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RESUMEN EJECUTIVO

El cambio del contexto del mercado laboral plantea un problema de alta rotacion de
empleados en las empresas. El desarrollo del liderazgo es una via para solucionar esta
necesidad de retencion del talento. El presente Trabajo de Fin de Grado expone el plan
de negocio de One Peak, un programa de mentoria personalizada para lideres de equipos.
El andlisis de datos sobre sus perfiles y entorno servird para que un sistema de
recomendacion encuentre un mentor adaptado a sus necesidades. Mediante sesiones
periddicas de mentoria se trabajaran los aspectos clave para alcanzar los objetivos fijados.
El programa realizard un seguimiento de la evolucion a través de unas métricas

indicadoras de su impacto y éxito.

Palabras clave: mentoria, liderazgo, seguimiento, customizacion, recursos humanos,
formacion

ABSTRACT

The changing labor market context poses a problem of high employee turnover in
companies. Leadership development is one way to address this need for talent retention.
This work presents the different elements of the business plan for One Peak, a customized
mentoring program for team leaders. Regular mentoring sessions will work on the critical
aspects of achieving the objectives set. The program will monitor the evolution through
metrics indicating the impact and success of the program. Data analysis on their profiles
and environment will be used for a recommendation system to find a mentor adapted to

their needs.

KEYWORDS: mentoring, leadership, follow-up, customization, human resources,

training
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CAPITULO I: INTRODUCCION

1. Objetivo

El presente trabajo fin de grado tiene como objetivo la exposicion del plan de negocio de
One Peak y resaltar los aspectos necesarios y esenciales para la materializacién de la idea.
Busca servir de guia para la comprensién del planteamiento y detalles del posible negocio.
Asi mismo, la finalidad académica es aprender a plasmar el conocimiento tedrico
adquirido a través del estudio de la carrera de administracion y direccién de empresas de

manera practica.

2. Metodologia

La metodologia del trabajo consiste en el desarrollo de un plan de negocio.
Concretamente, el desarrollo del plan de negocio de One Peak ha seguido la metodologia
propuesta por el concurso de emprendimiento Comillas Emprende de la Universidad
Pontificia Comillas. Se trata de una competicion de ideas de negocio desarrolladas por
equipos de alumnos de la Facultad de Ciencias Economicas y Empresariales y con el

apoyo de un mentor asignado por la organizacion.

En el caso que atiene a este trabajo, el grupo esta compuesto por cinco miembros
y Antonio Iglesias, director general de Endeavor Espafia en calidad de mentor. Se han
realizado reuniones semanales durante seis meses desde octubre de 2021 hasta marzo de
2022 para la generacion de contenido y estructura del plan de negocio usando como

orientacion el panel Goldsmith facilitado por la plataforma de Comillas Emprende.

3. Contexto

One Peak es un proyecto de empresa que une a lideres con expertos para establecer una
relacion de mentoria adaptada a las necesidades del cliente analizando los datos de ambas
partes. La diferenciacion radica en el uso la informacion de los datos de los participantes
para proponer el match 6ptimo en base a las necesidades identificadas en el lider mediante

un sistema de recomendacion. Desarrollar una empresa dedicada a la formacion



empresarial a través de la mentoria fue la més impactante entre las ideas barajadas

inicialmente por el equipo ya que se salia de las tendencias generales actuales.

One Peak esta orientado a la maxima creacion de valor para el cliente a través de
una innovadora propuesta de mentoria y de formacion del talento empresarial orientada a
departamentos de recursos humanos. Se ha identificado un problema de falta de
visibilidad de la rentabilidad o de los resultados de las inversiones en formacion de
empleados. One Peak pone a disposicién de los departamentos de recursos humanos
también unas métricas que midan tales resultados y mitiguen la consecuencia en relacion

con la falta de retencion de empleados y las altas tasas de rotacion.

Esta idea de negocio fue elegida por los cinco miembros del equipo (Maria
Pereira, Juan Garcia-Hidalgo, Alberto Carbajosa, José Manuel Font y la autora) entre

varias propuestas.

3.1. Sherpas y Trekkers

Para la contextualizacion del plan de negocio, es de gran relevancia clarificar la labor de
creacion de imagen de marca. Esta imagen de marca estara relacionada con contenido
relativo a la montafia en todos los aspectos de la empresa. Especificamente, habra dos
figuras clave: el Sherpa y el Trekker; como mentor y receptor de la mentoria,

respectivamente.

Es importante clarificar esta nomenclatura porque se denominara de aqui en
adelante a los lideres de empresas sujetos a la formacién como Trekkers, simulando a los
senderistas y escaladores que luchan constantemente por superarse llegando a la cima de

las montafias que escalan.

Paralelamente, se usard el nombre de Sherpa para los expertos del sector que
tomaran el rol de mentor. Acompafiaran al Trekker en el camino que recorrera para
alcanzar sus objetivos. Este trabajo es el mismo que realiza un Sherpa. Los Sherpas son
personas residentes en pueblos cercanos al Himalaya que guian a escaladores en sus
expediciones para subir a los picos mas altos del mundo superando numerosos retos y

adversidades.



CAPITULO II: ONE PEAK

4. Oportunidad de negocio

El contexto de la empresa ha cambiado una vez mas junto a una sociedad exigente hacia
la transformacion digital. La cultura empresarial cambia adaptandose al entorno. La
fijacion de los 17 Objetivos de Desarrollo Sostenible en la Agenda 2030 (Gamez, 2019)
en 2015 impulsa el cambio de direccion que vele por las demandas de su sociedad y

comprometiéndose con ella para contribuir hacia un mundo mejor.

Por otro lado, la pandemia ocasionada por la propagacién del virus COVID-19
impulsa estos objetivos e impacta directamente en la manera de vivir de las personas. Esto
sirve de precedente para que la sociedad cambie su estilo de vida y tenga mas presente la
salud mental en su dia a dia. El bienestar en el trabajo pasa a ser crucial y convirtiéndose

en una necesidad (Molco, 2022).

Posteriormente, en julio de 2021 en Estados Unidos, sucedio el fendbmeno Great
Resignation por el que 4 millones de estadounidenses renunciaron a su trabajo (Cook,
2021). Este movimiento ha implicado una rotacion muy alta en las plantillas de las

empresas que no consiguen retener a los empleados por su descontento (Jerez, 2022).

Esta situacion se ve alentada por la mentalidad de las nuevas generaciones. El informe de
Santander en su entrevista a Jorge Narvaez, las generaciones Millennial y GenZ buscan
un ambiente laboral en el que puedan crecer dentro de un equipo cuyo lider sepa motivar
e inspirar al equipo. Entre sus prioridades se encuentran la flexibilidad, movilidad,

desarrollo profesional (Santander, 2020).

Los empleados mas jovenes y la mano de obra que marcara gran parte del papel
de la empresa en el futuro tienen una mentalidad diferente a la hora de trabajar. Hay una
renuncia a la estabilidad que tanto buscaban las anteriores generaciones. Esta nueva era
de trabajadores prioriza su estilo de vida y familia (Jiménez y Moyano, 2008) y demandan
flexibilidad, felicidad, feedback e implicacion en el trabajo (Knox, 2021). Una de las
cuestiones mas valoradas por los millennials es poder realizar un trabajo de impacto, la
cierta sensacion de libertad en un entorno laboral mas flexible. Entre otras de las
caracteristicas que definen a estas generaciones de lideres, se encuentra el alto indice de

rotacion en los puestos de trabajo. Renuncian a la estabilidad de anteriores generaciones
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preservando el mismo puesto y escalando en él durante toda su vida laboral para encontrar

nuevas oportunidades.

Todo ello plantea una problematica para las empresas en las que la rotacion de la
plantilla es excesiva. Por ello y segin confirma Equipo Docente IB3-UB (2021), se vuelve
necesario crear un ambiente laboral favorable y atractivo que atraiga, capture y retenga el
talento.

Este concepto de talento ha cambiado. Anteriormente, se reconocia el talento
Unicamente a traves de la formacion técnica. Ahora, la demanda de las habilidades de un
empleado esta orientada a la manera de desempefiar este trabajo. Es decir, el foco esta
puesto sobre las soft skills. Segin Klaus (2010), el 75% del éxito de un trabajo a largo
plazo depende de las habilidades blandas, mientras que el conocimiento técnico

representa tan solo un 25%.

Lewis afirma en 2019 que las soft skills suponen nuestra habilidad para
relacionarnos y se asocian a aspectos como la empatia, compasion o autenticidad. Estas
soft skills son fundamentales para adaptarnos a las demandas del mundo actual. Grijalba
asegura que hay una necesidad acuciante de destinar recursos para trabajar el upskilling
y reskilling de los empleados para cultivar sus habilidades duras y blandas. Garcia afirma
que la comunicacion es una competencia imprescindible entre otras como la creatividad,

innovacion, trabajo en equipo o resiliencia (Meneses, 2021).

El desarrollo del liderazgo es necesario para poder satisfacer estas necesidades.
Sin embargo, no es una tarea sencilla. La transferencia de este tipo de competencias es
compleja al no ser medibles. Ademas, suponen un gran reto para su adaptacion en el dia
a dia. (Moldoveanu & Narayandas, 2021). Sin embargo, su desarrollo es critico en el

ambito laboral y deberian considerarse como una inversion (Robles, 2012).

La mentoria puede ser de apoyo para las organizaciones en cuanto a la formacion
de empleados de cara a impactar positivamente en la actividad empresarial. Sin embargo,
esto no es todo. Como evidencia el informe The State of Coaching and Mentoring (2021),
estas herramientas de formacion tienen un impacto positivo en el desarrollo individual y

de la organizacion.

Hay dos razones fundamentales para implementar este tipo de programas de

formacion. Por un lado, estos programas impulsan la preparacion de talento para cubrir



fututos roles en la empresa y, por otro lado, servir de orientacion para otros para el

desarrollo de su formacion.

5. ldea de negocio

El contexto del mercado laboral actual y sus tendencias representan una oportunidad para
solventar los problemas que abarcan. Esta es la razén de ser de One Peak.

One Peak surge ante la necesidad del desarrollo del liderazgo en el mundo
profesional. Es la empresa de prestacion de servicios que pone en contacto a lideres y
expertos para establecer una relacién de mentoria que impulse a su evolucion profesional

mediante la transferencia de competencias; mayoritariamente blandas (soft skills).

One Peak retne expertos del mundo laboral dispuestos a transferir sus
competencias y conocimientos a lideres de equipos. Se establece una relacion de mentoria

entre un Sherpay un Trekker a largo plazo.

La puesta en contacto de ambas partes se realiza a través de un andlisis inicial de
sus perfiles, recogiendo los datos més relevantes en cuanto a sus soft skills, conocimiento
técnico y experiencia profesional. Mediante un sistema de recomendacion, esos datos son
procesados y se identifica la coincidencia de perfiles dptima en base a las necesidades del

Trekker y las aptitudes del Sherpa.

Los Trekkers son los lideres de equipos que van a formarse. La incorporacion del
Trekker a su programa de mentoring comienza con un proceso de incorporacion al
programa (en adelante onboarding). Este consiste en la recopilacion de una serie de datos

relacionados con su perfil y entorno.

En primer lugar, se recogeran datos sobre el perfil del Trekker indagando en
rasgos de su personalidad relacionados con habilidades blandas como el analisis de
fortalezas y debilidades su personalidad y experiencia. Por ultimo, habra una entrevista

curricular sobre su aprendizaje y desarrollo profesional.

Por otro lado, se recogera informacion respecto al equipo de trabajo. El tipo de
datos que se busca esta relacionado con la relacion que tiene el Trekker con ellos, asi
como lo que piensan sobre su manera de trabajar. Esto se realizard de una manera

indirecta y anonimizada. De tal forma que los datos no estén sesgados y estén lo mas



ajustados a la realidad. La manera de llevarlo a cabo sera a través de sesiones entre el
psicélogo y cada miembro del equipo. Por otro lado, focus groups o dinamicas en las que

esté presente el equipo y el Trekker para analizar comportamientos.

Por altimo, se tendré en cuenta informacion sobre la empresa. La empresa es el
cliente y quien marca los objetivos que el lider tiene que cumplir. Otro tipo de datos que

se recogeran seradn la mision, vision, valores y otros rasgos caracteristicos.

Para el desarrollo de las sesiones de mentoria, es necesario contar con el “Circulo
de Sherpas”. Los Sherpas son expertos del sector que seran quienes dirijan estas sesiones
de mentoria adaptadas a las necesidades del Trekker. Estos Sherpas tienen una posicion
clave para el negocio dado que la propuesta de valor para los clientes esta soportada

mayoritariamente en lo que pueden aportar estos como mentores.

En lo que a los Sherpas respecta, se extraeran sus datos de habilidades personales,
asi como de su trayectoria profesional. Se realizara un onboarding similar al del Trekker

para contar con informacion sobre su perfil.

Recogidos los datos de Sherpas y Trekkers, se introducen en un sistema de
recomendacion. A la vez que One Peak realiza un andlisis del contexto del Trekker
identificando puntos de mejora y necesidades, este sistema procesara tales datos y dara
como resultado el nombre del Sherpa que mejor encaje con las necesidades y el perfil del
Trekker.

Una vez asignado el Sherpa, hay un contacto con la empresa reportando un
informe de conclusiones que resuma las necesidades identificadas y el plan de accion.
Adicionalmente, se definiran junto al cliente unas métricas que permitan analizar la

evolucion del programa de mentoria.

Determinados los objetivos, comienza la relacion de mentoria. Esta consistira en
sesiones en las que se transferiran competencias que ayuden al Trekker a mejorar e
impulsen su desarrollo profesional. A través de una plataforma web se hard un
seguimiento de las sesiones. Esta plataforma actuara como espacio de encuentro entre
Sherpa y Trekker para intercambiar materiales y hacer seguimiento de las sesiones y la

trayectoria.

Asi mismo, se analizaran periddicamente las métricas de éxito definidas previamente

junto a la empresa que permitan hacer un seguimiento de la evolucién e impacto de la
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iniciativa en los resultados. Se construird un panel de métricas bésicas para ver la
rentabilidad de la inversion en su formacion y otros indicadores customizados a la

empresa y a los objetivos que busca cumplir a través del mentoring.

6. Business Model Canvas

6.1. Segmentos de clientes

El primer punto del modelo de negocio es la creacion de valor. Para ello identificamos el
principal segmento de clientes de One Peak que serian empresas medianas y grandes del
sector tecnoldgico.

El sector tecnologico se encuentra en pleno auge en la era de la transformacion
digital. Esta transicion digital ha supuesto una oportunidad de negocio que gira en torno
a la tecnologia. Ademas, hoy en dia, es costumbre tener acceso a los servicios y productos
a traveés del smartphone. Esta mega tendencia ha hecho que muchas empresas desarrollen
aplicaciones y lleven a cabo su actividad econdmica en ellas. Esto supone que se

consideren empresas tecnoldgicas.

También, porque traen una narrativa de menor exposicion al pablico y, por tanto,
menor oportunidad de desarrollo por falta de interaccion con otras personas en el puesto

de trabajo de sus habilidades blandas.

Dentro de esas empresas, el punto de contacto o el cliente directo son los
departamentos de recursos humanos La venta de One Peak estd dirigida a este
departamento porque la formacién es parte de la actividad funcional que le corresponde
a recursos humanos dentro de la organizacion. Los beneficios de la implementacion del
sistema de mentorias repercuten directamente en los objetivos de gestion del talento,

retencion de empleado y formacion. La creacion de valor Gltima radica en ellos.

Este segmento de clientes se atacara en primer lugar para tener un cliente objetivo
mas definido y lograr incrementar la curva de la experiencia en estos perfiles. En el futuro
se ampliara hacia el desarrollo de otros perfiles dentro de la organizacion y en otro tipo

de empresas de naturaleza menos tecnoldgica.



6.2. Relaciones con clientes

Las relaciones que se mantendran con los clientes seran cercanas realizando un
seguimiento constante de la evolucion y el impacto de la iniciativa en sus lideres de
ventas. Dado que la empresa querra ver que la inversion que hace en la formacion de sus
empleados evoluciona correctamente, se pondran a disposicion unas métricas objetivas
para su medicion confeccionadas junto a ellos mismos. Ello permitird que se desarrolle
una relacion a largo plazo y de confianza para dar difusion de la iniciativa mediante
referencias a otros departamentos de recursos humanos, asi como para poder contar con

su colaboracion de cara a la aportacion al circulo de Sherpas.

Esta relacion se daré a largo plazo, ya que el proceso de mentoria sera un programa
extendido en el tiempo.

6.3. Canales

El canal para el desarrollo de la actividad sera online principalmente. La relacion deseada
con el cliente se realizara a través de un contacto directo con ellos en reuniones

telematicas.
Ente los canales que se emplearan se encuentran:

e Web como medio de difusion del proyecto. Lugar de informacion abierto al
publico.

e LinkedIn. Con un analisis previo de las empresas potenciales contempladas en el
publico objetivo, se activara una estrategia de contacto con empleados de recursos
humanos para la venta. También habra una recopilacion de otros datos de contacto
profesionales para establecer una primera relacion.

e Google como plataforma de desarrollo de la actividad empresarial ya que es
gratuito e intuitivo para todos los usuarios. Los encuentros con el cliente se daran
desde Google Meet.

e Plataforma online como lugar de encuentro entre Sherpa y Tekker que contribuya

a la entrega de valor y permita visualizar las métricas de evolucion.



Se preferirdn herramientas gratuitas para evitar costes fijos en el inicio de la actividad.
En cuanto al propio desarrollo y frecuencia de las sesiones de mentoria, quedara a

eleccién y acuerdo de Sherpay Trekker.

6.4. Propuesta de valor

El valor que se propone al cliente de One Peak es la mejora del rendimiento de los equipos
proporcionando formacién para el desarrollo del liderazgo de sus lideres. Se realizara
mediante sesiones de mentoria junto a un experto. Todo el proceso sera integralmente
customizado a las necesidades del cliente y las identificadas como &reas de mejora en el
Trekker.

Con ello se trata de contribuir a la retencion de los empleados en la empresa
proporcionando mayor formacion para sus lideres aprendiendo de personas muy

cualificadas.

Por otro lado, se ofrece valor en la customizacion. La bdsqueda del experto mentor
estara adaptada al perfil del Trekker. También se proporciona una objetividad con el
emparejamiento de Sherpa - Trekker con el sistema de recomendacion. Esto se realiza a
través de un proceso de incorporacion al programa de mentoria que recaba un gran
volumen de informacion sobre sus perfiles. Se analizaran para encontrar la solucion que

mejor se adapte a las necesidades del lider y consecuentemente, de la empresa.

En dltimo lugar, se encuentra valor en seguimiento constante de la evolucion del
lider, En las empresas no se ve el resultado de la inversion que se realiza en formacion.
El seguimiento de las métricas de éxito servira para medir el impacto de las acciones de
mentoria. La eleccidn de las métricas atendera a los objetivos de la empresa y a lo que, a
través del proceso de incorporacion, se haya identificado que se puede mejorar. Se
facilitard el seguimiento de las métricas para analizar el progreso y evolucién de los
resultados del equipo. Este seguimiento se entregara a través de reuniones periodicas

informativas.

Por otra parte, la propuesta de valor incluye un aprendizaje de alta calidad de la
mano de un Sherpa. Se obtiene un alto reconocimiento al haber sido formado y asesorado

por una persona con gran experiencia en el mundo empresarial. Esta persona, el Sherpa,
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podré aportar una vision externa del trabajo realizado y una opinion experta. No obstante,
el cliente podra contratar a One Peak para implementar un programa integral de mentoria
dentro de la empresa entre sus empleados. One Peak proporcionara la recomendacion del
emparejamiento de mentor y aprendiz en base al perfil y el seguimiento.

Para el Trekker, ser parte de One Peak supondré el acceso a una red de Trekkers.
Pertenecer a este grupo permitira estar en constante contacto con lideres de otras empresas
sirviendo como via de networking. Son muchas personas buscando explotar todo su

potencial profesional y en la misma situacion de aprendizaje.

Ademas, este programa brinda la posibilidad de formar parte circulo de Sherpas,
el grupo de expertos que actian como mentores de One Peak. Con sus conocimientos
adquiridos durante la formacion y su propia experiencia, el Trekker obtiene gran
reconocimiento y prestigio que le permite contribuir a la formacion de otros lideres. El

Trekker se convierte en Sherpa.

6.5. Actividades clave

Las actividades clave del negocio para con el cliente son cuatro: recogida de datos de los
perfiles de los participantes, identificacion de necesidades de formacion, recomendacion

adaptada a las necesidades encontradas y seguimiento de la evolucion del cliente.

El proceso de recogida de datos de los perfiles se divide en dos procesos de
incorporacion al programa de mentoria: para el Trekker y para los Sherpas. Gracias a esta
recopilacién de datos se identifican las necesidades del Trekker y se realiza la
recomendacion de un Sherpa adaptada a las necesidades encontradas. Es clave asegurar
que la recomendacion que el sistema realiza cuadra realmente con la necesidad
identificada. Por ello, One Peak siempre llevara a cabo una labor de revision y contraste

de encaje.

Otra actividad clave de One Peak es el seguimiento realizado al Trekker en sus
sesiones de mentoria. Esta evolucion se reporta directamente a su departamento de
recursos humanos para la toma de decisiones estratégicas respecto a la formacion que esta
recibiendo su empleado. A través de este seguimiento se refuerza y asegura el buen

funcionamiento e implementacion de la iniciativa.
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6.6. Recursos clave

Son dos los recursos imprescindibles para que One Peak desarrolle su actividad. Por un
lado, se encuentra el sistema de recomendacion que encuentre la mejor conexion entre
Sherpa y Trekker. Por otro lado, los trabajadores que lleven a cabo el proceso de

onboarding, reclutamiento de Sherpas, venta al cliente y otras labores.

Como otros recursos clave se encuentran: softwares y plataformas que necesitan
los departamentos como herramientas para llevar a cabo sus tareas y el espacio de
coworking. Ademas, consultas legales periddicas sobre todo los primeros afios de vida de

la empresa.

Otro recurso clave seréd la plataforma web que sirva de apoyo en el seguimiento del

programa.

6.7. Socios clave

El socio clave fundamental para One Peak son los Sherpas. El rol del Sherpa es el de dar
las clases de mentoria a los Trekkers, es decir, es la via para desarrollar la actividad

economica de la empresa. Habra una estrategia integral para su captacion y retencion.

Los Sherpas son expertos de un sector.. Son personas con una cualificacion y
experiencias muy avanzadas. Estos expertos se distinguen entre expertos del sector en
activo y expertos jubilados. Dependiendo del grupo de expertos, se confeccionara una
propuesta de valor que se adapte a sus caracteristicas. A modo de ejemplo, los expertos
jubilados podrian gozar de mas tiempo libre para involucrarse en aquellos programas para

Trekkers que requieran mas tiempo. La compensacion para este grupo sera diferente.

Un posible incentivo para los Sherpas en el medio plazo, dependiendo de su
impacto en los Trekkers, de la calidad de su formacion, y de su fidelizacion y continuidad
en la prestacion de estos servicios seria la aportacion de capital social de la empresa a
medida que se alcancen niveles de ingresos que lo permitan. Se definiria mas adelante un
plan de incentivos y retribucién en el que en funcion del tiempo que un Sherpa ocupe su

puesto de mentor.
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6.8. Flujo de ingresos

El valor por el que los clientes tomardn su decision de contratacion sera por ver
aumentado el rendimiento del performance de sus equipos. EI modelo de ingresos esta

dividido en tres secciones:

v" Precio fijo por el onboarding y el emparejamiento entre Trekker y Sherpa.
Estara también incluido el acceso a la plataforma de apoyo para la formacion.
En funcidn de lo grande que sea el equipo dada la labor de recogida de datos
y la necesidad de recursos humanos que dediquen tiempo y esfuerzo en su
realizacion. Cuanto mas grande sea el equipo, mayor valor tendra la recogida.
Por ello se pagara un precio fijo por encima de la media dado el prestigio que
conformara la marca al contar con expertos del sector de mucho renombre.

v Precio variable segln las sesiones de mentoria y el seguimiento de la
evolucion de los Trekkers. El ingreso por el servicio serd mensual o anual,
adaptado siempre al gusto del cliente. Habréa tres paquetes a elegir que variaran
en funcion de las horas destinadas a la mentoria. Se hara una recomendacion
desde One Peak sobre la que se determine mas adecuada para el caso. Los
packs siguen un orden de menor a mayor precio en funcion de la cantidad de

horas de mentoria.

Por ultimo, habra un incentivo para One Peak consistente en una comision variable
en funcion del aumento del rendimiento de los equipos potenciado por la formacion
recibida del Trekker. Esta comisidn tiene una doble funcionalidad. Por una parte, actuara
de incentivo para One Peak. Por otro lado, serd un seguro para el cliente creando una

sensacion de compromiso por parte de One Peak.

6.9.Estructura de costes

La estructura de costes de One Peak se divide en costes fijos y costes variables. Los costes
fijos son de 177.300€ para el primer afio; abarcan: salarios de los fundadores y salarios
de los tres desarrolladores necesarios para construir el sistema de recomendacion y la
plataforma de apoyo. Adicionalmente, se encuentran el coste fijo del alquiler del espacio

de coworking para el equipo y el presupuesto del departamento tecnoldgico.
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Como costes variables se encuentran los presupuestos de los departamentos de
marketing, ventas y financiero. Se consideran como tal porque la contratacion de
herramientas que faciliten el trabajo de los departamentos se dara en funcion del volumen
de ventas. Asimismo, las consultas y tramites legales podran variar en funcién de la
necesidad de la empresa. Estos costes variables ascienden a 5.300€ conformando un total
de 182.600¢€.

Teniendo en cuenta estos datos junto al flujo de ingresos expuesto previamente, el
punto de equilibrio se encuentra en la contratacion del servicio por 42 clientes

(desarrollado en el punto 23).

7. Mision, vision y valores
Mision

Unir a Sherpas y Trekkers mediante el analisis de datos para que establezcan una relacion

de mentoria que ayude a desarrollar su liderazgo.
Vision

Ser la mejor herramienta de formacion de lideres tanto para grandes empresas.
Con el objetivo de buscar la excelencia, utilizamos tecnologia innovadora para que

nuestros lideres sean mas conscientes, competentes, compasivos y comprometidos

permitiendo la retencion del talento en las empresas.
Valores

v Innovacién perseverante: Trazamos un rumbo y lo reforzamos con conviccion y
perseverancia para impulsar la coherencia y la adaptacion al cambio. Innovamos
aprovechando tanto los conocimientos internos como el liderazgo de pensamiento
externo.

v" Impacto tangible: Queremos crear impacto tangible mediante el procesamiento
de datos en el panorama del liderazgo de ventas del sector tecnoldgico.
Implementamos una mentalidad de crecimiento que impulsa al cambio positivo.

v' Compromiso alineado: Escuchamos profundamente las necesidades de la

sociedad. Alineamos la necesidad del mundo del ahora gracias a nuestros Trekkers
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con la evidencia de como funciona el mundo profesional a través de la experiencia
de los Sherpas.

Aprendizaje valiente: Desafiamos el statu quo rompiendo los esquemas con el
objetivo de tomar decisiones meditadas analizando datos. Somos fieles creyentes
en la valentia con sentido para llegar al bienestar comun mediante el medio que
consideramos mas importante: el aprendizaje personalizado de Sherpas y

Trekkers para desbloquear todo su potencial.
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CAPITULO IIl: PLAN ESTRATEGICO

8. Anadlisis externo del entorno

8.1.Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Para realizar este analisis determinante del atractivo de la industria, es necesario definirla
previamente. La industria a la que pertenece One Peak es la de formacion empresarial a
través del mentoring en Espafia. Es importante mencionar que actualmente las empresas
operan a nivel global gracias a la tecnologia. No obstante, este analisis se realiza en el
contexto espafiol porque el mentoring no esta implementado lo suficiente y One Peak

comenzaria satisfaciendo las necesidades de clientes en Espafia.

Asimismo, es conveniente establecer quienes son los proveedores, clientes,
competidores y sustitutos. De esta forma se podréa realizar este marco tedrico de manera

mas detallada y realista.

e Los proveedores de la industria de formacion en mentoring son los propios
mentores. Este servicio solamente se puede proporcionar si su figura esta presente
para ofrecer las sesiones de mentoria.

e Los clientes son las empresas dispuestas a formar a sus empleados a través de
herramientas como el mentoring.

e Los competidores, por tanto, seran aquellas empresas 0 personas que se dediquen
a formar personas mediante sesiones de mentoria. Es decir, los mentores son tanto
competidores como proveedores del servicio.

e Los sustitutos de este servicio serdn otras herramientas en formacion de
habilidades blandas como charlas, sesiones informativas, actividades o cursos

intensivos.

A continuacioén, se encuentran los elementos del analisis de las cinco fuerzas de Porter.

Rivalidad competitiva

La rivalidad competitiva existe en una industria cuando hay una concentracion de los

rivales del mismo tamafo.
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En el caso de la industria de la formacion a través del mentoring, los competidores
son muy pequefios siendo estos los mentores a titulo personal quienes actdan en el
mercado. En esta linea, la ratio de crecimiento de la industria es bajo. Pese a que el uso
de este tipo de transferencia de competencias como herramienta de formacién se viene
mencionando desde hace mucho tiempo, no existe un mercado consolidado al que acudir.
El mentoring en Espafia se da titulo personal, haciendo dificil la busqueda de un mentor.
Hay competidores del mismo tamafio, pero a titulo individual; por lo que no estan

concentrados.

No obstante, existen empresas de mentoring como la Red de Mentoring de Espafia
y asociaciones de directivos que ofrecen mentoring donde se si se concentran. Sin
embargo, su posicionamiento no es muy firme en el sector. Representan una potencial

rivalidad competitiva si el sector se consolida.

Ademas, otros factores que contribuyen a definir el mercado como competitivo
son los costes fijos, las altas barreras de salida y la baja diferenciacion. En el caso de los
mentores, no hay un coste fijo para realizar esta actividad. Tampoco hay barreras de salida
del mercado al depender Unicamente de si mismos y su disposicion para ofrecer las

sesiones. Sin embargo, es importante mencionar la diferenciacion alta de los mentores.

Dependiendo de su marca personal y su percepcion en el mercado, si que habra
diferenciacion. No obstante, este factor se ve mitigado por la falta de visibilidad en un
lugar donde se concentre la oferta de mentoria suficientemente posicionada en el
mercado. En conclusion, no hay rivalidad competitiva dado que no hay concentracion de

competidores de tamafio significativo.

Poder de los compradores

Los clientes de One Peak serdn empresas que podrian contar con expertos del sector en
su propia empresa e implementar la mentoria en ella. Esto representaria un alto poder
para el comprador, en caso de contar con personas muy cualificadas para desempefiar este
tipo de funcion. Por ello el valor afiadido de los mentores de One Peak seria su formacion
orientada a las soft skills y no tanto a las capacidades técnicas que suelen ser las que

aportan los mentores internos de las empresas.
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Amenaza de entrada de nuevos competidores

Las industrias atractivas tienen altas barreas de entrada que reducen la amenaza de nuevos
competidores. La industria de la formacion a traves del mentoring tiene una barrera de

entrada baja para los nuevos competidores.

Como se ha detallado previamente, el sector de la formacion a través del
mentoring, no esta consolidado en el mercado, aunque es mas relevante en el mercado
americano y ya se va trasladando a corporaciones con esta influencia en Espafia. Es una
herramienta nueva a menudo combinada con servicios similares como el coaching. La
escala de los competidores es baja y, por tanto, este factor contribuiria a establecer una

barrera de entrada para nuevos competidores.

Por otro lado, el acceso a tecnologia como la que empela One Peak depende de la
inversion de recursos que se destine a su desarrollo, asi como lo fundamental que sea para
poder desempefiar la actividad empresarial. Si el competidor decide desarrollar su
negocio de union de expertos y lideres a través de la tecnologia, sin seguir una atencion
tan customizada al cliente, tendra que invertir mas en un sistema de recomendacion. Por
otro lado, los mentores son por lo general accesibles, aunque depende del circulo de
personas de las que se rodea el competidor. Esta ambigiiedad en los factores y la
variabilidad en los potenciales modelos de negocio que competirian con One Peak, hace

complicado determinar si realmente habria una amenaza de entrada.

Basando el analisis en la definicion de competidor proporcionada previamente,
los competidores serian los mentores a titulo individual. Esta caracterizacion haria que la
entrada al mercado fuera facil para cualquier persona que quisiera ofrecerse como mentor.

Sin embargo, su baja concentracion hace que no suponga una amenaza para One Peak.

Poder de los proveedores

La baja concentracion de los proveedores fundamenta la oportunidad de negocio para One
Peak, reuniendo esta dispersion en un solo lugar. Esto seria un precedente para
determinar el poder de los mentores como bajo desde su rol de proveedores. Al igual que
se ha mencionado en el analisis de la rivalidad competitiva, la diferenciacion de la

mentoria que realizan los mentores depende de su marca personal. Esto sirve de
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precedente para definir su poder como alto, al contrario que ocupando su rol de
competidor de One Peak.

Al ser importante la marca personal del mentor como sello de calidad para One
Peak, los proveedores tienen un poder muy alto. Tendrén ellos la Gltima palabra sobre si
quieren ser proveedores de One Peak 0 no. Sera mas interesante aquel mentor que tenga
mas prestigio. Si los mentores mas prestigiosos deciden no ser Sherpas de One Peak,
afectard al negocio al ser mas complejo cumplir con la propuesta de valor de prestigio y
calidad. La involucracién de los Sherpas es clave en el negocio por eso la relacién con
los proveedores es un aspecto donde One Peak pondrd grandes esfuerzos que se
mantendran con el paso del tiempo. Un sistema de cuidado de los Sherpas sera

implementado.

Amenaza de productos sustitutivos

Los productos sustitutivos de One Peak seran otro tipo de herramientas para adquirir
formacion como cursos, masteres, charlas o conferencias entre otros. Sin embargo, no
habra ningun producto que sustituya completamente el mentoring dada la unicidad de esta

funcion.

8.2.Analisis PESTEL

Estudiar el entorno en el que One Peak opera es fundamental para definir la estrategia a
seguir. Mediante el anlisis PESTEL, se analiza lo atractivo que es el mercado espafiol
para la entrada de One Peak. Los factores politicos, econdmicos, sociales, tecnologicos y
legales pertenecen al grupo de factores externos del entorno que influyen en la actividad
empresarial de la empresa. Pese a que el analisis PESTEL incluye los factores ecologicos
que afectan a la organizacion, no aplica para el caso de One Peak. Su actividad econdémica

no tiene ningun vinculo con factores relativos a este ambito.

Factores Politicos

En un andlisis en profundidad de los factores politicos que mas inciden en el entorno de

One Peak en Espafia, destaca la organizacion territorial por autonomias. Esta
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organizacion otorga competencia a las instituciones para llevar a cabo la regulacion
aprobada por el Estado. En el caso que concierne a One Peak, esto aplica a los ambitos
del empleo y la formacion profesional. Adicionalmente, esta descentralizacion hace que
el emprendimiento en las autonomias sea diferente en cada una. Consecuentemente, las
ayudas para el emprendimiento son distintas en cada localizacion marcando una
diferencia de atractivo para constituir la empresa. (Direccion General de Gobernanza
Publica, s.f.).

Por otra parte, y desde un nivel nacional, Espafia es un pais perteneciente a la
ONU. La fijacién de los 17 Objetivos de Desarrollo Sostenible en la Agenda 2030
competen a la actividad empresarial de Espafia. Los Objetivos de Desarrollo Sostenible a
los que contribuye la actividad de One Peak son:

v/ ODS 3: Salud y bienestar
v ODS 8: Trabajo decente y crecimiento econémico
v' ODS 17: Alianzas para lograr los objetivos

Factores Economicos

En cuanto a los factores econdmicos, hay una gran brecha econdmica. El nivel de vida en
las diferentes autonomias espariolas es muy diferente. Pese a que, en Madrid, el nivel de
vida es alto, el nivel de impuestos y la facilidad para la constitucion de las empresas es

bajo. Esto resulta en la generacion de un gran atractivo para fundar One Peak en Madrid.

Este encarecido nivel de vida estd impulsado por la inflacién y el alto nivel de
desempleo. EI desempleo es uno de los principales factores econémico-sociales que
afecta a la economia espafiola. Es de gran incidencia en la poblacién mas joven en edad
de trabajar y para mayores de 45 afios. Esto supone el fendmeno denominado fuga de
talento del pais, dificultando la situacion en el mercado laboral y la retencion de

empleados en la empresa.
Factores Sociales

Entre los numerosos factores sociales que influyen en el entorno espafiol, cabe a resaltar,
la fatiga pandémica consecuente del virus COVID-19. EI paso de esta enfermedad ha

causado crecientes problemas de salud mental en las personas.
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Ademas, la pandemia ha supuesto un cambio en la mentalidad de las personas,
especialmente de los jovenes. Han pasado a valorar mas alla de las oportunidades
salariales, sino de otros aspectos que consideran muy relevantes tales como la
flexibilidad, etc. Esto encaja con el propdsito de One Peak. Por un lado, los Sherpas
ensefiaran el conocimiento adquirido a lo largo de los afios desde su experiencia. Los
Trekkers, ensefiaran a estos expertos las demandas de hoy en dia en perfiles mas junior
que los Sherpas lideran. Esto permite una adaptacion de la empresa al entorno con

informacion de primera mano.

Por otro lado, este estilo de vida diferente hace que la brecha generacional se abra
mas dificultando la comprension en estilos de trabajo y vida entre rangos de edad. Dada
la situacion laboral del mercado espafiol, la convivencia de generaciones trabajadoras en
el trabajo es un hecho y es necesario fomentar un sistema que facilite tanto la transferencia
de competencias como el aprendizaje sinérgico. Desde One Peak, generaciones se acercan

para construir una sociedad laboral mejor a través del contacto entre sesiones de mentoria.

Factores Tecnoldgicos

El entorno actual sufre un acelerado desarrollo de la tecnologia. En muchas ocasiones, no
es accesible ya que el coste de produccion y desarrollo es muy alto. Siguiendo el discurso
post pandémico, ha habido una transformacion digital forzada para muchos agentes
sociales. EIl teletrabajo y la necesidad de la digitalizacion han inducido a la
implementacion de la tecnologia de manera integral en muchos aspectos como los

procesos burocraticos o la presencialidad como forma estandar de reunion.

Ademas, hay una tendencia muy en auge del procesamiento de datos gracias a Big
Data y herramientas que permitan organizarla. EI concepto Business Analytics tiene cada
vez mayor cabida en el dia a dia de la sociedad y se vuelve fundamental para el desarrollo

de la actividad econémica de las empresas.

Es importante destacar en esta parte del analisis PESTEL el crecimiento en Espafia
del sector tecnoldgico. Espafia esta siendo una incubadora de desarrollo tecnologico
desarrollando hubs como en Malaga, Valencia o Bilbao. Significa un lugar base para

empresas cuyos mercados se desarrollan en Europa y Latinoamérica.
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Factores Legales

La constitucion de sociedades es laboriosa, conlleva costes fiscales y diversas
obligaciones societarias que tendran que valorarse para decidir cuél es el mejor momento
para los socios de la empresa para constituir. En Espafia se estd avanzando en la
implementacién de una nueva regulacion de startups que podria favorecer la actividad.
Ademas, hay numerosas ayudas a nivel municipal, regional, estatal que se podrian
estudiar.

La regulacion de contratos sera clave para que todas las relaciones de la empresa
tanto con sus proveedores como con sus clientes quedaran debidamente documentadas y
aseguradas en el corto y largo plazo. Adicionalmente, habra que confirmar que todas las
obligaciones que se asuman no son desmesuradas y estan debidamente controladas para

evitar posibles incumplimientos que puedan suponer perdidas a la empresa.

El Gobierno ha aprobado el 10 de diciembre de 2021 el Anteproyecto de Ley del
ecosistema de las empresas “startups”, donde se le amplian las deducciones fiscales sobre
los planes de acciones, nébmadas digitales o la inversion segun la reclamacion del sector.
One Peak verificara las posibilidades de ayudas para esta actividad para que el

lanzamiento sea agil y tenga el menor coste posible.

8.3. Analisis de los stakeholders

Para la ordenar las prioridades estratégicas y para conceptualizar el estado de los
stakeholders implicados en el desarrollo de la actividad econdmica se realiza un analisis

contemplando su poder y atencién o interés en la empresa.

Previo a su andlisis se encuentran los siguientes stakeholders de One Peak:
empleados, socios, inversores, Sherpas, Trekkers, departamentos de recursos humanos,

lideres de empresas (potenciales Trekkers), y expertos del sector (potenciales Sherpas).

En el siguiente grafico se representa el mapa de la categorizacion de tales

stakeholders de One Peak segln su poder y atencién.
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B A
* Sherpas * Departamento de
* Expertos del sector recursos humanos
(potenciales Sherpas) * Socios e inversores

Alto

Poder

*  Empleados

* Trekkers

* Asociaciones de
mentoring

* Potenciales Trekkers

Bajo

Bajo Alto

Atencidén

Fuente: elaboracion propia.

Los stakeholders que estratégicamente se necesita cuidar activamente (recuadro
A) son aquellos que tienen mayor poder de decision en One Peak y cuyo interés por el

correcto funcionamiento de la empresa es alto.

El departamento de recursos humanos en calidad de cliente o potencial cliente,
tienen un alto poder de decision. Como se ha expuesto previamente en el analisis de las
cinco fuerzas de Porter, el cliente tiene un poder de decision alto porque puede contar con
los mentores para realizar esta formacion para sus empleados.. En esta linea, su atencion

es alta porque es el servicio que ha contratado y quiere gque le sea prestado.

Los socios e inversores tendran un poder de decision muy alto porque One Peak
sera de su propiedad al estar compuesta por el dinero que estos han invertido. Ademas,

su interés es alto porque velaran por la rentabilidad de su inversion y apuesta.

Por otro lado, los stakeholders del recuadro B son aquellos que habra que
mantener satisfechos dado que su poder en la empresa es alto, pero su interés por su
funcionamiento es bajo. En este caso, los Sherpas y potenciales Sherpas forman parte de
este grupo. Los Sherpas son el proveedor del servicio que presta One Peak ya que las
sesiones de mentoria se desarrollan gracias a su rol, por tanto, su poder es crucial. Sin

embargo, su interés no es alto porque no dependen de la empresa.

El grupo C son cuentan con bajo poder y alto interés, por lo que habra que

mantenerles informados. Como representa el mapa, los empleados pertenecen a este
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grupo porque su rol no implica una toma de decisiones de impacto para la empresa, pese
a que su opinién se tenga en cuenta. Sin embargo, su interés es alto al ser su fuente de

ingresos.

Los Trekkers estaran en este grupo porque son el consumidor final. Su interés por
el correcto funcionamiento de One Peak es alto ya que es la herramienta que ha puesto a
su disposicion la empresa. One Peak es para el Trekker la via de formacion. Su poder es
bajo al no ser el cliente final. Sin embargo, cabe a resaltar que podria variar la posicion
del Trekker en el mapa segun el puesto que tenga en la empresa. Dado que normalmente
sera un perfil junior, no estarad en un nivel corporativo muy alto, ni tomaré decisiones a

gran nivel.

Para concluir este analisis es necesario enfatizar que habra un plan de especial
cuidado para los Sherpas, Trekkers y departamentos de recursos humanos. Es muy
importante cultivar esta relacion para satisfacer a todas las partes ya que son partes clave
para el desarrollo de la actividad. Este cuidado permitird sostener el valor afiadido en el

tiempo y fidelizar al cliente.

8.4.Analisis de los recursos VRIO

El analisis VRIO aporta una amplia vision sobre los recursos y capacidades de One Peak.
Explica como su valor, rareza, inimitabilidad y como estan sostenidos por la organizacion

hace gue la empresa tenga una ventaja competitiva sostenible.
Los recursos y capacidades mas importantes de One Peak son:

1. Capacidad 1: La adaptacion a las necesidades del cliente customizando la

estrategia de mentoria al perfil de sus lideres.

Es de valor parael cliente porque solventa su necesidad de formacion en soft skills.
Su rareza se encuentra en que concentra la solucion para el cliente en un espacio
accesible. Este tipo de servicio en Espafia estd muy disperso ya que no hay
instituciones que lo concentren. No obstante, esta capacidad es imitable por futuros

competidores implicando temporalidad en la ventaja competitiva.

2. Recurso 1: El empleo de un sistema de recomendacion para optimizar el encaje

del perfil del Trekker con el Sherpa.
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El valor de este recurso para el cliente es ofrecer un seguro de confianza para estos
y mitigando la aleatoriedad en la asignacion de un Sherpa. Asegura la objetividad en
el proceso y en la adaptacion a las necesidades. Su rareza se encuentra en la propia
construccion del modelo; las variables empleadas serén Unicas y aunque podrian ser
empleadas igualmente por otros competidores, el modelo no sera imitable gracias a
su complejidad.

3. Capacidad 2: El seguimiento de la evolucion del aprendizaje del Trekker con
métricas establecidas en base a los objetivos de la empresa.

Esta capacidad aporta valor porque permite ver el impacto de la inversion en el
desarrollo de este tipo de habilidades dificiles de medir. Seria rara en el sector de la
formacion en soft skills. La confeccion de estas métricas de la mano del cliente las
hace inimitables de manera estandarizada, aunque si que podrian imitarse

pasivamente.

4. Recurso 2: Expertos con gran experiencia y trayectoria profesional en calidad de

Sherpas mentores.

Los Sherpas de One Peak constituyen el mayor recurso de One Peak maximizando
el valor que la empresa ofrece para llevar a cabo las sesiones de mentoria. Este recurso
no es raro; sin embargo, esta limitado. No todos los mentores del mercado tendran
una marca personal muy prestigiosa y conocida. Dado que cada mentor es Unico, no

es imitable como recurso.

Este analisis VRIO permite apreciar los recursos y capacidades de One Peak para

establecer su estrategia competitiva y sostenerla en el tiempo.

9. Analisis interno del entorno

9.1.Analisis DAFO

El analisis DAFO servira para resumir la posicion estratégica de One Peak desde una
aproximacion interna de sus capacidades para entregar valor. Se exponen debilidades,

amenazas, fortalezas y oportunidades.
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Debilidades

La principal debilidad de One Peak es ser un negocio nuevo en un mercado no
consolidado. Esto representa una debilidad porque implica la apertura de un mercado en
el que no hay otra figura a seguir ni unos pasos que hayan probado ser los correctos. Esta
debilidad estara en linea con la amenaza que implica esta caracteristica al dar pie a la
entrada de competidores en el mercado.

Otra de sus debilidades es que su sistema de recomendacion no estara muy
ajustado al principio. Requerira una inversion de esfuerzo, tiempo y dinero hacer que sea
exacto y que las recomendaciones que lleve a cabo sean adecuadas para el Trekker.

Por otro lado, la estrategia competitiva de One Peak se basa en su posicionamiento
de mercado como empresa prestigiosa. Este prestigio se conseguira con el tiempo y con

la difusion de los casos de éxito.

Amenazas

La principal amenaza de One Peak es que hay una falta de claridad sobre el mentoring y
su uso, especialmente en la espafiola. La consecuencia de ello es que se perciba como un
servicio de poco uso. Este pensamiento esta reforzado porque hay una gran complejidad
a la hora de medir el éxito de llevar a cabo la mentoria. Por otro lado, hay confusion del
concepto de mentoring junto al del coaching. La diferencia de estos radica en que el
coaching sirve de guia para alcanzar objetivos; el mentoring es un espacio de transferencia
de competencias para alcanzar los objetivos. Es decir, cumple la misma funcion, pero con

una metodologia diferente.

Adicionalmente, hay una amenaza en cuanto a la potencial rivalidad competitiva
en el mercado. La consolidacién de este sector y el auge creciente del uso de herramientas

como el mentoring para la formacion hara que surjan nuevos competidores.

Por Gltimo, es una amenaza que los proveedores del servicio puedan estar dentro
de la empresa. Es decir, los departamentos de recursos humanos tienen la capacidad de
emplear a sus perfiles mas senior para mentorizar a los mas joévenes. Este discernimiento
entre la externalizacion del servicio de un plan de formacién entre mentoria y su
desarrollo interno puede suponer una amenaza para One Peak en el caso de que se

disponga de expertos suficientemente preparados como para llevarlo a cabo.
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Fortalezas

La mayor fortaleza de One Peak es que es la primera idea de negocio para la formacion
integral a través del mentoring en Espafia. One Peak sera la plataforma donde se
concentren los mentores que busca el mercado laboral para la formacion de sus

empleados.

Es unaidea unificadora y consistente al estar adaptada a las demandas del entorno,
asi como a la necesidad del cliente ofreciendo un servicio personalizado. Esta
personalizacion representa otra fortaleza para One Peak. Pese a obtener apoyo desde la
tecnologia, el analisis de las necesidades del cliente, asi como la adaptacién de la
estrategia a las mismas representan una fortaleza que los competidores actuales no tienen.
Los competidores son personas dispuestas a compartir su experiencia y se les contacta
por la reputacion que tienen, no por sus rasgos de personalidad, necesarios para el

desarrollo buscado.

Otra fortaleza de One Peak es su sistema de recomendacion que aporta un rasgo
objetivo en la eleccion del Sherpa mentor. El uso de esta tecnologia ayuda a reforzar la
decision de compra del cliente ya que estd fundamentada en sus propios datos y

completamente adaptada a la necesidad que tiene.

Oportunidades

Las oportunidades del mercado para One Peak comienzan por la necesidad del desarrollo
del liderazgo en la sociedad. Esto es necesario para llevar a los equipos a la transicion

digital y la adaptacién a las nuevas generaciones.

Como se plasmaba posteriormente en las amenazas, One Peak seria la primera
empresa espafiola que concentrara mentores para quienes demandan formacion de este
tipo. Pese a que podria representar una amenaza para la entrada de nuevos competidores
en el mercado, habria una oportunidad de consolidacion en el mercado y abarcar gran

cuota.

Otra oportunidad radica en la falta de tangibilidad del progreso del aprendizaje,
asi como de la retencién de lo aprendido. One Peak prevé esta oportunidad en su
propuesta de valor poniendo a disposicion del cliente unas métricas de seguimiento que

la aprovechan confeccionadas de su mano.
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10. Estrategia competitiva genérica

La estrategia genérica que One Peak adopta es de diferenciacion del mercado.

One Peak se diferencia del mercado por los propios atributos del servicio. Pone a
disposicion del cliente un sistema de recomendacion basado en sus necesidades e
informacion. Esto se traduce en una percepcion del mercado de unicidad. Es decir, no hay
otra empresa en el mercado que le pueda ofrecer lo mismo. Asi mismo, el circulo de
Sherpas que constituye las sesiones de mentoria de One Peak proporciona un rasgo de
exclusividad al poder tener acceso a personas con mucha experiencia y renombre. Esta
percepcion permite que el precio sea premium y que el cliente esté dispuesto a pagar por
él.

Por otro lado, la relacion cercana constante y el seguimiento personalizado
integrado en toda la propuesta de valor hace que el valor percibido de One Peak
incremente en la mente del cliente. El trato con el departamento de recursos humanos sera
una relacion estrecha de constante cultivo y atencion para agregar valor. Ademas, la
cultura empresarial de One Peak hace que se perciba como una marca amada (love brand)
creando lealtad en los clientes y generando al mismo tiempo difusion de esta. Este

marketing y reputacion creados construyen confianza como base de diferenciacion.

La oferta de la plataforma web es un complemento a las sesiones de mentoria que
One Peak hace que se refuerce la percepcion de valor. La plataforma sirve como lugar de
concentracion del desarrollo de la actividad. Posteriormente se desarrollara en

profundidad el contenido.

La condicion mas importante para el correcto desarrollo de una estrategia de
diferenciacion es el precio. Normalmente las estrategias de diferenciacion permiten fijar
un precio alto, pero con un coste adherido. En One Peak este riesgo se mitiga porque el
modelo de costes es estructuralmente bajo. El desarrollo del sistema de recomendacion y
de la plataforma web son inversiones iniciales. EIl coste del servicio radicara en los
sueldos y salarios para llevar a cabo las funciones de venta, proceso de incorporacion y

seguimiento de los clientes.
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CAPITULO IV: PLAN DE SERVICIO

El plan de producto expone las partes que constituyen el producto para el cliente. Este
desarrollo sigue el uso que el cliente daria de lo que One Peak ofrece en su proceso de
venta. Esté dividido en cuatro secciones: incorporacion del Trekker (onboarding), circulo

de Sherpas y match customizado, seguimiento de la evolucion y plataforma de apoyo.
11. Onboarding

El proceso de incorporacion supone el primer elemento para establecer una relacién entre
One Peak y el Trekker. Este proceso es clave para poder entregar una parte clave de la

propuesta de valor: la customizacion del proceso.

El objetivo de este onboarding es recoger la mayor cantidad de informacion
posible de calidad para poder conceptualizar su perfil. En base a sus rasgos psiquicos se
realizara la recomendacion de su Sherpa optimo. Asi mismo, este proceso servira para
hacer un analisis tanto de las habilidades personales y profesionales del lider, asi como
de su posicion dentro del equipo que lidera. Esta vision panoramica sera la clave que
permita tomar decisiones estratégicas para aumentar el rendimiento del equipo que lidera

y consecuentemente alcanzar mejores resultados.

El onboarding de los Trekkers recoge informacion desde tres fuentes diferentes:

su equipo, él mismo y su empresa.

a. Equipo
Esta parte del onboarding cuenta con la recogida de datos del propio equipo que lidera el
Trekker. Es importante esta apreciacion porque el liderazgo que desemperie el Trekker
impacta directamente en el resultado su equipo. Es por ello que se obtendran datos de sus
miembros desde diferentes perspectivas con el objetivo siempre de tener una visién no
sesgada, imparcial y clara de su relacion con los integrantes del equipo, asi como de la

percepcion que tienen estos de su liderazgo.

Como parte del minimo producto viable se realizan dos actividades basicas para

obtener tales datos:

v Entrevistas personales con cada miembro del equipo. Con el apoyo de un experto

en piscologia de grupos se realizaran indagaciones en profundidad para obtener
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informacion que los miembros del equipo no sean capaces de comunicar debido a
las implicaciones que pudiera tener.

v Focus groups u otras actividades similares en las que se vea la accion del equipo en
su conjunto. Es decir, a diferencia de las entrevistas personales, los focus groups
incluirian al Trekker para ver desde una perspectiva general la situacion del equipo
de trabajo. Aqui se podran ver las relaciones entre miembros y la forma de estar
frente al lider.

Todo sera confidencialmente tratado y desde el anonimato.

b. Trekker

En segundo lugar, cabe la recogida de datos del Trekker.

Primero se exploraran sus fortalezas y debilidades de la personalidad. Estaran
enfocadas a definir qué habilidades podrian potenciarse y cuales habria que trabajar mas
en funcién de lo que el equipo, el puesto y el contexto demanden. Ademas, sera una
oportunidad para el Trekker de sincerarse en un ejercicio de introspeccion que le

comprometa a mejorar lo que él mismo piensa que puede.

Por otro lado, habra un andlisis de las relaciones que percibe el Trekker con su
equipo. Ademas, una entrevista sobre la carrera profesional y capacidades técnicas servira
para afiadir unas variables objetivas al sistema de recomendacion. En esta entrevista habra
una seccién dedicada a obtener informacién directa de lo que el Trekker desearia obtener

de esta formacidn y de quién le gustaria aprender.

c. Empresa

El lider de un equipo en una empresa tendra que enfocarse a cumplir con lo que la esta
quiere. Lo que quiere la empresa estara definido por accionistas, stakeholders y su consejo
de administracion. La actuacion de un lider esta condicionada por el objetivo que se le
encomiende. Estos objetivos también se tendran en cuenta, asi como otros rasgos

caracteristicos de la empresa como su mision, vision y valores.

Desde One Peak y colaborando con el vinculo mas directo a la empresa (el
departamento de recursos humanos) se determinaran unos objetivos a cumplir con la
formacion del Trekker. Por otro lado, desde One Peak se analizara la percepcion de la
empresa en el mercado. Todos los datos obtenidos del proceso de onboarding se

procesaran e introduciran en variables que tome el sistema de recomendacién.
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12. Circulo de Sherpas

El Circulo de Sherpas es un conjunto de expertos de gran renombre dada su trayectoria
profesional. Este circulo tiene un gran peso en la propuesta de valor para el cliente.
Representa un lugar de exclusividad y prestigio para el cliente ya que actiia como palanca
de atraccion. Es en el circulo de Sherpas donde radica el talento y la via para poder realizar

las sesiones de mentoria.

Los Sherpas significan mucho para el desarrollo de la actividad de One Peak v,
por tanto, es importante ofrecerle una propuesta de valor de impacto para establecer una
relacion clave. El mayor valor que One Peak ofrece a los potenciales Sherpas es ser la via
que permite impactar directamente en la sociedad.

Como parte del equipo de mentores de One Peak, el Sherpa refuerza su propio
conocimiento potenciando sus propias habilidades personales, de formacion y liderazgo.
Al interactuar con el Trekker lo amplia dando lugar al reverse-mentoring. Se mantiene
actualizado junto a las nuevas generaciones de profesionales. Los Trekkers ofreceran una
vision fresca de la vida profesional que expandira la perspectiva del Sherpa en diferentes
materias. Es la oportunidad para el Sherpa de dejar su legado e influencia en el mundo
empresarial formando una generacion de lideres competentes, concienciados vy
excelentes. Esta parte de la propuesta de valor da pie a generar una voluntad genuina de

ayudar.

Por otro lado, el Sherpa encuentra valor colaborando con One Peak porque invita
al desarrollo de su marca personal. El circulo de Sherpas estar4 conformado por otros
casos de éxito del mundo empresarial creando una comunidad selecta y limitada de
personas cuya excelencia esta reconocida por la sociedad. La imagen de las empresas en

las que los Sherpas han trabajado son el sello de calidad y prestigio de la comunidad.

Por Gltimo, One Peak supondréa a los Sherpas una fuente de valor econémico. El
Sherpa participard en One Peak viéndose retribuido a través de un plan de incentivos en
el que obtendran parte del capital de la empresa segun el tiempo dedicado, calidad de la
ensefianza, satisfaccion del cliente y otras variables similares. De esta manera su trabajo
sera compensado a largo plazo y se cultivaréa la relacién con el Sherpa. Asimismo, servira

de seguro para reforzar su compromiso con la iniciativa y para con su rol.
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Una vez alcanzado el interés del Sherpa en One Peak, se realizara un estudio de
su perfil para determinar su ajuste a la necesidad de One Peak. Es necesario que cumpla
con los requisitos que busca One Peak en sus mentores. EI Sherpa realizar una entrevista
en la que explique su trayectoria profesional y académica, asi como la justificacion de su
efectivo interés en ser parte de One Peak.

Cuando el Sherpa es validado como dptimo, se recogeran sus datos que utilizara
el sistema de recomendacion posteriormente. Por otro lado, se contactara con personas de
su entorno y comparieros de trabajo que hayan compartido con este un largo camino
profesional de manera que puedan aportar informacion sobre su personalidad y forma de

trabajar. Por Ultimo, se buscard informacion en medios y prensa.

12.1. Sistema de recomendacion

Un sistema recomendador se define como un sistema que ayuda a asociar de manera
personalizada un producto con un usuario (Caro, 2017). En el caso de One Peak, el

sistema asociaria a dos personas que cumplen con roles diferentes, Sherpa y Trekker.

Su funcionamiento estd orientado a hacer sugerencias en base a un conjunto de
datos. El sistema que One Peak usa estd basado en conocimiento ya que ese conjunto de

datos es la informacidn obtenida del proceso de onboarding de Sherpas y Trekkers.

Este recomendador seria reactivo porque devolveria una sugerencia demandada
por el usuario (Caro, 2017). EI Trekker busca un Sherpa y el sistema le muestra su
recomendacion. La dinamica de la recomendacion seria conversacional y de navegacion
por pregunta. Dado que One Peak se adapta a la necesidad del usuario, la basqueda se

ajusta progresivamente.

Es muy importante clarificar que ni el cliente ni el Trekker se encontraran frente
al sistema de recomendacion. One Peak trata el caso e identifica las necesidades del
Trekker en base a las de la empresa. El sistema de recomendacion se empleard para
agilizar este proceso, pero como fuente que facilite la busqueda del match 6ptimo.
Inicialmente este sistema sera basico y se ampliard a medida que se adquiera experiencia.
Ademas, serd perfeccionado a medida que se recaben datos de diferentes casos y el

sistema aprenda de ellos.
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13. Seguimiento personalizado

El tercer componente del producto es el seguimiento personalizado para el cliente. Este
seguimiento se realizard mediante reuniones periddicas con él. En él se tratard de

mantener y cultivar la relacién con el cliente involucrandolo en la iniciativa.

En el seguimiento se miden las métricas de éxito de la iniciativa. Definidas
previamente con el departamento de recursos humanos, se revisara la evolucién
trimestralmente. En estas reuniones y segun los resultados obtenidos se sentaran las bases
para la toma de decisiones estratégicas como por ejemplo aumentar o reducir el nimero
de sesiones o revisar a adecuacion del Sherpa para mantener la relacion de mentoria o

buscar otro que se ajuste mejor a sus necesidades.

Ademas, estas reuniones de seguimiento cumplen con varios objetivos. En primer
lugar, aseguran el buen funcionamiento del programa, potenciando la confianza
depositada por el cliente. Este grado tan alto de customizacion crea valor al cliente
asentando una percepcion de la propuesta de valor de la mas alta valia. Adicionalmente,
estas reuniones y las métricas de éxito servirdn como una manera devisualizacion de la
inversion en formacion. Todo ello sirve de precedente para a estrategia de diferenciacion

y permite la fijacion de un precio alto.

Las métricas de éxito que se mediran junto al cliente estaran definidas previo al
comienzo de las sesiones de mentoria. Estaran adaptadas a sus objetivos. Sin embargo, se
plantearan otras medidas como el ROI, rendimiento del equipo, mejora de resultados y
clima laboral, entre otros. Dada la complejidad para medir estas acciones, se definiran las
formulas junto al departamento de recursos humanos tomando en consideracion los

indicadores de actuacion que ellos tengan en cuenta.

14. Plataforma

La plataforma web sera el medio que emplearan las partes involucradas en la formacién

del Trekker como apoyo en el desarrollo de las sesiones.

Esta plataforma se pondra a disposicion del Trekker, Sherpa y departamento de
recursos humanos. La funcionalidad que desemperfiara esta plataforma sera diferente para

cada interviniente. En el caso del Trekker, la plataforma ofrecerd un espacio donde se
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pueda comunicar con el Sherpa y hacer un seguimiento de las acciones que se propongan
después de las sesiones.

En esta linea, el Sherpa podra emplear la plataforma para recordar la situacion con
su Trekker y saber donde retomar el ejercicio de formacion. Ademas, podré utilizarlo para
poner a disposicion del Trekker diferentes herramientas adicionales que puedan ayudarle
a cumplir sus objetivos. Ademas, el Sherpa podra emplear esta plataforma para contactar
con otros Sherpas. Por otro lado, el cliente podra emplear este medio para visualizar las

métricas de evolucion.

Es necesario remarcar que la plataforma serd un apoyo en la mentoria sin
desempefiar un papel fundamental. Inicialmente no se destinaran muchos recursos a su
disefio, aungue esta previsto en el plan de implementacion que se desarrolle para cumplir
con un papel de apoyo a las sesiones, asi como proporcionar el espacio de networking y

consecuente desarrollo de marca personal previsto en la propuesta de valor de los Sherpas.
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CAPITULO V: PLAN DE MARKETING

15. Andlisis del mercado

El mercado de One Peak es el mercado de la formacion empresarial a través del
mentoring. En concreto, One Peak pone el foco en el trabajo de soft skills para el

desarrollo del liderazgo; No obstante, no excluye otras areas de crecimiento.

15.1. Clasificacion del mercado

La clasificacion del mercado se puede realizar en base a diferentes criterios.

Atendiendo al tipo de cliente, es un mercado de consumo dado que el producto se entrega
a un particular, el Trekker, quien se ve beneficiado directamente del mismo. Segun el
bien objeto de la transaccion, se trata de un mercado de servicios. El servicio basico son
sesiones de mentoria. La distribucion del servicio es directa al cliente, por tanto, la
operativa se da en un mercado minorista. El canal de la actividad sera a través del mercado

online.

Por tanto, el mercado de One Peak es un mercado de consumo de servicios minorista

online.

15.2. Contexto de mercado de One Peak

Para un analisis detallado del panorama actual de este mercado, se ha realizado un marco
contextual. Como pretexto, es importante clarificar que la poblacidn que se estudia para
analizar el mercado son todas aquellas empresas que operan en Espafia y estan orientadas
a la formacion de profesionales a traves del mentoring para el desarrollo del liderazgo en

sus equipos a través del trabajo de soft skills, principalmente.

El mercado actual de consumidores de One Peak son empresas gque buscan
formacion para sus empleados. Se entiende por mercado actual aquel que puede y accede
al servicio que presta One Peak. Por tanto, caben las empresas que deciden acudir a One

Peak para la formacidn de sus trabajadores.
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El mercado directo en el que opera One Peak estd conformado por las empresas
que buscan la contratacion de servicios de formacion a través de la practica junto a otra

figura que acomparie a la persona que recibe la formacion.

Por tanto, el mercado de One Peak es el que conforman las empresas que quieren contratar
servicios externos de formacion de mentoring con un seguimiento de la evolucién

satisfaciendo una necesidad del desarrollo del liderazgo.

Cabe la diferenciacion respecto al mercado de la competencia precisamente por la
propia diferenciacion estratégica de One Peak, dedicada al seguimiento constante de la
evolucion del Trekker y apelando al desarrollo del liderazgo de forma integral. El
mercado de la competencia, por tanto, quedaria en las empresas que quieren formacion

en soft skills en un marco mas amplio como por ejemplo el coaching.

Por otro lado, el mercado actual de no consumidores serian las empresas que no
facilitan formacion al empleado. Sin embargo, esta necesidad de liderazgo es acuciante y
existe en todas las empresas. La adscripcion a un puesto de trabajo nunca sera perfecta y
necesitara de formacion. Por tanto, seria mas razonable considerar el mercado actual de
no consumidores como aquel que no busca externalizar el servicio de formacion, sino que
emplea sus propios recursos para ello y no contempla la formacion del empleado como

una prioridad estratégica debido a su contexto.

El mercado de no consumidores relativo son las empresas que internalizan la
formacion de sus empleados por voluntad propia y no por necesidad u obligatoriedad. Es
decir, retnen las caracteristicas y condiciones para ello, por lo que podrian ser potenciales
consumidores. Este mercado entrega formacion de diversas maneras y orientado tanto al

desarrollo de soft skills como de hard skills.

En esta linea, el mercado de no consumidores absoluto son las empresas que por
las caracteristicas de sus propios recursos internos y por sus necesidades, no van a
externalizar el servicio. Por ejemplo, las empresas cuya actividad econémica se dirige a

la formacion del empleado.

Asimismo, el mercado indirecto para One Peak serian las empresas que invierten

recursos en otros tipos de formacion distintos al mentoring, pero si que se enfocan en
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obtener conocimiento de aptitudes blandas a través de otros medios como cursos externos

o charlas formativas.

Por Gltimo, el mercado de sustitucion sera aquel que satisface una necesidad
diferente a la que cubre One Peak. Estas empresas serian aquellas cuyas prioridades para
los empleados se encuentran en otras necesidades como la formacién técnica de sus

empleados. Sus recursos no se dirigen a la formacién de soft skills ni de liderazgo.

15.3. Competencia

Habiendo resuelto en el anterior punto la categorizacion del mercado desde una amplia
perspectiva, se concreta la competencia de One Peak. Debido a la globalizacion, es
necesario analizar esta competencia desde una perspectiva global que abarque
competidores de todo el mundo. Al operar en un mercado online, la entrega de valor del
servicio se puede ofrecer desde cualquier pais utilizando la tecnologia disponible hoy en
dia.

Se pueden diferenciar cuatro grandes grupos de competidores: mentores a titulo
personal, empresas con programas internos de mentoria, consultoras de formacion

empresarial y otras empresas de mentoring a escala global.

El primer grupo de competidores son los mentores. Son aquellos profesionales
que a titulo personal y sin pertenecer a una empresa que ofrezca un servicio de formacién

empresarial, deciden ofrecer su conocimiento a otras personas.

Otro grupo de competidores son las consultoras de formacion empresarial que
ofrezcan mentoring como solucion para sus clientes. Estas consultoras son competencia
de One Peak porgue cuentan con profesionales que puedan ofrecer sesiones de mentoria.
Es decir, también cuentan con los proveedores del servicio que facilita One Peak; los
mentores. Sin embargo, estas consultoras no cuentan con un programa integral de
mentoria adaptado completamente al cliente. La estrategia de diferenciacién de One Peak
sitla a la empresa en una posicion mas competitiva en el mercado al ser mas atractiva

para el cliente.
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Las empresas, como potenciales clientes de One Peak, también se encuentran en
el grupo de competidores. Estas empresas pueden disefiar un programa interno de
formacion por el que, disponiendo de expertos dentro de la empresa, los ponen a
disposicién de perfiles mas junior para desarrollar su liderazgo. Este grupo de
competidores tiene una relevante ventaja competitiva. Estas empresas no necesitan buscar
expertos mentores (Sherpas) porque ya cuentan con ellos dentro de la organizacion.
Ademas, saben qué necesidades hay y qué competencias necesita la persona que recibe la

mentoria para desempefiar su trabajo exitosamente dentro de la empresa.

Pese a que estos factores pueden representar una ventaja competitiva a priori, la
necesidad de inversion en desarrollar un plan de formacion de mentoring hace més
atractivo que se externalice este servicio. Adicionalmente, los Sherpas de One Peak
pueden ofrecer una vision externa que potencie la actividad empresarial ademas de

significar un contacto con el entorno.

Por ultimo, las empresas dedicadas al mentoring que emplean el analisis de datos
en el proceso también son un grupo de competidores. Es necesario analizar este grupo a
escala global ya que su alcance puede llegar al area de operaciones inicial de One Peak;

Espaia.

En el anexo | se puede encontrar un mapa de competidores elaborado por Brighteye
Ventures en 201 en funcion del uso de tecnologia en su proceso de mentoria y la
orientacion de la formacion (soft skills o hard skills). Se han seleccionado los
competidores que se encuentran cerca del posicionamiento de One Peak en este mapa

para realizar un benchmark que permita compararlos (\Ver anexo Il).

Como conclusiones principales se encuentran:

e Marlow es el competidor mas relevante dadas sus caracteristicas similares a One
Peak. La diferenciacidn entre ambas empresas radicaria en el tipo de servicio que
ofrecen. Marlow enfoca su formacion a través del coaching y opera en el mercado
estadounidense. Aunque One Peak esta enfocado a la formacién mediante el
mentoring en el mercado espafol, es importante tener a este competidor en cuenta

en lo relativo a sus posibilidades de desarrollo de negocio.
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e Mentorpitch, Ementor Connect y MentorLoop ofrecen plataformas para crear y
gestionar programas de desarrollo individual dentro de empresas. Proporcionan el
mismo servicio que One Peak, pero no ofrecen Sherpas externos, sino que
explotan los que tengan la empresa. Es decir, actuarian como empresa
subcontratada para disefiar un plan de formacién de mentoring interno.

e MentorCruise y Mentorly quedarian en un nivel mas bajo de competencia
actuando como mercado de encuentro para mentores y personas que necesitan este

tipo de servicio. Ofrecen el espacio para encontrar un mentor.

En conclusidn, el servicio integral como programa de formacion en mentoring que ofrece
One Peak no se encuentra disponible en el mercado. Esto permite confirmar que la oferta

de One Peak es Unica.

16. Clientes

Segun el INE (2022) en su indicador econdémico de empleo, la tasa de ocupacion es de
20.184.900 de personas aproximadamente. One Peak estd orientado a la formacion de

empleados y, por tanto, ese seria el mercado potencial de consumidores para One Peak.

Para concretar la estimacion, segun la investigacion llevada a cabo por por
CoachHub y Passmore (2021), “el 73% de las empresas espafolas prefieren invertir en el
desarrollo y aprendizaje de su plantilla en lugar de contratar a alguien nuevo” (Ecoaula.es,
2021). Este estudio también muestra como el 51% de los encuestados espafioles usan

coaching como una herramienta de entrenamiento y desarrollo.

Esto permite concluir que el mercado potencial para One Peak es de al menos 11

millones de personas.

16.1. Segmentacion y targeting

El objetivo de la segmentacion del mercado de One Peak es encontrar grupos de empresas
cuyas necesidades se puedan satisfacer de diferentes maneras. A partir de esta

clasificacion se especificara el grupo de empresas objetivo de One Peak.
Los criterios escogidos han sido los expuestos a continuacion:
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e Condiciones economicas y poder adquisitivo
e Caracteristicas de los servicios que demandan
e Tipo de mercado al que se dirigen

e Proveedores con los que trabajan

e Necesidades que buscan satisfacer gracias al nuevo proveedor

En base a estos criterios de segmentacion, las empresas objetivo de One Peak son:
Empresas tecnoldgicas suficientemente establecidas en el mercado que tengan previsto
un presupuesto destinado a la formacién de empleados de alta calidad para desarrollar su

liderazgo.

17. Posicionamiento

El posicionamiento de One Peak en el mercado serd crear una imagen de marca
representativa de prestigio proporcionado por la calidad del servicio que ofrece. One Peak
velard por la creacion de una relacion entre la marca y el cliente. Por ello, se posicionara
en el mercado como una marca amada (love brand). Las denominadas love brands son

marcas consideradas irremplazables para el cliente (Albert y Merunka, 2013).

Pese a que hay mucha teoria sobre la relacion con el cliente que genera el amor
por la marca, la gran mayoria tienen un denominador comun: las marcas amadas generan
un vinculo con el cliente que le hace ser parte de lo que la marca representa consiguiendo

consecuentemente lealtad del cliente.

Esto es clave para One Peak porque la satisfaccion del cliente harad que se repita
la contratacion del programa de mentoria para otros de sus lideres y potenciaré la difusion

de la iniciativa mediante el boca a boca.

Adicionalmente, el posicionamiento de One Peak se llevara a cabo a través de la
unificacion y el uso de iconografia y nomenclatura relacionada con la montafia. La
intencion es crear una asociacion entre Sherpa como ayudante de escaladores y Trekker
como escalador luchando por llegar a la meta. Analogamente serian el experto que lo

acompafia y que ya ha subido a la cima y el lider tratando de superarse.
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18. Marketing Mix

18.1. Servicio

El servicio basico de One Peak son sesiones de mentoria. No obstante, lo que recibe el
cliente es mas que el servicio basico. El servicio tangible abarcaria la disposicién del
circulo de Sherpas y el onboarding que se realiza al Trekker. El servicio aumentado
contaria con el seguimiento de la evolucién del Trekker y la plataforma de apoyo al

servicio de los usuarios.

El cliente pagara por beneficiarse de este servicio en su totalidad en varias partes.
Por un lado, el servicio de incorporacion al programa y la asignacion del Sherpa
accediendo al prestigioso Circulo de Sherpas, expertos del mundo profesional. Por otra
parte, el pago se dara por las sesiones que recibira el Trekker al mes. Para poder satisfacer
la necesidad del cliente, hay tres packs de sesiones entre los que podra elegir segun las

horas que se definan como adecuadas para su formacion.
18.2. Precio

La estrategia de precios de One Peak esta orientada a provocar una percepcion de calidad.
Es por ello que el precio fijado esta por encima de la media del mercado. De esta forma
se refuerza la imagen de marca de prestigio y exclusividad, estando al alcance de un
nimero menor de potenciales compradores a costa de obtener un margen de beneficio

muy alto por cada venta.
El precio del programa de mentoria esta dividido en tres partes:

v Proceso de incorporacion basado en la cantidad de miembros pertenecientes al
equipo del Trekker y el acceso a la plataforma (Ver tabla 1).

v Sesiones de mentoria y seguimiento: mensualidades o anualidades segln las horas
que se determinen necesarias para cumplir los objetivos definidos para el Trekker
(Ver tabla 2).

Por ultimo, habra una comision del 2% sobre la mensualidad o anualidad segun la mejora

en las métricas de éxito.
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18.3. Lugar

Para establecer una estrategia adecuada de entrega del producto, es fundamental atender
a tres utilidades clave para el cliente en forma, tiempo y lugar que le agreguen valor.

Para que One Peak pueda cumplir con su propuesta de valor de customizacién
integral en el servicio, la cantidad de sesiones de mentoria es variable. A efectos practicos
y como se ha expuesto previamente, para poder disefiar el minimo producto viable se han
definido tres paquetes principales. De esta manera se ofrece al cliente la oportunidad de
eleccién adecuada a su necesidad y una utilidad de forma.

Explorando la utilidad de tiempo, el momento més adecuado de venta serd cuando
se realicen los presupuestos de departamentos en las empresas. Es entonces cuando el
cliente (departamento de recursos humanos) podra tomar su decision de contratacion en
cuanto a la cantidad que haya destinado para la formacion de sus empleados. Este
momento suele darse al final del afio con el cierre de cuentas anuales. Esto se traduce en
la potencial estacionalidad de la empresa. Sin embargo, la venta de One Peak estara en
constante operativa todo el afio para aprovechar oportunidades estratégicas. Seguird una

estrategia intensiva.

El lugar donde One Peak se encuentra es online. La distribucion del servicio y la
entrega de valor sera gracias a la tecnologia. Es el lugar mas adecuado estratégicamente
dada la minimizacién de costes en los primeros afios de vida de la empresa. Ademas, la
implicacion de altos directivos y lideres de empresas acota el tiempo disponible para su
participacion en el proyecto. Utilizar el canal online beneficia a las partes porque hace

que ahorren costes de desplazamiento en forma de tiempo y dinero.

18.4. Difusion

La comunicacién de One Peak es fundamental para que pueda darse a conocer. Es
estratégico el uso de diversos canales de comunicacion para hacer llegar la solucién que
ofrece la empresa a su publico objetivo. La comunicacion estara siempre orientada a la
creacion de contenido de alto interés, en concordancia con el posicionamiento como love

brand. Se pueden diferenciar dos tipos de canales; de difusion y de atraccion.
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One Peak empelara como principal canal de difusion la pagina web. Esta pagina
tendrd informacion sobre la actividad, sesiones de mentoria, Sherpas y metodologia.
Ademas, seré el punto de acceso a la plataforma de apoyo para los usuarios (Sherpas,
Trekkers y departamentos de recursos humanos).

Para la atraccion de clientes, el posicionamiento como love brand permitird a One
Peak beneficiarse de la comunicacion boca a boca del proyecto. Sin embargo, esto no

tendra suficiente traccion sin otro tipo de recursos que lo impulsen.

El contacto con los departamentos de recursos humanos se dara a través de
LinkedIn. En las fases mas tempranas se contactara de manera directa con perfiles de las
empresas objetivo que tengan perfil en esta red social. A través del didlogo constante y la
apertura de nuevas oportunidades con estas personas, se pediran correos electronicos y
reuniones. Los contactos se haran masivamente empleando herramientas automatizadas
que permitan la personalizacion de los mensajes como LinkedHelper, customer.io,

MailMeteor y similares.

Se explotaran otros canales de atraccion para la creacion de imagen de marca y
reforzar el posicionamiento de calidad. Para ello, se llevaran a cabo acciones que generen
contenido de alto interés que pueda difundirse facilmente. Como ejemplos de estas

acciones cabrian a destacar:

v Podcasts con Sherpas que traten temas de actualidad relacionados con la
formacion empresarial.
v Videos testimoniales de Sherpas y Trekkers que sirvan para dar una vision

interna del programa de mentoria que One Peak ofrece.
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CAPITULO VI: PLAN FINANCIERO

19. Modelo de ingresos

El modelo de ingresos de One Peak esta dividido en dos partes segun lo que se ofrece al
cliente: un precio fijo y un precio variable en mensualidades o anualidades. Por otro lado,
se daré el cobro de una comision por el progreso del Trekker. La estructura y el resumen
de ingresos del primer afio se puede ver en la tabla 4.

19.1. Precio fijo

En el momento de la contratacion, se realiza el cobro de un precio fijo por el onboarding
y el acceso a la plataforma. Este precio esta determinado por el tamafio del equipo que
lidera el Trekker. La dimension del equipo demanda maés trabajo a medida que aumenta.

Este pago es Unico al comienzo del proceso formativo.

A modo de ejemplo, si una empresa contrata el servicio que presta One Peak para un lider
CUyO equipo esta compuesto por siete personas, se le cobrard un precio fijo de 1.500€
(Ver tabla 1).

19.2. Precio variable

El precio variable cubre las sesiones de mentoria y el seguimiento realizado para medir
el impacto de la inversion en formacion. Sera variable porque en las reuniones periddicas
de seguimiento se tomaran decisiones estratégicas sobre la cantidad de horas de mentoria
necesarias, asi como del encaje con el Sherpa asignado. La mensualidad o anualidad podra

variar periodicamente. El precio por horas se puede observar en la tabla 2.

19.3. Comisidn

La comision que se cobrara al cliente sera del 2% en el caso de que las métricas de
medicion representen una mejora en los resultados. Esta comision servira para reforzar la

implicacion de One Peak para el correcto funcionamiento del programa de mentoria.
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20. Estructura de costes

20.1. Costes fijos

El principal coste fijo de One Peak son los salarios de los desarrolladores que se necesitan
contratar para desarrollar el sistema de recomendacion y la plataforma. Este coste seria
de 35.000€ anuales por cada desarrollador empleado. Se estima una necesidad de tres
desarrolladores para poder tener una primera versién funcional del sistema y de la
plataforma. Este desarrollo del componente tecnoldgico de la empresa abarcaria un coste
fijo de 105.000€.

Por otro lado, los salarios de los cinco fundadores abarcarian un coste inicial del salario
minimo interprofesional para una sociedad limitada como One Peak de 12.000€ anuales
traducido en 60.000€ anuales. Otro coste fijo es el alquiler del espacio de coworking con
un coste de 300€

20.2. Costes variables

En cuanto a los costes variables, se encontrarian diversas suscripciones a plataformas que

permitan desarrollar la actividad de los diferentes departamentos de la empresa.

Para el departamento tecnologico, es necesario contar con un presupuesto de
1.000€ mensuales que cubran las licencias, softwares y sistemas de almacenamiento de
datos y servidores para el desarrollo del sistema de recomendacion y de la plataforma

web. Es decir, un presupuesto de 10.000€ anuales.

Paralelamente, el departamento de ventas necesitara licencias para el contacto
masivo y personalizado con clientes, suscripcion a un CRM que permita hacer un
seguimiento de los contactos generados, ventas cerradas y seguimiento de clientes. Este

coste se sitla en los 600€ anuales.

De la misma forma, marketing debe contar con una plataforma que le permita
disefiar los materiales de difusion, llevar a cabo las acciones SEM, cubrir la base de datos
de la empresa entre otros que se mencionaran posteriormente (Ver apartado 23.1). Este

coste sera de 600€ anuales.

El departamento financiero necesitara presupuesto para acudir a reuniones con

inversores y eventos que representen oportunidades para expandir la red de contactos.
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Ademas, se encargara de los trdmites de la constitucion de la empresa. Se le asigna un
presupuesto de 600€ anuales. Adicionalmente, habra unos costes legales de consultas de

aproximadamente 2.000€ y un apartado para otros costes contingentes de 1.500€.

21. Financiacion

Inicialmente, One Peak necesitara una aportacion de 600€ iniciales de los cinco
fundadores para alcanzar los 3.000€ minimos requeridos para constituirla coOmo una

sociedad limitada.

Posteriormente, la financiacion de One Peak se realizard a través de una

combinacion entre rondas de inversion y el préstamo Enisa.

Las rondas de inversion buscaran inversores en venture capital. Algunos fondos

que invierten en aspectos relacionados con la actividad de One Peak son:

v Bsocial impact fund — Ship2B Ventures. Velan por impulsar startups con un
impacto social positivo. Entre otros aspectos que consideran relevantes se
encuentran la educacién y el fomento de la empleabilidad. Suelen invertir en la
fase Early Stage («Andlisis del Venture capital espafiol», 2021).

v Unitatea es otro fondo destinado a financiar starups que ayuden a modernizar
sectores basicos como la salud, la educacion, la movilidad o el trabajo («Analisis

del Venture capital espafiol», 2021).

Otra fuente de financiacion para One Peak sera la obtencion del préstamo Enisa.
Es un préstamo blando que iguala la cuantia que pongan los inversores. Se considera una
ampliacion de capital para la empresa.La cantidad inicial que necesita One Peak para

financiarse es de 183.000€, aproximadamente en su primer afio (Ver tabla 6).

22. Proyecciones

Para la obtencién de la financiacion detallada previamente, se plantean las siguientes
proyecciones financieras. Hay dos consideraciones base para su realizacién diferenciadas

segun el grupo de ingresos y gastos.
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Como principal consideracion de ingresos, el crecimiento de la empresa es del 150% cada
afo. Es decir, se duplica la captacion de clientes alcanzada anualmente.

El detalle de las proyecciones de ingresos se encuentra en la tabla 5. Las proyecciones
realizadas han estimado considerando que:

v El pack 1 concentra la mayoria de las ventas, seguida por el pack 2 y el pack 3,
respectivamente, y,

v la venta del onboarding asume que el nimero de integrantes del equipo de los
clientes que seleccionan el pack 1 es de menos de 5 personas. Para el pack 2, el
equipo esta compuesto por un rango entre 6 y 10, y para el pack 3, el equipo sera
de mas de 11 personas. Se ha seguido este esquema con la finalidad de simplificar

las proyecciones.

La proyeccion de captacion de clientes del primer afio se ha realizado asignando una
estimacion de crecimiento por cada pack en la que para el pack 1 se encuentran dos
clientes nuevos cada mes; para el pack 2, un cliente nuevo cada mes y para el pack 3, un

cliente nuevo cada dos meses (Ver tabla 3).
Para la proyeccion de los gastos a cinco afios (Ver tabla 6), se ha determinado que:

v El desarrollo de la plataforma y del sistema de recomendacion se mantiene en la
contratacion de tres desarrolladores durante los cinco afos.

v Los sueldos y salarios crecen en un 175% anual debido al crecimiento en ventas
y, por tanto, la necesidad de contratar méas personal para entregar el valor
propuesto al cliente y llevar a cabo las actividades necesarias para el correcto
funcionamiento de la empresa que alcance los objetivos.

v El presupuesto de los departamentos de marketing, ventas, y financiero crece en
un 150% siguiendo la misma ratio de crecimiento de las ventas.

v’ Las consultas y tramites legales decrecen un 25% anualmente adquiriendo mas
conocimientos a lo largo del tiempo.

v El coste del alquiler del espacio de coworking crece en un 150% porque la
necesidad de mas mano de obra que pueda atender el volumen de ventas necesitara
de maés espacio. Progresivamente se buscara un espacio mejor y mas adaptado a
las necesidades del equipo.

v Habra igualmente un crecimiento de otros costes en la misma proporcién que el

nivel de ventas (150%).
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En la conjugacion de estas cifras, se obtienen los siguientes resultados de la partida de
pérdidas y ganancias:

26.90896 € 8336172 € 160.374.48 € 255.252.24 € 37237125 €

Para ampliar el detalle de la cuenta de resultados?, ver tabla 7.

23. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio de One Peak en el primer afio se sitla en la venta del servicio a 42

clientes. Para calcular esta estimacion, se consideran los siguientes puntos:

v" La proyeccion de ingresos del primer afio se sitia en 232.900€ obtenidos por
la contratacion del programa de mentoria por 53 clientes (Ver tabla 3). Este
calculo resulta en un precio de 4.394€ por venta anual.

v' Los costes totales se dividen en 177.300€ en costes fijos y 5.300€ en variables.
El coste variable unitario para ofrecer el servicio a los 53 clientes queda en
100€.

! La cuenta de resultados se ha calculado con un 2,77% de intereses y un 20% de impuestos.
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CAPITULO VII: PLAN OPERATIVO

El objetivo del plan operativo es dotar al plan de negocio con una estrategia y
planteamiento para cubrir las necesidades de la empresa asegurando asi su correcto
funcionamiento. Para ello se expondra la estructura empresarial inicial de One Peak y un
breve resumen de las fases que plantea la empresa para implementarse y desarrollarse en

el mercado.

24. Departamentos y plantilla

One Peak necesitaria de cinco departamentos: ventas, marketing, servicio, tecnologico y

financiero.

La composicion de la plantilla variara segun la fase del plan de implementacion en el que
se encuentre la empresa. En las descripciones que se detallardn a continuacion, se
expondran los puestos de todas fases atendiendo a las necesidades generales de los

departamentos.

DEPARTAMENTO DE MARKETING

El departamento de marketing de One Peak desempefia un doble papel tanto de difusion
de informacion como de captacion de clientes. El fin de este departamento es estar en
constante contacto con el entorno y conseguir que la empresa esté siempre adaptada al

mismo. Sus tres principales objetivos son:

En primer lugar, hacer llegar al cliente una imagen de marca que posicione a One
Peak en el mercado. La manera de realizar esto siempre estara fundamentada en seguir la
estrategia prevista en el plan de marketing construyendo una identidad de marca

categorizada como love brand.

Por otro lado, ejecutar una investigacion recurrente para conjugar la estrategia
corporativa genérica de diferenciacion de One Peak. La customizacion y la atencion
personalizada al cliente conforman un pilar esencial de la empresa. Por tanto, el

departamento de marketing investigara tanto sus necesidades como las del consumidor
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constantemente. En esta linea, estara en continuo contacto con el mercado atendiendo sus

demandas para adaptar One Peak.

Entre otras de sus funciones destacan:

v

v

Generar contenido de alto interés para atraer clientes que se sientan identificados
con la marca y refuercen la difusion porque han creado un vinculo con ella.
Posicionar organicamente a One Peak en los canales accesibles por los clientes a
través de acciones SEM (Search Engine Marketing) como el posicionamiento en
los buscadores web con palabras clave (SEO).

Crear acciones de investigacion de las necesidades del cliente y consumidor.
Acudir a conferencias, actos, congresos y otros eventos relacionados con la
formacion o relativos a la actividad de One Peak. El objetivo es mantener a la
empresa actualizada en el entorno y contribuir a su difusion.

Buscar oportunidades para participar en concursos que ofrezcan financiacion y
comunicacion de impacto.

Crear eventos para potenciar las comunidades de Sherpas y de Trekkers.

Los puestos correspondientes a este departamento son:

v’ Diseflador grafico

ANEENERN

Generador de contenido
Relaciones publicas

Investigador de mercado

DEPARTAMENTO DE VENTAS

El departamento de ventas tiene tres objetivos clave: la atraccion de potenciales clientes

para One Peak, generar oportunidades de venta y cerrar acuerdos.

Entre sus actividades clave:

v
v
v
v
v

Captacion de Sherpas

Captacion de Trekkers

Preservar las buenas relaciones con el cliente
Crear sinergias y alianzas con otras empresas

Desarrollar el negocio
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Las posiciones necesarias para desempefiar el trabajo del departamento de ventas son:

v Comercial de ventas
Reclutador de Sherpas
Desarrollador de negocio

AN

Analista comercial

DEPARTAMENTO DE SERVICIO

El departamento de producto desempefiara un rol de cara al cliente para encargarse de los
procesos de onboarding y el seguimiento de las cuentas. Este departamento se creara

cuando se cierre un nivel de ventas que genere trabajo suficiente.
Sus roles son:

v’ Disefiar el proceso de onboarding y adaptarlo constantemente a las necesidades
del cliente y las identificadas por el departamento de marketing.

v Realizar un seguimiento de la evolucion de los Trekkers

v Analizar las métricas de éxito y tomar decisiones estratégicas para alcanzar los
objetivos definidos.

v Asegurar una buena relacién con los Sherpas.

v" Mantener las cuentas activas.

Para asegurar el correcto funcionamiento de este departamento serd necesario contar con

los siguientes perfiles:

v Psico6logo de grupos
v Analista de datos

v' Gestor de clientes

DEPARTAMENTO TECNOLOGICO

El departamento tecnolégico de One Peak asegurara la disposicion del sistema de
recomendacion, asi como su creacion y desarrollo. Asimismo, buscara las vias de
expansion del pilar tecnolégico para aportar mayor valor al cliente y satisfacer las

demandas del mercado estando a la altura de los competidores.
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Explorar las mejores variables funcionales para el sistema de recomendacion.
Mantener el funcionamiento.
Solucionar errores.

Mejorar el sistema de recomendacion

AN N NN

Implementar més inteligencia buscando vias de desarrollo del producto
tecnoldgico.

v' Crear la plataforma de apoyo.

La mano de obra necesaria para participar del departamento de producto esta dividida en

los siguientes puestos de trabajo:

v" Desarrollador de frontend
v" Desarrollador de backend

v" Solucionador de errores

DEPARTAMENTO FINANCIERO

El departamento financiero velard por los intereses econdmicos de One Peak. Sus

funciones abarcan:

v’ Apertura de rondas de inversion

Creacion de buenas relaciones con los inversores

Contabilizacién del ejercicio contable y fiscal de la empresa.
Asignacion de recursos econdmicos en materia de presupuestacion.

Procesamiento de nominas y altas en seguridad social.

NN NN

Atencion de tramites legales y consultas

Para ello se requerira un Controller Financiero.

25. Fases de implementacion

FASE 0

La fase 0 del plan de implementacion abarca los seis primeros meses desde la constitucion
de la empresa. Abarcaran el reclutamiento de Sherpas, comienzo del desarrollo del
sistema de recomendacién y de la plataforma y puesta en marcha de las herramientas
necesarias para desarrollar la actividad. Comenzara la busqueda de financiacion.
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FASE 1

La fase 1 comprende los tres primeros afios de actividad empresarial. Se realizaran las
primeras reuniones de seguimiento con los clientes y el perfeccionamiento de las métricas
de éxito, asi como de la estrategia de venta y posicionamiento en el mercado como love
brand alcanzando una masa relevante de clientes fidelizados. Ademas, se daran las
acciones de generacion de contenido de alto interés junto a Sherpas y Trekkers que las

impulsen.
FASE 2

Esta fase es una estimacion del estado de la empresa a partir del cuarto afio. One Peak
tendrd que comenzar su proceso de internacionalizaciéon y desarrollo de negocio para
crecer globalmente. La plataforma y sistema de recomendacion quedaban perfeccionados
en la fase 1, permitiendo que en esta se desarrollen para gamificar el programa de

mentoria.
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TABLAS

Tabla 1: Precio fijo por el onboarding

Eaire 610 | Misde 11

1.000€ 1.500€ 2.500€

Anotaciones: la fila de integrantes se refiere al nUmero de personas que componen el
equipo del Trekker.

Tabla 2: Precio variable por las sesiones de mentoria

Horas | Precio |

Pack 1 4h/mes 300,00 €/mes
Pack 2 6h/mes 400,00 €/mes
Pack 3 8h/mes 600,00 €/mes

Tabla 3: Detalle de ventas

IEZETH  1s0000€  240000€  3.00000€ 3.60000 €  420000€ 480000 € 540000 €  600000€ 660000 € 720000€  7.80000€ 400,00 €
200000 € 240000 € 280000 € 320000 € 3.60000€ 400000 € 440000 € 430000€ 520000 € S60000€ 600000 € 640000 €
240000 € 240000 € 300000 € 300000 € 360000 € 360000€ 420000€ 420000 € 4S0000€ 480000 € 540000 € 540000 €
I

6 8 10 12 14 16 18 20 2 2 2% 28

s 6 7 8 9 10 11 12 13 1 15 16

4 4 5 E 5 6 7 7 8 8 9 9

Tabla 4: Resumen de ventas del primer afio de actividad de One Peak

Unidades vendidas “ Ingresos por venta

Onboarding 1 28 1.000,00 € 28.000,00 €
Onboarding 2 16 1.500,00 € 24.000,00 €
Onboarding 3 9 2.500,00 € 22.500,00 €
Pack 1 204 300,00 € 61.200,00 €
Pack 2 126 400,00 € 50.400,00 €
Pack 3 78 600,00 € 46.800,00 €

461 6.300,00€ 232.900,00€

TOTAL

Tabla 5: Ingresos anuales de One Peak

Venta de onboardings 74.500,00 € 111.750,00 € 167.625,00 € 251.437.50 € 377.156,25 €

Venta de packs 158.400,00 € 237.600,00 € 356.400,00 € 534.600,00 € 801.900,00 €

TOTAL 232.900,00€ 349.350,00€ 524.025,00€ 786.037,50 € 1.179.056,25€
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Tabla 6: Costes totales anuales de One Peak

rrollo de plataform:

-105.000,00 € -105.000,00 € -105.000,00 € - 105.000.00 € - 105.000,00 €
- 60.000,00 € -105.000,00 € -183.750,00 € - 321.562.50 € - 562.734.38 €
Presupuesto de marketing - 600,00 € - 900,00 € - 1.350,00 € - 2.025.00 € - 3.037.50 €

- 600,00 € - 000,00 € - 135000 € - 20500€ - 303750€
- 600,00 € - 900,00 € - 135000 € - 20m500€ - 303750€
Presupuesto tecnolégico - 12.000.00 € - 12.000.00 € - 12.000,00 € - 12.000.00 € - 12.000.00 €

Consultas y tramites legales - 2.000,00 € - 1.500,00 € 1.125,00 € - 84375 € - 632,81 €
Alquiler de espacio de coworking - 300,00 € - 450,00 € - 675,00 € - 1.012,50 € - 151875 €

- 1.500,00 € - 2.250,00 € - 337500 € = 5.062,50 € = 1.393.755€

Tabla 7: Cuenta de resultados de One Peak

Margen bruto 232.900,00 € 349.350,00 € 524.025.00 € 786.037.50 € 1.179.056,25 €

Gastos de explotacion -182.600.00 € -228.900.00 € -307.725,00 € -451.556.25 € - 69859219 €
Resultado explotacion 50.300,00 € 120.450,00 € 216.300.00 € 334.48125 € 480.464,06 €
acion

- € = @ = © = € = @
50.300,00 € 120.450,00 € 216.300,00 € 334.48125 € 480.464,06 €
- 16.663,80 € - 1624785 € - 15.831,90 € - 1541595 € - 15.000,00 €

3363620 € 104202.15 € 20046810 € 319.065.30 € 146546406 €
- 6T € - 2084043 € - 4009362 € - 6381306 € - 9309281 ¢€
26.908,96 € 83.361,72€ 160.374,48€ 255.252,24€ 372.371,25€
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BENCHMARK DE COMPETIDORES

ANEXO |

Creacion, gestion y
coordmacion del
servicio de mentoring
dentro de las
organizaciones

Creacion, gestion y

las organizaciones.

Gestion y
coordinacion del
servicio de
Oferta mentoring dentro
de las
organizaciones.

Gratuito hasta 20
participantes sin acceso
$4 $6.5 arecomendacion.
Profesional desde $600
anuales.
Tipo de servicio Mentoring Zmuﬁonbm.u n.uom&:bm ¥ Mentoring
framnmg
Instituciones
Tipo de cliente Sl Empresas Empresas
empresas y
aceleradoras
Trabajadores dela 11-50 10-20 20
Nacionalidad Estados Unidos Estados Unidos Remno Unido y Australia
Sistema aw., Si Si s
recomendacion
Si Si Si
Si. Uso de Si. Generacion de Si. Analisis de datos,

tecnologia para informes, valoracion del informe del resultado y
validar la programa y analisis de  datos cuantitativos en
mentoria. datos del progreso. tiempo real

Seguimiento

Creacion de programas

coordinacion del servicio personalizados para el
de mentoring dentro de desarrollo de empleados.

Expertos propios.

Desconocido

Coaching y psicologia

Empresas

10-15

Espana

No

Si
Si. Informe de
consolidacion de
competencias y analisis
con el equipo del
empleado.

Servicio personalizado

de coaching.
Facilidades para
desarrollar el
potencial.

$275 (4h)

Coaching

Empresas e
individuales

22

Estados Unidos

Si
Si
Si. Encuestas a

empleados y
stakeholders

Servicio de consultoria Mercado de Mercado de mentores
mentores
de recursos humanos . y coaches
(profesionales del .
que cuenta con una red (profesionales de todo
sector de la .
de mentores. s tipo).
tecnologia).
Desconocido $30 - $800 (4h) $30 - $500 (4h)
Coaching Mentoring Mentoring y coaching
mﬁﬁéﬁmﬂ mﬁ.ﬁ.&mm Individuales, ) Individuales
empresas e individuales empresas y colegios
5-10 10 20-30
Espaiia Alemania Canada
No No No
No No Si
No No No
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ANEXO Il: MAPA DE COMPETIDORES
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