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RESUMEN

La situacién actual de acceso a Internet proporciona infinidad de posibilidades para la
busqueda de formaciéon en nuestro pais, sobre todo con la situacion actual de la
pandemia. Sin embargo, una mayor oferta de formacion no proporciona una eficiencia
superior en su busqueda. Las actuales plataformas de busqueda de formacion presentan
numerosas ineficiencias que abren un hueco en el mercado para la introduccién de
soluciones eficientes para los usuarios.

En este trabajo se ha buscado validar una idea de negocio que ofrezca una alternativa a
las plataformas de comparacion de formacion de manera que el modelo de negocio se
centre totalmente en las necesidades del usuario no satisfechas con la oferta existente.
El objetivo de este trabajo es la exploracién de la viabilidad de CourseScope la cual ha
sido estructurada en tres partes: la primera de ellas explora tanto la base tecnolégica
del machine learning que va a nutrir al algoritmo empleado en la plataforma como un
analisis del mercado de la formacién; la segunda parte describe en profundidad los
elementos del Business Model Canvas para analizar el modelo de negocio ideado y la
tercera parte se centra en explicar el funcionamiento de cada una de las areas de la
empresa que conforman un Plan de Negocio.

Palabras clave: machine learning, start-up, formacion, CourseScope, usuario, cliente

ABSTRACT

The current situation of Internet access provides infinite possibilities for the search of
education in our country, especially with the current situation of the pandemic.
However, a greater offer of education does not provide a superior efficiency in its
search. The current education search platforms present numerous inefficiencies that
open a gap in the market for the introduction of efficient solutions for users.

In this work we have sought to validate a business idea that offers an alternative to
education comparison platforms in order to build a business model fully focused on user
needs not satisfied with the existing offer. The objective of this work is the exploration
of the viability of CourseScope which has been structured in three parts: the first one
explores both the technological basis of machine learning that will feed the algorithm
used in the platform and an analysis of the education market; the second part raises in
depth the elements of the Business Model Canvas to analyse the business model devised
and the third part focuses on explaining the operation of each of the areas of the
company that build a Business Plan.

Keywords: machine learning, start-up, education, CourseScope, user, client
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1. Presentacion del Plan de Negocio
1.1 Origen de la idea y promotores del proyecto

Este Plan de Negocio es el resultado de una iniciativa de la Universidad Pontificia de
Comillas gracias al Concurso Comillas Emprende que nos ha proporcionado las
herramientas necesarias para poder crear nuestro plan de Negocio desde cero.

El punto de partida de esta idea surge ante la incertidumbre de algunos de nosotros
sobre qué hacer tras nuestra carrera, cuales eran las posibilidades que teniamos, de qué
manera podiamos baremar las diferentes opciones, etc.... Esta preocupacion nos llevd a
tratar de encontrar respuestas a nuestra incertidumbre. De esa manera, dado que la
situacion laboral en nuestro pais se encuentra en uno de los peores momentos de la
historia con una tasa de paro del 40,45% en menores de 25 afios (Instituto Nacional de
Estadistica, 2020), contemplamos que buscar un empleo iba a conllevar un arduo
trabajo. Ademads, sin disponer de un master, la situacidon se complicaba alin mas. Fue ahi
entonces, ante la necesidad de incrementar nuestras oportunidades de empleo, cuando
apreciamos la posibilidad de seguir formandonos después del doble grado surgiendo asi
nuestra idea de negocio.

Uno de mis compafieros del equipo, comenzd a busca cursos, formacidén, masteres en
internet para ver cuales eran las opciones disponibles. Sin embargo, las paginas de
comparadores de formacion eran dificiles de utilizar, apenas encontrabas informacién
ampliada de los cursos ofrecidos, los filtros empleados no funcionaban de una manera
que ayudase al usuario, no posibilitaba buscar por universidades e infinidad de defectos
mas. En ese momento contemplamos que podia ser un buen modelo de negocio intentar
solucionar todas estas deficiencias a través de una nueva plataforma de comparacion
de formaciéon completamente enfocada a la facilidad de uso del usuario.

éPodria ser posible disefiar algo totalmente nuevo que atrajera a los usuarios
descontentos con los comparadores existentes? ¢Podria cambiarse ligeramente este
modelo de negocio ante la situacion de pandemia que estamos viviendo?

Nos encontramos ante una situacidon en la que la Unica opcidn de buscar ofertas de
formacioén es a través de internet debido a la pandemia. Por tanto, los usuarios buscan
a través de internet las posibilidades que existen para elegir algun tipo de formacidn. De
ahi la importancia de proveer un servicio donde el usuario pueda comparar entre
diferentes opciones y hacer su eleccidon. Desde que empezd la pandemia las busquedas
en google de “formacion online”, “cursos online”, “masters online”, entre otros, se han
incrementado tres veces mas en plataformas como Emagister (Mas, 2020). En Google

trends, la blsqueda de “cursos online” ha experimentado una subida en toda Espaiia
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desde el dia 14 de Marzo de 2020 que llegd a alcanzar el valor de 100! (Google trends,
2020) indicando la popularidad maxima del término. Desde este enero de 2021, la
popularidad del término esté creciendo de nuevo con un valor de 572

Estas investigaciones nos llevaron a la conclusién de que una gran parte de la poblacion
espafiola estaba demandando plataformas que les permitieran formarse ante la
situacion de incertidumbre que se encontraba el pais. Al observar que estas tendencias
se mantenian en el tiempo y con nuestra propia experiencia personal de busqueda sin
éxito de formacién, nace CourseScope como una plataforma online dedicada a ofrecer
al usuario una variedad de formacion enfocada a sus necesidades a través de un
formulario y unos filtros especificos que permiten encontrar la formacién mejor
adaptada a las preferencias de la persona. Ademas, se ofreceria la posibilidad de
conectar la plataforma con tu perfil de LinkedIn para optimizar la busqueda.

Esta idea de negocio ha sido elaborada por Borja Osuna Ciordia, Guillermo Castafieda,
Claudia Martin-Borregdn, David Zhou Lin y yo. Los cinco participantes de este proyecto
cursamos el ultimo afio del doble grado Administracién y Direccién de empresas y
Relaciones Internacionales (E-6). Ademas, hemos recibido consejos y acompafiamiento
de un compaiiero con formacién en ingenieria informatica en el desarrollo de la parte
tecnoldgica del proyecto. Cabe afiadir, que este proyecto ha sido guiado y verificado en
todo momento por nuestro mentor del Concurso Comillas Emprende Javier Ldépez
Martinez, ingeniero informatico y gran profesional el cual nos ha dado continuamente
feedback conforme ibamos desarrollando la idea. Asimismo, Eusebio Reyero, consultor
de Google Ventures y compafiero de nuestro mentor, nos ha dado una serie de consejos
en la recta final del proyecto.

A pesar de ser un grupo joven y con poca experiencia, algunas caracteristicas de nuestro
equipo emprendedor podrian ser las siguientes: a) aportacion de un capital de 60.000€;
b) formacion en el drea de administracién y direccién de empresas; c) gran interés por
el mundo start-up; d) motivacién, pasién y ganas por la creacidon desde cero de un
proyecto empresarial; e) trabajo en equipo; f) capacidad de trabajar bajo presion; g)
experiencia comercial y de marketing; h) apoyo de un mentor creador de 3 start-ups.

1.2 Objetivos

Esta idea de negocio surge ante la creciente necesidad de obtener busquedas de
formacidn de calidad via online. Actualmente, hay paginas web en las que puedes buscar
multitud de cursos, grados, masteres, formacidn profesional, etc. Sin embargo, no hay
ninguna herramienta que busque y ofrezca cursos a la medida de cada consumidor,
adaptados a sus preferencias y proyecciones personales.

1 Un valor de 100 muestra la popularidad maxima de un término.
2 Un valor de 57 indica que el término es la mitad de popular en relacién con el valor maximo de 100.
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Hay centenares de cursos, y, buscando manualmente es dificil encontrar aquello que

mejor encaje en concepto, formato, tiempo y precio para cada consumidor. Esta idea

persigue cubrir esa necesidad que existe para la actual demanda. Mediante un

formulario orientado a entender el futuro laboral asi como la conexidn con tu perfil de

LinkedIn, y unos filtros donde se podra elegir entre precio, duracién, universidad,

contenido de los cursos, etc., el buscador ofrecera formacion a medida, teniendo en

cuenta la educacidn pasada, el presente y el futuro profesional de cada consumidor.

Con el fin de realizar este plan de negocio es necesario cubrir una serie de objetivos que

permitan construir la start-up sobre una base sdlida.

VI.

VII.

Estudiar la viabilidad comercial de desarrollar un algoritmo que permita
identificar las preferencias de los consumidores en torno a la busqueda de
cursos de formacion de la manera mds dptima posible.

Analizar quiénes serian nuestros clientes potenciales asi como los
consumidores finales de los cursos.

Realizar un analisis DAFO para centrar la viabilidad de nuestra idea de
negocio y aterrizarla en el mercado de cursos online y offline.

Realizar un andlisis exhaustivo sobre la competencia que existe en este
sector. Se estudiara qué es lo que ofrecen, cdmo lo ofrecen, qué cuota de
mercado han captado, si el servicio que dan resulta util para los usuarios, etc.
El resultado de ello nos permitird delimitar nuestra ventaja competitiva que
resulte diferencial en el mercado.

Estudiar cudles son la necesidades actuales y potenciales del mercado para
adaptar de la mejor manera posible nuestra plataforma al mercado a través
de una encuesta.

Desarrollar cada uno de los elementos del Business Model Canvas.

Desarrollar cada uno de las areas que conforman un Plan de Negocio.

1.3 Metodologia

Una vez explicados los objetivos a conseguir, es necesario describir que metodologia

vamos a llevar a cabo para desarrollar el plan de Negocio.

En primer lugar, es necesario dedicar un tiempo a revisar la literatura existente

relacionada con nuestros dos temas principales: la tecnologia del machine learning que
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es la base de nuestra idea de negocio y la actual situacién de la educacién online:
perspectivas de crecimiento, usuarios, atraccién del sector, competencia, nimero de
estudiantes, situacion del mercado laboral, etc...

En segundo lugar, se va a llevar a cabo una encuesta, la cudl esta recogida en el Anexo
1, para averiguar de primera mano la opinién sobre una serie de aspectos criticos en
nuestro modelo. La encuesta ha consistido en 12 preguntas realizadas a una muestra
aleatoria de 50 personas donde se han enfatizado aspectos esenciales para el desarrollo
de nuestra idea de negocio como por ejemplo: si la oferta de cursos esta en consonancia
con la demanda de ellos, facilidades de busqueda de formacién online, opiniones de
aspectos de mejora en las plataformas existentes, opiniones de portales que
promocionan cursos, etc.

De esta manera, a través de la encuesta podremos acercar nuestro “producto Minimo
Viable” a los usuarios y potenciales clientes para averiguar si realmente hay una
necesidad no cubierta satisfactoriamente. Para nuestro “producto Minimo Viable”
hemos elaborado un Mock up (o maqueta) que reflejaria de manera real cdmo seria
nuestra plataforma en el momento que la creasemos.

Por ultimo, se procedera a desarrollar el modelo de negocio a través de la plataforma
“Adventurees” que nos permitird aplicar nuestro Business Model Canvas para planificar
y crear CourseScope.

2. Marco tedrico: machine learning

En este apartado se va a hablar sobre la tecnologia del machine learning, protagonista
del desarrollo del algoritmo que vamos a emplear en la plataforma para perfeccionar el
sistema de busquedas y de filtrado. Por tanto, a continuacion se va a analizar el origen
de esta tecnologia, se va a proceder a la explicacién de las distintas categorias que
existen del machine learning , se va describir el uso que esta tecnologia esta teniendo
en las distintas industrias y, por ultimo, la aplicacion del machine learning en el caso de
CourseScope.

2.1 Origen y concepto

A dia de hoy vivimos rodeados de datos a pesar de que a primera vista no nos demos
cuenta. El desarrollo de nuevas tecnologias ha propiciado que el volumen de
informacién haya aumentado de forma exponencial. Si visualizamos la informacién en
datos podemos ver que se registran aproximadamente 1.400.000 llamadas, se envian
41 millones de mensajes y en redes sociales como Twitter se registran 319 usuarios
nuevos en tan sélo un minuto (Sdez, 2020).
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Esto es solo una pequefia muestra de que la realidad hoy es muy diferente a la de hace
20 afios y, por tanto, hay una creciente necesidad de gestionar e interpretar esos datos
através de tecnologias como Data Analytics o Machine Learning para sacarles el maximo
rendimiento.

Cuando hablamos de la tecnologia del machine learning nos referimos solo a una parte
de las nuevas tecnologias de la transformacion digital que han surgido en este nuevo
paradigma de la cuarta revolucion industrial (Management Solutions, 2018). Dentro de
este concepto de transformacidon digital podemos encontrar diferentes iniciativas
materializadas en tecnologias como pueden ser el Cloud Computing, Blockchain,
Internet of things, Inteligencia Artificial, Big Data y Analytics, las cudles estdn
impulsando la transformacién de numerosos modelos de negocio. El machine learning
es un tipo de tecnologia que se enmarca dentro de la Inteligencia Artificial, siendo ésta
una herramienta para detectar patrones y comportamientos a partir de un analisis de
bases de datos.

Entendemos por machine learning o también llamado técnicas de aprendizaje
automatico a un “conjunto de métodos capaces de detectar automdticamente patrones
en los datos” (Management Solutions, 2018). Por ello, si nos basamos en esta definicidn,
este concepto lleva investigandose en el ambito académico desde la década de los 50
cuando se descubrieron diferentes métodos estadisticos que permitieron la creacién de
algoritmos simples. Fue por primera vez en 1950 cuando el matematico Alan Turing
planteé la posibilidad de que las maquinas en general tuvieran la capacidad de “pensar”
(BBVA, 2019). Propuso el llamado Test de Turing para verificar si una maquina podia
tener un comportamiento inteligente o no, procedimiento que significé la semilla del
desarrollo de la tecnologia de inteligencia artificial.

Cabe sefialar también a Arthur Lee Samuel como uno de los pioneros de la inteligencia
artificial, tecnologia que desarrollé gracias al disefio de un programa de ordenador para
jugar al ajedrez. Este fue el primer programa de inteligencia artificial creado y también
inaugurd la revista de IBM especializada en Investigacion y Desarrollo (Michelone, 2015)
con su primer articulo sobre aprendizaje de las computadoras llamado Some Studies of
Machine Learning Using the Game of Checkers en 1959.

Al mismo tiempo, cientificos como Marvin Minksy y Dean Edmonds del Instituto
Tecnoldgico de Massachussets (MIT) investigaron como podian traducir las redes
neuronales del cerebro a las maquinas para que pudieran “pensar”. El resultado de los
estudios derivd en la creacion de redes neuronales artificiales a través de nodos
interconectados (BBVA, 2019). De esta manera, consiguieron construir un programa
informatico que permitia salir de un laberinto a través del aprendizaje de la experiencia.

La definicion tiene por tanto como base las primeras investigaciones en el desarrollo de
diferentes técnicas de aprendizaje: “campo de estudio que dota a los ordenadores de la
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capacidad de aprender sin ser explicitamente programados” (Samuel, 1959). De esta
manera, el drea de estudio del aprendizaje automatico trata de crear algoritmos capaces
de mejorar por si solos con la experiencia. Estos algoritmos funcionan gracias a
extensivas bases de datos de las que extraen la informacidn necesaria segun la funcion
para la que estén programados.

Todo ello lleva a una definicién formal del machine learning “A computer program is said
to learn from experience E with respect to some task T and some performance measure
P, if its performance on T, as measured by P, improves with E” (Mitchell, 1997).

El machine learning incluye, por tanto, métodos que permiten detectar de forma
automatica patrones, los cudles pueden ser utilizados principalmente con 2 propésitos:
el primer propdsito consistiria en usar estos patrones para predecir el movimiento de
los datos futuros y el segundo propdsito radica en llevar a cabo una serie de decisiones
en entornos de incertidumbre gracias a la observacion del comportamiento de los datos
(Moore, 2017). El resultado de ello se traduce en una reduccidn significativa del tiempo
empleado en la actividad en cuestion y en una mayor efectividad en la toma de
decisiones (Martin, 2017), que pone esta nueva tecnologia como un game-changer de
esta nueva era.

2.2 Categorias del machine learning

Es importante saber que dependiendo de los datos con los que se cuenten para entrenar
los modelos, pueden existir distintas categorias de aprendizaje. A continuacion se van a
explicar las tres categorias principales:

Aprendizaje supervisado: este tipo de aprendizaje se produce cuando existen datos
etiquetados. El algoritmo cuenta con un aprendizaje previo a partir de un sistema de
etiquetas asociadas a unos datos (lberdrola, 2020) que permite la toma de decisiones o
establecer predicciones en el futuro. Esas etiquetas se buscan en otras bases de datos
para identificar etiquetas similares (BBVA, 2019). De una manera mas formal, el fin de
este tipo de aprendizaje es entrenar un conjunto de variables “x” en una variable output

y” gracias a una muestra de entrenamiento que serian los datos (Management
Solutions, 2018).

Aprendizaje no supervisado: cuando se habla de este tipo de aprendizaje hay que tener
en cuenta que los algoritmos no cuentan con un conocimiento previo. En este caso, no
se buscan patrones en los datos etiquetados sino que persiguen las similitudes (BBVA,
2019). Los algoritmos estan entrenados para encontrar datos que se parezcan y de esta
manera agruparlos. No se buscan rasgos concretos sino caracteristicas comunes entre
la gran cantidad de datos para poder realizar una segmentacién efectiva .
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Aprendizaje por refuerzo: esta categoria es la mas reciente y consistiria en hacer que el
algoritmo aprenda a partir de la propia experiencia (lberdrola, 2020). Se aprende a
través del proceso prueba y error con el objetivo de alcanzar la mejor forma de
desempenar el ejercicio. Este proceso se premia a través de “recompensas” para que
resuelva el ejercicio de la mejor manera posible (Management Solutions, 2018).

2.3 Uso del machine learning en las diferentes industrias

La utilizacién del aprendizaje automatico en las distintas industrias no se esta
desarrollando de manera uniforme. Los nuevos modelos de negocio que estan
surgiendo en diversos ambitos se encuentran incorporando la tecnologia del machine
learning a un ritmo y profundidad diferente dependiendo de qué sectores se trate. A
continuacién, destacan algunas industrias que estdn introduciendo la tecnologia
machine learning.

- Industria del automdvil: vehiculos inteligentes. Tomando como referencia el

informe de IBM Automotive 2025: industry without borders, podremos ver
coches inteligentes en nuestras calles en el afio 2025. Un avance tan dificil de
poder materializarse hace unos afios, puede ser nuestro dia a dia en tan solo 10
afios. El crecimiento de las tecnologias digitales en diferentes sectores ha
influido en las expectativas de los consumidores y esto ha afectado a la industria
del automdvil. Los consumidores estan mas implicados que nunca y no solo
quieren usar los vehiculos sino que cada vez tienen un papel mas relevante en la
creacion de estos.
Por tanto, esta creciente interaccidon entre el consumidor y el fabricante ha
permitido aplicar tecnologias como el machine learning al desarrollo de
vehiculos inteligentes (Stanley & Gyimesi, 2015). A través de la informacion que
el usuario vaya compartiendo sobre sus preferencias personales como la musica
que le gusta, la inclinacién de los asientos o informacidn financiera para compras
desde el coche, el vehiculo procesara estos datos gracias al machine learning
para mejorar la experiencia del consumidor.

- Sector de la salud: Numerosos esfuerzos estdn a dia de hoy puestos en aplicar el
machine learning y en general la inteligencia artificial para conseguir
diagnésticos precoces de diferentes enfermedades, diagndsticos no invasivos en
enfermedades como la endometriosis, prondsticos sobre la evolucién de ciertas
enfermedades (ITI, 2017) o detectar anomalias en resonancias o tomografias.
También, gracias a las redes neuronales artificiales utilizadas por el machine
learning se puede ayudar a ordenar toda la literatura médica, datos clinicos y
registros de pacientes para conseguir informacidn contextualmente relevante en
cada paciente individual (IBM, 2020). Herramientas como IBM Watson esta
jugando un papel clave en el sector ya que esta gestionando millones de datos
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complejos con el objetivo de revelar nuevos conocimientos utiles en el campo
de la medicina.

Es tal la presencia de la inteligencia artificial en el sector de la salud que para
2021 se espera que alcance un valor de 6.600 millones de euros (Management
Solutions, 2018).

- Ciberseguridad: la aplicacion del machine learning en ciberseguridad promete
realizar grandes avances en el drea de la seguridad cibernética. El uso de este
tipo de inteligencia artificial permite detectar anomalias en diferentes aspectos
de la red, tales como los patrones de trafico o las conexiones de los usuarios
(APD, 2019). El machine learning tiene dos usos tipicos en el campo de la
ciberseguridad en el que se estan realizando progresos en un espacio corto de
tiempo. Uno es la deteccion de intrusos que consistiria en identificar cualquier
ataque que se haya realizado y el otro es el sistema de prevencion de intrusos
gue permite detectar con antelacion un posible ataque. De esta manera, el
machine learning permite aumentar la confianza en las predicciones de los
sistemas de ciberseguridad. Ademas, para 2022 se prevé que la frecuencia de
atagues aumente en tal proporcién que el machine learning jugara un papel
determinante para poder gestionar tal cantidad de actividad.

Estos tres ejemplos anteriores de industrias muestran el incremento en el uso de la
tecnologia del machine learning por los numerosos beneficios que aporta.

2.4 Aplicaciones del machine learning en el caso de CourseScope

Relacionado con los tres ejemplos anteriores, esta tecnologia es esencial para conseguir
la maxima efectividad en dos ambitos claves de nuestra idea de negocio: busquedas y
recomendaciones.

- Busquedas. Si ponemos de referencia la idea de negocio de CourseScope, se
necesitan unos motores de busqueda eficientes para que el usuario pueda
encontrar de manera sencilla aquello que solicita. Un sistema de busqueda
eficiente gracias al machine learning permite que a pesar de la amplia oferta de
formacidn, el usuario pueda encontrar la mas adecuada en conformidad con sus
requisitos.

El propdsito del uso del machine learning en los motores de busqueda radica en
utilizar una serie de algoritmos que permitan al usuario encontrar lo que busca
de la manera mas exacta posible en el menor tiempo posible (Garcia, 2019).

Si se pone como referencia el buscador Google, millones de personas acceden al
buscador para encontrar determinada informacién. Sin embargo, al dia se
producen un 15% de busquedas nuevas para las que Google necesita dar una
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respuesta lo mas especifica posible (Garcia, 2019). Gracias al machine learning,
estos ultimos afios se ha podido avanzar en la comprensidn del lenguaje para
disefiar algoritmos que sean capaces de captar el contexto en el que se usan las
palabras. También se han basado en las redes neuronales para mejorar la
interpretacion de las palabras que se estan buscando.

Sistemas de Recomendacidn. Es una de las aplicaciones mas conocidas del
machine learning utilizadas a dia de hoy por empresas como Spotify sugiriendo
musica y artistas o Netflix recomendandote de manera acertada peliculas y
series. Concretamente, un recomendador es un sistema complejo y elaborado
que consigue a través de diferentes técnicas analizar la informacion que generan
los usuarios, la filtra y genera conocimiento accionable: es capaz de predecir qué
productos son de interés para el usuario asi como para el proveedor de este
producto (Uman, 2018). El resultado de esto es que gracias a unos filtros
determinados basados en contenido, se selecciona un producto que si es elegido
por el usuario maximiza el valor tanto para este como para el vendedor en un
momento determinado en el tiempo.

Estos sistemas utilizan un tipo de algoritmo de aprendizaje de preferencias que
es responsable de predecir los productos que te podrian interesar en un futuro
de acuerdo a tus gustos (Sistemas de recomendacidn, 2019).

Para poner en practica estos sistemas se utilizan tipicamente tres estrategias:

e Recomendacion por popularidad. Esta técnica aconseja al usuario segln
la popularidad de los productos, entendiendo por popularidad aquellos
productos mas consultados, comprados o seleccionados como favoritos
(Uman, 2018). Se ofrecen estos productos mas populares a todos los
usuarios por igual.

e Recomendacion por contenido similar. En este caso, la fuente de
conocimiento y, por tanto, de la prediccidn, es el producto y no el
usuario. Se usan las caracteristicas del producto para hacer estas
recomendaciones (Uman, 2018). En nuestro ejemplo de la plataforma
CourseScope, el producto seria, por ejemplo, un master ofrecido y las
caracteristicas o datos serian el nombre del master, universidad o centro
de formacién que lo imparte, precio del master, entre otros. Con el
objetivo de que el sistema esté mas perfeccionado, se tienen en cuenta
las valoraciones que los usuarios efectian sobre la formacién ofrecida en
la plataforma en nuestro caso, asi como las caracteristicas del usuario.
Los datos que se obtienen son la clave para que estos sistemas de
recomendacién sigan funcionando, emparejando al usuario con su
formacioén ideal.
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e Recomendacion colaborativa. Esta estrategia es la mas nueva y utiliza la
informaciéon de las bases de datos generadas de los usuarios para
clasificarlos por grupos segun perfiles similares (Alvarez, 2019). Al
emplear las caracteristicas de los usuarios, analiza datos tales como el
importe de sus compras anteriores, opiniones, calificaciones que han
dado a otros productos y busca otros usuarios que hayan podido tomar
decisiones similares. De esta forma, se aprende de estos datos para
poder recomendar los productos de manera individual.

3. Mercado de buscadores de formacion online

En este apartado se va a proceder a explicar en qué situacidn se encuentra el sector de
buscadores online de formacién en nuestro pais, primero con el analisis de la situacion
econdmica en nuestro pais, después con el estudio de los diferentes competidores que
existen y, en ultimo lugar, se describird el mercado potencial que podria cubrir
CourseScope.

3.1 Contexto econdmico del mercado espaiol

La situacién econédmica de nuestro pais y, en general, de la economia mundial esta
atravesando una etapa complicada. Debido a la situacion como consecuencia de la
pandemia, el dinamismo de ciertas economias se ha caracterizado por ser desigual. En
Espana, la caida de la actividad fue mucho mayor que en otras economias europeas. Sin
embargo, nuestra recuperacion estd siendo mds intensa que la de otras economias
(FUNCAS, 2020).

La economia espafola, profundamente afectada durante el segundo y tercer trimestre
del afio 2020, ha conseguido en el ultimo trimestre revertir la situacion y el PIB ha
crecido un 16,7% (FUNCAS, 2020); aunque si comparamos esta cifra con la misma del
afio anterior, el PIB se encuentra aun un 8,7% por debajo. Ademas, este cuarto trimestre
de 2020 se esperaba un nuevo retroceso debido a la segunda ola de contagios que
provocaria una interrupcion del crecimiento del PIB. Las medidas restrictivas impuestas
para frenar los contagios han tenido efecto negativo en el sector turistico, el transporte
aéreo y el sector servicios. Por otro lado, el sector de la industria y construccién han
seguido una senda mas estable consiguiendo recuperar trabajadores de los ERTE ante
un incremento de la actividad.

Para este 2021 se espera que la economia experimente una mejora debido al plan de
vacunacion establecido en Europa. Gracias a la vacuna, se podran combatir dos factores
clave que provocan una recesidn continua de nuestra economia. En primer lugar, la
incertidumbre por el progreso de la economia se reducira ante una relajacion de las
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restricciones que se traducird en un cambio en el consumo de las familias. Segun la
evolucion de la gran mayoria de paises en Asia, se espera en Europa un incremento en
el consumo privado en 2021 (Cardoso, 2021).

En segundo lugar, la llegada de la vacuna a la gran mayoria de la poblacion, supondra la
reduccién del miedo a viajar y, con ello, la recuperacién de sectores como el turismo o
el transporte aéreo que representan el 11,7% del PIB total de nuestro pais
(Confederacion Espafiola de Organizaciones Empresariales (CEOE), 2019). En Asia ya se
esta comenzando a ver este comportamiento ya que se esta controlando la situacién
sanitaria. Segun estas previsiones, la actividad llegara al 50% del nivel registrado en el
afio 2019 (FUNCAS, 2020).

El mercado laboral esta intimamente afectado por la situacion econdmica de nuestro
pais. Tristemente, nuestro pais se caracteriza por una tendencia a presentar elevadas
tasas de paro respecto a otros paises de la eurozona generando una brecha que
dificilmente se ha podido cerrar. Sin embargo, la variacidon que se ha producido en las
tasas ha experimentado un cambio sin precedentes. Segun datos del Eurostat, la tasa de
paro se ha incrementado 2,5 puntos respecto al afio anterior mientras que en el
conjunto de la Eurozona solo ha crecido 0,9 puntos. Como consecuencia, estos datos
colocan a Espafia como la tercera economia europea mas afectada en términos de
destruccién de empleos.

Actualmente, en Espaiia se han destruido 622.600 empleos y la ultima tasa de paro
registrada se ha incrementado hasta el 16,13% (Gémez, 2021). Estos datos, recogidos
por la Encuesta de Poblacién Activa difundida en el mes de enero de 2021 por el INE,
muestran que el 2020 dejoé 3,71 millones de parados. El empleo aun no se habia
recuperado por completo de la profunda crisis del 2008, y debido al Covid-19 se ha
alejado aun mas esta meta dejando a Espafia con su asignatura pendiente desde que se
inicio la democracia en nuestro pais: el problema del mercado laboral que desde 1980
registra una media de la tasa de desempleo del 16,5%.

Sin embargo, el ultimo trimestre de 2020 muestra datos positivos con la creacién de
167.400 puestos de trabajo, la mejor cifra desde 2004 (Gémez, 2021). No obstante, no
debemos olvidar que la tasa de paro se encuentra respaldada por los expedientes de
regulacién temporal de empleo (ERTE) y las ayudas a auténomos que han amortiguado
la subida de las tasas de desempleo tales como las experimentadas en 2009 y 2013
(Cardoso, 2021).

El problema del desplome laboral afecta sobre todo al empleo temporal, y aun mas en
un pais como el nuestro con empleo estacional debido a la dependencia del turismo. De
esta manera, 2 de cada 3 empleos desaparecidos proceden de la contratacion temporal.
Como consecuencia, el 80% de los contratos perdidos son temporales lo que explica la
elevada tasa de temporalidad de nuestra economia, concretamente la mas elevada de
toda Europa (Jorrin, 2021). Esa temporalidad ha afectado directamente a la velocidad
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de recuperacién de la economia tras la pandemia pues el colectivo de los trabajadores
eventuales no ha podido beneficiarse de las ayudas lo que magnificé el impacto inicial y
ahora el rebote (Gémez, 2021).

Debido al impacto de esta pandemia en determinados sectores como el turismo, los
empleos de este sector se estdn perdiendo y estan dejando a la gente sin trabajo. Por
ello, con el objetivo de buscar nuevos empleos en sectores diferentes, es necesario una
formacidon que permita esta transferencia de empleados de un sector a otro. Ese
porcentaje de poblacion podria encontrar en nuestra plataforma la solucidén para una
segunda oportunidad en el ambito laboral.

3.2 Competidores en el sector de la busqueda de formacion online

En este sector de la formacidn existen numerosas empresas que se dedican a intentar
conseguir la mayor cuota de mercado. Aunque existen numerosos competidores, el
servicio que nosotros proporcionamos reduce las posibilidades de competencia para
concentrarlas en unas cuantas empresas que hemos detectado para ir validando nuestra
idea de negocio e ir comprobando una por una cuales son los aspectos de mejora para
aplicarlos a nuestra idea de negocio. Podriamos dividir la competencia en dos
segmentos dependiendo de si podria ser un competidor potencial o un competidor
directo:

- Competidores potenciales: son aquellos competidores que hemos etiquetado
como “casos de éxito” ya que son referentes en el sector y poseen una base
amplia de usuarios y clientes.

EMAGISTER:

Emagister se cred en el aiio 2000 y en tan sélo 8 afios consiguid facturar 7,6 millones de
euros. Esta empresa que habia inaugurado un nuevo sector en Espafia mostraba
resultados positivos desde el segundo afio. Pertenece en un 40% al Grupo Intercom.

Este comparador ha conseguido incorporar mds de 40 millones de usuarios y estan
presentes en 14 paises. Poseen la capacidad de ofertar mas de 1 millén de cursos y
tienen acuerdos con aproximadamente 100.000 centros de formacidon (Emagister,
2020). Tienen una presencia muy fuerte en la oferta de grados y masteres asi como
cursos gratuitos. Sumodelo de negocio consigue cada mes 2,5 millones de transacciones
en su portal, complementado con ingresos procedentes de la publicidad y de las
diferentes cuotas que pagan los centros por estar bien posicionados en el portal
(Saborit, 2009).
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Sin embargo, en el aino 2014 como consecuencia de la crisis del 2009 tuvo que cambiar
su modelo de negocio. Se invirtieron casi 3 millones de euros para hacer frente a la dificil
situacion que atravesaba el mercado de formacién online. (Diaz, 2014). El sector estaba
sufriendo un gran cambio ya que se estaba empezando a ofrecer mucha formacién de
forma gratuita en internet. De esta manera, redujeron la plantilla a la mitad entre el ano
2012 y el 2013. Desde ese momento que se encontraron en unas circunstancias
complicadas, Emagister ha invertido mucho en digitalizacién e internacionalizacion de
manera que este afo ha firmado un acuerdo importante para reinventarse de nuevo
(Europapress, 2020).

Esta plataforma posee en general numerosas cualidades y ademas tiene numerosas
certificaciones como por ejemplo con el peridédico La Vanguardia o jornadas que este
afio han sido en colaboracidon con representantes de Google y Facebook para dar a
conocer a los profesionales de la educacidn las ultimas tendencias en Marketing digital
dada la situacién post-Covid (Meneses, 2020). Sin embargo, hemos observado algunos
puntos a mejorar que a continuacién se detallan:

o No hay una organizacion légica de la formacién ofertada cuando buscas por
palabras claves.

o No permite buscar por universidades o centro de formacién.
o No se ven demasiadas universidades sino que muchos son centros de formacion.

Las ultimas cifras que se encuentran disponibles de la empresa se muestran a
continuacion:

N2 empleados 127
Aportacion al PIB local 0,01%
Ventas 2018 12.311 M
Beneficio 2018 322.000 €
ROE 2018 10,12%

Fuente: Elaboracion propia a partir de Libertad Digital

EDUCAWEB

Educaweb es un buscador que permite a los usuarios disponer de informacidn util para
desarrollar un proyecto profesional y de vida. Se ofrecen distintas herramientas,
contenidos, y diferentes servicios que facilitan la eleccidon del usuario de la formacion
mas adecuada de acuerdo a sus necesidades.

Este buscador pertenece al grupo Educaedu, lider en la orientaciéon académica. Este
portal esta especializado en servicios de marketing para el sector educativo en general.
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En el afio 2019, la empresa invirtié mdas de 7 millones de euros en marketing (Educaweb,

2020).

Ayudan a los centros de formacidn a la captacion de nuevos usuarios generando mas de

1,5 millones de visitas mensuales, han conseguido gestionar mas 3 millones de usuarios

en su base de datos y se han posicionado como una empresa fuerte en el sector con mas

de 250.000 solicitudes al afio de informacidn sobre la formacion.

A través del SEO y SEM captan estudiantes, cualifican sus datos y los ofrecen a los

distintos centros de formacién que se transforman en mas de 375.000 matriculas

anuales en Espafa (Educaweb, 2020).

Educaweb ofrece una serie de servicios a los centros y esto les aporta un valor diferencial
(Educaweb, 2020):

Educalead: se trata de la gestion de los datos que se van recogiendo de los
potenciales usuarios.

Educamail: consistiria en el servicio del mailing para captar a los potenciales
estudiantes interesados en la formacién ofertada en la plataforma.
Educabrand: se encarga de posicionar de una manera mas efectiva al centro de
formacidn en la propia plataforma.

Educanews: busca crear contenido personalizado para cada centro gestionando
su visibilidad en la plataforma a través de diversas estrategias.

La plataforma asimismo pone a disposicion de los usuarios una serie de servicios:

Buscador de cursos: ofrecen filtros relativamente basicos como el tipo de
formacion deseada (cursos, grados, oposiciones, MOOC, doctorados); modalidad
(online o presencial); precio; horas necesarias para completar la formacién; o
lugar.
Buscador de centros: a diferencia de Emagister, esta plataforma te permite
buscar por nombre de centro de formacion para tener acceso a la formacién que
estan ofreciendo. Para ampliar informacién cuando encuentras la formacion
adecuada, necesitas rellenar un formulario que te permitiria acceder a ella.
Test de orientacidn: se plantean una serie de preguntas de cara a ofrecer una
busqueda mads especializada al usuario. Sin embargo, no son preguntas muy
concretas para segmentar las opciones que hay en la propia plataforma. Algunas
de ellas son las siguientes:

¢Qué es lo que te gusta? Elegir entre dos grupos ocupacionales.

o ¢Qué es lo que te gusta hacer? Elegir entre asignaturas o practicas.
o ¢Qué es lo que sabes hacer? Elegir entre habilidades o aptitudes .
o ¢éQué valoras en el trabajo?
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o {¢Cémo eres?
Como resultado, se recomienda un grupo ocupacional, por ejemplo economia y
negocios, que muestra todas las opciones de formacién de una multitud de

centros que se podrian adaptar a la busqueda del usuario.

A continuacién se expone la informacion financiera mas reciente de la empresa en

cuestion:
N2 empleados 20
Ventas 2019 3.367 M
Beneficio 2019 722.000 €
ROE 2019 70,99%

Fuente: Elaboracion propia a partir de Libertad Digital

- Competidores directos: son aquellas empresas que por el volumen de clientes y
usuarios que manejan asi como sus cifras, podrian disputar con nosotros de
manera directa la cuota de mercado que poseen.

APRENDEMAS

Aprendemas es un buscador de cursos, carreras universitarias, masteres, cursos de
oposiciones, etc. Es muy similar al modelo de negocio de Emagister solo que este se
fundd en 2008 y las cifras varian: medio millén de cursos publicados, mas de 28.000
centros, mas de 1.000.000 de solicitudes enviadas de pre-matricula, mas de 3 millones
de seguidores en redes sociales y ha conseguido mas de 70.000 leads (Aprendemas,
2021). Actualmente se encuentra en Espafia y Latinoamérica.
Esta plataforma posee filtros basicos para buscar la formacion tales como titulo de la
formacién, modalidad, area de estudio, lugar, etc. Si se quiere mas informacién sobre
cualquier tipo de formaciéon se debe rellenar un formulario con datos bdsicos como el
correo, numero de teléfono y algunos datos de interés. Asimismo posee un blog de
noticias sobre cuestiones de formacién y tiene una serie de servicios para los centros de
formacion:
o Publicacién del centro en la plataforma de Aprendemas.
o Multiplicar la visibilidad del centro anunciando cursos en internet, con
destacada presencia en buscadores y redes sociales.
o Posicionamiento del centro. Promocién del centro a través de multiples
canales.
Generacion de leads.
Fidelizacion de clientes. Fidelidad de los usuarios, elevado ratio de conversién
entre visitas y matriculas para el centro.
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La informacion financiera mas reciente se detalla a continuacion:

Rentabilidad econémica de 2019 8,16%
Crecimiento de ventas entre 2018 y 2019 | 16,54%
Crecimiento del EBIT entre 2018 y 2019 5,61%

Fuente: Elaboracion propia a partir de Einforma
3.3 Estimacién del tamafo del mercado: Modelo TAM, SAM, SOM

El modelo TAM SAM SOM es una herramienta que se utiliza para realizar una estimacién
inicial de las oportunidades que pueden existir de un producto o servicio. Es esencial
entender en qué mercado te vas a introducir por lo que una vez comprendido el tipo de
mercado al que va a ir dirigido el producto o servicio, se debe calcular su tamafo para
explorar las posibilidades de mercado.

Aplicada esta teoria a nuestra idea de negocio podemos sacar varias conclusiones sobre el
tamanio real del mercado que debemos tener en cuenta.

En primer lugar, si el TAM (Total Addressable Market) se refiere a todo el mercado
disponible (Sridharan, 2020), tenemos que pensar qué mercado seria este. Como nuestra
funcién en general seria ofrecer un marketplace de formacidon donde el usuario pudiera
elegir la oferta formativa mas adecuada a sus preferencias, nos estariamos centrando en
el mercado de la formacién buscada por Internet. Por tanto, tendriamos que tener en
cuenta que en nuestro caso este mercado mueve mas de 200.000 millones de ddlares
(Global Market Insights, 2020)

Definido este mercado, tenemos que saber que nuestro TAM es demasiado extenso en el
gue se podrian concentrar empresas de todo tipo relacionadas con estos dos factores
claves: formacion e Internet.

En segundo lugar, el SAM (Serviceable Available Market) es esa parte del TAM dénde
nuestros servicios pueden tener utilidad para los usuarios, es decir, la parte del TAM que
podemos captar (Henshall, 2019). Por lo tanto, aqui entra la competencia que ya esta en
el mercado y aquellos competidores potenciales que se estan instalando como nosotros.
Es aqui donde nos debemos diferenciar. Nuestro target estaria centrado en personas
joévenes entre 18 y 45 aios por lo que podemos estimar el mercado a partir de estos datos.
Segun las estadisticas del INE, esta parte de la poblacidon representa a 17.876.157
personas (INE, 2020). Sin embargo, también tenemos que tener en cuenta que parte de
nuestros usuarios provienen de Latinoamérica y el Caribe que ya proporcionan
aproximadamente 30 millones de estudiantes (Fernandez, 2020).

Para determinar nuestro SAM tenemos que ver lo que hace el resto:
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e Emagister: mas de 40 millones de usuarios, presentes en 14 paises. En la segunda
semana de marzo triplicaron bldsquedas.

e Aprendemas: mas de 490.000 cursos publicados. Se centra en Espaia y algunos
paises de LATAM (principalmente Méjico y Colombia).

e Educaweb: 120 millones de visitas al afio, presentes en 20 paises y 5 millones de
leads generados.

Nuestro mecanismo para que nuestro SAM pueda ser cada vez mas grande e ir
haciéndonos paso entre nuestra competencia se basa en tres pilares:

e Nuestro algoritmo de regresion logistica multiclase que nos permite personalizar
mas las busquedas de los usuarios.

e La conexion del perfil de LinkedIn del usuario a través de la API

e Un formulario/test de orientacion en la plataforma para centralizar las busquedas

Si somos capaces de utilizar bien estas tres herramientas, nuestro modelo de propuesta
de valor puede ir haciéndose mas fuerte a medida que se vaya conociendo nuestra
plataforma.

En tercer lugar, el SOM (Serviceable Obtainable Market) es la parte de mercado a la que
podriamos llegar y la que realmente compraria nuestros servicios (Sridharan, 2020). Por
tanto, teniendo en cuenta a nuestros 5 grandes competidores directos que mueven unos
60 millones de euros al afo, podemos estimar que el primer afo atraeriamos a un
mercado de 100.000 euros (basado en nuestras cifras de ventas) lo que serian unos
10.000 contactos. El servicio que nosotros ofrecemos puede ser similar al de otros o
sustituible por otro tipo de servicio. Por tanto, es importante entender aqui muy bien el
mercado en el que competimos directamente (Espafia y Latinoamérica) y qué es lo que
podemos ofrecer realmente y cémo lo ofreceremos.

4. Modelo de negocio: CourseScope

En este apartado se va a explicar cdmo se ha desarrollado nuestro modelo de negocio
en base a una serie de analisis estratégicos, la definicién de nuestra ventaja competitiva
y la descripcion de todos los elementos del Business Model Canvas que nos ha permitido
disefiar nuestro modelo de negocio.

4.1 Analisis DAFO
A la hora de implantar nuestro modelo de negocio, necesitamos tener claro cual es el

contexto en el que nos encontramos. Para ello, la estrategia a desarrollar debe estar
basada en las caracteristicas del mercado en el que nos vamos a introducir, la
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competencia existente que puede amenazar nuestro negocio y los puntos fuertes y
débiles de nuestro modelo de negocio.

Dada la situacién econdmica de nuestro pais descrita anteriormente, es importante
tenerla en cuenta a la hora de realizar nuestro analisis DAFO de la idea de negocio. Antes
de nada, es necesario preguntarnos si nuestra idea de negocio ofrece algo que los
clientes entienden como una necesidad no satisfecha. Para ello, deberiamos hacernos
la siguiente pregunta: ¢ Ofrecemos un servicio que no puede ofrecerle actualmente otra
empresa? La respuesta en este caso debe determinarse en funcion del factor clave que
nos diferencie del resto.

Hoy en dia existen multitud de productos y servicios para casi cualquier cosa que
imaginemos. En un determinado sector como el de la formacién, existen numerosas
empresas que cubren los distintos segmentos para atraer al mayor numero de clientes
posible. Esto implica introducirte en un sector con multitud de competidores que
posibilitan al cliente tener al alcance diversas opciones entre las cuales poder elegir el
servicio mas adecuado a sus necesidades. Es aqui donde nuestro factor clave tiene que
atraer a la mayor parte de clientes para que se decanten por nuestra opcién y no por
otra.

En nuestro caso, este factor clave es la personalizacion que se ofrece al usuario a la hora
de buscar el curso/master/grado/formacion profesional mas adecuado a través de una
serie de herramientas. CourseScope ofrece un servicio diferenciador que ahorra tiempo
al usuario y le permite comparar entre una gran cantidad de opciones de manera
inmediata en una Unica plataforma.

Para fortalecer nuestro factor clave, es necesario realizar un analisis con el objetivo de
identificar las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades de la idea de negocio.

En primer lugar, hay que realizar un analisis interno para detectar las debilidades y
fortalezas de la empresa que nos muestren las posibles ventajas y desventajas de
nuestro proyecto.

DEBILIDADES:

Para empezar, deberiamos tener en mente los problemas que podriamos registrar en
relacidn a la tesoreria. Al ser nuestra empresa de reciente creacion y dirigida por gente
relativamente joven, las fuentes de financiacién inicial podrian ser insuficientes si el
negocio se tropieza con dificultades no contempladas. Al principio, las ventas suelen ser
escasas lo que puede suponer una falta de tesoreria si estas no empiezan a crecer en el
tiempo previsto. Contar con fondos ajustados para el primer afio de actividad, puede
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dejar el negocio estancado sin posibilidad de afrontar el problema de tesoreria para
poder crecer el siguiente afio.

Otro punto que deberiamos tener en cuenta es la variedad de nuestros productos.
Nuestro modelo de negocio plantea tres tipos de productos orientados a conseguir las
ventas suficientes que nos permitirian seguir funcionando y expandiéndonos. El usuario
podrd elegir entre infinidad de cursos/grados/masteres/formacién profesional, sin
embargo, nosotros lo categorizamos en tres tipos de productos: el barato, el intermedio
y el premium. De esta manera, si conseguimos atraer al usuario a través del producto
barato como pueden ser cursos o formacién profesional, nos daremos a conocer y la
plataforma tendrd trafico. Sin embargo, si progresivamente no va aumentando el
nimero de usuarios que consumen productos como el intermedio, nuestras ventas
pueden desequilibrarse. Con el tiempo, el negocio no podria mantenerse con el tipo de
productos “cebo” sino que deberia haber una tendencia hacia los mas premiums como
los masteres.

Por ultimo, habria que destacar la corta vida del producto. Nuestra plataforma ofrece a
los clientes promocionar formacidn de todo tipo. El problema es que los cursos, grados
y master evolucionan muy rapido y van cambiando hacia tendencias mas modernas. Un
master puede ser hoy de gran atraccién y en medio afo salir al mercado algunos mas
completos que desplacen a los existentes. Si no somos capaces de mantener la
plataforma actualizada con la formacion mas innovadora que demanda el mercado, sera
complicado atraer a nuevos usuarios que se interesen por la formacion ofertada.

FORTALEZAS:

En primer lugar, nuestro objetivo es ofrecer unos precios competitivos para atraer a
nuevos clientes. De esta manera, se consigue fidelizar a determinados centros de
formacién y universidades que confian en nosotros para que seamos la plataforma que
promociona sus cursos/grados/masteres/formacién profesional en el mercado.
Dependiendo del trafico que vaya teniendo la pagina y los intereses que los usuarios
vayan mostrando en los diferentes tipos de formacidn, los clientes pagardn en funcion
de los leads que nosotros hayamos podido generar. Cabe sefialar que un lead se produce
cuando un usuario pone a disposicion de una empresa sus datos y, por tanto, se
convierte en parte de la base de datos de la empresa (Bel, 2020). El registro puede
producirse de forma presencial o de manera online por medio de un formulario. Un lead
se genera cuando la persona estd interesada en los servicios o productos que ofrece la
empresa y que puede convertirse en un cliente de la misma.

En segundo lugar, la idea de negocio tiene una capacidad de crecimiento muy elevada

por lo que el negocio es escalable. Al ser un marketplace donde tienes diferentes
opciones para elegir el tipo de formacién que desees, las posibilidades de ofrecer una
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mayor cantidad de formacidén son infinitas. Es perfectamente viable aumentar la
cantidad ofertada una vez vayan creciendo nuestros clientes y el trafico en nuestra
plataforma.

En tercer lugar, hay que destacar que CourseScope es una plataforma muy
personalizada a las necesidades de los usuarios. El objetivo es poder ofrecer una
plataforma lo mas dinamica y facil de utilizar para todos los usuarios que permita una
fidelizacidn a nuestro servicio. A través de una serie de preguntas iniciales y unos filtros
gue permiten concretar la busqueda de formacién, ofrecemos un servicio adaptado a
las necesidades de cada usuario.

Una vez analizada esta primera parte, habria que realizar un analisis de los aspectos
coyunturales que nos permita medir qué amenazas y oportunidades hay en el mercado:

OPORTUNIDADES:

A la hora de hablar de oportunidades que nuestro negocio puede aprovechar, debemos
mencionar diferentes puntos a tener en cuenta.

El primer punto estd relacionado con el gasto medio por persona en ensefianza. En
Espana esta cifra ha estado creciendo desde el 2014 a un ritmo constante que apuesta
por el compromiso de los ciudadanos de incrementar su nivel de estudios. Segun el INE,
el gasto medio por persona en 2019 alcanzaba los 193,10 euros, en comparacién con la
cifra de 157,53 de 2014 (INE, 2019).

El segundo punto tendria que ver con la situacion del mercado laboral. Dado que
nuestro pais se caracteriza por tener una tasa de desempleo alta (16,2%) en
comparacion con la media europea como se ha mencionado anteriormente, es
necesario diferenciarse en el mercado laboral a través de una inversidon en formacion
(Jorrin, 2021). Por tanto, nuestra plataforma permite que los usuarios tengan la
posibilidad de comparar entre una amplia oferta de formacién para elegir la opcién mas
conveniente.

El tercer punto apunta directamente a un crecimiento del mercado de formacion. Cada
vez son mas personas las que apuestan por seguir formandose, siendo mas de 1.290.455
alumnos los matriculados en el sistema universitario espafiol en el curso 2018-2019
(Fundacion CYD, 2021). Ademas, cada afio desde principios de este siglo, los alumnos
matriculados en las universidades privadas han aumentado en 88.000 (Fernandez, 2020)
justificando un creciente protagonismo del sistema universitario privado.
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Por ultimo, cabe mencionar las oportunidades que puede aprovechar nuestro negocio
al poner a disposicién nuestra oferta de cursos a Latinoamérica. A dia de hoy mas de
620 millones habitantes viven en América Latina y el Caribe lo que supone un mercado
potencial muy amplio. Ademas para 2040 se espera que el nimero de estudiantes pase
de 30,4 a 65,6 millones, mas que toda la poblacion en Espafia (Fundacion CYD, 2021). Si
bien en estos momentos el continente estd viéndose castigado por el virus, Rafael Puyol,
ex rector de la universidad complutense (Fernandez, 2020) estima que la demanda va a
ser tan grande una vez termine la pandemia que va a ser dificil asumirla de manera
presencial. Durante el curso 2018-2019, el sistema universitario espafiol contd con casi
40.000 estudiantes de América Latina y el Caribe, 1.000 mas que el afo anterior. Aunque
Estados unidos sigue siendo el destino favorito, Espana esta subiendo puestos por la
facilidad de homologar los titulos.

AMENAZAS:

La principal amenaza que puede sufrir nuestro modelo de negocio esta relacionada con
la coyuntura econdmica. En estos momentos nuestro pais esta experimentando una
situacion econédmica complicada para muchas familias que implica una reduccién del
consumo. Por ello, los recursos destinados a formacion pueden verse reducidos este
2021 aunque si se trata de formacién completamente online ha aumentado desde el
inicio de la pandemia como es el caso de la escuela de negocios IEBS que ha
incrementado su demanda de masteres online un 80% con respecto al afio anterior
(elEconomista, 2020). Las universidades y centros de formacién auguran que este 2021
las matriculaciones de masteres y posgrados pueden reducirse, sobre todo del
alumnado de fuera de la UE que es el mas rentable para las universidades espafiolas
(Rodriguez, 2020). Este alumnado, que cubre el 16% de matriculaciones en los
posgrados, es el mas interesante ya que lo que pagan por crédito puede llegar hasta el
doble que una persona local por lo que seria dificil que se compensase con el alumnado
nacional.

Este descenso puede provocar un agujero en sus cuentas que les lleve a reducir gastos
dedicados a la promocion de su oferta de formacién, situacion que afectaria
directamente a nuestro negocio.

La segunda amenaza que hemos analizado tiene que ver a su vez con una de las
oportunidades mencionadas anteriormente. Nuestro pais destaca por la dificil insercion
laboral tras la finalizacidn de los estudios. Si bien es cierto que un 38,6% de la poblacién
espafiola entre 25 a 64 afos cuenta con una titulacion de nivel superior (Fundacion CYD,
2020), nuestro pais es el segundo de la UE con la mayor tasa de paro. Esta tendencia
apunta a una sobrecualificacion para trabajos que no necesitan dicha titulacién. Segun
el Eurostat, Espafia cuenta con un 36,9% de ocupados graduados superiores en trabajos
de baja cualificacion (Fundaciéon CYD, 2020), situando a nuestro pais con el mayor
porcentaje de toda Europa.
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La tercera amenaza podria ser el cambio de estrategia de nuestros competidores.
Nuestro potencial competidor Emagister, lleva desde 2014 orientando su modelo de
negocio hacia una digitalizacidn e internacionalizacion segun las nuevas necesidades del
mercado (Diaz, 2014). Ademas con la crisis del Covid-19, esta empresa ha sabido
adaptarse a la situacién y ha minimizado las incidencias que podria causar el virus a las
instituciones de su plataforma. El comportamiento del consumidor en este ultimo ha
cambiado hacia la formacidn online y la de a distancia donde se han disparado los leads
y Emagister ha sabido asumir ese cambio de demanda.

4.2 Ventaja competitiva: necesidades no satisfechas en el mercado

En general, es facil encontrar multitud de cursos, grados, postgrados, mdsteres en
Internet dado la gran cantidad de oferta. Desde masteres en neuromarketing hasta
cursos basicos de cualquier cosa que se pueda imaginar. Hay diferentes plataformas que
han emergido como pueden ser Emagister, Educaweb o Aprendemas asi como paginas
con bastante trafico donde se ofrecen cursos gratuitos como pueden ser Coursera o Edx.
Sin embargo, tal y como se ha escrito antes: hay multitud de cursos, miles y miles. El
problema surge cuando una persona no sabe que quiere y se pregunta ¢cémo puedo
saber qué formacion quiero dada esta gran cantidad de oferta en el mercado? Es ahi
ddonde CourseScope puede marcar la diferencia.

Se hace necesaria una plataforma que te ofrezca una gran cantidad de formacion. pero
gue a su vez permita una personalizacidén que facilite una orientacién entre tanta oferta.
Es esencial que el usuario se sienta cémodo usando la plataforma a la hora de elegir su
formacidn. Por tanto, nosotros ofrecemos a nuestros clientes, universidades y centros
de formacion, una plataforma donde mostrar su formacidn a un cliente exigente.

La propuesta de valor de CourseScope consiste en crear un marketplace de formacion
que funciona a través de un algoritmo que tiene como funcion principal aplicar
tecnologia de inteligencia artificial con el objetivo de buscar un curso adaptado a las
preferencias del usuario. Dichas preferencias se obtendrdn de la informacién que provea
a través de algunas preguntas orientadas a mejorar la busqueda y seleccion del curso
6ptimo asi como se podra sugerir formacion a través de la vinculacion de su perfil de
LinkedIn con la plataforma. También se ofreceran una serie de filtros con el objetivo de
centrar aun mas la busqueda.

Los buscadores actuales se limitan a instalar filtros simples sin tener en cuenta otros
aspectos que son claves para la eleccion de la formacion. La parte innovadora de nuestro
negocio es que aplicando tecnologia de machine learning conseguimos tener en cuenta
mas informacién del usuario para poder ofrecer por un lado, un curso mejor adaptado
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y, por otro lado, mejorar la experiencia del usuario sin invadirle con miles de cursos sin
ningun orden.

4.3 Analisis PEST

Este analisis sirve para analizar el contexto en el que opera la empresa. De esta manera,
nos referimos a todos los factores externos que pueden ser de interés para la empresa
en cuanto a la implantacién de estrategias u objetivos a corto y largo plazo.

Factor politico:

Respecto a este aspecto, se deben tener en cuenta diversos factores relacionados con
los gobiernos de los paises en los que operamos, en este caso Espana y los paises de
Latinoamérica.

Por lo tanto, se debe analizar la estabilidad en términos politicos de los paises en los que
operamos, su capacidad institucional, los niveles de transparencia de los gobiernos,
madurez del sistema politico y, por ultimo, la intervencién mayor o menor que pueda
tener el gobierno en la economia y legislacion del pais.

En un principio, no consideramos que el contexto politico de los paises pueda influir en
nuestro modelo de negocio. Si bien algun pais de la Latinoamérica puede tener una
politica fiscal mas inestable, en general se mantiene una capacidad institucional
avanzada similar a la espafiola. Ademas estos paises en los que nos vamos a centrar
poseen un mercado competitivamente libre que fomenta el funcionamiento del sector
empresarial.

Factor econdmico:

La situaciéon econdmica de un pais es sumamente relevante a la hora de implantar
nuestro modelo de negocio. Por ello, es necesario tener en cuenta diversos indicadores
de indole econémica que nos permitan medir cudl es el estado de la economia en los
ultimos meses asi como una prevision para los préximos afos.

En el caso del Productor Interior Bruto (PIB) de Espafia, se ha estimado que ha caido un
11% en el afio 2020 pero las previsiones para los siguientes afios muestran un
crecimiento del 5,5% en el 2021 y de un 7% para el 2022 (Cardoso, 2021). A pesar de
que el tercer trimestre del 2020 haya presentado una desaceleracién intensa, el mejor
comportamiento de la economia durante el cuarto trimestre del 2020 ha permitido
revisar al alza las previsiones de la variacién del PIB de 2020.

Si observamos el déficit publico, ha cerrado este 2020 alrededor del 11,5% del PIB, un

desequilibrio menor del esperado en parte gracias a la reduccién del nimero de
trabajadores en ERTE ante la relajacién de las medidas de movilidad y apertura y por el
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buen comportamiento de los ingresos, compensando la disminucién del PIB (Cardoso,
2021).

Por ultimo, cabe destacar la situacion del empleo en nuestro pais. De acuerdo con la
Encuesta de Poblacién Activa, en el cuarto trimestre de 2020 se consiguieron crear mas
de 167.000 empleos alcanzando una tasa de paro del 16,1%, menor que la prevista. Esta
tendencia se mantiene en los inicios de 2021 donde la afiliacidn a la Seguridad Social
crecié en mas de 30.000 empleos (Doménech, 2021).

Se espera que muchos trabajadores ante la incertidumbre de los ERTE, busquen un
trabajo estable en sectores que no se hayan visto perjudicados en gran medida por las
restricciones impuestas en la pandemia. De esta manera, esta transicién de trabajadores
de un sector a otro supone un reto que la economia espafiola debe gestionar y del que
nosotros vemos una oportunidad para impulsar nuestro negocio.

A dia de hoy, por motivo de la pandemia, la mayor parte de las economias del mundo
ha mostrado una recesién en cuanto al PIB afectando a las capacidades econdmicas de
la poblacion dando lugar a un menor consumo. Sin embargo, creemos que dénde hay
un contexto dificil, también hay lugar para las oportunidades, en este caso para el
emprendimiento. Por un lado, la situacion actual ha obligado a la mayoria de empresas
a digitalizar sus forma de trabajary, con ello, una dependencia creciente de la tecnologia
siendo esta una de las pocas vias de adaptacién para seguir funcionando. Por otro lado,
las continuas restricciones en cuanto a movilidad y el desempleo, han dado lugar a una
transicién hacia la formacién como una alternativa a la busqueda de empleo en sectores
en auge o para adaptar los conocimientos a las nuevas necesidades de mercado.

Por tanto, a pesar de este delicado contexto econdmico, creemos que nos brinda al
mismo tiempo una oportunidad para apostar por la formacion sobre todo online ya que
hay un gran potencial en este sector.

Factor sociocultural:

En un contexto de cambio, es esencial identificar las variables sociales y culturales para
comprender de una manera adecuada al consumidor.

Nuestro éxito radicard en un andlisis exhaustivo de las necesidades del consumidor que
no estan siendo satisfechas por la oferta actual. Por tanto, es necesario tener en cuenta
diversos aspectos como son la cultura, las preferencias, las tendencias o el estilo de vida
para ofrecer un producto lo mds adaptado posible. En nuestro caso, hay varios factores
que son necesarios identificar:

En primer lugar, debemos tener muy claro cudl es el nivel de educacion de los usuarios.
Nos interesa una poblacién que tenga un nivel medio-elevado de educacién con el
objetivo de que consuma la oferta de grados o mdasteres que es nuestro producto
estrella por el que podemos obtener beneficios estables.
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En segundo lugar, debemos tener en cuenta las opiniones de aquellas personas que
hayan consumido formacidn en otras plataformas que existen a dia de hoy. De esa
manera podemos analizar cudl es la experiencia de nuestro potencial usuario.

En tercer lugar, es esencial estar al dia de las nuevas tendencias ya que debemos adaptar
nuestra oferta a las nuevas necesidades. Ignorar qué es lo que esta de moda podria dejar
nuestra plataforma desactualizada a consumidores mas jovenes.

Por ultimo, deberiamos analizar cudles son los patrones de compra de los usuarios del
tipo de formacién que vamos a ofrecer para ver qué es lo que mas se consume.

A modo de conclusién, entender a la poblacién centrandonos en su perfil sociocultural
nos proporciona informacidon Unica que puede ayudarnos a disefiar una estrategia
adecuada sin perder el enfoque de nuestra idea.

Factor tecnoldgico:

Dada nuestra idea de negocio, el factor de la tecnologia es muy relevante a la hora de
construir nuestro modelo de negocio. Es importante, por tanto, tener en cuenta los
avances tecnoldgicos de nuestro pais, sobre todo en el campo del machine learning qué
es la tecnologia que va a nutrir nuestra idea de negocio.

El factor tecnoldgico es un gran reto en toda organizacidn ya que se debe valorar cual
es la mejor tecnologia que va a beneficiar al negocio.

Las primeras fases de nuestro negocio, pre-seed y seed, no requieren un esfuerzo
intenso de tecnologia ya que la base de nuestra idea consiste en el desarrollo de un
algoritmo de regresion logistica multiclase, una soluciéon de machine learning que nos
permitird etiquetar a los usuarios segun los datos recibidos y predecir sus decisiones.
Esta solucidn tecnoldgica es la mas adecuada a dia de hoy dentro del mercado actual
para nuestro modelo de negocio.

Sin embargo, nuestras proyecciones de crecimiento nos mueven a pensar que en un
periodo de dos a tres afios, la tecnologia evolucione y nos permita ampliar las
funcionalidades de nuestro marketplace para ofrecer mejores servicios.

Es en la segunda fase dénde nuestro negocio tendrd mayor madurez y, por tanto,
esperamos poder volver a utilizar la tecnologia para instalar un algoritmo que permita
leer los CVs que los usuarios suban a la plataforma. De esta manera, se podrdn
aprovechar los avances de la tecnologia para conseguir mas datos de los usuarios y asi
poder orientarlos de una forma mas precisa en su busqueda de formacion.

Este Ultimo afio se ha observado un crecimiento del 39% respecto al afio anterior en

empresas tecnoldgicas europeas, una cifra récord que supone una inversidon de mas de
34.000 millones de ddlares (Campmany, 2020). Asimismo, cabe decir que a pesar de los
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efectos que la pandemia ha dejado en todo el mundo, el impacto de la tecnologia no ha
disminuido en nuestras vidas. Este aiio se ha hecho evidente que la inteligencia artificial
y el machine learning a través de algoritmos de autoaprendizaje, tienen un futuro
prometedor en esta nueva época. La tecnologia del Machine Learning ha demostrado
que puede proporcionar prondsticos de casi del 95% de precision (Management
Solutions, 2018), lo que permitiria de manera eficaz desarrollar patrones con exactitud
claves en nuestro empleo de la tecnologia.

4.4 Misidn y vision

La mision de CourseScope es proporcionar a los usuarios una plataforma que les permita
optimizar la busqueda de formacion de la manera mas personalizada posible con el
objetivo de encontrar de manera sencilla distintas posibilidades de cursos, formacién
profesional, grados y masters acorde a sus preferencias.

CourseScope tiene como visidon convertirse en la plataforma lider en la busqueda de
formacion gracias a su amplia variedad, facilidad de uso y atencidn personalizada.

4.5 Business Model Canvas

Con el objetivo de evaluar los aspectos centrales de nuestra idea de negocio, se va a
proceder a elaborar el Business Model Canvas. Es una herramienta disefiada por
Alexander Osterwalder que permite analizar la idea de negocio creada a través de un
esquema relativamente visual. De esta forma, se podrdn ver los puntos de mejora, las
debilidades, las sinergias entre los elementos, areas sujetas a innovacién, etc. El
resultado del andlisis de este canvas permite descubrir si el modelo de negocio presenta
la suficiente consistencia para poderlo poner en marcha. Alexander Osterwalder y Yves
Pigneur explican en su libro que un modelo de negocio describe la manera en la que una
organizacién crea, configura y captura valor (Osterwalder & Pigneur, Business Model
Generation, 2009).

A través del modelo de negocio adecuado se puede innovar en el panorama empresarial
y ademads facilita la creacién y captura de valor. De esta manera, el Business Model
Canvas nos permitira validar nuestro modelo de negocio de una manera efectiva.

En base a uno de la serie de webinars a los que he asistido gracias a la iniciativa de la
Universidad para el Concurso Comillas Emprende, el tratamiento con el que voy a
desarrollar el Business Model Canvas empieza por responder a una primera pregunta:
éEs deseable? La respuesta ha de buscarse en las relaciones con los clientes, los
segmentos de mercado, los canales y la propuesta de valor. Una vez estudiados estos 4
elementos basicos en nuestra idea de negocio, es necesario contestar a las segunda
pregunta: ¢Es factible? Con el objetivo de poder encontrar una respuesta, es necesario
investigar cudles serian nuestras asociaciones, actividades y recursos clave. Por ultimo,
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se ha de validar una ultima pregunta referida a la estructura econdmica y financiera del
modelo: ¢Es viable? La respuesta hay que encontrarla en nuestra estructura de costes y
fuentes de ingresos. Anadir también en esta ultima pregunta que, asi como la viabilidad
es un punto imprescindible, hay que tener en cuenta que debe ser un modelo de negocio
invertible para tener mayor disponibilidad de recursos en el momento en el que se
necesiten.

4.6 Presentacion de los elementos del Business Model Canvas

SER DESEABLE
4.6.1 Propuesta de valor

La propuesta de valor nos permite analizar cuales son los problemas que pueden
encontrar los clientes y usuarios en la oferta existente. De esta manera, una vez
entendido cuales son los aspectos a mejorar, hemos disefiado una solucién que crea
valor a las partes implicadas: clientes, usuarios y otros participantes.

Ahora, ¢Cémo crea valor nuestro modelo de negocio? Lo primero, hay que tener en
cuenta los tres puntos en los que se va a dividir este apartado de propuesta de valor:
Problemas y necesidades del usuario y cliente: nuestra propuesta para resolverlos;
captacion del cliente y segmento de mercado y, por ultimo, creacion de valor a las partes
implicadas.

Problemas y necesidades del usuario y cliente: nuestra propuesta para resolverlos

Actualmente la busqueda de formacion en Internet no es tan efectiva como algunas
plataformas aseguran. Segun la encuesta realizada, 2 de cada 3 personas no encuentra
el curso adecuado y dedican aproximadamente 3 horas a la semana sin éxito.
Los problemas mas comunes que encuentran los usuarios son los siguientes:

- Plataformas complejas para buscar la formacién mds adecuada.

- Filtros insuficientes y excesivamente generales.

- Escasa personalizacién de la plataforma.

- Métodos de busqueda poco user-friendly.

Estas son algunas debilidades que mas se repiten entre los usuarios sobre la actual
oferta en busqueda de formacion. Por tanto, hay una necesidad de ofrecer una mayor
personalizacion de la formacidn, plataformas mas user-friendly y una orientacién para
aquellas personas que no tienen claro cudl es la formacién mds adecuada para ellos.

Nuestra propuesta de valor es ofrecer al usuario un método mas sencillo y adaptado con
el objetivo de aumentar las probabilidades de encontrar la formacién ideal. Se pone a
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disposicion del usuario la posibilidad de unir su perfil de LinkedIn a la plataforma para la
generacion de recomendaciones adaptadas al usuario en concreto, asi como un
formulario inicial para acotar la busqueda si el usuario no tiene suficiente conocimiento
sobre la formacién que le gustaria realizar.

Captacion de clientes y segmento del mercado

Los clientes (universidades, centros de formacién profesional, escuelas de negocio,
academias, etc. ) tienen la oportunidad de promocionar su formacién en una plataforma
adaptada a cada usuario. Nuestra plataforma esta disefiada para ofrecer multitud de
formacién y a través de unos informes de tendencias que se implementaran a partir del
segundo afio, los clientes pueden ver cdmo estd posicionada su oferta de formacidn.

Lo que ofrecemos a los clientes es la posibilidad de que en lugar de subcontratar la
captacion de leads, les ofrecemos la oportunidad de comprar a resultado ya que
generamos un lead ya parametrizado con los perfiles deseados. Si el cliente desea
conocer los datos concretos que proporcionan los leads, deberd abonar una cantidad
concreta dependiendo de donde proceda el lead (cursos, formacidn profesional, grados
0 master).

Creacion de valor a las partes implicadas

Nuestro modelo de negocio busca crear valor para todos los participantes en el proceso.
La plataforma genera un intercambio de actividades entre los centros de formacion y
los usuarios que desean cursar esa formacién y, de esta manera, crear valor a las dos
partes. Ademas, esta interaccién puede beneficiar también al sector de la formacién en
general al aumentar las matriculaciones e incrementar el nivel de estudios de la
poblacidn espanola. Puede servir también como ayuda a aquellos sectores carentes de
personal especializado ya que los usuarios pueden renovar sus conocimientos y
encontrar nuevas oportunidades laborales en aquellos sectores con mayor oferta
laboral.

4.6.2 Segmentos de mercado

En este punto es muy importante definir cual es el segmento de mercado al que
CourseScope se dirige. Los clientes tienen un valor indiscutible en cualquier negocio, ya
gue en buena parte dependes de ellos para que tu modelo de negocio sea viable. Por
tanto, es crucial identificarlos para satisfacer las distintas necesidades de cada uno de
ellos.

En el caso de CourseScope es necesario establecer una diferencia muy clara entre
nuestros clientes y los usuarios de la plataforma.
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Por un lado, se encuentran los clientes de nuestro servicio los cudles podriamos describir
como aquellas universidades, centros de formacion profesional, academias, institutos
de idiomas y centros de formacion de cursos que buscan ofrecer su formacién
promocionandose en nuestra plataforma.

Por otro lado, se encuentran todas aquellas personas (universitarios, estudiantes,
jovenes profesionales...), en nuestro caso los usuarios, que acceden a la plataforma con
el objetivo de buscar la formacién mds adecuada para cada uno de ellos.

Otra importante diferencia que existe entre los clientes y los usuarios que nos permite
distinguirlos es que son los clientes los que realizan el esfuerzo econdmico al pagar por
los leads, mientras que los usuarios no realizan ninguna contraprestaciéon econdémica en
nuestra plataforma.

4.6.3 Relaciones con clientes

Teniendo presente que nuestra idea de CourseScope se constituiria como una start-up,
el establecimiento de buenas relaciones desde un principio con nuestros clientes es un
elemento esencial que puede determinar el funcionamiento de la empresa en sus
inicios.

Por lo tanto, en la relacidn que nos gustaria establecer con todos nuestros clientes,
destacariamos una serie de valores que siempre han de estar presentes.

El primero de ellos seria la transparencia. CourseScope esta enfocada a que los clientes
tengan constancia de todo lo que se publica en la plataforma acerca de cualquier servicio
qgue provean. En todo momento, podrdn tener acceso a la informacién que esta
publicada sobre su formacién y podran actualizarla o cambiarla cuando lo soliciten.

El segundo valor radica en la comunicacion. En nuestra idea de negocio es esencial que
haya una constante comunicacién entre el cliente y nuestro servicio. Entendiendo de
manera clara cuales son sus necesidades y qué solicitan en cada momento, nos va a
permitir crear un ambiente de confianza donde la comunicacion fluya y haya un
entendimiento facil por ambas partes.

El tercer valor, manejado de manera eficiente, podria llegar a ser una ventaja
competitiva frente a la competencia existente en el mercado. Este valor es el servicio al
cliente, elemento que en muchas circunstancias se da por hecho pero que en nuestro
caso pensamos que es muy importante enfatizar. El objetivo es que CourseScope se vea
como una alternativa eficiente cuando el cliente se encuentra frente a un problema,
duda o pregunta y pueda resolverlo de manera rdpida y sencilla a través de nuestro
servicio. Esta atencidn al cliente no solo estaria enfocada a nuestros clientes sino que es
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un valor muy importante también que tenemos que ofrecer a nuestros usuarios para
poder realizar el mejor servicio posible.

Por ultimo, cabria hacer referencia al valor del feedback. Nuestra idea de negocio busca
nutrirse de aquello que no estd siendo realizado de manera adecuada con el propédsito
de cambiar esas deficiencias y ofrecer el mejor servicio posible. Este feedback
provendria tanto de usuarios como clientes y asi tener una visidon general de dénde
podrian estar las dreas de mejora.

4.6.4 Canales

Nuestra idea de negocio plantea diferentes canales a la hora de establecer una buena
relacion tanto con nuestros clientes y usuarios asi como para darnos a conocer a nuevas
personas. Dependiendo a quien nos dirijamos, habra que definir un canal concreto para
que las actividades planteadas sean efectivas. De esta manera, podriamos dividir los
canales en 2 dreas:

- Canales para captacion de usuarios y clientes
- Canales de interaccién con nuestros usuarios y clientes

La primera drea que se menciona, consistiria en una serie de actividades con el objetivo
de darnos a conocer y asi construir una base sélida de clientes y usuarios. Para llegar a
ellos de la manera mas eficiente posible, emplearemos dos herramientas claves: Google,
LinkedIn e Instagram Ads y mailing.

Por un lado, la técnica de los Ads nos permitira darnos a conocer de una forma muy
efectiva al tener el efecto de poder llegar a miles de personas. A través de los Ads,
pondremos publicidad de nuestra pagina a aquellas personas que puedan tener un
interés en el servicio que proveemos. Los anuncios se adaptaran a clientes y usuarios ya
que el servicio que buscan es diferente y dentro de cada grupo se disefiaran una serie
de Ads con el objetivo de dirigirlos directamente a nuestra plataforma.

Por otra parte, emplearemos la técnica del mailing con el objetivo de mantener una
comunicacion continua con potenciales clientes y usuarios. De esta manera, cuando
vayamos recopilando los datos de los dos potenciales grupos, podremos llevar a cabo
campanas de envios de emails personalizados para fidelizarlos.

Estas dos técnicas las emplearemos desde el primer momento ya que el resultado de
estas nos permitira llegar mas o menos rapido a una masa critica.

A su vez, dispondremos de otras herramientas utiles que emplearemos para

combinarlas con las anteriores. Esto es el caso del marketing de guerrilla, las redes
sociales, colaboraciones y relaciones con influencers que mas adelante explicaremos.
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La segunda drea mencionada estd enfocada a aquellos canales que se establecen para
mantener una constante relacidon con nuestros clientes. En este punto destacariamos
principalmente nuestra pagina web, las redes sociales y los comerciales.

En primer lugar, nuestra pagina web servird como medio para que tanto usuarios y
clientes puedan explorar toda la oferta formativa que ofrecemos y de qué manera la
ofrecemos. De esta forma, a través de nuestro servicio al cliente podran informarse de
cualquier drea de nuestra plataforma en el caso de los usuarios y, desde la perspectiva
del cliente, podran ver qué otros centros hay en la plataforma, cdmo estd su oferta
formativa publicada, qué valoraciones ponen los usuarios del centro, etc.

En segundo lugar, las redes sociales, en concreto LinkedIn e Instagram van a ser nuestro
medio para llegar a la gente. Con un perfil mds cercano y juvenil enfocaremos nuestra
cuenta de Instagram, mientras que en LinkedIn crearemos nuestro perfil de empresa
con el objetivo de atraer a unos perfiles mas profesionales y de mas edad.

SER FACTIBLE
4.6.5 Asociaciones clave

Los socios claves de nuestra empresa seran aquellos con los que vamos a establecer
distintas alianzas estratégicas ya sea para compartir experiencia, recursos o gastos en
los que haya que incurrir. Consistiria entonces en establecer una red de apoyo que
proporcione crecimiento y un funcionamiento eficiente de la empresa (Osterwalder &
Pigneur, 2009). Aplicado a nuestra idea de negocio, podriamos destacar 3 asociaciones
claves:

En primer lugar, nuestro partner tecnolégico, tendra un papel imprescindible en
nuestro modelo de negocio ya que necesitamos crear una plataforma eficiente con un
algoritmo bien disefiado para propiciar el buen funcionamiento de la empresa. Ademas,
necesitamos a un socio dispuesto a trabajar de manera continua con nosotros ya que no
solo es importante la creacidn sino que esta plataforma va a necesitar un
mantenimiento mensual y una renovacidon y actualizacion cada tres afos. Esta
asociacién nos va a permitir estar continuamente pendiente de los cambios que sean
necesarios implementar y de las mejoras que deberiamos llevar a término para
posicionarnos estratégicamente en el mercado.

En segundo lugar, los centros de formacién jugardn un papel esencial en nuestro
modelo de negocio, ya que el atractivo de nuestra plataforma dependerd no solo de la
formacion que se ofrezca sino cudles son las instituciones de las que viene esa formacion
ofertada. Esto implica que es igual de importante el prestigio de la institucidén con la que
vamos a realizar el acuerdo asi como la calidad de la formacion ofrecida. Si juntamos
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estos dos elementos tendremos una mayor probabilidad de captar usuarios que nos
permitan generar leads utiles.

Para finalizar este apartado, es necesario mencionar los acuerdos con distintas
empresas del sector y las colaboraciones con los influencers. Actualmente, una de las
vias mas efectivas para dar a conocer tu marca es a través de la creacién de contenido
en las redes sociales por personas que tienen visibilidad en ellas. El estudio Human to
Human asegura que en tan solo 3 afios este influencer marketing se ha disparado un
700% y en Espafia ha movido mdas de 100 millones de euros en el 2019, con una
estimacion de que haya llegado a los 170 millones este pasado 2020 (Agencia H2H,
2020). Por lo tanto, es atractivo invertir en este tipo de marketing por el impacto que
tiene que nos podria ayudar a darnos a conocer.

4.6.6  Actividades clave

Las actividades principales que debe llevar a cabo CourseScope se deben dividir en tres
tipos: Actividades de creacién, actividades de mantenimiento y actividades de
crecimiento.

Por lo que respecta a las actividades de creacidn, en primer lugar serd esencial la
busqueda de un buen partner tecnolégico como hemos dicho con anterioridad para la
implantacion de la tecnologia empleada en la plataforma. Se tendra que invertir tiempo
y recursos en mantener nuestro algoritmo de regresién logistica multiclase que sea
capaz de generar recomendaciones y busquedas personalizadas adaptadas a las
exigencias del usuario.

En segundo lugar, tendra un buen peso en estas actividades de creacién la funcién
comercial, que tendrd como funcién principal poner en marcha el proyecto a través de
las nuevas alianzas con los socios claves ya que necesitaremos a los centros de
formacién para poder ofrecer sus productos en nuestra plataforma.

Por ultimo, se reservaran de la misma forma recursos para crear contenido en las redes
sociales mds populares como Instagram o LinkedIn con el objetivo de captar la atencién
de la sociedad, atraer usuarios e integrarlos en la plataforma.

En el segundo tipo de actividad, las llamadas de mantenimiento, estaran enfocadas
principalmente a la constante actualizacidn y puesta a punto de nuestra herramienta
tecnoldgica, que es nuestro algoritmo de clasificacidon; la propia plataforma ante el
surgimiento de errores o potenciales mejoras y finalmente la constante presencia en las
redes sociales para mantener nuestro posicionamiento de marca.

El dltimo tipo de actividades son aquellas enfocadas a la puesta en practica del plan de

marketing y al desarrollo de negocio. Con el objetivo de que CourseScope se mantenga
en el tiempo y a su vez crezca, se necesita un plan de marketing muy enfocado a la
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generacion de leads. Para que estos leads se generen necesitamos a una masa critica de
usuarios bastante amplia que nos asegure el funcionamiento del negocio en los afios
iniciales que suelen ser los mas complicados hasta que la empresa comienza a despegar.
Esta tarea, a su vez, es muy importante que se mantenga de una manera constante
desde el principio ya que los usuarios son los que dan sentido a este modelo de negocio.
Los instrumentos de marketing se explicaran en el apartado de “recursos claves”.

En cuanto al desarrollo de negocio, las actividades que se desempefien estaran muy
enfocadas en la innovacion de la plataforma para adaptarnos a los cambios que van
sucediendo en el sector. CourseScope debe estar atento a las nuevas tendencias en el
ambito educativo para poder adaptarlas a sus actividades, asi como mantener una
comunicacidon constante con los centros de formacidon ante los cambios en sus
preferencias.

4.6.7 Recursos clave

Los recursos claves son aquellos insumos imprescindibles para el correcto
funcionamiento del negocio. Se refiere principalmente a la forma en la que vas a hacer
tu propuesta de valor y de qué medios dispones para ello: tecnolégicos, capital humano,
recursos financieros o fisicos (Emprendedores, 2020). Es importante puntualizar qué
recursos son Optimos para nuestra actividad ya que una mala planificacién requerira
mayores esfuerzos financieros en el futuro. Relacionado con los anteriores apartados de
actividades y socios clave podemos destacar:

e Recursos tecnolégicos: como hemos mencionado anteriormente, son
importantes varios elementos:

- Equipo técnico para el disefio del logaritmo de regresién logistica multiclase que
nos permitird ofrecer recomendaciones a los usuarios adaptadas a sus
preferencias y optimizar las busquedas de formacidn para resultados mucho mas
personalizados. Este equipo también se encargara de realizar la creaciéon de la
plataforma de busqueda de formacion que ofreceremos tanto a clientes como a
usuarios dependiendo de las necesidades.

- Base de datos con nuestros usuarios que nos permitird guardar toda la
informacidn util para conseguir generar leads parametrizados, realizar técnicas
de retargeting via email o Ads y crear ofertas personalizadas por grupo de
usuarios.

- Las redes sociales nos servirdan como medio para promocionar nuestra idea de
marca y contactar de forma mas directa tanto con clientes como con usuarios.
La creacion del perfil de la empresa en diferentes redes sociales nos permitird
dirigirnos a diferentes targets.

e Capital Humano:
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- Los 5 miembros del equipo formaremos parte de los recursos humanos que
necesita la empresa para poder funcionar. Cada uno desempefiaremos un rol
concreto dentro de la empresa aunque todos ejerceremos también la funcién de
comercial en los inicios.

- Nuestro partner tecnoldgico, como hemos mencionado con anterioridad, el cual
nos permitira poner en marcha el plan de negocio por lo que lo consideramos
como un recurso imprescindible y presente a lo largo del crecimiento de la
empresa.

- Los centros de formacion seran un recurso esencial desde el dia uno ya que
necesitamos una oferta de formacion de calidad y atractiva a nuevos usuarios

e Capital financiero: La financiacidn es un recurso fundamental a la hora de poner
en marcha el negocio y jugara un papel protagonista en los primeros afios ya
debe cubrir unos gastos iniciales elevados necesarios para montar la empresa.
En el siguiente apartado se explicarad con mas detalle.

SER VIABLE

46.8 Estructura de costes

Respecto a la estructura de costes, se va a proceder a agrupar los costes en dos grupos.
Por una parte, tendremos aquellos costes necesarios para poner en marcha el proyecto,
los llamados costes iniciales que incluirdn los gastos en activos fijos necesarios para el
funcionamiento de la empresa y otros gastos relacionados con la creacién de la
empresa. Por otra parte, estaran los costes necesarios para la actividad diaria de la
empresa, aquellos relacionados con el funcionamiento habitual y progresivo de la
empresa.

Antes de especificar la serie de gastos que tendriamos al comenzar el proyecto, es
necesario mencionar la financiacién inicial de la que vamos a disponer. La puesta en
marcha de nuestro proyecto requiere 5.000 euros de aportacion inicial por cada socio.
Al ser cinco socios los que vamos a constituir la empresa, esto haria un total de 25.000
euros. También se necesitarian adicionalmente 35.000 euros que seran aportados por
family, fools and friends (FFF) para poder sufragar parte de los costes iniciales de este
primer afo.

En primer lugar, teniendo en cuenta que dispondremos de 60.000 euros de financiacion

inicial, se van a detallar a continuacion la cantidad de dinero que se requiere para hacer
frente a los gastos iniciales:

34



/| CourseScopPE

Tabla 1: Estructura de gastos iniciales de CourseScope

Clasificacion Concepto Cantidad
Aplicaciones Creacion del 13.500,00 €
informaticas motor de
busqueda y de
la pagina web
Equipos para el | 5 ordenadores 4.000,00 €
proceso de portatiles
informacion
5 teléfonos 500,00 €
moviles +
mantenimiento
de lineas
5 tarjetas SIM 50,00 €
Registro de la Registro de 555,00 €
sociedad Sociedad
Limitada en el
ano 3
Registro de la 122,40€
marca y compra
del logo

Fuente: Elaboracion propia a partir de las estimaciones del equipo

En segundo lugar, teniendo en cuenta los gastos necesarios para el funcionamiento
habitual de la empresa, estos se detallan a continuacion:

Tabla 2: Estructura de gastos operacionales para CourseScope

Clasificacion Concepto Cantidad
Almacenamiento Hosting 1.230,00 €
de datos cloud
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Marketing

Gastos en
Linkedin,
Instagram y
Googe Ads

41.362,30 €

Sueldos y Salarios

Salarios de
los 5 socios y
el técnico

60.000,00 €

Social

Gastos Seguridad

Gastos de las
cuotas de
autonomo

3.600,00 €

Mejora del
sistema

tres afios)

informatico (cada

Actualizacidn
y mejora de
la pagina
web

6.000,00 €

Renovacidén 4.550,00 €
de los
equipos de
procesos de
informacion

Pagina web

Mantenimiento 3.000,00 €

Lineas de 600,00 €

teléfono

Fuente: Elaboracion propia a partir de las estimaciones del equipo

4.6.9 Estructura de ingresos

Tabla 3: Estructura de ingresos para CourseScope

Producto Precio del lead por producto vendido
Cursosy
Formacion
Profesional 5,50 €
Oposiciones 6,00 €
Grados 30,00 €
Master 20,00 €

Fuente: Elaboracion propia a partir de las estimaciones del equipo
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5. Plan de Marketing
5.1 Analisis y segmentacién de usuarios

Anteriormente hemos puntualizado la diferencia que existe entre clientes y usuarios en
nuestro modelo de negocio. Sin embargo, es de especial relevancia segmentar los
usuarios que nuestra plataforma podria potencialmente captar en cuanto se pusiera en
funcionamiento. Por tanto, con el objetivo de averiguar si nuestra plataforma podria
tener trafico en el momento que se pusiera en marcha, hemos llevado a cabo una
investigacion cuantitativa a través de una encuesta. De esta manera, podemos obtener
una mayor aproximacién a la realidad y conocer el grado de interés de nuestro modelo
de negocio.

Como consecuencia de los resultados obtenidos de la encuesta que puede consultarse
en el Anexo 1, hemos encontrado 2 segmentos que tendrian una afinidad elevada con
el modelo propuesto:

SEGMENTO 1: Constituido por un 75% de la poblacién. Se caracteriza por ser un grupo
con mucho interés en la realizacion de cursos online. Estd constituida por una edad
media de 22 afios. Tienen estudios universitarios pero no de master. Un 85% han
buscado 2 o mas veces al afio formacién en Internet. EL 100% de ellos conocen una o
mas plataformas de formacion online o presencial. Lo que mas valoran son filtros
personalizados, adaptacion de las plataformas a los usuarios y una amplia oferta de
formacion.

SEGMENTO 2: Constituido por un 25% de la poblacién. Se caracteriza por ser un grupo
con interés en adquirir conocimientos nuevos conocimientos para un potencial cambio
de sector de trabajo. Un 90% tienen una formacion universitaria y el 60% cuenta con
estudios de master, relacionados con el sector de la administracion de empresas. La
edad media estaria en los 38 afios. Un 85% de ellos han buscado alguna vez formacion
en Internet, y el 47% de ellos le es indiferente buscarlo en la pagina web o en la propia
pagina de la universidad/centro de formacidn/escuela de negocios, etc.

5.2 Definicidn del producto. Marca. Posicionamiento

Nuestra idea de negocio implica introducirse en un mercado competitivo por lo que
resulta de interés tener definida nuestra estrategia de diferenciacion.

El objetivo es posicionarse como una plataforma eficaz para la comparacion de

formacion que esté centrada totalmente en el usuario con un excelente servicio al
cliente. Nuestro servicio, como se ha comentado anteriormente, consiste en
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recomendar formacién proveniente de universidades, centros de formacidn, escuelas
de negocio y centros de prestigio que encaje con el perfil y exigencias del usuario en
cuestion. De esta manera, nuestros ingresos se generaran a partir de la venta de leads
a los centros de formacion y universidades.

El producto de referencia que es la base de nuestro negocio son los leads o prospectos
cualificados, los cuales categorizaremos segun el interés que exista en el tipo de
formacidn ofertado. Nuestro propdsito es construir una buena relaciéon de confianza con
nuestro partner de formacion para proveer un servicio de calidad no sélo a usuarios sino
también a clientes que gracias a ellos podemos ofrecer su formacién en nuestra
plataforma. Por tanto, se va a ofrecer a los clientes la posibilidad de controlar los
movimientos de su formacion ofertada en la plataforma a través de un dashboard con
el objetivo de realizar cambios oportunos o mejoras que posicionen mejor al centro de
formacidn en cuestion.

Por el lado del usuario, se busca ofrecer un servicio totalmente gratuito donde se
proporcionen una serie de filtros adecuados y mas personalizados que los existentes en
nuestra competencia para la busqueda exitosa de cualquier formacién asi como un
motor de busqueda centrado en satisfacer cualquier requisito del usuario de una forma
rapida y eficiente. Asimismo ofreceremos una opcién diferencial que te permite unir tu
perfil de Linkedln a la plataforma para ofrecer recomendaciones de acuerdo a la
experiencia pasada del usuario. Adicionalmente, se dard la posibilidad de que el usuario
realice un test de orientacion inicial para sugerir vias alternativas de formacion en el
caso de que no tenga conocimiento sobre qué paso dar en el futuro.

En contraste con nuestra competencia, nuestro algoritmo de regresidon logistica
multiclase el cual se nutre de la tecnologia de machine learning, es capaz de ofrecer una
parametrizacidn superior ya que no solo tiene en cuenta el interés en el momento de la
blsqueda sino también esa experiencia anterior del usuario asi como sus deseos
futuros. Como resultado, esto posibilita un match index muy alto entre las opciones de
formacidn ofertadas y la demanda del usuario y se logra una tasa de conversién de los
leads de una calidad mas elevada que la que pueda existir en la competencia.

5.3 Plan de promocién/comunicacién

El Plan de comunicacién se ha disefiado para poner en practica la estrategia de
marketing que esta organizada en dos partes segun el objetivo que se persigue:

- Marketing para la obtencién de leads
- Marketing para la promocion de marca
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Estas dos estrategias son claves en la puesta en marcha del plan de marketing que nos
permitird posicionarnos como una alternativa efectiva a las opciones actuales en el
mercado.

Marketing para la obtencion de leads

Con el objetivo de disefiar una serie de acciones que nos permitan la obtencién de leads
en el mercado, hemos seleccionado una serie de instrumentos que nos ayudardn a
conseguir este proposito.

En primer lugar, se va a hacer uso de las herramientas de Google, Instagram y LinkedIn
Ads. Tras un analisis de las distintas opciones que existen actualmente para atraer
potenciales usuarios, estas tres seleccionadas son las mds adecuadas para obtener los
mejores resultados con una inversién acorde a nuestras posibilidades. A continuacion
se va a explicar el presupuesto contemplado para cada una de ellas3:

- Google Ads: Se ha planteado un presupuesto de 18.550€/afio ya que la creacion
de nuestra cuenta son 300 €y para que la publicidad que generamos sea efectiva
necesitamos una inversion de 50€/dia.

- Linkedin Ads: Se ha estimado un presupuesto de 18.250€/afio ya que la
efectividad de este tipo de publicidad necesita una inversion de 50€/dia.

- Instagram Ads: Existen tres formas de pagar por la publicidad en Instagram: por
clicen el enlace, en base a las visitas a la pagina de destino y por impresiones. En
este caso, hemos decidido utilizar la forma de cobro por clic en el enlace lo que
implica un coste por clic (CPC) ya que es la manera mas efectiva de generar
impacto en el receptor y que se convierta en un potencial usuario.
Aproximadamente, segun los calculos generados por la propia plataforma, el CPC
es aproximadamente de 0,60 euros. Por tanto, si nuestro presupuesto es de
75€/mes a 0,60 euros el CPC, conseguiremos llegar a unas 125 personas por mes.
Dependiendo el efecto que genere esta campafa de publicidad en Instagram,
iremos ajustando el presupuesto aunque en principio seria de 900€/afio =
75€/mes x 12 meses.

En segundo lugar, se va a llevar a cabo una estrategia de marketing mailing. Hemos
consultado una pagina web llamada Maillet* que nos va a proporcionar este servicio a

3 El presupuesto estimado esta basado en las guias y recomendaciones de las tres plataformas consultadas
para realizar una efectiva campana de publicidad segin nuestro modelo de negocio. Véase
https://ads.google.com/intl/es es/home/ para Google Ads,
https://business.instagram.com/advertising?locale=es LA para Instagram Ads y
https://business.linkedin.com/es-es/marketing-solutions/ads para LinkedIn Ads.

4 Los planes consultados se encuentran disponibles en la pagina web de Maillet https://es.mailjet.com Se
ha estimado un presupuesto acorde a nuestra base inicial de usuarios y otro de acuerdo al crecimiento
potencial de los mismos en un futuro.
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través de un plan de 30.000 envios por el que pagaremos 7,95€/mes lo que en un afio
alcanzaria la cifra de 95,4€. Esta cifra se mantendra durante los dos primeros afios al no
tener una base amplia de clientes y mas adelante se pasard al plan de 60.00 envios
presupuestado en 16,95€/mes con un coste de 203,4€/afio. La ventaja de usar esta
herramienta radica en poder aprovechar el retargeting que nos permitiria seguir
captando la atencién de aquellos usuarios a los que ya nos hemos aproximado con
anterioridad.

Marketing para la promocion de marca

En esta seccidn se han detallado las distintas estrategias enfocadas a la promocion de
marca. De esta manera, vamos a recurrir a la creacion de contenidos en redes sociales,
introducirnos en el mundo de los influencers y fomentar el marketing de guerrilla.

e Contenido en las redes sociales: el objetivo es utilizar las redes sociales de
Instagram y LinkedIn puesto que tienen una mayor influencia en nuestros dos
segmentos de usuarios.

Contenido de Instagram:

- Crearuna serie de publicaciones continuas que abarquen el tema de consejos en
el dmbito de la educacion. Algunos ejemplos pueden ser: una publicacion que
mencione claves para elegir tu master ideal, un post que indique qué carreras
tienen mas salidas profesionales o cudles pueden ser las habilidades personales
gue son necesarias para el futuro.

- Ofrecer contenido actualizado sobre el mundo del empleo (perfiles profesionales
mas demandados, tendencia futura del mercado laboral, consejos para superar
un proceso de seleccién con éxito, etc.)

- Consejos sobre habitos de estudio y mejora de la productividad.

- Programar una serie de concursos al aino en formato de Instagram stories para
obtener ciertos datos de los usuarios potenciales. De esta manera, tras al
concurso podremos emplear la técnica del email marketing descrita
anteriormente.

Contenido de LinkedIn:

- Crear publicaciones sobre el sector de la educacién (cambios en la ley,
actualizaciones de planes de carrera, nuevos grados y masteres, etc.).

- Informar sobre las posibles novedades que introduzcamos en nuestra empresa
en materia de oferta de formacién o de nuevos clientes que hayamos podido
captar.

- Anunciar nuestra presencia en webinars, foros, eventos de nuestro sector.
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- Emplear técnicas de networking para conectar con posibles consumidores o
clientes.

e Influencers: el mundo de las colaboraciones con influencers esta creciendo cada
vez mas gracias al trafico de usuarios que genera directamente a la pagina. Es un
medio efectivo que actla como puente entre la marca y el usuario y potencia el
reconocimiento de marca. Tenemos planteado hacer colaboraciones con
algunos influencers que son conocidos en el mundo de la formacién ya que
tienen miles de seguidores que podremos aprovechar para darnos a conocer.
Algunos de los mas conocidos y con los que hemos hecho un primer contacto
con Manu Velasco, Fernando Trujillo y David Calle.

e Marketing de guerrilla: Esta variedad de marketing consiste en una serie de
estrategias y técnicas que se llevan a cabo a través de medios no convencionales
con el objetivo de emplear la creatividad y el ingenio para crear un gran impacto
sin la necesidad de una inversién elevada (Antevenio, 2016). Dada esta
definicion, se han planteado dos posibles opciones que ponen en practica este
tipo de marketing:

- Ir por la calle con una serie de pancartas en las que ponga escrito una imitacién
a un mensaje de concienciacién para la humanidad pero poniendo por ejemplo
“Quiero mas cursos adaptados”.

- Bolsitas de chuches con vinilos adhesivos de CourseScope. A cambio de darles
este pequefio detalle se pedira que sigan a la cuenta de Instagram. El coste de
ello sera de 8,25€ por las bolsas adquiridas, 58,65€ por las 500 pegatinas y 500
euros por las chuches compradas. En total seran 566,9€/afio”.

5.4 Determinacién del precio de venta

Para determinar el precio de venta de los leads nos hemos basado en una serie de
calculos y estimaciones explicados a continuacién:

e Coste de generacion o coste por lead (CPL) de 2,23€, teniendo en cuenta la
inversiéon dedicada a Google Ads, LinkedIn Ads y posicionamiento SEO con el fin
de captar nuevos usuarios y la prevision de generacion de leads. Concretamente
estimamos que por cada 20€ invertidos en Google Ads y Linkedin Ads
conseguiremos generar 5 leads®. Por tanto, teniendo en cuenta la inversidon en
marketing y la aproximacién de leads que podremos generar, se puede estimar

5 Estimaciones basadas en el precio medio indicado en la pagina web Amazon para las chuches y en una
imprenta online para las pegatinas.

6 Este calculo lo hemos estimado segun la experiencia de unos de los compafieros del equipo ya que
trabaja en un empresa en la que generan leads similares a los nuestros.
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el precio de venta medio ya que tenemos 4 tipos de productos. En nuestro caso,
el primer afio, se realizaria una inversiéon en marketing de 41.362,30€ y se
generarian casi 9.000 leads lo que resulta en un precio minimo de venta de
5,50€.

e Precio medio de la formacion en la que estd enfocado el lead. En este punto hay
que tener en cuenta los precios de los diferentes tipos de formacion ofertada
para establecer como limite un 1% del precio medio con el objetivo de
determinar el precio del lead cualificado. Asimismo hay que pensar en un
margen comercial del 10% sobre el precio para el centro de formacidn y un ratio
de conversidn de nuestros leads cualificados a su vez del 10%.

Puede consultarse el Anexo 2 para visualizar los productos ofertados con sus precios.
5.5 Previsidn de ventas

Con el objetivo de efectuar esta prevision de ventas nos hemos apoyado en el analisis
de mercado y en el plan de marketing. En primer lugar, en funcién del tamafio del
mercado potencial, que seria nuestro SOM, hemos estimado vender 9.000 unidades que
generarian mas de 100.000 euros de ingresos.

En segundo lugar, en funcion de la inversién dedicada a promociéon y marketing, la cual
supone el primer afio 41.362,30€ se puede estimar el numero de leads que podemos
llegar a generar.

Para estimar las unidades de los leads correspondientes a cada tipo de formacién que
podemos llegar a conseguir, nos hemos basado en la experiencia préactica de uno de
nuestros companeros como se ha dicho anteriormente y en las estimaciones de los
portales de anuncios, llegando a la conclusiéon de que podemos conseguir 5 leads por
cada 20€ invertidos en la campafia de marketing. En base nuestras proyecciones de
gastos, hemos estimado una cifra de 25 leads diarios que ascienden a 750 por mesy a
9000 unidades por aio. La cifra de unidades de los leads se incrementara un 25% anual,
basandonos en un incremento del gasto en marketing en un 15% anual que puede
repercutir en un aumento del 20% de las unidades generadas. Asimismo, gracias a
nuestro hosting cloud, podremos recuperar parte de los leads que puede contribuir a un
incremento adicional de las unidades del 10% anual.

6. Producto Minimo Viable (Método Lean Startup)

El método Lean Startup fue promovido por Steve Blank y Eric Ries por el que se
planteaba que la clave para el éxito de una start-up era ponerla en accién antes de su
lanzamiento para examinar el feedback del mercado (Mollick, 2019). Lo que se
promovio, a diferencia del modelo tradicional, era la puesta en marcha de lIa
experimentacién en la estrategia de las start-ups lo que implicaba la generacion de
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hipdtesis y la posterior validacion de las mismas. Se demostrd por primera vez que la
experimentacion rigurosa era un factor esencial para el éxito de las start-ups (Blank,
2013).

En nuestro caso, este método es el utilizado para validar nuestro modelo de negocio y
comprobar si estamos en la direccién correcta. En los siguientes apartados se van a
mencionar las hipétesis, la definicién de nuestro producto minimo viable, la manera en
gue hemos construido el prototipo y, por ultimo, el contraste de estas hipdtesis con la
realidad.

6.1 Enumeracién de las hipdtesis de negocio

Nuestra visién de empresa consiste en ofrecer un servicio de comparacion de formacién
adaptado totalmente al usuario que le permita elegir entre distintas opciones acordes a
sus necesidades. Para ello, hemos planteado una serie de hipdtesis:

a) Existe una necesidad en el mercado que no esta satisfecha con la actual oferta
existente.

b) Hay un segmento de clientes que aceptarian nuestro modelo de negocio.

c) Nuestra propuesta de valor difiere de lo existente en el mercado.

d) Elservicio que se ofrece atiende a las actuales demandas del mercado.

6.2 Definicidon del producto minimo viable.

El concepto de MVP, producto viable minimo, no es otra cosa que trabajar con una
version beta de nuestro producto. Consiste en disefar una versidn con unas
caracteristicas similares y que funciona de manera adecuada con el objetivo de tener
una percepcién del mercado a cerca del modelo de negocio, producto y potencial
competencia. De esta manera, te permite testar las hipotesis de negocio planteadas de
una manera barata y sencilla para tener respuesta sobre aspectos claves del modelo de
negocio (Mollick, 2019).

Nuestro MVP es CourseScope, una plataforma totalmente enfocada a los usuarios con
una serie de funcionalidades basicas que queremos ofrecer:

- Buscador por palabras gracias al desarrollo de un algoritmo de regresion logistica
multiclase.

- Opciones de eleccidon de categorias v filtros graduales y especificos.

- Vista preliminar de las caracteristicas mas relevantes de la formacion.

- Conexion directa del perfil del usuario con LinkedIn.

- Suscripcién a Newsletter.

- Dashboard o panel de control disponible para los centros de formacidn.

6.3 Construccion del prototipo o modelo de producto minimo viable
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Con el fin de crear un prototipo del producto minimo viable hemos disefiado un mock
up que refleja el modelo de cdmo seria nuestra plataforma de formacién. Asimismo,
para poder aproximar nuestra idea de negocio a los potenciales usuarios hemos
realizado una encuesta que nos permite comprobar si verdaderamente existe una
necesidad no cubierta de manera satisfactoria en el mercado.

Plasmado en el Anexo 3 se muestra el mock up de nuestro modelo de negocio. El Anexo
1 contiene las preguntas efectuadas en la encuesta.

6.4 Contraste de las hipdtesis de negocio en el mercado real con clientes reales
utilizando el producto minimo viable

A través de la encuesta se han obtenido una serie de resultados que pueden ser
consultados asimismo en el Anexo 1. La conclusidn general de la encuesta realizada
confirma que el Segmento 1 de usuarios comentado con anterioridad estaria interesado
en nuestro servicio y representa un 75% de la poblacion. También se puede observar
que un 75% de este segmento reconoce que sus busquedas han sido exitosas como
maximo en un 50%, lo que hace que un 77% de ellos tenga que buscar en varias
plataformas para incrementar las probabilidades de éxito.

Asimismo, desde el mes de noviembre que se comenzd a validar nuestra idea de
negocio, hemos observado ciertos movimientos en el mercado. En primer lugar, han
salido numerosos estudios que identifican el sector de educacién como un high trend
con una proyeccién de futuro muy elevada. En segundo lugar, hemos detectado un
nuevo competidor, DOMESTIKA, que podria captar parte de nuestra potencial cuota de
mercado.

Todo ello prueba que nuestro servicio tendria una potencial aceptacion, cubriendo una
necesidad no satisfecha y captando de esta manera cuota de mercado. También, viendo
gue no somos los Unicos que estamos apostando por este sector de la formacion
convendria reforzar algun aspecto diferencial de nuestro modelo de negocio que nos
permita destacar entre la competencia. Aun asi, se debe estar al tanto de toda
innovacion que vaya surgiendo en el mercado para buscar esa mejora continua del
modelo.

7. Plan de produccién y compras

7.1 Ubicacioén. Criterios de eleccidn de oficinas y centros de trabajo.

Tomando como referencia la situacién actual que estamos viviendo de distanciamiento
social debido a la pandemia de la COVID-19, nos hemos planteado que no necesitamos
un espacio fisico donde realizar nuestra actividad. Por ello, hemos decidido apostar por
el teletrabajo de manera general salvo una reunién presencial a la semana que
realizaremos en algun espacio de coworking.
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7.2 Plan de compras

CourseScope se basa en un modelo de negocio enfocado a la distribucién de leads como
un servicio por lo que no se necesita la compra de ningln tipo de materia prima. A través
de la inversidn en aplicaciones informaticas para crear la plataforma y la inversién en
marketing, podemos generar de manera organica los propios leads que
comercializamos.

7.3 Proceso de fabricacién o de entrega del servicio

Nuestra idea de negocio plantea la entrega de un servicio adecuado al cliente y en el
momento correcto de manera que se deben considerar las siguientes actividades en
este proceso.

En primer lugar, consideramos necesario contar con parte del personal dedicado a las
actividades de atencidon al cliente. Los socios de la empresa iniciaremos nuestra
actividad desempefiando esta funcién durante un tercio de nuestra jornada laboral
organizandonos por turnos.

En cuanto al equipo necesario para facilitar la entrega de este servicio, nos apoyaremos
fundamentalmente de ordenadores y teléfonos mdviles de manera que nos permitan
establecer una comunicacidn continua con nuestros clientes y usuarios.

Relacionado con el proceso de suministro de los leads, se debe partir del punto en el
que se solicita por parte del cliente un nimero de leads en base a una serie de
requerimientos. El paso siguiente trata de la generacidon de estos leads en base a
criterios exigidos por el cliente y los datos que nuestro hosting cloud puede haber ya
recopilado. Nuestro servicio termina una vez se hayan entregado los leads a nuestro
cliente.

Asimismo, los centros de formacién podrdn tener un acceso a un dashboard que les
permitird consultar informacidn relativa a su actividad tal y como se ha comentado con
anterioridad.

7.4 Tecnologia aplicada

La tecnologia que emplearemos en la construccidén de nuestra plataforma se basara en
la utilizacidn del machine learning para la construccién de un algoritmo de regresion
logistica multiclase.

Se podran obtener los datos de los usuarios de tres maneras. Por un lado, se empleard
la APl de LinkedIn para conectarnos al perfil del usuarios y recopilar datos sobre su
recorrido. Por otro lado, el usuario tendra la posibilidad de rellenar un formulario
enfocado a sus intereses. Este formulario estara basado en el European
Entrepreneurship Competence Framework, marco establecido por la Unidn Europea con
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el objetivo de detectar competencias y habilidades personales que determinen ciertas
caracteristicas claves de los intereses de los usuarios. Por Ultimo, una vez el usuario esté
interesado por algun tipo de formacién en concreto, deberd rellenar un pequefio
formulario para obtener toda la informacion de manera detallada y personalizada.

A través de estas tres vias se podra vincular con una mayor exactitud al usuario con el
tipo de formacion que necesite de acuerdo a la informacion recogida, ofreciendo de esta
manera recomendaciones personalizadas a cada usuario que fundamentan nuestro
propuesta de valor diferencial.

Los datos recopilados seran almacenados en el hosting cloud para su posterior analisis
que permitan hacer uso del retargeting a través del correo electrénico asi como el
desarrollo de informes de tendencias a partir del segundo afio.

7.5 Capacidad de produccidn

Si hablamos de capacidad de produccion nos tenemos que referir directamente a la
capacidad para la generacion de leads, la cual estd directamente relacionada con la
inversién realizada en estrategias de marketing. Estimamos, como se ha dicho antes,
una generacién de 5 leads por cada 20 euros invertidos en Google Ads, Instagram Ads,
LinkedIn Ads y SEO. Por tanto, podriamos generar un promedio de 25 leads diarios, lo
que serian 750 leads mensuales y unos 9000 leads anuales.

7.6 Gestidn de stocks/existencias

En nuestra idea de negocio la gestidn de stocks se referiria al almacenamiento de los
datos personales obtenidos de los usuarios en nuestra cloud asi como su organizacion
para su futura venta en ficheros de hojas de calculo.

7.7 Proveedores y aprovisionamiento

Nuestro modelo de negocio no requiere ningun proveedor ya que CourseScope se
encarga de la venta de leads que nosotros mismos generamos. Por tanto, no se necesita
ningun proveedor para el abastecimiento de materias primas aunque se podria
considerar el origen de los datos personales necesarios para la generacion del lead como
nuestro proveedor.

7.8 Estrategias de crecimiento

Nuestra estrategia de crecimiento estard orientada principalmente a la expansién en
otros paises. Para ello, nos apoyaremos en una inversion incremental de promocién y
marketing de un 15% anual ya que nos permitird aumentar nuestro volumen de usuarios
para abrirnos a nuevos mercados.

El plan de internacionalizacién consistiria en dos fases. La primera de ellas tratara de
una expansion en los mercados hispanohablantes localizados en Latinoamérica debido
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a la similitud del idioma lo que nos permitird atraer a nuevos clientes. La segunda fase
trataria de una expansion internacional a mercados anglohablantes alrededor del tercer
afio de actividad con el objetivo ampliar nuestra oferta de formacién y de esta manera
captar nuevos clientes y usuarios.

8. Plan de Organizacion y Recursos Humanos
8.1 Socios

CourseScope estarad formada por los 5 integrantes del equipo fundador de la empresay
contara con la integracién en plantilla de un técnico que abordara las cuestiones
tecnolégicas que se requieran durante el desempeiio de las actividades.

e Guillermo Castafeda desempenara el rol de CEO de la empresa.

e Ana Maria Zaragoza realizard las actividades de marketing junto con David Zhou.

e David Zhou realizara principalmente las actividades de marketing con Ana Maria
Zaragoza.

e Claudia Martin-Borregdn desempefiara el rol de CFO por lo que controlard las
estimaciones realizadas en nuestro plan financiero.

e Borja Osuna desempeiiara el rol de COO asegurandose de que los servicios que
ofrecemos estan en correcto funcionamiento.

e Técnico. Nos ayudara al mantenimiento de nuestra plataforma asi como la
gestidn de incidencias que puedan surgir.

Asimismo cabe destacar que todos nosotros, a excepcion del técnico, desempefiaremos
actividades comerciales y de atencion al cliente, sobre todo al principio, para darnos a
conocer asi como resolver todas las dudas que clientes y usuarios puedan tener.

8.2 Organizacion

La organizacion de nuestro equipo se ha plasmado en un organigrama en el que cada
socio juega un papel distinto en la empresa pero a la vez complementario de los otros
roles. Actualmente contaremos con 6 empleados, 5 socios y el técnico. En el Anexo 4 se
muestra el organigrama inicial de CourseScope.

La jornada laboral comprendera de lunes a viernes, de 9:00 a 18:00 en la que se ofrecerd
atenciodn al cliente en toda su franja. El técnico no tendrd la jornada laboral completa ya
que solo asistird a trabajar por horas los martes y jueves de cada semana para solucionar
las posibles incidencias reportadas. Las vacaciones se otorgaran segun lo marcado por
la legislacion.

8.3 Plan de Contratacién/Seleccion
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El equipo humano que ese necesita en CourseScope es clave para que el proyecto tenga
éxito. Por tanto, la seleccion del personal es un aspecto esencial para poder conseguir
los objetivos planteados. La planificacidn del plan de seleccidn consistiria en una serie
de pasos que se deberian seguir y que se van a explicar a continuacion.

En primer lugar, se debe plantear un analisis que nos permita detectar necesidades de
personal en cuanto a la cantidad de trabajo existente en el momento. Este paso es
importante para lograr la concesion de un buen servicio a nuestros clientes y usuarios
ya que uno de nuestros aspectos diferenciales es la atencién al cliente.

Tras la deteccidn de las posibles necesidades de personal y los aspectos a mejorar de la
plantilla, el paso siguiente sera la definicidn de un perfil que encaje en la empresa y que
determinara los aspectos del proceso de seleccién. Esta definicion del perfil sera de gran
ayuda para la empresa en el momento de agilizar procesos similares.

Al ser una empresa dindmica, joven y nueva, queremos apostar por el talento joven,
aunque en algunas circunstancias sea importante un perfil con mas experiencia. La
motivacidn por la posicidon en la empresa sera de gran relevancia y habrd que analizarla
en cada candidato al puesto ya que esta supone un requisito indispensable y es un
aspecto base de la creacién de CourseScope. Se realizaran una serie de entrevistas con
al menos dos miembros del equipo con funciones distintas donde se analizaran las
capacidades técnicas, las habilidades comunicativas, la experiencia laboral previa, la
actitud y la motivacion desde diferentes perspectivas.

Finalmente, unos de los objetivos de la planificacién de personal es el de captar talento.
Por tanto, si bien algunas posiciones requerirdn un grado de experiencia mayor que
otras, el aspecto fundamenta a destacar es la importancia de ese talento joven para una
start-up con capacidad de crecimiento. CourseScope considera muy importante captar
este talento, ofrecerle formacién y aprendizaje con el fin de proporcionar al empleado
un desarrollo profesional estable en un ambiente adecuado donde el empleado es
considerado de gran valor.

Con esta seleccidon de nuevo personal en el momento que la empresa lo requiera, se
pretende crear una red de jévenes profesionales que desarrollen un orgullo de
pertenencia a la empresa que se identifiquen con los valores de la misma.

8.4 Politica Retributiva
El sistema de retribucién que vamos a aplicar en la empresa es el de la compensacion

total, a través de la retribucidn fija, la retribucidn variable, las retribuciones indirectas y
las retribuciones intrinsecas.
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Se ha decidido establecer una retribucién fija que podrd aumentar gracias a la aplicacién
de la retribucién variable, que compensara a los empleados por su nivel de desempeiio,
cumplimiento de objetivos y por méritos.

La retribucion indirecta se centra en ofrecer una serie de protecciones a los trabajadores
y en la mejora continua de la calidad y la innovacién de los servicios.

Por otra parte, tenemos que tener en cuenta también las retribuciones intrinsecas que
vamos a emplear para mejorar la motivacion de los empleados. Estas incluirian el
reconocimiento de los logros individuales a través de felicitaciones oficiales y el acceso
a cursos y a programas de desarrollo profesional aprovechando la red de contactos
creada con los centros de formacion.

Cada uno de los socios cobraremos 12.000 euros brutos el primer afio con el
consiguiente aumento del 5% por afo. Asimismo, el técnico que estarad contratado por
horas, cobrara el primer afio 7.680 euros brutos que aumentara un 5% por afio. En el
Anexo 5 se adjunta la tabla con los costes salariales explicitos.

8.5 Politica de Formacion

CourseScope entiende que la formacidon es un aspecto esencial para la gestion del
talento. Hemos identificado diferentes propdsitos de formacién que entendemos como
claves para el progreso de la start-up:

1. Preparar a los trabajadores para puestos futuros en la empresa.
Incrementar la posibilidad de que CourseScope consiga sus objetivos
estratégicos.

3. Incrementar la habilidad de la empresa para el uso de nuevas tecnologias a
través del propio conocimiento de las mismas

4. Asegurar que disponemos de los recursos humanos adecuados para una
potencial expansion del negocio.

El proceso de formacidén en nuestra empresa constaria de 4 etapas fundamentales:
ETAPA 12: Identificacion de necesidades.

El objetivo es detectar aquellos problemas que, de acuerdo con la estrategia fijada por
la direccion y de las que se desprenden unas lineas formativas determinadas, pueden
ser resueltas con Formacion.

De aqui podemos concluir que habria que abordar dos tipos de necesidades de
formacidn: reactivas (como problemas de productividad resultado de falta de
conocimiento o habilidad) o proactivas (aquellos vacios de formacién que cubiertos
capacitarian al personal de la empresa frente a la innovacion).
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ETAPA 22: Disefio

La planificacién de la formacién parte, por tanto, de la evaluacion del contexto y
deteccién de necesidades (Etapa 12) para asi organizar el conjunto de elementos que
intervienen en las acciones formativas (objetivos, presupuesto, recursos, etc.), de
acuerdo a los paradigmas o principios de formacion establecidos y a las circunstancias y
posibilidades con que tal formacion debera aplicarse.

Algunas acciones formativas son:

e Realizar un seguimiento de cada empleado en una reunién semanal que tendran
los miembros del equipo para generar feedback sobre las posibles mejoras de
sus habilidades en la empresa.

e Fomentar la escucha activa de cualquier idea que puedan tener los integrantes
del grupo que contribuya al mejor desempeno de la empresa.

e Participacion de los trabajadores en las decisiones de la empresa.

ETAPA 32: Implantacién

Se llevara a cabo una planificacion operativa que consiste en aportar contenido,
establecer actividades y precisar los métodos mds adecuados para conseguir las metas
propuestas, como se vera a continuacién. Se desarrollaradn distintas acciones formativas
como la mejora de habilidades tecnoldgicas, de idiomas o de comunicacién en funcién
de las necesidades.

ETAPA 42: Evaluacién

Una vez que se ha llevado a cabo el programa de formacién es necesario analizar si ha
sido util y eficiente, para lo cual habrd que determinar qué datos y criterios son los
pertinentes para que la evaluacion sea valida. Los indicadores para evaluar la formacién
seran cuantitativos y cualitativos.

9. Area Juridico-Fiscal
9.1 Forma juridica

Teniendo en cuenta las caracteristicas del negocio que vamos a emprender, se ha
decidido que la opcién mas adecuada para iniciar la actividad es como auténomos. Al
estar comenzando una nueva actividad, resulta mas econdmico que la figura de la
sociedad ya que se ahorran los gastos de constitucidon, entre otros. Tomando como
referencia la tarifa plana, se abonardn 60 euros mensuales los 12 primeros meses y el
segundo afios esta cuota se bonificard entre un 30% y un 50% (Infoauténomos, 2019).

Sin embargo, esta forma juridica no resulta tan beneficiosa una vez se han recorrido
unos afos de actividad y se cuenta con una facturacion elevada, por lo que se contempla

50



/| CourseScopPE

la sustitucion por una sociedad de responsabilidad limitada, también llamada sociedad
limitada (S.L.).

9.2 Obligaciones fiscales y laborales

Las principales obligaciones fiscales que tendra CourseScope son las siguientes (Crear-
Empresas, 2020):

1. Darse de alta en el Impuesto de Actividades Econdmicas
2. Declaracién censal del IVA

3. Afiliacidn y alta en el Régimen de Auténomos

4. Solicitud del libro de Visitas

5. Pacto de socios

En el momento que se cambie a una S.L., habra que asumir una serie de obligaciones
distintas (Infoauténomos, 2021):

1. Responsabilidad limitada respondiendo tan solo con el patrimonio de la sociedad
2. El pago del Impuesto sobre Sociedades

3. Informar en la Seguridad Social para modificar los datos del registro

4, Obtener un Certificado de Denominacidn Social en el Registro Mercantil

5. Ingresar un Capital Social superior a 3.000€

6. Redactar los estatutos de la sociedad

7. Acudir al notario para constituir legalmente la sociedad y firmar la escritura publica
de constitucion

8. Obtener el Numero de Identificacion Fiscal

9. Inscripcion de la S.L. en el Registro Mercantil

Las obligaciones laborales del auténomo son las siguientes (Super Contable, 2019):

1. Alta en la Seguridad Social

2. Alta en Hacienda

3. Incluir el IVA en las facturas emitidas en concepto de la actividad desarrollada
4. Pago del Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF)

5. Practicar las retenciones correspondientes a las rentas de los trabajadores e
ingresarlas en Hacienda Publica

6. Pago de la cuota de la Seguridad Social

9.3 Permisos, licencias. Tramites administrativos generales.
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Dado el tipo de negocio que hemos construido, no habria necesidad por lo general de
obtener ningun permiso, licencia o realizar tramites administrativos para el comienzo
de la actividad

10. Plan Econdmico-Financiero

10.1 Plan de inversién y financiacion

La inversidn inicial del proyectos puede desglosarse en varios apartados que han sido
mencionados previamente en el punto 4.5.8 y se van a explicar con mas detalle a
continuacion:

e Se necesita una primera inversion inicial de 13.500€ en concepto de aplicaciones
informaticas. Este presupuesto estara dedicado en su totalidad a la creacién y
disefio de nuestra plataforma. Concretamente se centrard en el disefio del
algoritmo para el motor de busqueda y en la creacion de la pagina web. Estas
cifras surgen a partir de la consulta con el equipo de Tres Tristes Tigres’, que nos
van a realizar la plataforma y las futuras mejoras programadas.

e En segundo lugar, serd imprescindible la inversién de 4.550€ en concepto de
equipos de procesos de informacidn:

o 4.000€ seran destinados a la compra de 5 ordenadores portatiles para el
departamento comercial, de atencién al cliente y de gestidn de cuentas.

o 500€seraninvertidos en la adquisicién de 5 teléfonos moviles destinados
asimismo al equipo comercial, de atencion al cliente y de gestion de
cuentas.

o 50€ iran dirigidos a la adquisicion de tarjetas SIM necesarias para la
puesta en funcionamiento de los teléfonos

e También serd necesaria una inversién adicional de 677,40€ para los siguientes
conceptos:

o 122,40€ para el registro de la marca.
o 555€ para el registro de la sociedad limitada en el tercer afio de actividad.

e Por ultimo, serd necesario una inversion de 10.500€ cada tres afos con fines de
actualizacién de los servicios de la empresa:

o 6.000€ estardn destinados a la actualizaciéon y mejora de la pagina web
o 4.500€ estaran dirigidos a una renovacion de los equipos para el proceso
de informacidn del departamento comercial y de atencién al cliente.

10.2 Sistema de cobro a clientes y pago a proveedores

7 Equipo de creacion de paginas web y plataformas online. Véase aqui su pagina web:
https://www.trestristestigres.com
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El sistema de cobro a nuestros clientes sera efectuado por transferencia directa a la
cuenta bancaria de CourseScope. El cobro se realizara en el momento en que los clientes
(centros de formacidn) reciban los datos parametrizados de sus potenciales clientes. En
un principio, no se prevé que se hagan pagos a plazos debido a la pequena cantidad que
pagaria cada centro de formacidn.

10.3 Presupuesto de tesoreria
La estimacion del flujo de caja se desarrolla en funcién de los pardmetros supuestos para
el incremento de las ventas, de gastos de personal, de inversidn en marketing, gastos
financieros, amortizacion e impuestos. La evolucidn del flujo de caja de cada afio junto

con el saldo del final del periodo de tesoreria puede ser observada en el grafico adjunto:

Tabla 4: Evolucion de cuentas de tesoreria

Evolucion del Flujo de Caja y Saldo Final de Tesoreria
800.000 €

700.000 €
600.000 €
500.000 €
400.000 €
300.000 €
200.000 €
100.000 €

o€

Afio 0 {Infcio) Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
100.000 €

Saldo Final de Tesoreria Cobros-Pagos (Del Periodao)

Fuente: Elaboracion propia a partir de estimaciones del equipo.

En primer lugar, se debe tener en cuenta un crecimiento anual de 45% en términos de
unidades de ventas de leads. Por otro lado, el precio de los productos vendidos se
incrementan en un 5% anual lo que repercutiria en un aumento de las ventas anuales.
A partir del afio 2 se incrementa una media de 60% en las ventas.

En segundo lugar, hay que estudiar los gastos. El gasto en marketing y los costes fijos de
personal conforman las partidas principales de capital de trabajo. En el caso del
marketing, se estima un incremento del 15% anual lo que representa entre el 26% y el
35% de los pagos totales a lo largo de los 5 afios. Por otro lado, en el caso de los gastos
de personal que asciende al 53% del total de pagos del afio 1, desciende a 35% en el afio
5 lo que equivale a 95.220,90 euros.
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Las cuentas restantes en la utilizacidn de caja estan relacionadas con la financiacién y al
pago de impuestos. En el afio 1, los gastos financieros estan solamente relacionados con
la primera cuota de interés, mientras que en el afio 2, ademas de los intereses finales,
se llevara a cabo el pago del principal del préstamo. Lo que se refiere a los impuestos, a
partir del afio 3 se empiezan a direccionar flujos relevantes: de 17 mil euros a 95 mil
euros al final del ultimo afio proyectado. Las cuentas descritas son detalladas en la
siguiente tabla:

Tabla 5: Detalle de cuentas de tesoreria

INICIO

EAEIEIEIEIE
Tesoreria Inicio Periodo 41.827 60 25.182 80 20.559,32 116.136,93 376.044 31
COBROS
Cobros de ventas del afio 0,00 102.240,00 165.660,40 278.992.% 426.971,78 653,537 41
Cobros venias afio anterior 0,00 0,00 0,00 0,00
Capital 25.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Préstamos 35.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL COBROS 60.000,00 144.067 60 190.843,20 299,552 28 543.108,71 979.581.72
PAGOS
Inmovilizado 18.172 40 0,00 0,00 11.105,00 0,00 0,00
Pagos Compras M Primas 0,00 41.362,30 47 467,30 54.029,15 62.103,01 71.387,85
Pages Compras M.Primas afio antesior 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de personal variables 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de personal fjo £3.600,00 73.188,80 B8.440 50 91.748,00 95.220,%0
Aquileres [suministros fijos 0,00 11.910,00 12.284.00 12.697.20 13.120,56 13.565,09
Bastos financieros 0,00 2.012.50 2.012,50 0,00 0,00 0,00
Devoluciones de préstamos 0,00 0,00 35.000,00 0,00 0,00 0,00
Ofros gastos 0,00
Pago Impuesto Baneficios 0,00 0,00 311,28 17.143 51 50,082 83 94.659,15
Pago dividendos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL PAGOS 18.172 40 118.884 80 170.283,88 183.415,36 217.064,40 7483308
SALDO TESORERIA FINAL DEL ANO 41.827,60 25.182.80 20.559,32 116.136,93 326.044,31 T04.748,63
Total Cobros Periodo 60.000,00 102.240,00 165.660,40 278.992.% 426.971,78 651,537 41
Total Pagos del Periodo 18.172 40 118,834 80 170,283,848 183.415,36 217.084,40 27483308
Cobros-Pagos (Del Periodo) 41,827 60 -16.644 80 -4 623,48 95.577,60 208.907,38 378.704,32

704.748 63

Fuente: Elaboracion propia a partir de estimaciones del equipo.

10.4 Prevision de la Cuenta de Resultados

El crecimiento de las cuentas clave para la previsidn de resultados se resume en la tabla

siguiente:
Tabla 6: Crecimiento de cuentas claves
Cuenta de resultados Crecimiento anual proyectado (en %)
Venta de unidades 45%
Precio de los leads 5%
Coste de marketing 15%

54



3
/| CourseScopPE

i
L/

Gastos de personal 5%

Fuente: Elaboracion propia a partir de estimaciones del equipo.
10.4.1. Ventas
La previsidon de ventas se ha detallado anteriormente en el apartado 5.5 y se resume la

estimacion para 5 afios a continuacion:

Tabla 7: Previsidon de Ventas

Lot | oz | o3 | Ahos | aos |

INGRESOS 102.240,00 1656604 278992 959 426971,7801 653537 4102

Fuente: Elaboracion propia a partir de estimaciones del equipo.

10.4.2 Escenarios de ingresos

Se ha estimado que CourseScope tardara algunos afos en alcanzar el nivel de ingresos
tedricos. Para ver una progresion objetiva de estos ingresos se han planteado tres
escenarios distintos dependiendo de una serie de supuestos (contenidos en la siguiente
tabla) que tienen en cuenta la cantidad de leads vendidos y la evolucidn de los mismos
a partir del multiplicador estimado. A continuacién se detallan los valores anuales de
ingresos calculados en los escenarios Pesimista, Normal y Optimista a partir de la tabla
de supuestos.

Tabla 8: Supuestos

SUPUESTOS
Pazimizta Ao Inical {-30%da lo normal]  Maormal Afio Inicial Opfimista Ao Inicial {+30% da la normal)
Laads cursos 3360 4800 6240
Laads opasicionas 588 840 1.042
Laads grado 252 380 468
Laads masier 2.100 3100 3800
Informas fandandias - Afia 2 15 5 63
Muliplicador Unidadas 1315 145 1,585
Mulfplicador Pradia 1035 1.05 1,065

Fuente: Elaboracion propia a partir de estimaciones del equipo.

55



P

‘/:' A\
| & "y CourseScope
\ X
A/

Tabla 9: Escenarios Pesimista, Normal y Optimista

ESCENARIO PESIMISTA

| Ao | ANo2 | ARO3 | ANO4 | ANOS

INGRESOS 71.56800 10340584 173.971,78 24470701 34535912

ESCENARIO NORMAL

| Afo1 | ANOZ | ANOI | ANO4 | AlOS

INGRESOS 102.24000 16566040 278.99296 42697178 653.537 4

ESCENARIO OPTIMISTA

| ANoi | Aoz | ARo3 | ANo4 | aios

INGRESOS 13291200 23735878 421.32323 TO7.347.78 1.187.860,19

Fuente: Elaboracion propia a partir de estimaciones del equipo.
10.4.3 Gastos

Los gastos estimados han sido descritos previamente en el apartado de 4.5.8 en cuanto
a la estructura de gastos iniciales y gastos operacionales.

Otros gastos

Se han estimado dos partidas de gastos que también cabria mencionar. En primer lugar,
los servicios profesionales ascienden a 7.680€ en concepto del sueldo del técnico que
va a trabajar por horas con nosotros. En segundo lugar, el préstamo de 35.000 euros
recibido en concepto de inversién inicial por FFF debe devolverse en el afio 2 e implicaria
unos gastos financieros de 2.012,50 euros para el primer y segundo afo.

10.4.4. Cuenta de Resultados provisional

Descritas las previsiones de ingresos y gastos para los primeros afios de actividad, se va
a exponer en este punto la Cuenta de Resultados provisional en los escenarios
Optimista, Normal y Pesimista. De esta se concluye que en el escenario pesimista
CourseScope conseguiria beneficios en el afio 3, en el escenario normal se conseguirian
en el afio 2y en el escenario optimista desde el afio 1 se registrarian beneficios.
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Tabla 10: Cuenta de Resultados en los escenarios Pesimista, Normal y Optimista

CUENTA DE RESULTADOS

ESCENARIO PESIMISTA

103.405,84

INGRESOS

Ingresos de Explotacion

Coste de Marketing - Leads
Variaciin de exislencias

Gastes de personal (Coste Varable)
MARGEM DE CONTRIBUCION
Gastos de personal (Coste Fio)
Alquileres

Regparaciones y Conservacion
Servickos Profesionales
Transpories

Primas de Sequros

Suministros

Otros Gastos Varios

Tibutos

EBITDA

Diotacién para la amortizaciin
Resultado de Explotacion (EBIT)
Gastos financieros

Resultado antes de Impuestas
Impuesic sobre beneficios
RESULTADO NETO DEL EIERCICIO

71.568,00
71.568,00
4136230

0,00
0,00
30.205,70
£3.600,00
0,00
3.000,00
7.680,00
0,00
0,00
1.230,00
0,00
0,00
-45.304,30
598391
-51.288.21
201250"
-53.300,71
0,00
-53.300,71

103.405,84
4746730
0,00
0,00
55.938,54
73.198.80
0,00
3.000,00
8.064,00
0,00
0,00
1.230,00
0,00
0,00
-29.554 26
598391
-35.538,17

200250"
-37.550,67
0,00
-37.550,67

173.971,78
173.971,78
5402815
0,00

0,00
118,842 63
88.440,50
0,00
3.000,00
8.467,20
0,00

0,00
1.230,00
0,00

0,00
18.804,93

9.536,07

9.768,86
r
0,00

9.768,86
0,00
9.768 86

244.707,01
244.707,01
£2.103,01
0,00

0,00
182.603,89
91.748,00
0,00
3.000,00
8.890,56
0,00

0,00
1.230,00
0,00

0,00
77.735,43

9.536,07

£8.198,36

000"

£8.198,36
0,00
£8.198,36

345.358,12
345.358,12
71.387,35
0,00

0,00
273.971,17
85.220,30
0,00
3.000,00
9,33508
0,00

0,00
1.230,00
0,00

0,00
165.185,18
6774
165.117,44
0,00
165.117,44
30,146 85
134.770,58

CUENTA DE RESULTADOS

ESCEMARIO NORMAL

165.660,40

INGRESOS

Ingresos de Explotacidn

Coste de Marketing - Leads
Variacidn de existencias

Gastos de personal {Coste Variable)
MARGEN DE CONTRIBUCION
Gastos de personal (Coste Fijo)
Alquileres

Reparaciones y Conservacion
Servicios Profesionales
Transportes

Primas de Seguros

Suminisires

{(Ofros Gaslos Varios

Tizutos

EBITDA

Dotacion para ka amortizaciin
Resultado de Explotacion (EBIT)
Gastos financieros

Resultado antes de Impuestos
Impuesto sobre beneficics
RESULTADO NETO DEL EJERCICIO

102.240,00
102.240,00
41.362,30
0,00
0.00
60.877,70
£3.600,00
0,00
3.000,00
7.680,00
0,00
0,00
1.230,00
0,00
0,00
-14.632,30
5.983 81
-20.616,21

201250
-22.628,71
0,00
.22.628,71
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165.660,40
47.967,30
0,00
0.00
118.193,10
73.198,50
0,00
3.000,00
8.064,00
0,00
0,00
1.230,00
0,00
0,00
32.700,30
538391
26.716,39

201250
24.703,89
311,28
24392 62

278.992,96
278.952.%
54.028,15
0,00
0.00
294 963 81
2544050
0,00
3.000,00
8.467,20
0.00
0,00
1.230,00
0,00
0,00
123.826,11
9.5%,07
114.290,04

000"
114.290,04
17.143 51
97.146,53

426.971,78
426.971,78
£2.103,01
0,00
0.00
364.868,77
91.748,00
0,00
3.000,00
8.890,5
0,00
0,00
1.230,00
0,00
0,00
260.000,21
9.5%,07
250.464,13

000"
250.464,13
50.082,83
200.371,31

653.537 41
65353741
71.387.85
0,00
0,00
5B2.149 46
85.220,%0
0,00
3.000,00
9.335,09
0,00
0,00
1.230,00
0,00
0,00
473.363 47
67,74
473.295 73
0,00
473.295 73
84.653,15
378.636,58
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CUENTA DE RESULTADOS

ESCEMARIO OPTIMISTA

T P N I W
INGRESOS 132.912,00 237.358,78 42132323 70734778 1.1B7.860,19
Ingresos de Explotacion 132.912,00 23735878 21302 70734778 1.187.860,19
Coste de Markefing - Leads 4136230 4746730 5402915 £2.103,01 7138785
Variacién de existencias 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Castos de personal (Coste Variabls) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
MARGEN DE CONTRIBUCION 91.549,70 189.891 48 367.294,08 64524476  1.116.472.23
Gastos de personal {Coste Filo) £3.600,00 73.198,80 £8.440,50 91.748,00 9522090
Alquieres 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Reparaciones y Conservacion 3.000,00 3,000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
Servicios Profesionales 7.680,00 8.064,00 8.467.20 8.690,5 933500
Transportes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Primas de Seguros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Suminisires 1.230,00 1.230,00 1.230,00 1.230,00 1.230,00
Otros Gastes Varios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Tibulos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
EBITDA 16.039,70 104,398 68 266.156,38 54037620  1.007.686,24
Dotacién para la amerfizacion 598391 598391 9.53,07 9.53,07 £7.74
Resultado de Explotacién (EBIT) 10.055,79 98.414 77 256.620,30 53084013  1.007.618,50
Gastos financiaros r 201250" 201250" 000" 000" 0,00
Resultado antes de Impuestos 8.043,20 96.402,27 256.620,30 53084013  1.007.618,50
Impuesto sobre beneficios 1.206,49 14.450,34 5132406 106.168,03 20152370
RESULTADO NETO DEL EJERCICIO ~ 6.836,80 81.941,83 205 296,24 424 672,10 806.084 80

Fuente: Elaboracion propia a partir de estimaciones del equipo.
10.5 Balance de Situacion

A continuacién se detallan las estimaciones del balance de situacion durante los cinco
primeros anos de actividad. Dado nuestro modelo de negocio, no se tienen en cuenta
las existencias asi como no tenemos que realizar pagos a clientes.
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Tabla 11: Balance de Situacién proyectado

BALANCE PROVISIONAL

lalvet a3l menil

INICIO . .
Inmovilizade 18.172,40 18.172,40 18.172,40 29.277,40 29.277 40 29.277 40
Amertizacion Inmoviizado 0,00 -5.883,91 -11.867,81 -71.503,88 -1.039,96 -31.107,70
ACTIVO FI1JO 18.172,40 12.188,49 £.204,59 7.773.51 -1.762,56 -1.830,30
Existencias 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Chentes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Tesoreria 41.827 60 25.162,80 20.559,32 116.136,23 326.044,31 T04.748,63
ACTIVO CIRCULANTE 41.827 60 25.182,80 20.559,32 116.136,93 325.044,31 T04.745,63
TOTAL ACTIVO 60.000,00 37.371,28 26.763,91 123.910,44 374.781,75 702.918,33
INICIO .

Cagital 25.000,00 25.000,00 25.000,00 25.000,00 25.000,00 25.000,00
Resuitados anteriores 226281 1.763.91 98.910,44 299.281,75
Resuitade ejercicio actual 0,00 -Z2E28.T1 24.392 62 97.145,53 200.371,31 378.635,58
FONDOS PROPIOS 25.000,00 237129 26.763.91 123.910,44 324.281,75 T02.918,33
Préstamos a largo plazo 35.000,00 35.000,00 0,00 0,00 0.00 0,00
EXIGIELE A LARGO PLAZO 35.000,00 35.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Proveedores 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Tesoreria Negativa 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
EXIGIBLE A CORTO PLAZO 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL PASIVO 60.000,00 37.371,28 26.763,91 123.810,44 324.281,75 702.918,33

0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Fuente: Elaboracion propia a partir de estimaciones del equipo.
10.6 Punto de Equilibrio

Dadas nuestras necesidades de financiacion, el proyecto alcanza un umbral de
rentabilidad o punto de equilibrio para el primer afio cuando llega a una cifra de ventas
de 102.240 euros. Si se contempla este cdlculo desde el nimero de productos vendidos,
es necesario calcular un promedio de los ingresos por lead que te permita obtener una
cifra acorde a la realidad.

Los leads son productos diferentes dependiendo del tipo de formacién al que esté
dirigida. Por tanto, para el célculo del punto de equilibrio hemos realizado el promedio
de ingresos por lead que seria 11,46€, cifra que proviene de dividir el total de ingresos
del afio 1 entre el total de las unidades de leads.

De esta manera si dividimos el total de costes del afio 1 entre el ingreso medio calculado

anteriormente (11,46€), obtendriamos la cifra de 3.641 leads con la que llegariamos al
punto de equilibrio.
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10.7 Ratios de Rentabilidad

En este apartado se incluye una descripciéon de diferentes ratios que permiten
comprender mejor la rentabilidad del proyecto acometido. Asimismo se incluye en la
Tabla 12 el conjunto de ratios calculados.

En primer lugar, teniendo en cuenta que la tasa de descuento estimada es de un 9%, el
Payback o periodo de recuperacién de la inversidn inicial realizada seria pagada entre el
ano 3y el afio 4.

En segundo lugar, la TIR estimada es de un 69,92%, lo que implica que esta por encima
del coste de capital utilizado. Sin embargo, esto no implicaria que el proyecto sea
rentable ya que necesitamos saber también el valor actual neto. Por tanto, hemos
estimado que la cifra del VAN es de 449.477 €, cantidad positiva que justificaria la
inversion en el proyecto desde el punto de vista financiero.

Por ultimo, el VAN comparado con el total de pagos descontados al valor actual equivale

a 62% que es la estimacién del indice Coste Beneficio, util para saber de una manera
mas real el tamafio de la inversidn realizada.
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Tabla 12: Ratios de Rentabilidad

RENTABILIDAD DE LA INVERSION.- DATOS DE PARTIDA MOVIMIENTO DE FONDOS

Cuadro Resumen Flujos Tesoreria Generados INICIO ARD 2 AND 3
ACTIVIDAD

Total Cobros Pericde 102.240,00 165.660,40 2TE.992 96 42687178 653537 41
118884 BO 170.283 88 183 41536 217.064 40 274 833,09
Desembolso Incial =60.000, 00 -16.644,80 462348 95.577.60 209,907 38 378.704 32

Total Cobros Pagos del Periodo

TASA ACTUALIZACION “

Cobros-Pagos (Del Perodo) (Actualizados) -15.270 .46 -3.891.48 T3.B03 45 148.703 68 246.131,83
Acumuladao -15.270 .46 -18.161,85 54 641,50 203.34518 448.477,00
Recupara Recupeara

Mo Recupara  No Recupera Mo Recupara e e

Periocdo Recuperacion Inversion

2, Tasa Interna de Retorno §9,92% ~TRi0an)
(TIR)
T
L Valor Aok Net 449.477,00 € =WWADLEIFaGINaE)
(VAN)
4. Tasa Interna de Retorno Modificada
|T|RM[ 63% =({i52L052){ 1451

Total Cobros Pagos del Periodo
o1 [ Aoz | s | aor | Awos

Desembolso Incial =650.000, 00 -16.644,80 462348 95.577.60 209.907,38 378.704,32
Tasa de Reinversion o Financiacion 11% 1% 11% 11% 1%
Movimanto de Fondos Intermadios -25.077,30 -5.287,39 117.316,00 232.556,39 ATE.704,32
capitalizados al final del afia 5 -60.000,00 697,212,020
Suma afio 5
5. Indice Coste Beneficio (ICB) 0,62 =+ DEAVNAISCEITE F 21,521 H21 421}
505 5677 €
170

Fuente: Elaboracion propia a partir de estimaciones del equipo

11. Calendario y ejecucion

11. 1 Planificacion de actividades

El plan de puesta en marcha de CourseScope comienza con la realizacién del plan de
negocio que se ha detallado anteriormente.
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El primer paso, consistiria en cerrar un acuerdo con la empresa que va a crear la
plataforma para poder empezar a operar. Hemos contactado con Tres Tristes Tigres,
especialistas en el disefio y creacidn del tipo de plataforma que necesitamos, por lo que
solo nos quedaria trasladarles todos los detalles imprescindibles para poner en
funcionamiento la plataforma.

El segundo paso, seria hacer todos los tramites legales para constituirnos como
auténomos, registrar el nombre y logo de la empresa, darnos de alta en el Registro de
Auténomos y en la Seguridad Social, etc. Todo ello nos llevara aproximadamente unos
10 dias.

El tercer paso, seria organizar el equipo para la futura coordinacion de las tareas diarias
en cuanto comience la actividad de la empresa. Tendremos que adquirir los equipos
informaticos, los teléfonos y la nube de almacenamiento de datos.

El cuarto paso tendra que ver con nuestros clientes. Es importante poner en marcha la
funcién de comercial entre los socios del equipo para poder ir estableciendo nuestros
acuerdos con los centros. Sin sus ofertas académicas en nuestra plataforma no
podremos emprender nuestro proyecto, ya que necesitamos ofrecer los productos que
buscan los consumidores. Por lo tanto, buscaremos un minimo de 10 centros por cada
producto para ofrecer un volumen adecuado de ofertas de formacién que se ajusten a
las exigencias de los usuarios.

El ultimo paso, comenzar con las labores de marketing de guerrilla para darnos a conocer
al iniciar nuestras actividades asi como reforzar las actividades comerciales para tener
todo a punto en cuanto empecemos a captar clientes y usuarios.

11.2 Inversiones y Gastos: hitos clave

Existen varias partidas de inversiones y gastos necesarios para el funcionamiento de la
empresa, detallados a continuacién:

e Creacién del motor de busqueda y de la pagina web: 13.500€
e Equipos para el proceso de informacién: 4.550€

e Sueldos y Salarios del técnico: 7.680€

e Registro de la marca y del logo: 122,40€

11.3 Planificacion del punto cero

El punto cero de nuestro Plan de Negocio consistira en crear una plataforma lo mas
ajustada posible a todas nuestras necesidades para conseguir cubrir esa parte del
mercado que no esta recibiendo un servicio adecuado a sus exigencias. Por tanto, es
imprescindible planificar primero una reunidn presencial en la sede de Tres Tristes Tigres
para explicarles qué es lo que queremos hacer y mostrarles como nos gustaria plasmarlo
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en la plataforma. A partir de ese momento, visitaremos una vez por semana durante un
mes su sede para ver los avances de la plataforma con el objetivo de que en un mesy
medio pueda ponerse en funcionamiento.

11.4 Planificacidén de las operaciones

Las operaciones estaran dirigidas por uno de los integrantes del equipo, Borja Osuna,
nombrado COO de CourseScope, quien coordinara los servicios que vamos a ofrecer ya
gue sera el maximo responsable de las actividades diarias de la empresa. En un primer
momento se fijardn como prioritarias aquellas actividades necesarias para empezar a
formar nuestra base de clientes y usuarios y, por tanto, se le dedicara la mayor parte del
tiempo durante el primer ano de actividad.

12. Conclusién

Alo largo de este trabajo se ha explicado paso a paso el proceso de analisis de una idea
de negocio que ha ido validdndose gracias a la exploracidn de todas las areas a tener en
cuenta a la hora de montar una empresa.

Desde la fase 0 de brainstorming donde se comenzaron a valorar distintas ideas del
equipo, pasando por la examinacién de cada una de ellas para elegir la idea final v,
finalmente, el proceso de transformar esa idea en una start-up real, ha habido un
constante trabajo que comenzé en octubre para obtener lo que tenemos a dia de hoy:
CourseScope.

CourseScope ha surgido como resultado de una serie de analisis que nos ha permitido
encontrar el modelo de negocio mas eficiente dentro de este ambito de la busqueda
online de formacién. Se ha comenzado primero valorando la situacion econdémica de
nuestro pais, el tamafio de mercado del sector en el que nos queremos introducir y la
competencia potencial y directa existente en el mercado. Asimismo, en este mismo nivel
se ha analizado la tecnologia del machine learning, que va a ser la base de la creacién
del algoritmo para nuestra idea de negocio y esto nos va a permitir ofrecer un servicio a
los usuarios que a dia de hoy no estd siendo entregado.

De ahi se ha procedido a valorar la idea y encontrar puntos de mejora. Por tanto, se ha
realizado un analisis DAFO y un analisis PEST para estudiar los riesgos y oportunidades
que pueden existir dentro y fuera de la empresa. A continuacién se ha procedido a
desmenuzar la idea para validarla a través del Business Model Canvas. Se han examinado
los 9 elementos del Canvas que nos han permitido averiguar que nuestro modelo de
negocio es realmente sostenible y comporta una ventaja competitiva frente a lo
existente.
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Por ultimo, se han disefiado cada uno de los planes que conforman un Plan de Negocio
completo. Desde el Plan de Marketing hasta el ultimo, Plan de Calendario y Ejecucién,
se han ido planteado las diferentes estrategias, presupuestos, servicios, clientes y
usuarios para determinar la puesta en marcha de nuestra idea de negocio.

El resultado ha sido la creacién de CourseScope gracias a la validacién de todo el proceso
realizado que nos ha permitido ir modificando determinados aspectos para crear
finalmente la plataforma. CourseScope se entiende como una plataforma de busqueda
online de formacién que permite al usuario personalizar su busqueda de manera que
ahorra tiempo y encuentra opciones compatibles con sus preferencias gracias al uso de
un algoritmo de regresion logistica multiclase que mejora los sistemas de busqueda y
recomendacion. A diferencia de la competencia existente en el sector nosotros
proporcionamos formacidon a medida del usuario teniendo en cuenta experiencias
pasadas e intereses futuros. La conexidon con tu perfil de LinkedlIn, la posibilidad de
rellenar un cuestionario de orientacion y el uso de nuestro sistema de filtrado vy
busqueda, nos convierten en una opcidn Unica y posiblemente disruptiva que podria
ganar de manera rdpida cuota de mercado a las empresas existentes en el sector.
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14.Anexos

14.1 Anexo 1: Encuesta y Resultados

https://docs.google.com/forms/d/1yzwECmMGSU9IMIdouUHMIathUQZSRn50XImuAsJFy
EP5k/edit

Hola! Somos 5 compafieros que estamos trabajando en un proyecto de
emprendimiento. Intentamos mejorar la experiencia del usuario a la hora de buscar
cursos online/presencial mediante una mayor adaptacién a las exigencias del propio
usuario.

Pregunta 1: ¢ Cudl es su edad? Introduce tu edad
Pregunta 2: {Ha estudiado un grado universitario? Si No
Pregunta 3: ¢Ha estudiado algin posgrado? Si No

Pregunta 4: En el caso que haya respondido que si, ¢{Qué grado universitario y/o
posgrado estudia o ha estudiado?

Pregunta 5: ¢Ha buscado alguna vez un curso/grado/master/formacién profesional
online o presencial en Internet? Si No Solo online Solo presencial

Pregunta 6: Para masteres, épreferirias buscarlo antes en la propia pagina de la
universidad? Si No Indiferente

Pregunta 7: ¢Confiarias en una formacién online para seguir formandote? Si No
Indiferente

Pregunta 8: ¢ Qué plataformas de formacién online y presencial conoces?
- Emagister
- Educaweb
- Aprendemas
- Entrecom4all
- Coursera
- Edx
- Otra...

Pregunta 9: ¢Qué crees que podria mejorar de esas plataformas? Indica un aspecto que
mejorarias

Pregunta 10: En qué porcentaje tus busquedas de formacién han sido exitosas:
- 0-20%
- 20-40%
- 40-60%
- 60-80%

70


https://docs.google.com/forms/d/1yzwECmGSU9MldouUHMIathUQZSRn5oXlmuAsJFyEP5k/edit
https://docs.google.com/forms/d/1yzwECmGSU9MldouUHMIathUQZSRn5oXlmuAsJFyEP5k/edit

%

a= S

- 80-100%

/| CourseScopE

Pregunta 11: La mayoria de plataformas colocan filtros generales para buscar formacion
¢Crees que se podrian mejorar los filtros a la hora de buscar cursos/masters/FP para una

mejor personalizacion? Si No

Pregunta 12: { Alguna vez has tenido que comparar cursos de distintas paginas web para

encontrar el mejor curso para ti? Si No

Pregunta 13: ¢Dedicarias unos minutos mds al principio en la busqueda de cursos
(rellenar formulario, iniciar sesidon con linkedin...) para que el resultado sea mas

personalizado y de mayor calidad? Si No

Resultados:

¢Ha buscado alguna vez un curso/ grado/ master/ formacién profesional online o presencial

en internet?

48 respuestas

@ Si
@ No

@ Solo online
@ Solo presencial

En qué porcentaje tus busquedas de formacion han sido exitosas (los resultados son cursos
adaptados a tus exigencias)

46 respuestas

@ 10-20%
@ 30-40%
® 50-60%
@ 70-80%
@ 90-100%

;Confiarias en una formacién online para seguir formandote?

48 respuestas

@ Si
® no

85,4%

i Dedicarias unos minutos mas al principio en la busqueda de cursos (rellenar formulario,
iniciar sesion con linkedin...) para que el resultado sea mas personalizado y de mayor
calidad?

48 respuestas

@®si
@ No

81,7%

La mayoria de plataformas colocan filtros generales para buscar formacion ;Crees que se
podrian mejorar los filtros a la hora de buscar cursos/masters/FP para una mejor

personalizacién?

47 respuestas
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;Cudl es su edad? |_|:|

48 respuestas

20
17 (35,4 %)

15

10

316.3 %) 36,3 %)

2 (4.2 %) 2 (4.2 %)

121%) 1(21%) 1(2,1 %)

0
17 18 21 22 23 24 25 28 29
;Qué plataformas de formacion online y presencial conoces? ||_:|
46 respuestas
Emagister 16 (34,8 %)

Educaweb
Aprendemas
Entrecomdall

Coursera

Edx

CEDECO

No conozco ninguna
Udemy

Skillshare

Keystone

15 (32,6 %)

24,3 %)
1(2,2 %)
30 (65,2 %)
14 (30,4 %)

3 (6,5 %)
24,3 %)
24,3 %)
1(2,2 %)
1(2,2 %)
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14.2 Anexo 2: Productos

PRODUCTOS/SERVICIOS A VENDER - COMPRAR
unidades 4.800,00 6.960,00

10.092,00 14.633,40 21.218.43 Multiplic ador pracio
LEADS CURSOS + FORM. PROF. pracio 5,50 578 6,06 6,37 6,69
ingresos 26.400,00 4019400 61.195,37 93.169,94 141.851,24
unidades 840,00 1.218,00 1.766,10 2.560,85 1735
LEADS OPOSICIONES precio 6,00 6,30 6,62 6,95 T4
ingresos 5.040,00 767340 11.682,75 17.786,99 27.080,69
unidades 360,00 522,00 756,90 1.087.51 1.591.38
LEADS GRADOS precio 30,00 .50 33,08 M3 3647
ingresos 10.800,00 16.443,00 2503447 3811498 58.030,08
unidades 3.000,00 4.350,00 6.307,50 9.145,88 13.261,52
LEADS MASTER precio 0,00 2,00 22,05 2315 43
ingresos 60.000,00 91.350,00 139.080,38 211.749,87 322.389,18
unidades 0,00 5,00 20,00 30,00 45,00
INFORMES TENDENCIAS precio 0,00 2.000,00 2.100,00 2.205,00 231525
ingresos 0,00 10.000,00 42.000,00 66.150,00 104.186,25
TOTAL INGRESOS 102.240,00 165.660,40 278.992,9 426.971,78 653.537,41

Periodo medio de cobro (dias) [
Crio s clenes D Gaarc) o T T
unidadas 4.800,00 £.960,00 1009200 14.633,40

2121843

LEADS DE CURSOS + FORM. PROF. precio 223 165 117 0,93 0,73
costes 1068041 1151694 11850,96 13551.56 1549486

unidades 240,00 1.21800 1.766,10 2.560,85 3.713,23

LEADS DE OPOSICIONES precio 2431 181 1,28 1,04 0,80
costes 203899 219869 226246 2587.12 2958,11

unidades 380,00 52200 756,90 1.097,51 159138

LEADS DE GRADO precio 12,14 9,03 6,41 5,05 1%
costes 4369,26 AT1147 448,12 554382 633881

unidades 3.000,00 4.350,00 £.307,50 9.145,88 13.26152

LEADS DEMASTER precio 55 55 55 55 55
costes 2427365 2617486 2693399 30799.00 1521559

unidades 0,00 500 2000 30,00 45,00

INFORMES DE TENDENCIAS precio 0 0 0 0 0
costes (] 286534 813363 262151 1138059

Stora

COSTE TOTAL MARKETING 41.362,30 AT 467,30 54.029,15 62.103,01 T1.387.95
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14.3 Anexo 3: Mock up

Estas a un paso de
encontrar la
formacion perfecta

para ti.

Toda la biblioteca Misteres Cursos Formacién profesional
Las categorias Recomendaciones
mas buscadas para ti...

t da puedes

acceder a otra gran variedad

@) FINANZAS PERSONALES

Iniciar Sesién
6 MARKETING
6 PROGRAMACION Iniciar Sesién con Linkedin
@ MARKETING DIGITAL
Crear una cuenta
6 POSICIONAMIENTO WEB Y SEO
Newsletter
S cres estar al dia de p éno i 3 C Tu direccién de e-mail

de precio sobre [a formacion que ofrecemos, te invitamos a

Acerca de nosotros

1 encontrar el

curso o master online que mejor encaje con tus preferencias y proyecciones personales b

MENU PRINCIPAL [ OPE ENES SOMOS S REDES
COMILLAS
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Acceso estudiantes

CourseScore ¢Quienes somos?

Master en
marketing digital,
posicionamiento
web y SEO

* ok
Aprende a hacer las cosas maés rapido y mejor E
\

DESCRIPCION DEL CURSO

A quién va dirigido este
master?

Este master, impartido por la
Universidad de CourseScope , te
va a formar para poder inventarte
cualquier trola y que cuele.
Practicaras la técnica de "tirarte
el triple pero siempre a tablero”
y la de "para decir tonterias
mejor me callo”

UNIVERSITY

Opiniones

event is one of the best in the industry.
able

presentations.”

owledge shared during

Albert Jacobs

Product Designer at Moqups

También te puede interesar...

MASTER EN DOMOTICA CURSO ol ISEND
Y HOGAR DIGITAL TECNICO BURSATIL GRAFICO - NIVEL PRINCIPIANTE
0 8. 8.8 .8 * ok ok ok * ok ok ok

Registrate para saber mas

Introduce tu direccién de emall y sé el primero en enterarte de nueva formacisn

¥ © B Contacto Ayuda
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| CourseScore ;Quienes somaos? ACreso centros Acceso estudiantes

Acceso Estudiantes

Nuevo Usuario

Registrate y conecta tu Linkedlin para encontrar formacion que se ajuste a tus
intereses y necesidades

Nombre *

Fecha nacimiente

02/03/2021 ™

. Acepin Acepto los trminos y condiciones de uso

CREAR CUENTA

O si lo prefieres completa este test e identifica tus
puntos fuertes.

El test identifica tus principales competencias, esenciales para el
emprendimiento. Basado en el European Entrepreneurship
Competence Framework, ayuda a desarrollar e identificar las
competencias para emprender a través del trabajo juvenil, la
formacién, el empleo y la empresa.

REALIZAR EL TEST

Estas a punto de encontrar la
formacién perfecta para ti.

¥y @ R Contacto Ayuda Politica de privacidad @ 2021 CourseScope
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CouRseScOPE

UNIVERSIDAD DE COURSE SCOPE @

Centro de Formacion

TOTAL CURSOS TOTALLEADS
OFRECIDOS i GENERADOS & TOTALVISITAS
21 211324 652234
PERFORMANCE -] TOP CATEGORIES
MARKETING .FIN.&NZAS PROGRAMACION POSICIONAMIENTO SEO MARKETIM.. .FIN B PROGRA..
ULTIMOS USUARIOS -
. 13aug2018 251-661-5362 New York ]
Jerry Mattedi Joined Phone Number Location Options e
ElianoraVasilov 13aug2018 351-661-3252 Ontario Options
Joined Phone Number Location
. 13aug 2018 251-661-5362 Milan A
Marcos Anguiano Joined Phone Number Location Options Detalls
Alvis Daen 13aug 2018 351-661-3252 Las Vegas Options
Joined Phone Number Location
. . 13 aug 2018 251-661-5362 San Francisco .
Opt Details
Lissa Shipsey Joined Phone Number Location RERLS ca

@ vour Company Details
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El Equipo

Nuestra mision es desarrollar unaplataforma que permita
optimizar la bisqueda de cursos de formacion de los

usuarios para una' mayor adaptacion a sus exigencias.
Pretendemos ser el principal puente entre los estudiantes y
los centros de educacion, atrayendo a mas clientes para los
centros y mejorando la experiencia del usuario.

na Maria

Borja Osu

David Zhou

Claudia W -
Martin-Borregon

Guillermo Castaneda

{,POdemOS &4 ayuda@coursescope.com
ayu darte? & 681453849
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14.4 Anexo 4: Organigrama

CEO

GUILLERMO CASTANEDA

COO MARKETING MARKETING CFO

BORJA OSUNA ANA MARIA DAVID ZHOU CLAUDIA MARTIN-BORREGON

Técnico
TBD
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COSTES FIJOS DE PERS

ANO 1

Socios Promotares

Sueldo Brute Anual unitario
Retencion IRPF

Sugldo Neto Anual Unitario
Tipos Cotizacion

5.5. Autonomos

Base Cotizacion Autonomos (mes)
Tipo Retencion IRPF

Total Sueldos y Salarios Afio
Total 5.50cial Empresa Ao

ANO 2

Socios Promotares

Sueldo Brute Anual unitario
Retencion IRPF

Sueldo Neto Anual Unitario
Tipos Cotizacién

5.5. Autonomos

Base Cotizacion Autonomos (mes)
Tipo Retencion IRPF

Total Sueldos y Salarios Afo
Total 5.50cial Empresa Afo

ANO 3

Socios Promotores

Sueldo Bruto Anual unitario
Retencion IRPF

Sugldo Neto Anual Unitario
Tipos Cotizacion

5.5. Autonomos

Base Cotizacion Autonomos (mes)
Tipo Retencion IRPF

Total Sueldos y Salarios Afio
Total 5.5ocial Empresa Afo

ANO 4

Socios Promotores

Sueldo Brute Anual unitario
Retencion IRPF

Sugldo Neto Anual Unitario
Tipos Cotizacién

5.5. Autonomos

Base Cotizacion Autonomos (mes)
Tipo Retencion IRPF

Total Sueldos y Salarios Afio
Total 5.50cial Empresa Afo

ANO 5

Socios Promotores

Sueldo Brute Anual unitario
Retencion IRPF

Sueldo Neto Anual Unitario
Tipos Cotizacion

3.5. Autonomos

Base Cotizacion Autonomos (mes)
Tipe Retencion IRPF

Total Sueldos y Salarios Afo
Total 5.5ocial Empresa Afo

Anexo 5: Salarios

L (Socios Promotores)

Socio 1 Socio 2
12,000, 0 12.000.00
S60.00 960,00
11.040.00 11.040.00
30,30% 30,30%
1.214.08 1.214.08
.08 0.08
12,000, 00 12.000,00
720,00 720,00
Socio 1 Socio 2
12,600, 00 12.600,00
1.008.00 1.008.00
11.552,00 11.592.00
30.80% 30,60%
1.214.08 1.214.08
0.08 0.08
12.600,00 12.600,00
2.039,76 2.035,76
Socio 1 Socio 2
13.230,00 13.230,00
1.058.40 1.058.40
12.471,60 1217160
30.60% 30,60%
1.214.08 1.214.08
0.08 0.08
13.230,00 13.230,00
4.458,10 4.458,10
Socio 1 Socio 2
13.891,50 13.891,50
1.411,32 1.111,32
12.780,18 12.780,18
30.80% 30.60%
1.214.08 1.214.08
0.08 0.08
13.891,50 13.891,50
4.458,10 4.458,10
Socio 1 Socio 2
14.586.08 14.586,08
1.166.89 1.166.89
13.419,19 13.419.19
30,80% 30,60%
1.214.08 121408
0.08 0.08
14.586,08 14.586,08
4.458,10 4.458,10
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Socio 3
12.000.00
1.440.00
10.560.00

30,30%
1.214.08
012
12.000,00
720,00

Socio 3

12.600,00
1.512.00
11.088,00

30,60%
1.214.08
0.12
12.600,00
2.039.76

Socio 3
13.230,00
1.587.60
11.642.40

30,60%
1.214.08
012
13.230,00
4.458,10

Socio 3
13.891,50
1.666.98
12.224,52

30,60%
1.214.08

13.891,50
4.458,10

Socio 3
14.586.08
1.750.33
12.835.75

30.80%
1.214.08
0.12
14.586,08
4.458,10

Socio 4
12.000.00
960,00
11.040.00

30,30%
1.214.08
0.08
12.000,00
720,00

Socio 4

12.600,00
1.008,00
11.592,00

30,60%
1.214.08
0.08
12.600,00
2.035,76

Socio 4
13.230,00
1.058.40
1217160

30,60%
1.214.08
0.08
13.230,00
4.458,10

Socio 4
13.891,50
111,32
12.780,18

30,60%
1.214.08

13.881,50
4.458,10

Socio 4
14.586,08
1.166.89
13.415,19

30,60%
1.214.08
0.08
14.586,08
4.458,10

Bocio §
12.000.00
1.080.00
10.820.00

30,30%
1.214.08
0.09
12.000,00
720,00

Bocio §

12.600,00
1.134,00
11.466,00

30,60%
1.214.08
0.09
12.600,00
2.039,76

Bocie §
13.230,00
1.180.70
12.035,30

30,60%
1.214.08
0.09
13.230,00
4.458,10

Socio §
13.891,50
1.250.24
12.641,27

30,60%
1.214.08

13.881,50
4.458,10

Socio §
14.586,08
14275
13.273,33

30.60%
1.214.08
0.09
14.586,08
4.458,10

TOTAL

60.000,00
3.600,00

TOTAL

63.000,00
10.198,80

TOTAL

G6.150,00

22.290,50

TOTAL

69.457,50
22.290,50

TOTAL

T2.930.40
22.290,50
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14.6 Anexo 6: One Payer

Estis a un paso de
encontrar la
formacion perfecta
para ti.

SOBRE NOSOTROS...

Nuestra mision es desarrollar una plataforma que
permita optimizar la biisqueda de formacion de
los usuarios para lograr una mayor adaptacion a
sus exigencias.

NUESTROS MODELO DE
NEGOCIO %

CONSUMIDORES INTELIGENCIA

ARTIFICIAL

FORMACION CENTROS DE

FORMACION

s
1 Leads e

2 Informes de tendencias

EN NUMEROS

RESULTADO NETQ EJERCICIO

366.763,17

TAM
200.000M €

197.479,83

SAM
9287856 Zooom €

2179356
SoMm

200M €
2267371

ARO 1 ANO Z ARO 3 ARIO 4 ARO S

TESORERIA
1200
3 1000
=
s00
s00

400

° 0
o [ | |

ARD 1 ARO 2 ARO3 AND 4 AROS

Cobros MPagos Saldo Neto Periodo
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EL EQUIPO

e Guillermo Castaneda

CEO

Claudia Martin-Borregdn

@ CFO

Borja Osuna Ciordia
COO

Ana Maria Zaragoza
MARKETING

David Zhou Lin

MARKETING

EL MERCADO

15M
matriculacio
nes

T E-Learning
8% anual

T 30%
Educacién a

Usuarios de ESPANA con previsiones de Distancia
expansion en los siguientes afos con una
oferta de cursos GLOBAL

El tamano del mercado de E-Learning
superd los 200 mil millones de USD en
2019 y se espera que crezca a mas del 8%
anual entre 2020 y 2026

* E-Learning Market Trends 2020-2026 - Global Research Report - Industry Coverage

TIMELINE

PUESTA EN
MARCHA

O

i INFORMES DE & EXPANSION

+ TENDENCIAS & INTERNACIONALIZACION

WWwWw.coursescope.com
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