ‘CourseScope’ crea valor. ‘CourseScope’ cubre
necesidades insatisfechas de dos determinados grupos: los usuarios en basqueda de

formacion y las universidades que venden formacion.

Por un lado, las universidades que van a formar parte de la red de ‘CourseScope’ tendran
un determinado perfil. Con el fin de ser una plataforma diferencial y de ofrecer un servicio
premium, las universidades elegidas deberan tener prestigio y su programa de estudio
debera ser de calidad. Ademas, sera de gran importancia que el centro aporte una buena

tasa de empleabilidad futura.

Por otro lado, los usuarios si van a tener un perfil acotado. Para ello, se analizaran los
rasgos geograficos, demograficos y socioeconomicos del pablico objetivo. A nivel
geografico, como nuestra actividad inicial se centrara en Espafia, el publico al que ira
dirigido nuestros esfuerzo en términos de publicidad serd aquella gente que viva en
Espafia. Sin embargo, como la formacion online forma una parte importante de nuestro

negocio, nuestra startup no se cierra totalmente al publico espafiol.

A nivel demogréfico, hemos delimitado el perfil de nuestros usuarios a jovenes de entre
17 y 40 afios, siendo su sexo o su situacion familiar indistintos. Sin embargo, siguiendo
estadisticas recogidas por el Sistema Integrado de Informacion Universitaria del
Ministerio de Universidades (2016-2017), ciertas ensefianzas iran mas enfocadas hacia
mujeres, y otras hacia hombres, siendo en este sentido de gran importancia para el plan
de marketing. Ademas, en este mismo estudio del Ministerio de Universidades podemos

encontrar el porcentaje de los matriculados por edad.
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GRAFICO 2: Alumnos matriculados en master y grado por rango de edad
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Fuente: (Sistema Integrado de Informacion Universitaria del Ministerio de
Universidades, 2016-2017)

Por un lado, los grados, al igual que la formacion profesional, irdn altamente dirigidos a
jévenes de entre 18 y 21 afos, pero también tendremos en cuenta personas de entre 22 y
30 arfios. El perfil de los estudiantes de master sera el de un publico de mayor edad, entre
25y 30 afios. A pesar de que no existen datos Las oposiciones irdn orientadas hacia
personas de entre 24 y 28 afios. Dentro de este rango de edad, el publico mas joven sera
el mas receptivo a la formacion online. Ademas de las estadisticas del Ministerio de
Universidades, este proceso de target viene de la reflexion en base a las experiencias

propias personales, de amigos y familiares.

El perfil socioeconémico de nuestros clientes potencial sera de poder adquisitivo medio-
alto. Al tener mayor disponibilidad econdmica, el coste de la formacion sera mas
asumible. La formacion sera més facilmente considerada como una inversion a futuro.
No obstante, no debemos descuidar el grupo poblacional con un perfil socioeconémico
medio-bajo, ya que muchas veces pueden entender la formacién como una oportunidad
para aumentar sus expectativas laborales, y el rango de precios de la formacién online es

muy amplio.

3.2 PROPUESTA DE VALOR
La propuesta de valor se compone de aquellos factores que ayudan a crear valor para cada

segmento de clientes. Por un lado, nuestra propuesta de valor para los usuarios en
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busqueda de formacion es clara. ‘CourseScope’ aportara un elemento de personalizacion
automatica con el que el usuario recibiré la formacion ideal en base a experiencias pasadas
e intereses futuros. Hasta ahora, la busqueda era manual, pudiendo estar horas buscando
sin dar con el curso ideal. Esta herramienta permitira al cliente evitarse por tanto el trabajo

de busqueda, ganando tiempo y encontrando formacion ajustada a sus preferencias.

Por otro lado, nuestra propuesta de valor para las universidades y centros de formacion
se basa en la mejora de imagen de marca y status de la universidad y de su comunicacion.
Como ‘CourseScope’ es una plataforma en busca de la excelencia, las universidades y
centros de formacion con las que tendrd acuerdos seran siempre aquellas que ofrezcan
formacion diferencial. Por lo tanto, formar parte de la red de nuestra startup permitira a
estas universidades y centros formativos mejorar su posicionamiento e imagen como
servicio premium. Ademas, el aumento de la inversién y demanda en estudios online
implica un aumento de la competencia en el sector formativo. Nuestra startup representa
una oportunidad para aumentar los canales de comunicacion de los centros de formacion.
De hecho, sera un canal relevante porque se conseguira informacion de aquellos clientes
potenciales cuyo perfil encaje perfectamente con la formacion. ‘CourseScope’ ofrecera a

nuestros clientes calidad, comodidad y sencillez en un click.

3.3 CANALES
Con canales se entienden aquellos medios que van a conectar a ‘CourseScope’ con sus

clientes. Se utilizaran distintos canales dependiendo del segmento de clientes con el que
se quiera contactar. Todo el contacto con los centros formativos y universidades se
realizara a través del equipo de comerciales de ‘CourseScope’. Dentro del organigrama
de nuestra startup, los 5 socios tienen distintas posiciones y tareas. Sin embargo, todos
ellos realizaran la labor comercial porque es una actividad clave para crear la red de
centros y la base de nuestro negocio lo mas rapido posible. Los canales con los que
‘CourseScope’ conectara con los usuarios seran mas variados. Dentro de la estrategia de
marketing de la empresa, se contempla el uso de canales directos como la propia pagina
web de CourseScope y el equipo de comerciales en eventos relacionados con la busqueda
de formacion para estudiantes de Gltimos cursos de Bachillerato y ESO. En cuanto a
canales indirectos, los mayores esfuerzos publicitarios de CourseScope iran destinados a
campanas de publicidad y posicionamiento en la red de Google, y a publicidad en la red
social de LinkedIn. Una pequefia parte del presupuesto ira destinada a camparias en
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Instagram y a la contratacion de publicidad via influencers del mundo académico. La
diferencia de presupuesto existente viene a razén de la percepcion que tienen los
consumidores de Instagram y de LinkedIn. Instagram es percibida como fuente de puro

entretenimiento y LinkedIn como red profesional.

3.4 RELACIONES CON CLIENTES
La generacion de valor de la compafiia depende enormemente del establecimiento de

relaciones duraderas con los clientes. Es por ello por lo que se debera planificar como se
quieren llevar a cabo dichos contactos tanto con universidades y usuarios de la web. Para
ello, se mencionara el tipo de relacion y vinculo que se quiera tener y el grado de
interaccidon que habra entre ‘CourseScope’ y sus clientes a lo largo del tiempo. Con las
universidades se establecera una relacion directa entre el personal de la universidad y el
equipo comercial de nuestra startup. Esta relacion sera a largo plazo. En la fase inicial
del proyecto, deberad haber un contacto para intentar que las universidades formen parte
de nuestra red. Mas tarde, se mantendran estos vinculos y habra un contacto periodico

donde se renegociaran los términos acordados y se intentara fortalecer la alianza.

En el caso de los usuarios, habra una relacion directa con ‘CourseScope’. Sin embargo,
esto no implica que vaya a ver una interaccion personal. Es mas, a pesar de que los clientes
podran contactar con nuestro personal para preguntas y otras cuestiones, la relacién entre
usuario y ‘CourseScope’ estara automatizada a través de la plataforma. Una vez se tengan
los datos de cada cliente, empezara el proceso de retencion y fidelizacion del cliente por

medio de un newsletter mensual acerca de las tendencias en formacion.

3.5 FUENTES DE INGRESOS
Los ingresos que una empresa recibe son el elemento que da vida a la empresa. En el caso

de ‘CourseScope’, una de las propuestas de valor clave en la compafiia es que el servicio
para los usuarios en busqueda de cursos sea gratuito. Por ello, la fuente de ingresos
principal seran las universidades y demas centros de formacion. En concreto, estos
ingresos vendran de la venta de leads; es decir, de la venta de los datos de los usuarios
interesados en un determinado curso. El precio de cada lead variara dependiendo del
producto que interese al usuario. La venta de un lead de un curso de 100 euros no puede

valer lo mismo que el de un grado de 8.000 euros al afio. Por tanto, en la siguiente tabla
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se establecen los precios estimados de la venta de leads para cada uno de los productos.
A la hora de fijar estos precios se ha tenido en cuenta el coste medio de cada tipo de
formacion y la cantidad que las empresas asumen pagar por cada lead. Dicha cantidad se
ha conocido debido a la experiencia profesional de uno de los socios de ‘CourseScope’

en el sector de la formacion.

GRAFICO 3: Precio de los productos de ‘CourseScope’

Precio del lead por
Producto producto vendido
Cursos y FP °,50€
Oposiciones 6€
Grados 30€
Master 20€

Fuente: Elaboracion propia

Los cursos normales y los de formacidn profesional estan en el mismo rango debido a que
el precio es muy similar. Las oposiciones se encuentran aparte debido a que el nimero de
leads vendidos para oposiciones serd menor. Estos precios seran los fijados para el primer
afio. A medida que nuestra presencia mejore y que las universidades dependan en mayor
medida de ‘CourseScope’, habra una subida de precios. Esta subida de precios se

establecera en base a un multiplicador anual del 5%.

A partir del segundo afio, y una vez que se haya recopilado informacion suficiente acerca
del mercado y los consumidores, habra otro ingreso procedente de la venta de informes
de tendencias en el sector educativo. Estos informes permitiran nuestros clientes, las
universidades, adaptar su oferta de formacién en base a lo que el mercado demanda. Por
ello, establecer desde el primer contacto una relacion de confianza con nuestros clientes
a la hora de vender estos servicios complementarios a nuestra fuente de ingresos principal

resulta fundamental. El precio por informe sera inicialmente de 2.000€.

3.6 RECURSOS CLAVE
Una vez el negocio sea puesto en marcha, no es necesaria una gestion activa del mismo

al tener una relacion automatizada con los usuarios de la plataforma. Es un negocio
totalmente online que no requerird de ningun activo fisico. Sin embargo, si que existen

activos intangibles claves en el proyecto. El software y la tecnologia que sostienen este
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proyecto son dos recursos clave sobre los que se hara una inversion inicial. Para poder
desarrollar y gestionar a lo largo del tiempo el software y la tecnologia de la plataforma

se contratara un programador web por horas.

Ademas, el apartado legal de la empresa resulta clave por el obligado cumplimiento de la
ley de proteccién de datos. Para cumplir al pie de la letra con la regulacion se contratara
los servicios de un bufete de abogados para asentar la base legal del proyecto. Todo ello
no seria posible sin la herramienta de almacenamiento de datos de los usuarios, y sin los
socios que hacen el papel de comerciales para conseguir acuerdos con universidades. Para
hacer frente al coste derivado de todos estos recursos clave, se lanzard una ronda de
financiacion inicial destinada a captar personas miembros del grupo de las 3 Fs (Friends,

Family and Fools).

3.7 ACTIVIDADES CLAVE
El core business son las acciones mas importantes que se han de realizar para que el

modelo de negocio presentado tenga éxito y funcione. Dichas acciones estan intimamente
relacionadas con los recursos clave. Si antes habldbamos de que la plataforma era un
recurso clave para nuestro negocio, su mantenimiento recurrente sera una actividad clave
para nuestro modelo de negocio. Para mantener la confianza de nuestros clientes y el buen
funcionamiento de la plataforma, como hemos mencionado antes, se contratara a un
programador que trabaje en corregir deficiencias de la plataforma 1 o 2 dias a la semana.
Ademas de una inversion inicial de 13.500€, cada tres afnos se realizara una inversion de

6.000€ para restructurar dicha plataforma.

Como nuestro modelo de negocio requiere una red de universidades que ofrezcan cursos,
otra tarea clave sera la de forjar alianzas y relaciones a largo plazo para poder comenzar
a ofrecer nuestra propuesta de valor. La labor de los comerciales en este sentido es crucial.
Sin embargo, toda esta labor seria en vano sin una estrategia de marketing detras. Dentro
de esta estrategia, la presencia activa y publicidad en redes sociales, y la busqueda de
oportunidades y eventos educativos donde poder darse a conocer son actividades clave

para ‘CourseScope’.
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3.8 ASOCIACIONES CLAVE
Actualmente no existen alianzas estratégicas entre empresas de este o de diferentes

sectores. Las Unicas asociaciones clave que existen son las relaciones con las
universidades para garantizar la fiabilidad y la calidad del servicio de ‘CourseScope’ son

clave, como ya se ha mencionado anteriormente.

3.9 ESTRUCTURA DE COSTES
La estructura de costes en ‘CourseScope’ no es compleja. Podemos dividir los costes en

variables y fijos. Esta seccion, al igual que la de ingresos, sera imprescindible en el plan

financiero que se explicara en la proxima seccion.

- Costes fijos: Los costes fijos no dependen del volumen de formacion que
ofreceremos. En este apartado destaca la creacion y disefio de la plataforma de
‘CourseScope’. Teniendo en cuenta su importancia en nuestro modelo de negocio,
su coste de 13.500€ no es elevado. Sin embargo, cada 3 afios una reestructuracion
de la plataforma por valor de 6.000€ sera necesaria. Ademas, los costes por
salarios y las cotizaciones a la Seguridad Social tanto a los 5 socios que trabajan
full-time como al programador web supondré un alto coste en los primeros afos.
Sin embargo, cabe destacar que debido al modelo de negocio online de nuestra
startup, no habra costes relacionados con el alquiler de las oficinas u otro tipo de
inmovilizado material.

- Costes variables: Esta clase de costes lo conforman aquellos que varian en funcion
del servicio prestado por la empresa. Como ‘CourseScope’ es una empresa de
servicios articulada a través de una plataforma online que ofrece servicios de
intermediacidn, no existe ningun coste derivado de ningun tipo de existencias.
Dentro de dichos costes se han incluido todos los costes relacionados con la
estrategia de marketing de la compafiia. De esta manera, podemos conocer
exactamente cual es el coste de adquisicion de cada lead; es decir, nos permite
saber cuanto cuesta adquirir esa informacion del usuario que luego ‘CourseScope’
vende a las universidades. Estos costes de marketing incluyen las campafas de
publicidad en LinkedIn y Google, el posicionamiento en internet del buscador
frente a sus competidores (también llamado posicionamiento SEQ) y pequefios

costes asociados al marketing via correo electrénico.
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GRAFICO 4: Lienzo del Business Model Canvas de ‘CourseScope’

ASOCIACIONES CLAVE

Universidades y otros
centros de formacidn
Academias de idiomas
Inversores

Partners tecnoldgicos
Influencers (promocidn)

ACTIVIDADES CLAVE

Creacidn y mentenimiendo de la
Seleccién y mantenimiendo de cursos y
asociaciones

Desarrollo de comunidad de usuarios
Redes sociales, foros de empleo, ferias
educativas

Venta de “leads”

Promociones

RECURSOS CLAVE
Redes sociales
Software (pagina web)
Datos, informacién y algoritmos
Red global (alcance)
Personal

PROPUESTAS DE VALOR

Necesidad no satisfecha del todo

Un método mas sencillo, user-friendly
Cursos adaptados a experiencias
Ahorro de tiempo

Servicio de calidad

Seguridad para |as universidades via
Identificacién de los clientes, a través del
analisis de los perfiles de Linkedin
Formulario

RELACIONES CON CLIENTES

Servicio al cliente

Redes sociales

ofertas

Seguimiento e informes
Feedback de los clientes
Transparencia
Comunicacién

CANALES
Pagina Web
Comerciales Centros
Redes sociales (LinkedIn)
Buscadores (Google Ads)

SEGMENTOS DE MERCADO

Tipos de clientes:

Cliente 1. Usuarios
Estudiantes y jovenes
profesionales sin sesgos
socioecondmicos en busca de
formacion

**Servicio gratuito

Cliente 2. Centros
Universidades

Centros de FP

Academias

Institutos de idiomas
Seminarios

**También son los proveedores

COSTES FIJOS

ESTRUCTURA DE COSTES

Creacidn y mantenimiento pagina web

Salarios
COSTES VARIABLES
Publicidad y marketing

FUENTES DE INGRESOS

Venta de leads
Informes de tendencias

Fuente: Elaboracion propia. Modelo extraido de (Osterwalder & Pigneur, 2014).

4. PLAN FINANCIERO

Después de haber desarrollado mediante el modelo Canvas el modelo de negocio de

nuestra startup CourseScope, el estudio se centrara en el pilar que sustenta toda actividad

en el mundo empresarial: la viabilidad econdémica y financiera. En toda startup, la idea

es un elemento diferencial. Plataformas de formacion online hay muchas, pero ninguna

que ofrezca formacion personalizada de la misma manera que CourseScope. Sin embargo,

la idea por si misma no es suficiente si no hay un plan econdémico detras. Por ello, este

plan econdmico-financiero servira para examinar la rentabilidad de este proyecto.

Para elaborar el plan econémico-financiero, en primer lugar, habra que saber qué es

necesario para poder comenzar a desarrollar la actividad de la empresa. En este sentido,

sera necesario estimar cuales seran las inversiones iniciales requeridas para CourseScope

y habra que explorar las vias de financiacion necesarias para acometer dichas inversiones.

Ademas, habra que identificar y plantear por separado las estructuras e ingresos y costes.

En base a estas estructuras se llevara a cabo una proyeccion a 5 afios de los tres estados
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financieros principales: Balance de Situacion, Cuenta de Pérdidas y Ganandias y Estado
de Flujos de Efectivo). Finalmente, se sacaré una serie de conclusiones a partir de dicho

anélisis.

4.1. PRESUPUESTO DE LAS INVERSIONES INICIALES
Antes de nada, resulta clave conocer qué necesitamos para poder comenzar nuestra

actividad. ‘CourseScope’ necesita realizar una serie de inversiones que permitiran
preparar nuestra empresa y crear nuestra plataforma para después comercializar nuestro

servicio.

Por el modelo de negocio de nuestra startup, la plataforma con el software que utiliza la
regresion logistica multinomial sera el activo méas valioso de la compafiia. Sera
imprescindible que dicho activo sea lanzado al mercado como producto minimo viable
en un primer momento. Para estimar el importe de la inversion necesaria para la
plataforma y debido a nuestro poco expertise en soluciones tecnoldgicas, se ha contactado
con Javier Lopez Martinez, arquitecto de Soluciones Cloud en Telefénica y Google

Developer Expert en Cloud.

En una serie de entrevistas personales, Javier nos ha ayudado a estimar los costes de
nuestra idea, asegurando que la puesta en marcha de la plataforma y de la tecnologia sera
de 13.500€, coste menor a lo que en un principio pensdbamos. Sin embargo, si que hara
falta una actualizacion de las funcionalidades de la plataforma de manera anual, que se

mencionara cuando se realice el andlisis de costes.

El desarrollo web se queda sin valor si no contamos con el equipo formado por los 5
socios fundadores de ‘CourseScope’, ya que la empresa no podrd comenzar sus
operaciones hasta que no cuente con los partnerships con universidades y centros
educativos. Dado que nuestro modelo de negocio es totalmente online, para las relaciones
con los clientes no harad falta incurrir en gastos recurrentes relacionados con los
desplazamientos que tengamos que realizar. Sin embargo, nuestra empresa se hara cargo
de los gastos de adquisicidn de ordenadores portatiles, teléfonos maéviles y tarjetas SIM.
Se ha decidido comprar 5 ordenadores portatiles Asus Chromebook por valor de 500€
cada uno (FNAC, 2021), y 5 teléfonos Apple iPhone 8 por 400€ cada uno (FNAC, 2021),

haciendo un coste total con instalacion incluida de 4.550€.
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Ademas, los socios queremos proteger la marca de ‘CourseScope’ porque consideramos
que a largo plazo se podré considerar como una importante fuente de ventaja competitiva
para la empresa. Incluso al contar con universidades premium, el logo de ‘CourseScope’
podria considerarse como una herramienta que podran usar nuestros SOcioS COMO
certificacion de su valor de excelencia en la ensefianza. Para ello, ‘CourseScope registrara
tanto su marca como su nombre comercial en la Oficina Espafiola de Patentes y Marcas.
Dicho registro tendréd un coste de 122,40€ (Ministerio de Industria, Comercio y Turismo,
2021).

En definitiva, tal y como se refleja en la siguiente tabla de manera desagregada, la
inversion inicial necesaria sera de: 18.172.,40€.

GRAFICO 5: Inversién inicial de ‘CourseScope’

Desarrollo plataforma 13.500€
Equipos informéticos 4.550€
Marca y nombre comercial 122,40€
Total 18.172,40€

Fuente: Elaboracion propia

Cabe mencionar que esta inversion que se debera realizar en el primer afio no representa
una imagen fiel de los gastos que tendra que hacer frente ‘CourseScope’ en el primer afio.
La mayoria de los costes incurridos en el afio 1 provendran del plan de marketing y de los
salarios de los 5 socios, que suman un total de 101.362,30€. Sin embargo, éstos no se

contabilizaran como inversiones.

4.2. FUENTES DE FINANCIACION
Tras haber analizado las inversiones iniciales a las que se debera hacer frente, y teniendo

en cuenta que es razonable que durante los primeros afios de la empresa haya pérdidas,
es necesario decidir cuanta financiacion se va a solicitar y, sobre todo, a qué fuentes de
financiacion queremos llegar. En consecuencia, se ha elaborado, en primer lugar, un
listado de las vias de financiacién mas utilizadas por startups en la actualidad. Tras
realizar un analisis de todas ellas, se decidira cuales de ellas se utilizaran en un momento
tan importante como la fase inicial en la que nos encontramos. Nuestro modelo de negocio

no requiere inversiones elevadas mas alla del primer afio, ya que una vez se haya llevado
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a cabo el desarrollo de la plataforma, practicamente la totalidad de los procesos seran

automatizados. Por tanto, los inicios de nuestra empresa marcaran el éxito futuro, y la

financiacion es un importante factor a tener en cuenta. Las fuentes de financiacion més

solicitadas por empresas de reciente creacion como ‘CourseScope’ son las siguientes:

RECURSOS PROPIOS

Capital de los fundadores: el equipo que compone la startup puede decidir aportar

su granito de arena al proyecto en forma de financiacion para poder empezar a
desarrollar la actividad empresarial. Si bien es cierto que este tipo de financiacion
suele ser muy comdn dentro del mundo de las startups porque al final es una
muestra de confianza y de compromiso en el negocio, no suele ser suficiente para
hacer frente a todas las inversiones y pérdidas generadas en el primer afio. En

consecuencia, suele complementarse con otro tipo de recursos.

Family, Fools & Friends (3Fs): ademas de recurrir al capital de los fundadores,
es muy comun en las fases iniciales de toda startup recurrir a los fondos de
familiares, amigos y personas cercanas a los socios. Este grupo se mueve mas por
la cercania y la amistad con los socios que para sacar grandes rentabilidades a las
inversiones en el proyecto. Estas aportaciones monetarias suelen ser unas de las
mas faciles de conseguir, pero normalmente no son muy elevadas, pues la
confianza en el proyecto se basa exclusivamente en la confianza en las personas

que forman parte del mismo (Kotha & George, 2012).

Business Angels: los llamados ‘angeles inversores’ son personas que gestionan su
cartera siguiendo una estrategia growth, inviertiendo su dinero en empresas de
reciente creacion y con un alto crecimiento potencial con el fin de obtener una
ganancia futura. Estos inversores no poseen ningun vinculo familiar con los
promotores del proyecto. Al ser personas con una capacidad econdmica
importante, pueden ser una fuente de financiacion muy Gtil para aquellas empresas
que tengan una inversion elevada. Ademas, cuentan con un expertise en el mundo
empresarial y de las startups con el que pueden ayudar realizando mentoring a las
empresas. No solo invierten su dinero, sino que también invierten su tiempo,

contribuyendo al desarrollo integral de la startup y sus miembros (Sudek, 2006).

31



Equity crowdfunding: también llamada financiacion colectiva, el crowdfunding es
un método de financiacion alternativa basado en las aportaciones monetarias de
un grupo de personas a través de una plataforma. De esta manera, se facilita
mucho la inversion porgue al poder financiarse el proyecto por medio de varias
personas, no serd necesario realizar una inversion de gran capital. Esta es una
apuesta atractiva para los inversores con menor capacidad de financiacion porque
les permite diversificar su portfolio y reducir el riesgo de sus inversiones.
Mediante el equity crowdfunding, los inversores obtienen participaciones de la
compafiia a cambio de su aportacion monetaria (Vulkan, Astebro, & Fernandez
Sierra, 2016).

Sociedades y fondos de capital riesgo: las entidades de capital riesgo, al igual que
los business angels, invierten en empresas de reciente creacion que no cotizan.
Sin embargo, a diferencia de los business angels, estas entidades no realizan tareas
de mentoring. Su principal motivacion se basa en la busqueda de la rentabilidad
de la inversion mediante una estrategia a medio/largo plazo de compraventa de
acciones. Invierten en la compafiia esperando obtener plusvalias mediante la venta

de sus participaciones (Seco Benedicto, 2008).

Incubadoras y aceleradoras: ambos tipos de empresas apuestan por el
emprendimiento y se dedican a invertir en startups. Sin embargo, el enfoque de
cada una de ellas es distinto. Mientras las incubadoras invierten en las empresas
durante su fase inicial, las aceleradoras lo hacen ya cuando la startup se encuentra
en plena fase de crecimiento. Ademas, a diferencia de las aceleradoras, las
incubadoras suelen proporcionar a los emprendedores un espacio donde poder

trabajar y desarrollar su actividad empresarial.

RECURSOS AJENOS

Préstamos otorgados por instituciones bancarias: las startups pueden acceder a
financiacion bancaria mediante un préstamo por el que se debera realizar de
manera periodica el pago de un tipo de interés determinado y puntualmente en la

fecha marcada por el préstamo la devolucidon total del capital inicial prestado.
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Rara vez una institucion bancaria ofrece un préstamo o una linea bancaria a una
startup, y cuando lo hace, lo realiza con un tipo de interés asociado elevado. La
razon se basa en el riesgo y la incertidumbre de las startups durante su fase inicial

de desarrollo.

Financiacion puablica: ademas de la financiacion privada de los bancos, existen
instituciones publicas que financian startups de reciente creacion a traves de
entidades de credito. Normalmente, dichas instituciones suelen financiar a
empresas que desarrollen su actividad en territorio nacional. Dentro de la
categoria de financiacion publica, también entran aquellas organizaciones que
conceden subvenciones con el fin de promover el emprendimiento y el desarrollo
de determinadas zonas geograficas. Como mencionamos en los factores legales,
un claro ejemplo de financiacién publica son los préstamos con condiciones
ventajosas ofrecidos por la Comunidad de Madrid para PYMES, auténomos y
startups de base tecnoldgica (Ministerio de Industria, Comercio y Turismo, 2021).

Crowdlending: representa otro de los tipos de crowdfunding existentes en el

mercado. No obstante, a diferencia del equity crowdfunding anteriormente
mencionado, el grupo de personas que invierten a través de una plataforma de
crowdlending no obtiene ninguna participacién de la empresa a cambio de su
aportacion monetaria. Estas personas pasan a convertirse en prestamistas. Al igual
que con la financiacion publica y privada, las personas que hayan invertido en el
proyecto recibiran de manera recurrente el tipo de interés fijado y a fecha de

vencimiento recibiran de vuelta todo el capital aportado (Cantalapiedra, 2019).

Teniendo en cuenta que las inversiones iniciales necesarias para la puesta en

funcionamiento de nuestra compafiia sumaran un total de 18.172,40€, y de que en el

primer afio habrd unas pérdidas de 23.273,71€, se ha determinado que la estructura

financiera de la empresa esté compuesta de recursos propios y recursos ajenos.

En primer lugar, como recursos propios se encontraran el capital social aportado los

socios fundadores. ‘CourseScope’ cuenta con 5 socios. A raiz de las 5 aportaciones

individuales de 5.000€, se conseguira un importe total de 25.000€. Ademas, en un primer

momento, se habia hablado de recurrir a business angels para hacer frente a la fase inicial

del negocio. Sin embargo, tras escuchar una charla de Adventurees en colaboracién con
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Pedro Anton, inversor y asesor de startup tecnoldgicas, y antiguo CFO de Prisa Radio y
varias filiales de Telefonica, se ha cambiado la idea inicial. En dicha conferencia el
business angel explicd que para poder acceder a financiacion proveniente de business
angels la startup tendria que estar en fases algo méas avanzadas y no en el afio O del
proyecto. De esta manera, una vez la empresa fuera puesta en marcha, los inversores
tendrian menor percepcién de riesgo y mayores motivos para confiar en las capacidades
de la empresa a medio/largo plazo (Adventurees, 2020).

Como recursos ajenos, la imposibilidad de solicitar financiacion a entidades bancarias
fruto de nuestra situacion en fase inicial nos ha hecho optar por realizar un crowdlending
algo peculiar. Dicho crowdlending no provendra de ninguna plataforma en concreto, sino
del grupo de Fools, Family & Friends (3Fs), y se pretendera llegar a la cifra de 35.000€.
Somos conscientes de la limitada financiacion que se puede conseguir del grupo de las
3Fs. Sin embargo, 35.000€ es una cantidad viable dado la gran cantidad de personas con

las que los 5 socios podemos contactar para recibir pequefios pagos.

No obstante, las condiciones del préstamo seran iguales para todos. Las personas del
circulo cercano de los socios que inviertan dinero en ‘CourseScope’ se convertiran en
prestamistas a un tipo de interés del 5,75% a devolver en dos afios. Un tipo de interés
atractivo que no se puede encontrar en la actualidad en ningdn banco segun el estudio del
periddico Expansion (2021) acerca de los tipos de interés de los Bancos Centrales. Se ha
tenido en cuenta que los tipos de interés de los Bancos Centrales son inferiores que las
entidades bancarias comerciales. Sin embargo, en la actualidad no existe ningun tipo de

interés que se acerque en el mercado.

‘CourseScope’ puede permitirse solicitar préstamos a este tipo de interés y a fecha de
vencimiento a 2 afios debido a la saneada tesoreria de la entidad en el afio 2, donde,
ademas, la Cuenta de Resultados ya arroja un resultado positivo. A cambio de pagar dicho
de interés, ‘CourseScope’ se evita tener que ceder participaciones a personas ajenas a la
empresa. Para el futuro a largo plazo de la empresa sera beneficioso al no tener

negociaciones para la recompra de las participaciones de los inversores.

De esta manera, con los 60.000€ de financiacion total, ‘CourseScope’ podra acometer las
inversiones iniciales de 18.172,40€ y sostener las pérdidas de 23.373,71€ en el primer

afio. El excedente restante se utilizara como fondo de seguridad para tener una empresa
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saneada y para poder hacer frente a pagos extraordinarios que puedan surgir a lo largo de

la vida de nuestra compafiia.

GRAFICO 6. Fuentes de financiacion iniciales

Aportaciones de socios | 25.000€ | — > Recursos propios

Préstamos (3Fs) 35.000€ | ———» Recursos ajenos
Total 60.000€

Fuente: Elaboracion propia.

A posteriori, se habia pensado disefiar un roadmap de cara a lanzar otra ronda de
negociacion al comienzo del afio 3, que es cuando dard comienzo la expansion de
‘CourseScope’ al mercado latinoamericano. No obstante, finalmente se ha descartado la
idea por dos razones. Por un lado, la tesoreria se encuentra lo suficientemente saneada
como para poder afrontar inversiones. Nuestro plan de crecimiento quiere asumir el
menor riesgo posible, y para ello, se pretenderd ir creciendo mediante la reinversion de
los beneficios empresariales. Por otro lado, los dos primeros afios todos los esfuerzos de
marketing iran dedicados a dar a conocer ‘CourseScope’. Una vez comience la
internacionalizacion, se pretende que nuestra startup tenga una buena imagen de marca
en el mercado espafiol, por lo que los gastos en marketing destinados a dar a conocer la
marca en Espafia seran reducidos. Sin embargo, la intencién es que los costes totales de
marketing se vean incrementados en un 5% anual. Por lo tanto, aquella cantidad que no

se destine a Espafia, sera asignada para la internacionalizacion de CourseScope.

4.3. PREVISION DE INGRESOS Y COSTES
A continuacién, se mostraran por separado las proyecciones a 5 afios de ingresos y gastos.

Este analisis servira para evaluar la empresa y entender realmente cuales son los efectos
reales de la actividad de la empresa en términos monetarios, y ver la evolucion de nuestro

negocio.

4.3.1. ESTIMACION DE INGRESOS
La actividad de ‘CourseScope’ comenzara después del desarrollo de la plataforma y de la

busqueda de universidades y centros formativos que compongan nuestra oferta. A partir

de enero de 2021, y coincidiendo con el comienzo del afio habil, nuestra startup
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comenzara con su servicio. Dentro del modelo de negocio planteado, existiran dos
principales fuentes de ingresos. Por un lado, la gran mayoria de nuestros ingresos vendran
de la venta de los leads que consigamos a universidades y centros formativos. De esa
manera, estos clientes tendran los datos de clientes potenciales interesados en el curso.
Por otro lado, a partir del afio 2 y una vez se haya hecho una recopilacion de datos extensa,

se comenzara a realizar informes acerca de tendencias formativas de los estudiantes.

En primer lugar, la venta de leads puede dividirse por la formacion de la que se trate el
lead. ‘CourseScope’. No sera lo mismo transmitir a nuestros clientes la informacion de
usuarios interesados en un MOOC con valor de 250€, que la de usuarios interesados en
un master con un coste total de 25.000€. Por ello, habra venta de leads para 4 paquetes
formativos diferentes: cursos MOOC, cursos de idiomas y oposiciones; grados medios de
Formacion Profesional; grados superiores; y master. El motivo de no diferenciar entre los
cursos MOOC, los cursos de idiomas y las oposiciones es que el precio medio es muy
similar. Juntarlos en un pack facilita la comprension del estudio y simplifica el apartado
de ingresos. Cabe mencionar que el andlisis del informe de tendencias, producto que

lanzaremos a partir del afio 2, se realizara aparte.
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GRAFICO 7. Prevision de ingresos por leads

VENTAS/INGRESOS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo0 5
Leads cursos + Unidades 4.800 6.960 10.092 14.633 21.218,43
oposiciones Precio 5,50€ 5,78€ 6,06€ 6,37€ 6,69€
Ingresos 26.400€ 40.194€ 61.195,37€ | 93.169,94€ | 141.851,24€
Leads FP Unidades 840 1.218 1.766 2.561 3.713
Precio 6€ 6,30€ 6,62€ 6,95€ 7,29€
Ingresos 5.040€ 7673,40€ 11.682,75€ | 17.786,99€ | 27.080,69€
Leads grados Unidades 360 522 757 1.098 1.591
Precio 30€ 31,50€ 33,08€ 34,73€ 36,47€
Ingresos 10.800€ 16.443€ 25.034,47€ | 38.114,98€ | 58.030,05€
Leads master Unidades 3.000 4.350 6.308 9.146 13.261
Precio 20€ 21€ 22,05€ 23,15€ 24,31€
Ingresos 60.000€ 91.350€ 139.080,38€ | 211.749,87€ | 322.389,18€
TOTAL INGRESOS LEADS 102.240€ | 155.660,40€ | 236.992,96€ | 360.821,78€ | 549.351,16€

Fuente: Elaboracion propia

Cabe resaltar que cada uno de los precios de por lead se ha establecido teniendo en cuenta
el precio medio en el mercado esparfiol de cada tipo de formacion y observando el valor
actual de cada lead en el mercado por medio de Borja Osuna, socio de ‘CourseScope’ y

comercial de IFSES Estética, empresa docente de la rama de enfermeria.

El precio de cada uno de los productos subira un 5% anual ante las perspectivas de
crecimiento en el sector de la formacién. Ademas, la mejora progresiva de la imagen de
nuestra startup y el aumento de la cuota de mercado en el sector seran las herramientas
utilizadas como justificacion de las subidas de precio. Ademas, para el aumento de
unidades de cada producto se ha utilizado un multiplicador de 1,45. Este multiplicador se
justifica con el aumento del presupuesto destinado al marketing de la empresa. Sin
embargo, el aumento de dicho presupuesto es de un 15% anual. La diferencia entre el
multiplicador y el aumento en marketing del 15% se da porque no todos los clientes

vendran especificamente de la publicidad que realicemos.
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Una vez que nuestra startup se esté haciendo un hueco en el mercado, nuestra web podra
tener visitas que no provengan expresamente de los esfuerzos publicitarios. Estudiantes
satisfechos con su experiencia previa en ‘CourseScope’ pueden volver a utilizar la
plataforma, clientes pueden recomendar nuestra experiencia a otros, el marketing de
guerrilla en eventos formativos y en charlas escolares de bdsqueda de carreras puede dar
resultados y animar a clientes a utilizar nuestra plataforma.... En definitiva, existe una
gran cantidad de modos con los que nuestra startup puede llegar a clientes, por lo que el
crecimiento de los leads vendidos no tiene que ser estrictamente proporcional al aumento

en los esfuerzos de marketing de la empresa.

GRAFICO 8. Prevision de ingresos por informes de tendencias

VENTAS/INGRESOS Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Informes de Unidades - 5 20 30 45
tendencias Precio - 2.000€ 2.100€ 2.205€ 2.315,25
TOTAL INGRESOS INFORMES - 10.000€ 42.000€ 66.150€ | 104.186,25€

Fuente: Elaboracion propia

Los informes de tendencias representaran una linea de actividad fundamental de la
empresa; sobre todo, a partir del afio 2, cuando haya una gran base de datos de la que
poder extraer conclusiones. El precio es bastante sencillo teniendo en cuenta el coste
habitual de proyectos de consultoria. Sin embargo, hay que tener en cuenta que el informe
de tendencias no cambiara en gran medida de un cliente a otro. Por lo tanto, una vez que
el primero esté realizado, serd mucho mas sencillo adaptarlo a las necesidades especificas

de los clientes.

4.3.2. ESTIMACION DE COSTES
Al igual que pasa con los ingresos, es necesario dar cuenta de los costes a los que se
enfrenta la empresa para poder tener una imagen fiel de su realidad.
Ademas de las inversiones iniciales necesarias que hemos comentado anteriormente en el
apartado 4.1, existen otros costes que podremos categorizar como costes fijos y costes

variables:
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Costes variables: estos son los costes que varian en funcion del nivel de la produccion en

la empresa. Inicialmente vimos que, debido al modelo de negocio de nuestra empresa, no
era posible tener un coste variable claro como puede ser la compra de materias primas.
Sin embargo, detectamos una necesidad interna, una pregunta que no sabiamos responder.

(Cuanto le cuesta a ‘CourseScope’ generar un lead?

Para poder responder a esta pregunta, los gastos de marketing se han tratado como costes
variables, pues en funcion de la inversién en marketing que se haga se conseguiran
usuarios en mayor o en menor medida. Para ver cudl es el coste de cada lead, al igual que
con los ingresos se ha distinguido entre tipos de leads. Més tarde, se ha visto cuales son
los ingresos de cada servicio. Se establecerd un porcentaje entre ingresos de un tipo de
lead e ingresos totales. De esta manera, podremos ver que los ingresos de nuestro
producto estrella, los leads de master, representan un 58,68% del total de ingresos. Segun
esta regla, el 58,68% de los gastos totales de marketing irdn orientados a dicha area. A

continuacion, se muestra la tabla con los costes por lead segln la logica explicada:

GRAFICO 9. Prevision de costes de generacion de leads

COSTES Afio 1 Ao 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
Leads cursos + Unidades 4.800 6.960 10.092 14.633 21.218,43
oposiciones Precio 2,23€ 1,65€ 1,17€ 0,93€ 0,73€
Ingresos 10.680,41€ | 12.256,81€ | 13.951,19€ | 16.035,99€ | 18.433.51€
Leads FP Unidades 840 1.218 1.766 2.561 3.713
Precio 2,43€ 1,81€ 1,28€ 1,01€ 0,80€
Ingresos 2.038,99€ 2.339,94€ 2.663,41€ 3.061,42€ 3.519,12€
Leads grados Unidades 360 522 757 1.098 1.591
Precio 12,14€ 9,03€ 6,41€ 5,05€ 3,98€
Ingresos 4.369,26€ 5.014,15€ 5.707,30€ 6.560,18€ 7.540.,8€
Leads master Unidades 3.000 4.350 6.308 9.146 13.261
Precio 8,09€ 6,02€ 4,27€ 3,37€ 2,66€
Ingresos 24.273,65€ | 27.856,40€ | 31.707,25€ | 36.44543€ | 41.894,34€
TOTAL COSTES LEADS 41.362,30€ | 47.467,30€ | 54.029,15€ | 62.103,01€ | 71.387,95€

Fuente: Elaboracion propia
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Cabe recalcar que no se ha tenido en cuenta el plan de marketing para el informe de
tendencias debido a que es una actividad propia en la que los dos elementos con mayor
coste (Google y LinkedIn Ads) no tienen un impacto directo en la venta de informes. Sin
embargo, como se menciond en el Business Model Canvas, la busqueda de una relacion
a largo plazo con las universidades y centros formativos sera clave para establecer una

confianza y tratar de vender los informes.

Costes fijos:

Para llevar a cabo la actividad de CourseScope se necesitara capital humano. Uno de los
mayores gastos que tendra ‘CourseScope’ seran los salarios de sus socios. La retribucion
mensual para cada uno de los socios sera de 1.060€, haciendo un total de 63.600€ brutos
anuales. El precio se ha fijado en un ejercicio conjunto de solidaridad de los socios. No
obstante, se ha decidido establecer un incremento anual de 15% de dicho sueldo, una vez

la empresa se encuentre en una situacion financiera y de liquidez mas estable.

Ademas, dado el escaso background de los socios en informética y programacion, se
contratard un programador web junior por horas que sera quien lleve a cabo el desarrollo
y el seguimiento semanal de la plataforma. Debido a nuestro modelo de negocio, el
desarrollo inicial sera el que lleve mas tiempo, siendo el seguimiento de unas dos horas
semanales a remunerar. Teniendo en cuenta que se estima que el coste medio por horas
de un programador junior web en Espafia es de unos 20€/hora (Mir, 2020), hemos
estimado que el sueldo en el primer afio para dicho programador sera de 7.680€ repartidos
en 384 horas. De estas 384 horas, el seguimiento semanal de dos horas dara un total de
104 horas anuales dedicadas a mejorar la funcionalidad y resolver pequefios problemas
de la plataforma. Las otras 280 horas seran reservadas para el desarrollo de la web. A
modo de estrategia motivacional a futuro, ‘CourseScope’ se compromete a realizar una

subida anual del 5% de dicho sueldo.

Una vez analizado el capital humano de CourseScope, como entendemos que la
plataforma necesitara de actualizaciones puntuales a lo largo del afio, se destinaran
anualmente 3.000€ en materia de reparaciones y conservacion. Ademas, la empresa se
hara cargo de todas las facturas de telefonia y otros suministros relacionados con el equipo

informatico con valor de 600€.

En materia de suministros también se ha contemplado la herramienta de almacenamiento

de datos necesaria para tener espacio suficiente en la nube y el dominio web. En cuanto
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al almacenamiento, después de realizar un benchmark, el equipo se ha decantado por
elegir la herramienta de OneDrive con la que estamos ya familiarizados. Se ha elegido el
plan ‘Microsoft 365 Empresa Estandar’, que cuenta con un espacio de 1 TB por usuario.
Teniendo en cuenta que somos 5 socios, 5 TB es espacio suficiente para poder almacenar
una cantidad inmensa de datos. Teniendo en cuenta que el coste mensual por usuario de
dicho plan es de 10,50€, y que se necesitardn 5 usuarios, el coste anual de la inversién
sera de 630€ (Microsoft, 2021). €. No sera necesario aumentar dicho coste porque los 5
TB son capacidad suficiente para llevar a cabo las actividades de la empresa. Ademas, se
ha optado por contratar el dominio web de la empresa a través de la empresa Arsys debido
a su bajo coste anual de 10€ (Arsys, 2021). El dominio elegido sera .com’ por la facilidad
de busqueda los usuarios y pensando en la internacionalizacion que se acometera mas

adelante.

Como gasto Unico en el primer afio, se destinaran 600€ de a la creacion de la Sociedad
Limitada, siendo 400€ en gastos de notaria y 200€ en gastos del Alta en el Registro
Mercantil ( (Mayoral, 2020).

El inmovilizado corresponde tanto a la plataforma de ‘CourseScope’ como al equipo
informatico de ordenadores y moviles comprado, y a la patente y marca registrada. En los
dos primeros casos, se ha calculado que la vida Gtil sera de 3 afios siguiendo un modelo
de amortizacion lineal. En el caso de la plataforma de ‘CourseScope’, al tercer afio cabe
mencionar que se hard una actualizacion total de 6.000€ a amortizar en 3 afios. Por ultimo,
el dltimo caso sera el de las patentes y marcas, cuyo valor sera de tan solo 122,40€,
teniendo una vida util de 10 afios. En la siguiente tabla se pueden apreciar los valores de

las amortizaciones:
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GRAFICO 10. Tablas de amortizaciones

Plataforma de CourseScope

Vida util 3 afios Amortz. Ao 1 | Amortz. Afio 2 | Amortz. Aio 3
Valor inicial | 13.500€ 4.500€ 4.500€ 4.500€
activo

Actualizacion plataforma
Vida util 3 afios Amortz. Ao 4 | Amortz. Aiio5 | Amortz. Ao 6
Valor inicial | 6.000€ 2.000€ 2.000€ 2.000€
activo

Equipo informético y

moviles

Vida util 3 afios Amortz. Afio1 | Amortz. Ailo 2 | Amortz. Afio 3

Valor inicial | 4.550€ 1.516,67€ 1.516,67€ 1.516,67€

activo

Patente y marca

Vida atil 10 aflos | Amortz. Afio1 | Amortz. Ailo 2 | Amortz. Afio 3 | Amortz. Afio4 | Amortz. Afio 5
Valor inicial | 122,40€ 12,24€ 12,24€ 12,24€ 12,24€ 12,24€
activo

Fuente: Elaboracion propia

Otros gastos: encontramos también gastos financieros en el primer y segundo afio que

vienen dados por los préstamos de 35.000€ solicitados en el afio 1. Los gastos financieros

son equivalentes al pago que habrd que hacer por el tipo de interés del préstamo. El

principal del préstamo se devolvera a final del afio 2. En la siguiente tabla se muestra el

detalle de dichos gastos financieros:
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GRAFICO 11. Gastos financieros

Préstamo inicial solicitado a

01/01/2021
Capital prestado | 35.000€ Afio 1 Afio 2
Tipo de interés | 5,75% 2012,50€ | 2.012,50€

Fuente: Elaboracion propia

Ademas, como toda empresa, habrd que hacer frente a impuestos. La cifra de los
impuestos que la empresa debe pagar varia en funcion de los afios y los resultados de la
empresa. El primer afio no habré que pagar impuesto alguno debido al resultado negativo
de ‘CourseScope’. Mas adelante, segtin la Agencia Tributaria (2018), “entidades de nueva
creacion del articulo 29.1 de la LIS que realicen actividades economicas, excepto que
tributen a un tipo inferior, en el primer periodo impositivo en que la base imponible
resulte positiva y en el siguiente (no siendo aplicable a aquellas entidades que tengan la
consideracion de entidad patrimonial) tendran un tipo impositivo del 15%”. A partir del
afio 4, y siguiendo de nuevo la informacion de la Agencia Tributaria (2018), el tipo

impositivo que seguira ‘CourseScope’ sera el general de 25%.

GRAFICO 12. Impuestos a tributar

Impuesto Agencia
Tributaria
Tipo impositivo1l | 15% | Afo 1 ARo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Tipo impositivo 2 | 25% - 3.707,65€ | 18.319,01€ | 62.872,91€ | 113.454,67€

Fuente: Elaboracion propia

4.4. PROYECCION DE ESTADOS FINANCIEROS
4.4.1. CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS
Tras haber presentado de forma desagregada los costes e ingresos estimados en el

apartado anterior, a continuacién, se presenta la cuenta de pérdidas y ganancias de

‘CourseScope’ para los 5 primeros afos.
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GRAFICO 13. Cuenta de Pérdidas y Ganancias de ‘CourseScope’

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por leads e informes 102.240€ | 165.660,40€ | 278.992,96€ | 426.971,78€ |653.537,41€
Coste de leads 41.362,30€ | 47.467,30€ | 54.029,15€ | 62.103,01€ |71.387,95€
MARGEN DE CONTRIBUCION 60.877,70€ | 118.193,10€ | 224.963,81€ | 364.868,77€ |582.149,46€
Gastos de personal (CF) 63.600€ 73.140€ 84.111€ 96.727,65€ |111.236,80€
Sueldo del programador 7.680€ 8.064€ 8.467,20€ 8.890,56€ | 9.335,09€
Reparaciones y conservacion 3.000€ 3.000€ 3.000€ 3.000€ 3.000€
Suministros 1.240€ 1.240€ 1.240€ 1.240€ 1.240€
Gastos de Constitucion 600€ - - - -
EBITDA -15.242,30€ | 32.749,10€ | 128.145,61€ | 255.010,56€ | 457.337,57€
Dotacion para la amortizacion -6.028,91€ | -6.02891€ | -6.02891€ | -3,528.91€ | -3.528,91€
EBIT -21.271,21€ | 26.720,19€ | 122.116,70€ | 251.481,65€ | 453.808,66€
Gastos financieros -2.012,50 -2.012,50 - - -
Resultado antes de impuestos -23.263,71€ | 24.707,69€ | 122.116,70€ | 251.481,65€ | 453.808,66€
Impuesto sobre beneficios - 3.707,65€ | 18.319,01€ | 62.872,91€ | 113.454,67€
RESULTADO NETO EJERCICIO | -23.263,71€ | 21.010,04€ | 103.807.69€ | 188 618,74€ | 340.363,99€

Fuente: Elaboracion propia

En primer lugar, en la Cuenta de Pérdidas y Ganancias se presentan los ingresos por la

venta de leads y de los informes de tendencias de manera agregada. Después, se muestran

los costes de generacion de leads, reflejando el crecimiento planeado del 15% del

presupuesto para el plan de promocion de ‘CourseScope’. A partir del margen de

contribucion, quedan reflejados todos los demas gastos de la empresa: salarios de socios

y programador, actualizacion anual de la plataforma y suministros en materia de

Almacenamiento OneDrive y el pago de las facturas de teléfono y WiFi de los socios.

Los 600€ corresponden al gasto puntual de Constitucion de la Sociedad.

Una vez hemos tenido en cuenta todos estos gastos, llegamos al EBITDA, al que se restara

la dotacion a la amortizacion correspondiente al inmovilizado intangible y material, cuyo

calculo ya se especificé en el apartado anterior. Tras calcular el EBIT, se restan los gastos

financieros procedentes de los intereses del préstamo y sobre su resultado, se restan los
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impuestos que haya declarar. En el afio 2 y 3 los impuestos seran del 15%, mientras que

en el afio 4 y 5 seran del 25%, siguiendo las indicaciones de la Agencia Tributaria.

La cuenta de pérdidas y ganancias da un resultado negativo en el primer afio. Esta es una
de las razones por la que ‘CourseScope’ ha recurrido a financiacion propia y ajena durante
este periodo. Sin embargo, a partir del segundo afio la situacion mejora, y en el tercero,
con la internacionalizacion, el crecimiento pasa a ser exponencial. La poca solidez inicial
de nuestra startup se ird recuperando a medida que adquiera tamafio, hasta llegar a tener

unos resultados firmes y estables en el medio/largo plazo.

4.4.2. BALANCE DE SITUACION
Tras haber presentado los resultados del ejercicio a 5 afios, se abordara la elaboracién del

balance de situacion. Dicho balance constaré de un apartado de activo, patrimonio neto y
pasivo nos ayudara a ver la situacion real de nuestra startup y a entender la estructura
economico-financiera de ‘CourseScope’. Cabe mencionar que, debido al modelo de
negocio de nuestra compafiia, nuestra empresa tendra pocas partidas en el balance. Al ser
una startup tecnoldgica, una vez montada la plataforma y conseguidas las universidades
y centros de formacidn, se realizara una gestion un tanto pasiva por la automatizacion de
todos los procesos. La tarea de los integrantes de ‘CourseScope’ serd la de mantener la
plataforma en buen estado y realizar una tarea de atencidn de los usuarios, busqueda de
mas colaboraciones con universidades y centros formativos, y seguimiento del sector de
la formacién para la creacion de informes de tendencias a medida de los clientes. A

continuacion, se muestra el Balance de Situacién:
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GRAFICO 14. Balance de Situacion de ‘CourseScope’

Aplicaciones informaéticas 13.500€ 13.500€ 13.500€ 19.500€ 19.500€ 19.500€
Amortizacion - -4.500€ -9.000€ -13.500€ -15.500€ -17.500€
Propiedad Intelectual 122,40€ 122,40€ 122,40€ 122,40€ 122,40€ 122,40€
Amortizacion -12,24€ -24,48€ -36,72€ -48,96€ -61,20€
Equipos procesos 4.550€ 4.550€ 4.550€ 9.100€ 9.100€ 9.100€
informacion

Amortizacion -1.516,67€ | -3.033,34€ -4.550€ -6.066,67€ | -7.583,34€

41.827,60€ | 24.582.80€ | 16.621,75€ | 115.908,35€ | 308.056€ [651.948,90€

Capital 25.000€ 25.000€ 25.000€ 25.000€ 25.000€ 25.000€
Resultados anteriores - - -23.273,71€ | -2.263,67€ | 101.544,02€€ | 290.162,76€
Resultado ejercicio actual - -23.273,71€ | 21.010,04€ | 103.807.69€ | 188.618,75€ | 340.363,99€

Préstamos a LP

Préstamos a CP

Fuente: Elaboracion propia
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Como podemos observar, el balance de nuestra empresa es muy sencillo.

El activo unicamente cuenta con cuatro cuentas. Dentro del activo no corriente se recoge
el valor de la plataforma de la compafiia, el de los equipos informéaticos comprados y
moviles comprados y el de nuestra patente y marca. Todos estos activos aparecen con su
amortizacion correspondiente. En el activo corriente, dadas las caracteristicas de la
compafiia,unicamente contamos con la cuenta de tesoreria, cuyos movimientos
detallaremos en el Estado de Flujos de Efectivo en el epigrafe siguiente. No obstante,
cabe efialar a modo de resumen que el aumento en el primer afio se debe al ingreso
proveniente del préstamo. Como el préstamo tiene vencimiento a 2 afios, la tesoreria baja
a medida que se pagan los intereses y el principal. Sin embargo, ya en el tercer afo el
activo corriente se incrementara notablemente con el crecimiento econdémico que

experimentara la compafiia.

Dentro del patrimonio neto, en la partida de capital encontramos las aportaciones
realizadas por los socios para hacer frente a las inversiones iniciales por valor de 25.000€.
Con el paso de los afos, la partida de resultados de los ejercicios anteriores va adquiriendo
mayor importancia debido a la mejora de posicionamiento de ‘CourseScope’ en el
mercado y la internacionalizacién. Estos resultados son los ya vistos durante el analisis
de la cuenta de pérdidas y ganancias. En lo que se refiere al pasivo de la compafiia,
encontramos las obligaciones contraidas con prestamistas privados del grupo de las 3Fs.
Esta partida concluye con la devolucion en el afio 2 del préstamo de 35.000€ solicitado
para satisfacer las necesidades de financiacion iniciales.

Observamos como el valor inicial de la empresa de 60.000€ desciende durante los dos
primeros afos debido, fundamentalmente, a la amortizacion de los activos no corrientes
y, en mayor medida, a la reduccion de la tesoreria. por los pagos realizados tanto para el
mantenimiento de la plataforma como para la devolucion y el pago de intereses de los
préstamos. A partir del tercer afio, esta cifra se recupera y sube aceleradamente debido a
la mejora en los resultados del ejercicio fruto del asentamiento de la empresa en el
mercado nacional y a la internacionalizacién, demostrando la viabilidad a medio plazo de

la empresa.
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4.4.3. ESTADO DE FLUJOS DE EFECTIVO
Para finalizar con el analisis de los estados financieros de ‘CourseScope’, se ha realizado

el Estado de flujos de efectivo, que servira para comprender las variaciones en tesoreria

que la empresa ha tenido a lo largo de los distintos ejercicios. Dicho Estado de Flujos se

compone de tres apartados: el flujo de caja operativo, el de inversiones y el financiero. El

flujo de caja operativo mostrard la cantidad de efectivo generado por la actividad

empresarial de nuestra empresa. El flujo de caja de inversiones expondra las adquisiciones

de inmovilizado que se realizaran. Por ultimo, el flujo de caja financiero mostrara la

variacion del efectivo producida por el patrimonio neto y las deudas de la empresa.

GRAFICO 15. Estado de Flujos de Efectivo de ‘CourseScope’

Ao 1 Afo 2 Ano 3 Ao 4 Ano 5

Balance de caja inicial - 24.582,80 16.621,75€ | 115.908,35€ 308.056€
EBIT -21.261,21€ | 26.730,19€ | 122.126,70€ | 251.491,65€ | 453.818,66€
Amortizacion 6.028,91€ 6.028,91€ 6.028,91€ 3.52891€ 3.528,91€
Impuestos = -3.707,65€ | -18.319,01€ | -62.872,91€ | -113.454,67€
Cambios en las necesidades - - - - -
operativas de financiacion (NOF)
FLUJO DE CAJA -15.232,30€ | 53.634,25€ | 126.458,35€ | 308.056€ 651.948,90€
OPERATIVO
Adquisicion de activos fijos -18.172,40€ - -10.550€ - -
FLUJO DE CAJA DE -18.172,40€ = -10.550€ - -
INVERSIONES

A Fondos propios 25.000€ - - - =

A\ Deuda 35.000€ -35.000€ - - -
Pago de intereses -2.012,50€ | -2.012,50€ - - -
FLUJO DE CAJA 57.987,5 -37.012,50€ - - -
FINANCIERO
FLUJO DE CAJATOTAL 24.582,80€ | 16.621,75€ | 115.908,35€ | 308.056€ 651.948,90€

Fuente: Elaboracién propia
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El analisis del Estado de Flujos nos muestra que la financiacion recibida al comienzo de
la actividad de ‘CourseScope’ sostiene a la compaiia durante su fase inicial y permite
hacer frente a las inversiones necesarias y a las pérdidas iniciales. De hecho, la tesoreria
en ano 1 con valor de 24.582,80€ transmite tranquilidad por si los resultados no son lo

esperados 0 surge algun imprevisto en terminos de financiacion o pagos extraordinarios.

En el afio 2 se da una disminucién de la tesoreria debido al pago del montaste del préstamo
de 35.000€. Sin embargo, el balance de caja inicial y los resultados positivos en el afio 2
nos permiten mantener la tesoreria en positivo. A partir del afio 3, las limitadas
necesidades de inversion en inmovilizado y la enorme mejora de los resultados produce

un crecimiento exponencial del liquido que se mantiene hasta el afio 5.

Teniendo en cuenta las proyecciones de los tres estados financieros de ‘CourseScope’
(Cuenta de Pérdidas y Ganancias, Balance de Situacion y Estado de Flujos de Efectivo),
se observa que mas alla de los inicios con cierta incertidumbre, ‘CourseScope’ es una
compafiia que cuenta con una vision de negocio futura interesante y con una viabilidad

econdémico-financiera clara a medio/largo plazo.

5. CONCLUSIONES
En un momento en el que la crisis econdmica y el cambio de costumbres producidos por

la pandemia marcan el escenario, ‘CourseScope’ es una idea atractiva e innovadora en un
mercado en auge. A pesar del contexto en el que nos encontramos, nuestra startup se
presenta como una inversion refugio debido a dos motivos: por un lado, ofrece formacion
online con la que se consigue flexibilidad y se evita cualquier problema relacionado con
la presencialidad y el COVID-19; por otro lado, en un contexto econémico en el que la
tasa de paro ha aumentado hasta situarse en un 16,2%, ‘CourseScope’ ayuda a sus
usuarios a encontrar la formacion que buscan para dar un impulso a su perfil profesional
y poder asi encontrar trabajo. Nuestra startup es una inversion refugio en un escenario

lleno de incertidumbre.

Sin embargo, no seria una inversion atractiva si no fuera por la herramienta de tecnologia
sobre la que se basa toda nuestra plataforma. Esta tecnologia es la que permite a nuestra
plataforma extraer de manera automatica del LinkedIn de los usuarios informacion acerca
de sus experiencias pasadas. Una vez realizada dicha tarea y obtenidos los datos sobre

intereses futuros, mediante un algoritmo se estableceran conexiones entre el perfil del
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candidato y la oferta formativa para poder recomendar al usuario su formacion ideal. La
propuesta de valor es clara. Sin embargo, los usuarios solo es uno de los segmentos de

mercado claves.

A través del Business Model Canvas, ademas de ver la propuesta de valor y el perfil
concreto de usuarios a los que el plan de marketing va a ir dirigido, se ha podido ver que
el otro segmento de mercado clave son las universidades y centros formativos. Ademas
de proporcionar la oferta formativa para la plataforma, estos clientes seran nuestra fuente

de ingresos porque seran quienes compren los leads.

Ademas, se han detallado aspectos como recursos, asociaciones y actividades clave de la
empresa que tienen un gran impacto en ‘CourseScope’. En este sentido, uno de los
momentos mas importantes serd cuando se dé la creacion de la plataforma que da vida a
nuestra idea de negocio. Sin embargo, dicha herramienta sera nula si no se llevan a cabo
actividades relevantes como el cuidado de las relaciones a largo plazo con las

universidades o el cumplimiento de las normas de proteccion de datos de la UE.

Finalmente, en el plan econémico financiero ha mostrado la viabilidad de nuestra empresa
en el medio/largo plazo. Para ello, en primer lugar, se ha hablado acerca de la inversién
inicial necesaria para poner en funcionamiento la empresa y sobre las vias de financiacién
a utilizar para conseguir afrontar las pérdidas y las inversiones iniciales. Dicha
financiacion de 60.000€ se afrontara con recursos propios procedentes de los fundadores
de la startup y con préstamos otorgados por personas pertenecientes al grupo de las 3Fs.
Dicha cantidad sera asumible y proporcionara un fondo de seguridad a la compafiia

durante sus primeros afnos de vida.

Posteriormente, se ha presentado una estimacion de los gastos e ingresos de la compafiia
a 5 afios que ha permitido la elaboracion de los 3 principales estados financieros: Balance
de Situacion, Cuenta de Pérdidas y Ganancias y Estado de Flujos de Efectivo. De los 3
estados financieros podemos concluir que después de un primer afio donde la empresa
tiene pérdidas, hay una evolucion positiva de todas las cuentas de la empresa. El punto de
inflexion esta en el tercer afio, momento en el que la empresa esta liberada de préstamos
a pagar, con tesoreria positiva, y comenzando su estrategia de internacionalizacion.
Nuestra startup una idea innovadora capaz de hacerse hueco en un sector aiin por explotar.

La facilidad en la puesta en marcha de la plataforma, la automatizacion de todo el sistema
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una vez la empresa comience su actividad y la salud financiera a medio/largo plazo hace

que ‘CourseScope’ sea una apuesta viable y atractiva para los inversores.
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