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RESUMEN EJECUTIVO.

El plan de marketing que a continuacion se describe trata sobre un portal de empleo
llamando www.teamsurfing.com.

Con este documento se muestra la situacion actual y el entrono de la empresa. También se
analizara tanto los problemas detectados como las posibles oportunidades de negocio.

Al fijar los objetivos se han tenido en cuenta los dos mercados de referencia; es decir, los
usuarios y las empresas.

Para el mercado de usuarios, los principales objetivos han sido obtener 1.000 candidatos en
cuatro meses y tratar de lograr que unas 4.000 personas conozcan la existencia del portal.
Para el mercado de de empresas los objetivos han sido tener 60 empresas registradas en
cuatro meses y que unas 100 personas conozcan la existencia del portal.

Las acciones comerciales que se derivan de la estrategia de marketing propuesta son:

Reuniones con empresas.
Charlas en universidades y centros de formacion.

Creacion de perfil social.

b=

Aparicion en prensa.

Los costes estimados de las acciones de marketing asciende a 80,99€.

Palabras clave: Portal de empleo, usuarios, empresas, empleo y roles de personalidad.
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0.

INTRODUCCION.

Debido a la situacién econémica actual, estamos apreciando un continuo cese de negocios,
tanto industriales como comerciales. En definitiva, podriamos decir que el negocio
tradicional se encuentra ya en su fase de madurez. Sin embargo, no podriamos decir lo
mismo sobre el comercio electrénico. Este se sitda en una fase de crecimiento debido
principalmente al rapido ajuste que proporciona a las volatiles preferencias del mercado.
Por todo ello, este proyecto fin de grado trata de desarrollar un Plan de Marketing basado
en una empresa en fase de creaciéon que tiene como finalidad, futuro objeto social, crear,
desarrollar, implantar y gestionar una web dirigida a facilitar la busqueda de empleo, tanto
para ofertantes como para demandantes. Como se acaba de indicar dicha aplicaciéon se
encuentra en construccion y que todavia no ha tenido contacto directo con el mercado; por

ello, orientaré el Plan hacia un producto en su fase de creacion.

ANALISIS DE LA SITUACION DE MARKETING.

1.1. Analisis interno de la empresa.

1.1.1. Andlisis de la empresa.

Dentro de la Universidad de Publica de Navarra se han asociado un grupo de cinco
personas con el objetivo de desarrollar una aplicaciéon Web dirigida a facilitar la busqueda
de empleo que mejore la eficacia y la eficiencia de los tradicionales procesos.
Posteriormente, si el producto encaja bien en el mercado se procedera a la creacion de la
empresa para poder desarrollar y explotar esta actividad.

La idea nace en base a un proyecto de fin de grado presentado por un alumno de la rama
informatica. Dicho alumno, con su tutor, desarrollaron la idea del portal Web para que,
posteriormente, se fueran adhiriendo otros alumnos de otras ramas universitarias capaces
de incorporar otros conocimientos complementarios y, de esta forma, completar el

proyecto.

El nombre o 1a IP del portal de empleo se ha denominado WWW. TEAMSURFING.COM.
Como portal de empleo, tiene la misién de conectar a los dos segmentos que conforman
nuestro mercado mediante una serie de lazos laborales. Por un lado, ofrece a las empresas
unos procesos de seleccion, personales, rapidos, comodos, eficaces y, a su vez, econémicos
y, por otro lado, ofrece a los usuarios los puestos de trabajo mas afines a sus roles de

personalidad.



En un primer lugar, hay que identificar las unidades de negocio y, posteriormente,
desarrollar unas estrategias particulares para cada una de ellas; sin perder de vista la
interdependencia entre ellas, puesto que se integran en la estrategia global de la empresa.
En este caso concreto, unicamente existe una unidad de negocio, puesto que es lo unico
que ofrece en estos momentos y se situa, asi, en la casilla “interrogante” de la matriz de
Boston Consulting Group. Ocupa este lugar por la enorme capacidad de crecimiento que
tiene esta aplicacion en el mercado actual y por la baja cuota de mercado que dispone en
estos momentos, ya que se encuentra en desarrollo todavia. De todos modos, uno de los
objetivos a plantear es traspasarla a la casilla de “estrellas”, puesto que se espera que, una
vez introducido el producto en el mercado, adquiera una importante cuota de mercado
debido a la buena acogida que tienen las redes sociales en la sociedad hoy en dia.

Figura 1. Unidade: de nepocio de 13 empreza
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1.1.2. Proceso de creacion de nuevo producto.
Figura 2. Principales etapas de desarrollo de nmevos productos.
PRINCIPALES ETAPAS DE DEDARROLLO DE NUEVOS
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Debido a que la empresa todavia no comercializa su producto por la fase en que se
encuentra, veo conveniente incorporar este apartado.

En primer lugar esta la generaciéon de ideas. En este caso ya esta definida, por lo que
podemos prescindir del brainstorming. ILa idea surge por el cambio que se ha producido en
la relacion empresa-trabajador. Ahora la productividad se promueve en base a una cultura
de integracion que fomente empleados motivados, felices y mucho mas comprometidos
con los objetivos de las empresas. Por ello, la idea es ofrecer un portal de empleo orientado
o especializado en formar grupos de trabajo efectivos, donde todos sus miembros
compartan valores, actitudes y normas de conducta, siempre que exista una cohesion en el
equipo.

Una vez definida la idea, procederé a describir el desarrollo y prueba del concepto. En este
caso nos encontramos con un portal de empleo disefiado para crear equipos de trabajo
principalmente en las empresas que apuestan por este concepto a precio moderado. El
portal es ideal para crear buenos ambientes de trabajo en las companias, ya que un buen
equipo de trabajo genera satisfaccion y entusiasmo en sus integrantes y, en consecuencia,
esta buena armonia repercute en una mejora de los resultados de la empresa. Las empresas
obtendrian la ventaja de en ver simplificados sus procesos de seleccion y, en su caso, los
usuarios encontrarfan el puesto mas idéneo a su perfil.

Posteriormente, a través de la “prueba del concepto” veremos la reaccion de los
consumidores hacia el concepto del servicio. Para ello lo presentamos a los consumidores:
“Es un portal de empleo, diseflado para crear equipos de trabajo principalmente en las
empresas que apuestan por este concepto. El precio por anuncio seria moderado para estas.
Sin embargo el usuario que entrarfa a buscar empleo no pagaria nada. El portal es ideal para
crear buenos ambientes de trabajo en las compafias, debido a que, un buen equipo de
trabajo genera satisfaccion y entusiasmo en sus integrantes y esta buena armonfa repercute
en una mejora de los resultados de la empresa.”

Posteriormente se les mostrara esta maqueta. Véase figura 3.


http://plusempresarial.com/?s=productividad
http://plusempresarial.com/?s=motivados

Figura 3. Ver:i6n Beta delportzl de empleo. Maqueta.
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Fuente: Ekboracidn propiz.

Una vez presentado el concepto y mostrado la maqueta se realizard una serie de preguntas
a los posibles consumidores. En este caso, al tener dos tipos, usuarios y empresas, se hara

con los dos segmentos.

1- ¢Comprende el concepto del portal de empleo? (usuario/empresa)

2- ¢Esta de acuerdo cuando se dice que un buen equipo de trabajo (con cohesion)
repercute en la mejora de los resultados de la empresa? (usuatio/empresa)

3- ¢Ve algtn tipo de ventaja personal en trabajar en ambientes armoénicos, es decir, con
gente a fin a usted? ¢y desventaja?(usuarios)

4- :Ve algun tipo de ventaja en contar con equipos de trabajo perfectamente coordinados o
cohesionados? ¢y desventaja? (empresa)

5- ¢Le aporta algin tipo de valor el poder elegir el grupo de trabajo en el cual le gustaria

trabajar? (usuarios)



0- ¢Realmente le parece efectiva la misién de encontrar buenos equipos de trabajo?
(empresa/usuarios)

7- ¢El concepto de trabajo en equipo o el formar grupos de trabajo tiene la misma
relevancia en todos los departamentos de la empresa? Es decir, ¢el trabajo en equipo es
importante en todos los puestos de tu empresa? (empresa)

8- ¢Se logearia (registraria) en el portal? (empresas/usuatios) (sin duda, probablemente,
probablemente no, seguro que no)

9- ¢Qué precio estarfa dispuesto a pagar por colocar un anuncio de trabajo en nuestro

portal? (empresa)

Posteriormente desarrollaremos la estrategia del marketing. El mercado objetivo esta

compuesto pOI‘Z

a) Individuos mas bien jovenes que se encuentran en situacion de desempleo o que
buscan alternativas de trabajo al que ya desempefian por medio de la Red.

b) Empresas, por lo general PYMES, que promueven la filosofia de equipos de trabajo
y, por ello, buscan empleados que cohesionen correctamente con los grupos ya

formados dentro de la aplicacién informatica.

El portal de empleo se posicionara como una herramienta util, econémica y con un valor
afladido respecto a los portales de empleo ya existentes, ya que, ademas de seleccionar a un

buen candidato, éste serfa el que mejor encajarfa en los grupos de trabajo ya existentes.

Por otro lado, desde la perspectiva de los usuarios que buscan empleo se posicionaria
como un instrumento simple, gratuito y con un valor anadido respecto a lo que ofrecen la
competencia ya que, no sélo se les exige el tradicional Curriculum Vitae, sino que se les
realiza diferentes pruebas técnicas para evaluar sus comportamientos con el fin de calcular

la afinidad que tienen con el perfil que busca la empresa para completar su equipo.

La sociedad prevé 1000 descargas por parte de los usuarios durante cuatro meses, con una
frecuencia de uso de 1 vez por semana durante 6 meses Destacar que este grupo no
generara ingresos directos a la empresa. Sera el “input” de la actividad econdmica
imprescindible para poder sacar la esperada rentabilidad por el lado de las empresas.
Ademas, si se consigue un alto grado de visitas cabe la posibilidad de que empresas
externas se interesen en insertar publicidad en esa pagina web con el consiguiente reporte

econdmico.



Por otro lado, se espera que 60 empresas contraten nuestro servicio en el plazo de cuatro
meses, as{ como que coloquen 20 ofertas de trabajo al mes en total durante 6 meses. Como

se espera que el precio por anuncio sea de 100€, el ingreso esperado seria de 2000€ al mes.

Como bien se ha explicado en el parrafo anterior los ingresos se obtendrian via empresas
mediante la publicacién de ofertas de trabajo y previsiblemente también por publicidad. La
distribucion del servicio se realizara a través de la pagina web. Todas las partes, usuarios y
empresas, utilizaran la misma direccion IP para conectarse al portal, por lo que,
previamente, cada uno de ellos se tiene que registrar.

Una vez que la informacion referida a los dos grupos se cargue en la pagina principal, cada
uno de ellos dispondra de su respectivo botén: “usuarios” o “empresas”, a través del cual
se les redirigira a diferentes pantallas con distintas competencias.

Se espera lograr un 2% de la cuota de mercado en 1 afio y obtener un retorno de la
inversiéon después de beneficios de un 10%. Para intentar lograr estos objetivos,
adicionalmente, a lo largo del tiempo, se ofrecerfan servicios personalizados y de alta
calidad a las empresas con el fin de, si la competencia lo permite, establecer la posibilidad
de incrementar el precio por anuncio en el segundo o tercer afio de vida. El presupuesto de

publicidad se reducirfa en un 40% respecto al primer afio.

1.1.3. Mercado.

Analisis del mercado actual: Clientes.

Como bien hemos comentado antes, nuestros clientes se conforman en dos grupos: los
Usuarios y las Empresas.

Los Usuarios son el grupo mas numeroso. Hoy en difa, dada la actual crisis econémica
general, este colectivo se ha incrementado notablemente. Estos usuarios estan dispersos
por todo el mundo, pero centraremos el analisis en los usuarios pertenecientes a Espafa
por tener mayor accesibilidad a ellos.

El simple hecho de ofrecer un tnico servicio igual para todos los usuarios hace que no
podamos diferenciarlos por productos. Cada uno de ellos se inscribird una Gnica vez en
nuestra aplicaciéon para posteriormente hacer un uso frecuente de la misma. El usuario
tendrd que estar continuamente atento a las ofertas de trabajo que aparecen en la pagina
web para poder inscribirse a todos los posibles puestos de trabajo y entrar en todas las
posibles pruebas de seleccion. La satisfaccion de los usuarios sera elevada debido a que esta
aplicacién les proporciona ayuda y facilidades para lograr algo tan preciado en la actualidad

como es un empleo adaptado a sus preferencias.



Las empresas a las que esta dirigido este producto son PYMES. Las grandes empresas
inicialmente no es nuestro publico objetivo ya que, por lo general, presentan recursos
suficientes para resolver la incorporacién de sus empleados y no acceden a estas
herramientas; aunque cabe destacar la importancia de estas sociedades, ya que,
probablemente, sean las mas concienciadas sobre el concepto de equipos de trabajo, frente
al concepto de trabajo individualizado.

Por lo general, la oferta de trabajo viene siendo menor que la demanda. Esto provoca un
dominio de las empresas frente a los trabajadores. Ese dominio se puede ver traducido en
exigibilidad. Las empresas exigen una buena relacién calidad precio en el reclutamiento y
seleccion de sus posibles empleados. Por todo ello, nuestro objetivo es satisfacer a las
empresas en el reclutamiento de sus empleados a un coste reducido para poder hacer frente
a todas aquellas firmas que pueden ofrecer servicios similares.

Al igual que con los Usuarios, inicialmente nos vamos a centrar en las empresas espafolas
por su cercanfa, accesibilidad y conocimiento, de esta forma el proyecto se inicia de una
manera mas precisa y fiable; si bien via Web podriamos desarrollar un alcance mundial.
Cabe destacar, hoy en dfa, la escasa frecuencia de uso de la herramienta por parte de este
grupo debido, en gran parte, a la insignificante oferta de empleo.

Otro de los aspectos en el cual difieren los dos segmentos, usuarios y empresas, es en la
satisfaccion proporcionada por el servicio. El motivo se aprecia en la intensidad de la
necesidad de cada grupo. El primero tiene una gran necesidad de encontrar empleo y el
segundo apenas tiene puestos de trabajo para ofrecer, incluso en muchas ocasiones tienen

que desprenderse de sus empleados.

1.2. Analisis externo de la empresa.

1.2.1. Analisis del macro entorno.

Entorno demogtrafico.

La poblacién activa de nuestro pais va en declive afectada principalmente por la evolucién
demografica y por el paro.

La evolucién demografica es negativa ya que, por un lado, son muchos los trabajadores que
se acercan a la edad de jubilacién y, por otro, son pocos los trabajadores jovenes que se
incorporan al mercado laboral, especialmente porque la natalidad ha descendido muy

notablemente.



Figura4. Evolucion del mercado de trabzjoen Ezpafia.
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El paro sigue siendo uno de los principales problemas de la poblacion espafiola hoy en dia.
El indice de desempleo es muy alto, a pesar de que se experimentan algunas pequefias
mejorias parciales en determinados sectores como son: la industria, la construccion y los
servicios; la situacién general evoluciona de forma positiva pero muy lentamente. El paro
nacional ha descendido en el mes de marzo de 2014 en -16.620 personas, lo que supone un
descenso relativo del -0,35% respecto al mes anterior. Esta leve mejora es debida a la lenta
recuperacion de la economia, ya que la recesion del pais se va quedando atras. Una buena
parte de responsabilidad la tiene el Estado por las medidas tomadas para ello; como, por
ejemplo, la entrada en vigor de la Ley 3/2012, de 6 de julio, de medidas urgentes para la
reforma laboral. Gracias a normas como ésta, la poblacion espafiola va devolviendo poco a
poco la confianza a los mercados, lo que hace que resurja la actividad econémica y
consecuentemente la creacién de empleo.

Concretamente en navarra la evolucion del paro tiene un comportamiento mejor que en los
dos afos anteriores, se ha notado un claro descenso en comparaciéon al afo anterior. A
finales del mes de marzo de este aflo, 52.424 personas se encontraban sin empleo, dato que
ha disminuido en 658 personas respecto al mes anterior, lo que supone un descenso
relativo del -1,24%. En este mes de marzo se han registrado 21.272 contratos nuevos, lo
que supone un aumento de +2.173 respecto al mes anterior. Del total de contratos, 1.641
son indefinidos (un 7,71% del total) y 19.631 temporales (92,28%). Véase figura 6.

En la figura 5 se puede apreciar la evolucion del paro registrado por sectores, respecto al

mes de marzo del pasado ano.
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Figura 5. Evolucitn del paro Ezpafiol registrado por sectores.
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Fuente: SEFE.

La contratacién por parte de las empresas esta interrelacionada con el concepto de paro,
por ello también procederé a analizarlo. Comprando los periodos (febrero de 2012 — enero
de 2013) y (febrero de 2013 — enero de 2014) se observa que la contratacién aumenta un
8,1% debido al empleo temporal. También suben los contratos de formacion (74,8%) y los
de practicas (18,5%). En cambio, se reducen los de interinidad (-2,7%), los de sustitucion

por jubilacién (-75%), de relevo (-40,6%) y jubilacion parcial (-50,9%). Véase figura 7.
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Figura 7. Evolucién de la contratacion por tipologias.

TIPO DE CONTRATO
CONTRATO EMPRENDEDORES

INDEFINIDO ORDINARIO (Bonsf /No Borsf ) 698461

FOMENTO DE LA CONTRATACION INDEFINIDA 4330

PERSONAS CON DISCAPACIOAD

Fuente: Gzbinets Témico Confederzl-UGT. 2 partir dedatos estadiztico: de SEPE.

Destacar en este apartado el titular publicado a 28/03/2014 por el periddico Diatio de
Navarra en el que decia “Cada dia se ofertan 12 puestos de empleo de media en Navarra.”, dato a
tener en cuenta ya que hace referencia a la actividad principal de la empresa analizada en

este proyecto.

Entorno econémico.

El entorno econémico, tanto para la sociedad en general, como para las empresas en
particular, es complicado; aunque ultimamente ha notado una leve mejorfa. En el cuarto
trimestre de 2013 se observo una paulatina mejora de la actividad econémica. En concreto,
en el periodo octubre-diciembre la economia espafiola ha crecido un 3.0% en tasa
interanual, dos décimas mas que el trimestre anterior. Esto viene originado por el descenso

de la incertidumbre, el alivio de las tensiones de los mercados financieros y a la aparente
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consolidacién de los mercados de trabajo en los ultimos trimestres. El conjunto de estos
factores repercute en el crecimiento del producto interior bruto, por ello, se estima que la
demanda nacional crezca en un 0,3%. Por otro lado, el gasto de los hogares espafoles en
bienes de consumo ha mostrado un comportamiento dinamico apoyado en la evolucion del
empleo, que ha ayudado a mejorar la confianza y a contener la caida de las rentas. En
cuanto a las empresas, el gasto de formacién bruta en capital fijo se ha visto incrementado

moderadamente y el retroceso de la construccion se ha contenido significativamente.

Entorno tecnolégico.

Para comenzar haré referencia al fenémeno de las nuevas tecnologias informaticas, ya que
es el factor clave que ha revolucionado el entorno tecnolédgico del mundo mundial. Sin él
hubiera sido practicamente imposible innovar en determinados aspectos, como, por
ejemplo, en las prestaciones de los tradicionales ordenadores, teléfonos moviles, PDAs,
televisiones.... También ha sido uno de los factores que ha ayudado indirectamente a la
creacion de nuevos aparatos digitales, como la tableta, que actualmente esta sustituyendo a
equipos tradicionales como las PDAs. A todo ello va unido el continuo trabajo en el
desarrollo de las nuevas tecnologias y de las TICs, éste es un aspecto que continta
creciendo en la actualidad y sigue introduciéndose perfectamente en la sociedad, ya que su
acogida es terriblemente favorable.

El conjunto de la innovacion, el desarrollo de las TICs y las prestaciones de internet hacen
que se incremente la demanda tecnolégica de los usuarios. Asi tenemos que en Febrero de
este ano 29,8 millones de usuarios se conectaron a internet en Hspafia desde su PC,
Smartphone o Tablet y que el 66% del total de la poblacién digital se conecta a internet
desde mas de un dispositivo, ya sea PC, smartphone y/o tablet.

Por otro lado, haciendo referencia a la utilizaciéon de las TICs, destacar que cada usuatio
lleva una media de 2,9 dispositivos electrénicos encima cuando sale de su casa. Asi lo
afirma un estudio realizado en 2013, por la firma Sophos, compafifa de seguridad y
proteccion de datos.

Espafia es el cuarto pafs europeo que mas gasta en compras por internet, por ello, PayPal e
IPSOS han realizado un estudio en el afio 2013 en el que se afirma que los espafioles
gastaran mas de 6.000 millones de euros en compras a través de dispositivos méviles en

2015 frente a los cerca de 1.000 millones que gastaron en 2012.
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Internet y las TICs desarrollan un gran papel en las empresas, sobre todo en departamentos
de Marketing y Recursos Humanos. Esto es debido a que pueden reducir costes si utilizan
las herramientas adecuadas. En el caso del marketing, las redes sociales son las mas
utilizadas para dar a conocer el producto, la empresa o el servicio y para establecer una
relacion bilateral y mas fluida con el cliente. El coste de todo ello es muy bajo. Por dltimo,
en el caso de recursos humanos, y concretamente en la fase de reclutamiento, se estima un
ahorro de 1/3 en los costes del proceso de selecciéon, segun un estudio realizado por la

revista RRHH Digital en el ano 2012.
Entorno politico legal.

La mayor parte actividad econémica de las empresas de nuestro sector se realiza a través de
la Red, ofreciendo ésta un gran alcance en todos los niveles, por ello, estd sometida una
serie de regulaciones.

Una de ellas es la normativa clara y especifica de proteccion de la privacidad, intimidad y
propia imagen (Ley de Protecciéon de Datos), ya que son derechos civiles protegidos por el
articulo 21- 2. De la Constituciéon Politica del Estado. Es una de las regulaciones mas
importantes en este ambito ya que existe una gran inconsciencia entre los usuarios de estas
tecnologias. Existen practicas que llevan a invasiones de la privacidad y publicaciones de
datos personales que pueden ser utilizados por otras personas para atentar contra los
detrechos de los ciudadanos.

Otra de las normativas fundamentales es la Ley de Propiedad Intelectual. Propiedad
intelectual se considera toda creaciéon del intelecto humano. Los derechos de propiedad
intelectual protegen los intereses de los creadores, les ofrecen privilegios en relacién con
sus creaciones. Por ello, al crear un portal web hay que tener en cuenta la no utilizaciéon de
imagenes, canciones, textos o creaciones que pertenezcan a una propiedad intelectual ya
que nos puede generar problemas legales.

Toda web debe cumplir las normas nacionales del lugar donde declara y realiza su actividad.

Las principales normas de nuestro pais en este aspecto son:

L.SSI = Leyde Servicios de la Sociedad de la Informacion.
L.O.P.D. = Ley Organica de Proteccion de Datos.

Ley de Cookies =>Integracion en la 1.S.S.I. de la adaptacion espafiola a normativa europea

Directiva 2009/136/CE.
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Basicamente, si la pagina web es objeto de alguna actividad econémica:

Si realiza o es reflejo de una actividad mercantil--=> deberd cumplir la L..S.S.1.
Si recoge datos personales--=> debera cumplir la L.S.S.1.
Si almacena datos personales--=> deberd cumplir la L.O.P.D.

Si utiliza cookies propias o de terceros --=> debera cumplir la normativa de lo cookies.

Entorno socio- cultural.

A través de un informe de Infoemleo-Adecco de 2013 podemos analizar las actitudes y
preferencias de las personas que buscan empleo, asi como las intenciones de las empresas y
las perspectivas de éstas. Aqui se presentan algunas de las conclusiones, tanto de los

usuarios como de las empresas:

El 70% de los encuestados admite haber buscado alguna vez empleo a través de alguna red
social. La red mas idonea para la bisqueda de empleo es Linkedin con un 72% de cuota,
seguida de Facebook con un 53% y Twitter con un 40%.

El medio mas habitual en la bisqueda de empleo es la utilizacién de los portales, con un
78% de cuota.

Se ha incrementado en un 25% los candidatos que han mandado su curriculum a una oferta
que ha conocido mediante las redes sociales.

El 79% de las empresas tienen presencia en las redes sociales y la frecuencia mas comun es
acceder a ellas es a diario.

El 57% de las empresas ha utilizado las redes sociales para reclutar talento. Aunque los
portales de empleo siguen siendo el medio mejor valorado por los responsables de los
departamentos de RRHH.

Las redes sociales, aunque cada vez tiene mas peso en el curriculum vitae de los candidatos,
todavia no tiene un peso determinante en el proceso de seleccion de la mayoria de las
empresas.

Mas de la mitad de las empresas de nuestro pafs tienen previsto utilizar las redes sociales
para reclutar talento. Facebook y Linkedin son las redes a las que acuden un 70 % de los
profesionales para reclutar talentos.

Normalmente, las empresas cuando ofrecen puestos vacantes en la direcciéon acuden a

medios como empresas de seleccion, contactos personales o prensa. Cuando buscan
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empleados en general acuden al Inem, a candidaturas espontaneas, a centros de formacion
o a web corporativas. Por lo contrario, cuando buscan “freelances” acuden a redes sociales
y cuando necesitan mandos intermedios a promocién interna. Para finalizar, en el caso de

los técnicos acuden a presentaciones universitarias y a centros de formacion.

1.2.2. Analisis del mercado.
Mercado de referencia.

Al tratarse de una web y pertenecer a una plataforma de acceso mundial, cualquier persona
puede acceder a ella. Sin embargo, seran los clientes nacionales los mas relevantes ya que
inicialmente nos vamos a dirigir exclusivamente a ellos. Estos son de dos tipos: Usuarios y

Empresas, por ello vamos identificamos dos mercados de referencia:

Demanda de empleo: en este mercado se encuentran los usuarios que demandan puestos
de trabajo. Estos usuarios buscan comodidad, rapidez, fluidez, informacién adicional y

feedback a la hora de buscar trabajo, as{ como una correcta proteccion de datos.

Oferta de empleo: dentro de este mercado se encuentran las empresas, las PYMES

concretamente, que ofertan sus puestos de trabajo vacantes. Este mercado es mas exigente
debido al gran desequilibrio que existe en estos momentos en el pafs, mucha demanda y
poca oferta. Por ello, hay que oftrecer lo que ellas realmente necesitan; es decir, un buen
filtrado de posibles candidatos, técnicas fiables de bajo coste y eficaces. Es el mercado mas

importante ya que es el unico que nos genera rentabilidad.

Analisis de la dimensioén del mercado denominado “demanda de trabajo”.

La funcién basica o necesidad genérica que cubre la pagina web en el mercado de
referencia “demanda de empleo” es satisfacer la necesidad de poder encontrar empleo en
los equipos de trabajo mas deseados.

Las alternativas tecnoldgicas que tienen los usuarios son las siguientes: Inem, los contactos
personales, las empresas de seleccion, las redes sociales, los anuncios en prensa y
determinadas bolsas de empleo ofrecidas por centros de formacion.

El grupo de compradores lo podriamos clasificar en tres segmentos: los desempleados, los

que buscan mejorar su trabajo y los auténomos o freelances.
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Figura 8. Mercado de referencia Umarios,

DEMANDA DE TRABAIO
3
Funciom basica o necesidad genénca
g
§ g @
b

("]

g & &
Contactos personales

. o
Empresas de seleccion
S
Redes sociales
Compradores

Anuncics &n prensa

Bolsas de empleo

Altemmativas tecnologicas
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Por otro lado, tenemos el mercado de “oferta de puestos de trabajo”. La funcién basica de
este grupo es poder satisfacer la necesidad de gestionar eficaz y eficientemente la
contratacion de personal.

Las alternativas tecnolégicas que tienen las compatfifas de reducido tamafio para la seleccion
de personal son muchas: webs corporativas, redes sociales, prensa, asociaciones
profesionales, centros de formacién, empresas de seleccion, presentacion universitaria,
INEM, contactos personales, foros de empleo y la promocion interna.

Dentro del grupo de compafifas nos podriamos encontrar con las microempresas, las

pequenas empresas, las empresas medianas y las grandes empresas.
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Figura 9. Mercado de referencia Empresas.
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b) Segmentacion del mercado.

En primer lugar se identificaran los criterios de segmentacion de los clientes. En el caso de
Teamsurfing, al operar en el mercado demanda y en el de oferta, inicialmente se procedera
a segmentar el primero de ellos.

Para establecer unos criterios de segmentacion el grupo usuarios, veo conveniente analizar
los motivos por los cuales la poblaciéon busca empleo. Parece evidente la respuesta, pero no
solo las personas paradas buscan trabajo. Si, no cabe duda de que el grupo de parados es el
mayor de los segmentos, pero hay otros segmentos como el de los empleados que también
es interesante analizarlo. Hay personas que no estan satisfechas con el puesto que tienen y
poseen el poder, ya sea por experiencia, conocimiento o competencias especificas, para
buscar trabajos alternativos. Por dltimo, existe una necesidad por parte de los freelances o
autéonomos de darse a conocer para ser subcontratados externamente por empresas para
realizar actividades o trabajos concretos.

En lo que se refiere al grupo de empresas, el criterio de segmentacion sera por tamafio en
funcién del numero de trabajadores de las mismas. Esto es debido a que las necesidades y
preferencias de las mismas varfan en funcién de su tamafio. Por ejemplo, las necesidades de
personal, asi como el presupuesto destinado para la selecciéon y reclutamiento del mismo,
son mucho mayores en una multinacional que en una PYME. Sin embargo, cabe destacar

que las grandes compafifas ya cuentan con departamentos propios de RRHH y se podria
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pensar que éstas ignorarfan el servicio ofertado. Pero eso no es asi, ya que si lo utilizaran
reducirfan los costes al disminuir el tiempo en determinadas fases de la seleccion de

personal.

Segmentacién del mercado “demanda de trabajo™

Segmento 1: Formado por los Desempleados y representan un 26%, sobre el total.
Segmento 2: Formado por los Empleados y representan un 60,36%, sobre el total.

Segmento 3: Formado por los Freelances y representan un 13,61%, sobre el total.

Segmentacién del mercado “oferta de trabajo™:

Segmento 1: Formado por las Microempresas sin empleados y representan un 51,3%, sobre
el total.
Segmento 2: Formado por las Microempresas con empleados y representan un 42,8%,

sobre el total.
Segmento 3: Formado por los Pequefias empresas y representan un 5%, sobre el total.
Segmento 4: Formado por los Medianas empresas y representan un 0,8%, sobre el total.

Segmento 5: Formado por los Grandes empresas y representan un 0,1%, sobre el total.

Analisis del comportamiento del consumidor.

Por un lado, tenemos los usuarios o las personas interesadas en buscar trabajo. A este
grupo pertenecen tanto las personas desempleadas, como las personas empleadas y mas
concretamente dentro de este dltimo, separamos a las personas autbnomas por tener unas
necesidades diferentes. Por otro lado, tenemos a las empresas que ofrecen puestos de
trabajo. Estas pueden ser micro empresas sin empleados de 0 a 10 empleados (sociedades
laborales o auténomos), micro empresas con empleados de 0 a 10 empleados, pequefias
empresas de 11 a 50 empleados, medianas empresas de 51 a 250 trabajadores y grandes
empresas con mas de 251 trabajadores.

Después de identificar a los compradores hay que proceder a analizar los deseos y
necesidades de los mismos. Respecto al primero de los grupos y mas concretamente
respecto a las personas desempleados decir que todas ellas tienen una clara necesidad y es la
de poder encontrar trabajo. Pero como eso es algo muy dificil de satisfacer, nos
centraremos en cumplir el deseo de buscar trabajo de la manera mas cémoda, facil y

entretenida posible. Continuando con el siguiente grupo, es decir con las personas
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autéonomas, decir que son trabajadores muy especializados en su labor y que desean ser
subcontratados por empresas para prestarles los servicios que ofrecen. Para concluir con
este grupo, tenemos las personas empleadas por cuenta ajena que desean buscar
alternativas de trabajo, a la labor diaria que realizan. Concretar que las dos primeras
necesidades son mas relevantes, por la gran necesidad de empleo que existe en estos
momentos en el pafs.

Continuando con las necesidades de las empresas, destacar que las microempresas sin
trabajadores, es decir, las empresas con trabajadores propietarios de la misma, no van a
tener la necesidad de buscar personal, por la esencia que tienen. Por ello, este segmento
apenas tendra relevancia. Por su parte las microempresas con trabajadores, son el segmento
mas grande, y la necesidad que tienen es poder gestionar correctamente los temas de
seleccion de personal. Asi, podrian dejar atras la técnica de los contactos personales, que en
ocasiones no resulta efectiva por la falta de analisis al posible empleado. Este sera el
segmento mas relevante, ya que normalmente no cuentan con departamento propios de
RRHH. Respecto al segmento de pequefias empresas decir que tiene la misma necesidad
que las micro con trabajadores, aun esta formado por un menor grupo de empresas. Por
ultimo, la mediana empresa y la gran empresa en ocasiones pueden contar ya con
departamentos propios de RRHH, y tiene la necesidad de ahorrarse tiempo en

determinadas fases de la seleccion.

1.2.3 Andlisis de la competencia.

Figura 10. Analisis de la competencia respecto a los principales competidores.

CONCEPTO INFOJOBS MONSTER INFOEMPLEO

Objetivos  de  la | Facilitar al candidato | La compafifa pone en | Infoempleo.com tiene

empresa: que pueda acceder a | contacto candidatos | como finalidad ofrecer a
ofertas de empleo y a | cualificados de todos los | los Anunciantes servicios
las  empresas que | niveles con empresas | relacionados con la
puedan acceder a | lideres de todos los | insercion de oferta de
C.V. de los | sectores. Ademas ofrece | empleo y la gestion de los
candidatos a las empresas | cv’'s de los candidatos
registrados en | tecnologfa innovadora y | registrados en
Infojobs.net. servicios de alta calidad | Infoempleo.com, asi como

que les proporcionan | cualquier otro  servicio
mayor control en los | asociado al reclutamiento

procesos de seleccion. y seleccion del
Anunciante.
Antigiiedad en el | 16 aflos. 20 afios. | 30 afios.
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mercado: |
Estrategias generales | Pack de ahorro en | Pack ahorro y tarifa | Compre una oferta y la 2°
de marketing: publicacién de | plana. a la  mitad, ofertas
ofertas, packs ocasionales y recuperacion
combinados de de la inversion si  se
ofertas y CV 'y contrata a parados.
primera oferta
gratuita.
Posicionamiento de | Lider en el mundo Calidad-precio Calidad-precio
la oferta:
Descripciéon de los | Busqueda  empleo, | Bisqueda de empelo, | Busqueda de empleo,
productos de la | publicacién ofertas, | publicacién ofertas, | publicacién ofertas,
empresa: asesoramiento, servicios de | formacion, seguimiento de
herramientas gestién | reclutamiento, los procesos, orientacion,
de busqueda, servicio | tecnologia  innovadora | realizaciéon de informes,
de alertas de empleo, | de reclutamiento, alertas | analisis de trayectorias
blogs, consejos, | de ofertas, | profesionales, servicios de
formacion... asesoramiento,  mapas | gestion, servicios plus...
geograficos  de  las
ofertas, orientacion,
formacion...
Precios: 195€/oferta 40€/oferta 85€/oferta
60 dias publicada 30 dias publicada 30 dias publicada
Actividades Internet y blogs Internet y blogs Internet y blogs
publicitarias y
promociones:
Nivel de | Mundial Mundial Mundial
conocimientos de la
empresa y sus
productos:
Nuamero de | 179 3 94
empleados a
31/12/2012
Ingresos de | 26.216.980 734.481 4.711.814
explotacion en EUR
a 31/12/2012
Activo total en EUR | 17.206.421 380.225 3.630.160
a 31/12/2012
EBITDA en EUR a | 9.019.922 -1.001.543 -1.350.509
31/12/2012
Fuente: Elaboracién propia.
1.2.4 Dafo.
Figura 11. Analisis DAFO.
DEBILIDADES FORTAILEZAS

Ausencia de cuota de mercado, debido a la situacion
del servicio. (creacion)

No se puede diferenciar a los clientes por productos.
El segmento de las empresas gran poder vy
exigibilidad.

Escasa frecuencia de uso del portal por parte de las
empresas.

Es un servicio que todavia no es conocido por parte
de los clientes.

La identidad de “equipos de trabajo” crea un valor
afiadido.

Ofrecer a los usuarios en busqueda de empleo la
posibilidad de conocer el rol de equipo es un valor
afiadido al tradicional CV.

El servicio satisface la necesidad de las empresas al
minimo coste.

El precio del servicio menor al de la competencia.

A las primeras empresas se ofrece el servicio gratis.
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AMENAZAS

OPORTUNIDADES

Falta de empleo, escasas ofertas de trabajo.
Hay mas despidos que contrataciones.
La poblacion activa de nuestro pais va en declive.

Las redes sociales obtienen cada vez mayor
importancia a la hora de reclutar talento.(Linkedin,

Twitter, Facebook)

Las grandes compafiias ya cuentan con departamentos
de RRHH.

Gran competencia, por la existencia de abundantes
portales de empleo.

Alta capacidad de crecimiento por la necesidad que
solventa, sobre todo en aquellos que buscan empleo.
El paro es uno de los principales problemas de la
poblacién.

Reclutar via internet reduce el coste de reclutamiento
de las empresas.

El medio mas habitual en la busqueda de trabajo son
los portales de empleo.

El medio mejor valorado por parte de los
responsables de RRHH son los portales de empleo.
Al tratarse de una web, cualquier persona puede
acceder a ella.

La busqueda de empleo tradicional pierde efectividad.

Fuente: Elaboracién propia.

FIJACION DE OBJETIVOS.

Los objetivos marcados son los siguientes;

Respecto al mercado usuarios, uno de los objetivos es obtener 1.000 candidatos en cuatro

meses contando desde que se lanza la web.

Por otro lado, haciendo referencia al mercado empresas, en cuatro meses se espera tener 60

empresas registradas.

Respecto al mercado de usuarios unas 4.000 personas tendrian que tener conocimiento de

la existencia del portal de empleo, una vez lanzado.

Con relacién al mercado de empresas unas 100 empresas tendrian que tener conocimiento

de la existencia del portal de empleo, una vez lanzado.

3. SELECCION DE ESTRATEGIAS.

3.1 Estrategia de cartera.

Debido a que el portal de empleo se encuentra en una fase de creacion, no se considera

oportuno escoger una estrategia de cartera, debido a la falta de coherencia. Por ello se

llevara a cabo una estrategia de desarrollo de un nuevo producto.
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3.2 Estrategia de segmentacion.

En referencia al mercado de los usuarios, se va a llevar a cabo una estrategia de marketing
indiferenciada, ya que se lanzara una sola oferta comercial para todo el macrosegmento,
tanto para el publico objetivo que busca empleo por estar desempleado, como para el
publico objetivo que busca alternativas al trabajo que ya posee. Aunque estos dos grupos
tienen distintas necesidades, son bastante homogéneos. Las dos necesidades se satisfacen
de manera similar y a los dos grupos se les ofrece el mismo servicio. Este ha sido el motivo
por el cual se va a dirigir a todos los productos-mercado que forman el mercado de
referencia usuarios dentro de la tecnologia.

La estrategia de concentracion ha sido elegida para el mercado de empresas, ya que dentro
de los cinco macrosegmentos que lo componen, las Microempresas con empleados son el
grupo mas relevante, formado por 42,8% sobre el total. Por ello, el grupo de las
Microempresas con empleados sera el publico objetivo en el mercado de empresas.
Destacar que el primero de los macrosegmentos, las microempresas sin trabajadores son
un grupo también muy relevante con un 51.3 % sobre el total, pero debida a su naturaleza,

no necesitan contratar trabajadores, por ello, este segmento queda excluido del estudio.

3.3 Estrategia de posicionamiento.

Mercado se usuarios:

Los usuarios, lo que mas valoran a la hora de buscar trabajo es el tiempo. LLas economias
del tiempo que aporta la web a la hora de buscar empleo estan muy valoradas por parte de
los cibernautas. Otro aspecto que valoran es la simplicidad. Tiene que ser un lugar simple y
claro donde pueda ser facil la buscar trabajo. Por ultimo, otro aspecto importante es el
dispositivo, es decir, a los usuarios les interesa poder informarse o consultar puestos de
trabajo a cualquier hora del dia y lugar, por ello, lo ideal es que el portal funcione
igualmente en el dispositivo moévil.

El valor de estos portales es que las ofertas suelen ser de mejor calidad, las empresas son
algo mas transparentes y el propio portal acostumbra a verificarlas cada cierto tiempo. Un
plus de confianza que redunda en el usuario, que acaba depositando su confianza en estos
portales que, aunque tienen menos ofertas que en las redes sociales como por ejemplo en
twitter, las ofrecen con una calidad y fiabilidad mayor.

Los portales tradicionales de empleo simplemente cubren la necesidad de buscar empleo, y
se olvidan del bienestar del trabajador. Por ello, con este portal se quiere dar un giro y

pensar en el empleado. Asi el objetivo no sera solo facilitatles trabajo, si no que, se les
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asignara el puesto de trabajo en la empresa que mejor se adapte a sus actitudes y
comportamientos, para buscar la satisfaccion del empleado y poder promover el equipo de
trabajo.

Por todo ello, hay que posicionarse como un portal de empleo simple, claro y util,
concienciado con los perfiles o roles de las personas para poder formar equipos de trabajo
eficientes.

Mercado empresas:

Las economias del tiempo es una caracteristica que valoran mucho las empresas por el
coste que se pueden ahorrar. El tiempo que se tarda en las fases de seleccion de personal,
puede ser disminuido utilizando la web. Otro aspecto al cual le dan mucha importancia es a
la informacién en linea y actualizada de los candidatos. Algo muy preciado por las empresas
para poder tomar decisiones. Y por dltimo pero no por ello lo menos importante, es la
fiabilidad de los procesos de seleccion de los portales. Es un aspecto que mas hay que
cuidar para tener satisfecho al mercado empresas.

Al igual que ocurre con los usuarios ocurre con las empresas. Los portales tradicionales de
empleo simplemente cubren la necesidad de buscar empleo, y no tienen en cuenta el
comportamiento de los candidatos. Las empresas que trabajan con equipos de trabajo o las
que le dan importancia a los comportamientos de los empleados veran la web como una
web de empleo diferenciada que apuesta por los equipos de trabajo, ya que, analiza los
perfiles o roles de los candidatos para que puedan trabajar conjuntamente, formando
grupos cohesionados y productivos.

Por todo ello, hay que posicionarse como un portal de empleo simple, claro y dutil,

concienciado con la generacién de equipos de trabajo eficientes y cohesionados.

3.4 Estrategias funcionales.

Producto.

El producto que se ofrece como se ha comentado al inicio, se trata de un portal orientado a
la obtencién de empleo. Este portal no dispone de una version tipo aplicaciéon como las
que nos podriamos encontrar en App Store ni de Play Store, sino que simplemente se
introducirfa como pagina web en el buscador del dispositivo, digo dispositivo ya que, cabe
la posibilidad de utilizarlo desde el teléfono moévil y desde tableta u ordenadores. El
nombre del portal es “Teamsurfing”. Con la pablara team hace referencia a equipo y la

palabra surfing se ha escogido porque es una palabra conocida a nivel mundial, juvenil y
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que aparte de representar un deporte, en ingles quiere decir, navegar, busca... Al tener dos

segmentos de clientes diferentes analizare el producto desde las dos perspectivas.

Figura 12, Ezquema de la actividad del portar de empleo.

USUARIOS EMPRESA

PUESTO DE TRABAJIO
DEMANDAN ¥

ROL DE PERSONA

OFERTAN

Fuente: Elzboracifn propia

Comenzaré analizando el producto desde la perspectiva usuario.

El producto, servicio en este caso, consiste en ofrecer al usuario la posibilidad de ser
escogido en alguno de los procesos de seleccion propuestos por las empresas. Para ello,
aparte de contar con el clasico Curriculum Vitae, los usuarios deberan presentar sus roles
de equipo de trabajo.

Para lograr esto dltimo, en un primer lugar se consultaria a los usuarios lo siguiente; icon
quién le gustaria trabajar? Asi ellos, previamente registrados o volcados desde la red social
Linkedin, seleccionarfan a las personas mas compatibles o mas agradables para trabajar,
para posteriormente poder formar grupos de trabajo donde todos ellos sean afines,
compatibles y puedan trabajar en equipo formando asi un buen entorno laboral. Dichos
grupos de trabajo se organizaran en funcién de la popularidad del grupo, creandose
rankings de popularidad.

Posteriormente, los internautas realizarfan un test de comportamiento basado en la Teoria
Belbin de Roles de Equipo (1981), de esa manera se mediria la contribucién individual en
términos de comportamiento. Mas concretamente, se trataria de identificar las preferencias
personales por los distintos roles de equipo, permitiendo a las personas reconocer donde se
encuentran sus fortalezas y debilidades en relacién al comportamiento en un entorno
laboral. Una vez contestado el test se pondra de manifiesto las habilidades de cada
individuo.

Ofrecer a los usuarios la posibilidad de conocer el rol de equipo de cada uno de ellos, es el
valor afiadido al tradicional Curriculum Vitae.

Las 4.814.435 personas registradas en el paro Espafiol en marzo de este afio segun el
SEPE, hace que este segmento sea el mas abundante, por ello, son muchos los que hoy en

dia buscan empleo sea de la manera que sea. La busqueda de empleo tradicional, a través de
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ofertas de periddicos o, incluso, a través de portales especificos en la red esta descendiendo
en efectividad y uso a pasos agigantados y esto repercute al alza la busqueda de empleo en

las redes sociales. ¢Por qué pasa esto?

Cada vez existe una mayor demanda de informacién por parte de los usuarios.
La continua actualizacién de ofertas es algo muy apreciado por los usuarios.
La retroalimentacion o feedback es muy importante para el usuario.

Evitar ofertas falsas de trabajo. Para ello, habra que llevar un control exhaustivo para

controlar estas situaciones.

La atencion al cliente. La capacidad de respuesta efectiva por parte de las empresas ante

una critica del usuario, es algo muy valorado por los cibernautas en la actualidad.

Estos factores son los culpables del auge que esta teniendo la busqueda de empleo
mediante la red, la plataforma internet puede proporcionar facilmente dichas necesidades
de los usuarios. Por ello, seran aspectos clave a introducir en nuestro servicio.

A continuacién presentare el producto desde el punto de vista de las empresas.

En este caso, el producto esta dirigido concretamente a las PYMES ya que son un grupo de
empresas que por lo general no cuentan con un departamento interno de recursos
humanos que les realice un reclutamiento humano. Pero, no hay que olvidarse de las
empresas que ya cuentan con este tipo de departamento y que apuestan por un buen
trabajo en equipo. Habitualmente, cuando las PYMES necesitan un candidato acuden a los
portales de empleo pero por lo general a Infojobs y publican un anuncio con la oferta del
puesto requerida, légicamente previamente la empresa ha desembolsado la cantidad exigida
port el portal. Una vez publicado el anuncio, la plataforma recluta a unos cuantos posibles
candidatos y se lo hace saber a la compafia, ésta a su vez contrata una asesoria de recursos
humanos para seleccionar al candidato perfecto, entre los aspirantes al puesto. Como es
normal la asesorfa cobra por el servicio prestado y eso hace que poco a poco el coste de
contratar al mejor empleado o al que mejor encaja con la empresa engorde. Por ello,
creamos esta aplicacion que satisface la necesidad de las PYMES al minimo coste.

Por todo ello y como bien se ha sefialado, el servicio consiste en proporcionar a las
PYMES el candidato o los candidatos perfectos para realizar el trabajo que ellas demandan.
Para ello, tendran que concretar el puesto de trabajo demandado, las cualidades necesarias
para ocupatlo, los trabajadores que ya trabajan en el departamento del cual se solicita el
puesto asi como sus comportamientos y el rol de equipo requerido para dicho puesto. Una

vez publicados los requisitos de la oferta, se producird un cruce de demanda oferta y
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b)

mediante un filtro se seleccionara al candidato que mayor porcentaje obtenga en funcién de
lo que la empresa busca. Asila empresa podra seguir trabajando con un equipo de trabajo
bien cohesionado y podra conseguir un valor afladido al mejorar la satisfacciéon de sus
empleados.

En la actualidad el grupo de las empresas que ofrecen puestos de trabajo es mucho menor
que el de los usuarios que buscan empleo, pero no por ello el menos importante, ya que, es
la otra pieza clave del negocio. Este desequilibrio, por un lado, hace que las empresas
adquieran mayor poder frente a los trabajadores, es decir, que se vuelvan mas meticulosas y
mas exigentes a la hora de seleccionar al personal. Pero por otro lado, ese exceso de
demanda de trabajo ahoga a las empresas de CV y esto hace imposible la gestion de los
mismos.

Estas son algunas necesidades de las empresas:

Poder gestionar eficaz y eficientemente las solicitudes de trabajo.

El filtrado de los futuros candidatos debe de ser lo mas concreto, fiable y efectivo posible
para que realmente pueda crear valor a las empresas, seleccionando el candidato mas

apropiado para satisfacer sus necesidades.

Poder acceder a toda la informacién tanto personal como profesional posible acerca del
futuro candidato, para poder contrastar la informacién facilitada por los mismos. Asi

como la facilidad para acceder a ella.

Cada vez estan cogiendo mas fuerza en las compaiias es el concepto de equipos de trabajo.
Las empresas intentan mejorar su productividad, trabajando en crear grupos de trabajo para

poder utilizar al maximo el talento de sus empleados.

Precio.

Hoy en dfa la sociedad no esta dispuesta a pagar por cualquier aplicacion, bastante se han
gastado ya en un smartphone como para sumar y sumar por aplicaciones que en la mayoria
de los casos se usan dos o tres veces. Podrfamos decir que unicamente pagan, si esa
aplicacién ofrece un valor lo suficientemente afiadido para el consumidor y si no existe
ninguna aplicacién sustitutiva a precio gratuito. No es el caso, existen muchisimas
aplicaciones o portales web que ofrecen la busqueda de empleo a precio cero para el
cibernauta, por ello y para poder abarcar a todos los clientes posibles el precio para ellos
sera cero. Ellos son muy sensibles al precio, si esa aplicaciéon como bien se ha dicho antes

no aporta un valor afadido y decidimos incrementar a un euro su precio, ningun usuario
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estara dispuesto a apagar, ya que, existen otros portales gratuitos con la misma oferta. La
perspectiva cambia si conseguimos sumarle alguna caracteristica al servicio que lo haga
insustituible y que cree un valor afladido importante para el usuario. En este caso,
hablamos de diferenciacién y probablemente habria algin usuario dispuesto a pagar un
euro debido a que nadie mas le puede aportar ese servicio tan completo para él. En
definitiva, el servicio sera gratuito para el usuario.

Las empresas son el segmento que van a aportar la rentabilidad en la empresa, seran ellas
las que paguen por cada anuncio de empleo que pongan en la web. Analizando a la
competencia vemos que ellos cobran por anuncio una determina cantidad, concretamente
Infojobs que es uno de los mas grandes en cuanto a cuota de mercado cobra alrededor de
200 euros por anuncio. Debido a que este es un competidor importante y bien posicionado
en el mercado, el precio por anuncio que se va a imponer va a ser algo menor que el
establecido por Infojobs, aproximadamente de unos 80€ por oferta publicada durante 60
dias. Esta decisién se apoya en que si conseguimos aportar a la empresa todo lo que el
competidor directo aporta y ademas a un precio inferior, lo mas probable es que la cuota de
mercado de este ultimo disminuya incrementandose asi la nuestra. En conclusion, es un
segmento bastante sensible al precio y eso es algo a tener en cuenta a la hora de fijar los
precios.

Otro de los aspectos importantes es que en un primer momento, en la fase de introduccion
del producto solo en esta fase, ofreceremos el servicio gratis a las primeras empresas. Esto

se llevara a cabo para atraer a los primeros clientes potenciales.
Lugar o distribucion.

Debido a la gran capacidad de retroalimentacion e interactividad del medio, es decir a la
naturaleza directa del medio, el lugar desde donde se distribuye el servicio es Internet. Para
poder dartles tanto a las empresas como a los usuarios lo que buscan, el tnico medio es
internet. Podran utilizar el portal desde los méviles, ordenadores o tabletas.

El lugar de presentacién del servicio, ya que, debe de ser un portal web con un buen
disefio, es decir, un lugar novedoso, atractivo, dinamico, con un contenido valioso para el
consumidor (informacién valiosa y fiable), con una correcta organizacion de la informacion
(a gusto usuario), con un corto tiempo de descarga e interactivo.

Destacar que tanto los usuarios como las empresas se introducirian a la web mediante la
misma direccion IP (previamente deberfan de estar registrados), por lo tanto el lugar de

distribuciéon es el mismo para los dos grupos.
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d) Comunicacion.

Figura 13. Estrategia de comunicacién.

Segmento Objetivos de comunicacién Mensaje Medios utilizados
Usuarios Dar a conocer el servicio. Poder buscar empleo, | Folletos.
Persuadir de la utilizacion teniendo en cuenta los | Presentaciones directas
toles de personalidad y | en las universidades.
de comportamiento de | Redes sociales.
cada uno de ellos. Asi Prensa (aparecen como
COMO  expresar  SUS | ;oricg).
p refe.renclas a la hora de Tablones de anuncios en
trabajar con personas. la via publica.
Empresas Dar a conocer el servicio Poder encontrar | E-mailing.
Persuadir de la utilizacion. empleados que | Presentaciones directas

mantengan la cohesién
de los grupos de trabajo
ya existentes en las
empresas. Obtencién de
informacién adicional al
CV, como por ejemplo,
preferencias personales,
comportamientos y
personalidad de los
candidatos.

en las empresas.

Foros de RRHH en la
web.

Prensa (aparecen como
noticia).

Redes sociales.

Fuente: Elaboracién propia.

4. DEFINICION PLANES DE ACCION.

4.1 Planificacion acciones comerciales.

e Reuniones con empresas.

Esta accion tiene como publico objetivo solo a uno de los mercados de referencia, en este

caso, solo a las empresas. Se llevara a cabo una estrategia concentrada, puesto que, dentro

de este mercado solo nos interesa que reciban nuestra oferta comercial el macrosegmento

de las Microempresas con empleados por ser el grupo mas relevante.

La accién consiste en preparar reuniones con empresas para presentarles e intentar

venderles el servicio. Las empresas se seleccionaran por tamafo, es decir, por numero de

empleados, concretamente, las reuniones se haran a Microempresas Navarras. Seran

reuniones donde se explicaran las funcionalidades del servicio y las prestaciones que

presenta. Concretamente, los pasos a seguir seran los siguientes:

Presentacion del grupo y del motivo de la visita.

Presentacion del portal mediante algun dispositivo electrénico.

Exposicion de las ventajas y facilidades que aporta el servicio.

Realizacién de preguntas, para conocer el punto de interés.
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En el caso de mostrar interés, dar opcioén a probar el servicio gratuitamente durante un
periodo limitado.
Finalmente, mostrarse agradecido por el interés prestado por parte de las empresas y dejar

una tarjeta de contacto.

Esta accién conlleva la realizacion de tarjetas de contacto, ya que, actualmente se carece de
ellas. La adquisiciéon y el disefio de las mismas se haran via internet, concretamente en

www.vistaprint.es por la relacion calidad precio de sus tarjetas.

Una vez realizada la impresion de las tarjetas seran repartidas en las reuniones o
presentaciones que se hagan con las distintas empresas que se visiten.

El formato de las tarjetas de contacto propuesto se puede apreciar en la figura 14.

Figura 14. Formato de las tarjetas de contacto.

TEAM SURFING

Work as a team |

Marina Allo Aoiz
630 513 322

marina,tm@hotmail.com
www.teamsurfing.com

Fuente: Elaboracién propia.

TAREA RESPONSABLE FECHA INICIO FECHA FIN
Determinaciéon  del Socios de del portal 1/06/2014 30/06/2014
contenido de la deempleo.

presentacion.

Disefio e impresién Responsable del 16/06/2014 20/06/2014

de las tarjetas de departamento de

contacto marketing.

Comienzo de la Socios del portal de 08/09/2014 31/12/2014
imparticion de las empleo.

presentaciones.

Se realizarfan un total de 250 tarjetas a un precio de 9.99 € IVA incluido, mas

concretamente a 0,04€ por tarjeta. Habria que sumar los gastos de envio que seran
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alrededor de 2€. Destacar que en las tarjetas se incluye una imagen y hay que pagar 12,5€
por la utilizacién de la misma.

El presupuesto total de la accién ascenderia a 24,5 €.

Se espera visitar un total de 100 empresas en cuatro meses y se espera que de esas 100
empresas 60 contraten nuestro servicio por lo menos una vez. De esas 60 empresas a las
primeras 10 se les ofrecera la posibilidad de publicar su primera oferta de trabajo
gratuitamente, sin embargo las siguientes 50 desembolsarian 80€ por oferta. Por ello los

beneficios esperados serfan los siguientes:

Figura 15.Prevision de ingresos y gastos.

Ingresos 80 * 50 4.000€
Gastos 9,99 + 2+ 125 24,5€
Total beneficio esperado 3.975,5€

Fuente: Elaboracién propia.

e Cacharlas en universidades y centros de formacién superior.

La siguiente acciéon también tiene como publico objetivo solo a uno de los mercados de
referencia, pero en este caso, solo a los usuarios. Se llevara a cabo una estrategia
concentrada, puesto que, dentro de este mercado solo nos interesa que reciban nuestra
oferta comercial el macrosegmento de los desempleados por ser el grupo mas interesado en
este servicio que se ofrece. Concretando mas el grupo de desempleados, esta accién ira
dirigida principalmente a los alumnos universitarios o a los alumnos que cursan algin ciclo
de formacioén profesional.

La accién consiste en preparar charlas para alumnos de diferentes carreras de la universidad
o pertenecientes a algin ciclo de formacion profesional. La finalidad de la accién es dar a
conocer el servicio y persuadir de su utilizacion. Seran charlas donde se concreta la
funcionalidad de la web y sus virtudes. Concretamente, los pasos a seguir seran los

siguientes:

Presentacion del grupo y del motivo de la visita.

Presentacion del portal mediante algin dispositivo electrénico.

Exposicion de la finalidad del portal y de las ventajas que proporciona.

Realizacién de preguntas, para conocer el punto de interés.

Finalmente, mostrarse agradecido por el interés prestado por parte de los alumnos y

repartir folletos publicitarios.
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Esta accion conlleva la realizaciéon de unos folletos publicitarios. Estos se adquiriran y se

diseflaran mediante la pagina web www.imprentaonline.net. Una vez realizados se

repartiran en las charlas proyectadas.

LLas medidas del folleto, asi como el disefio pueden ser observados en las figuras 16 y 17.

Figura 16.Tamafo previsto para los folletos.

105 CM

Y

wT—vEa
74 M.

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 17. Formato de los folletos.

Asi lo disefi6 el

Asi lo explico el Asl lo entendio el
cliente jefe del proyecto

Asi lo escribi6 el
programador

TEAM SURFING
Work as a Team

www.teamsurfing.com
u Portal de empleo

Asi lo describi6 el
de marketing realmente necesita

Lo que el cliente

Fuente: Elaboracion propia.
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TAREA RESPONSABLE FECHA INICIO FECHA FIN

Determinacion del Socios de del portal de  1/06/2014 30/06/2014
contenido de la empleo.

presentacion.

Disefio e impresion Responsable del 16/06/2014 20/06/2014
de los folletos. departamento de

marketing.
O

Comienzo de la Socios de del portal de  08/09/2014 31/12/2014
imparticion de las empleo.
presentaciones.

Se realizarfan un total de 1.000 folletos. El precio de impresion del total de los folletos sera
de 70,46€ IVA incluido, sin embargo el disefio del mismo serd gratuito ya que lo realizara
uno de los socios, mas concretamente el responsable de marketing. El reparto de los
mismos tampoco supondra coste alguno ya que lo realizaran también los socios.

El presupuesto total de la accién ascenderia a 70,46€.

Se espera impartir las charlas en varias carreras de la Universidad Publica de Navarra y en
los centros de formacién superior como por ejemplo; Donapea, San Juan-Donibane o
Maria Ana Sanz. Destacar que, los usuarios no desembolsan ninguna cantidad de dinero, el
portal lo podrian usar gratuitamente, por ello los ingresos esperados serian nulos. No
olvidarse de que sin usuarios no hay empresas, con lo cual, hay que conseguir un amplio

namero de usuarios. Por ello los beneficios esperados serfan los siguientes:

Figura 18. Prevision de ingresos y gastos.

Ingresos 0 0
Gastos 70,46 € 70,46 €
Total beneficio esperado -70,46 €

Fuente: Elaboracién propia.

e Creacién de un perfil social.

Esta accién se dirige a un publico objetivo algo mayor que las anteriores dos acciones,
puesto que, abarca los dos mercados de referencia, el de usuarios y empresas. Se escogera
en este caso una estrategia indiferenciada, asi con ella se podra alcanzar el mercado global.

En este caso, se crearan dos perfiles sociales con nombres similares en la red social Twitter.
Uno se llamard @T.S.EMPRESAS e ird dirigido a las empresa y el otro perfil se llamara
@T.S.USUARIOS e ira dirigido a los usuarios. El primer petfil se crea con la finalidad de

ofrecer a las empresas enlaces de articulos de interés relacionados con aspectos de RRHH,
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consejos, ideas de nuevas técnicas de reclutamiento... es decir, informacién de interés para
los responsables de recursos humanos o para los gerentes de empresas que no cuentan con
departamentos de RRHH. Por otro lado, mediante el otro perfil se les ofreceran a los
usuarios noticias de nuevas ofertas de trabajo, informacién sobre distintos cursos de
formacion, consejos para redactar correctamente CVs o para asistir a entrevistas de trabajo,
etc. Matizar, que los dos perfiles se crean con la intencién de que tanto las empresas como
los usuarios puedan dar sus opiniones y puedan compartir experiencia con los demas.

Esta accién conlleva la realizaciéon de dos perfiles sociales como bien se ha citado
anteriormente. Entre los socios crearan los perfiles desde la direccion de correo

teamsurfing(@.ts.com y posteriormente el encargado de gestionar los aspectos relacionados

con los RRHH procedera a redactar los tweets.

TAREA RESPONSABLE FECHA INICIO FECHA FIN

Creacion del perfil Socios de del portal 01/06/2014 20/06/2014

social. de empleo.

Disefio del perfil. Responsable de 01/06/2014 08/09/2014
RRHH.

Redaccion  de  los Responsable de 08/09/2014 CONTINUADO

tweets. RRHH.

Esta accion no tiene coste, puesto que, la creacion de perfiles sociales es gratuita. Por otro
lado, tampoco genera ingresos directos, ya que, por esa plataforma no se comercializa
directamente. Sin embargo, lo que se puede conseguir es que el portal de empleo sea
conocido por un mayor nimero de personas ya que abarca el mercado global de la

actividad.

e Aparicién como noticia en la prensa.

Esta acciéon también se dirige al mercado global, ya que, con ella se llega a los dos mercados
de referencia, al de usuarios y al de empresas. Por ello, se escogerd una estrategia
indiferenciada.

Gracias al contacto de uno de los socios con un periédico local, cabe la posibilidad de
aparecer como noticia en la prensa navarra. Una vez lanzado el portal, el peridédico
divulgaria la noticia del lanzamiento de la aplicacién web por un grupo de socios navarros.
Para llevar a cabo esta accion, uno de los socios hablarfa con un periodista que trabaja para

la prensa local antes del lanzamiento del servicio.
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TAREA RESPONSABLE FECHA INICIO FECHA FIN

Comunicar el Socio. 01/09/2014 08/09/2014
lanzamiento al

periodista.

Publicacion de la Socio. A determinar A determinatr.
noticia.

Con esta accion lo que se pretende conseguir es que el mercado global se entere de la
existencia del portal de empleo.

4.2 Presupuestacion plan de marketing.

Como bien se ha indicado al principio del plan, este portal se encuentra en la fase de
creacion, por ello, la cuenta de explotacion esta en cero. No obstante, una vez realizadas
las acciones previamente analizadas la cuenta de explotacion antes de intereses e impuestos

serfa la siguiente.

Figura 19. Prevision de ingresos y gastos de todo el plan de marketing.

CONCEPTO INGRESOS GASTOS BENEFICIO BRUTO
Ventas 4.000 €

Tarjetas contacto 8,26 €

Gastos de envio 2€

Derechos imagen 12,5 €

Folletos 58,23 €

Beneficio bruto 3919.01 €

Fuente: Elaboracién propia.

5. EJECUCION.
6. CONTROL DEL PLAN DE MARKETING.

Obtener 1.000 candidatos en cuatro meses contando desde que se lanza la web, en el

mercado usuarios.

Obtener 60 empresas registradas en cuatro meses desde que se lanza la web, en el mercado

empresas.

El primer control de estos dos objetivos, se realizara a mediados del periodo que duran
tanto las charlas, como las reuniones con empresas, exactamente, el dia 1 de noviembre de
2014. Consistira en examinar los registros obtenidos y las compras realizadas hasta esa
fecha tanto en el mercado de referencia usuarios como en el de las empresas,
respectivamente. Para ello, se obtendra la informacién desde la propia plataforma, es decir,
los socios podran comprobar esta tanto la informacioén sobre usuarios como de empresas

desde el propio portal.
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En caso de que se detecten desviaciones negativas significativas, es decir, que haya una
diferencia sustancial entre el nimero de usuarios y empresas esperado y el observado, se
procedera al estudio de la eficacia de los planes de accion llevados a cabo y se propondra
eliminar o intensificar alguno de ellos.

Por ultimo, al finalizar el periodo en el que esta vigente el plan de marketing se volvera a
llevar a cabo todo el proceso anteriormente explicado para comprobar la consecucion o no,

de los objetivos y el resultado de los planes de accion llevados a cabo.

Alrededor de 4.000 usuarios tendrian que tener conocimiento de la existencia del portal de

empleo, una vez lanzado.

Unas 100 empresas tendrfan que tener conocimiento de la existencia del portal de empleo,

una vez lanzado.

El primer control de estos dos objetivos se realizara el dia 1 de noviembre del 2014. Este
control no es muy significativo, ya que, hay personas o empresas que pueden tener
conocimiento del servicio aun no siendo seguidores del Twitter del portal. Por ello, los
datos obtenidos desde la misma red social, desde los perfiles creados en ella, no son muy
significativos. Estas cifras podran ser obtenidas por los mismos socios.

En caso de que existan desviaciones en los objetivos marcados se procedera al estudio de la
causa y a su vez a realizar las correcciones necesarias para que esta cumpla los objetivos
requeridos.

Por ultimo, al finalizar el periodo en el que esta vigente el plan de marketing se volvera a
llevar a cabo todo el proceso anteriormente explicado para comprobar la consecucion o no,

de los objetivos y el resultado de los planes de accién llevados a cabo.

7.CONCLUSION.

Como conclusioén final del plan de marketing destacar que si los datos esperado coinciden
con los obtenidos, se lograrfa una cifra de beneficios de 3919.01 €, cifra positiva pero no
exacta. Ese beneficio no es real, ya que, la empresa no esta creada todavia y faltan por
incorporar costes de constitucion, inscripcion e impuestos. No obstante concluir que el
plan de marketing es viable, no tanto en cifras monetarias, si no que, en cifras intangibles.
Esto es debido a que se logra obtener un gran conocimiento de la existencia del portal en la

sociedad, tanto para los usuarios como para las empresas.
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