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PRESENTACION

“La educacion es el arma mas poderosa que puedes usar para cambiar el mundo”.
(Nelson Mandela, 2003) ¢ Quién, siendo estudiante, nunca se ha topado con esta cita del
padre fundador de la democracia en Sudafrica: Nelson Mandela?” Nos atrevemos a
aseverar que todos hemos escuchado esta famosa cita, pero no tantos hemos
reflexionado sobre el poder transformador inherente a la misma. Y es que el término
educacion proviene del latin “ex-ducere” y significa sacar lo mejor, desde dentro hacia
afuera, lo mejor de cada uno. Esta es la verdadera misién- el arma poderosa de la
educacion. ¢Y esto qué tiene que ver con el presente trabajo? Pues bien, hoy en dia
multitud de estudiantes, recién graduados, aspiran a cambiar el mundo. Sin embargo, en
esa busqueda del cambio, muchos se centran exclusivamente en sacar lo mejor de fuera-
el entorno para uno mismo, en recibir mas dinero, recibir mayor reconocimiento social,
recibir mas posesiones, recibir una familia que le quiera etc... Por ello, no es de extrafar,
gue a diario observemos caras y actitudes de hastio, desidia y dejadez entre los
estudiantes cuando se enfrentan, sin las oportunas herramientas intra e interpersonales,
a una realidad que no es tan bonita y sencilla como nos la pintaban en las peliculas.
Surge, por lo tanto, un gran nimero de estudiantes, que se esfuerzan inatilmente en la
direccién equivocada, conducidos por la melancolia y la frustracion. Aqui es donde

entramos nosotros. Os presentamos: “Vocatio S.L.”

Somos una empresa valenciana dedicada tanto a la formacion, a través de cursos
online, como al asesoramiento emocional, por medio de nuestros coaches, a las
universidades espafiolas. Nos focalizamos en una cuestion especifica del mundo del
desarrollo personal: la motivacion y el sentido vital. Nosotros ayudamos a la comunidad
educativa, alumno y docente, a entender los motivos y las motivaciones de sus conductas
para a posteriori acompafarle, con la ayuda de una herramienta propia: el mapa

motivacional, hacia una vida con mas sentido.



¢Y para qué hacemos esto? La finalidad que perseguimos no es otra que lograr que

los usuarios de Vocatio S.L. alcancen un mayor grado de satisfaccion, bienestar

psicoldgico y asi puedan afinar en la toma de mejores decisiones tanto personales como

profesionales. Implicitamente, estamos orientados a reducir tal y como veremos a lo largo

del trabajo, algunos indicadores académicos mejorables que damnifican el sistema

educativo universitario actual. En este sentido, el objetivo principal del presente

trabajo final de grado es evaluar la adecuacion, factibilidad y aceptabilidad de la

estrategia de puesta en marcha de Vocatio S.L.

A tal fin, procedemos a estructurar el trabajo con arreglo a los siguientes tres

objetivos especificos:

Tabla 1: Objetivos especificos del Trabajo Fin de Grado

Objetivo especifico 1

Objetivo especifico 2

Objetivo especifico 3

¢ Es adecuada la estrategia
basandonos en el modelo de
negocio y en el plan de

marketing?

¢Es factible la estrategia
atendiendo al plan de
operaciones y al plan de

recursos humanos?

¢Es aceptable la estrategia
considerando las
proyecciones econémico-

financieras?




MODELO DE NEGOCIO

Binomio Problema-Solucién

Tabla 2: Tasas globales de abandono y cambio del estudio en Grado por tipo de universidad. Cohorte de
nuevo ingreso de 2015-2016.

Total Univ. publicas Univ. privadas
Abandono del Cambiode Abandonodel Cambiode Abandonodel Cambiode
estudio estudio estudio estudio estudio estudio

Total 33,2% 12,4% 33,9% 13,1% 29,6% 8,7%

Presencialidad de la universidad
Univ. presenciales 26,0% 12.5% 26,6% 13,0% 22,3% 9,2%
Univ. no presenciales 65,4% 12,0% 72.5% 13,6% 46,4% 1.7%

Fuente: Subdireccion General de Actividad Universitaria Investigadora de la Secretaria General
de Universidades, Ministerio de Universidades, Gobierno de Espafia. (2022). Datos y Cifras del Sistema
Universitario Espafiol Publicacién 2021-2022, p.52.

Tabla 3: Duraciéon media de los estudios de Grado (en afios) segln su duracién tedrica por rama de
ensefianza. Cohorte de egresados 2019-2020.

Duracion tedrica 4 afios

R ——
Ciencias Sociales y Juridicas — 49
Ingenieria y Arquitectura — 55
Artes y Humanidades — 50
45

Ciencias de la Salud — .
Ciencias _ 50

Duracion tedrica 5 afios

Totel T 58

Ingenieria y Arquitectura | 6,
Ciencias de la Salud | 5.8

Duracién teérica 6 afios
Total — 64

Ingenieria y Arquitectura

I

Ciencias de la Salud

|




Fuente: Subdireccién General de Actividad Universitaria Investigadora de la Secretaria General de
Universidades, Ministerio de Universidades, Gobierno de Espafia. (2022). Datos y Cifras del Sistema
Universitario Espafiol Publicacion 2021-2022, p.58. Recuperado de: Programa Editorial del Ministerio de

Universidades.

Too many young people are not receiving
the mental health support they need

Around half of young people (18-29) in the EU reported
unmet needs for mental health care services in spring 2021
and spring 2022, more than double the share for all adults.

% of respondents in the EU reporting Young people
unmet needs for mental health care All adults

50
40
30
20
10

(0]
Spring 2021 Spring 2022
Source: Eurofound

llustracion 1: Porcentaje de jovenes de la unién europea que reportaron necesidades insatisfechas de los
servicios de salud mental, durante la primavera de los afios 2021 y 2022.

Fuente: OECD. (2022).Health at a Glance: Europe 2022: State of Health in the UE Cycle. Recuperado de:

Eurofound.

No descubrimos nada nuevo si aseveramos que la pandemia ha tenido un gran
impacto en la salud y en especial en la salud mental de los jovenes. Los datos oficiales
hablan por si solos... Como podemos observar, en la figura3, la Comision Europea en
colaboracion con la Organizacion para la Cooperacion y Desarrollo Econémicos (OCDE),
publicd, el pasado afio, el informe: “Health at a Glance: Europe 2022. State of health in

the EU Cycle” en el cual elaboré un diagndstico acerca de la salud fisica y mental de la



poblacién de los Estados Miembros, llegando a la inquietante conclusion de que
alrededor del 50% de los jovenes (18 a 29 afios), ciudadanos de la Unién Europea, han
manifestado, tanto en la primavera del afio 2021 como en la primavera del afio 2022,
necesidades de salud mental no cubiertas. Ademas, dicho porcentaje, 50%, duplica las

necesidades de salud mental no cubiertas que el resto de adultos acucian.

Y es que este dato, ademas de ser preocupante, posiblemente es significativo, en
relacion al presente trabajo, si lo relacionamos con las dos primeras ilustraciones
mostradas. En las mismas, el Ministerio de Universidades del Gobierno de Espafia, en
su ultimo informe: “Datos y cifras del sistema universitario espafiol publicacion 2021-
2022”, expone, sin especial énfasis, que, de 100 alumnos universitarios espafoles de
grado, en promedio, aproximadamente 33 de ellos acaban abandonado su gradoy 12 de
ellos cambian sus estudios. Asimismo, para grados cuya duracion tedrica es de 4 afos,
los alumnos, en promedio, finalizan sus estudios en 5 afios, asi como para grados cuya
duracion tedrica son 5y 6 afios, los alumnos, en promedio, finalizan sus estudios en 6y
6,5 aflos respectivamente. ¢Cual es el problema? ¢Acaso los contenidos anuales
exigidos no se adecuan a la duracion de los cursos? ¢O bien los docentes no logran
transmitir su erudicién de la manera mas eficiente? ¢No radicara el problema en la falta
de disciplina, competencias basicas que llevan arrastrando los estudiantes desde la
escuela? Pues bien, no nos cabe ni la menor duda de que este escollo del sistema
educativo universitario en Espafia, se debe a una combinacion de todas estas cuestiones
y de muchas otras de dificil medicién como por ejemplo la falta de motivacién y de sentido
vital en los jovenes. Todos hemos sido estudiantes en algun punto de nuestras vidas y
nos hemos tenido que enfrentar a la falta de interés e incluso a la frustracién y
desesperanza que conlleva horas y horas de estudio y de trabajos sobres tematicas que
nos traen sin cuidado. Precisamente, sobre esta cuestidn, la motivacion y el sentido vital
como estados mentales que transforman el bienestar de las personas, buscamos centrar

el presente trabajo final de grado.

Agradezco enormemente a Luis, mi tutor, por haberme introducido a la teméatica

de la mano de un libro llamado: “Motivacion en las organizaciones y sentido del trabajo.
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Profesor Manuel Guillén Parra”. Resulta que Luis mantiene una estrecha relacién con el
autor del libro ya que ambos forman parte del equipo directivo del instituto para la ética
en comunicacion y organizaciones (IECO), un instituto valenciano, afiliado a la Universitat
de Valencia, que colabora con partners nacionales e internacionales de la talla de:
Universidad de Harvard, Universitat Politécnica de Valéncia, Universidad de Navarra o
International Humanistic Management Association, entre otros. Todo este ecosistema
organizacional se originé con la finalidad de comprender y promover: la dignidad humana
y la ética (humanismo empresarial), el florecimiento humano y el trabajo humano 6ptimo

en las organizaciones.

Por lo tanto, la idea del presente business plan, es llevar a la practica, es decir
monetizar, crear un negocio, inspirandonos en la herramienta presentada por el citado
libro: el mapa de motivaciones. Ante el problema que hemos observado en la realidad:
falta de motivacién y sentido del estudio entre los estudiantes, proponemos una
herramienta digital que logre revitalizar la salud mental y el bienestar del alumnado de
universidad. De ese modo, pretendemos sino erradicar, aminorar las consecuencias
perjudiciales derivadas de la falta o pérdida de una direccion vital: fracaso educativo y

salud mental.
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MOTIVATION IN

ORGANISATIONS
SEARCHING FOR A MEANINGFUL
MOTIVACION EN LAS W
ORGANIZACIONES Y
SENTIDO DEL TRABAJO A

Manuel Guillén Parra

il
. 30 poputar €

llustracion 2:Motivacion en las organizaciones y sentido del trabajo: Comparacion entre la versién
espafola y la version inglesa del manual de referencia del presente trabajo cuya autoria se atribuye al
profesor Manuel Guillén.

Fuente: Institute for Ethics in Communication and Organizations. (2021). Publicaciones. Recuperado de:

https://iecoinstitute.org/libros/#1617121197354-022c9c11-f94e

,Pero, quizas os estéis preguntado, que es todo esto del mapa de
motivaciones, de encontrar tu sentido del estudio? ¢(Como podemos siquiera

medir estos estados mentales si son de lo mas subjetivo e inefable posibles?

Veamoslo a través de un conciso recorrido por la construccion del mapa de las

motivaciones...
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Motivacion Motivacion Motivacion Motivacion
Extrinseca Intrinseca Transcendente Religiosa
Recibir Lograr Dar Devolver
Bien Deseo voluntario Deseo Voluntario Deseo voluntario
de recibir de lograr de dar
A Espiritual el bien espiritual el bien espiritual el bien espiritual
mbito Sobrenalural Don, Regalo, Gracia Santidad, Beatitud, Perfeccion Santificacion, Salvacion. Bendicion
Bien Deseo volfu?tano Deseo Voluntario Deseo voluntario Deseo voluntario
Moral de' recibir de lograr de dar de devolver
: el bien moral el bien moral el bien moral "
Ambito Etico el bien a Dios
Reputacion, Admiracion, Respeto Virtud, Excelencia, Bondad Amabildad, Comprension, Bien
Bien Deseo voluntario Deseo voluntario Deseo voluntario
Aciadabl de recibir de lograr de dar
SIIIRUADIG el bien agradable el bien agradable el bien agradable
Ambito Pﬂmm Relacion, Afiliacion, Estma AsvTE0IIZAcION, SaUSIAcCON. Asw €3tma Compasion, Afecto, Carno
Deseo voluntario Deseo voluntario Deseo voluntario
Bien -
Uil de recibir de lograr de dar
e el bien atil el bien atil el bien til
Ambito Fisico Z
Sostenimiento, Seguridad, Apoyo Competencia, Habilidad, Exito Asistencia. Ayuda. Servicio

llustracion 3: Definicion de las motivaciones humanas.

Fuente: Guillén, M. (2021). Motivacion en las organizaciones y sentido del trabajo. Valencia. Tirant

lo Blanch.

La idea que subyace al mapa, si bien es compleja, es facil de entender. En una
matriz 4*4 ubicamos en las columnas, las cuatro grandes motivaciones de los humanos
segun las grandes corrientes tedricas, es decir las cuatro grandes explicaciones a las
preguntas: ¢Cudl es ese estado interno que activa, mantiene y dirige la conducta que
nos lleva a actuar? ¢ Por qué actuamos de una determinada manera?

- Primera columna: Recibir un bien (motivacion extrinseca).

- Segunda columna: Lograr un bien (motivacion intrinseca).

- Tercera columna: Dar un bien (motivacion trascendente).

- Cuarta columna: Devolver un bien (motivacion religiosa o espiritual).

Y precisamente, con el término “bien” acufiado por Aristételes en su libro: “Etica a
Nicomaco”, nos referimos al fin de todas las acciones humanas. ¢ Para qué actuamos de

una determinada manera? ¢Qué finalidad-resultado perseguimos con nuestras

acciones?
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- Cuarta fila: Recibir, Lograr, Dar o Devolver el bien atil (son todas aquellas
necesidades humanas de orden inferior y fisico requeridas para poder tener una vida
digna: sostenimiento, seguridad, apoyo, competencia, habilidad, éxito, asistencia, ayuda,

servicio...)

- Tercera fila: Recibir, Lograr, Dar o Devolver el bien agradable (son todas
aquellas necesidades de orden psicoldgico con las cuales disfrutamos de la vida en
sociedad: relacion, afiliacion, estima, autorrealizacion, satisfaccion, autoestima,

compasion, afecto, carifio...)

- Segunda fila: Recibir, Lograr, Dar o Devolver el bien moral (son todas
aquellas necesidades relacionadas con la ética: reputacién, admiracion, respeto, virtud,

excelencia, bondad, amabilidad, comprension, bien...)

- Primera fila: Recibir, Lograr, Dar o Devolver el bien espiritual (son todas
aqguellas necesidades que tienen que ver con el ambito sobrenatural: don, regalo, gracia,

santidad, beatitud, perfeccion, santificacion, salvacién, bendicion...)

Una vez obtenido el mapa de las motivaciones personales del sujeto, a través de
una encuesta genérica que entremezcla todo tipo de preguntas acerca de motivaciones
y motivos y que mas adelante explicaremos, el siguiente paso consiste en brindarle la

interpretacion al encuestado.

La interpretacion recoge las coordenadas del mapa (como leerlo), la brajula (la
direccién concebida para el mapa) y la hoja de ruta personal con la situacion particular

del sujeto. Una aproximacion visual de este trabajo de hermenéutica seria la siguiente:



Motivacion Motivacion Motivacion Motivacion
Extrinseca Intrinseca Transcendente Religiosa
Recibir Lograr Dar Devolver
Bien i i
Espiritual Bienes superiores
Ambito Sobronatural
Bien Recibir Lograr Dar Devolver
L el bien el bien el bien el bien
to Etico
— . >
Bien Menor Transcendencia Mayor Transcendencia
Agradable
Ambito Psicolégico
Bien
Armll“FIlﬂeo Blonotlliflorioros

llustracion 4: Coordenadas en el Mapa de las Motivaciones: El Orden en el Amor.
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Fuente: Guillén, M. (2021). Motivacion en las organizaciones y sentido del trabajo. Valencia. Tirant lo

Espiritual
Ambito Sobrenatural

Moral
Ambito Etico

Bien
Agradable
Ambito Psicologico

Bien
util
Ambito Fisico

Blanch.
Motivacién Motivacién Motivacion
Extrinseca Intrinseca Transcendente
Recibir Lograr Dar

Motivacién
Religiosa

Devolver

El trabajo como
VOCACION DIVINA

El trabajo como
VOCACION

El trabajo como I
CARRERA

El trabajo como l
EMPLEO

llustracion 5: En Busca de Equilibrio entre Trabajo y Vida. Una Brujula de las Motivaciones

Fuente: Guillén, M. (2021). Motivacién en las organizaciones y sentido del trabajo. Valencia. Tirant lo

Blanch.
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Motivacion Motivacion Motivacion Motivacion
Extrinseca Intrinseca Transcendente Religiosa
Recibir Lograr Dar Devolver
. Una VOCACION DIVINA con sentido
Bien Crecimiento
Espiritual | Espiritual Amor
Ambito Sobrenatural
a Dios
Crecimiento Una VOCACION con sentido
Bien
Etico
Moral H
R s Amor Creciendo
a los demas en amor
N Crecimiento Una CARRERA con sentido con orden
en ; g
Agradable PSICO|69I00 Amor
Ambito Psicologico
hacia nosotros
Un EMPLEO con sentido
Bien
tin Amor
et | de los demas

llustracion 6: En Busca de Mayor Sentido del Trabajo. Una Hoja de Ruta de las Motivaciones

Fuente: Guillén, M. (2021). Motivacion en las organizaciones y sentido del trabajo. Valencia. Tirant lo

Blanch.

Claro, en nuestro caso, los cuatro sentidos del trabajo que se despliegan del
mapa, en nuestros servicios dirigidos a estudiantes, se adaptaran a los cuatro sentidos
del estudio. Toda la especificacion del servicio la abordaremos mas adelante, y resultara
muy sencilla de entender ya que ahora conocemos el funcionamiento del mapa de las
motivaciones. La finalidad del mismo, recalcamos, es brindarle las herramientas al
alumno para que éste pueda identificar, diagnosticar su punto de partida motivacional y
de este modo pueda tomar las mejores decisiones personales que le acerquen al punto
de destino deseado. Lo ideal, tal y como refleja la figura sobre los sentidos del trabajo,
es aspirar a que los bienes superiores, del orden de lo ético y espiritual, sean los ideales

impulsores de nuestra conducta.
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Misién, Vision y Valores

Entrando a diseccionar la esencia de lo que va a ser nuestra empresa, cuya
denominacion social es: Vocatio S.L., es el momento de compartir su razén de ser en el
mundo, su vision y sus valores. Para ello, vamos a recurrir a dos herramientas, a nuestro

juicio muy interesantes e ilustrativas.

llustracion 7: Mision-Propdsito de Vocatio S.L

La primera herramienta, llamada el circulo dorado?!, que incluye tres circulos
conceéntricos (ver ilustracion superior), es un concepto ideado por el académico britanico
Simon Sinek. Esta técnica aplicada a nuestra empresa nos permite vislumbrar nuestra
razon de ser, la mision, el porqué de nuestra existencia, la razén por la cual nos
levantamos de la cama todos los dias, mas alla del dinero que es un mero resultado
necesario para vivir adecuadamente. (el porqué). Dicho propdsito consiste en impactar

1 Simon Sinek (2009,septiembre). How great leaders inspire action [Video]. TED. https://www.youtube.com/watch?v=gpOHIF3Sfl4
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positivamente, en la salud mental, bienestar psicologico de los estudiantes universitarios
y de sus docentes para que ellos puedan disponer del autoconocimiento necesario y por
ende dirigir sus vidas con arreglo al mismo. Nosotros basicamente les proporcionamos
una herramienta de autoanalisis y su interpretacion revolucionaria (¢,COmo?) para
acompaniarlos, por medio de cursos, asesorias online personalizadas (¢, Qué?) en todo
este proceso complejo, de busqueda interna. Recalcamos, con la finalidad dltima y
primordial de que los usuarios logren tomar mejores decisiones, personales y

académicas-laborales, para si mismos.

16 de marzo de 2025 ORBYT. Ediciones » \Versién v f ¥ in Q. Iniciar sesion =

Expansion

ST (30) B
MERCADOS~ AHORRO~ EMPRESAS» ECONOMIiA~ EMPRENDEDORES&EMPLEO+ JURI‘DICD'-#TECNOLOGIA OPINION= DIRECTIVOS~ ECONOMIA DIGITAL

VOCATIO: Creadora del MAPA del que todo el mundo
habla, responsable de haber transformado la vida de
comunidad universitaria en nuestro pais.

Mapa Vital

”Gracias al MAPA he encontrado un sentido a mi vida y ahora ya sé hacia donde dirigirme
profesionalmente”. “Conocer a José, Luis a través de las asesorias online ha sido lo mejor que
me ha pasado en la vida. Ahora entiendo el funcionamiento de la conducta de mi alumnado y
de mi propia conducta” “Por fin he identificado mi empleo como vocacion.” “Motivacion
extrinseca, intrinseca, transcendental, religiosa, la logica del amor, la busqueda del bien... son
algunos de los temas que hemos aprendido de la mano de José, Luis y del resto del maravilloso
grupo”. Estos son algunos de los comentarios que hemos recopilado de los mas de 3000 alumnos
y docentes a los que hemos entrevistamos en las principales universidades de la Comunidad
Valenciana. VOCATIO ofrece un espacio de valor compartido entre alumnos, nosotros y sus
profesores en el que todos aprendemos a poner nombre , direccidon y coherencia a nuestros
estados internos que activan, mantienen y dirigen la conducta humana”.

llustracion 8: Vision de Vocatio S.L.

Esta segunda herramienta, logra plasmar nuestra vision. ¢ COmo nos vemos en
un futuro? ¢, Cual es nuestra vision? Pues bien, en un futuro cercano, hemos fijado como
fecha el 16 de marzo de 2025, buscamos ser la opcion nimero uno en la Comunidad
Valenciana en cursos y asesorias psicolégicas online para la comunidad educativa. E,

igualmente, buscamos, para dicha fecha, haber penetrado el mercado nacional y estar
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presentes en las 33 universidades privadas existentes en Espafa y en 25 de las 50

universidades publicas. Todos estos objetivos concretos los detallaremos mas adelante.

Finalmente, cabe decir que nuestros valores son compartidos con el IECO ya que
VOCATIO S.L. no puede entenderse sin la inspiracion de toda la investigacion y estudio
sobre la materia emprendida por la institucion. Asi pues, nuestros principios, virtudes o
cualidades que mas nos caracterizan y a la vez nos impulsan a actuar de un determinado
modo son los siguientes:

NUESTROS
VALORES

= Q o~
v § 0
' i 4
ke ﬂ l () \/Ov
Promocion del desarrollo Busqueda honesta de la Compromiso con el bien Admiracion ante la grandeza Integracion arménica de las
pleno de la persona en las verdad a través del estudio comun de la sociedad humana dimensiones técnica, éticay
organizaciones. estética.
Q-0
A 55 )
q- = &E v=
xX=
Didlogo interdisciplinar entre Colaboracion y alianzas con Innovacion en el enfoquey Trabajo interuniversitario e Investigacion cientifica en
las ciencias sociales y la instituciones y resolucién de problemas. independencia institucional equipo, rigurosa y
filosofia organizaciones colaborativa.
internacionales.

llustracion 9: Valores de Vocatio S.L.

Fuente: Institute for Ethics in Communication and Organizations. (2021). Nuestros valores. Recuperado

de: https://iecoinstitute.org/nuestros-valores/


https://iecoinstitute.org/nuestros-valores/
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Propuesta de Valor Extendida

Llegados a este punto del trabajo, intuyo que 0s surgen numerosas preguntas
encaminadas en este sentido: ¢ La narrativa es muy esperanzadora pero como pensais
llevarla a la practica? ¢ Cudles van a ser vuestras fuentes de ingresos, es decir como vais
a capturar valor de la innovacién que introducis al mercado? ¢ 0O incluso en qué medida
vuestro proyecto es innovador si ya existen cientos y cientos de cursos y asesorias
psicologico-emocionales? ¢ En definitiva, podéis explicarnos vuestro modelo de negocio?
Con lo cual, anticipandonos a vuestras inquietudes, procedemos a desgranar nuestro
modelo de negocio, con el uso de una herramienta empresarial muy extendida en la
practica y que resulta muy util para plasmar de un vistazo todos los aspectos cruciales a
tener en cuenta a la hora de emprender un negocio. Hablamos del Modelo Canvas Triple

Impacto. Nuestro modelo de negocio adopta la siguiente forma:

Problem Statement Los alumnos universitarios espafioles no d pefian su mayor p ial al no el ido, el por qué de sus
estudios, dicho de otro modo la razén o razones por las cuales se levantan todas las mafianas para asistir a clase y
sus profesores fracasan por no saber conectar con ellos.

Mission | Mej el bi psicolégico de los al yd al proporcionarles una herramienta de autoanilisis,
basada en un mapa p izado sobre sus ivaci con el fin de que pueden entender las causas y las
ori i de sus y puedan reaji rlas a sus sentidos vitales.

Key Partners Key Activities Value Proposition

B:B:

La Akademia

Cost Structure

‘ m @ ecorganic

Revenue Streams

Intended Impact  Buscamos reducir a largo plazo tanto las tasas de abandono como de movilidad interna presentes en los grados
universitarios como el tiempo promedio de finalizacién de los mismos.

llustracion 10: Lienzo de modelo de negocio de Vocatio S.L.

Pasando a explicar los 9 componentes centrales del modelo (cuadrantes en

blanco) que han sido ilustrados con la ayuda de dibujos tenemos que:
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Stakeholder Segments: Estos representan a aquellos grupos de interés
particularmente interesados en nuestro negocio. ¢Quién o quiénes pueden estar
interesados en el correcto funcionamiento de nuestra empresa? Nuestros clientes, las 83
universidades presentes en Espafia y en especial las 33 universidades privadas que a
priori cuentan con mayores recursos para invertir en los usuarios finales del servicio
(estudiantes 18-25 afios en promedio). Pero también todas aquellas venture capital,
business angels o cualquier fondo de inversion interesados en sacar una tajada del
proyecto. Y, por ultimo, de forma indirecta, pensamos que aumentando los niveles de
bienestar de los jévenes alumnos y sus profesores, algunos sectores relacionados con
el cuidado del cuerpo y de la mente, como pueden ser los centros y tiendas deportivas,
los centros de gimnasias suaves (yoga, pilates, taichi...), las librerias, los retailers de
alimentacion saludable, incluso la restauracion healthy o por qué no el ecoturismo,

pueden verse beneficiados con la aparicion de nuestro proyecto.

Value Proposition: El nucleo gordiano de nuestro negocio, la respuesta a la
pregunta: ¢ Como resolvemos el problema que hemos definido y ofrecemos ventajas a

los grupos de interés de una forma nueva y mejor?

Nuestro modelo de negocios es un B2B2C. Es decir, nosotros ofrecemos nuestros
productos a otras organizaciones, instituciones académicas en este caso y ellos son los
responsables de hacerles llegar el producto al usuario (estudiante y docentes
universitarios). Ofrecemos, por un lado, un mapa de motivaciones y una interpretacion

adaptada al usuario tras la realizacion por parte del mismo de un cuestionario.

El cuestionario se compone de 5 secciones y adopta la siguiente forma:
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Seccion 1/5

Esta seccidon consta de 48 preguntas sobre sus motivaciones en el trabajo o los motivos
que realmente le llevan a esforzarse mas y trabajar mejor o mas duro.

Presione siguiente para comenzar

llustracion 11: Encuesta sobre la percepcion del trabajo-estudio: ¢ Ves tu trabajo-estudio como un
empleo, una carrera, una vocacion o una llamada mas alta?

Fuente:

Instituto de Etica en la Comunicacion y las Organizaciones (IECO). (2022). La importancia de encontrar
un proposito en el trabajo. En Trabajo en Busca de Sentido. Recuperado de:
https://trabajoenbuscadesentido.com/quiz/instructions

Seccion 2/5

En este apartado del cuestionario no se pregunta sobre las ideas religiosas. Para algunas
personas la religion o su relacion con Dios, puede ser una motivacion en su trabajo y para
otras no.

Las preguntas que vienen a continuacion sélo pretenden evaluar en qué medida ese tipo
de motivacion esta o no presente en su vida a la hora de trabajar, como antes hemos
preguntado por otro tipo de motivaciones distintas a éstas.

Si esto no se aplica a usted, simplemente marque O para cada respuesta u omita
toda la seccion haciendo “clic” en el boton omitir mas abajo.

Siguiente » Omitir >

llustracion 12: Encuesta sobre la percepcion del trabajo-estudio: ¢ Ves tu trabajo-estudio como un
empleo, una carrera, una vocacion o una llamada mas alta?

Fuente:

Instituto de Etica en la Comunicacion y las Organizaciones (IECO). (2022). La importancia de encontrar
un proposito en el trabajo. En Trabajo en Busca de Sentido. Recuperado de:
https://trabajoenbuscadesentido.com/quiz/instructions


https://trabajoenbuscadesentido.com/quiz/instructions
https://trabajoenbuscadesentido.com/quiz/instructions
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Seccion 3/5

Esta seccion consta de 2 preguntas sobre los diferentes ambitos que contribuyen a un
desarrollo humano pleno.

Presione siguiente para comenzar

llustracion 13: Encuesta sobre la percepcion del trabajo-estudio: ¢ Ves tu trabajo-estudio como un
empleo, una carrera, una vocacion o una llamada mas alta?

Fuente:
Instituto de Etica en la Comunicacion y las Organizaciones (IECO). (2022). La importancia de encontrar

un proposito en el trabajo. En Trabajo en Busca de Sentido. Recuperado de:
https://trabajoenbuscadesentido.com/quiz/instructions

Seccion 4/5

Esta ultima seccion contiene algunas preguntas sobre su trabajo y nivel de compromiso.

Presione siguiente para comenzar

llustracion 14: Encuesta sobre la percepcion del trabajo-estudio: ¢ Ves tu trabajo-estudio como un
empleo, una carrera, una vocacion o una llamada mas alta?

Fuente:

Instituto de Etica en la Comunicacion y las Organizaciones (IECO). (2022). La importancia de encontrar
un proposito en el trabajo. En Trabajo en Busca de Sentido. Recuperado de:
https://trabajoenbuscadesentido.com/quiz/instructions


https://trabajoenbuscadesentido.com/quiz/instructions
https://trabajoenbuscadesentido.com/quiz/instructions
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Seccidon 5/5

Sexo

O Hombre O Mujer

Rango de edad
) <25 O 25-34 O 35-44 O 45-54 O >55

Situacion laboral

O Estudiante O Auténomo O Otros trabajos O Jubilado O Otro

Pais

llustracion 15: Encuesta sobre la percepcion del trabajo-estudio: ¢ Ves tu trabajo-estudio como un
empleo, una carrera, una vocacion o una llamada mas alta?

Fuente:

Instituto de Etica en la Comunicacion y las Organizaciones (IECO). (2022). La importancia de encontrar
un proposito en el trabajo. En Trabajo en Busca de Sentido. Recuperado de:
https://trabajoenbuscadesentido.com/quiz/instructions

Una vez realizado el cuestionario, que adapta las preguntas en funcion de si el
encuestado es estudiante o docente, el usuario accede a sus resultados, reflejados en
su mapa de motivaciones y a 60 lecciones audiovisuales en las cuales nuestro equipo
realiza una interpretaciéon de todos los cuadrantes del mapa, de su légica y de la
orientacion ideal perseguida. También, el usuario accede a un contenido extra. Este
contenido extra se basa por un lado en test y ejercicios sencillos sobre motivacion para
validar e integrar los conocimientos adquiridos. Y, por otro lado, en 2 sesiones online de
hora y media con nuestros formadores en las cuéles se abordaran al detalle cuestiones
relacionadas con el propio mapa motivacional del usuario. No obstante, todos estos
contenidos son voluntarios. El usuario puede cefiirse Unicamente a las 60 lecciones

audiovisuales y prescindir del acceso al contenido extra. Si bien, desde VOCATIO S.L.,


https://trabajoenbuscadesentido.com/quiz/instructions
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recomendamos encarecidamente seguir el orden del curso y acceder a todo su contenido

en aras de un aprendizaje holistico.

Por otro lado, la segunda propuesta de valor afiadido que nos diferencia de
nuestros competidores, es que gracias a una colaboracion recientemente suscrita con la
Akademia fundada por el célebre escritor, en temas de desarrollo personal y liderazgo,
Borja Vilaseca, ofrecemos a los estudiantes universitarios la posibilidad de participar en
dicho curso. La Akademia, es un proyecto educativo, con caracter totalmente gratuito y
altruista, que promueve la educacion emocional entre jovenes de 18 a 23 afos. En
esencia, la Akademia consiste en la asistencia a talleres semanales de unas 3 horas,
100 horas en total de septiembre a mayo, en los que formadores, comparten su sabiduria
en temas como el autoconocimiento, desarrollo personal, liderazgo, propésito vital y
vocacioén. En paralelo, los chicos y chicas tienen a su disposicion a un “acompanante”,
durante 15 sesiones individuales, un formador del programa, con el que trabajan areas

de su desarrollo emocional que en grupo quizas no puedan abordar.

Channels: Las vias de acceso a nuestros grupos de interés. Teniendo en cuenta
gue nuestro cliente, es la institucién universitaria, vamos a abordar los encuentros de
una forma un tanto tradicional. Buscaremos asistir a todos los congresos y convenciones
gue se organicen en Espafa, con especial énfasis, en la Comunidad Valenciana dada la
cercania. Por ejemplo, por medio de la Conferencia de Rectores de las Universidades
Espafiolas (CRUE), nos hemos enterado que el dia 13 de abril la Universidad de
Zaragoza acoge el | Congreso Internacional del Cuidado Educativo Integral. Es una
buena ocasién para ganar visibilidad. Del mismo modo, contactaremos a nuestros
clientes potenciales via canales tradicionales: email, teléfono y presencialidad. Y,
aprovechando el poder de las redes sociales, contactaremos por medio de LinkedIn a los
centros docentes universitarios espafoles (empezando por la Comunidad Valenciana) y
del mismo modo haremos llegar la herramienta a los principales influencers educativos,
en Espafia, para que la compartan con su comunidad, que suele ser mas propensa a

interesarse por estas tematicas, con la esperanza de que ésta pueda expandir el interés
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por la implementacion del mapa en sus centros educativos. Empezaremos contactando

con perfiles tales como: Patricia Ramirez, Walter Riso, Silvia Congost, Mario Alonso Puig.

Stakeholder Relantionships: ¢Como vamos a relacionarnos con nuestros
socios-grupos de interés? La piedra angular de nuestra relacion con el entorno, en
general, ya sean socios, trabajadores de la empresa, administraciones publicas,
inversores etc se basa en la confianza y en la integridad. Nosotros vamos de frente,
somos una empresa integra, es decir un colectivo humano que se ha reunido con una
mision especifica, medible y alcanzable, que sabe hacia dénde se dirige, y que también
es consciente de la impronta, buen trato que quiere impactar en los deméas. Nos vamos
a relacionar desde la confianza, la presteza en la resolucion de problemas que puedan
surgir, la profesionalidad, pero también desde la flexibilidad a la hora de aceptar
imprevistos y dificultades. Colaborando con la Akademia, contribuimos altruistamente,

pro bono, a la mejora emocional del individuo, y por ende al progreso social.

Key Partners: Los actores que ya estan trabajando en la resolucion de la
problematica y que por tanto deben formar parte del cambio, son légicamente: el
Gobierno de Espafia, por medio del Ministerio de Universidades, las 83 universidades
presentes en el territorio Espafiol que han de dar con la tecla urgentemente para
aproximarse a una enseflanza mejor adaptada en la era actual, y otros partners
educativos como pueden ser: la Akademia, la fundacion BBVA: aprendemos juntos, las
conferencias “Mentes Expertas” o incluso los psicélogos, a los que desafortunadamente
no todo el mundo puede acceder, quienes deben liderar el cambio proveyendo las
herramientas a las nuevas generaciones para adaptarse a un mundo totalmente distinto
del mundo al que nuestros progenitores nos han querido preparar. Igualmente, colaborar
con algun Key Opinion Leader, con relevancia mediatica, seria todo un logro para

nosotros. Estamos trabajando en esa direccion.

Key Activities: Las actividades, que ya estamos llevando a cabo, y que
esperamos logren diferenciarnos de la competencia son el posicionamiento SEO vy el

Video Marketing. El problema de Vocatio es la penetracion en el mercado, es lograr
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penetrar la mente del usuario final y por ello estamos trabajando en todos los recursos
disponibles para lograr nuestros fines. El video marketing, va a permitirnos contactar con
nuestros potenciales clientes de una forma mas eficiente. Ellos veran la herramienta, con
un estilo muy chulo, podran probarla accediendo a un enlace, escucharan relatos
maravillosos de usuarios a los que les ha cambiado la vida etc Nuestro especialista en
marketing y nuestro informético se encargaran de combinar audio e imagen de manera
persuasiva a la vez que convincente. La realidad es que nuestro producto es bueno por
si solo, pero tenemos que encontrar el modo para venderlo exitosamente. Con el
posicionamiento SEO, buscamos acceder a los primeros recuadros de la web ya que las
universidades, una vez nos hayamos presentado, van a querer saber todo de nosotros y

por ende necesitamos un lugar muy visible y sugerente en internet.

Key Ressources: Los recursos clave son el producto en si, el mapa de
motivacion, la web, desde la cual nuestros clientes podran conocer la esencia del negocio
ya que disefiaremos una web tremendamente cautivadora. Y, por otro lado, nuestra
plantilla corporativa que ha sido cuidadosamente seleccionada asegurandonos la
presencia de los mejores profesionales posibles en su area. Estos transmiten esa
percepcion de profesionalidad a la vez que naturalidad, calidez en el trato que aspiramos

alcanzar.

Cost Structure: La estructura de costes es bastante convencional. Esta aglutina
todos los costes fijos: personal, alquiler local, suministros, impuestos y pagos de
intereses de préstamos. Y los costes variables que no podemos cuantificar por el
momento: posibles subcontrataciones en cuestiones muy especificas de legalidad,

marketing e informatica.

Revenue Structure: En cuanto a la estructura de ingresos, ésta es muy simple.
Obtenemos ingresos por medio de dos vias. El negocio, propiamente dicho, es decir por
medio de todas las suscripciones que las universidades adquieren a nuestros cursos y

asesorias psicoldgicas extras que quieran contratar. Y, por otro lado, las subvenciones y
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ayudas estatales que esperamos percibir. Todo esto lo explicaremos en detalle mas

adelante, La idea es asi de sencilla.

Aspectos Legales

Nuestra empresa, va a acogerse a las disposiciones juridicas enunciadas en la
nueva Ley 28/2022, de 21 de diciembre, de fomento del ecosistema de las empresas
emergentes. Es decir, nos vamos a constituir como startup. Para ello, previo a
inscribirnos en el registro mercantil, tenemos que recabar una validacion por parte de la
Empresa Nacional de Innovacion SME, S.A. (ENISA). Dicha fase esta en proceso. Los
requisitos, que el organismo debe validarnos, en un plazo maximo de 3 meses, a contar
desde la fecha de solicitud, son los mencionados en el articulo 3 de la mencionada norma

juridica:

e Ser una empresa de nueva creacion o, no siéndolo, que hayan transcurrido mas
de 5 0 7 afos en el caso de empresas biotecnoldgicas, energéticas, industriales y
otros sectores estratégicos.

e No haber surgido de una operacion de fusidn, escision, segregacion o
transformacion de empresas que no tengan consideracion de empresas
emergentes.

e No distribuir ni haber distribuido dividendos.

e No cotizar en un mercado regulado.

e Tener la sede social, domicilio social o establecimiento permanente en Espafia.

e Que el 60% de la plantilla cuente con contrato laboral en Espafia.

e Desarrollar un proyecto de emprendimiento innovador que cuente con un modelo

de negocio escalable.

A priori, nuestra empresa cumple todos estos requisitos. Asi que una vez obtenido

el visto bueno de ENISA, seguiremos los pasos estipulados en el Real Decreto
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Legislativo 1/2010, de 2 de julio, por el que se aprueba el texto refundido de la Ley de
Sociedades de Capital.

Lo que tenemos que entender es que una startup no es una modalidad societaria
equiparable a las sociedades mercantiles tradicionales ya sea una sociedad anonima,
limitada o una cooperativa. Al contrario, la startup pertenece al régimen juridico de éstas
y en nuestro caso la naturaleza juridica de nuestra startup, es la propia de una sociedad
limitada ya que la voluntad de los socios, Luis y un servidor, es la de no comprometer
nuestro patrimonio personal para asi Unicamente responder de las obligaciones surgidas
en el tréfico econdmico-juridico con un patrimonio empresarial. Con lo cual, el
procedimiento estandar para constituir una sociedad de responsabilidad limitada, el cual

vamos a seguir a rajatabla, es el siguiente:

Registro Mercantil Central:
Certificacion negativa del nombre de la sociedad

Plazo: A instancia de uno de los socios. La certificacion negativa tiene una
vigencia de tres meses (renovable por el mismo periodo).

l

Solicitud del NUmero de Identificacion Fiscal provisional

Agencia Tributaria:

Plazo: Antes de realizar cualquier entrega, prestacion o adquisicion de bienes o
servicios, percepcion de cobros o abono de pagos, o contratacion de personal

laboral

Firma de la escritura de constitucion de la sociedad

Notaria:

Plazo: Seis meses desde la expedicion de la certificacion negativa de la
denominacién social (ver plazo de validez de la certificacién)

l

Impuesto sobre transmisiones patrimoniales y actos juridicos documentados
(ITPyAJD). La creacién de empresas estd exenta del pago de este impuesto.

Consejerias de Hacienda de las CC.AA.:

Plazo: un mes desde el otorgamiento de la escritura publica

l

Plazo: Dentro del mes siguiente al otorgamiento de la escritura piblica

l

Solicitud del NUmero de Identificacion Fiscal definitivo.

Registro Mercantil Provincial:

Inscripcion de la empresa

Agencia Tributaria:

Plazo: Dentro del mes siguiente a la fecha de constitucion de la sociedad siempre
antes de realizar cualquier entrega, prestacion o adquisicion de bienes o
servicios, percepcion de cobros o abono de pagos, o contratacion de personal
laboral

llustracion 16: Tramites legales para constituir una sociedad limitada en el ordenamiento juridico espafiol.

Fuente: Direccién. General de Industria y de la Pequefia y Mediana Empresa, Ministerio de Industria,

Comercio y Turismo, Portal PYME. (2023). Tramites administrativos para la creacion de empresas.
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Recuperado de: http://www.ipyme.org/es-
ES/creaciondelaempresa/ProcesoConstitucion/Paginas/SRL.aspx?cod=SRL&nombre=Sociedad%20de%
20Responsabilidad%20Limitada&idioma=es-ES

En total, estimamos que el coste que nos va a suponer constituir la sociedad
limitada ronda los 3.300 euros (3.000 euros de capital social + 300 euros del resto de

tramites, esencialmente aranceles notariales y registro mercantil).

A parte de redactar unos estatutos y una escritura de constituciéon que pasaran a
configurar el ndcleo legal de Vocatio S.L, es importante resefiar que las relaciones entre
los socios José Carlos Huerta y Luis Pérez van a regularse a través de un documento
denominado: pacto de socios. En este acuerdo privado entre las partes, se definiran
claramente las siguientes cuestiones, aunque parezca mentira resultan cuestiones

prioritarias para la buena marcha del negocio:

e |gualdad de derechos y deberes reconocidos a los dos socios,
independientemente del porcentaje de participacion en la sociedad.

e “Voto de calidad” en favor del socio fundador, José Carlos Huerta, en la toma de
decisiones no consensuadas. No obstante, confiamos en que el sentido coman y
la amistad que une a las partes logre dilucidar cualquier cuestion controversial.

e Aportacion inicial de capital (capital social) en la misma cuantia: 12.500 euros
cada socio (1.500 euros por socio en capital minimo de constitucion de la sociedad
limitada + 11.000 euros por socio en capital social extendido).

e Reparto igualitario de los beneficios atendiendo a la proporcion de la participacion
en la sociedad (50% cada uno).

e Transmision de las participaciones sociales de un socio en favor del otro en caso
de que el primero desee vender su participacion.

e Cesion de las participaciones en caso de fallecimiento. Los herederos del difunto
podran adquirirlas.

e Amparo a un procedimiento arbitral para resolver conflictos irresolubles entre los

SOCiosS.


http://www.ipyme.org/es-ES/creaciondelaempresa/ProcesoConstitucion/Paginas/SRL.aspx?cod=SRL&nombre=Sociedad%20de%20Responsabilidad%20Limitada&idioma=es-ES
http://www.ipyme.org/es-ES/creaciondelaempresa/ProcesoConstitucion/Paginas/SRL.aspx?cod=SRL&nombre=Sociedad%20de%20Responsabilidad%20Limitada&idioma=es-ES
http://www.ipyme.org/es-ES/creaciondelaempresa/ProcesoConstitucion/Paginas/SRL.aspx?cod=SRL&nombre=Sociedad%20de%20Responsabilidad%20Limitada&idioma=es-ES
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MARKETING

Analisis

Entorno Super-Vuca

Entrando a estudiar, detenidamente, el entorno general en el cual se va a mover

la empresa, queremos presentar el tradicional analisis PESTEL, desde un angulo distinto.

Hemos identificado, dentro del sector de la consultoria psicolégica, una serie de mega

tendencias, es decir, direcciones generales de desarrollo humano, consistentes en varios

fendmenos o procesos de cambio de amplio alcance, en lo relacionado con los factores

politico-legales, socio-econdmicos, tecnoldgicos y ecoldgicos que estan sucediendo en

nuestro pais. El resultado es el siguiente:

MEGA
TRENDS
=02

La poblacion
envejece y
se diversifica

iDiferenciar programas de
motivacién hombre-mujer? /
{
iBrecha de generoen ¢
la escolarizacion de la
educacién superior en
Espafia?

\

iConsumo de aplicaciones
moviles perjudicial para el
medio ambiente?

La economia
busca
sostenibilizarse

¢Qué es un Mega Trend?

Creciente interés de
la poblacién por la
salud mental

Carencia de
legislacion estatal
sobre salud mental

¢Coaching, una profesién regulada?

¢ Lainteligencia
emocional: la gran
olvidada de las multiples
inteligencias?

iRepresentan las soluciones
o < tecnologicas una oportunidad o una
S ——— amenaza ante la falta de legislacién?

P La tecnologia
abarca todos los
ambitos de la vida
diaria

Nuevas formas de
trabajary control

riguroso del dato

personal.

llustracion 17: Andlisis del entorno general de Vocatio S.L. a través de las mega tendencias y sus
interrelaciones.
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En cuanto a la dimensién politico-legal, lo primero a resaltar es la falta de
legislacion estatal acerca de la salud mental. Dicho de otro modo, no existe en Espafia
ningun tipo de norma juridica, de caracter estatal reciente, pues la ley en vigor sobre
salud mental se remonta al afio 1986. El gobierno de Espafia, en el afio 2021, propuso
la redaccion de una Ley General de Salud Mental pero por cuestiones politicas, ésta
permanece inactiva. Existe Unicamente una ley autondmica, en la Comunidad Autbnoma
de La Rioja?, que trata directamente en esta problematica. Es necesario, incluir en una
futura ley estatal sobre la educacion, un apartado especial que incida en el abordaje de
la salud mental, en el seno de la comunidad educativa, con la implementacién en las
escuelas y en las universidades de programas formativos como el nuestro que visan una
mejoria en la salud mental de los estudiantes y por ende en una mejora de la calidad, del
bienestar del sistema educativo en Espafia. Dicho lo cual, Vocatio S.L y sus
competidores, se enfrentan en un sector, caracterizado por un vacio legal, un sector lleno
de oportunidades si adoptamos una mentalidad de abundancia. Otra de las cuestiones a
tener en cuenta en la dimensién politica-legal, es la regularizacion del coaching. Nuestra
plantilla, nuestros asesores psicoldgicos, si bien de formacién base, en su mayoria van
a ser psicélogos, van a requerir una formacion en coaching educativo. En Espafia,
existen centenares escuelas formadoras de coaches pero solo unos cuantos programas
formativos impartidos en algunos centros, son reconocidos por la Asociacion Espafiola
de Coaching (ASESCO). Asi pues, nuestros profesionales van a formarse en el
prestigioso Instituto Europeo de Coaching, ubicado en las Rozas (Madrid). Y nuestra
aspiracion consiste en conseguir la acreditacion Coach Profesional Senior (CPS), la mas
alta dentro de las tres modalidades acreditativas que ofrece la asociacion. Pero para ello,
entraremos a la asociacion en primer lugar bajo la posicibn de Coach Asociado
Certificado (CAC), escalando a Coach Profesional Certificado (CPC) hasta llegar a la
cuspide de CPS. Para entrar en cada categoria, la ASESCO exige un nimero minimo de
horas efectivas de sesion de coaching impartidas, cartas de recomendacion de otros

coaches de la ASESCO, referencias de clientes e incluso un nimero minimo de afios

2 Ley 6/2023 de 22 de marzo, de las personas con problemas de salud mental y sus familias. Recuperado de:
https://www.boe.es/diario_boe/txt.php?id=BOE-A-2023-9773
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ejerciendo la profesion de forma continua. Todavia nos queda un largo recorrido para

llegar a nuestra meta.

Relacionada con la dimension politico-legal, encontramos la dimension
tecnoldgica. La realidad es aplastante: vivimos en la era digital. La tecnologia esta
presente en cada rincon de nuestras vidas y por eso mismo nuestra oferta digital encaja
como anillo al dedo en las demandas del consumidor actual. La tecnologia ha
transformado no solo el canal de distribucion del producto/servicio sino también la
experiencia del trabajador en un entorno virtual, a remoto, desde su casa. Ademas,
hemos observado como a lo largo de la pandemia numerosas instituciones educativas,
otras desgraciadamente no tanto, han sido capaces de adaptar sus clases a un modelo
Hyflex en el que por medio de la tecnologia (pantallas visuales tactiles, micr6fonos,
camaras...) profesores y alumnos han sido capaces de seguir el curso de las clases con
total normalidad sin bajar el rendimiento. Aqui entra en juego la brecha digital y somos
conscientes de que no todas las personas ni todas las universidades tienen los medios
para garantizar una educacion online de calidad. No obstante, observando de cerca el
ejemplo de la Universidad Europea, tenemos la esperanza de poder llegar a captar,
empresarialmente hablando, a sus estudiantes. Y como la Universidad Europea, existen
tantas otras universidades bien adaptadas al mundo digital. Por otro lado, a caballo entre
la tecnologia y la dimensién politico-legal, el cliente digital de nuestros tiempos esta
altamente concienciado, o al menos se desarrolla en un entorno de proteccion del dato.
Es decir, hoy en dia, sabemos que las empresas, por medio de la tecnologia y sus
algoritmos, disefian perfiles de nosotros mismos para incrementar sus ventas. Claro, en
nuestro caso, nosotros tenemos total acceso a datos muy personales del usuario que
bajo ningln concepto van a trascender mas all4 del negocio. Por eso mismo, todas las
actuaciones que llevemos a cabo con el cliente final van a supeditarse a lo dispuesto en
el Reglamento UE 2016/679 del Parlamento Europeo y del Consejo de 27 de abril de
2016, relativo a la proteccion de las personas juridicas en lo que respecta al tratamiento
de datos personales y a la libre circulacion de estos datos y por el que se deroga la

Directiva 95/46/CE. En esta linea, en todo momento, se le posibilitara al cliente final, por
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medio de la universidad, el uso de los derechos de acceso, rectificacion, supresion,

limitacion del tratamiento y portabilidad de los datos contemplados en el reglamento.

Pasando a reflexionar acerca de la dimension econOmica, observamos que la
tendencia global, en occidente, esta enmarcada en la corriente sostenible. Las empresas
se estan sumando todas en mayor o menor medida a producir de tal manera que
satisfagamos nuestras necesidades actuales sin comprometer las necesidades de las
generaciones venideras. Es cierto que la coyuntura actual, post Covid no es la mas
alentadora posible. EI PIB, en el ultimo trimestre de 2022 aumentd en un 5% en
comparacion al PIB del mismo trimestre del afio anterior, dato que no nos dice mucho
pues venimos de una pandemia en la que l6gicamente los umbrales de produccién se
desplomaron y por tanto ahora estdn aumentando. Estamos sufriendo el encarecimiento
de los precios, en 2022 el indice de Precios al Consumidor se incrementé en un 8,4% en
comparacion al afio anterior®. Se prevé unas tasas de desempleo de hasta el 13% a lo
largo del presente afio segun proyecciones de algunas entidades financieras importantes
del pais®. El contexto internacional es incierto, con la guerra de Rusia y Ucrania y sus
repercusiones en el precio de los hidrocarburos y en productos basicos como el trigo. En
definitiva, como indica el titulo del epigrafe, vivimos ahora mas que nunca en un entorno

VUCA, volétil, incierto, complejo y ambiguo.

La dimension econdmica esta altamente ligada con la dimensién ambiental, por lo
gue comentabamos sobre el sistema productivo estandarizado en occidente: la
economia sostenible. Y, en este punto, si que tenemos que desvelar varias cuestiones
desconocidas, a nuestro parecer, por la gran audiencia cuyo conocimiento para nosotros
es vital de cara a ofrecer un servicio alineado con la tendencia sostenible actual. La
revista Novaciencia, en un articulo publicado a fecha 8 de julio de 2022, titulado:

Consumo energético de las aplicaciones: contaminacion sin salir de casa®, nos comparte

34 Instituto Nacional de Estadistica (INE). Recuperado de:
https://www.ine.es/dyngs/INEbase/es/operacion.htm?c=Estadistica_C&cid=1254736164439&menu=ultiDatos&idp=1254735576581
5 Recuperado de: https://www.funcas.es/textointegro/previsiones-economicas-para-espana2023-2024/

6 Recuperado de: https://novaciencia.es/consumo-energetico-aplicaciones/
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varias pildoras de sabiduria acerca de esta tematica. “En 2030, el 20% de la energia que
se consumira en el mundo la devoraran las tecnologias de la informacién”. “Con cada
busqueda en Google se emiten a la atmdsfera 0,2 gramos de diéxido de carbono”. “Al
ver un video de Youtube durante diez minutos, un gramo.” “Mientras que cada correo
electrénico almacenado en el ordenador supone emitir diez gramos de CO2”. De hecho,
ya se esta trabajando en programas de sostenibilidad del software tanto por parte de
grupos de investigacion tal que Alarcos de la Universidad de Castilla-La Mancha como
por parte del Estado, por medio de la Secretaria de Estado de Digitalizacion e Inteligencia
Artificial. Incluso, multinacionales como Microsoft ya han incorporado a su plantilla una
figura llamada: ingeniero de software verde, creado ad hoc con la finalidad de reducir el

consumo energético de las aplicaciones.

En cuanto a la dimension demografica, tenemos que ser conscientes de que
vivimos en un pais fuertemente envejecido. Segun la Organizacién Mundial de la Salud,
en 2022, la esperanza de vida, promedio entre hombre y mujer, al nacer del espafiol es
de 83,6 afios. Dicha cifra se posiciona en el TOP 5 de paises con mayor esperanza de
vida, justo después de Japén (84,4 afios), Suiza (83,8 afios), Singapur (83,6 afios). ¢,Cual
es el problema? La tasa de fertilidad. Si atendemos a los ultimos datos del portal

estadistico de referencia en la Union Europea, Eurostat:

Crecimiento Igual [l Decrecimiento

Republica Checa

Rumania 1 1
Eslovaquia 1.2(

Eslovenia 1 64
Bulgaria

Letonia

Hungria

Estonia

Alemania

Grecia

Austria

Croacia

Suecia

Lituania

Polonia

Italia

Dinamarca 1,72 €1,74
Francia 1,84 € 1,90
Espafia 1,19 € 1,23

Bélgica 1,60 € 1,67
Paises bajos 1,62 €= 1,71
Portugal 1,35 €= 1,45

Irlanda 1,78 €= 1,94
Chipre 1,39 € 1,57
Finlandia 1,46 e 1,773
Luxemburgo 1,38 € —— 1,66
Malta 1,13 e 1,48
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llustracion 18: Tasa de fertilidad de los paises de la Unién Europea 2001-2021.

Fuente: Eurostat (2023). Tasa de fertilidad de los paises de la Union Europea 2001-2021. Recuperado
de: https://www.newtral.es/tasa-de-fertilidad-europa/20230314/

Observamos que Espafia cuenta con una de las tasas de fertilidad mas bajas de
la Unidn Europea, lo que implica que a no ser que captemos poblacién extranjera joven,
nosotros no estamos “produciendo” estudiantes sencillamente porque abundan sobre
todo personas mayores, ya formadas. Este dato, de 1,19 nacimientos por mujer, que va
en decrecimiento, es fatidico para el devenir de nuestro negocio. Para mas inri, segun
datos del Instituto Nacional de Estadistica, a partir de los 18 afios, edad tedrica de
educacion superior, se producen las mayores diferencias entre las tasas de
escolarizacion de mujeres y hombres. En el curso 2019-2020, a los 18 afios la tasa
femenina supera en 12,2 puntos porcentuales a la masculina, a los 19 afos la tasa
femenina supera a la masculina en 13,6 puntos porcentuales y a los 20 afios en 14,7
puntos porcentuales’. Entonces, nos surge la siguiente incégnita: ¢Deberiamos
diferencias los cursos motivacionales entre hombres y mujeres? ¢Acaso el hombre y la
mujer se ven motivados por los mismos estimulos? Los cursos no los vamos a diferenciar
pues ofrecen una herramienta estandarizada y una interpretacion que también es

universal.

Por ultimo, en esta especie de andlisis PESTEL, que nos ayuda a entender el
mundo en el que vamos a introducirnos, debemos abordar el estudio de la dimension

socio-cultural. Hilando al detalle, presentamos los siguientes datos:

Segun un estudio de Global Health Service Monitor®, elaborado por Ipsos en 34
paises en el cual 23.507 adultos han sido entrevistados entre el 22 de julio y el 5 de

agosto de 2022, en Espafa el 51% de los entrevistados, considera que la salud mental

7 Instituto Nacional de Estadistica (INE). Recuperado de:
https://www.ine.es/ss/Satellite?L=es_ES&c=INESeccion_C&cid=1259925953043&p=1254735110672&pagename=ProductosYServi
cios%2FPYSLayout&paraml1=PYSDetalle&param3=1259924822888

8 Ipsos. (2022). Ipsos Global Health Service Monitor 2022. Recuperado de
https://www.ipsos.com/sites/default/files/ct/news/documents/2022-09/Ipsos-global-health-service-monitor-2022-VDEF.pdf
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es el mayor problema de salud al que se enfrenta el pais actualmente. Esta cifra suponia
solo el 23% en el aflo 2018 cuando se llevd a cabo la misma entrevista. Esta creciente
preocupacion por la salud mental ya no es discutible, pero es que ademas tenemos el
dato, segun otro estudio publicado por Idealo, de que, en 2022, la demanda de libros de
autoayuda aument6 en un 512% en comparacion al afio anterior siendo la diferencia
entre hombres y mujeres notoria. Segun el estudio, las mujeres consumen un 28% mas
ese tipo de libros que los hombres. También es cierto que la edad en la que menos se
consume este tipo de libros es de 18 a 23, aun asi, sigue habiendo un porcentaje de la
poblacién joven nada desdefiable muy interesado en el crecimiento y desarrollo personal.
Finalmente, relacionado con la tecnologia y los cambios de comportamiento socio-
culturales, el informe de la plataforma Qustodio sobre habitos digitales de los menores®,
concluye que el uso de las apps en la educacion se ha disparado un 162% en el primer
semestre del afio 2021 y que el resto del afio crecié un 54%. Google Classroom pasé de
recibir la visita anual de 40 millones de usuarios en 2019 a recibir en sus plataformas a
150 millones de usuarios al afio siguiente. La tendencia es muy clara. Nos estamos

subiendo a la ola del aprendizaje optimizado gracias a la tecnologia.

Las 6 fuerzas de Porter

Una vez tenemos clara la configuracion del entorno general en el cual la empresa
va a transitar, el siguiente paso consiste en analizar el entorno més cercano a Vocatio
S.L. ¢ Quiénes son nuestros competidores? ¢ COmo vamos a relacionarnos con nuestros
clientes? ¢Y con nuestros proveedores? A estas y a otras tantas preguntas vamos a
intentar responderlas de la mejor forma posible. Para ello, vamos a emplear una
herramienta empresarial referente llamada: las 6 fuerzas de Porter. Hemos afiadido una
fuerza mas llamada: agentes de frontera. Esta fuerza describe todos aquellos grupos de
interés cuyas actividades pueden llegar a favorecer o a limitar el atractivo de la industria.

La idea subyacente al modelo de las 6+1 (afiadida por nosotros) fuerzas de Porter es

9 Recuperado de: https://www.qustodio.com/es/research/tiempo-que-pasan-los-menores-conectados-a-las-pantallas/
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gue la actuacion de estos 7 componentes en conjunto determina el grado de atractivo de
la industria. A su vez, cada fuerza depende de una serie de factores que influyen en las
mismas. Nosotros hemos seleccionado, dentro de cada fuerza, los factores mas
significativos, pero existen mas. Y, finalmente, del resultado global, es decir del nivel de
fuerza alta, baja 0 moderada, extraemos el grado de atractivo de la industria que sera

bajo, moderado o alto respectivamente. Vamos a verlo.

Concentracion de Amenaza de
empresas integracion vertical

88 universidades en Espafia Y‘ ~ \ \ / ’,’Y * Muy alta
~
~ L

* Muy poca concentracion. ~ e « Universidades pueden

Mayoria piblicas. disefiar internamente
« Grupo 9 universidades, Pf“9f5m7$' de CO:Ch'ﬂg
1 0 cursos/ asignaturas
e st POder d,e de formacion
H H emocional
hegociacion de
.
los clientes
’
7 ALTO ..
Porcentaje - Sw
ventas/compras del k ‘ Costes de Cambio
sector \
« Incdgnita « Muy bajos
« No tenemos acceso a « El trabajo lo puede
ege dato desempefar una persona

con conocimientos ( no muy
técnicos) y un ordenador.

llustracion 19: Primera fuerza del analisis de Porter: Poder de negociacién de los clientes.
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llustracion 20: Segunda fuerza del andlisis de Porter: Poder de negociacion de los proveedores.

Economias de
escala
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 Nosotros podemos me jorar
lag prestaciones en bage al
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7’
Amenaza de
nuevos ingresos
BAJA
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’I \ \\
Barreras de 3 /
entrada A ‘
o Altag

* Lag universidades, en su
mayoria publicas, no destinan
recursos a cursog de
educacién emocional externog

« Tienen personal propio que se
ocupa de estos temas

llustracion 21: Tercera fuerza del andlisis de Porter: Amenaza de nuevos ingresos.

s

Diferenciacion del

Y producto

* Moderada

* Los digefios de web Si bien
pueden variar no gon tan
diferentes unog de otrog

N ‘ Porcentajes de
ventas/compras del
sector
* Bajo
« A los proveedores no
les supone grandes
pérdidag perder a un
cliente pues trabajan
para muchog

Necesidad de
capital

* Bajo
« Siendo auténomo, con 400 eurog

Y ge puede crear una web
S corporativa sencilla en Espafia

£ e Como empresa, mayores

necegidades son requeridas,
local y equipo pricipaimente

“>~A Acceso alos canales
de distribucion

« Dificultad

« Regimen juridico del sector
puiblico aplicado a lag
universidades publicas

« Contratacion mercantil
aplicada a las universidades
privadas
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Relacion precio/calidad Rentabilidad sector
productos sustitutivos sustitutivo

* Porductos sustitutivos a ' ‘\\ \ \ / ,/ * Rentabilidad es muy alta
precios moderados y altos S e « Uberizacion de la salud mental:
~ 7’

( calidad/precio) cuatro mayores empresag de

* DL Sesiones terapéuticas salud mental en Espafia
online por 30-40 euros ingresaron, en 2020, 140
. 0umospde autoayuda online Amenaza de mi?lone! de eurog
renuur% gcaros por 200-300 pl’OdllCtOS
sustitutivos
ALTA
’ NS e .
PORCENTAJE VENTAS EN EL 7 N Propension usuario a
SECTOR ‘,/ ' \ \A sustituir
° « Usuario joven, con los preciog de
Muy alto terapias online, estd dispuesto a
sustituir

« A no ser que el apoyo psicoldgico sea
gratuito .... Nuestra intencion e¢ esta
hacerle llegar “gratuitamente” el
servicio al consumidor final

llustracion 22: Cuarta fuerza del analisis de Porter: Amenaza de productos sustitutivos.
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eoachina en 9092

llustracion 23: Quinta fuerza del andlisis de Porter: Rivalidad entre los competidores.
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La realidad es que, al operar como una empresa online, nuestros competidores
traspasan fronteras. Nos enfrentamos a todos los cursos online sobre desarrollo personal
y coaches formativos online presentes en el mundo hispanohablante. Yéndonos a
nuestro terrero, en la comunidad valenciana existen 28 sociedades dedicadas a la
formacion de coaching empresarial y dentro de la ciudad de Valencia, 15 son las

empresas compitiendo en el mercado:

° Coachinglobal S.C.,

° Smile Coaching Sociedad limitada,

° Maxi Coaching Sociedad Limitada,

° Activa-T Coaching Empresarial Sociedad Limitada,
° Yes Coaching & Success SL,

° Hight Management & Coaching SL,

° Jb Coaching Empresarial Sociedad Limitada,

° Lider Coaching y Desarrollo Sociedad Limitada,

° M.B Inmobilien Coaching Sociedad Limitada,

° Desarrolla Gestion Emocional y Coaching Sociedad Limitada
° International Projects For Learning& Educational Coaching

° Omega Consulting,

° Coaching And Sport Management Sociedad Limitada,

° Carbo & Dominguez Asociados Sociedad Limitada,

° Key Executive Sociedad Limitada.

Lo realmente sorprendente es que realmente ninguna de ellas ha pensado
penetrar el mercado de las universidades. Bien es cierto que existen perfiles autbnomos,
como el caso de una coach llamada Esther Bausset, creadora del método Bausset, que
imparten formaciones en universidades, presencialmente, pero no hemos logrado

identificar todo un negocio montado alrededor de la comunidad universitaria.
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llustracion 24: Sexta fuerza del analisis de Porter: Productos complementarios
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llustracion 25: Séptima fuerza afadida al andlisis de Porter: Agentes de cambio
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Podemos afirmar, a la vista del andlisis, que el grado de atractivo de la industria
es moderado tirando a bajo y que como bien explicaremos mas adelante, nuestra Unica
baza para poder tener éxito en este sector “adormecido” pues no existe una demanda

real, va a ser la diferenciacion percibida por el consumidor final sobre nuestro producto.

Anélisis NOISE

Finalmente, dentro de esta primera parte del marketing descriptivo, una vez
analizado los entornos generales y cercanos que rodean el campo de juego de la
empresa, es el turno de diseccionar la empresa en si. Con diseccionar nos referimos a
reflexionar acerca de las debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades que a dia
de hoy acucian a la corporacion. Tradicionalmente, dicho analisis se ha efectuado con el
uso de la herramienta empresarial denominada: SWOT o DAFO en espafiol. Nosotros,
hemos escogido una herramienta similar conocida por NOISE (del inglés Necesidades,
Oportunidades, Mejoras, Fortalezas y Excepciones). Al igual que en el DAFO, con el
analisis NOISE, estudiamos la faceta interna de la empresa, pero desde un prisma mas
dinamico, cuestionandonos con qué necesidades (debilidades presentes) y fortalezas
contamos. Y, por otro lado, estudiamos, del mismo modo que en el DAFO, la faceta
externa de la empresa, es decir qué oportunidades y mejoras (amenazas) podemos
aprovechar. Por dltimo, las excepciones hacen alusién a todas aquellas acciones, ya
puedan ser catalogadas como necesidades, fortalezas, oportunidades o vias de mejora,
gue ya estamos ejecutando en el dia a dia, incluso antes de haber iniciado la andadura
empresarial. En definitiva, si prestamos atencion, el analisis DAFO y NOISE miden
exactamente lo mismo, pero desde diferentes “estados” del negocio. EI DAFO
corresponde a la imagen estatica de una foto de la empresa, en un momento
determinado, mientras que el NOISE representa mas bien un video de la realidad actual

de la empresa.

El resultado es el siguiente:
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NOISE Analysis Matrix
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- Imagen de marca beneficiada por ! ejempl, u_sa: l reallda‘d vitual prs que E
I “gminidad”de servico para s * » los usuarios puedan simular csccnarfos
estudfiantes de cambios

llustracion 26: Andlisis de las Necesidades, Fortalezas (ambito interno) y de las
Oportunidades, Mejorias (ambito externo) y de las acciones ya implementadas
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Estrategia

Ventaja y Estrategia Competitiva

Entrando ya en la estrategia corporativa pura y dura, lo primero que tenemos que
hacer si bien ya lo hemos avanzado previamente, es definir cual va a ser nuestra ventaja
competitiva. La ventaja competitiva se entiende, segun los autores de direccion
estratégica, como cualquier caracteristica nuestra que nos va a diferenciar de otras
empresas al colocarnos en una posicion relativa superior para competir. Légicamente, la
ventaja competitiva tiene que ver con la rentabilidad, esa capacidad de generar rentas,
del negocio, pero esto no lo es todo. La ventaja competitiva tiene una estrecha relacion
con el valor creado. Dicho de otro modo, apuntando al valor creado lograremos identificar
nuestra ventaja competitiva. ¢, Y qué es el valor creado? Pues bien, el valor creado es la
suma del margen por unidad de venta, en nuestro caso de un servicio de curso online
ylo asesoria, sumado al excedente, esto es el valor percibido, que tiene el cliente sobre
nosotros. El margen, a su vez, depende del precio unitario que a su vez depende del

coste unitario del servicio. Este grafico es muy ilustrativo:

VALOR

PERCIBIDO - \L
PRECIO _ VALOR
MARGEN CREADO
COSTE _
COSTE

llustracion 27: Elementos basicos de la ventaja competitiva

Fuente: Guerras Martin, L.A& Navas Lopez, J.E. (2016). La Direccion Estratégica de la Empresa. Teoria

y aplicaciones (52 ed). Madrid: Thomson Reuters.
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En nuestro caso, al operar bajo un modelo B2B2C, el valor creado, determinante
de nuestra ventaja competitiva, dependera en exclusiva del valor percibido por el
estudiante, usuario final, pues el precio para el mismo va a ser nulo. Sera éste el
encargado de dar un feedback sincero a la universidad (nuestro cliente) acerca de la
utilidad de nuestros servicios y con esa informaciéon en mano, la universidad tomara las
oportunas decisiones con respecto a seguir invirtiendo en nuestros servicios o prescindir

de ellos.

Dicho esto, a fin de generar el mayor valor creado posible, dentro de las
estrategias competitivas esenciales que se aplican en el dia a dia empresarial, nosotros
nos vamos a decantar por la diferenciacién del producto enfocada a un segmento de la
poblacion (universidades). Hay que entender que el servicio psicoldgico, ya esta cubierto
por muchas universidades con personal propio. Estos trabajadores por cuenta ajena de
las universidades pueden incluso impartir cursos o sesiones formativas, en las aulas,
acerca de la motivacion y sentido del estudio, orientacion laboral que son las tematicas
gue vamos a servir a nuestros clientes. Y aparte de la unidad interna de psicologia con
la que muchas universidades cuentan, en internet existen infinidad de actores, en su
mayoria coaches certificados como nuestra plantilla, que ofrecen infinidad de cursos
online acerca de la motivacion. Por ello, apostamos firmemente por salir al mercado, no
compitiendo en costes dada la imposibilidad de competir con estos mencionados actores,
sino sirviendo a la comunidad universitaria con una herramienta de autoconocimiento
Unica en el mundo, diferenciando de este modo el servicio que ofrecemos. En esta tabla
podemos dimensionar la teoria estratégica corporativa a la que nos enfrentamos en el

mundo empresarial.
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VENTAJA ESTRATEGICA
Singularidad percibida Posicion de
por el cliente costes bajos

Todala | DIFERENCIACION DE| LIDERAZGO EN
industria PRODUCTO COSTES

Sl un SEGMENTACION O
segmento ENFOQUE

OBJETIVO ESTRATEGICO
(é@mbito competitivo)

llustracion 28: Estrategias competitivas genéricas

Fuente: Guerras Martin, L.A& Navas Lépez, J.E. (2016). La Direccién Estratégica de la Empresa. Teoria
y aplicaciones (5% ed). Madrid: Thomson Reuters.

Esto suena muy bien, pero... ¢ en la practica qué estrategias vamos a emprender?

Basicamente, vamos a optar por penetrar el mercado nacional, empezando por la
Comunidad Valenciana. Somos conscientes de que penetrar el mercado entrafia ciertos
riesgos si no hemos previamente diversificado nuestro portafolio de productos/servicios.
No obstante, creemos que es la alternativa mas viable dadas nuestras caracteristicas y
en vistas de un crecimiento de la demanda en esta industria. Ofreceremos descuentos
comerciales importantes a las universidades por la contratacion de varios packs (curso
para docentes y curso para alumnos), que después explicaremos. Recurriremos al
patrocinio en congresos y conferencias educativas y a las campafias publicitarias en los
medios tradicionales. Igualmente, buscaremos cualquier ocasion para darnos visibilidad
en Lanzadera, La Nave y resto del ecosistema emprendedor del pais. También,
I6gicamente visitaremos presencialmente las instituciones educativas. Por otro lado,
vamos a tratar de implementar una especie de programa de referidos para las
universidades de manera que cuantas mas suscripciones del curso consigan “colocar”
en sus estudiantes, mayores descuentos y otra serie de beneficios como cursos

gratuitos, webinars y videos interactivos acerca de la salud mental les brindaremos. Y,
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sobre todo, buscaremos ofrecer gratuitamente nuestro producto durante un breve

periodo de tiempo para que nuestros clientes puedan ver surtir la magia.

Objetivos corporativos

Los objetivos estratégicos que vamos a definir han de ser especificos, medibles,

alcanzables, relevantes, a tiempo, evaluables y reajustables (del inglées SMARTER).

Vamos a verlo con detalle a través de 4 objetivos que componen nuestra

estrategia competitiva:

-Primer obijetivo:

S: Aumentar las ventas.

M: 15%.

A: Diseflo de estrategias de marketing digital, campafas publicitarias en redes
sociales y Google Ads, segmentadas a las universidades en busca del 15% en 6
meses son totalmente alcanzables. Las empresas del sector incrementan sus
ventas en mas del 20% semestral.

R: Alineado con la estrategia de penetracion de mercado.

T: Enlos proximos 6 meses.

E: Evaluacion de las campafas publicitarias con Google Analytics.

R: Se pueden perfilar detalles de las camparias publicitarias a la vista del feedback

recibido.

-Segundo objetivo:

S: Incrementar el nivel de satisfaccion de los clientes.
M: 40%
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A: Establecimiento de un canal directo, entre usuario final y nosotros, de calidad
de servicio, soporte técnico y sistema de feedback.

R: Alineado con la estrategia de penetracién de mercado.

T: En los proximos 12 meses.

E: Evaluacion de los indicadores con nuestras plantillas de Excel.

R: Siempre estamos a tiempo de, en la observancia de los indicadores

alcanzados, variar nuestras metas.

-Tercer objetivo:

S: Reducir el coste de captacion de nuevos clientes.

M: 10%

A: Implantacion de un programa de planificacién de recursos empresariales (ERP)
centrado en el software CRM (gestion de las relaciones con los clientes).

R: Alineado con la estrategia de penetracién de mercado.

T: En los proximos 12 meses.

E: El propio software mide variables como el coste.

R: Nuestro desarrollador de software tiene el conocimiento requerido para cambiar

los parametros.

-Cuarto objetivo:

S: Mejorar la experiencia del usuario.

M: 20%

A: Introduccidén de tecnologia basada en realidad virtual para simular escenarios
conductuales.

R: Alineado con la estrategia de penetracion de mercado basada en liderazgo en
diferenciacion del producto.

T: En los proximos 18 meses.

E: Encuestas de satisfaccion proporcionadas al usuario.
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e R: El consejo directivo y el desarrollador de software se van a reunir una vez, dos

veces al mes, tras la implantacion de esta tecnologia para reajustar metas.

Matriz de cartera

Nos gustaria introducir un concepto muy extendido en la direccidén estratégica y
gue nos va a ayudar a dimensionar, holisticamente, la linea estratégica de la empresa.
Hablamos de las matrices de cartera. Las matrices de cartera no dejan de ser simples
modelos disefiados para analizar, valga la redundancia, la cartera de negocios, es decir
el conjunto de productos o servicios que ofrece la compaiiia, y cuya finalidad es afinar

en la toma de decisiones estratégicas.

Existen numerosas matrices de cartera, nosotros vamos a ver detenidamente una

de ellas: la matriz Boston Consulting Group (BCG). La ilustracion es la siguiente:

Relative Market Share

High | Low
Stars Question Marks
: X ?
& (o]
7; COACHING REALIDAD VIRTUAL
o
< h
o Cash Cows Dogs
-
ﬁ YH H
CURSOSONLINE LA AKADEMIA

llustracion 29: Matriz Boston Consoulting Group que muestra la relacion entre las dimensiones de tasa
de crecimiento del mercado y cuota de mercado relativa.

Por un lado, en las columnas, tenemos la cuota relativa del mercado, es decir el
numero de ventas de la empresa en funcion del nimero de ventas totales de la industria
enla que opera. Y, por otro lado, en las filas, tenemos la tasa de crecimiento del mercado.

Logicamente, al no haber empezado a operar en el mercado, no contamos con dicha
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informaciéon. Aun asi, podemos realizar una prevision a largo plazo, y simular un

escenario plausible.

De este modo, prevemos que nuestras “vacas cajeras”, es decir aquella linea de
negocio que produce altos rendimientos, pero cuyo crecimiento es sostenido o se ha
estancado, son los cursos online. Los cursos online suponen para Vocatio una ganancia
asegurada ya que nuestro valor afiadido se encuentra precisamente en la herramienta
innovadora que ofrecemos en los mismos, pero somos al mismo tiempo consciente de
gue su crecimiento, debido a una demanda de universidades finitas, va a estabilizarse

en algun punto.

Nuestro servicio estrella, prevemos que va a ser el coaching, es decir la sesion
personal de hora y media con el alumno o docente. La razon por la cual pensamos
firmemente que esto es asi es la tendencia generalizada observada en la sociedad en
aras de un cuidado riguroso de la salud mental. Y para abordar una primera aproximacion
a la materia, no hay mejor aliado que un ser humano antes que un curso predeterminado,
dotado de habilidad y experiencia y sobre todo de tacto humano, que logre iluminar,
transmitir un mensaje liberador a sus clientes. Podemos incluso contemplar, trasladar en
un futuro nuestro modelo de negocio, y en particular las sesiones de coaching, a otras
modalidades de ensefianza educativas (educacion primaria, formacion profesional,

educacion diversificada etc).

Y es que, relacionado con el punto anterior, la tendencia global que observamos
apunta a laindustria 5.0 en el sentido de colaborar activamente con la tecnologia para
llegar a mejores resultados. De ahi que concibamos las sesiones con realidad virtual
como una incégnita, ya que no podemos saber a ciencia cierta el futuro, pero a la vez
como una ventana de oportunidades. Nuestro propdésito a largo plazo es mejorar la salud
mental de las personas de la mano de la tecnologia puntera del momento. Cuando
lleguemos a dominarla, podremos trasladar nuestro modelo de negocio a cualquier

ambito asegurandonos el éxito profesional.
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Por ultimo, en nuestra linea de servicios, como ya hemos anticipado en el trabajo,
ofrecemos una colaboracion activa y estrecha con la Akademia de Borja Vilaseca. Lo
cierto es que, a nivel monetario, dicha labor no nos retorna ningun lucro
economico.Tampoco nos quita mucho tiempo ni dinero. Podriamos decir, burdamente,
gue la Akademia es un peso muerto para nosotros con lo que no nos queda otra opcién
gue encasillarla en este cuadrante. No obstante, ya que participar en la Akademia supone
una oportunidad Unica de un valor incalculable para el participante, no vamos a cesar de
dirigir nuestros esfuerzos en esta direccion. En Vocatio S.L., estamos muy
comprometidos con el progreso social y cualquier ayuda genuina encaminada en esta

direccion es toda una bendicion para nosotros.

Como conclusion del analisis, Vocatio debe focalizar su atencion en generar
sinergias entre la tecnologia y el coaching pues en esa interseccion es donde radica la

clave de nuestro éxito empresarial.

Operatividad

Las 4 P’s

Por ultimo, en lo referente al plan de marketing, es hora de determinar claramente
las acciones, la tactica, las operaciones que vamos a llevar a cabo, en los proximos 6
meses. Para ello, vamos a recurrir a la herramienta del marketing mix, por excelencia, y
gue ademas ayuda a vislumbrar nuestro plan de accién marketero. Hablamos de las 4
P’s: Producto, Precio, Distribucién y Promocion en sus siglas en inglés. Hemos decidido
no incluir en este punto un analisis de las 8 P’s o las 4C’s ya que, si bien son modelos
mas actualizados, nosotros hemos abordado sus estudios en otras partes del presente

trabajo. Dicho esto, las 4P’s de Vocatio adoptan la siguiente configuracion:
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Curso alumno Curso docente
100€/suscripcion 125€/suscripddn
3modalidades 3Imodalidades
500, 1,000 0 1.500 500,1,000 01.500
sugripciones sustripciones
contratables contratables

1 Construcen del maps
It Envencendn as mothacones humaeas ms s Sapdones Compra
11, Uso del mapa: hace una vids persanaly minima 100

suscripciones

profesional con mds sentido

Cesion de!

. icio durante
Stands en ferias i deoms

eventos educativos : gl il
universidades
parasu testeo

Metas: Uegar a s 5,000
suscripciones vale por un seminario
gratuito de coaching
Legar a las 10,000 suscripciones
vale por colaboradores activos enla
AKADEMIA2.0

llustracién 30: Descripcion del producto, precio, canales de distribuciéon y promocion de la marca Vocatio
S.L.

En cuanto al producto, simplemente afiadir a lo ya expuesto que las universidades
podran adquirir cuantas sesiones de coaching consideren y perfectamente pueden ellos
ofrecerlas, dentro de la app, gratuitamente. Nosotros en cada curso contratado, ya sea
alumno o docente, facilitamos dos sesiones con nuestros coaches (una en el ecuador y
otra al finalizar el curso). Por otro lado, el contenido del curso esté inspirado en el manual
del IECO: motivacion en las organizaciones y sentido del trabajo. Entenderemos, en un
primer lugar, qué es el mapa de las motivaciones, es decir como lo hemos construido,
como podemos definir la motivacion, si existen distintos tipos de motivacion. En un
segundo lugar, reflexionaremos acerca de si existe una prelacion, una jerarquia
motivacional. Responderemos a la pregunta de si todas las motivaciones son igual de
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importantes. Finalmente, aprenderemos a usar el mapa en su conjunto, teniendo en
cuenta nuestro punto de partida y a evaluarnos a través del mismo a lo largo del tiempo.
Todo ello, lo acompafiaremos con tareas, ejercicios practicos de visualizaciéon dentro de
cada modulo y breves lecturas de autores de renombre, del campo cientifico, sobre todas

estas cuestiones.

Lo bueno de suscribir nuestros servicios es que, una vez finalizado el curso, el
usuario por si solo, puede hacer uso del mapa y evaluarse para asi no descarrilarse de
sus objetivos y seguir en el proceso de toma de decisiones con propdsito. Siempre podra
contratar nuestras sesiones de coaching, por medio de la universidad, pero el mapa, los

videos explicativos y las tareas del curso siempre van a quedar a su disposicion.

En relacién al precio, es necesario entender un matiz. Nosotros percibimos un
lucro, pues si no fuese asi no hay empresa que valga, que proviene de la compraventa
con la universidad, pero el propdsito de este negocio, su razon de ser, es democratizar
el acceso de la comunidad educativa universitaria a las mejores herramientas de
autoandlisis presentes en el mercado. Por lo tanto, es responsabilidad de la empresa
trasladar nuestro servicio, gratuitamente, a su comunidad. O, al menos trasladar una
percepcion de gratuidad. Siempre puede la universidad subir levemente la matricula, las
cuotas o reducir levemente algunos beneficios no econdmicos de los docentes, y a
posteriori comunicarles a sus estudiantes y docentes que nuestros servicios son gratuitos
cuando en realidad se subsumen en el aumento del costo de la universidad. Esto que
suena muy maquiavélico no deja de ser una inversion a largo plazo, de la cual la
universidad puede beneficiarse tanto en reputacion académica, innovacion, ayudas
estatales etc. En cuanto a la fijaciéon del precio de salida, nos hemos inspirado en el
mercado, en los cursos y formaciones de coaching que se ofertan y realmente, en este
punto, vamos a tientas ya que los precios que se ofrecen en el mercado son muy
variables. Encontramos cursos de desarrollo personal que van desde los 50 a los 500
euros aproximadamente. Nosotros los ofrecemos a 100-125 euros el curso, estamos en
el percentil bajo.... Y, en relacion a las sesiones de coaching, aqui si que ofrecemos la

panacea. En Espafia, en funcion de la notoriedad del autor del curso, de su experiencia
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y de la especializacién del contenido, entre otras cuestiones, encontramos sesiones
cuyos precios se disparan hasta los 5.000 euros... Nosotros cobramos 60 euros por
sesién, en packs de 10 sesiones de seguimiento sale a 600 euros. La eleccion de los
packs de suscripciones que ofertamos: 500,1000,1500 surge de un analisis del numero
de estudiantes en las universidades espafiolas, del nimero de docentes y también surge
del costo propio que nos supone realizar un programa de software integrado con el curso

y distribuirlo. Todo esto lo detallaremos en el plan financiero.

En cuanto a los canales de distribucion, al “place”, antes que nada, tenemos que
entender que nuestro negocio funciona como un e-commerce. No tenemos tiendas
fisicas, compartimos Uunicamente un local (en realidad son dos oficinas interconectadas)
open-space que después explicaremos en el plan de operaciones. Por esa razon,
nosotros nos abrimos al mundo mediante una pagina web y una aplicacion asociada con
la web, disponible en Apple App Store, Google Pay Store y Amazon App Store, Galaxy
Store y AppGallery. Cuando hablamos de App Smart nos referimos a una aplicacion
inteligente que sea capaz de proporcionar al usuario una experiencia personalizada y
sea capaz de mejorar la eficiencia de uso. La APP, ademas de ofrecer el mapa y los
contenidos audiovisuales al usuario, comparte pequefos tips, pildoras de sabiduria, en
base a un estudio previo de nuestro punto de partida motivacional. Siendo que nuestro
punto de venta es online, apostamos fuertemente por implementar la tecnologia SEO Y
SEM. Con el Search Engine Optimization, apuntamos a mejorar nuestra posicion en las
llamadas busquedas organicas, es decir en aquellos resultados de busqueda, que, de
forma natural, sin nosotros haber efectuado ningun pago para destacar en la web,
aparecen en el navegador del usuario. No obstante, si que destinaremos algunos
recursos monetarios en el llamado Search Engine Marketing, de la mano de plataformas
como Google Ads o Binge Ads que nos ayudaran a dotarnos de mayor visibilidad en los
motores de busqueda. Somos conscientes de que las universidades, una vez nos
conozcan, querran saber todo de nosotros y por ende cuanta mayor transparencia y
visibilidad obtengamos en la red, mayores resultados esperamos obtener. De todas
formas, el marketing es un proceso dinamico y en constante evolucién asi que nosotros

iremos viendo, a medida que pase el tiempo, cuél ha sido el efecto real (mediremos por
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ejemplo el numero de leads en la pagina web) de estas técnicas y si es preciso las

reajustaremos.

Sobre las promociones, decir que ademas de las mencionadas en el tablon (ver
imagen arriba sobre las 4P’s), vamos a recurrir activamente al email marketing y al envio
de mensajes directos en las redes sociales de las universidades. Y, en lo referente a la
estrategia que vamos a seguir referente a ceder gratuitamente, por un breve periodo de
tiempo, el uso de nuestra aplicacién y sus funcionalidades a la universidad, es importante
resaltar que les haremos firmar previamente a todas las universidades un NDA, un
acuerdo de confidencialidad con clausulas penales elevadas en caso de transmision de

informacion a terceros o apropiacion de la misma.

Hoja De Ruta

Hemos decidido customizar una breve hoja de ruta, de aqui a 6 meses vista. Cabe
decir varias cosas. Primero, estamos trabajando en reclutar a otro ingeniero de software
para que pueda cooperar con Roberto. Segundo, somos conscientes de que en 1 mes
es muy complicado preparar todos los contenidos online. Hemos calculado que, por cada
hora de video digital, necesitaremos 20 horas aproximadamente de trabajo. Con lo cual,
si un mes tiene 160 horas de trabajo bruto disponible, podriamos tener los contenidos
online, considerando que vamos a grabar unas 10 horas de contenido (200 horas), en 1
mes y una semana. Dicho esto, los tiempos son ligeramente indicativos. Eso si, nuestra
voluntad es la de tener desarrollada la pagina web a finales del cuarto mes y salir a

mercado a vendernos a finales del sexto mes.
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llustracion 31: Figura 30: Breve descripcion de la agenda, para los proximos 6 meses, de Vocatio S.L.
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OPERACIONES

Aspectos Técnicos

Los aspectos técnicos vamos a centrarlos en la explicacion del disefio del logo
corporativo, de la pagina web corporativa, de la app Smart integrada y de la sesién online

de coaching.

Simplemente, afadir, que en cuanto a la operatividad del dia a dia, en Vocatio
S.L, trabajaremos dos dias a la semana, presencialmente, que suelen coincidir lunes y
viernes, en una oficina, propiedad de los padres de Luis. Y, trabajaremos, los restantes
tres dias: martes, miércoles y jueves, en remoto desde casa. Lo hacemos de esta manera
porque ganamos en eficiencia al reunirnos, fisicamente, para discutir, sobre todo la
estrategia y las finanzas corporativas, los lunes y los viernes. Y el resto de la semana por

zoom operamos a las mil maravillas.

Ocuparemos dos locales, interconectados, en la misma planta. En total,
ocuparemos unos 300 m2, 150m2 por oficina. Los ordenadores, eso si, no van a ser de
sobremesa. Facilitaremos ordenadores portéatiles que se acoplaran con un cableado a un
monitor, a una fuente de alimentacion y al raton. Asi los dias que no trabajemos en la
oficina, los trabajadores pueden llevarse los ordenadores portatiles a casa y trabajar
desde alli. Y, el resto del mobiliario sera el que observamos en la imagen: sillas
ergonomicas, mesas, cajones, material de papeleria etc. El espacio, al ser un sexto piso,
es un espacio diafano. El espacio, ademas, alberga dos cuartos de bafio, uno para
hombres y otro para mujeres y una pequefia cocinita en la que disponemos de una

magquina dispensadora de agua, una maquina de café, un microondas y una nevera.
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Logotipo:

VOCATIO

HUMAN FLOURISHING

llustracion 32: Logotipo de la marca comercial Vocatio S.L.

Este sencillo logo auna las tres ideas, conceptos claves que estructuran nuestro
negocio. Por un lado, el mapa hace referencia a la herramienta de autoanalisis,
diferenciadora, que brindamos a la sociedad: el mapa de las motivaciones. Por otro lado,
“VOCATIO” es el nombre comercial de la compania y a su vez hace alusion a la raiz
etimoldgica de la palabra “vocacion”, al sentido del estudio o del trabajo que pretendemos
gue los estudiantes o docentes usuarios logren encontrar en si mismos. Y, por ultimo
‘Human Flourishing”, nuestro lema, podriamos definilo como un nuevo concepto
empresarial, basado en la blsqueda de la expresion maxima de las capacidades
humanas. La mismisima Harvard University desarrolla un programa en sus centros de
investigacion basado en encontrar las formulas sobre el bienestar psicolégico y fisico
humano con la finalidad de trasladarlas a los entornos empresariales. EI Human
Flourishing, florecimiento humano, busca ir mas alla de la felicidad o la satisfaccion y

placer ya que se centra en sacar lo mejor de cada ser humano y de este modo crear
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entornos en los cuéles podamos todos desarrollar la mejor version de nosotros mismos.
Un entorno en el que podamos florecer, prosperar en riqueza vital, abrir la vaina de la
semilla para ver la luz de la vida. Por ultimo, hemos escogido una tonalidad verde clarita
pues la relacionamos con el florecimiento humano. El color verde es un color muy

agradable que se relaciona con salud, frescura, renovacion, en definitiva, vida.

Pagina Web:

VOCATIO Servicios  Equipo  Contacto Empecemos

Florecimiento Humano

Te acompaiiamos en la fascinante bisqueda de tu propésito
vital

VOCATIO

HUMAN FLOURISHING

Empecemos @ Video

Universisod /i VNIVERS P G5 catdica de
1 ®IECO Etaias SR ® ) s

llustracién 33: Pagina web corporativa®?

10 Recuperado de: file:///Users/josecarloshuertatur/Desktop/Quinto%20de%20universidad/Arsha/Vocatio.html
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SOBRE NOSOTROS

iBienvenidos a Vocatio! Somos una empresa movido por un propésito muy claro: higienizar |a salud mentel de [a comunidad educativa. Hemos observado un problema en
relacin ala salud mental, motivacion y su repercusion en el rendimiento y constancia académica tanto de los alumnas como de los docentes, Por ello, servimos a nuestra
comunidad una herramienta de autoanalisis nica en el mercado y todo un trabajo de interpretacian de la mano de nuestro equipo de coaches, Elfin Gltimo, la razon de ser
de nuetro negocio, es que los usuarios sean capaces de entender sus conductas para poder tomar las mejores decisiones tanto personales como académicas alineadas con
su propdsito, sentido del estudio, laboral o vital

llustracion 34: Pagina web corporativa. Seccion: “Sobre nosotros”
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SERVICIOS

Desde Vocatio, ofrecemos mas de 10 horas de contenido audiovisual online, divididas en 3 mddulos, dedicadas al estudio de la herramienta de autoanalisis: el mapa de las
motivaciones. Asi como tareas y lecturas entretenidas, de alto valor, relacioandas con la tematica a modo de complemento de los 3 mddulos. Por otro lado, ofrecemos
sesiones personalizadas de coahing de 90 minutos aproximadamente en la que los usuarios podran profundizar los contenidos tratados en el curso y tener a su disposicién
un coach mentor que le acompaiie en el complejo mundo del desarrollo personal. Del mismo, modo, colaboramos con asociaciones sin animo de lucro como la célebre
Akademia de Borja Vilaseca y ofrecemos a nuestros usuarios, en este caso solo a los alumnos, la oportunidad de poder entrar a participar en los talleres grupales que tanto
valor humano brindan a la juventud.

Curso online Curso online Docente Mentoria Coahing La Akademia
Estudiante Online ) ,
* Encuesta y mapa +) iDesciibrelo ti mismo
« Encuestay mapa motivacional personalizado * 90 minutos de valor
motivacional personalizado + 10 horas de contenido compartido
» 10 horas de contenido audiovisual formativo * Ejercicios de visualizacién
audiovisual formativo + 10 ejercicios de reflexion y « Planteamiento de la sesién
+ 10 ejercicios de reflexiény visualizacion segiin las necesidades del
visualizacion + 3 lecturas cortas usuario
+ 3lecturas cortas iluminadoras
iluminadoras * 2 sesiones de coaching
+ 2 sesiones de coaching incluidas en el curso
incluidas en el curso » Certificado de participacion

+ Certificado de participacién

llustracion 35: Pagina Web Corporativa. Seccion: “Sobre nosotros”.
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VOCATIO Sobre nosotros  Servicios Contacto Empecemos

EQUIPO

Nuestro equipo se compone de un grupo humano interdisciplinar. Contamos con psic6logos que han apostado por reiventarse en el mundo del coaching obteniendo las
certificaciones CPC expedidas por la ASESCO. Del mismo modo, tenemos en nuestra plantilla a dos ingenieros de software que se encargan de toda la operativa. Un magnifico
equipo de marketing y ventas nos eleva en la creacion, percepcién y distribucién de la marca. Y tomando las riendas del proyecto, encontramos afortunadamente a dos
lideres, los socios, formados en la rama juridica y empresarial.

‘?‘ Jose Huerta Luis Pérez

Chief Executive Officer y Socio Chief Financial Officer y Socio

José Huerta es la figura responsable de la fijacién del rumbo de la Luis Pérez, al igual que José, es el responsable del funcionamiento
compafiia. En este sentido, José Huerta se focaliza en la planificacion 6ptimo de la empresa si bien Luis se focaliza en la planificacién
estratégica y en calidad de CEO es la persona apoderada para representar financiera.

ala empresa en el tréfico juridico y econémico.

vy { 0 B

f o B

Roberto Sanz Amanda Tur
l cT0 CHRO
/
Roberto es el cerebro de la empresa. Bajo su mando, toda la parte técnica, Amanda es la jefa de recursos humanos de la compafia. Ella dirige
computacional, disefio web y aplicacién mévil se lleva a cabo. junto con tanto a los compafieros del drea juridica y laboral como a las
Tomés, otro compafiero, Roberto idea y ejecuta la ingenieria de software compafieras del drea de coaching.
de la compafiia.
) §f [}

vy { 0 B

VO CAT I o Sobre nosotros  Senvicios Contacto Empecemos

Ana Miquel
50

Ana es |a cabeza pensante de las ventas, marketing publicidad y
estrategias comerciales que vamos a llevar a cabo.

v f 8 B

llustracion 36: Pagina web corporativa. Seccién: “Equipo”.
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VOCATlO Sobrenosotros  Servicios  Equipo  Contacto Empecemos

PRECIO

En Vocatio ofrecemos un precio relativamente bajo en comparacion al mercado sin bajar nuestros estandares de calidad. Al tener como objetivo en menta la democratizacion
de la ensefianza psicoldgica y emocional somos humildes y servimos a la comunidad universitaria con el menor precio al que podemos operar.

Estudiante Docente Mentoria
€100 b €600
por suscripcion por suscripcion 10 sesiones
v Packde5 C v Pa 500 5L ¢ 7 90 mir
v Pack de 1.000 suscripcione: v Pack de cione v Trabaio per

Sobrenosotros  Servicios  Equipo  Contacto Empecemos

{Vamos alla!

v (ertificado de participacién v Certificado de participacién

famos alla! Vamos alla!

llustracion 37: Pagina web corporativa. Seccion: “Precio”.
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PREGUNTAS FRECUENTES

Cualquier duda que tengais, sentios libres de compartirnosla y de acudir a esta seccion en la que hemos tratado de dar respuesta a las preguntas mds frecuentes que os
hacéis .

C’/‘) ¢Los cursos tienen una fecha de caducidad? A

No. Una vez contratado el curso, el acceso al mismo es ad eternum. Son cursos atemporales si bien nosotros vamos a ir actualizando los
contenidos ligeramente con cada avance cientifico que se publique en la materia.

(7) ¢Qué puedo hacer si el curso no es lo que buscaba? .
6‘ £Como se desarrollan las mentorias? .
(?) ¢Hay algin tipo de descuento en la compra de los cursos? .
@ ¢Qué validez tiene el certificado? .

llustracion 38: Pagina web corporativa. Seccién: “Preguntas frecuentes”.
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CONTACTO

Aqui encontraras toda la informacion relativa a nuestros datos de contacto para poder en todo momento estar en comunicacion y ayudarte en todo lo que haga falta.

Localizacién: Nombre Email

Asunto
Teléfono:
434963534578
= Mensaje
riaga ue
Almoina Plazi
 Plaza de la Reina Mosén Mil4
Amphar el mapa al de Valencia H¢
o luga
¥ e 0 del
urante El Ral! =
El Ral pineria
Q 'P!an de la Reina
Plaza pecuena junto
a cafés y bendas ‘/J‘Ebd‘adf Juan
. del Hospital
e Qplaza Lope de Vega
va- o PlocaRedosr ge procy ce ©on = ;

llustracion 39: Figura 38: Pagina web corporativa. Seccién: “Contacto”.
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VOCATIO Sobre nosotros  Servicios  Equipo  Contacto Empecemos

Unase a nuestro diario

Registrese para mantenerse al dia de las Gltimas noticias, tips, promociones y ofertas

exclusivas de Vocatio.
-

VOCATIO Links dtiles

Plaza de la Reina 1 re Nosotros

Valencia, Vic 46001

Espafia

Teléfono: +34 963 53 4578

Email: info@vocatio.com

Nuestras redes sociales

Siguenos para conectarte con la comunidad y
estar al dia de todas las tendencias, novededas
sobre el mundo del desarrollo emocional y
bienestar psicolégico.

00000

llustracion 40: Pagina web corporativa. Pie de pagina
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VOCATIO

HUMAN FLOURISHING

€

)

llustracion 41:“Splash”: primera pantalla que vera el usuario al iniciar la app
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Date & Time 04:21 03/07/22

Mddulo 1

Maodulo 2

Maédulo 3

llustracion 42: Interfaz de usuario

La aplicacion es muy intuitiva, esta disefiada con el lenguaje de programacion
JavaScript, ocupa un tamafio de 46,5 MB y est& disponible tanto para Apple App Store
como para Google Pay Store, Amazon App Store, Galaxy Store y AppGallery.

Cadena de valor y ERP

La cadena de valor, también llamada cadena de suministro o supply chain, nos va
mostrar de un simple vistazo, cuales son los procesos que se generan en el seno de la
empresa desde que el cliente realiza un pedido hasta que el servicio ha sido entregado
y cobrado. Nosotros hemos dibujado la cadena de valor con respecto a los cursos online
dejando un poco al margen las mentorias de coaching. Aun asi, los procesos de valor

generados, en la empresa, con el coaching son similares.



El resultado es el siguiente:
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Lgh. [| e [ 2o G0
. o L S
DiISf_’ﬁ? ¥ Produccion de Almacenamie Entregay Post venta Marketing y
adquisicion de los cursos nioy soporte ventas
recursos distribucion
« Recopilacion de + Capacidad * Almacenamientoen  + Entrega efectiva * Graciasa muestro ' Alracg’uﬂ ¥
teriles icimma 1500 mestros sistemas anline fabuloso ERP, captm.m de
cducalives unidades por informiticos . Ayudaenls hace?nr?s un nuevos clienfes y
aurso Distribcion vi instalacién del seguimiento estrategias para
* Actualizacién de rribnacnvia nstaracion ¢ a app eficientey afianzar a los
contenidos canal online v resolucion de periédico con exitentes
v 2 m.e'sea de solicitado por €l problemas nuestros clientes
duracion aprox cliente
01 02 3 04 05 06

llustracion 43: Fases detalladas de la cadena de suministro o supply chain de Vocatio S.L.

Como vemos, el gran valor que generamos en Vocatio es la integracion vertical.
Nosotros adquirimos todos los procesos de creacion de valor de nuestro producto y esto
hace que podamos crear sinergias y reducir la dependencia con terceros. En nuestro
caso, el disefio de la app si bien lo podriamos subcontratar a un ingeniero de software
tercero, decidimos hacerlo nosotros. Tenemos en noOmina a dos ingenieros de software.
Quizads incurramos en mas costes, pero desde luego que ganamos eficiencia,
especializacion, transparencia y confianza. En lo que a distribucion respecta, tenemos la
suerte de que nuestro canal es online y cualquiera con un dispositivo electrénico, desde
cualquier rincon del mundo, puede conectarse a la red y compartir, distribuir sus

servicios.

En cuanto a la produccion de los cursos, nuestra informatica sélo esta capacitada

para albergar a 1.500 usuarios maximos por curso de ahi que, con cada pedido del
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cliente, tengamos que volver a “producir’, es decir grabar los contenidos para los

siguientes 1.500 usuarios.

Bien, pues para controlar al detalle todos los flujos de informacion que justamente
derivan de cada una de las fases de la cadena de valor, vamos a instalar en la empresa
un ERP. Un ERP es un Enterprise Ressource Planification, es decir un software de
gestion empresarial que nos permite controlar, automatizar e integrar, en un mismo
espacio, todos los datos generados en cada uno de los departamentos de la empresa
para poder ser todavia si cabe mas eficientes y ofrecer soluciones mas satisfactorias
para nuestros clientes. Tenemos que entender que al fin y al cabo este software nos
ayudara a generar informes en tiempo real, nos ayuda también a evitar la duplicacion del
trabajo y reduce la posibilidad de errores provocados por nuestros trabajadores. Todo

ello orientado hacia un crecimiento rapido y flexible de la compaifiia.

Nuestro software se dividird en varios moédulos, disefiados en funcién de la

tipologia de datos que se pueden generar en la empresa:

e Modulo de gestién de compras: Desde este modulo podremos organizar coOmo se
va a llevar a cabo la adquisicion de los recursos educativos necesarios para la

elaboracion de los cursos.

e Modulo de gestion de la produccion: Vocatio S.L. podra planificar y programar la
produccion de sus servicios educativos personalizados en tiempo real, ahorrando

costes y ganando en eficiencia.

e Modulo de gestion de inventario: A través de este modulo, podremos medir a
tiempo real cual es el stock de seguridad de cursos online que manejamos y

anticiparnos a la futura demanda.

e Modulo de gestion de ventas: Desde este modulo llevaremos una trazabilidad en

tiempo real del proceso de ventas de nuestros servicios.
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e Moddulo de gestion de relaciones con el cliente (CRM): Este modulo es de vital
importancia porque éste nos permitird conocer mejor a nuestro cliente y de ese

modo ofrecerle soluciones y experiencias de uso mas satisfactorias.

e Moddulo de gestidn financiera: Seguiremos con datos fidedignos nuestras finanzas

y contabilidad de cara a construir una organizacioén sostenible.

e Moddulo de gestion de recursos humanos: Otro médulo vital para la compafia pues
gestionaremos las nominas, la evaluacion del desempefio, los programas
formativos y los programas motivacionales dirigidos al trabajador de Vocatio S.L.

a través del mismo.

e Modulo de informes y analisis: Este modulo permitira integrar todos los datos y

elaborar informes a tiempo real de cualquier indole.

Logicamente, determinadas funcionalidades, como por ejemplo “evaluacion del
desempefio” o “finanzas” estaran capadas a algunos miembros de la organizacién por
los posibles conflictos de interés que puedan surgir. El equipo directivo, es el Unico

organo empresarial, que tendra acceso a toda la informacion sin restricciones.

Control de la calidad

Desde Vocatio S.L., somos muy conscientes de la importancia, de cara sobre todo
a transmitir una percepcion de empresa segura, fiable y eficiente a nuestros clientes, que
ostenta la calidad. La calidad, entendida como el conjunto de propiedades inherentes a
algo, en este caso a nuestra empresa, que permiten juzgar su valor. Pues bien, nosotros
vamos a certificar nuestra calidad, nuestro valor en cada uno de los procesos en los que
intervenimos, a través de un control de la misma, sometiéndonos a examenes e
inspecciones periddicas que verifiquen las propiedades de los servicios que brindamos
para que éstos sean lo mas satisfactorios posibles. Y, al mismo tiempo,

implementaremos un sistema de gestion de la calidad que va a definir las directrices, la
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planificacion, los recursos y procesos que vamos a adoptar en materia de politicas de
calidad. Todo ello, lo vamos a someter al visto bueno de la International Standarization
Organization (ISO). ISO es la organizacion encargada de establecer las normas de
fabricacion, comercio y comunicacion con alcance internacional. La obtencion de una
certificacion 1ISO en algunas de sus normas nos va a garantizar cumplir con nuestro
propdésito, y asegurarle a nuestro cliente, una calidad, una seguridad, un estandar técnico

sublime.

Dentro de las normas ISO, encontramos principalmente dos normas que inciden

directamente en nuestro negocio:

° ISO 9001, derivada de la ISO 9000, establece los parametros para la
implementacion efectiva del mencionado sistema de gestion de calidad.

° ISO 20000, estandar internacional que fija los requisitos para implantar un
Sistema de Gestidn de Servicios de las Tecnologias de la Informacion (SGSTI) efectivo

y eficiente.

Nosotros vamos a certificarnos, en primer lugar, por la ISO 9001, y a posteriori,
integraremos el sistema de gestidon de calidad implementado con esta norma con las
especificidades técnicas del SGSTI. Con lo cual, nuestra idea es certificarnos tanto por
la ISO 9001 como por la ISO 20000. Igualmente, estamos valorando la posibilidad de
certificarnos por la ISO 140001 relativa a la gestibn ambiental, en nuestro caso

tendriamos que certificar que el uso de nuestro software es completamente sostenible.

Gestion de Riesgos

El ultimo item a abordar en este plan de operaciones necesariamente ha de ser la
instauracién de un plan de contingencia o de algin mecanismo, documento en el que
guede bien delimitada la gestion de los riesgos. Asi pues, nosotros vamos a elaborar una

serie de acciones correctoras tras una previa relacion, en una tabla, de los diferentes
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riesgos, sus probabilidades de ocurrencia e impacto que pueden acontecer en la realidad

empresarial.

Tabla 4: Identificacion de los riesgos, las areas empresariales afectadas, sus probabilidades de
ocurrencia y sus correlativos impactos.

Riesgo Areas que afecta | Probabilidad de Impacto
ocurrencia
Caida de la Sistemas Moderada Muy alto
aplicacién tecnoldgicos
Las Ventas y Alta Alto
universidades Operaciones

tienen escasez
de recursos

invertibles

No cumplimiento Direccién Moderada Muy alto
de las
expectativas
sobre el “MAPA’”

Una vez hemos elaborado la tabla, podemos clasificar los riesgos y fijar una serie

de medidas correctoras y preventivas para hacerle frente si es preciso.

Considerando la siguiente matriz de riesgos, tenemos que:
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MATRIZ DE
RIESGOS

Probabilidad
Muy aita
Alta

Moderada

Baja

Muy Boja

llustracion 44: Matriz de riesgos que relaciona el impacto y la probabilidad de ocurrencia de los riesgos
dentro de un baremo: muy bajo, bajo, moderado, alto y muy alto.

Tabla 5: Clasificacién de los riesgos identificados en la tabla 1 y medidas correctoras y preventivas para
afrontarlos

Riesgo Clasificacion Medida Medida
correctora preventiva
Caida de la Alta Equipo de Copias de
aplicacion soporte técnico seguridad
periddica
Nuevos Sistema de
proveedores de redundancia
software
Plan de
actualizacion
tecnoldgica
Las Alta Penetracion Charlas
universidades nuevos mercados formativas




tienen escasez
de recursos

invertibles

Estrategias de
diversificacion
(relacionada y no

relacionada)

gratuitas en los

centros docentes

Alianzas
estratégicas con
la comunidad

universitaria

No cumplimiento
de las
expectativas
sobre el “MAPA

Alta

Repensar parte
del modelo de
negocio y
empezar a
vender mapas

personalizados

Revisar y retocar
los contenidos

del mapa

Llevar a cabo
estudios de
mercado

mensuales

Realizar
encuestasy
sesiones con
usuarios para
intercambiar

feedback

72
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PERSONAS

Organigrama

llustracién 45: Representacion visual del organigrama de la compafiia Vocatio S.L

Nuestra empresa entra dentro de la categoria de PYME (Pequefia y mediana
empresa) pues cumplimos con los tres requisitos establecidos por la Union Europea,
plasmados en el siguiente enunciado: empresa de menos de 250 personas cuyo volumen
de negocios anual no excede de 50 millones de euros, o bien cuyo balance general anual
no excede de 43 millones de euros. Nosotros, en concreto, contamos con 10 trabajadores
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(contando a los socios José Carlos y Luis que ademas de ser socios, desempefian

labores gerenciales).

Asimismo, en la cuspide jerarquica encontramos a José Carlos Huerta y a Luis
Pérez cuyas funciones, dentro de la empresa, son las propias del administrador.

Principalmente, ambos se encargaran de:

° Representar a la sociedad actuando en su nombre en todas los negocios y
actos juridicos celebrados con terceros.

° Dirigir y gestionar la empresa tomando las decisiones adecuadas a la
planificacion estratégica y financiera elegida.

° Elaborar las cuentas anuales y presentarlas ante el registro mercantil
provincial en el tiempo fijado por la legislacion mercantil.

° Velar por el cumplimiento de las obligaciones legales y fiscales a las que
esté sujeta.

° Supervision diligente y no intrusiva del personal etc.

La unica diferencia entre las tareas llevadas a cabo por José Carlos de las tareas
llevadas a cabo por Luis es que, si bien el primero se especializa en la planificacion
estratégica, el segundo se especializa en la planificacion financiera. Ambos, en las
reuniones periédicas que mantienen comparten la informacion y toman las oportunas
decisiones de manera consensuada. La formacion, el perfil técnico de ambos es el

mismo: graduados en Derecho y ADE por la Universidad Europea de Valencia.

En un escalafén por debajo, encontramos a los “Chiefs”. Estos son los directores,
o dadas las pequefias dimensiones de la empresa, los mandos intermedios podriamos

llamarlos, de Vocatio S.L.

Por un lado, encontramos a Roberto Sanz (Chief Technology Officer), el director
de tecnologia, que se encarga de todo lo relativo a la ingenieria de software. En esencia,

Roberto Sanz junto con Pablo Camps (ingeniero de sistemas subordinado a Roberto)
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trabajan codo con codo para la implementacion e integracion del disefio del sistema
operativo de la pagina web y de la app moévil inteligente. Ademas, ambos se mantienen
coordinados con el resto de departamentos de la compafia para supervisar la
ciberseguridad y los fallos del hardware y del software que vayan surgiendo. Roberto
Sanz y Pablo Camps son graduados en ingenieria informética por la Universidad

Politécnica de Valencia.

Por otro lado, encontramos a Amanda Tur (Chief Human Resources Officer), la
directora de recursos humanos. Ella, junto a su equipo integrado por Rosa Esteve y
Joaquin Alcaide, se encargan de disefiar los procesos de seleccion y reclutamiento de
personal. También se encargan de evaluar el desempefio del mismo, de ajustar la
operativa de Vocatio S.L a la legalidad, de formar y capacitar al empleado, de motivarle
etc. En definitiva, en este departamento se abordan todas las areas propias de los
recursos humanos y, ademas, aprovechando que Joaquin Alcaide es de formacion
jurista, graduado en Derecho por la Universidad Catélica de Valencia, el departamento
de recursos humanos también ayuda a direccidén en cuestiones contractuales y legales.
Amanda Tur y Rosa Esteve son graduadas en Psicologia por la Universidad de Valencia
y ellas son las encargadas de impartir las formaciones en los cursos y en las sesiones

de coaching.

Ademas, Ana Miquel (Chief Sales Officer), la directora de ventas, junto a Maria
Mufoz y Josep Cortinas, graduados en Marketing por la Universidad Ceu Cardenal
Herrera, se encargan de llevar a cabo la comercializacién del servicio VOCATIO S.L.
Desde el departamento comercial, éstos llevan simultdneamente la analitica, estrategia
y operativa del marketing, el disefio de rutas de “abordaje” al cliente, y estrategias de
captacién de clientes, descuentos comerciales etc... Ana Miquel es graduada en

International Business por la Universidad de Valencia.

Por ultimo, es importante resefiar que, aunque el organigrama de la empresa
adquiere una estructura jerarquica, en la practica la toma de decisiones sigue un sentido

circular. Es decir, para abordar las decisiones importantes, cada departamento dotado
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de autonomia propia toma sus propias decisiones. Estas se comparten al resto de
departamentos y a los socios-directivos los cuales pueden dar feedback para que en
Ultima instancia el departamento de origen, del que emana la toma de decisiones, pueda

perfilar la decision a tomar.

Descripcion de los puestos de trabajo

En este punto, vamos a compartir dos fichas descriptivas de dos puestos laborales
gue configuran la compaiiia: direccion administrativa y especialista en marketing, con el
fin de mostrar publicamente cuéles son nuestros estandares o requisitos de contratacion
pensando en futuras incorporaciones una vez el negocio marche a los cuatros vientos.

El resultado es el siguiente:

FICHA 1: DESCRIPCION DEL PUESTO DE TRABAJO

NOMBRE DEL PUESTO: DIRECTOR EJECUTIVO
DEPARTAMENTO: DIRECCION
RESUMEN DEL PUESTO

En un escenario de crecimiento sostenido e internacionalizacion, VOCATIO S.L
precisara de un director ejecutivo para liderar nuestra organizacion. El candidato sera
responsable de supervisar todos los aspectos de nuestra empresa, representandola y
gestionandola guiandonos hacia el cumplimiento de la manera mas eficiente posible de
nuestros objetivos. Por ello, el mismo va a ser la cara visible de la empresa, el catalizador
de los éxitos y los fracasos, en definitiva, el capitan del barco quien ha de tomar las
direcciones estratégicas que decidiran el porvenir de la compafia en el mercado. Usted
tendrd que ejercer una funcién de nexo de unién entre toda la plantilla de la empresa,
creando sinergias y un ambiente laboral idoneo. Buscamos a un director ejecutivo que

refuerce la responsabilidad social corporativa y que esté alineado con nuestros valores,
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centrados en la escucha activa de las necesidades del consumidor y la orientacion al

logro.

DEPENDENCIA

Sus funciones seran supervisadas, con caracter anual, por la junta general. La

junta general estd compuesta por los socios José Carlos Huerta y Luis Pérez.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES ESPECIFICAS

Las funciones basicas son las siguientes:

e Presentar en el Registro Mercantil la escritura de constitucion;

e Llevar el libro registro de socios y custodiar la documentacion de la sociedad,

e Convocar la Junta General;

e Informar a los socios sobre aspectos incluidos en el orden del dia de una Junta;

e Impugnar acuerdos de la Junta General que sean nulos o anulables;

e Elaborar los informes correspondientes en casos de aumento de

capital, reduccion de capital, fusiones y escisiones;

e Formular las cuentas anuales y asegurar su depdsito en el Registro Mercantil;
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e Instar la disolucion de la sociedad cuando se incurre en causa legal para ello;

¢ Recibir las notificaciones dirigidas a la sociedad.

Ademas de éstas, el director ejecutivo debera:

e Desarrollar e implementar planes estratégicos que cumplan con las metas y

objetivos de la empresa creados en asociacion con la Junta Directiva.

e Desarrollar relaciones positivas con las principales partes interesadas incluidos

organismos gubernamentales.

e Crear una cultura de transparencia y comunicacion en toda la organizacion

ESPECIFICACION DEL PUESTO PERFIL BASICO

FORMACION:

Buscamos un perfil de graduado en administracion y direccién de empresas con
un master sobre direccion de empresas, estrategia o campo relacionado. Ademas, el
candidato ha de contar inexorablemente con una experiencia laboral previa en al menos
un puesto de liderazgo empresarial y capacidad mas que demostrada en el desarrollo e
implementacion de planes estratégicos exitosos. Por ello, también exigimos un alto nivel
de finanzas y contabilidad. Exigimos un nivel minimo de inglés B2 y un nivel minimo de
B1 en: francés, aleman, italiano o portugués en vistas del proceso de internacionalizacion

que buscamos acometer.
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COMPETENCIAS

Bésicas: Lenguaje y comunicacién, interaccion con el mundo y los otros,
aplicacion numérica, manejo de tecnologias de la informacion, social y ciudadana,

autonomia e iniciativa personal.

Generales: Proactividad, flexibilidad, innovacion, orientacion a logro, trabajo en
equipo, orientacion a la mejora continua, compromiso institucional, analisis y sintesis de
informacion, calidad de trato, situaciones laborales de alta presion, trabajo por objetivos,
cambio y cultura laboral, procesos directivos, pensamiento sistémico, manejo de grupos,
planificacion, enfoque organizacional, trabajo multidisciplinario, valores institucionales y

liderazgo, apego a estandares.

CONDICIONES LABORALES

e Lunesy viernes trabajo presencial.

e Martes, miércoles y jueves trabajo online.

e Marco horario de 8:00 a 18:00 horas los lunes.

e Martes, miércoles y jueves de 9:00-17:00.

e Viernes de 8:00 a 15:00.

e Lunes a jueves (14:00-15:00 descanso para comer).

e Lunes a viernes (10:00-10:30 descanso voluntario).

e Flexibilidad horaria y tolerancia ante situaciones justificadas previamente, en
cuanto a la falta de asistencia o retrasos en la jornada laboral.

e Laremuneracion asciende a 55.000 euros brutos anuales mas un porcentaje en

variable negociado mutuamente entre las partes.

FECHA: 30 de abril de 2023
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FICHA 2: DESCRIPCION DEL PUESTO DE TRABAJO

NOMBRE DEL PUESTO: ESPECIALISTA EN MARKETING
DEPARTAMENTO: COMERCIAL
RESUMEN DEL PUESTO

Nuestra firma estd buscando un especialista capaz de darnos visibilidad y que
llegue a “penetrar la mente del consumidor” posicionandonos en su mejor opcion de la
ciudad. Buscamos a un profesional que domine la comunicacion audiovisual y publicitaria
que sepa sacar partido de los puntos fuertes de la compafia, pero sobre todo de los
puntos mas flojos. El candidato participara en la creacién de estrategias efectivas de
fidelizacién de clientes. Usted ha de ser una persona creativa o al menos tener cierta
amplitud perceptual para poder abordar los problemas desde el pensamiento lateral,

mentalidad abierta y no desde un pensamiento lineal.

DEPENDENCIA

Sus funciones seran supervisadas por Ana Miquel, CSO de Vocatio S.L.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES ESPECIFICAS

Las funciones basicas son las siguientes:

e Trabajar estrechamente con direccion y ventas en el desarrollo e

implementacion del programa;

e Desarrollar estrategias de marketing para los proyectos, incluidos el sitio web de

la empresa y los medios de comunicacién social;

e Creary ejecutar programas de generacion de clientes potenciales;



81

e Analizar los datos para determinar la eficiencia de la campafia,;

e Garantizar que los materiales de marketing creativo se sometan a

revisiones periddicas y se adhieran a las directrices de la marca;

e Desarrollar y comunicar planes de marketing, resultados de

campafias y recomendaciones de proyectos;

e Llevar a cabo politicas de marketing sustentable;

Realizar estudios de mercado junto a la direccion estratégica.

ESPECIFICACION DEL PUESTO PERFIL BASICO

FORMACION:

Buscamos un perfil de graduado o graduada en Marketing, Publicidad o disciplina
relacionada con mas de 3 afios de experiencia en un puesto cualquiera dentro de un
departamento de marketing o ventas. Resultan muy importantes las habilidades de
organizacion, delegacion y trabajo en equipo, analiticas, comunicativas y de
presentacion. Exigimos un dominio de Google Analytics y de las herramientas de analisis

web asi como de disefio web y los programas de Microsoft Office.
COMPETENCIAS
Basicas: Lenguaje y comunicacién, interaccion con el mundo y los otros,

aplicacibn numérica, manejo de tecnologias de la informacién, social y ciudadana,

autonomia e iniciativa personal.
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Generales: Proactividad, flexibilidad, innovacion, orientacién a logro, trabajo en
equipo, orientacion a la mejora continua, compromiso institucional, analisis y sintesis de
informacion, calidad de trato, situaciones laborales de alta presién, trabajo por objetivos,
cambio y cultura laboral, procesos directivos, pensamiento sistémico, manejo de grupos,
planificacion, enfoque organizacional, trabajo multidisciplinario, valores institucionales y

liderazgo, apego a estandares.

CONDICIONES LABORALES

e Lunesy viernes trabajo presencial.

e Martes, miércoles y jueves trabajo online.

e Marco horario de 8:00 a 18:00 horas los lunes.

e Martes, miércoles y jueves de 9:00-17:00

e Viernes de 8:00 a 15:00.

e Lunes a jueves (14:00-15:00 descanso para comer)

e Lunes a viernes (10:00-10:30 descanso voluntario)

e Flexibilidad horaria y tolerancia ante situaciones justificadas previamente, en
cuanto a la falta de asistencia o retrasos en la jornada laboral.

e Laremuneracion asciende a 38.000 euros brutos anuales.

FECHA: 30 de abril de 2023
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Motivacion Laboral

En Vocatio S.L, tenemos grabado a fuego en nuestro ADN el siguiente enunciado:
las empresas son ante todo personas. Es por ello que cuidamos al detalle el entorno
laboral buscando que todos y cada uno de los empleados sientan como posible, en el
seno de la empresa, el florecimiento de su desarrollo humano del que habldbamos en
otros puntos. En este sentido, nuestro equipo de recursos humanos, tiene como una de
sus tareas principales, disefiar planes de evaluacion del desempefio y de reconocimiento
0 motivacion laboral que se ajusten a nuestra filosofia humanista y que logren integrar
exitosamente a todo el componente humano en la organizacion. Por un lado, previo a
comenzar en la andadura empresarial, cada trabajador recibira tanto por escrito, con todo
lujo de detalles, como de forma oral, en una entrevista mantenida con Amanda Tur,
CHRO, lo que se espera de ellos. Recibiran los denominados KPI (Key Performance
Indicators) o indicadores clave de rendimiento en espariol. Estos son, en la practica, unos
objetivos especificos, medibles, alcanzables, relevantes, a tiempo, evaluables y
reajustables. Dicho esto, en caso de cumplimiento satisfactorio de los KPI, vamos a
comenzar fijando un porcentaje de variable sobre el salario bruto anual de los
trabajadores del 10%, escalable al 15% y al 20% en los sucesivos afios en funcion de la
marcha del negocio. Nosotros otorgaremos el variable, trimestralmente, para asi motivar
a nuestros empleados y darles feedback. En base al trabajo efectuado por cada
trabajador, nos reuniremos los socios con él, al final de cada trimestre y decidiremos
conjuntamente el grado de cumplimiento alcanzado por el trabajador y el porcentaje

ingresado en variable.

Precisamente, hablando de feedback, la manera mas efectiva para que un
trabajador en Vocatio pueda mejorar su desempefio, desde un prisma holistico, consiste
bajo nuestro punto de vista, en darle la oportunidad de ser autoevaluado por si mismoy
al mismo tiempo recibir feedback sincero, asertivo y empatico, mediante evaluaciones
360 grados, realizadas por el resto del componente humano de la empresa. Este tipo de
evaluacion del desempefio combinada se realizar4 con caracter trimestral y ningun

miembro de la organizacion, socios incluidos, podra eludirse de la realizacion de la
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misma. Ademas, en caso de que surjan problemas entre los miembros de Vocatio, se
habilitara un canal de comunicacion interna anénimo en el cual cualquier afectado pueda
exponer su caso a la direccion y en vistas a lo sucedido se tomaradn las medidas
pertinentes. Si el problema surge con uno de los dos socios, el socio afectado quedara
excluido de la comunicacién interna y se buscara solventar el problema con la mediacién
del otro socio. Es decir, si bien somos conscientes del miedo natural que puede carcomer
a los afectados a la hora de relacionarse con un superior, buscamos trasladar a nuestros
empleados que la transparencia y la ética son elementos innegociables sea quien sea el

implicado en el conflicto.

Por altimo, entrando en detalles, acerca de los componentes que definirdn nuestro
plan de reconocimiento laboral, decir que vamos a implementar una serie de medidas,
ademas de los servicios con los que ya contamos en Vocatio S.L., como maquina
dispensadora de agua y de café, que intuimos pueden fortalecer y mantener la

motivacion laboral. Estas van a ser:

e Fruta de temporada disponible los martes para toda la semana.

e Tarjeta Edenred con descuentos de hasta 9 euros en los restaurantes aledafios al
local comercial.

e Cursos formativos e-learning gratuitos de la plataforma EDX.

e Adquisicion del producto deseado incluido en nuestro catadlogo de productos al
final del afio en caso de cumplir con los KPI.

e Nombramiento del empleado del mes en Vocatio S.L quien decidira un plan al que
participaremos todos los miembros de la empresa, sufragado por los socios.

e Nombramiento del empleado anual de Vocatio S.L., quien recibira un cupén
secreto confeccionado por los socios. Este puede consistir en un viaje para dos
personas o cualquier otra experiencia unica.

e Desayuno mensual el ultimo viernes de cada mes patrocinado por los socios.

e Mayor flexibilidad horaria si todos los departamentos cumplen con sus KPI.
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FINANZAS

Inversioén inicial

Nuestra inversion inicial, es decir aquella cantidad de dinero que necesitamos para

poner en marcha el negocio, se constituye de los siguientes elementos:

e Gastos legales: Teniendo en cuenta el capital inicial mas los gastos notariales y
registrales, vamos a desembolsar alrededor de 3.300 euros (3.000 euros de

capital social+ en torno a 300 euros de gastos de tramitacion).

e Gastos de personal: Toda la operativa del negocio corre a cargo de nuestro
personal de tal manera que la inversion inicial en software y desarrollo de la
plataforma, marketing e investigacion de mercados, creacién de los e-learning,

cumplimiento normativo etc, la incluimos en este conjunto de gastos.

o Salarios ingenieros de software:

Roberto Sanz (CTO), 3.500 €/mes, 42.000€/afio
Pablo Camps, 2.500€/mes, 30.000€/afo

o Salarios recursos humanos:

Amanda Tur (CHRO), 3.000€/mes, 36.000€/afo
Rosa Esteve, 2.100€/mes, 25.200€/ano
Joaquin Alcaide, 2.100€/mes, 25.200€/afo

o Salarios ventas y marketing:

Ana Miquel (CSO), 3.000€/mes, 36.000€/afo
Maria Munoz, 2.100€/mes, 25.200€/afio
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Josep Cortinas 2.100€/mes 25.200€/ano

El total mensual asciende a 20.400 euros.

Resto de gastos operativos. Aqui incluimos el alquiler, los suministros y los activos

fijos como el mobiliario, ordenadores, papeleria etc.

Alguiler mensual de las dos oficinas de 150m2 (cada una) 2 dias/semana con

precio reducido en plaza de la reina: 1.200€/mes.

Internet: 160€/mes.

Luz: 280€/mes.

Agua: 40€/mes.

Limpieza: 288€/mes.

Mesas y sillas: 1000€/mes. Vamos a contratar via renting 10 mesas y 10 sillas de

oficina.

Equipos informaticos: 500€/mes. Del mismo modo, vamos a adquirir 10

ordenadores de gama media suscribiendo un contrato de renting.

Impresora: 40€/mes. Vamos a adquirirla por renting.
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o Material de oficina (papel, boligrafos, lapices, carpetas, grapadoras, grapas,
archivadores, notas adhesivas, tijeras, cinta adhesiva...): 300€/mes

aproximadamente.

o Nevera y microondas de la cocina: 60€/mes por renting.

o Material de acceso (camaras de seguridad, control de acceso a empleados,

tarjetas de acceso): 500 €

o Seguro de responsabilidad civil: 125€/mes aproximadamente.

o Total=4.493 euros

Hemos decidido contratar el mobiliario, los materiales de oficina y bienes
tecnoldgicos a través de un renting ya que esta modalidad contractual nos proporciona
flexibilidad al no tener que desembolsar una gran cantidad monetaria inicialmente y al

permitirnos.

e Gastos para contingencias: Destinaremos un fondo inicial de 5.000 euros para
contingencias que iremos engrosando a medida que el negocio empiece a generar

beneficios.

e Gastos financieros:

Interés por los dos préstamos participativos solicitados que en el siguiente
apartado explicaremos. Aqui simplemente voy a reflejar los calculos y el montante

economico.
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o 25.000* (3,75%+Euribor: 3,764%=1.878,5 euros.
o 150.000%(3,764%+3%valor minimo ROE) = 10.146 euros.
o Total= 12.024,5 euros.

En total, calculamos una inversién inicial de 45.217.5 euros.

Fuentes de financiacion

Como ya anticipamos en el punto anterior, precisamos principalmente de dos
lineas de financiacidn ajena, si bien apuntamos a recabar fondos de una tercera que
ahora desvelaremos. Ambas fuentes de financiacion constituyen préstamos
participativos. Los préstamos participativos son una modalidad de préstamos en la que
el prestamista, aparte de cobrar generalmente mayores intereses que un préstamo
tradicional, tiene la opcion de adquirir una participacion en el capital social de la empresa.
Es una opcién muy interesante para nosotros ya que las condiciones del préstamo son
mas flexibles, tanto en el periodo de carencia como en el plazo de devolucién o en la no
exigencia de garantias, por ejemplo. Ademas, los requisitos para acceder a dicha fuente

de financiacion también son relativamente accesibles.

Pues bien, por un lado, solicitaremos 25.000 euros a la ya mencionada Empresa
Nacional de Innovacion SME, S.A. (ENISA). ENIS ofrece tres lineas de financiacion muy
sugerentes, una para jovenes emprendedores, otra para emprendedores sin limite de
edad y otra para empresas ya asentadas interesadas en expandirse. Nosotros, por
nuestras condiciones, trataremos de reunir los requisitos de la Linea emprendedores.

Estos estan disponibles en la pagina web de ENISA.

Considerando que nuestros fondos propios han de ser como minimo equivalentes
a la cuantia del préstamo, pondremos Luis y yo de nuestros ahorros 22.000 euros en el
capital social de la empresa para que su montante ascienda hasta los 25.000 euros,

importe del préstamo que vamos a solicitar.
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Y, en cuanto a las condiciones del préstamo, las principales caracteristicas serian

las siguientes:

o Importe del préstamo: 25.000 euros.

o Tipo de interés:
- Primer tramo (0-4,5 afos) Euribor+3,75%.
- Segundo tramo (4,5 afios- 7afios) : interés variable segun la rentabilidad
financiera de la empresa con un limite maximo entre el 3%y el 6%.

o Comision de apertura: 0,5%.

o Vencimiento: 7 afios.

o Carencia de principal: 2 afios.

o Amortizacion de interés y principal con caracter trimestral.

o No se exigen garantias.

El posible cuadro de amortizacién del préstamo adoptaria la siguiente forma

Tabla 6: Cuadro de amortizacion del préstamo participativo ENISA

Trimestres Cuota Cuota de interés Cuota de amortizacién Capital pendiente
0 25,000.00 €
1 1,878.50 € 1,878.50 € € 25,000.00 €
2 1,878.50 € 1,878.50 € € 25,000.00 €
3 1,878.50 € 1,878.50 € € 25,000.00 €
4 1,878.50 € 1,878.50 € € 25,000.00 €
5 1,878.50 € 1,878.50 € € 25,000.00 €
6 1,878.50 € 1,878.50 € € 25,000.00 €
7 1,878.50 € 1,878.50 € € 25,000.00 €
8 1,878.50 € 1,878.50 € - € 25,000.00 €
9 2,162.97 € 1,878.50 € 284.47 € 24,715.53 €
10 2,162.97 € 1,857.12 € 305.85 € 24,409.68 €
11 2,162.97 € 1,834.14 € 328.83 € 24,080.86 €
12 2,162.97 € 1,809.44 € 353.53 € 23,727.32 €
13 2,162.97 € 1,782.87 € 380.10 € 23,347.23 €
14 2,162.97 € 1,754.31 € 408.66 € 22,938.57 €
15 2,583.72 € 1,548.35 € 1,035.37 € 21,903.20 €
16 2,583.72 € 1,478.47 € 1,105.25 € 20,797.95 €
17 2,583.72 € 1,403.86 € 1,179.86 € 19,618.09 €
18 2,583.72 € 1,324.22 € 1,259.50 € 18,358.59 €
19 2,583.72 € 1,239.20 € 1,344.52 € 17,014.07 €
20 2,583.72 € 1,148.45 € 1,435.27 € 15,578.80 €
21 2,583.72 € 1,051.57 € 1,532.15 € 14,046.65 €
22 2,583.72 € 948.15 € 1,635.57 € 12,411.08 €
23 2,583.72 € 837.75 € 1,745.97 € 10,665.11 €
24 2,583.72 € 719.89 € 1,863.83 € 8,801.28 €
25 2,583.72 € 594.09 € 1,989.63 € 6,811.65 €
26 2,583.72 € 459.79 € 2,123.93 € 4,687.72 €
27 2,583.72 € 316.42 € 2,267.30 € 2,420.42 €
28 2,583.72 € 163.38 € 2,420.34 € 0€
Total 64,178 € 39,178 € 25,000 €
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La division entre el primer tramo y el segundo tramo la hemos fijado en el trimestre
14. Hemos confeccionado la tabla bajo el supuesto escenario de rentabilidades
financieras constantes del 3%. Como observamos, si bien esta linea de financiacion nos
otorga muchas facilidades, también nos genera unos costes muy elevados. Somos
conscientes de ello. No tenemos muchas alternativas de cara a acceder a financiacion

externa. Confiamos en el éxito del negocio para cubrir los gastos financieros contraidos.

Por otro lado, también vamos a solicitar un préstamo participativo del Institut
Valencia de Finances (IVF). Esperamos cumplir con todos los requisitos y adquirir
recursos econémicos puesto que hace algunos afios, en el afio 2020 para ser precisos,
una empresa valenciana llamada Lernin Games S.L cuyo objeto social es similar al
nuestro (ellos ofrecen una app educativa en la que instruyen, a nifios de 2 a 6 afios,
acerca de las habilidades cognitivas necesarias para el desarrollo de los mismos, a
través de toda una serie de actividades ladicas y juegos) consiguio recaudar 250.000

euros de fondos. Nosotros deseamos aglutinar alrededor de 150.000 euros.

Y, en cuanto a las condiciones del préstamo, encontramos, principalmente, las

siguientes caracteristicas:

o Importe del préstamo: 150.000 euros

o Tipo de interés: Euribor+ ROE (minimo 3% y maximo 9%)
o) Vencimiento: 7 afios

o Carencia total: 2 afios

o En nuestro caso no aplican garantias

o Pagos trimestrales

o Comision de apertura: 0.5%

El cuadro de amortizacion, considerando un ROE constante del 3%, adoptaria la

siguiente forma:
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Tabla 7: Cuadro de amortizacion del préstamo participativo IVF

-23,465.09€
INESTES Cuota Cuota de interés Cuota de amortizacién Capital pendiente
0 150,000.00 €
1 € 10,146.00 € |- 10,146.00 € 160,146.00 €
2 € 10,832.28 € |- 10,832.28 € 170,978.28 €
3 £ 11,564.97 € |- 11,564.97 € 182,543.25 €
4 € 12,347.23 € |- 12,347.23 € 194,890.47 €
5 € 13,182.39€ |- 13,182.39€ 208,072.86 €
6 £ 14,074.05€ |- 14,074.05 € 222,146.91 €
7 € 15,026.02 € |- 15,026.02 € 237,172.93 €
8 - € 16,042.38 € |- 16,042.38 € 253,215.30 €
9 23,465.09 € 17,127.48 € 6,337.61€ 246,877.70 €
10 23,465.09 € 16,698.81 € 6,766.28 € 240,111.42 €
11 23,465.09 € 16,241.14 € 7,223.95€ 232,887.46 €
12 23,465.09 € 15,752.51 € 7,712.58 € 225,174.88 €
13 23,465.09 € 15,230.83 € 8,234.26 € 216,940.62 €
14 23,465.09 € 14,673.86 € 8,791.23 € 208,149.39 €
15 23,465.09 € 14,079.22 € 9,385.87 € 198,763.53 €
16 23,465.09 € 13,444.36 € 10,020.73 € 188,742.80 €
17 23,465.09 € 12,766.56 € 10,698.53 € 178,044.28 €
18 23,465.09 € 12,042.91 € 11,422.18 € 166,622.10 €
19 23,465.09 € 11,270.32 € 12,194.77 € 154,427.33 €
20 23,465.09 € 10,445.46 € 13,019.63 € 141,407.70 €
21 23,465.09 € 9,564.82 € 13,900.27 € 127,507.43 €
22 23,465.09 € 8,624.60 € 14,840.49 € 112,666.94 €
23 23,465.09 € 7,620.79 € 15,844.30 € 96,822.64 €
24 23,465.09 € 6,549.08 € 16,916.01 € 79,906.64 €
25 23,465.09 € 5,404.89 € 18,060.20 € 61,846.43 €
26 23,465.09 € 4,183.29€ 19,281.80 € 42,564.64 €
27 23,465.09 € 2,879.07 € 20,586.02 € 21,978.62 €
28 23,465.09 € 1,486.63 € 21,978.46 € 0€
Total 469,302 € 319,302 € 150,000 €

Al igual que lo observado con la linea de financiacion ENISA, si bien esta linea de
financiacion nos otorga muchas facilidades, también nos genera unos costes

elevadisimos. Somos conscientes de ello y asimismo el riesgo.

La tercera via de financiacion consiste en darnos a conocer en la plataforma de
emprendedores por excelencia de la ciudad de Valencia: Lanzadera. No sabemos a
ciencia cierta si nos validaran el proyecto, pero, de todas formas, Lanzadera se nos
presenta como una oportunidad Unica en un ecosistema del que podemos obtener
incontables beneficios ya no solo fondos monetarios sino también contactos
tremendamente valiosos. Aplicaremos al programa Growth una vez pasemos a facturar

entre 15.000 y 120.000 euros mensuales de promedio en los Ultimos seis meses.
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Por ultimo, y con caracter prioritario, vamos a solicitar I6gicamente subvenciones
a fondo perdido para la digitalizacién y la sostenibilidad, por todo el gasto de instauracion
del software verde que tenemos que incurrir, en la Camara de Comercio de Valencia con
la esperanza de cumplir con todos los requisitos y obtener una suma monetaria que nos
va a ayudar con creces a impulsar correctamente el negocio. Si bien es cierto que las
ayudas a las que aspiramos de organismos oficiales autonémicos no suelen superar los
5.000 euros. Por eso mismo, semanalmente, vamos a acceder al portal PYME buscador
de ayudas e incentivos para empresas creado por el Ministerio de industria, Comercio y
Turismo del Gobierno de Espafia en el que se muestran las convocatorias a escala
europea, estatal, autonémica o local promovidas por todo tipo de organismos oficiales

gue ofrecen sus programas de subvenciones.

Plan Financiero

Tabla 8: Balance de situacion previsional afios 1, 2 'y 3 de Vocatio S.L.

BALANCE PREVISIONAL

ACTIVO Ao 1 Afio 2 Ao 3
Inmovilizado Material 28,800.00 € 30,240.00 € 60,480.00 €
Inmovilizado Intangible 17,122.40 € 18,000.00 € 19,000.00 €
Inversiones financieras a LP 8,275.04 € 29,258.18 €
Inversiones inmobiliarias 14,629.09 €
(amortizacion)

Activo No Corriente 45,922.40 € 48,240.00 € 79,480.00 €
Existencias
Clientes y deudores 14,310.00 € 23,850.00 € 33,390.00 €
Inversiones financieras a CP
Tesoreria 343,440.00 € 572,400.00 € 801,360.00 €
Activo corriente 357,750.00 € 596,250.00 € 834,750.00 €
TOTAL ACTIVO 403,672.40 € 644,490.00 € 914,230.00 €
S e
PATRIMONIO NETO Y PASIVOS Ao 1 Ao 2 Aio 3
Capital 25,000.00 € 25.000 € 50.000 €
Reservas 16,550.07 € 29,258.18 €
Resultados -33,780.00 € 165,500.70 € 292,581.78 €

Otro patrimonio neto
Patrimonio neto 8,780.00 € 207,050.77 € 371,839.96 €
Deuda a largo plazo 219,890.47 € 278.215 € 248.902 €
Pasivo no corriente 219,890.47 € 253,215.30 € 231,087.96 €

Otras deudas a cp
Deudas financieras a corto
plazo

Acreedores comerciales 192,561.93 € 113,059.40 € 434,240.34 €
Pasivo corriente 192,561.93 € 113,059.40 € 434,240.34 €
TOTAL PASIVO 412,452.40 € 366,274.70 € 665,328.30 €

TOTAL PASIVO + PN 403,672.40 € 644,490.00 € 914,230.00 €
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Hemos elaborado los dos documentos mas ilustrativos del estado patrimonial de
la empresa, documentos que integran las cuentas anuales, bajo un prisma mas que
realista. No hemos querido caer ni en el optimismo ni en el pesimismo. Los datos

reflejados en este balance previsional, no estan fijados al azar, siguen una logica:

En primer lugar, en cuanto al activo no corriente, hemos abordado el célculo del
inmovilizado material de la siguiente manera. Hemos contabilizado las cuotas de renting
del material de oficina y mobiliario de la compafiia capitalizadas al afio. Es decir, si
nosotros sabemos el dinero que nos cuesta el renting de todas estas partidas al mes, lo
hemos detallado en el punto sobre la inversion inicial, multiplicamos la cifra total mensual
por 12 mensualidades y obtenemos la cuota anual del renting. Con lo cual, en el afio 1
tenemos que: Mesas vy sillas (12.000€/afio) + Equipos informaticos (6.000€/ano) +
Impresora (480€/afno) + Material de oficina (3.600€/ano) + Nevera y microondas de la
cocina (720€/ano) + Material de acceso a la oficina ( 6.000€/afio)= 28.800€/afio. Las
cuotas anuales del inmovilizado material en los afios 2 y 3, resultan del incremento del
valor inicial de 28.000 € de inmovilizado material en 5% (tasa promedio a la que suele

aumentar el valor del inmovilizado material con el transcurso de los afios).

En cuanto al inmovilizado intangible, en el afio 1, hemos tenido en cuenta tres
partidas para su calculo: la tasa de registro de la marca en la Oficina Espafiola de
Patentes y Marcas (OEPM) cuyo coste es de 144 euros menos un 15% de descuento
por habernos registrado via online, es decir 122.4 euros anuales. Estos 122,4 euros
anuales los sumamos a los costes de desarrollo del software y de la aplicacion, que,
segun nuestros calculos, son de 5.000 euros y 12.000 euros anuales respectivamente.
Para el afio 2 y 3, solo tenemos en cuenta estos Ultimos costes mencionados pues la
tasa de registro de marca Unicamente se debe abonar cada 10 afios. Los costes de
desarrollo del software (aplicacion y web corporativa) los aumentamos en 500 euros,

individualmente considerados, cada afio transcurrido.
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Las inversiones financieras y mobiliarias, las explicaremos en el siguiente punto-
epigrafe del trabajo. Por el momento, simplemente mencionar que, en el primer afio
debido a nuestra falta de musculo financiero, no hemos podido destinar fondos a dichas
partidas. Sin embargo, en los afios 2 y 3 prevemos destinar el 5% y el 10% de nuestros

resultados a inversiones financieras a largo plazo y a inversiones inmobiliarias.

En segundo lugar, pasando a explicar el activo corriente, decir por un lado que no
contamos con existencias ya que nuestra empresa, por su naturaleza, no guarda bienes
tangibles que posteriormente sean vendidos en el mercado. La cuenta de clientes y
deudoras la hemos calculado aplicando un porcentaje, la tasa de morosidad de los
clientes promedio en el mercado, 4% sobre el total de ventas. Y, en tesoreria recogemos
todos las ventas, que si hemos ingresado exitosamente. Logicamente el resultado tanto
para los afios 1 y 2 como 3 lo obtenemos del total de ventas del periodo — clientes y

deudores.

En tercer lugar, tenemos la masa patrimonial relativa al patrimonio social de
Vocatio S.L. Esta se compone del capital social, es decir el montante de dinero que
aportan los socios y que figura en la escritura de constitucion de la empresa. Este hemos
dicho previamente que ha de ser 25.000€ de los cuales 3.000 euros corresponden al
capital minimo requerido por ley para constituir la sociedad limitada y los 22.000 euros
restantes son aportaciones del patrimonio personal de los socios. La Unica peculiaridad
gue es necesario subrayar es que, en el afio 3, en vistas a la buena marcha del negocio,
tenemos previsto realizar una ampliacion de capital con unos 25.000 euros adicionales,
configurando un total de 50.000 euros de capital social. Los resultados del ejercicio son
datos que extraemos de la cuenta de pérdidas y ganancias que en breves explicaremos.
Con respecto a las reservas, éstas aluden a aquella cantidad de dinero, del beneficio
obtenido, que nosotros vamos a guardar en la compafia, como garantia frente a
acreedores, a modo de provision. En los afios 2 y 3 ya que prevemos obtener beneficios
positivos, vamos a destinar el 10% de los resultados, a modo de reserva legal, a dicha
cuenta contable. El primer afio I6gicamente al no haber obtenido beneficios sino pérdidas

no podemos adjudicar un montante de dinero a dicha partida patrimonial.
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Por ultimo, con respecto al pasivo de la empresa, es decir a todas las obligaciones
de la empresa. Expliquemos primero aquellas cuyo vencimiento esta fijado a uno o mas
de un afo vista. Tal y como hemos explicado en el punto sobre las fuentes de
financiacion, nosotros vamos a tomar prestado 25.000 euros via ENISA y 150.000 euros
via IVF. Con arreglo a los célculos efectuados y plasmados en los cuadros de
amortizacion de los préstamos participativos, al final del afio 1 deberemos (25.000€ de
ENISA+ 194.890,47€ del IVF) lo que nos da un total de 219.890,47 euros, tal y como se
refleja en la cuenta del balance. Repetimos el mismo proceso para los afios 2y 3y
obtendremos los resultados que aparecen en el balance. Por ultimo, los acreedores
comerciales representan todos aquellos proveedores de servicios, en nuestro caso, que
nos ayudan en la puesta en marcha del negocio, como por ejemplo la empresa Microsoft
Dynamics Nav que se va a encargar de instalarnos el software de gestion empresarial
ERP. Hemos hecho célculos y entre Microsoft Dynamics y resto de gastos contingentes

relacionados obtenemos las cifras reflejadas en el balance de situacion.

Tabla 9: Cuenta de resultados previsional afios 1,2 y 3 de Vocatio S.L.

CUENTAS DE RESULTADOS

CUENTA DE RESULTADOS Afio 1 Ao 2
Ingresos 357,750.00€ 596,250.00 € 834,750.00 €
Gastos 375,266.00€  394,029.30 € 413,730.77 €
conungencias 5,000.00 € 5,250.00 € 5,012.00 €
Gastos personal 244,800.00€ 257,040.00 € 269,892.00 €
asios ae marketing /1,550.00 € (5,121.50 € /8,883.88 €
Aprovisionamientos y gastos operativos 53,916.00 € 56,611.80 € 50,442.39 €

RESULTADO DE EXPLOTACION

Amortizaciones
B° ANTES DE IMPUESTOS E INTERESES

INgresos Tinancieros

BENEFICIO ANTES DE IMPUESTOS (BAI)

Impuestos
BENEFICIO NETO (BDI)

-17,516.00 €

-17,516.00 €
O 04.00

-33,780.00 €

-33,780.00 €

202,220.70 €

202,220.70 €
400

194,706.70 €

29,206.01 €
165,500.70 €

421,019.24 €

421,019.24 €

b,6U O

344,213.86 €

51,632.08 €
292,581.78 €
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Los ingresos, en la cuenta de resultados, provienen de 3 fuentes: cursos alumnos,
cursos docentes y mentorias. Hemos anticipado que al final del afio 1 vamos a estar
presentes en 3 universidades privadas de la ciudad de Valencia: Universidad Europea,
Universidad CEU Cardenal Herrera y Universidad Catélica de Valencia. Al final del afio
2, a las tres universidades captadas en el afio anterior, le acompafaran la Universidad
de Valencia y la Universidad Politécnica de Valencia. Y, al final del afio 3, extenderemos
nuestras fronteras adquiriendo como nuevos clientes a la Universidad Jaume | de
Castellén y a la Universidad de Alicante. Dicho esto, el calculo para obtener la cifra de
ingresos es el siguiente: (€ del curso alumno) 100*1500 suscripciones (pack de ventas
que esperamos vender) + 125 (€ del curso docente) *1500) *0.3 (descuento del 30%
sobre el total por la compra de los dos cursos conjuntamente). El resultado obtenido lo
multiplicamos por el numero de clientes que como hemos dicho variard en funcién del
afo. Y, al resultado obtenido faltara sumarle los ingresos canalizados a través de las
mentorias. El primer afio esperamos lograr vender 90 mentorias (30 por universidad en
promedio). Al afio siguiente, aumentaremos la cifra a 150 (30 por universidad en
promedio) Y al dltimo afio, lo mismo, 30 mentorias por universidad, 140 en total. Siendo
el precio fijo de 60 euros por mentoria, con aritmética sencilla obtenemos las cifras que

aparecen en la tabla.

Con respecto a los gastos fijos, hemos simplemente cogido los gastos
desglosados en el apartado inversion inicial, y los hemos anualizado. Nuestros gastos
fijos se componen de contingencias, gastos de personal, aprovisionamientos y gastos
operativos. Con el transcurso de los afos, los gastos fijos aumentan su valor en 5%
anualmente. En cuanto a los gastos variables, vamos a destinar el 20% de nuestros
ingresos a marketing en el transcurso del primer afio ya que al ser nuevos en el mercado
necesitamos poner todo nuestro foco en hacernos un hueco. Los afios posteriores,
incrementaremos esta cantidad en un 5%. Decir que, al haber suscrito todo nuestro
material de oficina y mobiliario mediante contratos de renting, la propiedad de los bienes
sigue perteneciendo a la empresa de renting y por lo tanto ésta se encarga de la

amortizacion de los mismos.
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Pasando a valorar los gastos financieros, los mismos estan detallados en los
cuadros de amortizacién de los préstamos participativos de las lineas ENISA e IVF.
Simplemente, calculamos la cuota de interés de los dos préstamos en el afio
correspondiente. El préstamo de la linea IVF nos ofrece una carencia total hasta el tercer
afio con lo cual no tenemos gastos financieros los dos primeros afios provenientes del
mismo. En el primer afo, a las cuotas de interés de los préstamos les sumamos esta vez

si para los dos préstamos, las comisiones bancarias de apertura.

Por altimo, el tipo impositivo al cual nos acogemos en el impuesto de sociedades
durante los cuatro primeros ejercicios, es del 15% y no del 25% (tipo general) puesto que
ya hemos comentado que ser una empresa emergente que se acoge a la nueva ley de

emprendedores nos reporta entre otros beneficios este mismo.

Tras haber presentado, a mi juicio, los dos documentos econdémico-financieros
mas relevantes para comprender la salud de la empresa, es momento de interpretar los
resultados de la mano de los instrumentos de medicion econdmica y financiero por
excelencia: las o los ratios. Estos no dejan de ser indicadores numeéricos, coeficientes
gue relacionan dos o mas variables y que nos permiten hacer comparaciones y realizar

un diagndstica fidedigno de la realidad empresarial.

Pues bien, en primer lugar, mostramos la tabla de ratios financieros con sus

respectivos célculos.
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Tabla 10: Ratios financieros previsionales afios 1,2 y 3 de Vocatio S.L.

Ratios Financieros

RATIOS Afio 1 Afo2 Ahfo3
RATIOS DE ENDEUDAMIENTO
ENDEUDAMIENTO GLOBAL
PASIVO/PATRIMONIO NETO Y PASIVO 1,022 0,568 0,728

ENDEUDAMIENTO L.P.
PASIVO NO CORRIENTE/PATRIM.NETO Y PASIV| 0,545 0,393 0,253

ENDEUDAMIENTO C.P.
PASIVO CORRIENTE/PATRIMONIO NETO Y PAS 0,477 0,175 0,728

RATIOS DE LIQUIDEZ

LIQUIDEZ
ACTIVO CORRIENTE/PASIVO CORRIENTE 1,858 5,274 1,922

EFECTIVO
(EFECTIVO+DEUDORES)PASIVO CORRIENTE 1,858 5274 1,922

DISPONIBILIDAD
EFECTIVO/PASIVO CORRIENTE 1,784 5,063 1,845

FONDO DE MANIOBRA

FONDO DE MANIOBRA
ACTIVO CORRIENTE-PASIVO CORRIENTE 165188 483190 400509

RATIOS DE SOLVENCIA

GARANTIA
ACTIVO TOTAL/PASIVO 0,979 1,759 1,374

FIRMEZA
ACTIVO NO CORRIENTE/PASIVO NO CORRIENTY} 0,209 0,191 0,344

RATIOS DE EFICIENCIA

PERIODO MEDIO DE COBRO
(SALDO MEDIO CLIENTES/VENTAS+IVA)*365 9125 91,25 91,25

En primer lugar, tenemos las ratios de endeudamiento. Estos miden sencillamente
la proporcion de deuda que tenemos como empresa, en global, a corto y a largo plazo,
en comparacion al patrimonio neto, es decir a la cantidad de fondos y de beneficios que
hemos podido retener en la compafiia. Logicamente cuanto menor sea la ratio, mejor
resultado sera para la empresa. Buscamos que el patrimonio neto (denominador) sea lo
mas elevado posible en comparacién con el tipo de deuda en cuestion que queremos
medir (numerador). Como observamos, tanto la deuda global (corto y largo plazo) como
en la deuda a corto y a largo plazo individualmente consideradas, se van reduciendo con
el paso de los afios. En general, valores inferiores a 0.5y a 1 (en endeudamiento a corto

plazo) son valores positivos para la empresa. Nosotros entramos dentro de dichos
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parametros, salvo en el primer afio que légicamente se presenta como un afio de
pérdidas para nosotros debido al enorme coste que tenemos que afrontar para hacernos
un hueco en el mercado. En general, los resultados obtenidos denotan una buena
situacion financiera para la empresa. Todo ello se explica por la subida exponencial de
los ingresos que esperamos obtener dado el boom de acogida con el que Vocatio va a

sacudir el mercado del e-learning.

En segundo lugar, hemos analizado las ratios de liquidez. Estos nos permiten
conocer cual es la capacidad de la empresa de hacer frente a sus obligaciones al corto
plazo con los derechos y bienes con los que cuenta en su haber .Para ello, relacionamos
la magnitud del activo corriente, también llamado activo circulante, tanto en su globalidad
como con cada partida, cada elemento individualmente considerado, sobre las deudas a
corto plazo ya que se entiende que si una empresa esta equilibrada, ésta utiliza el pasivo
corriente para financiar su activo corriente y el pasivo no corriente para financiar su activo
no corriente. Los valores optimos para las ratios de liquidez, efectivo y disponibilidad son
mas de 1, mas de 0.5 y mas de 0.2 respectivamente. Claro, las ratios de efectivo y
disponibilidad se emplean porque al eliminar el efecto de las existencias (que en
determinados sectores como el industrial es muy significativo) conocemos la capacidad
real de hacer frente a nuestros pagos de menos de un afio. En nuestro caso, los valores
gue obtenemos son tremendamente positivos y nos indican claramente que la empresa
estd superdotada econdmicamente (realizable y disponible en cuenta corriente) para
responder ante cualquier situacion adversa que se le pueda presentar. Decir que los
valores significativamente elevados en el afio 2 que presentan estas ratios se deben a
gue el pasivo corriente se disminuye considerablemente en relacion al afio 1y al 3 puesto
gue iniciados el afio 2 en teoria ya tendriamos que haber dejado pagado el coste de
instalacion ERP, que representa el grueso de los acreedores comerciales a los que

adeudamos.

En tercer lugar, tenemos el fondo de maniobra. Esta ratio estd muy relacionada
con las ratios de liquidez puesto que persigue los mismos fines solo que se calcula de

forma distinta. Con el uso de esta ratio estamos preguntandonos lo siguiente: ¢En el
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caso de tener que desembolsar toda mi deuda a corto plazo ahora mismo con cuanto
dinero o derechos, en nuestro caso, me quedaria si es que me quedaria con algo?
Necesariamente, el valor resultante de la ratio ha de ser positivo, mayor que 0. Nosotros
observamos valores muy superiores a 0, del orden de 1075 con lo cual son buenas
noticias para nosotros. Por lo que comentabamos sobre el equilibrio financiero, si
prestamos atencién, caemos en la cuenta de que el fondo de maniobra representa

aquella parte del pasivo no corriente a largo plazo que financia, cubre el activo corriente.

En cuarto lugar, tenemos las ratios de solvencia. Pues bien, si hemos visto que
las ratios de liquidez miden la capacidad de la empresa para hacer frente a sus deudas
a corto plazo, las ratios de solvencia miden la capacidad de la empresa para responder
a sus deudas o cualquier tipo de obligacion a largo plazo, a mas de un afio vista. La ratio
de garantia idealmente debe situarse en valores superiores y cercanos a 1. Observamos
como a lo largo de los afios vamos mejorando nuestra solvencia a largo plazo con valores
entre 1y 2 en el afio 2 y 3. Esto es una buena noticia. Sin embargo, la ratio de firmeza
gue mide especificamente la capacidad de la empresa de satisfacer sus deudas a largo
plazo, utilizando nuestros activos no corrientes, arroja un resultado mas bien negativo,
poco deseable cuanto menos ya que los valores obtenidos tanto en el afio 1, 2y 3 se
sittan ligeramente por encima del 0. Dicho de otro modo, la empresa tiene que centrar
sus esfuerzos para equilibrar sus activos, destinando mas recursos a solidificar una
estructura de activos no corrientes que se equipare al pasivo no corriente ya que a largo

plazo podemos incurrir en serios problemas de “infradotacién” de activos fijos.

Por ultimo, dentro de las ratios de eficiencia, la Unica ratio que podemos medir es
el periodo medio de cobro a clientes que arroja un resultado de 91.25 dias. Este resultado
es razonable y plenamente mejorable. Tenemos que aunar esfuerzos para reducir dicha

cifra a periodos medios de cobro entre 30 y 60 dias.

En general, VOCATIO presenta un sélido estado financiero con dos areas claras
de mejora que ya mismo vamos a solventar: la infraestructura del activo fijo y la demora

en los cobros de clientes.
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Por otro lado, una vez analizados las ratios financieras, centradas principalmente
en diagnosticar la solvencia y liquidez de la empresa, es preciso evaluar, del mismo
modo, las ratios econdmicas. Las ratios economicas representan aquellas herramientas
empresariales orientadas a evaluar, esencialmente, la rentabilidad, la gestién de los
costos, la rotacién de activos y los criterios de valoracion de la inversién entre otras

cuestiones. Las ratios econémicas de Vocatio S.L. adoptan las siguientes cifras:

Tabla 11: Ratios econémicos previsionales afios 1,2 y 3 de Vocatio S.L

Ratios Econémicos
Ao 1

Afio 2

VENTAS-COSTES VARIABLES 288.200,00 € 521.122,00 € 755.866,00 €

PUNTO MUERTO

COSTES FIJOS/RATIO COSTE VOLUMEN 317.195,00 € 327.063,00 € 341.050,00 €

MARGEN OPERATIVO (E.B.I.T.D.A.)

B.A.l. T+AMORTIZACIONES - 17.516,00 € 202.220,00 € 421.019,00 €

CASH FLOW

B.D.I.+AMORTIZACIONES - 33.780,00 € 165.500,00 € 292.581,00 €

RENTABILIDAD ECONOMICA (R.0.1.)

B.A.LT./ACTIVO TOTAL -4% 31% 46%

RENTABILIDAD FINANCIERA (R.O.E.)
B.D.I/PATRIMONIO NETO 385% 80% 79%

VALOR ACTUALIZADO NETO 0,78 0,21

TASA INTERNA DE RETORNO I 0,98% 170%

PLAZO DE RECUPERACION 2 afios

El margen bruto mide la rentabilidad bruta de la compafia, es decir el beneficio
bruto que generamos, sin deducir los gastos financieros ni impuestos, por cada euro de
ventas generadas. No existe como tal un valor 6ptimo asi que cuanto mayor sea el mismo
mejor para nosotros. En nuestro caso, disponemos de un beneficio bruto considerable
para poder atender por ejemplo el coste de nuestros costes fijos que si representan una

cantidad nada desdefiable.
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Pasando a valorar el punto muerto, este calculo simplemente nos indica cual es
el valor de las ventas que debemos realizar en el que el beneficio es 0 y por lo tanto a
partir del cual cada unidad marginal de ventas efectuadas nos va a traer beneficios. El
primer ano, el punto muerto es superior a la cifra de ventas y esto indica que la empresa
vende a pérdidas. Observamos que a medida que pasan los afios el punto muerto

aumenta lo cual implica una necesidad de aumento progresivo de las ventas.

El margen operativo y el cash flow se obtienen directamente de la cuenta de
pérdidas y ganancias y como vemos los resultados son muy positivos ya que pasamos
de generar pérdidas en el afio 1 a obtener unos beneficios netos de casi 300.000 euros

el afio 3.

El estudio de las rentabilidades, tanto la econdmica como la financiera nos ilustra
acerca de la capacidad de la empresa para generar rendimientos econémicos tanto con
el activo disponible en la empresa como con los fondos aportados por los socios. La
rentabilidad econdmica relaciona el beneficio antes de impuestos e intereses con el
activo total de la compafiia (Return on Investments). Dicho de otro modo, con los bienes
y derechos que tengo, con las inversiones que he realizado, cuanto beneficio puedo
generar. Nosotros, a excepcion del primer afio en el que el retorno es negativo pues
incurrimos en pérdidas, estamos generando retornos del 31% y 46% en los afios 2y 3
sobre la inversion en activos. Unas cifras mas que positivas. Por otro lado, la rentabilidad
financiera, constituye la ratio mas importante para el socio, pues como anticipabamos,
mide el retorno en beneficio neto de los fondos aportados al patrimonio neto por los
socios. Es necesario destacar que, en el primer afo, el valor de 385% es tramposo. No
es un buen resultado, el valor es de tal magnitud puesto que al relacionar en una fraccion
dos valores negativos (Bdi/patrimonio neto del afio 1) el resultado, debido a reglas
aritméticas basicas, es positivo, pero eso no quiere decir que dicho valor sea positivo,
valga la redundancia, en nuestro andlisis. Todo lo contrario, en el primer afio, la
rentabilidad financiera es muy negativa para nosotros. Sin embargo, en los afos

venideros, por cada unidad monetaria invertida por los socios, estamos generando 0.80
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unidades monetarias adicionales. Estamos obteniendo un beneficio equivalente al 80%

del patrimonio neto que poseemos en los afos 2 y 3, una muy buena sefal.

Por ultimo, pasamos a explicar algunos de los criterios mas empleados para
evaluar las inversiones como son el Valor Actual Neto (VAN), la Tasa Interna de

Rentabilidad (TIR), y el plazo de recuperacion.

El VAN mide la rentabilidad de una inversion actualizada al momento 0, es decir
en términos de valor presente. Para ello, actualiza los flujos netos de caja (diferencia
entre cobros y pagos del periodo) al momento 0 a una tasa de descuento (en nuestro
caso la TIR) para cotejarlos con la inversion inicial. Teniendo en consideracion que
nuestra inversion inicial ha sido de 25.000 euros y que los flujos netos de caja
previsiblemente son de: -33.780;165.500,70;292.581,78 para los afios 1,2 y 3
respectivamente tenemos que para el afo 3: -25.000+ (-33.780/(1+(Tir afo3)))+
(165.500,70/(1+(Tir afio 3)"-2))) +(292.581,78/(1+Tir afio 3)*-3)))=20.71. Efectuamos el
mismo calculo, considerando Unicamente los flujos netos de caja devengados hasta el
afio en cuestion y obtenemos los resultados reflejados en la tabla. Al arrojar valores
positivos en los afios 2 y 3 podemos concluir, al menos con esta herramienta que no esta
exenta de limitaciones pues no considera la inflacion ni otros riesgos, que la inversion,

es decir la creacion de nuestro negocio es rentable.

La Tasa Interna de Rentabilidad guarda estrecha relacién con el VAN pues mide
la tasa de descuento (dentro de la féormula del VAN) segun la cual los flujos netos de caja
actualizados igualan a la inversion inicial y por lo tanto hacen rentable la operacion
financiera. Expresado matematicamente, habria que resolver la siguiente ecuacion de
tercer grado, siendo TIR la incognita: -25.000+(-33.780/(1+(TIR)))+
(165.500,70/(1+(TIR)"-2))) +(292.581,78/(1+TIR)"-3)))=0

Una TIR positiva es un resultado favorable para nuestros intereses tal y como

observamos en los afios 2y 3 con TIR de 98% y 170%.
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El plazo de recuperacion, quizas sea la medida mas intuitiva y sencilla pues
simplemente mide el tiempo que tarda una empresa en recuperar su inversion.
Simplemente estableciendo un eje temporal y fijando el coste de inversion inicial y los
distintos flujos de caja generados en cada uno de los afios, nos percatamos que en el
afio 2 del proyecto recuperamos la inversion inicial. A nuestro juicio, considerando la
magnitud del proyecto y sus beneficios para todos los grupos de interés a largo plazo, un

plazo de recuperacion de 2 afios es relativamente corto.

Criterios ESG

En Vocatio S.L., estamos firmemente concienciados en dejar una huella sostenible
a lo largo de nuestra travesia empresarial... Entendemos la sostenibilidad, tal y como la
entendia la Comision Brundtland, adscrita a las Naciones Unidas, en su informe
popularizado del afio 1987 “Nuestro Futuro Comun”: “satisfacer las necesidades de la
generacién actual sin comprometer las capacidades de las generaciones futuras para
satisfacer sus propias necesidades”. Nosotros buscamos, desde nuestra pequefia
parcela de influencia, encontrar un equilibrio entre el desarrollo econémico, social y
ambiental. Y, para ello, la herramienta principal con la cual contamos son nuestras
inversiones. ¢Qué hacemos en Vocatio S.L. con el beneficio no repartido? Pues tal y
como lo hemos evidenciado en las cuentas anuales, a partir del afio 2, vamos a invertir
tanto en inversiones financieras a largo plazo como en inversiones inmobiliarias. ¢,Bajo
gué criterios? Evaluaremos a las empresas en las cuales vamos a invertir, bajo el
paraguas de los criterios ESG. Los criterios ESG O ASG, en espaifiol, se traducen como
“ambientales”, “sociales”, “corporativos”. Estos factores ambientales, sociales y
corporativos constituyen los items que vamos a evaluar a la hora de disefiar nuestro plan
de inversiones sostenibles. Esencialmente, las preguntas que nos vamos a hacer son las

siguientes:
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Factores ambientales ( E de ESG)

¢,Cémo la empresa gestiona sus residuos y emisiones?
¢En qué medida la empresa consume energia proveniente de fuentes renovables?
¢En qué medida la empresa gestiona sus recursos naturales: agua, biodiversidad, tierra

etc?

Factores sociales (S de ESG)

¢,Cudl es el trato brindado por la empresa hacia sus empleados?

¢, Como la empresa interactlia con sus grupos de interés, particularmente con sus clientes
y proveedores?

¢,Cual es el impacto real de la empresa en el desarrollo y en el bienestar de su

comunidad?

Factores de gobierno corporativo (G de ESG)

¢ Existe diversidad e independencia en la toma de decisiones atendiendo a la estructura
y composicion de la junta directiva de la compaiiia?
¢Es una empresa ética y responsable de sus acciones?

¢,Cual es el grado de transparencia en la divulgacién de informacion de la organizacion?
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REFLEXIONES FINALES

En conclusién, una vez nos hemos adentrado en la comprensién de la cuasi
totalidad de items-cuestiones fundamentales que todo empresario debe de preguntarse
a la hora de crear un negocio, es el momento de pronunciarnos, emitir un veredicto final,
en un sentido positivo 0 en un sentido negativo, acerca de la viabilidad del negocio. Por
lo tanto, vamos a tratar de responder al objetivo principal del presente trabajo fin de
grado, que no es otro que determinar la adecuacion, factibilidad y aceptabilidad de la
puesta en marcha de Vocatio S.L, desde una aproximacion racional. ¢ Conocéis los 5
componentes que integran el modelo de calidad total de Mercadona? En el momento de
valorar latoma de decisiones sobre la adopcion de cualquier estrategia corporativa, como
puede ser abrir un negocio nuevo, Mercadona se pregunta lo siguiente: ¢ Como afecta
abrir un nuevo negocio en: el cliente, el trabajador, el proveedor, el capital y la
sociedad? Si hay mas sies que noes, la estrategia recibe luz verde. Asi pues, con

respecto a Vocatio S.L:

Cliente: A nuestro cliente, las universidades publico-privadas espafiolas, le
resolvemos parte de un problema con el que lleva lidiando a diario desde su nacimiento,
reflejado en las significativas tasas de fracaso, abandono y cambio académico que
sacuden a la comunidad universitaria espafola. ¢Y por qué Unicamente resolvemos
“‘parte” del problema en lugar de todo el problema? Siendo sinceros, no podemos
establecer una causalidad entre la preocupacién y déficits en salud mental manifestadas
por los jovenes, entre los cuales figuran los estudiantes universitarios, y el mencionado
“fracaso” académico. Si bien, pensamos que si existe una correlacion mas que directa
entre “fracaso académico” y problemas de salud mental y en este sentido aportamos un
servicio de gran valor al cliente. ¢ COmo? Tras haber observado en el entorno general y
cercano a la empresa, una paradoja consistente en que por un lado la sociedad
manifiesta abiertamente la inquietud y al mismo tiempo el interés sobre su propia salud

mental, espiritualidad, en definitiva, sobre la busqueda de la felicidad como meta vital;
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por otro lado, ni las empresas ni las instituciones gubernamentales invierten
adecuadamente sus recursos en esta direccion. Es por ello que nosotros, a diferencia de
nuestros competidores, entramos de lleno en “un océano azul” pues todavia no existen
empresas profesionalizadas en brindar herramientas de autoanalisis, a través de un
curso online, y asesorias de coaching psicolégico-emocional al sector de la sociedad que
quizas mas necesite de estas habilidades: estudiantes y docentes, que preparan a los
primeros para construir un futuro mejor. De ahi que operando bajo un modelo de negocio
B2B2C, podamos capturar un lucro econémico para sencillamente poder seguir
operando en el mercado y del mismo modo a nuestro cliente no se le hace pernicioso
acometer dicha inversion en favor de su comunidad. Por tan solo 100€ y 125 € en packs
de 1.500 inscripciones en cursos online de alumno y docente respectivamente, dotados
de mas de 10 horas de contenido formativo, 60 lecciones y casos practicos-lecturas, y
por tan solo 600€ en bonos de 10 sesiones de 90 minutos en acompafiamiento
personalizado realizado por nuestros fabulosos coaches, la universidad-cliente
contribuye a revitalizar la salud de su comunidad, adquiere una reputacion de institucion
volcada en el florecimiento factor humano, y ademas, para nuestro beneficio, mantiene
una demanda constante sino creciente de alumnos de primeros cursos entrantes que
quieran recibir anualmente nuestros servicios ya que no lo olvidemos éstos son de gran

valor personal y totalmente gratuitos para el usuario final ( docente+estudiante).

Trabajador: Al trabajador de Vocatio S.L se le mima como si se tratara de un hijo
propio. No solo dirigimos nuestros esfuerzos hacia la flexibilidad laboral (3 dias de trabajo
online + 2 dias de trabajo presencial + Jornada intensiva los viernes hasta las 15:00). Es
necesario poner en valor todos los beneficios que se derivan de formar parte de la familia
Vocatio. Precisamente, el primero de ellos, es que la empresa se estructura de manera
similar a una familia numerosa. Al ser 10 empleados, entre los cuales algunos de
nosotros ya manteniamos relacion previa, hemos logrado implantar un entorno, un
ambiente laboral idéneo para que cada uno de nosotros desarrolle al maximo su factor
de crecimiento humano. Los trabajadores saben con claridad que se espera de ellos, sus
KPI, antes siquiera de incorporarse a la plantilla, como se les va a retribuir, la confianza

plena pero también responsabilidad que se les asigna a la hora de tomar decisiones,
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éstos conocen también los criterios de valoracién de su puesto laboral y su importancia
dentro de la jerarquia organizativa etc. Nuestra empresa realmente a pesar de adoptar
una estructura jerarquica, con los dos socios en la cuspide y los Chiefs (CFO, CHRO y
CSO) en mandos intermedios, opera como una red neuronal pues no existen
departamentos en la practica bien diferenciados. Al estar ubicados en dos oficinas
contiguas de 150m2 cada una, todos, incluidos los socios, compartimos el mismo
espacio. Por otro lado, retomando la idea de que en Vocatio aspiramos a ser como una
familia numerosa, es resefiable la cantidad y sobre todo la calidad de recompensas y
beneficios que gracias al esfuerzo y compromiso reciben nuestros trabajadores (fruta en
la cocina, tarjeta Edenred, premios individuales a empleado del mes y afio, cajas

sorpresas...)

Proveedor: Lo cierto es que mas alla de Microsoft Dynamic NAV, la empresa que
nos provee de la gestiébn y mantenimiento del software de gestion empresarial interno
(ERP), no trabajamos con otros proveedores. Precisamente, no depender de terceros
agentes es lo que nos hace fuertes ya que logramos optimizar el tiempo y los recursos
(pues centralizamos a las cabezas pensantes de la ingenieria de software en nuestras
oficinas) y a mas unidades vendidas, como controlamos toda la cadena de suministro,
mayores economias de escala obtenemos en un largo plazo. Tal y como hemos visto,
nuestra cadena de suministro se caracteriza por estar integrada tanto vertical como
horizontalmente. Si es cierto que mantenemos contacto directo con el IECO y fruto de
la colaboracién entre sus investigadores y nuestros coaches, preparamos y actualizamos
los contenidos formativos. Con lo cual, en este sentido, a nuestro proveedor de
conocimientos técnicos en la materia, Institut for Ethics in Communication and
Organization, pensamos que le hacemos un bien. Al igual que ellos nos lo hacen a
nosotros. Aunando fuerzas, nosotros somos capaces de aterrizar, con sus oportunas
adaptaciones, al mercado una herramienta de gran valor para el progreso humano: el

mapa motivacional.

Capital: Al capital, quizas sea el componente que mas dudas pueda albergar.

Siendo sinceros, la realidad es que el riesgo de nuestra operacion es elevado. Como
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mencionabamos previamente, no existe a dia de hoy en Espafia, un modelo de negocio
igual al nuestro y somos conscientes de que los humanos, en general, nos movemos
mas por la aversion a la pérdida que por la oportunidad de ganancia. Nosotros somos
mas partidarios de esta Ultima postura y nos seguimos al pie de la letra el refranero
popular: “Siempre hay una primera vez, pero no siempre hay una segunda oportunidad”.
Basandonos en las proyecciones econémico-financieras, requerimos de una suma inicial
considerable, + 65.000€ ( 45.270€ de gastos operativos en el afio 1 + 25.000€ de gastos
de constitucion) para poner en marcha el negocio. Lo cierto es que confiamos en la
acogida del usuario final pero no tenemos certeza de como va a valorar la universidad
nuestra propuesta y no hemos podido realizar una prueba piloto para comprobarlo.
Esperamos que, con el video marketing, la permisibilidad del uso gratuito de la aplicacién
durante dos semanas, la promocion del 30% de descuento en compras conjuntas de
packs estudiantes-docentes y otra serie de instrumentos de mercadotecnia, podamos
llegar a convencerlos y a persuadirlos del gran valor que aportamos. Asi que, en un
escenario realista, prevemos pérdidas el primer afio, un plazo de recuperacion de 2 afios
pues una vez hayamos introducido el servicio, éste va a ser transformador y captara
clientes por si solo. EI ROE, ROI, fondo de maniobra y demas ratios econdémicos y

financieros son positivos para la empresa, con visos de mejoria, a partir del tercer afio.

Sociedad: Mas alla de nuestra politica de inversiones financieras e inmobiliarias
sostenible a largo plazo y la oportunidad extra que brindamos a los usuarios finales de
nuestros productos, al poder participar en las ediciones anuales de la Akademia de Borja
Vilaseca, si reflexionamos concienzudamente, todas y cada una de las acciones que
emprendemos estan centradas en el desarrollo social sostenible. Relacionado con este
desarrollo, no podemos eludir los ODS, los Objetivos de Desarrollo Sostenible, son un
conjunto de 17 objetivos disefiados por Naciones Unidas, que configuran la vision futura
de una sociedad avanzada para el afio 2030, centrados en combatir los mayores
desafios globales que zarandean al ser humano. Nosotros, directamente, contribuimos
al ODS 4 Educacion de calidad ya que ayudamos a los estudiantes y docentes a ganar
en soft skills, en habilidades interpersonales muy valoradas en sociedad. Y, al ODS 3

Salud y Bienestar pues légicamente ofrecemos una herramienta practica que busca
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serenar las mentes. No obstante, también contribuimos indirectamente a otros objetivos
como el: ODS 5 igualdad de género al integrar politicas de igualdad salarial, contra el
acoso sexual etc, el ODS 12 Produccién y consumo responsables al tratar de sumarnos
a la corriente del “green software” o el ODS 8: Trabajo decente y crecimiento econémico
ya que en Vocatio ofrecemos un espacio seguro para la conciliacion laboral y para un

crecimiento econémico orgéanico.

Finalmente, nos gustaria acabar con esta reflexion, hay un objetivo de desarrollo
sostenible, “ODS 17: Alianzas para lograr los objetivos” que ilustra el tandem: IECO-
VOCATIO S.L. y que, para nosotros, justifica la existencia de este proyecto empresarial.
Obtengamos éxito o bien fracasemos en el intento, tal y como dijo en una ocasioén el actor
britanico Bobby Davro: “La medida del éxito es la felicidad y la paz interior” (Bobby Davro,
s.f.) Nuestra felicidad reside en ayudar a las personas a vivir una vida con propdsito tal y
como nosotros hemos encontrado el nuestro. Por lo tanto, cualquier esfuerzo dirigido en

este sentido ya es un éxito personal, independientemente del resultado.
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