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1. MODELO DE NEGOCIO  

 
1.1. ¿PORQUÉ POSITIVE ON? 

Nuestra idea surge para dar solución a las limitaciones que ofrecen las tradiciones 

plataformas de empleo. Positive ON  funciona de forma inversa a estas plataformas, 

donde abarcamos un mercado potencial formado por profesionales, compañías y head 

hunters: 

 

 

Ilustración 1. Clientes potenciales. Elaboración propia 

 

Ofrecemos un servicio destinado principalmente a un público formado por 

profesionales muy especializados o con puestos de alta responsabilidad, donde el 

centro principal de todo el proceso son ellos. Positive ON pretende una conexión 

laboral para que los profesionales consigan  conectarse con las propuestas que más se 

adaptan a sus necesidades. De ahí que en la interrelación que ofrecemos y que se 

encuentra  descrito con mayor detenimiento en el apartado “Plan Operativo”, tengan 

vital importancia el resto del mercado objetivo: compañías y head hunters.  
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1.2. BUSINESS MODEL CANVAS 

Proponemos la siguiente definición del modelo de negocio como visión sistémica del 

conjunto del mismo. De esta forma logramos el objetivo de comprender el negocio con 

una visión integrada y global, cubriendo todas las áreas principales que se deben de 

tener en cuenta 

- Asociados clave: Este punto engloba todos los terceros que directa o 

indirectamente establecen relaciones con Positive On.  

- Actividades clave: Define las acciones básicas que se deberán llevar adelante 

para que la propuesta de valor llegue al cliente.  

- Recursos clave: Informa los medios que se necesitarán y con los que se deben 

de contar para llevar adelante la propuesta de hacia el mercado. 

- Propuesta de valor: El problema que solucionamos para el cliente, es decir, 

aquello en lo que nos diferenciamos respecto al cliente y por lo tanto, lo que 

nos hace valiosos en el mercado y hace que el cliente esté dispuesto a pagar 

por ello. 

- Relación con los clientes: Conexión entre la propuesta y los clientes. 

- Canales: Son los medios a través de los cuales llega nuestro servicio a los 

clientes. 

- Segmento de clientes: Que partes intervienen en nuestra idea de negocio. 

- Estructura de costes: Costes que principalmente se van a asumir.  

- Vías de ingreso: Monetización de la idea de negocio. 
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Ilustración 2. Business Model Canvas. Elaboración propia 
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1.3. PROPUESTA DE VALOR 

Como hemos adelantando en el punto anterior, la propuesta de valor es el punto 

diferencial entre lo ofrecido entre unas ideas de negocio y otras, y lo que hace que los 

clientes decidan por unas u otras plataformas. 

La oportunidad laboral que se generar a partir de la conexión ofrecida entre usuarios-

head hunters-empresas, cambia el paradigma habitual y está es la verdadera 

propuesta principal de valor de nuestra idea: Las empresas y head-hunters muestran 

interés en profesionales. Encontrarán perfiles de manera sencilla y rápida gracias a la 

búsqueda filtrada que ofrece la plataforma, siendo de gran interés las opciones de 

acceder a informes y estadísticas (head-hunters) e información del mercado sobre los 

profesionales para ajustarse a los estándares del mercado (empresas). Los 

profesionales, por su parte, son los que controlan el proceso y los protagonistas del 

mismo al establecer las condiciones e intereses y seleccionar las ofertas  y propuestas 

que le interesan. 

 

 

Ilustración 3. Profesional como centro del proceso. Elaboración propia 
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El fin de la plataforma,  donde se genera el valor añadido que hace que nos 

diferenciemos del resto de la competencia son una serie de fundamentos a través de 

los que pivota toda nuestra idea de negocio: 

- CV ciego: Curriculum ciego en el cual se obvian cualquier detalle personal, para 

evitar cualquier problema de confidencialidad en la búsqueda de nuevas 

oportunidades laborales por los posibles contratiempos que se puedan generar 

en su situación actual. 

- Softskills: Hacer especial hincapié a estas características y cualidades que hacen 

que los profesionales se diferencien unos de otros y adquieran un gran valor 

añadido en el mercado por ello. (gestión de equipos, desarrollo de proyectos, 

etc.)  

- Test de capacitación: Añadir al perfil del profesional resultados de diferentes 

test de capacidades ofrecidos. 

- Condiciones: Este apartado recoge todas aquellas condiciones, impuestas por el 

profesional, necesarias y determinantes para plantearse un cambio de empleo. 

(salario, retribuciones-bonus, movilidad nacional o internacional, cambio de 

residencia, tipo de jornada, teletrabajo etc.)  

- Calendario: Una de las principales ideas de nuestra idea de negocio, que sea el 

profesional el que comparte su calendario y disponibilidad con las futuras 

empresas y head hunters, y sean éstos los que se deban de ajustar 

necesariamente a su disponibilidad, contactando vía telefónica, chat o 

concretar una cita.  

- Acceso a informes y estadísticas e información del mercado y sectores. 

 

Ilustración 4. Características de la plataforma. Elaboración propia 
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Ilustración 5. Canvas. Elaboración propia



7 
 

1.4. MISIÓN 

Continuar desarrollando a las profesionales y ayudar a que encuentren un sitio donde 

se encuentren cómodos en el mercado laboral 

1.5. VISIÓN 

Liderar con excelencia brindando una atención personalizada para obtener la 

satisfacción de nuestros clientes. Las personas nuestro principal valor 
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2. VALIDACIÓN DEL MODELO DE NEGOCIO 

 

2.1. METODOLOGÍA LLEVADA A CABO 

El objetivo principal ha sido obtener una primera aproximación del mercado laboral y 

conocer los intereses e inquietudes de los principales agentes (empresas, head-hunter 

y empleados) para contar con información que nos ayude a validar o rechazar las 

hipótesis inicialmente propuestas.  

Se realiza una primera aproximación con empresas (directores y mandos intermedios 

de recursos humanos), head-hunter y mandos intermedios sin filtro por sector 

profesional. Las técnicas utilizadas son entrevistas semiestructuradas en los primeros 

casos y cuestionarios en el segundo.  

- Entrevistas semiestructuradas: sesiones de1 hora de duración con un total de 

10 participantes, donde están representados responsables de Recursos 

Humanos y head-hunters. (Ver anexo “4.3. Entrevista head hunters  y empresas 

empleadoras”). 

- Cuestionarios: con una muestra de 81 entrevistas a un target constituido por 

hombres y mujeres, en una franja de edad comprendida entre 26-60 años (Se 

obvia la franja de edad 19-25 por no ser significativamente representativa la 

muestra obtenida). Todos ellos mandos intermedios/directivos de compañías 

de distintos sectores profesionales. Los cuestionarios se dividen en varios 

bloques temáticos: Información general personal, posicionamiento en el 

mercado-sector, intención de cambio de puesto de trabajo, plataformas de 

empleo existentes, redes sociales y consideraciones sobre procesos de 

selección. (Ver anexo “4.1. Cuestionario”) 
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2.2. VALIDACIÓN HIPÓTESIS 

 
- Más del 50% de las personas piensan que la rotación en el sector que trabajan 

es alto. Concretamente el 68,4% de los encuestados lo creen. 

- El 50% de los trabajadores rotan por falta de crecimiento o desarrollo personal.  

La principal motivación, para cambiar de trabajo, del 58% de los encuestados es 

esa 

- El 50% de las personas que cambian de empresa lo hacen por desgaste 

profesional/personal. Tan solo el 46,3% de los encuestados piensan que se 

debe a desgaste profesional /personal 

- 3 de cada 4 manos intermedios en compañías les gustaría progresar. El 93% 

estaría dispuesto a cambiarse de sector incluso si con ello mejorasen sus 

oportunidades. 

- El 90% del personal está dispuesto a cambiar de sector para conseguir 

oportunidades laborales. El 93% de los encuestados, estarían dispuestos 

- El 80% de las personas tiene problemas de agenda para buscar empleos. Solo el 

45% cree tener problemas de agenda 

- Para el 90% de las personas el no conocer las condiciones salariales les supone 

un problema para optar a un puesto de trabajo. Solo para el 66,7% es un 

problema  

- El 90% de las personas cree que la edad es un factor clave a la hora de afrontar 

la búsqueda de empleo.  El 90,1 % ve la edad como un factor clave 

- El 90% cree que el género puede ser un condicionante a la hora de optar a un 

puesto de trabajo. Solo el 56,8% cree que el género puede ser un problema. 

- El 70% de las personas creen que las plataformas actuales están orientadas en 

gran parte a las empresas, en lugar de a las personas. Solo el 35% piensa que 

está más enfocada a las empresas. 

- El miedo a represalias  es un condicionante para buscar nuevas oportunidades 

de trabajo. Un 66,20 % de los profesionales encuestados consideran que la 

posición laboral en la que se encuentran no es un impedimento a la hora de 

búsqueda de empleo. Por contraposición, para un 33,80 % si lo consideran 

como un factor limitativo para la búsqueda activa de empleo. 
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- El CV ciego o anónimo es cada vez más aplicado por consultoras de RRHH y 

empresas, eliminando de esta forma criterios subjetivos, personales y 

favoreciendo la diversidad en los perfiles de los altos puestos. Según las 

entrevistas realizadas, está hipótesis es cierta y cada vez más la diversidad es 

más importante para los Head-hunters y responsables de RRHH, ya que las 

compañías entienden que es estrictamente necesario tener una plantilla con 

diferentes puntos de vista. 

 

2.3. PRINCIPALES RESULTADOS  

 
- Un 74,6% de los profesionales creen que su posicionamiento en el mercado es 

excelente o bueno. Aún así más del 50 % de los encuestados valora  a corto o 

medio plazo un cambio de puesto. 

- Las principales razones que mueven a ese cambio tienen que ver proyección de 

desarrollo, nuevos retos y condiciones económicas.  

- Un 93% estaría dispuesto a cambiar de sector si eso supusiese una mejora en 

sus condiciones laborales.  

- En cuanto a redes sociales y plataformas de búsqueda de empleo, los 

encuestados consideran que generalmente están orientadas a las empresas y el 

foco no está puesto en ellos.  

- Aunque estos perfiles valoran un cambio a corto medio plazo en  el 50% de los 

casos,  no son proactivos a la hora de llevarlo a cabo. No son activos en sus 

perfiles en redes sociales aun declarando en el 77,8 % de los casos que es 

necesario estar en ellas si te encuentras en modo búsqueda activa de empleo.  

- El 36% de los profesionales encuestados  utilizan sus perfiles en redes sociales 

especializadas solo como escaparate para que contacten con ellos. 

- A destacar que entre 40-53 años el 41% de los casos se encuentra en esta 

situación y sin embargo en un 59% de los casos valoran un cambio a corto o 

medio plazo. 
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2.4. CONCLUSIONES 

 
2.4.1. Conclusiones head-hunters 

 
- La atracción de talento es su core business y por tanto su mayor preocupación 

- Comienzan a adaptarse a este mercado mediante CVs ciegos pero no cuentan 

con herramientas digitales  

- Empiezan a contar con herramientas de analytics y predictivas.  Su problema 

son las fuentes poco fiables. Creen que no existe una solución a este problema 

y que unos test psicológicos facilitaría las cosas 

- Política de inversiones y partnerships con potenciales soluciones que supongan 

un valor diferencial y den respuesta a la creciente necesidad de datos 

- Como en el caso de los responsables de RRHH, consideran que la 

confidencialidad y la existencia de mercados de nicho dificulta la contratación y 

cubrir ciertas posiciones 

- Valoran entre un 35 y un 50% las entrevistas canceladas debido a la gestión del 

proceso de contratación 

 

Ilustración 6. Conclusiones headhunters. Elaboración propia 
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2.4.2. Conclusiones responsables RRHH 

 
- Consideran la retención y atracción de talento un factor crucial en la política de 

la compañía 

- Consideran que las políticas de diversidad cambiarán el escenario y no existen 

herramientas en el mercado.  

- En el panorama actual las compañías no cuentan con soluciones de analytics 

pero lo consideran importante 

- Predisposición a inversiones contenidas siempre y cuando exista un business 

case claro, la confiabilidad de la información sería un punto clave 

- Consideran que la confidencialidad y la existencia de mercados de nicho 

dificulta la contratación y cubrir ciertas posiciones 

- Valoran entre un 35 y un 50% las entrevistas canceladas debido a la gestión del 

proceso de contratación 

 

Ilustración 7. Conclusiones responsables RRHH. Elaboración propia 

 

Por otro lado, destacar tanto que para las compañías como para los head hunters: 

• Consideran que la confidencialidad y la existencia de mercados de nicho 

dificulta la contratación y cubrir ciertas posiciones 

• Valoran entre un 35 y un 50% las entrevistas canceladas debido a la gestión del 

proceso de contratación 
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2.4.3. Otras conclusiones. Modelo de negocio y propuesta de valor. 

Tras las entrevistas y cuestionarios realizados y una vez que hemos comprobado la 

validez o no de las hipótesis, debemos pivotar y dejar atrás parte de las ideas que 

originalmente definimos en nuestra propuesta y nuestro modelo de negocio para 

lograr rentabilizar nuestro trabajo. Para hacerlo viable y con la finalidad de tener un 

crecimiento sostenible debemos: 

En cuanto a modelo de negocio:  

- Descartar el cobro por suscripción a usuarios en búsqueda activa de empleo.  

Aunque son beneficiarios directos porque existe intención de cambio de puesto  

en más del 50% de los casos, no hay intención de pago clara por servicio en más 

del 65 % de los casos. 

- Centrarnos en headhunter y empresas como agentes de interés para monetizar 

nuestra inversión 

En cuanto a la propuesta de valor: 

- Generarles valor para que apuesten y confíen en la plataforma frente a otras 

herramientas disponibles en el mercado. En este sentido, aparece como 

aspecto clave que sean ellos mismos quienes marquen el punto de partida en 

cuanto a condiciones económicas se refiere. 

- Poner foco en competencias y habilidades blandas que permitan detectar 

talento y dar visibilidad a los puntos fuertes de cada empleado. En un 93% de 

los casos estarían dispuestos a cambiar de sector si eso mejorase sus 

condiciones laborales.  Las empresas consideran la atracción de talento un 

factor crucial en la política de la compañía  

- Certificar conocimientos y aptitudes para ofrecer información fiable a los head-

hunter  e incorporación de ATS como sistemas de seguimiento de candidatos 

- Descartar  el “tiempo, las agendas y el género” como algo diferenciador y 

destacar la posibilidad de dar visibilidad y activar los CV disponibles. Los 

empleados a pesar de querer un cambio en el 53,1% de los casos no lo mueven 

en RRSS y esperan que sean las empresas quienes se dirijan a ellos.  
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3. ANÁLISIS DEL MERCADO 

 

3.1. ANALISIS DEL ENTORNO. EL ANÁLISIS PEST 

El objetivo principal del análisis PEST (Factores político-legales, económicos, sociales y 

tecnológicos) es identificar los factores del entorno general que afectan a nuestra idea 

de negocio, para de esta manera establecer la estrategia de actuación adecuada. 

 

 

Ilustración 8. Tabla resumen análisis PEST. Elaboración propia 

 

3.1.1. Factores Político-Legales  

Hoy en día nos encontramos ante un bloqueo político que en realidad  parece algo con 

lo que debamos a estar acostumbrados a convivir, ya que desde la moción de censura 

de mayo del pasado año, la estabilidad política es algo que ha brillado por su ausencia. 

La fragmentación política, con el auge de nuevos partidos políticos y la caída del 

bipartidismo, y la imposibilidad de obtener mayorías estables que formen gobierno, 

situación nada común en España, ha provocado la imposibilidad de llevar a cabo una 

actuación con plena facultades de actuación, manteniéndose un funcionamiento 

mínimo del Estado. Toda esta situación repercute directamente en el desarrollo de 
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cualquier idea de negocio, de la mano de la congelación de la aprobación de reformas 

y  Presupuestos Generales con partidas de subvenciones destinadas a la creación de 

nuevos negocios, así como las señales de alarmas y agotamiento de la economía, por la 

falta de estabilidad y certidumbre. 

Positive On pretende  evadirse de esta situación de inestabilidad y lograr que los 

profesionales más demandados de la actualidad consigan  conectarse con las 

propuestas que más se adaptan a sus parámetros, garantizando así el derecho a la 

libre elección de profesión y evitando de igual forma las discriminaciones y 

desigualdades que existen en el mercado laboral (artículo 35 CE). 

“Artículo 35 de la Constitución Española: 

1. Todos los españoles tienen el deber de trabajar y el derecho al trabajo, a la libre 

elección de profesión u oficio, a la promoción a través del trabajo y a una remuneración 

suficiente para satisfacer sus necesidades y las de su familia, sin que en ningún caso 

pueda hacerse discriminación por razón de sexo”. 

Especial atención merece en el marco legal español la normativa relacionada con la 

protección de datos, debido a la información personal que nos proporcionan todos los 

usuarios y empresas, de la mano fundamentalmente del Reglamento General de 

Protección de Datos (RGPD 2016/679) y Ley Orgánica de Protección de Datos 

Personales y garantía de los derechos digitales (LO 3/2018), y en concreto 

particularidades aplicadas al e-commerce. 

3.1.2. Factores Económicos 

Los riesgos de la economía española, supeditada al rumbo de Europa donde los 

indicadores reflejan realmente cifras para la especulación,  y el temor de que el 

proceso de ralentización de la actividad económica (primer trimestre PIB aumentó 0,7 

% y el segundo trimestre un 0,5%) se acelere en los próximos años parece un entorno 

nada favorable para el desarrollo de nuevos negocios.   

Por su parte, las cifras que arroja el mercado laboral no es alentadora, a pesar de no 

encontrarse en términos absolutos en los mismos niveles de desempleo que en los 

https://www.derechoshumanos.net/constitucion/index.htm#A35
https://www.derechoshumanos.net/constitucion/index.htm
https://es.wikipedia.org/wiki/Ley_Org%C3%A1nica_de_Protecci%C3%B3n_de_Datos_Personales_y_garant%C3%ADa_de_los_derechos_digitales
https://es.wikipedia.org/wiki/Ley_Org%C3%A1nica_de_Protecci%C3%B3n_de_Datos_Personales_y_garant%C3%ADa_de_los_derechos_digitales
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años de crisis, la realidad es bien distinta por el estancamiento que produce la  elevada 

rotación y temporalidad de trabajos. (Tasa de paro 14,4%). 

Sin embargo, nuestra idea de negocio pretende paliar estos signos desfavorables y 

evitar a toda costa la fuga de cerebros. La conexión laboral que ofrecemos (usuarios-

headhunters-compañías) a través de Positive On evita la emigración de profesionales 

altamente cualificados a otros países, impulsados principalmente por la falta de 

oportunidades, motivos económicos etc. De esta manera, cubrimos un mercado 

impulsados por ambición personal, nuevos retos y búsqueda de nuevas oportunidades.  

3.1.3. Factores Tecnológicos 

La época de desarrollo tecnológico constante en el que nos encontramos ha cambiado 

nuestra manera de afrontar el día a día para cualquier actividad a la que nos 

enfrentamos. 

 La tecnología también ha afectado por completo a la forma de buscar empleo, tanto 

para el acceso a información y vacantes (usuarios) como a la búsqueda en sí misma y 

las nuevas peculiaridades  en estos procesos (headhunters-compañías). Por ello 

Positive On es resultado de estas nuevas exigencias tecnológicas.  

Ofrecemos un servicio en un ámbito donde es prácticamente obligatorio tener 

presencia digital. Un perfil en las redes de búsqueda de empleo para que los 

reclutadores puedan llegar a ese usuario en cuestión. De esta forma se generará un 

valor añadido al mostrar conocimientos, competencias y potencial del perfil 

profesional. 

Muestra de todo esto es la pérdida de aceptación del Servicio Público de Empleo 

(SEPE), a pesar de seguir recurriendo a él como necesidad para seguir en los procesos 

de seguimiento, la mayoría de la búsqueda activa de empleo utiliza como herramientas 

los portales de búsqueda. 
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3.1.4. Factores socio-culturales  

El empleo actúa como un elemento de integración social, mejorando los estándares y 

calidad de vida, así como el bienestar personal y social, logrando para las personas una 

vida más digna, siempre y cuando se logren unos estándares de calidad. El desempleo 

en cambio, es todo lo contrario. Si el empleo es un factor de inclusión e integración de 

las personas dentro de la sociedad de la que forman parte, el desempleo es un factor 

de desintegración, ya que restringe sus capacidades personales, familiares y de 

desarrollo.  

En los últimos 12 meses, el aumento de cotizantes con empleo es de 431.254 personas 

y deja la cifra total de personas ocupadas en 19,38 millones, apenas 1% más que en 

2010. Actualmente, la lectura de fondo en España sigue siendo “positiva”, pero la 

realidad es bien distinta. 

Por ello, nuestra idea de negocio pretende garantizar esos estándares necesarios de 

calidad, bienestar social y personal en la vida de cada individuo a través del empleo. 

Conclusiones 

Positive On logra a la perfección paliar todos estas estas situaciones controvertidas 

que se dan en el entorno general gracias al planteamiento y estrategia seguida en la 

idea de negocio. 

Partiendo de la idea base de la idea de negocio, una plataforma de empleo, Positive On 

se adapta a la perfección al desarrollo tecnológico y al mundo de las TIC en el que nos 

encontramos hoy en día, donde las exigencias tecnológicas están a la orden del día y 

todas las formas de actuación de búsqueda de empleo han evolucionado, los 

demandantes de empleo tienen gran confianza en estas plataformas de búsqueda. De 

la mano de accesibles canales web y app ofrece un canal digital con una potente red 

de distribución y con un contenido de alcance sin límites en relación con las 

tradicionales búsquedas de empleo.  

Por otro lado, ofrece un servicio innovador y con una gran diferenciación gracias al 

valor añadido que aporta, favoreciendo a todas las partes implicadas (usuarios-head-

hunters-compañías) así como a la sociedad en general debida a la delicada situación 

https://elpais.com/economia/2019/11/04/actualidad/1572895544_143482.html
https://elpais.com/economia/2019/11/04/actualidad/1572895544_143482.html
https://elpais.com/economia/2019/11/04/actualidad/1572895544_143482.html
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laboral y económica que se encuentra nuestro país. En sí mismo, Positive On es un 

dinamizador de la economía, promueve y facilita una conexión laboral donde el 

usuario es el motivo y el principal agente por la importancia que se le da en todo el 

proceso, a través de cuestiones como las indicaciones de las condiciones de cambio o 

sus slots de disponibilidad. 

 

3.2. ANÁLISIS DEL SECTOR Y EL MERCADO: COMPETIDORES 

ACTUALES Y 5 FUERZAS DE PORTER 

 

3.2.1.  Competidores actuales 

Actualmente, los portales de empleo son las mayores herramientas de búsqueda de 

empleo por internet. Son la mejor opción para aquellos que buscan información y 

servicios para apoyar la búsqueda de empleo, de hecho, según un estudio de 

Infoempleo, un 80% de las personas en búsqueda activa de empleo recurre a 

plataformas online y el 61% de los encuestados (81 personas)  a través de nuestro test 

inicial, apuesta por este tipo de plataformas. 

De los competidores actuales que ofrecen un servicio similar, pero con carencias, a 

Positive ON,  destacan: Linkedin, Infojobs, Infoempleo e Indeed. 

 

Linkedin (Más de 575 millones de usuarios registrados): La red 

social más utilizada en España según el III Informe Adecco sobre 

Redes Sociales y Mercado de trabajo. Se trata de una plataforma muy útil para crear 

contactos profesionales y donde además, se publican múltiples ofertas de empleo. 

Esta plataforma le permite al usuario seguir a empresas, así como participar en 

diferentes temáticas profesionales. Se puede utilizar en versión web o App para 

móviles.  

Microsoft, reconociendo el valor de Linkedin, adquirió la compañía en 2016 por 26.2 

mil millones de dólares. Sin embargo, a diferencia de muchas otras plataformas de 

https://www.wsj.com/articles/microsoft-to-acquire-linkedin-in-deal-valued-at-26-2-billion-1465821523
https://kinsta.com/es/blog/tamano-imagen-red-social/
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redes sociales, las cuales dependen de los anuncios, los servicios de Linkedin son cosas 

que los usuarios usualmente desean obtener por un costo. 

Un total del 39% de los usuarios de Linkedin pagan por su servicio Premium, el cual 

tiene cuatro rangos de precios: 

- Premium Career: 29.99 $/mes 

- Premium Business: 59.99$/mes 

- Sales Navigator Pro: 79.99$/mes 

- Recruiter Lite (Contrataciones): 119.95$/mes 

 

Indeed (250 millones de usuarios): Es un motor de búsqueda 

de empleo concebido en los Estados Unidos en noviembre 

del 2004. Actualmente, Indeed se encuentra disponible en más de 50 países y en más 

de 28 idiomas. En octubre del 2010, Indeed.com sobrepasó a Monster.com 

convirtiéndose en el sitio web de búsqueda de empleo con mayor tráfico en los 

Estados Unidos. 

El sitio agrega publicaciones de empleo de miles de páginas web, incluyendo bolsas de 

empleo, empresas de reclutamiento y selección, asociaciones y páginas de empleo de 

empresas. En el 2011, Indeed comenzó a permitir que los candidatos se postulasen 

directamente a través de su sitio web, al igual que publicar y almacenar su curriculum. 

 

Infoempleo (6 millones de usuarios registrados): Te 

permite realizar búsquedas directamente en su barra con 

un filtro básico que te permitirá elegir la provincia que te interese. Una vez que has 

buscado, puedes delimitar más profundamente tus requisitos. Tiene una sección de 

Primer Empleo que es muy útil para los jóvenes que acaban de terminar su formación 

o están en ello. 

Dispone de un apartado con ofertas de empleo internacionales. Posee un blog en el 

que publican contenidos y noticias relacionadas con el empleo. Desde la sección 

https://kinsta.com/es/blog/tamano-imagen-red-social/
https://www.omnicoreagency.com/linkedin-statistics/
https://es.wikipedia.org/wiki/Estados_Unidos
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formación se puede acceder a: AvanzaEnTuCarrera.com, donde hay una gran variedad 

de cursos disponibles. Dispone de más de 54.000 opciones de formación, desde 

formación universitaria, títulos de FP, oposiciones o masters. Se imparten tanto de 

forma online como presencial.  

 

Infojobs (5 millones de usuarios): Con 1 millón y medio 

de contratos firmados en 2017, es una empresa 

referente en el mercado laboral. Se trata de la empresa española de búsqueda de 

empleo más importante que ofrece ofertas de empleo en función de la zona geográfica 

y del sector. Además, también gestiona los curriculum enviados a las empresas. Por 

otra parte, cuenta con una plataforma específica para autónomos, llamada Infojobs 

Freelance, y tiene su propia aplicación para el móvil, Infojobs Card, con el objetivo de 

poder inscribirse a las ofertas laborales desde cualquier lugar de forma sencilla. 

Una vez identificados nuestros competidores más fuertes y sus características 

principales, se puede obtener la información necesaria para saber que ofrecer para 

que los usuarios se decanten por nuestro proyecto. 

Este es un mercado en continuo crecimiento y es por este motivo que Positive ON 

debe ofrecer novedades importantes y útiles para los usuarios. 

 

CornerJob cuenta con 5 millones de descargas y es la 

aplicación para buscar trabajo enfocada en los jóvenes, ya 

que las ofertas de empleo están orientadas a personas de 

entre 18 a 38 años. Es una aplicación de las más fáciles de usar. Tiene un chat de 

bienvenida, que explica cómo funciona la búsqueda de empleo y te hace preguntas 

para ver cuáles es tu situación actual.  

Los filtros son un poco básicos porque solo te permite elegir entre localización y 

categoría de empleo. Pero como su uso está orientado a ofrecer empleos a los 

candidatos en base a su perfil, se compensa.  
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Enfocada a un sector de la población. El empleado aplica en ofertas, por lo tanto, no es 

competencia de Postive+ON. 

Trovit. 5 millones de descargas. Cuenta con un gran número de 

ofertas y buenas valoraciones de los usuarios. Es una app bastante 

sencilla. Para poder utilizar la aplicación de forma cómoda, 

debes crearte una cuenta desde el ordenador, ya que desde la 

aplicación no se puede y tienes que ir a la página web de Trovit. 

Puedes utilizar una gran variedad de filtros para quedarte con las que más se ajusten a 

tu perfil. Existen ofertas propias de la aplicación, pero también hay ofertas de otros 

portales de empleo, por lo que serás redirigido. Esto es un aspecto que no llega a ser 

positivo del todo porque obliga al usuario a registrarse en varias plataformas. Debes 

usar el ordenador para crear tu cuenta, lo que puede resultar algo tedioso. Enfocada 

en empresas y HH. 

 Job Today. Cuenta con 1 millón de descargas. Esto se debe a su 

gran facilidad de uso y minimalismo en la descripción de ofertas. Lo 

mejor de esta aplicación es el chat. Si el usuario tiene alguna duda 

sobre la oferta puede mandarle un mensaje a la empresa que lo 

puso y resolverlas.  

Se pueden filtrar ofertas por localización, categoría de empleo y por palabras clave. Es 

más que suficiente, pero la posibilidad de algún filtro más como el ejemplo de Infojobs 

la haría más completa. 

Un aspecto muy positivo es el mapa en el que pone la cercanía con el lugar de empleo. 

Este elemento puede ser útil para buscar trabajo cerca de casa o entorno a un lugar 

que sea de fácil acceso. Escasos filtros. No oculta información sobre el empleado. 

Wehhub. Es una plataforma web centrada en freelances del 

sector de las infraestructuras y edificación. Tienen muy presente 

que los datos que aparezcan en su plataforma serán veraces, por 

ello solo trabajan con freelances que puedan probar su formación, comprueban que 

las experiencias sean ciertas y las verifican todas sin excepción. 
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Algunas características: 

- Sistema automático para la selección del mejor freelance. 

- Sistema de valoración de cada freelance en función de su experiencia y 

referencias recibidas por otras empresas. 

- Totalmente gratuita. 

Su idea es eliminar la gran cantidad de currículums sobre los escritorios. Acortar el 

tiempo de selección perdido. Dar al cliente la confianza de que el profesional 

contratado ha contrastado toda su experiencia. 

Aseguran la confidencialidad de los datos mediante un sistema con el que los 

freelances nunca conocen el nombre de la empresa que está ofertando un proyecto 

hasta el momento en el que la empresa elige a su profesional preferido. Por otro lado, 

la empresa tampoco tiene los datos de contacto de los freelances hasta realizar esta 

elección. 

Es totalmente gratuito en esta fase beta. En el futuro, el registro y el uso de la 

plataforma seguirá siendo totalmente gratuito y el profesional pagará un porcentaje 

de la facturación por cada proyecto contratado. Este porcentaje estará en el entorno 

del 10% según su web. 

La plataforma ofrece más de 250.000 ofertas y acceso a 

una red de 10.000 headhunters que utilizan Experteer 

para identificar a potenciales candidatos... 

Estas son algunas de las características de la plataforma: 

1.- Ofertas sénior para profesionales de alto nivel.  

2.- Conectar con una red de headhunters previamente seleccionados con 

confidencialidad. 

3.- Referencia salarial para cada oferta de empleo. 

4.- Alertas de ofertas de empleo. 

 

https://www.wehhub.com/
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Es una plataforma intuitiva para buscar trabajo en sectores concretos.  

En Experteer sólo se incluyen las ofertas de empleo dirigidas a especialistas y 

profesionales con experiencia en cargos de dirección. Se enfoca en ofertas de empleo 

de alto nivel. Experteer es un servicio de empleo para directivos y profesionales 

cualificados que buscan un nuevo reto profesional en España o en el extranjero. El 

profesional decide si pone o no a la vista de la red su información. Utilizando las 

funciones de búsqueda de Experteer, los headhunters pueden identificar perfiles para 

ofrecerles puestos ejecutivos que concuerden con su experiencia y sus objetivos 

profesional. 

En Positive+ON creemos que no existe una plataforma de búsqueda de empleo a la 

inversa y que cuente con las siguientes ventajas: 

Es el empleado el que pone las condiciones. 

La persona será contratada por su currículum y no por su edad, sexo o raza, lo que 

hace más justo y brinda las mismas oportunidades a todos los profesionales. A su vez, 

la información de los profesionales será ocultada a su propia empresa y/o a Head 

Hunters que trabajen con las mismas. 

Se hace un solo registro y no será redirigido a ninguna otra web o app. 

La información de cada profesional será veraz, ya que se cuenta con test psicológicos y 

de aptitud. 

-Se podrán agendar citas con mayor facilidad, ya que cada profesional establece unos 

horarios en el que puede ser contactado. 

Cuenta con unos algoritmos que permiten a los Head Hunters y a las compañías 

comparan de una manera rápida y sencilla a gran cantidad de profesionales. 

El profesional será informado sobre que necesita para mejorar sus condiciones 

laborales.  

Positive+ON pretende revolucionar el mercado, de tal forma que los profesionales 

tengan la última palabra. Las contrataciones serán más justas, como se ha 
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mencionado. Las compañías deberán ofrecer buenas condiciones a su personal más 

talentoso, si no, otras lo harán.  

3.2.2. Las 5 Fuerzas de Porter 

 

3.2.2.1. Proveedores: Poder de negociación. 

Los proveedores pueden elevar los precios de sus servicios o reducir su oferta. Esto 

provocaría una importante reducción en los beneficios de las empresas. Cuanto menor 

sea el número de proveedores, mayor es su poder. Estos juegan un papel fundamental 

y marcan el camino a las empresas que los contratan. 

Para evitar esto, Positive+ON tendrá a sus proveedores como socios, ofreciéndoles 

formar parte del proyecto de una manera u otra. Nuestros proveedores serán centros 

de formación, psicólogos, coaches, etc. Ellos son uno de nuestros principales puntales 

para el éxito de la app. 

En la actualidad, existe una amplia variedad y mucha competencia. Esto hace que 

nuestra tarea sea más liviana. Hay una gran oferta, por lo que podremos marcar 

nosotros las directrices a seguir. 

 

3.2.2.2. Clientes: Poder de negociación. 

Los clientes son los dueños del mercado y más cuando el abanico es tan amplio. Ellos 

obligaran a ajustar los precios y que cada vez los servicios sean de mayor calidad. 

En Positive+ON tenemos esto muy claro y es por este motivo que creemos que el 

usuario, al menos a priori, no deber pagar nada. Ya quedó confirmado, también en 

nuestras encuestas. El 75% no quiere pagar por estos servicios habiendo tanta oferta 

gratuita. 

Nuestra plataforma será muy importante en países con tasa de paro elevada, pero la 

idea es ofrecer tales ventajas a las empresas contratantes y headhunters que les sea 

más rentable y eficaz contratar a través nuestra, por ahorro de cuestionarios 

psicológicos, falta de verdad, etc. 
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La gran ventaja de nuestra app es que no es solo para buscar empleo, también 

mejoraran las condiciones de las personas realmente valiosas para una compañía, si no 

quieren que se les vaya el talento, ya que con +ON será más fácil la salida. 

 

3.2.2.3. Productos sustitutivos. 

La existencia de productos sustitutivos haría que los precios fueran más bajos para 

afrontar la competencia y esto provocaría una reducción importante en los beneficios. 

Nada parece indicar, en este momento, que las plataformas de empleo puedan tener 

sustituto. De hecho, lo más probable es que cada vez se utilicen más, hasta el punto de 

no tener que hacer una entrevista en persona para acceder a un puesto de trabajo. 

Por otro lado, en esta era digital en la que todo es tan vulnerable a las nuevas 

tecnologías y tendencias cambiantes, es muy posible que seamos sorprendidos con 

una nueva forma de encontrar empleo que ahora mismo no se imagina. 

Para evitar esto, habrá que estar en constante evolución y seguir muy de cerca las 

modas, opiniones y avances tecnológicos. 

Por nuestra parte, Positive+ON ofrecerá al usuario una app enfocada principalmente 

en él. Nuestra competencia se centra más en las empresas y head hunters o al menos 

eso piensa el 85% de las personas encuestadas. 

3.2.2.4. Competidores potenciales: Barreras de entrada. 

Este es un sector bastante poblado y eso provoca que haya mucha competencia y que 

la rentabilidad sea menor. Los precios deben mejorar a los ya existentes. 

Las barreras de entradas son mínimas porque no se necesita una gran inversión, ni hay 

límites impuestos por los gobiernos. Con ideas y buenos programadores se puede 

poner en marcha una plataforma similar. Así que en el caso de Positive+ON, la 

amenaza de nuevos competidores es muy alta. 

Nuestro proyecto cuenta con varios valores añadidos no existentes ahora mismo en el 

mercado y elimina barreras como edad, sexo o raza. De esta manera, se pretende bajar 
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la entrada de competidores reales, a priori. Es por esto, que es tan importante estar en 

continua evolución, porque a medio plazo se puede imitar o agregar nuestras mejoras 

a las plataformas ya existentes. La idea es tener una cuota de mercado elevada y 

usuarios satisfechos en poco tiempo para así poder contar con los propios usuarios 

como modo de publicidad. 

 

Conclusiones 

Positive+ON (+ON) tiene, a día de hoy, una tarea complicada, que es igualar a las 

plataformas existentes. Son competidores muy fuertes y con grandes inversores que 

las respaldan.  

Nuestra idea es que el mercado sea justo con los que lo merecen, sin importar sexo, 

edad o raza. +ON ayudará a mejorar las condiciones laborales de las personas 

talentosas y comprometidas. Con nuestra plataforma, las empresas perderán algo de 

poder a la hora de contratar, sin embargo serán más poderosas, ya que contarán con 

grandes profesionales y les será más fácil identificarlos. Nos queda claro que debemos 

estar en continua evolución si queremos estar al nivel de nuestros competidores. 

Las empresas, head hunters, personas en búsqueda de empleo querrán utilizar 

Positive+ON porque gracias a los test psicológicos, pruebas de capacidad, etc. estarán 

mucho más cerca de la verdad que con otras APP.  

También, somos conscientes que gran parte de nuestro éxito se deberá a nuestros 

socios colaboradores como serán centros de formación, academias, universidades, 

escuelas de negocios. Esto requerirá una gran labor de negociación para que todas las 

partes salgan beneficiadas. 

En cuanto a monetización sabemos que, al menos a priori, no debemos cobrar nada a 

las personas que buscan empleo o quieren cambiar el actual.  

 

 



27 
 

3.3. MODELO DE ANÁLISIS COMPETITIVO. DAFO 

 

3.3.1. Debilidades 

- Escasa experiencia y conocimiento profundo del sector 

- No notoriedad de marca en el sector 

- Necesidad de inversión inicial/capital externo 

- Fondos limitados para promocionar producto 

- Falta desarrollo de alianzas estratégicas 

 

3.3.2. Amenazas 

- Alta competencia en el mercado laboral con  gran masa de clientes (líderes en el 

sector) 

- Competencia agresiva comercialmente y con fuerte inversión en medios 

- Fuerte presencia digital de la competencia 

- Clientes no son exclusivos de una única marca 

- Riesgo absorción por otros competidores 

- Aparición de competidores por la baja inversión necesaria para un proyecto similar 

-  

3.3.3. Fortalezas 

- Innovación/diferenciación del producto. Cambia el modelo de relación 

empresa/empleado (giro hacia estrategia win win) 

- Con foco en perfil y nicho concreto  

- Cultura innovadora centrada en cliente y basada en sus necesidades 
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- Integración sencilla con otros productos herramientas /tecnología de fácil 

implantación y uso  diario (app) 

- Equipos con actitud abierta al cambio, formados y cualificados con amplia red de 

contactos 

- Canal digital como potente red de distribución (uso gratuito para parte target que 

favorece difusión) 

- Target potente 

- Creación de sistema de ingresos recurrente que maximiza el valor de su marca 

- Precio acorde al mercado 

- Posibilidad de presencia en mercado internacional 

3.3.4. Oportunidades 

- Gran masa de potenciales clientes (mercado objetivo amplio y en fuerte 

crecimiento) 

- Competidores centrados en modelos de relación diferentes (foco invertido) 

- Desarrollo de industria tecnológica y posibles inversiones en startups 

- Escasa diferenciación en el sector en el desarrollo de experiencia de cliente 

- Cultura digital que puede empujar y convertirse en una potente red de distribución 

- Posibilidad de incorporar tecnologías emergentes para evolutivos futuros.  

- Percepción social positiva y confianza de las plataformas de empleo por 

demandantes empleo 

- Alto porcentaje de empleados con actitud positiva e intención de cambio para 

desarrollo profesional 
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Para valorar cada una de las relaciones entre las diferentes  fuerzas se utilizará la 

siguiente escala: Relación alta (10), relación media (5), relación baja (1)  y sin relación 

(0). Para establecer el nivel de relación entre ellas, las preguntas que nos guían son: 

- Si acentúo la fortaleza, ¿puedo aprovechar mejor la oportunidad? ¿En qué medida? 

- Si supero la debilidad, ¿puedo aprovechar mejor la oportunidad? ¿En qué medida? 

- Si acentúo la fortaleza, ¿estoy minimizando la amenaza? ¿En qué medida? 

- Si supero la debilidad, ¿minimizo la amenaza? ¿En qué medida? 
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Ilustración 9. Matriz DAFO. Elaboración propia
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4. PLAN OPERATIVO 

 

4.1. MAPA DE PROCESOS 

A través del mapa de procesos se pretende clasificar y entender la interrelación que 

existe en la idea de negocio de todos los procesos que interviene: 

- Procesos estratégicos: Son aquellos establecidos para definir cómo opera el 

negocio y cómo se crea valor. Constituyen el soporte de la toma de decisiones 

relacionadas con la planificación y las estrategias. La orientación definitiva de la 

idea de negocio y por lo tanto su planificación estratégica está basada en la 

contratación de las hipótesis planteadas. 

 

- Procesos claves: Son los directamente vinculados a los servicios que prestamos y, 

en consecuencia, orientados al usuario. Centrados en aportar valor, su resultado es 

percibido directamente por el cliente o usuario.  En nuestra idea de negocio, 

consideramos ``clave´´ la oportunidad laboral que se generar a partir de la 

conexión ofrecida entre usuarios-head hunters-empresas, cambiando el paradigma 

habitual como propuesta principal de valor: Las empresas y head-hunters muestran 

interés en profesionales. Encontrarán perfiles de manera sencilla y rápida gracias a 

la búsqueda filtrada que ofrece la plataforma, siendo de gran interés las opciones 

de acceder a informes y estadísticas (head-hunters) e información del mercado 

sobre los profesionales para ajustarse a los estándares del mercado (empresas). 

Los profesionales, por su parte, son los que controlan el proceso y los 

protagonistas del mismo al establecer las condiciones e intereses y seleccionar las 

ofertas  y propuestas que le interesan. 

 

- Procesos de apoyo: Sirven de apoyo a los procesos claves y a los procesos 

estratégicos. Son determinantes para conseguir los objetivos de los procesos 

dirigidos a cubrir las necesidades y expectativas de los clientes o usuarios, de ahí 

que la web y App deba de ser rápida, intuitiva y accesible. 
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Ilustración 10. Mapa de procesos. Elaboración propia 

 

4.2. PROTOTIPADO PLATAFORMA 

A continuación pretendemos mostrar de manera intuitiva las diferentes pantallas  que 

manejarían los usuarios en el manejo de la web y la app, acompañadas de una breve 

explicación sobre las mismas. 

4.2.1. Prototipo web 

USUARIOS 

 

Ilustración 11. Pantalla información usuario. Elaboración propia 
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En esta primera pantalla, se muestra la información de los profesionales en la 

plataforma. En la información personal de los profesionales aparecerán los siguientes 

apartados que aportaran valor añadido al perfil del usuario:  

- Softskills 

- Experiencia laboral  

- Condiciones para un posible cambio  

- Test de capacitación 

- Funcionalidades para compartir calendario y así poder organizar mejor las citas 

para entrevistas 

HEADHUNTERS/COMPAÑIAS 

 

Ilustración 12. Pantalla búsqueda profesionales. Elaboración propia 

 

A la hora de buscar profesionales, las compañías/headhunters encontrarán una 

interfaz como esta, en la que podrán buscar en base a: 

- Conocimientos 

- Capacidades 

- Condiciones 

- Softskills 
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Ilustración 13. Pantalla resultados obtenidos. Elaboración propia 

 

En esta pantalla aparecen los posibles candidatos con un porcentaje, que se refiere al 

nivel de coincidencia según los filtros que se hayan indicado en la búsqueda. Pulsando 

sobre las flechas verdes, es posible acceder a cada perfil. 

 

 

Ilustración 14. Pantalla perfil usuario. Elaboración propia 

 

Al acceder a cada perfil, vemos de nuevo el porcentaje de coincidencia de búsqueda y 

más información: Puesto actual, recorrido profesional, capacidades, interés salarial y 
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disponibilidad. Si el candidato le resulta interesante, se puede acceder al menú donde 

se encuentra la matriz de competencias. Pulsando sobre las flechas verdes, podemos 

ver la siguiente pantalla.  

 

 

Ilustración 15. Pantalla matriz capacidades. Elaboración propia 

 

Este es un ejemplo de la matriz de capacidades según el resultado del test de 

capacidades del candidato en cuestión. En función del sector en el que trabaje el 

candidato cambiarán sus vértices. Si el candidato sigue resultando interesante se 

puede acceder a su CV completo, pulsando sobre las flechas.   

 

 

Ilustración 16. Pantalla CV. Elaboración propia 
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Ilustración 17. Pantalla alternativas sobre candidato. Elaboración propia 

 

En esta pantalla, la empresa/headhunter puede contrastar al candidato con otros con 

perfiles comparables, descartar perfiles, guardarlos para futuras ofertas o hacer 

ofertas de empleo directamente. 

 

Ilustración 18. Pantalla decisión profesional. Elaboración propia 

 

Una vez se valida un perfil para hacer una oferta de empleo, la plataforma nos lleva a 

esta pantalla, donde se puede contactar directamente con él, a través de chat, 

teléfono y se puede concertar una cita con el profesional. 
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Ilustración 19. Pantalla informes y métricas. Elaboración propia 

 

Opción de acceder a informes y métricas de mercado según la cuota elegida.  

 

4.2.2. Prototipo App 

 

 

Ilustración 20. Pantalla soporte App. Elaboración propia 

 

Notificaciones instantáneas  de las ofertas de empleo que se cotejarán con la 

disponibilidad del usuario, indicando éste en caso de interés la fecha y hora que más se 

adapte a su disponibilidad. 
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4.3. INTERACCIÓN USUARIO-PLATAFORMA 

A continuación,  relacionamos los diferentes pasos que seguirán los usuarios en el 

tratamiento con la plataforma con las diferentes pantallas que hemos visto 

anteriormente: 

 

Ilustración 21. Proceso interacción usuario-plataforma. Elaboración propia 

 

PASO 1 AL 4 

 

 

Ilustración 22. Pasos 1-4. Elaboración propia 
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El profesional cumplimentará el cuestionario inicial, y una vez asegurado la idoneidad 

de la plataforma en relación con sus intereses, rellenará la información que aportará 

valor añadido al perfil del usuario: 

- Softskills. 

- Experiencia laboral. 

- Condiciones para un posible cambio. 

- Test de capacitación para validar capacidades. 

- Funcionalidades para compartir calendario y así poder organizar mejor las citas 

para entrevistas 

 

PASO 5 

 

Ilustración 23. Paso 5. Elaboración propia 

 

  Las compañías/head-hunters encontrarán una interfaz en la que podrán buscar el 

perfil deseado.  

- Los posibles candidatos  aparecerán con un porcentaje referido al nivel de 

coincidencia según los filtros que se hayan indicado en la búsqueda. Podrán 

seguir el proceso contrastando al candidato con otros con perfiles 
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comparables, descartar perfiles, guardarlos para futuras ofertas o hacer ofertas 

de empleo directamente. 

 

PASO 6 AL 8 

 

Ilustración 24. Paso 6-8. Elaboración propia 

 

Una vez se valida un perfil para hacer una oferta de empleo, se contactará 

dependiendo de la disponibilidad ofrecida y manera indicada en la que contactar: chat, 

teléfono, presencial… 
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4.4. CUSTOMER JOURNEY 

El customer journey nos permite atacar los puntos diferenciales de la experiencia del cliente, hemos puesto al profesional y potencial 

candidato como centro de atención 

 

Ilustración 25. Customer Journey profesional. Elaboración propia 
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Con el candidato como foco hemos tratado de mejorar y eficientar el proceso de reclutamiento para los distintos actores,  incorporando un 

valor añadido acorde a las tendencias y problemáticas que estos enfrentan hoy en día 

 

 

Ilustración 26. Customer Journey Headhunter. Elaboración propia 
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Ilustración 27. Customer Journey RRHH. Elaboración propia 
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5. PLAN DE MARKETING 

 

5.1. LA MARCA 

 

5.1.1. Diseño. Logotipo  

Hemos manejado dos opciones de marca. A continuación se muestran ambas, con una 

explicación fundada del porqué hemos elegido la opción B. 

                 Opción A               Opción B    

                  

Ilustración 28. Opciones de logotipos. Elaboración propia 

 

5.1.2. Fundamentación  

La marca Positive ON está basada en dos conceptos clave: 

- Por un lado apela a un concepto emocional (positive) con el que queremos 

incitar a la acción desde una visión positiva del proceso de cambio y búsqueda 

de una nuevo reto profesional 

- Por otro hace referencia al término anglosajón “position”. Palabra clave que 

representa el concepto central del portal.   

Positive ON es una plataforma que ofrece  un cambio de enfoque en el proceso de 

búsqueda de empleo que invierte la relación de poder entre empresa/empleado que 

existe actualmente en el mercado.  La marca es exactamente eso, la apertura hacia 

nuevos modelos, un espacio donde los agentes principales se encuentran al mismo 

nivel y persiguen un winwin. El color verde responde al concepto  de frescura e 

innovación a la vez que nos ofrece tranquilidad y dinero.  Basado precisamente en su 

innovación, buscamos la diferenciación con otras marcas competencia directa que se 
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sitúan en su gran parte en la gama de azules: Infojobs, randstand, linkedin, Hays, o 

Robert Walters 

Positive ON transmite su visión, misión y valores a través de la marca y los elementos 

que la componen 

La comunicación y la marca deben ser capaces de trasladar su propuesta de valor 

diferencial  a cada uno de sus stakeholders 

Tono de voz y tipo de mensajes 

- Tratamiento de tu y tono cordial sin hacer uso del humor 

- Frases cortas y  poco texto descriptivo en las comunicaciones-  

- Mensajes que generen curiosidad para llamar a la acción  

- Se evitarán las mayúsculas incluidos títulos y encabezados salvo en el logotipo 

 

5.1.3. Elementos gráficos 

Versión completa. Está pensado para que transmita innovación, frescura, 

diferenciación, tranquilidad y dinero. 

 

Ilustración 29. Logotipo Positive ON. Elaboración propia 

 

Símbolo. Para uso digital y/o representación simplificada de la marca 

 

Ilustración 30. Logotipo simplificado. Elaboración propia 

 

Paleta de color CMYK  /-Rojo 56 Verde 87 Azul 35  / Tipografía: Abadiy AbadiExtra Light 
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5.2. MARKETING ESTRATÉGICO. MODELO 4P 

 

5.2.1. Producto 

¿Qué es? 

Un punto de encuentro entre profesionales abiertos a explorar nuevas oportunidades 

laborales y empresas interesadas en obtener talento. 

En esta Plataforma web  y app de empleo la relación se invierte. El empleado es  quien 

controla el proceso, define su perfil (sin incluir datos personales), fijando de antemano 

sus condiciones económicas y sus preferencias y marca también su disponibilidad  para 

una posible entrevista.  

¿A qué problema al que da respuesta/qué necesidad satisface? 

- Escasa disponibilidad de tiempo entre trabajadores para buscar nuevas 

oportunidades laborales 

- Ofertas no encajan en expectativas de sueldo y condiciones 

- Calendario limitado para entrevistas 

- Rechazo por parte de la empresa actual ante posible interés por cambio de 

puesto 

La solución 

Una plataforma donde las ofertas se adaptan a ti.  El empleado de forma anónima 

muestra interés en estar abierto a nuevas oportunidades y él fija las condiciones de 

antemano.  

Características 

1. Foco en el demandante de empleo con CV ciego y en generar una adecuada 

experiencia de cliente. 

2. Sencillez y claridad en plataforma con posibilidad de acceso web. Diseñada bajo 

tecnología responsive, cuenta además con una app disponible para iOS y 

Android de manera gratuita.  
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3. Con una metodología diferencial en los procesos de selección para asegurar el 

encaje de la persona al puesto y a la organización. Identificando competencias 

clave, motivaciones profesionales y personales de los candidatos, basadas 

herramientas innovadoras como la gamificación, la evaluación on line, la 

resolución de casos prácticos, 

4. Auditoría de los procesos y acompañamiento: detrás de cada contratación 

habrá un equipo de personas que supervisará que todo vaya bien 

5. Absoluta confidencialidad de los candidatos 

Segmento: Empleados 

“Una solución que se adapta a ti. Deja que tu trabajo ideal te encuentre a ti. Porque 

pasamos más del 60% del día en el trabajo, y no queremos que pases el resto, 

buscando otra mejor opción”. 

1. Ahorro de tiempo y propuestas enfocadas desde el principio. El puesto le 

encuentra  a él en función de su afinidad/ intereses y expectativas. 

2. Sin esfuerzos innecesarios. Solo se define el perfil al principio y a partir de ahí el 

CV se mueve solo. 

3. Asegura la confidencialidad. En tu empresa no sabrán que estás abierto a 

nuevas oportunidades  

4. Rápido pero sin perder la profesionalidad. Nos centramos en lo importante 

5. El profesional es “selectivo”.  Inicia el proceso solo si la propuesta le interesa 

6. Recoge la Voz de empleado: permite feedback de candidato también después 

de un proceso. Según el último informe de Infoempleo: Después de participar 

en un proceso de selección, tres de cada cuatro candidatos (76%) rara vez 

reciben una petición por parte de la empresa en la que le solicitan su valoración 

sobre el proceso 

Segmento: Compañías y headhunters 

1. Acceso a BBDD de candidatos de perfiles muy específicos (directivos, mandos 

intermedios y profesionales especialistas de nichos de mercado) 

2. Ahorro tiempo y esfuerzo dirigido. Mejora su productividad 
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- Posibilidad de detectar talento en base a las competencias clave, motivaciones 

profesionales y personales de los candidatos 

- Los permite filtro previo en función de los intereses y las expectativas 

declaradas por el candidato 

3. Acceso a informes generados a partir de los intereses declarados de los propios 

candidatos.  

4. Espacio para generar identidad de marca. Las valoraciones positivas de los 

empleados le darán credibilidad y peso en los procesos siguientes.  

 

5.2.2. Precio 

Para fijar un precio óptimo para nuestro producto realizaremos las siguientes acciones: 

1. Estudios sobre cuánto están dispuestos a pagar los consumidores. 

2. Estudiar comparativamente los precios fijados por la competencia para 

productos iguales o similares. 

 

Opciones para profesionales 

 

Ilustración 31. Opciones para profesionales. Elaboración propia 
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Opciones para HH 

 

Ilustración 32. Opciones para HH. Elaboración propia 

 

 

Opciones para compañías 

 

 

Ilustración 33. Opciones para compañías. Elaboración propia 
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5.2.3. Punto de venta 

 

 

Ilustración 34. Puntos de venta. Elaboración propia 

La distribución de nuestra plataforma y app se llevará a cabo principalmente por 

canales de distribución digital 

- Landing Page que presentará los beneficios y funcionalidades de la solución 

- La app se distribuirá en los market con mayor penetración: Google  Play como 

en la App Store  

- Social Media Marketing a través de  Facebook, linkedIN, twitter por ser 

plataformas que llegan mejora a nuestra audiencia objetivo 

- Email MK 

- Optimización SEO 

- Aprovecharemos también la  fuerza de ventas: para promocionar y vender 

producto a las compañías 

- Estableceremos una red de partner de distribución que puedan tener relación 

con nuestro cliente objetivo para poder ampliar nuestra red de acuerdos 

acudiendo a ferias y congresos y otros eventos offline 

- Realizaremos Charlas y presentaciones gratuitas para dar a conocer nuestro 

producto 
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5.2.4. Promoción  

 

 MARCA. Construir notoriedad y reconocimiento de marca y conseguir alianzas 

 

Ilustración 35. Promoción. Elaboración propia 

 VISITAS. Captar tráfico de calidad y obtener conversiones 

 

 

Ilustración 36. Promoción. Elaboración propia  

5.3. POSICIONAMIENTO DE LA MARCA 

 

¿Qué debe decir la compañía? 

- Escucha y comprometida con sus clientes 
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- Una compañía que está al lado de las necesidades reales de los clientes y que le 

ofrece soluciones valiosas en el desarrollo de sus carreras profesionales sin 

ocupar el tiempo del que no disponen. 

- Cercana, fresca, amigable, innovadora que ofrece un trato personalizado 

- Indica que piensa en ti y en las limitaciones que tienes a la hora de encontrar 

un nuevo sitio en el que desarrollarte profesionalmente, que sabe en esencia lo 

que tu quieres y lo tiene siempre presente, de un modo eficaz, ofreciéndote 

acompañamiento 

- Potente y profesional con una visión real de lo que te preocupa 

- Una compañía que se esfuerza en poner los recursos en lo importante. Debe 

sugerir una compañía que tiene una visión diferente del modelo de relación 

que existe actualmente en la búsqueda de empleo y desarrollo profesional 

- Diferencial. Unna compañía que se  diferencia de las demás: porque es capaz 

de ofrecer soluciones a problemas reales. 

 

5.4. KPIs 

 

MARCA: Construir notoriedad y reconocimiento de marca y conseguir alianzas 

 

- Visitas a 100 empresas para presentar el producto 

 30% inician sesión con usuario demo 

 Al menos el 10 % de las grandes empresas contactadas durante 

el primer año, muestren interés en la herramienta participando 

en un piloto 

- Contacto con 100 headhunter durante el primer año del lanzamiento de la app  

 25% de ellos entren en la herramienta 

 15% durante el primer año sean usuarios activos de la 

herramienta. 

- Conseguir 600 seguidores en RRSS 
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TRÁFICO: Captar tráfico de calidad 

 

- Adquisición: Lograr durante el primer año 10.000 descargas de la aplicación  y  

al menos un crecimiento sostenido del 60% durante el segundo y tercer año  

- Volumen de visitas el primer año a la página web: 30.000 

- 11.000 visitas provenientes de tráfico orgánico 

- Conseguir 1000 usuarios activos  durante el primer año  

- Captar un 20 % usuarios nuevos al año 

- Conseguir que el 20 % de usuarios sean recurrentes 

 

VENTAS: Generar ingresos 

 

Ratio de conversión:  

- Conseguir que al menos el 25% de las compañías que se relacionan con 

nosotros generen ingresos durante el primer año.  

- Conseguir que el 40 % de los headhunter generen ingresos recurrentes en el 

segundo año 

- 2% de los particulares suscriban un modo premium 

 

5.5. PRICING 

 

5.5.1. Herramientas búsquedas de candidatos 

En ninguna de las aplicaciones existen campos específicos en los que el usuario pueda 

detallar sus condiciones En todos los casos se configuran subscripciones mensuales. 
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Ilustración 37. Pricing herramienta búsqueda de candidatos. Elaboración propia 

 

5.5.2. Herramientas publicación de ofertas 

Tipologías más habituales: Pago fijo por oferta de empleo (infojobs, indeedm 

jobandtalent. Pago por clic: una vez fijado un presupuesto diario, se paga por clics de 

usuarios (Linkedin, google Opciones premium para posicionar las ofertas en primer 

lugar Infojobs ofrece distintas tarifas segun la tipología del empleo  

 

Ilustración 38. Pricing herramienta publicación de ofertas. Elaboración propia 
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5.6. MERCADO 

 

5.6.1. Dimensionamiento mercado HH. 

En España exiten numerosas firmas de Headhunters tanto nacionales como 

internacionales focalizadas en mandos intermedios y altos cargos 

Según datos se estiman en más de 4500 headhunters en el Mercado español 

destinados a profesionales con cargos de responsabilidad o altamente especializados 

 

 

Ilustración 39. Dimensionamiento mercado HH. Elaboración propia 

 

5.6.2. Compañías por volumen empleados 

 

En España existen 1913 empresas con un número de empleados superior a 500 

profesionales De estas 1913 empresas, dado el perfil de los empleados se estima que 

1400 cuentan con perfiles que se enmarcan dentro del Mercado potencial de la 

plataforma. Dadas las características que la plataforma ofrece a las compañías en su 
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modalidad de pago (data analytics, informes de Mercado…) se ha asumido que su 

atractivo es mucho mayor en empresas con un número de empleados elevado 

En compañías de más de 500 empleados, se ha calculado una media de 4 personas 

dedicadas a la búsqueda y retención de talento dentro de cada compañía, haciendo un 

total de 5600 profesionales dedicados a esta labor 

Existe un Mercado potencial en compañías menores de 500 empleados, en aquellas 

cuya plantilla está formada fundamentalmente por profesionales con un perfil muy 

específico y demandado: start ups, boutiques… 

 

 

Ilustración 40. Compañías por volumen de empleados. Web 
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6. PLAN DE EQUIPO 

A continuación se muestra una descripción de las funcionalidades y el dimensionamiento del equipo de desarrollo necesario para llevar a cabo 

nuestra idea de negocio. 

 

Ilustración 41. Plan de equipo. Elaboración propia 
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7. PLAN FINANCIERO 

 

7.1. INVERSIONES 

 

7.2. FINANCIACIÓN 

Aportacion 5 socios * 11000 Euros 1er año. 

Aportacion 5 socios * 2000 Euros 2° año. 
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7.3. PRODUCTOS 
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7.4. CUENTA RESULTADOS 
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7.5. OTROS DATOS 

 

 

7.6. BALANCE 
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7.7. TESORERÍA 
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7.8. ANÁLISIS 

 

 

 

7.9. VAN Y TIR 
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7.10. PERSONAL 
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7.11. PRESUPUESTO 
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7.12. CRECIMIENTO 
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8. ANEXOS 

8.1. CUESTIONARIOS 
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8.2. RESULTADOS 
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8.3. ENTREVISTAS HEAD HUNTERS Y EMPRESAS EMPLEADORAS 
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