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1.

Introduccion

Nieto de emprendedor e hijo de empresario en una empresa familiar, me han llevado
a tener siempre querencia por el mundo del emprendimiento. EI Diccionario de la
Real Academia Espafiola de la Lengua entiende el verbo ‘emprender’ como
“acometer y comenzar una obra, un negocio, un empefio, especialmente si encierran

dificultad o peligro™?.

Quisiera sobre todo poner énfasis en las Gltimas palabras de esa definicidn, pues,
efectivamente, emprender estd intimamente relacionado con la incertidumbre. Y es
por ello que, para mi, el emprendimiento es cuestion de valentia. Dejarlo todo para
poner en marcha una idea que sélo ti comprendes, 0 empezar de nada para llevar a

cabo tu suefio, requiere unas agallas de las que no todo el mundo dispone.

Por ello considero a mi abuelo como uno de mis grandes referentes en la vida. Nacido
en una época de posguerra, con un pais pendiente de ser construido de nuevo, se lanz6
al mercado con un pequefio negocio y, tras afios de esfuerzo y sacrificio, hoy es una

empresa solida y consolidada.

Al haber vivido de cerca esta exitosa experiencia emprendedora, el interés por el
mundo del emprendimiento siempre ha estado presente en mi. Por ello, cuando me
enteré de la posibilidad de participar en el programa de Comillas Emprende que
anualmente organiza la Universidad Pontificia de Comillas, consideré que era la

oportunidad perfecta para materializar mi pasion por el emprendimiento.

Asi, junto a otros cuatro compafieros de mi clase en la universidad, decidimos
adentrarnos en el programa y hacer realidad una idea de negocio. Acompafados
durante el camino por un mentor con experiencia en el mundo de las startups, y junto
a la formacion recibida por parte de la organizacion del concurso, hemos podido
desarrollar una startup, llamada Startgrowing., en la que coinciden los dos elementos
que a todos los integrantes del grupo nos unian: la pasion por el emprendimiento y el

deseo de desarrollar una carrera profesional vinculada al mundo del Derecho.

! Diccionario de la Real Academia de la Lengua Espafiola. Acceso el 4 de enero de 2022 en
https://dle.rae.es/femprender.



2. Obijetivo del trabajo

El objetivo del trabajo es desarrollar un analisis estratégico sobre el plan de negocio
de la empresa Startgrowing., una startup del mundo legal que, junto a otros
comparieros de la universidad, hemos confeccionado a lo largo de estos meses por

medio de nuestra participacion en el programa Comillas Emprende.

Tras la explicacion detenida del plan de negocio en si, la idea del presente trabajo es
entrar a analizar de forma detallada el proceso estratégico de crecimiento de la

empresa; las decisiones a tomar para hacer crecer la startup.

3. Metodologia y desarrollo del programa

Como ya se ha comentado, el desarrollo de la empresa ha ido de la mano de la
participacion en el programa de Comillas Emprende, que se ha dividido en distintas
fases. ElI mismo ha consistido en un proceso de acompafiamiento y formacion, por
medio del cual hemos ido cumpliendo diversos hitos, lo que nos ha permitido de

manera progresiva “aterrizar” la idea de negocio en una verdadera empresa.

La primera fase del proyecto tuvo lugar en octubre de 2021, cuando procedimos a
inscribirnos en el concurso. Para esta fase, los cinco integrantes justificamos nuestra
participacién con los argumentos que ya he comentado: era una forma perfecta para
casar nuestro interés en el emprendimiento y nuestra pasién por desarrollar una
carrera relacionada con el mundo juridico. Ademaés, los cinco comparieros
contdbamos con la suerte de haber trabajado juntos a lo largo de la carrera, lo que

sabiamos nos iba a facilitar enormemente nuestra labor en el proyecto.

Para la seleccidn de nuestra candidatura, expusimos nuestra idea inicial de negocio.
En ese momento, aunque la idea era algo etérea, si que coincidiamos en la necesidad
de repensar el negocio de la abogacia. En todo caso, no quisiera revelar lo que mas
adelante va a ser expuesto detalladamente a la hora de hablar de los antecedentes de

la idea dentro de la descripcion del proyecto.



Una vez que fuimos seleccionados, se dio el kick-off al programa el 21 de octubre por
medio de una sesion en la que dos mentores con experiencia de emprendimiento nos
hablaron sobre las enormes posibilidades que ofrecia esta iniciativa.
Afortunadamente, ahora podemos decir que lo que en su momento nos contaron no
era en absoluto un mensaje vacio, sino que ha cumplido con todas las expectativas

generadas.

La segunda fase del proyecto tuvo lugar durante los meses de noviembre de 2021 a
marzo de 2022. Este periodo consistio en el trabajo técnico y de desarrollo de la
startup. Pudimos participar de tres sesiones formativas que nos ayudaron a realizar
un trabajo efectivo en el proceso de emprendimiento. Las sesiones fueron sobre
ideacion y validacion del negocio, sobre cémo lograr las primeras ventas y escalar el
negocio, y sobre una preparacion exitosa del pitch-day. En ellas pudimos escuchar a

emprendedores que nos aconsejaron con sus propias experiencias empresariales.

Ademaés, durante estos meses también tuvimos tres sesiones denominadas One20ne,
pensadas para exponer los avances realizados, recibir feedback de los mentores e
integrar las correcciones comentadas. En realidad, hay programadas hasta cuatro
sesiones, pero esta cuarta sesion tendra lugar con posterioridad a la entrega de este

trabajo, por lo que nos centraremos en la evolucion lograda hasta la tercera sesion.

De cara a esta Ultima, fue necesario tener completo un informe del plan de negocio y
un borrador del pitch-day, que también se efectuara con posterioridad al depdsito del
presente trabajo. Por tanto, es hasta este nivel de desarrollo donde vamos a basar el
andlisis de la investigacion, puesto que la fase tercera del programa es esta que

acabamos de mencionar: la preparacion de los pitches y la presentacion final.

Con respecto a la metodologia empleada a lo largo del proyecto, el programa estaba
basado en el denominado Modelo Goldsmith ®, cuyo origen se debe al profesor
norteamericano H. Randall Goldsmith. Consiste en una estrategia basada en el analisis
de tres ambitos de trabajo: el producto, el mercado y el negocio. Ofrece a los
emprendedores una guia para analizar el adecuado y optimo avance de la empresa
recién nacida. A medida que el proyecto se pone en marcha, se van validando cada

uno de los &mbitos marcados con respecto a otros seis niveles, que representan las



fases de desarrollo empresarial: la investigacion, la viabilidad, el desarrollo, la
introduccién, el crecimiento y la madurez. Asi, en dieciocho pasos uno es capaz de
validar todos los avances realizados. En cada uno de los pasos se exponen una serie
de preguntas y se van respondiendo en la medida en que se adectan con las

progresiones realizadas en la startup.

Imagen 1

Nivel 1 Nivel 2
Investigacién Viabilidad

Tecnologia / Concepto Viabilidad
Producto técnico técnica
89% 78%

Necesidades del Estudio de
Mercado
mercado mercado

100% 100%

Potencial de Viabilidad
negocio econdémica
80% %

Negocio

Fuente: Comillas Emprende

A cada nivel se le asigna un porcentaje en funcion del nimero de hip6tesis de partida
planteadas. Se trata de ponerse en la perspectiva del inversor y analizar las debilidades
y fortalezas de la empresa, de cara a lograr un resultado final que maximice el valor
del negocio que la startup ofrece. Asi, cuanto mas alto es el porcentaje obtenido se
entiende que un mayor nimero de hipédtesis han sido planteadas. Segun este modelo,
un proyecto puede ser apto para la inversién cuando se obtiene como minimo un
resultado del setenta por ciento. Como se puede observar, en nuestro caso el resultado

obtenido es del 86% hasta el momento.

4. Descripcion del proyecto: Stargrowing.
4.1. Antecedentes. Necesidad a resolver.

Como ya he comentado, todos los integrantes del equipo compartiamos nuestra
pasion por el emprendimiento junto al interés por desarrollar una carrera

profesional vinculada de alguna manera al Derecho.



Por ello, desde hace tiempo nos rondaba la idea de entrar en el mundo juridico,
concretamente en el sector de la abogacia. Nuestras diversas experiencias en
practicas en despachos de abogados nacionales e internacionales de reconocido
prestigio nos permitieron tener un importante conocimiento de la practica de la

abogacia en estos ambitos.

Inicialmente, nuestra idea estaba enfocada hacia un nuevo planteamiento del
gjercicio de la abogacia. El hecho de que esté basada en el nimero de horas de
trabajo dedicadas a cada caso, sumado a lentos procesos de funcionamiento, con
recursos pesados y poco eficientes, nos parecia que resultaba en un servicio
muchas veces caro y de poca calidad. Tramites que en la gran parte de ocasiones
deben hacerse de manera presencial, documentos comunes que son redactados
en mas tiempo del que se deberia, 0 consultas juridicas que son excesivamente
complejas y técnicas pero poco préacticas para resolver el verdadero problema,
son algunas de las situaciones que nos motivaban a replantear esta concepcion

de la practica de la abogacia.

Sin embargo, pronto nos dimos cuenta de que nuestras ambiciones eran
excesivamente grandes y que debiamos concretar el problema. Por ello,
volvimos de nuevo a lo que en un primer momento nos llevé a participar en el

programa: Derecho y emprendimiento.

Asi, empezamos a indagar en el mundo de las startups, y pudimos sacar diversas
conclusiones:

e FEl mercado de emprendimiento lleva varios afios en continuo crecimiento.

Desde 2015, este ecosistema se ha multiplicado por cinco, y actualmente se
habla de hasta 46.000 millones de euros que estan invertidos en capital riesgo

frente a los 10.000 millones de aquel afio?.

2Jiménez, M. (2021). La inversion en startup en Espaiia se multiplica por 4 hasta junio y alcanza un récord
de 1.900 millones, Cinco Dias.

En
https://cincodias.elpais.com/cincodias/2021/10/05/companias/1633431486_415780.html#:~:text=E1%20e
cosistema%20de%20emprendimiento%20innovador,seg%C3%BAn%20un%20informe%20de%20Dealro
om&text=La%20inversi%C3%B3n%20de%20capital%20riesgo%20est%C3%A1%20creciendo%20r%C
3%A1pidamente%20en%20Espa%C3%B1la [acceso 12 de enero de 202



e Con caracter especial, se ha producido un incremento considerable en la

inversion en el sector de las startups en los ultimos meses, con posterioridad

a la pandemia. Concretamente, la inversion acumulada a septiembre de 2021
en este sector fue de 2.800 millones de euros, casi tres veces mas que la
obtenida en el mismo mes un afio antes (985 millones de euros)?.

e EIl emprendimiento supone un camino de enormes complejidades.
Generalmente, se cree que estas dificultades siempre estan relacionadas con

las necesidades de financiacion. Sin embargo, uno de los mayores retos a los

gue se enfrentan las startups en su fase de lanzamiento es el riguroso

cumplimiento de los requisitos legales, como la fundacion y constitucion,

registros de marca y nombre, pacto de estatutos, asi como a la hora de buscar
financiacion.
e No obstante, tras estudiar en el mercado las distintas opciones de servicios

de asesoramiento juridico, nos dimos cuenta de la dificultad de las startups

para dar con despachos 0 abogados especializados en sus necesidades.

Concretamente, empezabamos a observar que apenas habia servicios en el
mercado que estuvieran especializados en las rondas de financiacion de las
startups, uno de los aspectos juridicos (y econémicos) mas relevantes a los
que se tienen que enfrentar este tipo de empresas en crecimiento.

e Por ello, decidimos confirmar nuestra teoria en el mercado y nos pusimos a

preguntar a startups en distintas fases de lanzamiento sobre sus experiencias
con respecto al asesoramiento juridico que habian recibido en sus rondas de

financiacion. Les hicimos las siguientes seis preguntas:

1. ¢Ha cerrado su startup alguna ronda de inversién?

2. En caso afirmativo, ¢contrataron a algun abogado externo para el
asesoramiento juridico durante la ronda de inversion?

3. Encaso afirmativo, ;,como conocieron/contactaron con el abogado que
les asesord en este proceso de ronda de inversion?

4. ¢Pidieron propuesta a algin abogado distinto del que contrataron?

5. ¢Cual dirian que es el factor diferencial que les hizo inclinarse?

3 Torrego, J. M? (2021). Nuevo impulso para el sector de las startups en Espaiia, EIReferente. Acceso el
15 de febrero de 2022.



6. ¢Podrian decirnos otros abogados/despachos que conozcan que presten

servicios de asesoramiento juridico para startups?

e El resultado obtenido tras analizar todas las respuestas nos llevé a una
conclusion que no esperabamos: todas las startups habian logrado recibir un
asesoramiento juridico en las rondas de inversion del que estaban

mayoritariamente satisfechos, pero los canales de contacto para dar con los

mismos eran en practicamente todos los casos muy precarios. Observamos que

las startups si habian sido capaces de acceder a rondas de financiacion con la
compafiia de despachos especializados, pero muchos dieron con ellos a través
de un contacto amigo que les referencio el despacho, otros muchos se fiaron
de los abogados que acompafiaban a los inversores, y algunos se guiaron por
las experiencias pasadas positivas que ya habian tenido con respecto a otros
temas juridicos.

e Endefinitiva, concluimos que si existe un importante ecosistema de despachos

de abogados especializados en el asesoramiento juridico a startups, pero gue

no esta siendo plenamente captado por estas, puesto que no son capaces de

llevar un verdadero proceso de eleccién objetivo vy profesionalizado para dar

con la opcién de asesoramiento juridico gue mas se ajuste a sus necesidades.

4.2. ;Qué solucion ofrece Stargrowing.?

Startgrowing. es un marketplace en el que las startups en fase semilla o pre-
semilla pueden acceder a dar con el mejor despacho o abogado especializado en

sus necesidades legales.

Concretamente, a Startgrowing. acceden todas aquellas empresas en lanzamiento
que buscan dar con un prestador de asesoramiento juridico que se adapte a sus

requerimientos legales, pero también a su capacidad economica.

La principal ventaja que ofrece la empresa es la capacidad de estudiar las distintas
opciones de despachos o abogados especializados, principalmente, en las rondas
de financiacion, a parte de otros servicios juridicos menores vinculados
inherentes al proceso de lanzamiento de una empresa (constitucion y estatutos,

registro de marca, etc.) Asi, damos la posibilidad de dejar atras las elecciones

10



4.3.

4.4,

basadas en experiencias subjetivas y poco rigurosas para adentrarse en un proceso
de eleccion totalmente objetivo y profesionalizado, ajustado a las necesidades de

la startup, tras valorar siempre las distintas opciones que da el mercado.

Se trata de ofrecer a las startups todo el ecosistema de despachos especializados
en prestar asesoramiento juridico en aquellos pasos que la empresa tiene que

realizar y que pueden tener consecuencias legales para ella.

Prestamos especial atencion a las rondas de financiacién, pues entendemos que
es un hito fundamental para el crecimiento de la startup, y que normalmente es

poco valorado a la hora de elegir un asesoramiento juridico.

Una vez que la startup se encuentra dentro de Startgrowing., tiene a menos de
dos pasos la posibilidad de dar con el mejor asesor juridico para sus concretas
necesidades de financiacion. Haria falta filtrar la busqueda en atencion a los
parametros de coste, importe esperado para la recaudacion, fase de lanzamiento
y sector de la startup. El resultado van a ser ofertas y condiciones de despachos

0 abogados para atender esa necesidad de la startup.

Cliente potencial

El servicio va dirigido a startups radicadas en la Comunidad de Madrid, Espafia,
que tengan unas necesidades juridicas relacionadas con su empresa que

requieran de un asesoramiento legal.
Independientemente de la fase de desarrollo en la que se encuentren, estas

necesidades juridicas pueden aparecer desde las fases mas iniciales (fase preseed

y fase seed) hasta la fase de expansién o incluso venta.

Mision, vision y valores.

El propésito de Startgrowing. se remonta al motivo que inicialmente nos llevé a
agruparnos y lanzarnos a emprender. Tenemos claro que la mision de
Startgrowing. es acompafiar a las startups ante sus primeras necesidad juridicas

para dar con los mejores asesores legales al mejor precio. En definitiva,

11



queremos que los procesos juridicos de las startups, especialmente las rondas de
financiacion, dejen de convertirse en un problema y pasen a estar en las mejores
manos, lo que les va a garantizar una mayor tranquilidad y confianza para lograr

un desarrollo imparable.

Sin embargo, teniendo clara en el dia a dia nuestra razén de nacimiento, no
queremos detenernos ahi. Desde Startgrowing., aspiramos a convertirnos en la
plataforma de referencia para las startups a la hora de buscar asesoramiento
juridico en cualquier materia legal que se les presente. Al final, Startgrowing. no
deja de ser una startup mas y, como tal, deseamos estar cerca del resto de
proyectos de emprendimiento para darles el mejor remedio cuando tengan que

enfrentarse a un problema juridico.

Por ultimo, somos conscientes de que, al final, Startgrowing. se debe a sus
grupos de interés. Teniendo como primera referencia la maximizacion del valor
para nuestros clientes, no podriamos llegar ahi si Startgrowing. no se rigiera por

unos valores que guien el funcionamiento de la empresa desde todos los &mbitos.

Asi, estamos orgullosos de afirmar que Startgrowing. se caracteriza por ser una

empresa:

e Apasionada. Los socios fundadores hemos logrado juntar nuestras dos
pasiones en este proyecto, y asi se refleja en todo lo que hacemos.

e Comprometida. Somos una startup mas y, como tal, recorremos el camino
del emprendimiento de la mano del resto de proyectos de emprendimiento.

e [Especializada. Nuestra naturaleza de startup nos hace ser plenamente
conscientes de las necesidades a las que se enfrenta un nuevo proyecto
empresarial.

e Innovadora. El mundo juridico no puede vivir de espaldas a la tecnologia,
y nosotros aportamos nuestro granito de arena para activar ese cambio.

e Ganadora. Nuestro éxito es éxito de la sociedad. Si no gana la sociedad, no

ganamos nosotros.

12



4.5. Objetivos y metas segun el modelo SMART.

El modelo SMART (inteligente, si lo traducimos al espafiol) consiste en unos
criterios para determinar de manera efectiva unos objetivos. Cada una de las
letras de la palabra SMART hace referencia a unas metas especificas, medibles,
alcanzables, relevantes y temporales. Es un modelo perfecto para evitar caer en

ambiciones poco concretas y difusas.

Por ello, a continuacion detallamos nuestros objetivos en atencion a los criterios
SMART.

a) Especifico
El principal objetivo que Startgrowing. tiene entre ceja y ceja es convertirse
en la empresa de referencia entre las startups a la hora de acceder a un

asesoramiento juridico.

Nuestro servicio es totalmente disruptivo dentro del mercado, por lo que
somos conscientes de que proponemos algo que no sélo tenemos que hacer
llegar a nuestros clientes potenciales, sino que también debemos
convencerles de que nuestro servicio aporta un valor afiadido que les potencia

su proceso de lanzamiento.

Por tanto, tenemos como principal objetivo tener una aceptacion solida entre
nuestros potenciales clientes, pero también aspiramos a cubrir lo que hoy en
dia es uno de los principales centros de emprendimiento en Europa. La ciudad
de Barcelona se ha confirmado también como uno de los principales polos de
inversion en venture capital de Europa. De hecho, en 2021, siguiendo la
estela de Madrid, la Ciudad Condal alcanz6 una cifra récord de inversion
levantada en startups (1.479 millones de euros), superando en mas del triple
a la obtenida en el afio anterior (427 millones) y casi duplicando la de 2019
(784 millones)*.

4 Pueyo Busquets, J. (2022). Las ‘start-ups’ catalanas captan una inversion récord anual de 1.479 millones,
El Pais. Acceso el 15 de febrero de 2022 en https://elpais.com/espana/catalunya/2022-02-07/las-start-ups-
catalanas-captan-una-inversion-record-anual-de-1479-

13



b)

c)

Por ello, desde Startgrowing. también tenemos como objetivo la expansion

de nuestros servicios a la ciudad de Barcelona.

Medible

La variable de referencia para medir el objetivo de la aceptacion entre
nuestros clientes potenciales es la cuota de mercado. Aunque, como
explicaremos mas adelante en el analisis externo de la empresa, Startgrowing.
no tiene competidores directos, si existen actores que indirectamente pueden

atacar nuestro nicho de mercado.

Por tanto, aspiramos a convertirnos en la marca de referencia en el mercado

a la hora de buscar con un asesor juridico especializado.

La medicion para el caso de la expansion a Barcelona es sencilla.
Simplemente, habra que analizar si, en el plazo de tiempo que marcaremos a
continuacion, hemos logrado expandirnos a esta ciudad y si hemos sido

capaces de convertirnos también en el servicio referente en esta ciudad.

Alcanzable

Hablamos de objetivos que consideramos alcanzables en la medida en que,
en el caso de la cuota de mercado, como hemos comentado, vamos a ofrecer
un servicio completamente nuevo para un cliente potencial muy concreto. Es
por ello que consideramos viable la posibilidad de liderar este concreto
servicio, sin perjuicio de que nuevos actores puedan adentrarse en el mercado
0 que los ya existentes desarrollen nuevas lineas para captar también a las
startups. Los recursos y capacidades con los que cuentan Startgrowing. son

razonables para pensar que podemos lograr el liderazgo en el mercado.

millones.html#:~:text=Las%20start%2Dups%20de%20Catalu%C3%B1a,1a%202019%2C%20de%20784

%?20millones.
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d)

e)

Asimismo, el entorno externo en el que se mueve la empresa, que vamos a
analizar a continuacion, creemos que es favorable para poder desarrollar

exitosamente este objetivo.

Ademas, en cuanto a la expansién a Barcelona, la viabilidad de este objetivo
esta condicionada, por supuesto, a la satisfaccion de la meta anterior. Es
preciso recordar que, como es logico, si en Madrid no lograramos una
consolidacion de la aceptacion de nuestro servicio entre nuestros clientes
potenciales, la expansién a nuevos polos no seria posible. En todo caso,
creemos firmemente en la necesidad de Startgrowing. para satisfacer un vacio
del que adolecen las startups, por lo que consideramos perfectamente viable
que esa misma necesidad esta insatisfecha en Barcelona, otro de las mas

importantes ciudades de emprendimiento en Europa.

Relevante

Los objetivos marcados por Stargrowing. son relevantes. La necesidad de
lograr una implantacion mayoritaria entre nuestros clientes potenciales es
determinante, pues recordemos que nuestro servicio va dirigido a un nicho de
mercado muy concreto: las startups. Si bien se trata de un mundo en
crecimiento exponencial, no deja de ser, a dia de hoy, reducido, por lo que es
fundamental que Stargrowing. logre una fuerte aceptacion entre sus clientes

potenciales.

Ademas, conseguido el primer objetivo y confirmada la respuesta positiva
por parte de las startups, la posibilidad de acceder al mercado de Barcelona
se convierte en otro objetivo fundamental para Startgrowing., pues se trata,
como ya se ha comentado, de otra importante plaza para el emprendimiento
Yy, por tanto, otra fuente de clientes potenciales, por lo que existe el riesgo de
que nuevos actores pudieran adentrarse en ese mercado y arrebatarnos la

posibilidad de acceder exitosamente a él.

Temporal
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El tiempo marcado para conseguir la primera meta es de 18 meses. Creemos
que la constante creaciéon de nuevas iniciativas empresariales que estamos
viendo hoy en dia nos ayudaria a conocer con relativa rapidez la implantacion
que nuestro servicio tendria entre los clientes potenciales. Sin embargo, la
inestable coyuntura econdmica actual podria agitar este proceso de recepcion
del servicio por parte de las startups, por lo que consideramos que afio y
medio seria tiempo suficiente para saber con perfeccion las posibilidades de
alcanzar o no el objetivo de ser una referencia lider a la hora de buscar

abogados especializados.

En el mismo sentido, la expansion a Barcelona podria lograrse en un plazo de
36 meses. Este objetivo es totalmente dependiente del anterior, pues sin una
sOlida respuesta en la Comunidad de Madrid, el salto a la ciudad de Barcelona
no tendria sentido. Por ello, en el tiempo de tres afios podriamos gozar ya de

un arraigo en la capital y asi empezar a desarrollar el mercado barcelonés.

5. Analisis estratégico del proyecto
5.1. Analisis externo sobre los factores del entorno de la startup.

El analisis del entorno resulta especialmente relevante por tratarse de una
empresa en proceso de lanzamiento. Cuando hablamos del entorno nos referimos
a todos aquellos factores ajenos a la empresa que tienen una influencia sobre la
viabilidad de la misma. Si el ecosistema que rodea a la empresa no es favorable,
tendrd una incidencia especial sobre una startup, pues ain no cuenta con los
cimientos consolidados para poder corregir 0 manejar situaciones adversas. En
consecuencia, vamos a analizar el entorno en el que Startgrowing. se va a
desarrollar por medio de los dos de los principales instrumentos que existen en

este sentido: el método PESTEL Yy las cinco fuerzas de Porter.

5.1.1. Anélisis del entorno general. Modelo PESTEL.
Este analisis engloba el estudio de las principales incidencias del contexto
en el que se mueve la empresa, 1o que se va realizar siguiendo un proceso
de tres etapas. En primer lugar, se delimitaran los factores estratégicos del

entorno (FEE). En segundo lugar, describiremos la evolucion de esos FEE
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y, por ultimo, seran valorados y jerarquizaremos las oportunidades y

amenazas que se desprendan de este analisis.

a) Delimitacion de los FEE.

Cada una de las letras de la palabra PESTEL representa un factor que
se considera relevante en el estudio del ecosistema en el que la empresa
se maneja. Asi, obtenemos los factores politicos, econdmicos, sociales,
tecnologicos, ecoldgicos y legales, los cuales vamos a estudiar para
concluir si verdaderamente deben ser objeto de consideracion a la hora

de conocer el entorno empresarial de Startgrowing..

El primero de ellos, el factor politico, hace referencia a las
caracteristicas del sistema politico vigente. Se trata de parametros
como la transparencia, la estabilidad y el tipo de politica econémica
que rige en Espafia. Es, sin duda, un factor que debemos tener en cuenta
porque puede tener una incidencia significativa en el desarrollo de la
startup. Actualmente, la guerra entre Ucrania y Rusia es un factor

geopolitico que esta teniendo una fuerte repercusion.

El siguiente de los factores es el econdmico, que se refiere a las
variables macroecondmicas que inciden sobre el correcto
funcionamiento de la empresa. Hoy en dia son especialmente
relevantes la tasa de inflacion y los tipos de interés por el impacto que
estan teniendo sobre la actividad econdémica en general, por lo que los
estudiaremos mas adelante, como una de las consecuencias de la guerra

entre Ucrania y Rusia.

Con respecto a los factores socioculturales, son aspectos de naturaleza
social y cultural que afectan a un entorno econémico. Para
Startgrowing., es relevante, por ejemplo, la cultura de emprendimiento
existente en Espafia. También es esencial la recepcion por parte de la
sociedad hacia la tecnologia y, por ello, serdn objeto de detenido

anélisis.
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Este Gltimo factor esta, en nuestro caso, intimamente relacionado con
los factores tecnolégicos. Aqui se hace referencia al grado de
desarrollo tecnoldgico de un pais o region. Para Startgrowing., este
factor es determinante, pues no dejamos de ser un marketplace mas, es
decir, un espacio de encuentro entre compradores y vendedores online.
Por ello, el crecimiento del comercio electronico puede incidir

considerablemente en el entorno de la startup.

En cambio, si accedemos a evaluar el impacto que el contexto
ecoldgico puede tener sobre Startgrowing., observamos que no se trata
de un factor relevante. Son aspectos relacionados con el consumo
sostenible o las energias renovables, entre otros, pero no son variables
que directamente afecten a la empresa por las cualidades del servicio
que ofrece. Al tratarse de una prestacion de servicios (y, por tanto,
inmaterial), pero concretamente de puesta en comun entre vendedor y
comprador (mas inmaterial aun), el impacto es escaso. En todo caso,
habra que atender, por supuesto, al aumento de la inversién sostenible
y la basqueda del nulo impacto ambiental, lo que son las nuevas
tendencias de desarrollo e inversion de hoy en dia que estan llevando
a un crecimiento de la actividad en este sentido, pero no hablamos de
factores que de manera directa afecten a Startgrowing.. En
consecuencia, no estudiaremos esta variable mas alld del sucinto

analisis aqui realizado.

Por Gltimo, en cuanto a los factores legales, si que pueden tener una
importante incidencia sobre la empresa. La aprobacion del Proyecto de
Ley de Startups® se espera que suponga un punto de inflexion para el
mundo del emprendimiento en Espafia. Ademas, el régimen fiscal que

se impone a estas empresas en lanzamiento es determinante para su

5 El Gobierno aprueba el Proyecto de Ley de Startups para favorecer el emprendimiento innovador, La
Moncloa. Acceso el 12 de marzo de 2022 en
https://www.lamoncloa.gob.es/consejodeministros/resumenes/Paginas/2021/101221-rp_cministros-
extraordinario.aspx.
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éxito futuro. Por tanto, procederemos a analizarlo en detalle en el

apartado siguiente.

b) Descripcién de la evolucién de los FEE.

El objetivo de este paso es describir la evolucion esperada de los

factores estratégicos arriba determinados.

Respecto a los factores politicos estratégicos, hemos mencionado la
estabilidad politica y la transparencia de Espafia como elementos que
pueden incidir sobre Startgrowing.. Sin duda, estos factores son
directamente proporcionales al grado de inversion en un pais. Si se
presentan oportunidades de inversion®, pero el inversor desconfia de la
estabilidad regulatoria de ese pais, es probable que rectifique su

inversion y busque un lugar seguro.

Los dltimos afios no han sido especialmente positivos en estos
términos para Espafia. En menos de 5 afios, desde 2015 hasta 2019, se
produjeron cuatro elecciones generales. Cierto es que en los ultimos
afios ha habido estabilidad gubernativa, pero ha seguido existiendo

actividad electoral en las regiones autonémicas.

Desde la aparicion del multipartidismo hace ya casi una década la
estabilidad politica lograda por medio de grandes acuerdos
transversales ha saltado por los aires, aunque la tendencia de
desaparicion de estos nuevos partidos permite presagiar una potencial

vuelta a la estabilidad politica.

Como ya hemos comentado, la guerra que se esta produciendo entre
Rusia y Ucrania en el este de Europa es un factor politico estratégico

de enorme peso para el entorno de Startgrowing.. Actualmente, parece

5 Amigot, B. (2021). La estabilidad politica atraera mas inversion y empleo hacia Madrid, Expansion.
Acceso el 12 de marzo de 2022 en https://www.expansion.com/economia/politica/elecciones-
madrid/2021/05/06/60930c11468aeb602c8b45b4.html.
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que el conflicto esta encaminado a prolongarse en el tiempo y, con ello,
la incertidumbre ante el potencial estallido de un enfrentamiento
nuclear a nivel mundial. Supone una incertidumbre que en absoluto

favorece el préspero desarrollo social y econémico.

Este hecho es especialmente relevante a nivel econémico. La
prolongacion indefinida de la guerra puede llevar a generar un
ambiente econdmico verdaderamente insostenible. Las primeras
consecuencias de la misma ya se estan notando con la exagerada
inflacién a la que se han visto sometidos los precios. En el pasado mes

de febrero de 2022, esta tasa se situ6 en un 7,4%°.

El incremento constante de los precios de produccion impacta
significativamente en los precios finales de los bienes de consumo. El
hecho de que Startgrowing. preste unos servicios de mercado en linea,
llevaria a pensar que podria facilmente soslayar este problema, pero la
realidad es que la inflacion impacta directamente en la capacidad de
ahorro y supone una pérdida de poder adquisitivo, lo que se traduce en

un freno a la actividad econémica.

En cualquier caso, si los costes a los que Startgrowing. tiene que hacer
frente para prestar sus servicios (cuota para el mantenimiento del portal
de mercado en linea, inversion en mejoras técnicas en el servicio, etc.)
se vieran incrementados, existen dos opciones. En primer lugar, se
podria repercutir el incremento de costes en el precio final, o bien,
cabria la posibilidad de reducir el margen de beneficio que se obtiene
por operacion. Probablemente la solucion éptima seria esta Gltima,
puesto que la empresa no cuenta con unos costes excesivamente altos,
pero, en cambio, la monetizacién del servicios es fundamental que sea
percibida como asequible. Si el vendedor y el comprador, startup y

despacho en nuestro caso, perciben que su puesta en comun a través de

7 Sube el IPC en febrero en Espafia, EXPANSION/Datosmacro.com. Acceso el 7 de marzo de 2022 en
https://datosmacro.expansion.com/ipc-paises/espana.
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Startgrowing. supone un excesivo aumento en el precio del servicio,
pronto dejarian de hacer uso de nuestra plataforma y buscarian
métodos alternativos o volverian a su tradicional forma de resolver sus

problemas juridicos.

Sin embargo, la otra de las variables econdmicas, los tipos de interés,
transmite algo de optimismo ante esta situacion. Actualmente el nivel
de tipos de interés es bajo, lo que se ha instaurado con la finalidad de
fomentar la actividad economica. El facil acceso a financiacion
permite estimular un funcionamiento dinamico de la economiay, con

ello, un aumento en la actividad juridica.

Sin embargo, como consecuencia de la inflacion, son mdaltiples las
voces que alertan sobre la posibilidad de que el Banco Central Europeo
(BCE) empiece a retirar de manera progresiva estimulos al movimiento
econdmico®. Entre estos, se habla de que los tipos de interés podrian
volver a subir, lo que encareceria el coste de la financiacién y se

pondria freno a la actividad econdmica.

Esta claro que la situacion econdmica generada principalmente por la
guerra en el este de Europa esta atravesando momentos dificiles de
incertidumbre, y habra que estar a la evolucion de los eventos en este
conflicto para determinar con seguridad un panorama econémico mas

estable.

Por su parte, si entramos a estudiar los factores socioculturales, uno de

los mas relevantes en este sentido es la cultura de emprendimiento que
existe en Espafia. Desde el afio 2017, el emprendimiento en Espafa se
ha terminado por consolidar, con un especial crecimiento en los dos

altimos afios. La mayoria de las startups que nacen en el mercado

8 Salobral, N. (2022). ¢ Cuanto subiran los precios en Espafia y los tipos de interés en la zona euro?, Cinco
Dias. El 10 de marzo de 2022 en
https://cincodias.elpais.com/cincodias/2022/02/11/mercados/1644596587_041967.html
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logran superar los 2,7 afios de vida®, lo que da muestra de que no sélo
nacen ideas de emprendimiento, sino que hay éxito a la hora de
llevarlas a la practica. De hecho, segun el VII Informe Young Business
Talents llevado a cabo en 202119, los estudiantes de las universidades
cada dia contemplan mas la opcion de emprender, ante la dificil
situacion de la empleabilidad juvenil y las precarias condiciones en las

gue se contrata.

De la misma manera lo refleja un estudio de 2020 del Global
Entreprenuership Monitor (GEM) en Espafia, donde la principal
motivacion para lanzarse a emprender es la necesidad de “ganarse la

vida porque el trabajo escasea”.
Imagen 2

Grifico 1.2.8. El proceso emprendedor en Espafia en 2020, segiin el motivo para emprender y sexo
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Fuente: GEM Espafia, APS 2020.

Fuente: Informe Global Entreprenuership Monitor (2020)

Y la tendencia de esta circunstancia parece que va a ir a mas.

Efectivamente, las condiciones laborales para los recién egresados

9 Gonzélez, R. (2021). Perfil y consolidacion del emprendimiento en Espaiia, Cinco Dias. Acceso el 12 de

marzo de 2022 en

https://cincodias.elpais.com/cincodias/2021/09/20/emprendedores/1632174280 845494.html#:~:text=El
%20ecosistema%20emprendedor%20en%20Espa%C3%B1a,Emprendimient0%202021'%20de%20South

%20Summit.

10 El nimero de jovenes que quieren ser emprendedores supera ya a los que prefieren ser empleados en
una empresa, Autébnomosyemprendedor.es. Acceso el 12 de marzo de 2022 en
https://www.autonomosyemprendedor.es/articulo/tu-negocio/numero-jovenes-quieren-ser-
emprendedores-supera-prefieren-ser-empleados-empresa/20210415193955024264.html.
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cada dia son peores, y la opcién de montar un negocio propio parece

ser una salida cada vez mas interesante.

Sin embargo, estas motivaciones se han frenado por la pandemia,
puesto que ha generado una necesidad de buscar seguridad vy
estabilidad, algo radicalmente contrario al emprendimiento. Asi lo
refleja la Tasa de Actividad Emprendedora (TEA) en el Informe GEM
Espafia 2020 — 2021 antes mencionado, que disminuy6 en méas de un

punto porcentual en ese afio®!.

A pesar de esta disminucion, en el afio 2021 y el comienzo del 2022 se
ha anunciado el “efecto rebote” que se ha producido con la avalancha
de nuevas iniciativas de emprendimiento, lo que, a falta de tener la
TAE oficial de estos afios, nos hace presagiar que la tendencia de

emprendimiento vuelve a estar en aumento.

El otro de los factores socioculturales digno de analizar para el entorno
de Startgrowing. es el grado de digitalizacién de la sociedad espafiola.
Dado que nuestros servicios son enteramente online, el hecho de que
las empresas espafiolas tengan una disposicion positiva hacia la
digitalizacion y el comercio online, es un elemento importante. Segun
el Informe de Digitalizacion de las PYMES de 20212, elaborado por
el Observatorio Nacional de Tecnologia y Sociedad (ONTSI), Espafia
esta situada entre los cinco paises de la Unién Europea con un mayor
nivel de digitalizacion en sus PYMES. Este hecho refleja la positiva

tendencia de las empresas espariolas hacia la integracion tecnoldgica.

11 La Tasa de Actividad Emprendedora (TEA) es una variable que mide el conjunto de proyectos
emprendedores de menos de tres afios y medio existentes en el mercado. En 2020, esta variable disminuyd
como consecuencia de la pandemia (Informe GEM Espafia 2020 — 2021 en https://gemspain-
my.sharepoint.com/personal/comunicacion_gem-
spain_com/_layouts/15/onedrive.aspx?id=%2Fpersonal%2Fcomunicacion%5Fgem%2Dspain%5Fcom%2
FDocuments%2FINFORMES%2FNACIONALES%2FInforme%20GEM%20Espa%C3%B1a%202020%
2D2021%2Epdf&parent=%2Fpersonal%2Fcomunicacion%5Fgem%2Dspain%5Fcom%2FDocuments%?2
FINFORMES%2FNACIONALES)

12 Informe de digitalizacion de las pymes 2021, Observatorio Nacional de Tecnologia y Sociedad. Acceso
el 12 de marzo de 2022 en https://www.ontsi.es/es/publicaciones/informe-de-digitalizacion-de-las-pymes-
2021#:~:text=EI%20estudio%20incluye%20informaci%C3%B 3n%20muy,Suecia%2C%20Pa%C3%ADs
€s%20Bajos%20e%20Irlanda.
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Sin embargo, hay que tener en cuenta que nuestra base de servicios
estd relacionada con el sector tecnolégico. Dando por supuesto la
digitalizacion de las startups, el foco hay que ponerlo en los despachos
de abogados, un gremio en el que el uso de la tecnologia aun es una
asignatura pendiente. Segun un informe elaborado en 2020 por El
Confidencial junto con AlterWork'3, el 65% de los bufetes de
abogados no tiene un plan de transformacion digital, y la calificacion
media sobre el grado de madurez digital en el sector legal se sitia en

un 5,1 sobre una escala de 10.

Sin embargo, parece que la llegada de la pandemia y sus consecuencias
ha obligado a los despachos a impulsar la digitalizacion de manera

irremediable y, hoy en dia, se muestra como una tendencia al alza®.

Lo aqui comentado sobre los factores socioculturales estratégicos
permite extraer las mismas conclusiones para los de caracter
tecnoldgico. Es determinante el grado de implantacion que la
tecnologia y las nuevas tendencias comerciales tienen en la sociedad
espafiola y, de forma concreta, en las empresas. Los estudios ya
mencionados sitlan a Espafia en unos niveles positivos, y la tendencia

parece ir en la misma linea.

En cuanto a los factores ecoldgicos 0 medioambientales, ya hemos

comentado que no inciden de manera significativa en Startgrowing. o,
al menos de manera directa, por lo que no procede estudiar la evolucion

de los mismos.

13 Radiografia de la transformacion digital en los despachos, El Confidencial y AlterWork. Acceso el 12

de marzo de 2022 en https://datos.elconfidencial.com/informe-
juridico/informe_juridico_digital_despachos.pdf

14 Fernandez, E. (2021). La Covid-19 impulsa la digitalizacion de los despachos, Anfix. Acceso el 12 de

marzo de 2022 en https://www.anfix.com/blog/covid-impulsa-digitalizaci%C3%B3n.
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Finalmente, acabamos con los factores legales. El Informe GEM
Espafia 2020 — 2021%° antes mencionado observé que una de las
condiciones que mas habian frenado el emprendimiento en 2020
fueron las politicas gubernamentales, concretamente, las tasas e
impuestos. Sin embargo, a finales del afio 2021 el Gobierno aprobo el
Proyecto de Ley de Startups'® que ya hemos comentado, cuya principal
caracteristica es lareduccion de tramites administrativos y fiscales para
la creacion de startups. Por ejemplo, propone una reduccion del
Impuesto de Sociedades de hasta el 15%, y pretende que los primeros
100.000 euros de inversion en la startup estén libres de tributacion.
Aunque la norma ain estd pendiente de pasar el tramite legislativo,
supone un importante hito para crear un terreno abonado para la

creacion de startups.

c) Valoracion de los FEE y jerarquizacion de las amenazas y

oportunidades.
A continuacion vamos a entrar a valorar y jerarquizar las

consecuencias de la evolucion de los factores estratégicos arriba
explicados, y determinaremos en el proceso si suponen amenazas u

oportunidades para Startgrowing..

Con respecto a los factores politicos estratégicos, representan en
general una amenaza. Por un lado, la inestabilidad politica de los
altimos afios lleva a espantar a los inversores extranjeros, que ven con
escepticismo la posibilidad de invertir en Espafia. Sin embargo, no
estamos ante un factor verdaderamente diferencial, sino ante un
elemento poco concreto que, simplemente, no beneficia al pais como

destino de la inversion extranjera.

En todo caso, si es especialmente preocupante las amenazas que
puedan derivarse del conflicto armado en Ucrania. La tension

geopolitica entre las primeras potencias nucleares del mundo esta en

15 Vid. referencia nim. 11.
16 \/id. referencia nim. 5.
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un grado maximo y, aunque no sea palpable en el dia de la sociedad, si
afecta sobre todo desde una perspectiva econémica, como veremos a
continuacion. Por tanto, a nivel politico, nos enfrentamos a dos
factores, la inestabilidad politica y la guerra en Ucrania, que suponen
una amenaza para Startgrowing., aunque no se trata de una incidencia
extremadamente negativa sobre la misma, por lo que podriamos

calificarlo como amenazas a nivel politico de grado bajo.

Si entramos a analizar los factores econdmicos estratégicos, el impacto
de las consecuencias de la situacion bélica si que es mucho mayor.
Como ya hemos comentado, la principal derivacion del conflicto ha
sido un aumento desproporcionado de la inflacién'’. Este incremento
en los precios de los costes de las materias primas se ve repercutido en
el precio final de los consumidores, lo que reduce la capacidad de
ahorro y lleva a una pérdida de poder adquisitivo. Sin embargo, a nivel
empresarial y, en concreto, para el servicio que Startgrowing. ofrece,
el impacto no es tan violento como, por ejemplo, para un negocio de

panaderia.

Estamos ante la prestacion de un servicio online que pone en contacto
a compradores y vendedores. Quiz4, la potencial consecuencia que
pudiera afectar a Startgrowing. es el descenso en el nivel de actividad
econdmica. Si se produjera una disminucion en el nacimiento de
startups, las necesidades juridicas de las mismas también caerian,
como es ldgico. En todo caso, estamos hablando hipotéticamente v,
siempre, desde un impacto indirecto pues, como decimos, no son

variables que de manera directa afecten a nuestro negocio.

Ademas, el hecho de que los tipos de interés todavia estén a niveles
bajos es una ventaja para el acceso a una barata financiacion, lo que
beneficia a las empresas que requieren de nuevo capital. Aunque

debemos ser moderados con esta circunstancia ante la previsible subida

17 Vid. referencia nim. 7.
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progresiva de los mismos por parte del BCE como parte de su paquete

de medidas para frenar la inflacion.

Por tanto, nos encontrariamos, en lineas generales, con unos factores
econdmicos que podrian representar una amenaza de grado medio/alto,
pues no podemos determinar la fecha de finalizacion del conflicto ni
sus consecuencias. Si sabemos que la inflacion no va a ser posible de
atajar en el corto plazo. Mientras tanto, si el BCE mantiene los tipos
de interés a los niveles actuales, habra estimulo para una actividad
econdmica dindmica y, por tanto, para la creacion de startups y la

aparicion de sus necesidades juridicas.

En cuanto a los factores socioculturales estratégicos, la evolucion

positiva de la estadistica de emprendimiento representa toda una
oportunidad para Startgrowing.. En definitiva, supone un aumento del
numero de sujetos para el que su servicio esta destinado. Ademas, el
fuerte despegue de startups en los Gltimos dos afios ha llevado a tener
hoy en dia un ingente nimero de iniciativas de emprendimiento, por lo
que Startgrowing., al salir al mercado, ya se encontraria con un

consolidado grupo de potenciales clientes.

Ademas, la evolucion positiva de los procesos de digitalizacion en las
empresas también supone una oportunidad, pues no olvidemos que el
servicio de Startgrowing. es enteramente online, para lo cual las
empresas tienen que tener una predisposicion positiva hacia la

integracion de la tecnologia.

Sin embargo, como antes comentabamos, este proceso de
digitalizacion es todavia una asignatura pendiente en los despachos de
abogados. Aunque estos no seran los usuarios de Startgrowing.,
todavia hay cierto inmovilismo en los tradicionales métodos de

encontrar HGQOCiO en este sector.
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Asi lo refleja de manera clara el ya citado informe sobre la
transformacion digital en los despachos, elaborado por El Confidencial
y AlterWork?8,

Imagen 3
¢De dénde proceden los ingresos del despacho?

M Mas del 75% provienen de una plataforma digital gestionada por el cliente W Menos del 50% de igualas y facturas

B EI50% de igualas y facturas, y el 50% por informes o herramientas digitales E1 75% de igualas y facturas y el 25% por informes o herramientas

Exclusivamente de cuotas o facturas gue pagan los clientes

5% 4%

4% . . .
Casi el 80% de las firmas percibe sus ganancias de

10% cuotas y honorarios por asuntos no recurrentes, frente a
y un escaso 13% que consigue escalar el negocio y
obtener ingresos de origen digital.

77%

Fuente: Informe EI Confidencial y AlterWork (2020)

Por tanto, este hecho puede suponer una importante amenaza. Es
consolador el hecho de que se observen importantes avances en este
sentido, especialmente a raiz de la pandemia, pero es cierto que todavia

falta un importante camino por recorrer.

Asi, en cuando a los factores socioculturales, podemos concluir que
representan una oportunidad de grado medio/alto, pues estamos ante
un incremento del numero de empresas que nacen en el mercado, junto
un crecimiento en el grado de digitalizacion de los despachos de

abogados, aunque lento.

De la misma manera, esta circunstancia es aplicable a los factores
tecnoldgicos estratégicos. El nivel de implantacion de la tecnologia en
los procesos comerciales de la abogacia esta todavia a niveles bajos,
por lo que, aunque este aspecto estd revertiéndose lentamente,
Startgrowing. podria encontrarse con el hecho de que muchos
despachos de abogados cuyos servicios puedan ser interesantes para
las startups adn estén instalados en las formas tradicionales de captar

negocio.

18 \id. referencia nim. 13.
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En todo caso, en los estudios de mercado que realizamos para testear
la idea, observamos que muchos de los despachos que buscan ofrecer
sus servicios a las startups llevan en si incorporada la digitalizacion.
Resulta dificil juntar una startup, que nace con las nuevas tecnologias
ya implantadas, con un despacho de abogados totalmente alejado de
los procesos digitalizados. Por tanto, ante lo que pudiera suponer una

amenaza, la consideramos de grado bajo.

Por ultimo, con respecto a los factores legales estratégicos (los
medioambientales no los hemos considerado relevantes), la aprobacion
del Proyecto de Ley de Startups representa una auténtica oportunidad
de grado alto para Startgrowing.. EI hecho de que se cree un terreno
para fomentar el emprendimiento es una muy buena noticia para poder
predecir un incremento en el lanzamiento de nuevos proyectos
empresariales. Supone un auténtico hito para el mundo del
emprendimiento y puede acabar con uno de los mayores miedos a la

hora de emprender: la falta de ayudas desde las instituciones publicas.

En conclusién, exponemos en el siguiente cuadro las conclusiones a

las que tras este andlisis hemos llegado:

Imagen 4
FACTORES | OPORTUNIDAD/AMENAZA GRADO
Politicos Amenaza MEDIO/BAJO
Economicos Amenaza MEDIO/ALTO
Socioculturales Oportunidad MEDIO/ALTO
Tecnoldgicos Amenaza BAJO
Legales Oportunidad ALTO

Fuente: elaboracion propia
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5.1.2. Anadlisis del entorno competitivo. Las cinco fuerzas de Porter.

El estudio de la competencia en el mercado puede ser llevado a cabo por
medio del modelo de las cinco fuerzas de Porter. El objetivo es, como decia
Porter, “encontrar una posicion en la industria donde la empresa pueda
defenderse mejor contra esas fuerzas o pueda ejercer influencia en ellas

para que les sea favorable”®,

El primer paso para este estudio es la definicion del sector industrial desde
el punto de vista de la oferta, tal y como es adecuado para este modelo.
Asi, el sector estaria compuesto por todas aquellas empresas que ofrecen
los mismos productos en el mismo mercado en el que estoy. En nuestro
caso, Startgrowing. pertenece al sector industrial de los marketplace o
mercados en linea, que ponen en contacto a startups con despachos de

abogados.

En este sentido, vamos a analizar cada una de las fuerzas para,

inmediatamente después, valorarlas y jerarquizarlas.

a) Amenaza de nuevos competidores

Aqui hacemos referencia a la posibilidad de que nuevos sujetos entren
en el mercado a ofrecer un servicio igual o parecido al de

Startgrowing..

Uno de los factores determinantes a la hora de valorar este aspecto es
la existencia o no de barreras de entrada. En primer lugar, habria que
comentar que Startgrowing. seria una empresa pionera y Unica en el

mercado en ofrecer estos servicios.

Una de las principales barreras de entrada es la diferenciacion de

productos. No existe otro competidor en el mercado que de manera

9 Iborra, M.; Dasi, A.; Dolz, C.y Ferrer, C. (2017). Fundamentos de direccion de empresas, Paraninfo.
Edicion 22, pp. 101.
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especifica destine sus servicios a las startups. El servicio de

Startgrowing. es unico y bien diferenciado del resto de competidores.

Los competidores estan principalmente enfocados a:

Servicios de comparacion de asesoramiento legal a nivel genérico.

- Comparadores legaltech sobre servicios tecnoldgicos para
despachos de abogados.

- Captacion de nuevos clientes para abogados autbnomos.

- Calificacion de abogados por resultados.

- Servicios de soporte digital a despachos de abogados.

Sin embargo, lo que diferencia a Startgrowing. del resto de sujetos del

mercado son dos elementos:

1. Nuestro servicio esta enfocado a los usuarios, no a los bufetes o
abogados independientes.

2. Nuestra perspectiva es exclusiva para las startups, mientras que los
deméas competidores ofrecen sus servicios indistintamente a

empresas o particulares en todas las ramas juridicas.

Por tanto, el servicio diferenciado de Startgrowing. permitiria una
fidelizacion del cliente hacia nuestro servicio, dificultando la entrada

de nuevos competidores.

Sin embargo, habria que comentar dos circunstancias que reducirian
estas barreras de entrada y podria llevar a la entrada de nuevos

competidores.

En primer lugar, las barreras administrativas y legales, asi como los
costes para poner en funcionamiento un Marketplace, no son
excesivamente onerosos. Por tanto, cualquiera que decidiera entrar no
tendria especial dificultades para, en un breve espacio de tiempo, poner

en marcha otro servicio parecido.
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b)

Ademas, el hecho de que las startups estén proliferando en los ultimos
dos afos es una enorme ventaja para Startgrowing., puesto que en ello
basa su negocio, pero también puede resultar atractivo para cualquier
otro actor ya presente en el mercado que decida diversificar, 0 bien
alguien externo que, al igual que Stargrowing., decida aprovechar esta

tendencia para entrar.

No obstante, ante lo que parece un potencial riesgo de entrada de
nuevos competidores, el hecho de ofrecer un servicio tan
especificamente destinado a las startups evita el acceso masivo de
nuevos entrantes. En todo caso, la ausencia de competidores directos
actualmente daria pie a que, si dentro de un tiempo aparece un nuevo
actor en el mercado, podria ser analizado como una oportunidad para
integrarlo y hacer nuestros sus servicios, y lo que aparentemente
supondria una amenaza, podria convertirse en una oportunidad de

crecimiento.

Por tanto, concluimos que la amenaza de nuevos competidores es baja,
puesto que, a pesar de estar inmersos en un sector en crecimiento, la
especializacion del servicio que ofrecemos supone una importante

barrera para el facil acceso de cualquiera que esté interesado en entrar.

Poder de negociacion de los proveedores

En este caso hacemos referencia a la fuerza que los proveedores tienen
para determinar las reglas de funcionamiento con las empresas del

sector, ejerciendo influencia sobre los costes de estas.

Para Startgrowing., los proveedores son los despachos de abogados.
Estos ofrecen sus servicios a las startups, por medio de nuestro

mercado en linea.

Un importante elemento para estudiar el poder de negociacion de los
proveedores es el nimero de ellos que hay en el mercado y su

concentracion. En este caso, existen multitud de despachos de
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abogados en el sector juridico; es un mercado tremendamente poblado.
Sin embargo, el nimero desciende cuando hablamos de bufetes
especializados en asuntos juridicos de startups. En cualquier caso, a
pesar de que si hay un nimero considerable de estos, los existentes no
estdn muy concentrados, sino que representan un pequefio porcentaje
del mercado. Por tanto, cabe decir que su poder de negociacion no es

alto.

Otro factor importante es el grado de diferenciacion entre ellos. El
sector de la abogacia estd muy poco diferenciado. La ingente cantidad
de actores en este sector ha llevado a su diferenciacion por tamarfio o
por ramas juridicas, pero no ha permitido la existencia de nichos de
mercado verdaderamente diferenciados. De hecho, la principal forma
de diferenciacion entre competidores se basa en elementos totalmente
subjetivos, como la afinidad y confianza con el cliente o las buenas
referencias. Asi resultaba también del informe ya mencionado sobre la

digitalizacién de los despachos?.

Imagen 5
£Qué diferencia su despacho del de sus competidores?
B La utilizacion de los datos para conocer a nuestros clientes actuales y potenciales B Lacapacidad de lanzar servicios nuevos para nuestros clientes

B Los procesos, que nos permiten ofrecer servicios a precios competitivos Un servicio personalizado, cercano y de confianza
No sé exactamente cudles son las diferencias

8% \ 18%
7% r / Los despachos no ven la tecnologia como una
herramienta que les diferencie de sus competidores.
Seis de cada diez opinan que su mayor propuesta de
valor es el trato personal que prestan a los clientes,
mientras que el 18% desconoce qué les hace destacar.
\

62%

Fuente: Informe El Confidencial y AlterWork (2020)

Ademas, estos datos reflejan también el escaso o nulo riesgo que existe
de integracién vertical por parte de los despachos de abogados, dada la
fuerte instauracion que tienen en sus métodos tradicionales de
captacion de negocio. Por ello, el poder de negociacion de los

despachos de abogados vuelve a ser bajo.

20 \/jd. referencia nim. 13.
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Por otra parte, cabe comentar que nuestro sector industrial es de alguna
manera interesante para los despachos de abogados. Una vez mas, el
crecimiento exponencial en el nacimiento de startups representa una
enorme oportunidad de mercado para los despachos de abogados, que
pueden adentrarse en un nuevo sector en el que se esta levantando
importantes cantidades de capital, como puede ser, actualmente, el

sectores de la energia o de las nuevas tecnologias.

En definitiva, concluimos que estamos ante un bajo poder de

negociacion de los proveedores para con Startgrowing..

Poder de negociacion de los clientes

Aqui se estudia el grado de influencia que tienen los clientes para fijar
las reglas de juego con las empresas del sector y, por tanto, en sus

ingresos.

Un elemento determinante sobre el poder que los clientes tienen es su
cuantificacién y su grado de concentracién. En este caso, como hemos
venido repitiendo a lo largo del presente trabajo, en los dos ultimos
afios, el nimero de iniciativas de emprendimiento lanzadas al mercado
ha crecido de manera exponencial. Por tanto, son muchos los

potenciales clientes y, como tal, su poder de negociacion es bajo.

Ademas, el servicio que Startgrowing. ofrece a sus potenciales clientes
es dificil de encontrar en otro competidor, por lo que esta importante
diferenciacion respecto a los servicios de la competencia reduce

también el poder de negociacion de los clientes.

Sin embargo, el elemento esencial para determinar su poder de
negociacion es la importancia que el servicio de Startgrowing. tiene
sobre los costes de los clientes. Startgrowing. nace para ofrecer una
solucion a la precaria, pero tradicional, manera de las startups para dar

con un solucionador de sus necesidades juridicas. Por tanto, el mayor
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d)

reto de Startgrowing. es conseguir un impacto disruptivo entre las
startups y lograr que estas vean el servicio de Startgrowing. como algo
verdaderamente esencial. Por tanto, actualmente, dada la irrelevancia
de nuestro servicio (es algo que todavia no existe, a pesar de haber
observado la necesidad en el mercado) nos lleva a ser prudentes y
concluir que los clientes contarian con alto poder de negociacion
respecto a Startgrowing., sin perjuicio de que nuestro producto esté

muy diferenciado y que el numero de clientes sea muy abundante.

Amenaza de productos sustitutivos

Esta fuerza hace referencia a la amenaza que las tecnologias
alternativas ofrecen para cubrir las necesidades que Startgrowing.

busca solucionar.

Para este caso, el grado de sustitucion del servicio es tremendamente
alto, pues recordemos que el servicio que ofrece Startgrowing. es
totalmente disruptivo. Las formas para que el cliente contacte con el
despacho o viceversas ya existen, pero Startgrowing. pretende crear
una nueva, especialmente dirigida para las startups. Las buenas
referencias, concursos publicos, experiencias positivas anteriores, etc.
son algunas de las vias por las que cliente y abogado se ponen en
contacto. Por tanto, existe la posibilidad de que el servicio que
Startgrowing. ofrece no sea capaz de sustituir a los que ya existen y,
como tal, no vencer esa fuerte amenaza de los servicios sustitutos,

aunque realmente no son servicios porque no existen como tal.

Ademas, y estrechamente vinculado con lo anterior, hay que tener en
cuenta los precios relativos. La diferencia del precio de esas vias
sustitutas frente al precio por el servicio que Startgrowing. ofrece es
abismal, puesto que el precio de los primeros generalmente sera cero.
Contactar con un abogado porque me han hablado muy bien de él no
me supone ningun coste. Sin embargo, hacer uso del servicio de
Startgrowing. si que me va a obligar a pagar algo por ello. Por tanto,

existe el riesgo de que los clientes no tengan la sensacion de que
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merezca la pena pagar algo por el servicio que ofrecemos, lo que les

da un fuerte poder de negociacion.

Rivalidad entre competidores

Esta fuerza pretende analizar la posibilidad que existe para que los
rivales del sector realicen acciones encaminadas a mejorar su posicion
en el mercado con respecto a la posicion que mantienen los

competidores.

De nuevo, un factor importante para analizar en este sentido es el
numero de competidores y su concentracion. En el caso de
Startgrowing., no existe ningun competidor directo, sino que los pocos
que hay estan bien diferenciados y representan un pequefio porcentaje
dentro del mercado. Por tanto, aparentemente no existe una fuerte

rivalidad.

Ademas, el hecho de que el sector de las startups esté en continuo
crecimiento, ante la potencial aparicién de posibles rivales directos,
podria llevar a disfrutar de un hueco bien definido para cada uno. Sin
embargo, estamos hablando de un servicio tan especifico que
probablemente la potencial aparicion de competidores directos elevaria

enormemente la rivalidad.

En todo caso, dado que los competidores del mercado lo son de manera
indirecta como consecuencia de nuestra fuerte especializacion y
diferenciacion, la rivalidad con ellos es escasa, puesto que cada uno
acepta su posicion bien definida y no habria elementos de invasion en

los mercados de referencia de cada uno.

Ante estos hechos, cabria concluir que la rivalidad entre los

competidores del mercado es muy baja.
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f) Resumen
A continuacién, vamos a resumir las posiciones a las que en los
apartados precedentes hemos llegado para cada una de las cinco

fuerzas de Porter.

Imagen 6

Amenaza de nuevos BAJA
competidores

Poder de negociacién de los BAJO
proveedores

Poder de negociacién de los ALTO
clientes

Amenaza de productos ALTA
sustitutivos

Rivalidad entre los competidores BAJA

Fuente: elaboracion propia

5.2. Analisis interno sobre la startup.

El anélisis interno de la empresa es fundamental para saber cuales son mis
principales recursos y capacidades y en qué medida suponen una ventaja
competitiva respecto a lo ofrecido por otros competidores en el mercado, asi

como las ventajas y debilidades que tengo frente al resto de sujetos en el mismo.

Para llevar a cabo su identificacién y evaluacién, vamos a utilizar dos de los mas
conocidos instrumentos de estrategia empresarial: el analisis VRIO y la matriz
DAFO.

5.2.1. ldentificacion de los recursos y capacidades que posee la startup.
Analisis VRIO.

Cuando hablamos de recursos se hace referencia a aquello que la empresa

dispone, mientras que las capacidades se refieren a aquello que la empresa

sabe realizar de manera eficiente con esos recursos.
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Interesa analizar estas capacidades y recursos de la empresa para lograr
una ventaja competitiva sostenida, es decir, una posicion de superioridad

en el mercado con respecto al resto de competidores.

Para ello, nos basamos en el analisis VRIO?!, una herramienta cuyo
nombre responde al acronimo formado por cuatro iniciales: Valor, Rareza,
Imitable y Organizacion. Si se cumplen estos cuatro componentes para
nuestros recursos y capacidades estaremos ante una ventaja competitiva

sostenida.

El primero de los pasos a seguir es determinar cuales son los recursos y
capacidades con los que cuenta Startgrowing.. En el siguiente cuadrante

se exponen con detalle:

Imagen 7
RECURSOS CAPACIDADES
Marketplace o mercado Fisicos Gestion eficiente de las
en linea necesidades de las
startups con las ofertas de
los despachos de abogados
Cinco co-founders Humanos Experiencia para conocer
abogados las necesidades juridicas
de las startups

Fuente: elaboracion propia

Asi, a continuacién vamos a analizar cada una de esas variables para

concluir si Startgrowing. goza de una ventaja competitiva sostenida.

En primer lugar, hay que responder a la pregunta de si los recursos y

capacidades de la empresa son valorados por los usuarios y si permiten a

2L Barney, J. (1991). Firm resources and sustained competitive advantage, Journal of Management, vol.
17, nim. 1, pp. 99-120.
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la empresa atender de manera satisfactoria las amenazas y oportunidades

del entorno.

Para ello, se entiende que una capacidad es valiosa cuando es capaz de
generar valor a los usuarios. El servicio que presta Startgrowing. genera
valor a sus clientes en la medida en que, a través de su mercado en linea,
se profesionaliza y objetiva el método para dar con el mejor abogado de

acuerdo a las necesidades legales de la startup.

Startgrowing. ha aprovechado la ausencia de procesos objetivos y
profesionalizados a la hora de contactar con abogados, puesto que las
tradicionales vias por las que este tramite se lleva a cabo son
tremendamente precarias. De esta forma, la startup es capaz de dar con el
mejor asesoramiento juridico tras haber pasado por un proceso objetivo de

eleccion.

Ademas, el servicio que se presta a las startups es ofrecido a un precio
razonable que les permite hacer uso de ello sin tener que comprometerse a
un incremento desproporcionado de los costes por la resolucion de sus

necesidades juridicas.

Sin embargo, como ya hemos visto en apartados anteriores, el servicio que
ofrece Startgrowing. se enfrenta a la amenaza de no ser capaz de convencer
a las startups de la importancia de contar con un proceso de eleccion

profesionalizado a la hora de resolver sus requerimientos juridicos.

En todo caso, las alternativas que hoy en dia rigen estas elecciones son
enormemente precarias. En el estudio de mercado que hicimos para validar
la idea, las respuestas mas comunes fueron las positivas referencias de
terceras personas, las experiencias anteriores satisfactorias, la reputacion
de un despacho de abogados, o directamente, la recomendacion de los

inversores.
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Por ello, creemos que, ante todo, Startgrowing. genera valor para sus
usuarios al aprovechar la oportunidad de no encontrar alternativas
profesionalizadas para la toma de decisiones. Por tanto, podemos concluir
que las capacidades y recursos con las que cuenta Startgrowing. son
valiosos, por lo gue, de momento, estamos ante una ventaja competitiva en

el mercado.

En segundo lugar, procedemos a analizar si las capacidades y recursos son
raros. La realidad es que, como venimos repitiendo a lo largo del presente
trabajo, la puesta en comdn eficiente de las startups con despachos de
abogados por medio de nuestro marketplace es una capacidad que ningdn
otro actor del mercado cuenta con ella. Se trata de un servicio que, aunque
estd muy proliferado en el mercado, escasea para el concreto sector al que
nos ofrecemos. Ningun otro actor de mercado ofrece un mercado en linea

exclusivamente destinado a las startups.

Por ello, Startgrowing. cuenta de nuevo con una ventaja competitiva,
aunque temporal, puesto que existen pocas barreras para la entrada de
nuevos competidores. La creacion de un marketplace no es un proceso
complicado y, ante un mercado en continuo crecimiento, puede dar lugar
a la aparicion de nuevos competidores, bien sea por la entrada de nuevos
actores o por la creacion de nuevas lineas dentro de los que ya estan en

este mercado.

En todo caso, Startgrowing. cuenta con un recurso importante: todos sus
fundadores son abogados, por lo que contamos con un know-how
tremendamente valioso a la hora de implementar el negocio, que se traduce
en un importante networking dentro del mundo de la abogacia,
conocimiento técnico de las materias juridicas, experiencia sobre los
costes de los servicios juridicos dentro del mundo de la abogacia, entre
otros. Por ello, de nuevo contamos con un recurso raro y poco comun en
el mercado, que sitla a Startgrowing. en una posicién de ventaja
competitiva dentro del mismo, aunque, insistimos, de momento es

temporal.
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En tercer lugar, pasamos a analizar hasta qué punto es imitable. Como ya
hemos comentado, existe el riesgo de que facilmente entren nuevos
competidores en el mercado. La puesta en marcha de un mercado en linea
no es dificil. Actualmente, el recurso con el que cuenta Startgrowing. es
valioso y raro por ser poco comun en el sector y por generar valor a los
usuarios, pero no es dificil que esta ventaja competitiva dure por un tiempo
limitado, pues nuevos actores pueden entrar. En definitiva, hay un alto

riesgo de que el marketplace que Stargrowing. ofrece pueda ser imitado.

Sin embargo, la empresa cuenta con otro importante recurso que no es
facilmente imitable: la experiencia en el mundo de la abogacia. Este
recurso ha permitido desarrollar la capacidad de saber gestionar de manera
eficiente las necesidades juridicas de las startups con los servicios que
ofrecen los despachos de abogados. Ofrece un know-how sobre el sector,
sus caracteristicas y sistemas de trabajo, ademas de una potente red de
conexiones sociales y profesionales, que dificultan la imitacion de esta
capacidad y, por tanto, mantienen la posicion de ventaja competitiva de

Startgrowing. en el mercado, aunque aun esta pendiente de ser explotada.

Por Gltimo, entramos a valorar si la organizacion de la empresa esta
alineada con sus recursos. De ser asi, estariamos ante una ventaja
competitiva sostenida a largo plazo. Startgrowing. fue fundada por cinco
abogados, con experiencia en el sector juridico y en el sector financiero.
La estructura en la que se ha organizado estd enfocada a que cada uno de
nosotros aportemos el maximo valor partiendo de nuestra experiencia.
Aunque tener un equipo de perfiles muy homogéneos puede parecer una

desventaja, creemos que supone todo lo contrario.

Cada uno tiene asignada una concreta funcion dentro de la empresa, de
forma que el proceso de toma de decisiones esta muy individualizado, pero
con una constante puesta en comun de ideas. Entre los cinco integrantes se

han repartido las funciones de Chief Executive Officer (CEQO), Chief
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Technology Officer (CTO), Chief Financial Officer (CFO), Chief
Operating Officer (COO) y Chief Marketing Officer (CMO).

Como decimos, a pesar de tener todos los mismos origenes académicos y
profesionales, cada uno se encarga de la tarea dentro de la empresa que

maés le atrae, pero siempre desde el conocimiento del negocio y del sector.

La distribucion bien definida de las tareas permite que la misma
perspectiva del negocio puede ser aplicada con libertad por cada uno de
los responsables. Por ejemplo, el CMO es consciente de que la gestion de
las ventas y la publicidad deben ir encaminadas en todo momento a crear
en el usuario la necesidad de contar con nuestro servicio, es decir, la
necesidad de que los procesos de eleccion de asesores juridicos deben ser
objetivos y estar profesionalizados para obtener el mejor servicio en algo

tan fundamental como puede ser, por ejemplo, una ronda de inversion.

La clave de la estructura de la empresa es que el enfoque unitario que
tenemos todos los fundadores se contrarresta con la libertad para que cada
uno actle en cada una de las tareas que tiene asignada. Esto es, partiendo
de la puesta en comun de las lineas basicas de negocio, cada uno actiia con
plena independencia para después presentar las iniciativas ante el equipo

y decidir sobre su implementacion.

Estas tareas van a ser controladas y testadas por continuos estudios de
mercado y encuestas a los usuarios, tanto de los propios clientes, como de
los despachos de abogados. Se va a evaluar cada una de las areas de
funcionamiento con la intencién de llevar la innovacion hacia esos puntos
en los que se demanden capacidades de mejora. No olvidemos que
Startgrowing. es una startup mas y, como tal, vamos a estar continuamente
de la mano de otras startups, por lo que es necesario contar con una
estructura lo suficientemente flexible para poder recoger respuestas de

todos los ambitos de nuestro mercado.
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5.2.2.

En conclusiéon, podemos determinar que Startgrowing. estd bien
organizado para capturar valor de estos recursos y capacidades con los que
cuenta. Por tanto, no es atrevido concluir que aquella posicion de ventaja
competitiva que antes habiamos observado como temporal, esta sostenida
en el tiempo, pues cuenta con la organizacion para efectuar el maximo

valor de sus capacidades y recursos.

Determinacion de las fortalezas y debilidades. Matriz DAFO.

Si bien por medio del analisis VRIO se estudian los recursos y capacidades
de la empresa a nivel exclusivamente interno, con la matriz DAFO se
pretende evaluar las fortalezas y debilidades a nivel interno de las
capacidades y recursos de la empresa, pero con respecto a las amenazas y
oportunidades a la que la misma se tiene que enfrentar por los

competidores de su entorno.

La intencidn es conocer los puntos fuertes y debiles de la empresa, para

explotar los primeros y evitar los segundos.

Imagen 8
DAFO INTERNO EXTERNO
NEGATIVO DEBILIDADES AMENAZAS
POSITIVO OPORTUNIDADES

Fuente: elaboracion propia

A continuacion, procedemos a analizar cada uno de los cuatro aspectos.
Para el analisis externo (amenazas y oportunidades) ya hemos hecho gran
parte del trabajo a la hora de analizar el macro entorno de la empresa en el
apartado 5.1, por medio de las herramientas del PESTEL y las cinco

fuerzas de Porter.

43



a)

b)

DEBILIDADES

Una de las principales debilidades a las que se enfrenta Startgrowing.
es la creacidn de un servicio totalmente disruptivo en el mercado, pues
no existen precedentes o actores que ya lo hayan testeado y permitan

sacar conclusiones del mismo.

Existe el riesgo de que los clientes no perciban una propuesta de valor
en nuestros servicios. Startgrowing. ofrece un servicio muy concreto,
totalmente disruptivo en comparacion con los métodos tradicionales de
contacto entre startup y bufete de abogados, pero es necesario que los
clientes perciban la necesidad de acudir a Startgrowing. para obtener
una eleccion de asesoramiento juridico totalmente profesionalizada y
objetiva. En caso contrario, Startgrowing. entrara en el mercado para
ofrecer un servicio que no es percibido como necesario para los
clientes, por lo que estos seguirdn acudiendo a sus vias tradicionales
para contactar con asesores juridicos o bien se escaparan a los servicios

genéricos que ofrece la competencia.

Por otra parte, nuestro servicio es facilmente imitable, como ya hemos
comentado en el andlisis VRIO. Esto representa una debilidad en la
medida en que puede dar a una rapida aparicion de nuevos
competidores, ya sean actores que ya estaban en el mercado y que
deciden ocupar nuestro terreno o nuevos entrantes que se lanzan a este

mercado.

FORTALEZAS

Entre las fortalezas con las que cuenta la empresa es su equipo humano.
El hecho de que los cinco fundadores de Startgrowing. provengan del
entorno de la abogacia corporativa nos permite contar con una
importante experiencia sobre el funcionamiento de este mercado en
relacion a la captacion de clientes, las especificidades técnicas de los
asuntos juridicos, la relacion de costes y precios, y la red de potenciales

clientes a los que acercarse.
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Supone una fortaleza en la medida en que nos permite mantener una

posicion de ventaja competitiva sostenida en el mercado.

Ademas, ya hemos reiterado en méas de una ocasion que la
diferenciacion de nuestro servicio (exclusivamente dirigido a startups
y especializado en rondas de financiacion) nos convierte en Unicos en
el sector, sin perjuicio de que otros competidores, de manera mas
genérica, puedan ser capaces de extender sus servicios hacia nuestros

clientes potenciales, algo que a dia de hoy no ocurre.

Por dltimo, Startgrowing. cuenta con la ventaja de ofrecer un valor
afiadido en sus servicios. Se trata del elemento trascendental al que
debe hacer frente en su salida al mercado. Con el estudio de
necesidades del mercado y, tras haber validado la idea con los agentes
del mismo, se ha creado una plataforma que ofrece un servicio valioso
y Unico, pero totalmente disruptivo, por lo que habra que intensificar
los esfuerzos para hacer ver a las startups la ventaja de acudir a
Startgrowing. para sustituir a los precarios métodos para contactar con

un abogado.

AMENAZAS

Las principales amenazas a las que Startgrowing. se va a enfrentar
tienen que ver con el marco politico — econdmico en Espafia. La guerra
de Ucrania esta profundizando el crecimiento desproporcionado de los
precios, lo que puede reportar en un freno a la actividad econdmica, tal
y como hemos explicado en detalle en el analisis PESTEL. Ademas, la
incertidumbre respecto al final de este conflicto y sus consecuencias
impide predecir con exactitud ni la duracion ni la evolucion de esta

tendencia.

Otra importante amenaza para Startgrowing. es la aun pendiente
digitalizacion en el sector de los despachos de abogados. Gran parte de
los actores de este sector tienen todavia pendiente una completa

integracion de la tecnologia en todos los aspectos de su
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d)

funcionamiento, incluida la captacion de negocio. Sin embargo, se
trata de una circunstancia que ha avanzado de manera significativa en
los dltimos afios a raiz de la pandemia, por lo que es un factor

amenazante relativamente bajo.

Ademés, han proliferado nuevos despachos de abogados
especializados en startups que nacen ya, de manera irremediable, con
un enfoque eminentemente tecnoldgico, por lo que la evolucion es

positiva y no se trata de una fuerte amenaza.

En todo caso, reiteramos que existe una fuerte amenaza de lo que, en
el analisis de las cinco fuerzas de Porter, hemos denominado de
productos sustitutivos. El principal reto al que se va a enfrentar
Startgrowing. es el convencimiento a las startups de la necesidad de
utilizar nuestra plataforma para profesionalizar y hacer méas objetivo

los procesos de eleccion del asesoramiento juridico.

Realmente, no estamos hablando de que aparezcan nuevas alternativas,
sino que, como ya hemos comentado, esas alternativas ya existen,
aunque su precariedad y simpleza es lo que nos ha llevado a lanzar este
servicio para aportar valor a ese proceso. Si los usuarios de
Startgrowing. no son capaces de convencerse del valor de este servicio,
las vias alternativas para contactar a los abogados serviran de servicios
sustitutivos al nuestro. Es la circunstancia que confiere a los clientes

un fuerte poder de negociacion con respecto a nuestro servicio.

OPORTUNIDADES

En cuanto a las oportunidades del sector, sin lugar a dudas, la principal
de ellas es el exponencial crecimiento en el nimero de iniciativas
emprendedoras que se lanzan al mercado. En los Gltimos dos afios, la
creacion de nuevas startups ha aumentado de manera considerable, lo
que se traduce en un importante elemento para Startgrowing., puesto

que se trata de un crecimiento en el niUmero de potenciales clientes.
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Ademas, la previsible aprobacion del Proyecto de Ley de Startups en
este afio puede suponer un auténtico hito para el mundo del
emprendimiento en nuestro pais, con importantes ayudas fiscales y
administrativas a las startups, lo que puede llevar a aumentar ain mas
el nUmero de proyectos empresariales que nazcan en el mercado, y

situar a Espafia como un pais referente para el emprendimiento.

6. Hitos y acciones conforme a las conclusiones de los analisis previos.
6.1. Prevision de escenarios

La planificacion estratégica y, con ello, la toma de decisiones se va a basar en el
andlisis de tres escenarios inciertos, de forma que todas las potenciales
respuestas que pueda tener Startgrowing. en el mercado van a quedar

contempladas.

a) Escenario pesimista
Este panorama se basa en unos resultados no tan buenos como se esperan.
Entre las dificultades que Startgrowing. se podria encontrar esta la capacidad
para convencer a las startups de la necesidad de acudir a este servicio para

profesionalizar y objetivar su proceso de eleccidn de un asesor juridico.

Las startups no terminan de considerar que nuestro servicio les aporte valor
y deciden seguir con sus métodos tradicionales para dar con un abogado
(buenas referencias, experiencias previas satisfactorias, etc.). En definitiva,
Startgrowing. no es capaz de soslayar el alto poder de negociacion de los

clientes y la amenaza de esos productos sustitutivos.

Ademas, la situacion politico-econdmica sigue empeorando y los niveles de
inflacion mantienen su crecimiento. Para revertir esta tendencia, el BCE
decide subir los tipos de interés, con lo que frena el facil acceso a la

financiacion y, con ello, una actividad econdémica dinamica.

Este elemento puede llevar a una ralentizacion en la creacion de startups.

Como ya se vio durante la crisis econdmica de 2008, la TEA descendio de

47



7% a 5,7%%22, al igual que ocurrié durante la pandemia de 2020. En definitiva,
seria una reduccion importante del niamero de clientes potenciales, lo que

podria afectar gravemente al nivel de ingresos de Startgrowing..

Por ultimo, no se acaba aprobando el Proyecto de Ley de las Startups, lo que
se traduce en una profundizacion del descenso de iniciativas empresariales
que nacen en el mercado, y una frustracion para las existentes, puesto que
pensaban acogerse a los nuevos regimenes y ayudas econémicas que con esta

ley se iban a otorgar.

b) Escenario optimista
Este escenario plantea una situacion radicalmente distinta a la anteriormente
descrita. EI conflicto bélico entre Ucrania y Rusia finaliza satisfactoriamente
por medio de acuerdos de paz, y los indices econémicos vuelven a sus
estadios ordinarios. Entre ellos, la tasa de inflacion, que sigue alta, pero ha
conseguido descender ligeramente ante el levantamiento de las sanciones y
la reanudacion fluida de los mercados. Ademas, la politica alcista de tipos de
interés por parte del BCE ha sido mas moderada y progresiva, lo que ha
llevado a mantener la estimulacion econdémica para no frenar radicalmente

su actividad.

Por otra parte, el servicio de Startgrowing. recibe una profunda aceptacion
entre las startups, y reconocen su gran utilidad. Este hecho viene
acompafiado de un enorme crecimiento en el nimero de startups que nacen
en el mercado, para lo cual ha ayudado enormemente la aprobacién del
Proyecto de Ley de las Startups, puesto que ha convertido a Espafia en un
centro europeo de referencia para el emprendimiento. La TEA alcanza
niveles récord, lo que explica que los ingresos de Startgrowing. en el primer

afio se hayan multiplicado por tres con respecto a las iniciales expectativas.

2 Bigas Formatjé, N. (2020). Muchos emprendedores, muchas startups, pero poco recorrido empresarial,
Murciaplaza. Acceso el 12 de marzo de 2022 en https://murciaplaza.com/muchos-emprendedores-muchas-
startups-pero-poco-recorrido-empresarial.
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Por tanto, se ha vencido con creces el poder de negociacion de los clientes y

la amenaza de los productos sustitutivos.

Startgrowing. se convierte en un servicio referente para todas las startups,
pero también para los despachos de abogados, que quieren introducirse en
este emergente nicho de mercado y desean ofrecer sus servicios a través de
nuestra plataforma. Por tanto, la leve amenaza de que estos no fueran capaces
de introducirse en la digitalizacién para la captacién de negocio queda

totalmente superada.

c) Escenario probable
Hablamos de escenario probable como aquel que es esperado en el devenir
ordinario de los acontecimientos, y segun las estimaciones racionales

realizadas sobre el desarrollo de Startgrowing..

En primer lugar, la guerra en Ucrania dura unos meses, hasta junio o agosto
de este afio. Durante este tiempo, las economias occidentales se resienten por
las fuertes sanciones impuestas a Rusia y sus efectos, como es la escasez de
productos basicos como el trigo o el petréleo. Por ello, la tasa de inflacion se
mantiene alta, los precios suben y el poder adquisitivo desciende junto con

la capacidad de ahorro.

Sin embargo, la lenta pero progresiva subida de tipos de interés por parte del
BCE mantiene la actividad econdmica con cierto dinamismo, lo que permite
que todavia haya acceso asequible a financiacién. En general, la economia
espafnola se ha visto afectada, pero mucho menos que otras economias
europeas que tienen una mayor exposicion a la dependencia energética y
econdémica de Rusia. De hecho, organismos como la Organizacion para la

Cooperacion y el Desarrollo Econémicos (OCDE) asi lo contemplan?,

23 Fernandez Jara, M. (2022). La OCDE considera "limitada" la exposicion de la economia espafiola a la
guerra en  Ucrania, EuropaPress. Acceso el 14 de marzo de 2022 en
https://www.europapress.es/economia/macroeconomia-00338/noticia-ocde-considera-limitada-
exposicion-economia-espanola-guerra-ucrania-20220314105448.html
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Esta coyuntura econdmica ha ayudado a la creacion de nuevos proyectos
empresariales, especialmente a raiz de la entrada en vigor a finales de este
afio del Proyecto de Ley de Startups®*, que ha concedido importantes
atractivos fiscales y una mayor agilidad administrativa para el surgimiento

de nuevas empresas emergentes.

Pero el hito mas relevante es la aceptacion que las startups han tenido con
respecto a nuestro servicio. Al principio, es probable que las mismas tengan
cierto escepticismo para introducirse en este servicio. Como venimos
comentado a lo largo del trabajo, las alternativas actuales estan muy bien
implantadas. La asesoria juridica es vista por este tipo de empresas como un
asunto de poca importancia, al que hay que dedicarle el menor coste posible
(no sin razon), y por ello mayoritariamente se dejan llevar por un proceso de
eleccion poco profesional y totalmente subjetivo. Es ademas lo que les otorga
un fuerte poder de negociacion. Por ello, tras un proceso comprometido de
pedagogia sobre nuestro servicio, cada vez son mas los usuarios que se

suman a él al reconocer el valor afiadido que ofrece.

Por su parte, los despachos de abogados muestran una actitud de interés ante
el proyecto, pues les supone la oportunidad de acceder facilmente a nuevo

negocio.

En altimo lugar, aparecen competidores directos. Algunos de los actores que
ya existen en el mercado deciden diversificar su negocio y se lanza a captar
también a las startups como cliente potencial, pero sin ser capaces de
especializar su servicio. No se espera la aparicion de nuevos actores de nueva

creacion.

6.2. Toma de decisiones y planificacién de estrateqgias.

2 El proyecto de ley de 'startups': ¢una gran oportunidad para el emprendimiento digital?, El Confidencial.
Acceso el 12 de marzo de 2022 en https://blogs.elconfidencial.com/espana/blog-fide/2021-12-23/proyecto-
ley-startups-oportunidad-emprendimiento-digital_3348039/.
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Ante los tres potenciales escenarios que se plantean, la respuesta estratégica de
la empresa no debe ser la misma. Por ello, para cada uno vamos a exponer el
proceso de toma de decisiones y su implementacion, con el fin de enmendar las

situaciones negativas que aparezcan y aprovechar las oportunidades que se den.

a) Escenario pesimista
Ante este panorama, el principal reto que Startgrowing. debe superar es la
escasa aceptacion de su servicio por parte de las startups. Es, sin duda, el
hecho mas relevante puesto que supone que el cliente potencial no percibe

el valor afadido de nuestro servicio.

Ademas, la coyuntura econdmica no es favorable, por lo que el nimero de
proyectos empresariales que estdn naciendo ha disminuido y, como tal, el
namero de clientes potenciales al que puede dirigirse el servicio. Sin
embargo, esta es una variable que no depende directamente de la empresa,
por lo que es verdaderamente esencial potenciar un cambio en la percepcion

que las startups tienen sobre nuestro servicio.

Para ello, se propone la idea de crecer internamente por medio de la
contratacién de especialistas en marketing y ventas. Se requiere que las
startups reconozcan la necesidad de acudir a Startgrowing. para dar con el
mejor asesor juridico. En este sentido, se implementaran intensas camparias
de publicidad para insistir en la importancia de contar con especialistas

juridicos en los primeros pasos de las empresas en fase de lanzamiento.

Paralelamente, desde el area comercial también se va a analizar las politicas
de precio. Es necesario estudiar la posibilidad de que quiza las startups
observen una utilidad a nuestro servicio, pero realmente no estén dispuestas
a aumentar ligeramente el coste de su asesoria juridica por el hecho de
funcionar a través de nuestra plataforma. Por ello, habra que revisar y testear
nuestra politica de comisionado, que debera ajustarse a las verdaderas
percepciones que tenga el cliente, pero siendo conscientes del escaso margen
de maniobra del que disponemos (es un pequefio porcentaje sobre los

honorarios e igualas de los abogados), asi como de la valia de nuestro

51



b)

servicio, puesto que si practicamente regalamos el mismo, tarde o temprano

acabaré siendo percibido como algo evitable.

Ademas, en lo que se refiere al precio de venta, habra que atender también a
las condiciones economicas del momento. Aunque no se espera que la
inflacion ataque directamente nuestro sector por tratarse de un servicio
inmaterial, si la situacion econdmica empeora es indudable que la actividad
va a frenarse, por lo que no sélo habra que hacer frente a la necesidad de
lograr una mayor implantacion entre los potenciales usuarios, sino también

a las circunstancias econémicas del momento.

En todo caso, es preciso insistir en la continua comunicacion que nosotros
tenemos con las startups. No hay que olvidar que Startgrowing. es una
startup mas y, como tal, no pretendemos renegar de nuestra condicién sino
aprovecharla para estar al lado del resto de empresas recién nacidas para que
se produzcan canales directos y fluidos de informacion y atender sus

necesidades reales.

La idea seria consolidar una penetracion en el mercado, puesto que somos
conscientes de que verdaderamente existe una necesidad en el mismo v,
como tal, nuestro servicio llega para satisfacerla. Sin embargo, si tras el
lanzamiento las conclusiones fueran distintas, cabria abrir la puerta a una
diversificacion, de forma que busquemos convertirnos en un marketplace
juridico a nivel genérico, como los que ya existen en el mercado. Podria
darse la circunstancia de que nuestra focalizacion exclusiva en las startups
como cliente potencial fuera nuestro principal problema para lograr una
efectiva implantacion en el mercado. En cualquier caso, estariamos hablando
de un escenario critico en el que habria que replantear la idea de negocio y

el cliente potencial.

Escenario optimista
En este contexto tan favorable, la toma de decisiones es radicalmente
contraria a la del escenario anterior. Contamos con una solida implantacion

respecto a las startups, que han sido capaces de reconocer el valor afiadido
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de nuestro servicio porque les aporta un proceso de eleccion de abogado
profesionalizado y objetivo. En este sentido, contando con una fuerte cuota
de mercado, la opcién mas interesante seria hacer crecer la empresa, tanto

desde el servicio que ofrecemos como desde el propio mercado.

Un crecimiento del servicio iria encaminado a aumentar el rango de
competencias juridicas que pueden ser resueltas por especialistas a través de
nuestra plataforma. Actualmente, como ya hemos explicado, nuestra
principal fortaleza es la bldsqueda de especialistas juridicos en materia de
rondas de inversion, junto con otras necesidades legales mas bésicas, como
puede ser el proceso de constitucidn, que son inherentes a esos primeros

pasos de nacimiento de la empresa.

Sin embargo, el desarrollo de una startup es dindmico y, a medida que esta
va creciendo, nuevas necesidades juridicas van apareciendo. Por ello, nuestra
apuesta seria la diversificacién hacia nuevas materias juridicas, de forma
que, en etapas mas avanzadas, las startups también puedan acudir a nosotros
para encontrar, por ejemplo, un abogado litigador experto, puesto que el
primero con el que contacto esta especializado en materia mercantil, y no es

el mas apto para resolver esta concreta cuestion.

Creemos que se trata de un paso sencillo, y que probablemente podriamos
ofrecer desde el primer momento, pero nuestra idea es, de nuevo, lograr una
profunda aceptacion entre las startups para, después, avanzar junto a ellas en

las necesidades juridicas que mas se le planteen.

La otra opcion de crecimiento seria a través del mercado. Como ya hemos
comentado al inicio de este trabajo, Barcelona se ha consolidado, junto a
Madrid, como uno de los principales polos de inversién y emprendimiento
de Europa. Por ello, creemos que es una plaza 6ptima también para ofrecer
nuestros servicios y ayudar a las startups catalanas para dar con los mejores

asesores juridicos para sus necesidades legales.
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Sin embargo, dado que nuestros origenes son madrilefios y nuestro
conocimiento del sector legal estd principalmente basado en el &mbito de
esta region, preferimos ser prudentes antes de dar el paso a crecer en nuevas
ciudades. Creemos que resulta esencial una fuerte implantacion del negocio
entre las startups en Madrid para, una vez comprobado, dar el salto a nuevos
mercados. Est4 claro que, si se diera un escenario como el que aqui se

plantea, el salto a Barcelona se produciria mas pronto que tarde.

Para este paso reflexionariamos detenidamente sobre la manera de
implantarnos alli, puesto que, como decimos, desconocemos con detalle el
funcionamiento de ese mercado. Si bien nuestro servicio cuenta con la
ventaja de ser enteramente online, lo que nos ahorraria una incorporacion
fisica in situ, si que considerariamos la posibilidad de crecer internamente y
afiadir a nuestro equipo a alguien de alli, con una profunda experiencia en el

sector de la abogacia en la Ciudad Condal.

Aunque nada hemos mencionado sobre la situacion econémica aqui
planteada, segun lo descrito entendemos que la inflacion se atajaria en los
préximos meses por la politica moderada y progresiva de subida de tipos de
interés del BCE. Suponemos en este caso que no seria un factor

extremadamente relevante sobre la viabilidad de nuestro negocio.

Ademas, tal y como se ha descrito, la aprobacién del Proyecto de Ley de
Startups resultaria en un incremento de proyectos de emprendimiento que se
lanzan al mercado v, asi, un crecimiento de los clientes potenciales a los

Startgrowing. dirige su servicio.

Escenario probable

Ante el escenario més probable, la toma de decisiones debe ser hibrida entre
las tomadas para el panorama mas optimista y el mas pesimista. En primer
lugar, es previsible que el conflicto bélico en Ucrania se alargue unos meses
en el tiempo, por lo que las negativas consecuencias econdémicas progresaran
de forma paralela. Insistimos, de nuevo, en que la inflacion tendré efectos

sobre la actividad economica, pero nuestro servicio no se vera afectado de
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manera grave por el tipo de sector en el que Startgrowing. se mueve, ni
Espafia seré el pais donde se sufran las peores consecuencias. Por tanto,
habra que estar vigilantes a la evolucion de estos indicadores, pero no se

contemplan de momento como obstaculos insalvables.

En segundo lugar, serd complicado alcanzar las cuotas de aceptacion que se
planteaban en el escenario mas optimista, por lo que probablemente sea
necesario seguir apostando por intensas campafias de comercializacion, de
forma que logremos convencer cada vez a mas startups sobre la necesidad
de acudir a nuestro servicio para profesionalizar y contar con més objetividad
en la eleccion de un despacho de abogados para sus requerimientos legales.
Para ello, la propuesta de crecimiento interno, que ya se ha expuesto en el
primer escenario, por medio de la contratacion de expertos en marketing y
ventas sera una opcién muy factible. La idea es lograr una implantacion del
servicio consolidada, para lo cual la apuesta por la intensificacion en la

pedagogia sobre nuestro servicio sera un factor esencial.

Paralelamente, pero siempre acompafado de las necesidades que planteen
las startups, se prevé poder ampliar el catdlogo de servicios juridicos que
pueden ser resueltos por medio de las ofertas que ofrece nuestra plataforma.
Como ya hemos explicado en el apartado anterior, serd importante que la
startup logre dar con su abogado especialista a través de Startgrowing., pero
no sélo en la fase inicial, sino que pretendemos acompafarlas a lo largo de
su camino de crecimiento y desarrollo, durante el cual las necesidades

juridicas que aparecen son mas complejas y diversas.

En consecuencia, se valora seriamente la posibilidad de ampliar la oferta, lo
gue no deja ser una forma de diversificacion. Para ello, sera necesario
redoblar los esfuerzos para contactar con despachos de abogados
especializados en estas materias que vayan surgiendo. De nuevo, el area
comercial de la startup deberd hacer una importante labor de convencimiento
de despachos para acceder a la percepcion de negocio a través de nuestra

plataforma.
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Asimismo, hay que valorar positivamente que, para finales de este afio, se
preve la entrada en vigor del Proyecto de Ley de Startups, lo que confiamos

suponga un fuerte impulso al emprendimiento.

Con respecto al crecimiento de mercado, como ya se ha comentado en el
escenario mas positivo, Barcelona es un mercado tremendamente interesante
para nuestro negocio, pero queremos ser prudentes y terminar de consolidar
el mismo a pequefia escala, en Madrid, con una importante cuota de mercado,
para después, en un plazo de tiempo medio (hemos fijado un plazo de tres
afios en el apartado anterior de objetivos SMART), dar el paso a esa ciudad,
con las respectivas politicas de crecimiento, interno o externo, sin descartar

nada.

Por ultimo, es una posibilidad real que aparezcan nuevos competidores para
acceder a nuestros clientes potenciales. Ante esta situacion, se valorarian
todas las circunstancias, tal y como hemos dicho antes. Aunque es
improbable que aparezca una misma figura competidora en el mercado, si
que podria darse la circunstancia de que competidores indirectos extendieran
sus servicios hacia las startups. Ante este panorama, la respuesta méas
probable seria una aceleracion del proceso de diversificacion, puesto que,
aungue estos agentes estan enfocados principalmente a particulares y
empresas en general, y nuestro servicio se proyecta especificamente sobre
las startups, estos competidores cuentan con una amplia oferta de materias
juridicas. En todo caso, en el corto plazo, no es una opcion que se contemple

como muy probable.

7. Implantacion y control

La formulacion de objetivos es un paso fundamental en la planificacion estratégica de
la empresa, pero existe un alto riesgo de que estos acaben incumplidos si no se
establecen lineas solidas de seguimiento y control para garantizar en todo momento

una evolucion hacia la linea de metas marcada.
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Supone la tercera fase ideal de la planificacion estratégica de una empresa. Tras la
fijacion de los objetivos se marcan unos planes de accion, para después medirlo a

través de sistemas de control.

Por ello, a continuacion, vamos a explicar los métodos de implantacién y control que
hemos establecido en Startgrowing. para lograr los objetivos marcados. Se trata de un
proceso de control que consta de tres fases ideales: medicion, comparacion y

correccion.

a) Medicion
Se trata de medir los resultados obtenidos para cada objetivo marcado. Este hecho
se realiza por medio de distintas técnicas, pero en Startgrowing. creemos que, para
medir el nivel de aceptacion que el servicio recibe, en un periodo de 18 meses
desde su lanzamiento, se va a emplear la estadistica del nimero de acuerdos entre

abogado y startup que se han logrado a traves de nuestra plataforma.

Es una estadistica que nos permitiria observar con facilidad el nivel de
implantacion que el servicio esta teniendo entre las startups. Esta estadistica sera

observada con caracter mensual.

Con ello pretendemos lograr una medicién puramente objetiva de las metas
establecidas, pero consideramos esencial también disponer de unas percepciones
subjetivas. Hacemos referencia a las sensaciones que las startups tienen a la hora
de emplear nuestra plataforma. Es una forma de acercar el servicio al cliente
potencial y adecuarlo a sus necesidades. Por ello, también vamos a contar como
instrumento de medicion con continuas encuestas de satisfaccion y de mejora

respondidas por las startups que hagan uso de nuestro servicio.
No es preciso incidir mas en el hecho de que nuestra naturaleza es también de
startup, por lo que queremos estar siempre rodeados de ellas para conocer y

profundizar en sus necesidades.

b) Comparacion
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La comparacion es un paso esencial para analizar si la evolucion de los resultados
obtenido va en la linea marcada para alcanzar los objetivos. Para ello, es necesario

fijar un referente o estandar que sirva de comparador.

En este caso, el indicador estandar estaria, para el plazo fijado de un afio y medio,
en un crecimiento progresivo de, al menos, entre cinco y ocho acuerdos cada mes.
Asi, a finales de ese plazo, podriamos estar hablando de entre cien y ciento

cincuenta acuerdos logrados a través de Stargrowing..

Por supuesto, la medicion de la satisfaccion de los usuarios de nuestro servicio a
través de encuestas va a ser comparada con nuestro servicio en si. Como es légico,
la idea que lanzamos al mercado creemos que es el instrumento Optimo para
satisfacer las necesidades a las que las startups se enfrentan, pero cabria la
posibilidad de que nuestro servicio no se corresponda plenamente con lo que las
startups desearian. Por ello, cualquier aspecto de mejora con respecto al servicio

inicialmente lanzado seria analizado para su potencial implantacion.

c) Correccidn
Esta tarea presupone una tendencia negativa en el devenir de las prestaciones del
servicio. Por no ser repetitivos, puesto que las acciones que se implementarian en
este caso ya han sido analizadas en el estudio de los distintos posibles escenarios,
nos limitamos a aclarar que la correccién debe ir concretada en el motivo de la
desviacion. Si estamos hablando de una escasa aceptacion de nuestro servicio
entre las startups, las lineas de actuacién se centrarian en la consolidacion de
publicidad y venta de nuestro servicio. En todo caso, cabria la posibilidad de que
la referencia arriba especificada haya sido excesivamente generosa y no se
corresponda con la realidad. En definitiva, cada escenario debe ser atendido
detenidamente para especificar las lineas de accion en funcion del origen del

problema.
8. Conclusiones

El objetivo del presente trabajo era hacer un detenido analisis de la estrategia de

Startgrowing., estudiando el entorno interno y externo, asi como las distintas
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respuestas que podria recibir tras su lanzamiento al mercado. Una vez realizado,

podemos llegar a distintas conclusiones.

En primer lugar, ha quedado claro que Startgrowing. cuenta actualmente con una
coyuntura muy favorable para su lanzamiento. A pesar de las incertidumbres
economicas del entorno, el sector del emprendimiento esta viviendo un crecimiento

nunca antes visto.

En todo caso, la llegada de la digitalizacion a todos los ambitos empresariales ya es
una innegable realidad y el hecho de que la abogacia cada vez asuma con mejor
percepcion la tecnologia en su sector es una circunstancia muy positiva para el

servicio de Stargrowing..

En segundo lugar, Startgrowing. ha logrado crear un servicio que ofrece valor
afiadido, pues es un servicio totalmente disruptivo para el mercado de la abogacia.
Supone una auténtica revolucion en la forma de dar con el asesoramiento juridico por
parte de las startups, que hasta ahora apenas prestaban atencion a esta circunstancia.
Sin embargo, tiene por delante el importante reto de lograr una fuerte implantacion
entre sus clientes potenciales, que no estan acostumbrados a prestar atencion a los
procesos de eleccion de los asesores juridicos. Estamos seguros que las startups
apreciaran el valor de nuestro servicio, su importante especializacion, la falta de
alternativas competitivas en el mercado y nuestra eficaz estructura organizativa para

atender todas sus necesidades.

Por Gltimo, Startgrowing. tiene por delante un enorme potencial de crecimiento. Ante
la posibilidad de escenarios menor favorables, la empresa cuenta con un sélido
conocimiento del mercado y una estructura lo suficientemente flexible para hacer
crecer el negocio alld por donde maés se resista. Ser Unicos nos obliga a aspirar a
convertirnos en un referente entre las startups, lo que, sumado a la posibilidad de
explotar nuevos mercados con enorme potencial, nos sitla ante un panorama de

crecimiento ilusionante.

Por tanto, creemos que Stargrowing. es la solucion perfecta para, de una vez por todas,

ayudar a las startups a superar los procesos de eleccion de asesoramiento juridico
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basados en métodos precarios y no cualificados, para empezar a convertirlos en pasos

simples y hacerlos determinantes en el proceso de crecimiento de la empresa.
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