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RESUMEN

El acceso a la vivienda se ha convertido en uno de los principales problemas
socioecondmicos de los jovenes en la ciudad de Madrid, donde el precio del alquiler
alcanza los 21,17 €/m? y la tasa de emancipacion juvenil se sitia en el 15,2%. En este
contexto, el presente Trabajo de Fin de Grado desarrolla un plan de negocio completo
para CoVive, una empresa de coliving urbano que opera bajo el modelo lease-sublease en

la ciudad de Madrid, dirigida a jévenes de entre 18 y 35 afios.

El trabajo combina un analisis del entorno macroeconémico y competitivo mediante
herramientas como el PESTEL, las cinco fuerzas de Porter y el anélisis DAFO, con el
desarrollo del modelo de negocio, la estrategia comercial y el plan econémico-financiero

proyectado a cinco afios.

Los resultados del analisis financiero confirman la viabilidad del proyecto: CoVive
alcanza el break-even en el ano 5 con un resultado neto de 60.817€, un Valor Actual Neto
de 629.974€ y una Tasa Interna de Retorno del 43,75%, ampliamente superior al coste
medio ponderado del capital del 6,11%. El analisis de sensibilidad demuestra ademas que
el modelo es viable en el escenario base y optimista, aunque requiere una estrategia de

captacion activa para evitar el escenario pesimista.

Mas alla de su dimension financiera, CoVive nace con un compromiso social explicito:
demostrar que es posible generar rentabilidad contribuyendo activamente a resolver el

problema de acceso a la vivienda para los jovenes espafioles.

Palabras clave: coliving, emancipacion juvenil, modelo lease-sublease, emprendimiento

inmobiliario y vivienda asequible.



ABSTRACT

Access to housing has become one of the main socioeconomic challenges for young
people in the city of Madrid, where rental prices have reached 21.17 €/m? and the youth
emancipation rate stands at a historic low of 15.2%. In this context, this Bachelor's Thesis
develops a comprehensive business plan for CoVive, an urban coliving company
operating under the lease-sublease model in the city of Madrid, targeting young people

between 18 and 35 years old.

The thesis combines an exhaustive analysis of the macroecomic and competitive
environment using tools such as PESTEL, Porter's Five Forces and SWOT analysis, with
the development of the business model, commercial strategy and a five-year financial

plan.

The financial analysis confirms the viability of the project: CoVive reaches break-even in
year 5 with a net profit of €60,817, a Net Present Value of €629,974 and an Internal Rate
of Return of 43.75%, significantly above the weighted average cost of capital of 6.11%.
The sensitivity analysis further demonstrates that the model is robust under both base and
optimistic scenarios, although an active acquisition strategy is required to avoid the

pessimistic scenario.

Beyond its financial dimension, CoVive is built on an explicit social commitment: to
demonstrate that it is possible to generate returns while actively contributing to solving

the housing access problem faced by young Spanish people.

Keywords: coliving, youth emancipation, lease-sublease model, real estate

entrepreneurship and affordable housing.
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1. Introduccion y marco teorico

1.1 Introduccién

Las nuevas generaciones se muestran capaces de asumir responsabilidades de caracter
social, politico y econdmico, pero se ven incapaces de desarrollar un proyecto de vida
personal debido al critico problema de la vivienda en la ciudad de Madrid. La capacidad
de los jovenes para acceder a una vivienda en la capital se ha visto reducida de forma
alarmante. El estancamiento salarial frente a la inflacion, sostenido durante las ultimas
dos décadas, ha provocado que el poder adquisitivo real de los jévenes madrilefios de

entre 16 y 29 afios sea hoy significativamente inferior al de 2008.

El origen de partida de este problema es evidente: existe un desequilibrio drastico entre
oferta y demanda en el municipio de Madrid. En 2024 se crearon apenas 128.000
viviendas de obra nueva en toda Espafia, muy por debajo de las aproximadamente 300.000
necesarias para satisfacer la demanda, con especial incidencia en grandes ciudades como
Madrid. El Banco de Espafia califica este desajuste como " particularmente significativo
en las cinco provincias que concentran algo mas del 50% de este diferencial —Madrid,
Barcelona, Valéncia, Alicante y Malaga—". Como consecuencia, el precio del alquiler en
Madrid capital se sitlia en 22,27 €/m? al mes, Unicamente precedido por Barcelona capital,
acumulando una subida superior al 50% en los ultimos cinco afios. Ademas, este proceso
se ha acelerado tras la pandemia, impulsado en parte por el auge del alquiler turistico,

reduciendo asi drasticamente la oferta disponible para residentes.



Provincia Municipio Feb. 2026 Vivienda 80m2
(€/m?2 al mes)

Barcelona Barcelona capital 22.70€ 1,816.00€
Madrid Madrid capital 22.27€ 1,781.60€
Gipuzkoa Donostia - San Sebastian 19.14€ 1,531.20€
llles Balears Palma de Mallorca 18.61€ 1,488.80€
Bizkaia Bilbao 17.42€ 1,393.60€
Valencia Valencia capital 16.45€ 1,316.00€
Malaga Malaga capital 16.11€ 1,288.80€
Las Palmas Las Palmas de Gran Canaria 15.62€ 1,249.60€
Girona Girona capital 15.48€ 1,238.40€
Sevilla Sevilla capital 14.18€ 1,134.40€
Alicante Alicante / Alacant 14.16€ 1,132.80€

Tabla 1: Precio del alquiler de un piso en las principales ciudades de Esparia. Fuente: Fotocasa.

Ver todo 5afos 2afos 1aiio

€/m2

244

18
Madrid | 14.3 €/m2

llustracion 1. Evolucion del precio del alquiler en Madrid en los afios 2021-2026. Fuente: Idealista.

Todo ello se traduce en una creciente dificultad para la emancipacion juvenil en la ciudad.
Solo un 15,2% de los jovenes de entre 16 y 29 afios puede emanciparse en Espana, segiin
datos de 2024 del Consejo de Juventud, siendo Madrid la ciudad considerada mas
inasequible del pais. Este problema es atin mayor si tenemos en cuenta que el 80% de
quienes logran independizarse lo hacen a través del alquiler, y la gran mayoria se ve
obligada a compartir vivienda de forma permanente, siendo la necesidad de reducir gastos
la principal motivacion, dado que el coste del alquiler en Madrid puede llegar a absorber

mas del 60% del salario neto de un joven profesional. A pesar del predominio del alquiler
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como foérmula de acceso a la vivienda, actualmente la oferta tradicional presenta
importantes ineficiencias: el arrendamiento individual resulta inasumible para gran parte
de la poblacion objetivo, mientras que el piso compartido convencional carece de
profesionalizacion, con contratos complejos y gestion deficiente de suministros y

espacios comunces.

En este contexto, el coliving ha comenzado a consolidarse como una alternativa solida
para estudiantes de posgrado y jovenes profesionales que buscan estabilidad financiera,
flexibilidad y servicios integrados en una ciudad de ritmo acelerado. La respuesta del
mercado a esta demanda ha sido notable: Espafa ha registrado un crecimiento del 87%
en el sector entre 2020 y 2024, posicionandose como el segundo mercado europeo con
mayor avance, respaldado por una inversion de 750 millones de euros solo en el primer
trimestre de 2025. A escala global, segiin un informe de Grand View Research, se prevé
que el mercado del coliving crezca a una tasa anual del 13,5% hasta 2030, alcanzando en

esa fecha los 16.050 millones de dodlares.
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17500
15000
12500

10000

NuUmero de camas

7500+

5000

25001

2020 2021 2022 2023 2024 2025
Afho

Hlustracion 2. Evolucion del coliving en Espaiia en los arios 2020-2025 (numero de camas). Fuente: Minut.
Este Trabajo de Fin de Grado se fundamenta en la identificacion de esta brecha en el
mercado de Madrid capital y busca desarrollar un plan de negocio para Covive, una
empresa de coliving que alquila y compra inmuebles en la ciudad y subarrienda las
habitaciones, profesionalizando la gestion, garantizando una experiencia de alta calidad

al inquilino y ofreciendo una solucion sin riesgos de gestion al propietario.
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1.2  Estado de la cuestion

Las raices del coliving comienzan en diferentes movimientos comunitarios del siglo XX,
como el cohousing danés de los afios sesenta y los experimentos de vida comunal de los
hippies en Estados Unidos, basados en la idea de compartir espacio y recursos para
fomentar una convivencia mas colaborativa y sostenible. Sin embargo, el coliving tal y
como se entiende hoy surge a comienzos del siglo XXI. Su origen se sitia en Silicon
Valley, donde la escasez de vivienda provocada por la llegada masiva de jovenes
profesionales vinculados al sector tecnologico empujé a desarrollar formulas de
alojamiento compartido que combinasen comunidad y calidad de vida. De ahi, el modelo
se expandid a Europa, consolidandose en la década de 2020 en ciudades como Londres,

Berlin, Paris y Barcelona.

Si nos centramos en el crecimiento del sector del Flex Living, un informe del CBRE del
2024 sefiala que, desde el 2020 hasta 2024, el numero de camas habia pasado de 2.000 a
10.000, con una prevision de superar las 28.000 camas operativas en 2027. En dicho
informe, se destacac el protagonismo de Madrid y Barcelona en el sector: “mas del 70%
de las camas operativas se ubican entre Madrid y Barcelona.”, destacando a Madrid como
el principal destino de la inversion del sector (83% del volumen total). Dentro del sector
del Flex Living, el coliving es el segmento mas consolidado, y caracterizado por su fuerte
sentido de comunidad. Entre las empresas de coliving en Espafia, destacan empresas
especializadas como Urban Campus, Node Living, y ColivINN, entre otras, lo que refleja

la progresiva profesionalizacion del sector.

En lo relativo a los habitos residenciales de los jévenes en Espaiia, los datos del Consejo
de la Juventud de Espafia presentan un panorama preocupante. Solo el 15,2% de los
jovenes espafioles se ha emancipado, el peor dato registrado desde 2006, y de ellos, el
57,9% vive de alquiler y casi un tercio comparte piso para poder asumir el coste. Por otra
parte, el precio medio del alquiler se encuentra en un maximo historico de 1.080 euros
mensuales, lo que obliga a una persona joven asalariada a destinar el 92,3% de su sueldo.
Ademas, la edad media de emancipacion en Espana se situa en los 30,4 afios, frente a los
26,4 anos de la Union Europea. Es precisamente en este contexto donde el coliving
encuentra su razon de ser y su oportunidad de mercado, y donde se fundamenta el presente

plan de negocio.

12



1.3  Marco tedrico

Antes de comenzar con el modelo de negocio que se desarrolla en este trabajo, resulta

relevante definir previamente los conceptos que lo sustentan.

El flex living es el concepto genérico que agrupa todas las formulas de vivienda flexible,
gestionadas profesionalmente y con servicios incluidos. Engloba modalidades como el
coliving, el smart living, el corporate living y el flex living suburban. Lo que une a todas
las modalidades es la gestion profesional, la flexibilidad contractual y la inclusion de

servicios en el precio.

El coliving es la modalidad mas consolidada y representa la aplicacion de la economia
colaborativa a la vivienda, donde los residentes comparten espacios, servicios y costes,
eliminando intermediarios y sin necesidad de asumir compromisos de propiedad a largo
plazo. Se define como un modelo de alojamiento que combina habitaciones privadas con
espacios comunes gestionados profesionalmente. Este fendémeno se ha acelerado en las
grandes ciudades impulsado especialmente por la movilidad laboral y el encarecimiento

de la vivienda.

La principal diferencia entre el coliving y el cohousing es que este tltimo es un modelo
de vivienda donde los residentes son propietarios o tienen derecho de uso permanente y
comparten decisiones de convivencia; mientras que el coliving es gestionado por un

operador profesional externo y los residentes son inquilinos.

CoVive se enmarca en el ecosistema de coliving dirigido tanto a estudiantes universitarios
como a jovenes profesionales de entre 18 y 35 afios en la ciudad de Madrid. El modelo de
negocio se basa en el arrendamiento o compra de inmuebles completos a propietarios y el
subarrendamiento de habitaciones individuales a los residentes, a través de un modelo
lease - sublease. Esta estructura permite profesionalizar la oferta residencial existente sin
necesidad de obra nueva. CoVive no compite con el alquiler tradicional, sino que cubre
un segmento que este no atiende: el residente temporal que valora los servicios, la

comunidad y la flexibilidad contractual.
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1.4  Justificacion y motivacion

Mi motivacion para seleccionar este Plan de Negocio se basa en que el déficit actual de
vivienda, unido a los problemas que los jovenes estan enfrentando para emanciparse y al
crecimiento del sector del coliving en Madrid generan una oportunidad real de negocio.
Este mercado se encuentra aun en fase de profesionalizacion, por lo que las barreras de
entrada son reducidas y favorece la entrada de nuevos competidores con propuestas bien
estructuradas. Ademas, el mercado inmobiliario es lo suficientemente completo como
para aplicar los conocimientos adquiridos a lo largo del grado: andlisis estratégico,

modelos de negocio, marketing de servicios, viabilidad financiera y gestion operativa.

De una forma mas personal, siempre he querido emprender buscando un beneficio social
mas alla de un beneficio econdmico. Es ampliamente conocido el problema que existe
con la vivienda y la emancipacion de los jovenes en Espafia, y numerosos agentes han
optado por lucrarse a través de dicho problema en lugar de contribuir a resolverlo. En la
actualidad es muy habitual encontrar personas que buscan compaieros de piso o que
arriendan temporalmente su vivienda a través de las redes sociales, lo cual anima a pensar
que este problema afecta a un amplio segmento de la poblacion joven y que necesita de
profesionalizacion para ser resuelto, ya que considero que las redes sociales no es el lugar

optimo para ello.

Por ultimo, este proyecto encuentra inspiracion en el modelo de BlaBlaCar, compafiia que
identifico un problema social — los desplazamientos interurbanos a bajo coste — y lo
resolvié mediante una solucion que generaba valor tanto para el conductor como para el
pasajero, reduciendo ademas las emisiones de CO2 al optimizar la ocupaciéon de los
vehiculos. CoVive parte de una l6gica similar: identificar un problema real, el acceso a la
vivienda para jovenes, y resolverlo de forma profesional generando valor para todas las

partes implicadas.
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1.5 Objetivos

Objetivo principal: Analizar la viabilidad del Plan de Negocio.

Analizar desde un punto de vista tanto economico como financiero la viabilidad de un
plan de negocio basado en el modelo de coliving urbano en la ciudad de Madrid, orientado
a jovenes de entre 18 y 35 afios; validando si el proyecto es una inversion sostenible a

largo plazo.
Objetivos especificos:
1. Analizar la situacion socioecondémica de la vivienda joven en Espaia.

Para ello serd necesario investigar y comprender las barreras actuales de emancipacion en
dicho sector de la poblacion, analizando variables como la tasa de esfuerzo financiero y
la evolucién de precios de alquiler en zonas urbanas, entendiendo las demandas tanto de

inquilinos como de propietarios.

2. Analizar el entorno competitivo del sector del coliving en la ciudad de Madrid

mediante herramientas de analisis estratégico.

A través de las herramientas PESTEL y DAFO, entre otras, se busca comprender el
comportamiento de la industria, identificando las debilidades de los actuales

competidores para transformarlas en oportunidades de negocio para CoVive.
3. Establecer una propuesta de valor diferenciadora para el sector.

Este objetivo se basa en disefiar una estrategia que atraiga tanto a inquilinos como
propietarios, satisfaciendo sus necesidades y demostrando una creacion de valor
diferencial respecto al modelo tradicional de alquiler de pisos compartidos, incluyendo

una estrategia de marketing y posicionamiento para CoVive competitiva.
4. Investigar el marco legal y regulatorio del modelo de subarriendo.

Serd necesario examinar la Ley de Arrendamientos Urbanos para determinar la seguridad
juridica de la propuesta e identificar las obligaciones legales que debe cumplir una
empresa dedicada al subarriendo de habitaciones. Este punto es critico tanto para asegurar
una viabilidad desde el punto de vista normativo, como para asegurar proteccion tanto al

inquilino como al propietario.
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1.6 Metodologia

El presente Trabajo de Fin de Grado consistird en un estudio descriptivo analitico,
reflejando la realidad actual del mercado inmobiliario y procesando la informacion para
ofrecer a continuacion una serie de decisiones estratégicas y financieras en forma de Plan
de Negocio. Se estructura en 6 capitulos: el primero establece el marco teodrico y
contextual; el segundo desarrolla el andlisis del entorno y la competencia; el tercero
aborda el plan estratégico; el cuarto define el plan operativo; el quinto desarrolla el plan

de marketing; y el sexto presenta el analisis econdmico-financiero.
El proceso metodologico que se seguira se diferenciard en tres fases:

1. Investigacion de fuentes secundarias y analisis del entorno macroeconémico

contextualizado al mercado inmobiliario.

En esta fase inicial se llevara a cabo una investigacion documental con el fin de asentar
las bases teodricas y contextuales del proyecto. El analisis PESTEL permitira identificar
oportunidades y amenazas del entorno, complementado por las cinco fuerzas de Porter

para evaluar la competitividad del sector.

2. Investigacion de mercado y competencia mediante fuentes primarias y disefo de la

estrategia.

La segunda fase se centrard en el analisis del microentorno y la definicién del modelo de
negocio mediante un benchmarking de la competencia directa (residencias universitarias
y gestoras de habitaciones) e indirecta (alquiler tradicional). Para ello, se elaborard una
encuesta dirigida a jovenes de entre 18 y 35 afios residentes en Madrid, con el objetivo de
validar la demanda del modelo y conocer sus preferencias; y se llevara a cabo un analisis
DAFO con el fin de sintetizar los factores internos y externos que condicionan el proyecto,

definiendo posteriormente la Propuesta de Valor mediante un Modelo Canvas.
3. Desarrollo del Plan de Negocio y analisis de viabilidad econdémico — financiera.

En la fase final, toda la informacion estratégica serd traducida a términos cuantitativos
mediante la elaboracion de la Cuenta de Pérdidas y Ganancias y el Estado de Flujos de
Efectivo, evaluando la viabilidad a través de indicadores de rentabilidad financiera como

el VAN, la TIR, el andlisis de sensibilidad y el punto muerto del negocio.
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2. Anadlisis del entorno y estudio de mercado

En este capitulo se analizara el entorno externo y el mercado en el que desarrollara su
actividad CoVive, examinando los factores que afectan a su modelo de negocio y las
oportunidades que justifican su entrada en el mercado. Para ello se hard uso de cuatro
herramientas: el andlisis PESTEL, el estudio de la demanda a través de fuentes primarias
y secundarias, el analisis de la oferta y la competencia mediante las cinco fuerzas de

Porter, y el analisis DAFO.

2.1  Analisis PESTEL

El analisis PESTEL es una herramienta de analisis estratégico que examina el
macroentorno a través de seis dimensiones: politica, econdmica, social, tecnoldgica,
ecologica y legal. A continuacion, se aplica con el objetivo de identificar las
oportunidades y amenazas que el entorno presenta para el desarrollo del modelo de

coliving en la ciudad de Madrid.
- Politico

A nivel nacional, el acceso a la vivienda es uno de los ejes principales del debate politico.
Debido a esto, el Gobierno ha decidido intervenir este mercado en numerosas ocasiones
con la intencidon de regular el sector. Un ejemplo es la Ley de Vivienda 2023 que
contempla limitar los precios, asi como impulsar la vivienda publica. Otro ejemplo es el
recientemente aprobado Plan Estatal de Vivienda 2026-2030, para el que se han otorgado
7.000 millones de euros con el objetivo de facilitar el acceso a la vivienda y que se divide

en tres ambitos de accion principales: mas construccion, rehabilitacion y proteccion.

m REHABILITACION PROTECCION
@ Construir mas vivienda

Ayudas para obras de mejora Ayudas para jévenes

A ) N - o Ayudas para victimas de
e:o:o? Industrializar el sector A Rehabilitar en casco histérico Q ‘y »p .
Ko 3 violencia machista
B " : - " . “Z5%  Ayudas para personas
|4 Revertir zonas tensionadas y\(\ Movilizar vivienda vacia QJ/; Y para pf
A u N vulnerables

o
/72 Acelerar el parque publico
(fal

llustracion 3: Destacados del Plan de Vivienda 2026 — 2030. Fuente: Ministerio de Vivienda y Agenda Urbana.
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Este plan del gobierno puede resultar perjudicial para el sector del coliving debido a su
politica intervencionista en posibles zonas tensionadas en las que podria limitar los
precios del alquiler. Sin embargo, dado que CoVive orienta su propuesta hacia precios
asequibles para jovenes, podria verse reforzado su posicionamiento competitivo frente a

competidores menos comprometidos con la accesibilidad de la vivienda.

Por su parte, el Ayuntamiento de Madrid también busca “preservar el uso residencial en
las 4reas centrales de la ciudad”, endureciendo la regulacion del alquiler turistico en la
zona centro de Madrid. En septiembre de 2025 entr6 en vigor el Plan RESIDE, el cual
favorece en gran medida al sector del coliving, ya que en ¢l se indica que “El
Ayuntamiento no dard licencias para viviendas turisticas dispersas en edificios
residenciales del centro historico para garantizar una oferta turistica ordenada y legal”
pero, sin embargo afirma que “Los equipamientos dotacionales privados, obsoletos y con
algn tipo de proteccion podran transformarse en viviendas de alquiler asequible
y/o coliving si se rehabilita el inmueble” (Diario de Madrid, 2025). Tanto es asi, que
recientemente se ha anunciado que el Ayuntamiento de Madrid construira el primer

coliving municipal de Espafia, invirtiendo 6,5 millones de euros en el proyecto.

En resumen, teniendo en cuenta que actualmente la Ley de vivienda 2023 no ha entrado
en vigor en Madrid por la negativa de la Comunidad de Madrid, y que las regulaciones
que han entrado en vigor en la ciudad de Madrid son favorables al coliving, cabe afirmar
que el entorno politico a corto plazo es muy positivo; pero ademas en caso de que
finalmente se aplicara la politica intervencionista del Gobierno, CoVive podria ver

reforzado su posicionamiento.

- Econdmico

Segun el INE, el PIB de Espana crecié un 2,8% en el 2025, sin embargo, este crecimiento
no se ha visto reflejado en el poder adquisitivo de los jovenes: los menores de 25 afios
fueron el unico grupo de edad que registr6 una reduccion salarial ese afio. Por este motivo,
pese al abaratamiento producido por la bajada de tipos de interés, el acceso a la propiedad
sigue siendo inasumible para la amplia mayoria de los jovenes residentes en la ciudad de
Madrid, especialmente si se considera que el precio medio de compraventa en Madrid

supera los 5.600 €/m2, con un crecimiento interanual de alrededor del 10%.
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Esta situacion refuerza el alquiler como tnica via de emancipacion y dentro de ¢él, el
coliving como una alternativa asequible. El precio del alquiler en Madrid es de 21,17 €/m?

(el mas alto de Espaiia), y con una subida superior al 50% en los tltimos cinco afios.

Por tltimo, si se analiza la inversion en el sector del Flex Living, alcanzo los 790 millones
de euros en Espafia en 2025 segun CBRE, lo cual refleja el atractivo financiero del sector

y supone una facilidad para CoVive a la hora de captar financiacion.

Con todo esto, se puede concluir que el entorno econémico es considerablemente positivo
para el sector del coliving en Madrid, dadas las grandes dificultades de los jovenes para
emanciparse de forma independiente y el aumento de la inversion en el sector. No
obstante, el entorno presenta un riesgo a medio plazo: si el diferencial de precios entre
Madrid capital y los municipios del area metropolitana o de otras provincias continfia
ampliandose, podria producirse un efecto expulsion de la poblacién joven hacia zonas

mas asequibles, reduciendo la demanda de coliving en la ciudad.

- Social

A pesar de existir un aumento en el alquiler dentro de los jévenes, no se puede justificar
como un cambio social en cuanto a las preferencias residenciales, sino como consecuencia
de factores econdmicos. A pesar de ello, si hay factores sociales que apoyan la idea del
coliving, como el auge del teletrabajo, que exige la existencia de espacios de trabajo
integrados en la vivienda, y de la movilidad laboral, que genera demanda de alojamiento
flexible, aspectos que el coliving satisface de forma integral. Ademads, la movilidad
laboral ha provocado que se concentren en Madrid jovenes que llegan desde otras

provincias con necesidad social de pertenencia y red de contactos.

Por otro lado, encontramos algunos aspectos sociales negativos: En Espafa existe un
estigma social del alquiler compartido como una solucién “de segunda categoria”, lo cual,
ligado a una preferencia por la intimidad, pueden ser factores sociales disuasorios para
este modelo. Ademas, una excesiva rotacion de residentes podria generar inestabilidad en

el sistema y un aumento de los costes operativos.

En conjunto, aunque existen factores que favorecen la demanda de coliving en Madrid,

los aspectos negativos tienen actualmente mayor peso. El arraigado estigma del alquiler,
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la preferencia por la intimidad y la alta rotacion de residentes son barreras de adopcion

significativas. Por ello, se considera que el entorno social es actualmente poco favorable.
- Tecnologico

Actualmente el sector de los jovenes en la ciudad de Madrid esta inevitablemente ligado
a la industria tecnologica. Esto se presenta como una oportunidad para el coliving, dado
que permite captar jévenes con mayor facilidad a través de redes sociales y reducir costes

operativos digitalizando la gestion inmobiliaria y dotando las viviendas de domotica

Aunque la tecnologia también permite reducir las barreras de entrada al sector a
competidores consolidados como Airbnb, y exigird a CoVive inversion continua en este
aspecto para mantenerse actualizada y sin fallos técnicos; se considera que el entorno

tecnoldgico actual es favorable para el coliving.
- Ecologico

El modelo de coliving se presenta como una solucion inherentemente sostenible, avalada
principalmente por la reduccion del consumo energético al compartir espacios y
suministros. La domdtica también tiene relevancia en este aspecto al ser favorecedora del
ahorro energético. Cabe destacar ademas que actualmente hay cierta tendencia ESG en la
inversion, por lo que un coliving con criterios sostenibles puede ser atractivo a la hora de

captar financiacion. Sin duda el entorno ecologico es favorable para el modelo.
- Legal

El entorno legal se presenta como el més complejo para el modelo de CoVive. A
continuacion, se detallas las normativas actuales mas relevantes que pueden afectar al

desarrollo y viabilidad del negocio:

+ El articulo 8 de la Ley de Arrendamientos Urbanos regula el subarriendo y establece
que la vivienda sélo se podra subarrendar de forma parcial y previo consentimiento escrito
del arrendador y que la renta del subarriendo no puede superar la renta del arrendamiento

principal.

+ La Ley 12/2023 por el derecho a la vivienda, introduce mecanismos de intervencion en
el mercado del alquiler. La norma define las zonas de mercado residencial tensionado
como aquellas donde el esfuerzo econdémico para el pago del alquiler supera el 30% de

los ingresos del hogar, o donde la renta ha crecido més de tres puntos por encima del IPC

20



en los ultimos cinco afos. En dichas zonas, los grandes tenedores quedan sujetos a

limitaciones en la fijacién de precios.

+ La modificacion del Plan General de Ordenacién Urbana de julio de 2023 define el
coliving como "residencia compartida" y establece requisitos técnicos: habitaciones de al

menos 10 m? por persona y espacios comunes minimos de 25 m?.

+ El subarriendo de habitaciones genera obligaciones fiscales especificas. CoVive debera
tributar por los ingresos obtenidos y gestionar correctamente el IVA aplicable a los

servicios incluidos en el precio.

Por todo esto el entorno legal es el mas complejo para CoVive a corto plazo, por lo que
sera necesaria una estrategia legal firme que asegure la viabilidad econémica del proyecto.
A largo plazo, teniendo en cuenta el entorno politico actual, se puede esperar facilidades

legales para proyectos de este tipo.

En conjunto, el analisis PESTEL revela un entorno macroecondmico mayoritariamente
favorable para el desarrollo del modelo de coliving en la ciudad de Madrid. Los factores
politico, econdmico, tecnoldgico y ecoldgico presentan condiciones que apoyan la
viabilidad y el crecimiento del proyecto. No obstante, el factor social presenta barreras de
adopcion culturales que CoVive debera superar mediante una propuesta de valor
diferenciadora, y el factor legal exige una estrategia juridica solida que garantice la
viabilidad del modelo. En definitiva, el contexto actual es propicio para la entrada de

CoVive en el mercado, siempre que se gestionen adecuadamente los riesgos identificados.

2.2 Analisis de la demanda

A continuacion, se analiza la demanda del modelo de coliving en Madrid extraida de una
muestra significativa a través de una encuesta realizada al publico objetivo de CoVive,

con la finalidad de conocer sus preferencias residenciales.
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2.2.1 Encuesta: metodologia y resultados

La encuesta realizada se ha disefiado a través de Google Forms y esta compuesta de 14
preguntas divididas en 4 bloques: perfil, situacion residencial, valoracion del sector del
coliving e intencion de uso. Se difundi6 a través de redes sociales durante 2 semanas y se
recogieron 76 respuestas, de las cuales 5 fueron excluidas del andlisis por no pertenecer

al pblico objetivo.

Poniendo el foco en el perfil de la muestra destaca el segmento de jovenes profesionales
de 25-30 afios, que agrupado junto a emprendedores o autdbnomos conforman el 55% de
la muestra; y el segmento de jovenes universitarios, formando el 30% de los encuestados

junto a jévenes en busca de empleo.

La geografia de las residencias actuales estd muy repartida, sin embargo, hay una zona
predilecta por parte de los encuestados al hacer referencia a las zonas de residencia
deseadas en un futuro: al 56% le gustaria residir en el centro de la ciudad. Sorprende la
preferencia de la zona Norte por encima de la zona Oeste, muy demandada actualmente;
asi como el interés por residir en el area metropolitana o municipios limitrofes, zona por

la que mostré interés el 17% de los encuestados.

Centro (Retiro, Salamanca,
Chamberi, Malasana...

Norte (Chamartin,
Hortaleza, Fuencarral...)

Oeste (Moncloa, Latina,
Casa de Campo...)

Area metropolitana o
municipios limitrofes

Este (Ciudad Lineal,
Moratalaz, Vicalvaro...)

Sur (Carabanchel, Vallecas,
Usera...)

Ilustracion 4. Preferencia de zonas de residencia de los encuestados. Fuente: Elaboracion propia.

El 70% de los participantes indica que vive alin con sus padres o familiares, dato que
sustenta la motivacion del proyecto de CoVive a la hora de ayudar a los jovenes a
emanciparse. Entre los individuos que viven de alquiler o comparten piso, el rango de
gastos mas frecuente se sitia entre 600€ y 800€ mensuales incluyendo gastos de
suministros. A la hora de identificar los principales problemas para acceder a una vivienda
en Madrid, se refleja de forma unanime el problema de precio actual, seguido por la falta

de oferta que se adapte a las necesidades de los jovenes.
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Unicamente 24 de los 71 individuos afirma conocer bien el modelo de coliving, indicativo
del gran trabajo de marketing que serd necesario. Destacan el precio asequible, la
ubicacion céntrica y los servicios incluidos, en ese orden, como aspectos bien valorados
por el publico objetivo; mientras que destaca el poco interés por la comunidad y

actividades sociales.

Precio asequible

Ubicacién céntrica

Servicios incluidos
(suministros, limpieza, wifi)

Flexibilidad del contrato

Espacios de trabajo o
coworking integrados

Calidad y disefio de los
espacios

Comunidad y actividades
sociales

60

Ilustracion 5. Aspectos mas valorados en un espacio de coliving. Fuente: Elaboracion propia.

El 66% de los jovenes estarian dispuestos a pagar hasta 700€ mensuales por habitar en un
coliving, y el 85% de los encuestados aceptaria una duracion minima de 6 meses de
contrato. Destaca la baja predisposicion de los jovenes a residir en un coliving: solo el
40% se muestra dispuesto a ello, si bien la cifra aumenta por encima del 60% si se incluye
a los indecisos. El principal motivo por el cual los jovenes descartan la opcion del coliving
es la preferencia por la privacidad, seguido del desencanto de vivir con desconocidos. Sin
embargo, el hecho de que unicamente 5 de ellos refleje que ya posee una solucion
habitacional satisfactoria, sustenta el problema actual. No hay una clara predisposicion

por un canal de busqueda, lo que sugiere que seria necesaria una estrategia multicanal.

® Prefiero la privacidad de vivir
solo

© No me gusta la idea de vivir con
desconocidos
Ya tengo una solucién
habitacional satisfactoria

© Prefiero compartir piso con
amigos

o El precio no me parece
competitivo

Ilustracion 6. Principales motivos de rechazo hacia el coliving. Fuente: Elaboracion propia.
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2.2.2 Conclusiones de la demanda

Se considera que existe demanda suficiente teniendo en cuenta el 40% de intencion
positiva por parte de los participantes mas el 23% de los indecisos. Considerando que solo
el 28 % de la muestra afirma conocer bien el modelo de coliving, esa cifra podria aumentar

con una estrategia de marketing efectiva.

El precio no debe rebasar los 700€ mensuales y, analizando la importancia que los jévenes
dan al precio a la hora de emanciparse, resulta fundamental minimizar el importe todo lo
posible dentro de la viabilidad del proyecto, pues se puede considerar que existe
elasticidad en el precio de la demanda, por lo que una pequeia bajada en el precio puede
suponer un aumento considerable de la demanda. Existe una clara preferencia por residir
en zonas céntricas, destacando la zona norte como segunda opcidén con precios mas

asequibles.

La preferencia de la privacidad de vivir solo y el poco interés por la comunidad dejan
claro que CoVive debe poner el foco en disefiar habitaciones privadas de calidad mas que
en las zonas comunes; y serd también muy importante incluir los suministros en la tarifa

mensual como estrategia diferenciadora.

2.3 Analisis de la oferta y competencia

El presente apartado analiza el entorno competitivo en el que se desarrollara la actividad
de CoVive. Para ello se estudia en primer lugar la oferta actual de coliving en Madrid,
identificando los principales operadores y sus caracteristicas, para posteriormente analizar
la competencia directa e indirecta y concluir con un andlisis de las cinco fuerzas de Porter

que permita evaluar el atractivo del sector.

2.3.1 Andlisis de la oferta actual de coliving en Madrid

Segun datos de la compaiia JLL, se espera que Espana duplique su actual stock de Flex
Living de 19.089 a 38.716 camas entre 2026 y 2028, siendo Madrid el epicentro de este

crecimiento acumulando el 60% de las camas actuales y el 72% del pipeline. El
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crecimiento esperado de 3,8 millones de habitantes para 2035 en Espaiia, considerando la
concentracion en grandes nucleos urbanos, es el principal argumento de esta prevision.

m Stock M Pipeline

Madrid

I Stock Pipeline
Madrid: 11,375 Madrid: 14,192

Barcelona
Valencia
Malaga
Vizcaya

Guipuzcoa
Sevilla
Pamplona
Alicante
Alava

0 2,000 4,000 6,000 8,000 10,000 12,000 14,000 16,000 18,000 20,000 22,000 24,000 26,000

Hlustracion 7. Camas en stock y pipeline por provincia. Fuente: JLL Research.

Si nos centramos en operadores de gran escala con edificios completos, actualmente hay
5 que destacan por encima del resto, acumulando mas de la mitad del mercado nacional,
son Be Casa (21%), Livensa Living (10%), Cotown (8%), Smart Rental (7%) y Node
Living (7%). Sin embargo, se esperan que irrumpan con fuerza nuevos agentes entre los
que destacan The Flexy Living (mas de 4.000 camas en pipeline), Kora (mas de 2.000) y
Calido (casi 2.000); acumulando mas del 40% del pipeline.

5,000 = Stock W Pipeline

4,000

3,000

2,000
o . .
0

BeCasa  TheFlexy  Calido Kora Livensa  Nodeliving  Smart Cotown Flipco  Nuvaliving
Living Living Rental

Hlustracion 8. Camas en stock y pipeline por operador. Fuente: JLL Research.
Si por el contrario nos focalizamos en operadores de modelo granular con pisos
distribuidos, con los que competird de una forma mas directa CoVive, destacan Habyt,
Urban Campus y Neelo Homes, con carteras de entre 500 y 1.500 camas en gestion, pero
con expectativas muy alcistas de duplicar o incluso triplicar esas cifras en los proximos

anos.
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La compaiiia Muyflexi sittia el umbral de precio medio en la ciudad de Madrid entre 750
y 1.450€, pero del andlisis de ofertas disponibles en las webs de los principales
operadores, se observa que los precios en zonas céntricas de Madrid superan

habitualmente los 1.000€ mensuales.

En relacion con las zonas de concentracion de la oferta, se puede afirmar que no existe
una zona muy definida de concentracion de oferta, pero si se reflejan dos tipos de zonas
bien diferenciadas: zonas céntricas orientadas al perfil profesional con precios mas

elevados, y zonas mas asequibles en lugares mas alejados orientadas a estudiantes.

En resumen, la oferta actual de coliving en Madrid refleja un mercado en expansion, pero
poco maduro por el momento, con una concentracion elevada en un nimero reducido de
operadores y una segmentacion clara por precio y perfil a tener en cuenta a la hora de

definir el posicionamiento de CoVive.

2.3.2  Andlisis de la competencia directa e indirecta

- Competencia directa

1. Urban Campus

Pioneros del sector del coliving en Madrid desde 2017, cuenta con 8 activos todos ellos
situados en el centro de la ciudad de Madrid. Es sin duda el operador referencia del sector
con una cartera de aproximadamente 1.500 camas, aunque cabe destacar que no es
propietaria de estos inmuebles, y unos precios de entre 800€ y 1.400€ con suministros
incluidos. Teniendo en cuenta los precios y servicios ofrecidos, la empresa esta dirigida
a jovenes profesionales internacionales, lo que excluye a buena parte del publico objetivo

de CoVive.
2. Cohabs

Ha invertido cerca de 25 millones de euros en la compra y gestion de 7 activos en Madrid
con la idea de sumar 200 nuevas camas en 2 afios a las 150 que ya tiene. Sus propiedades
actuales sustentan la estrategia actual de apostar por ubicaciones céntricas. Las tarifas

varian de los 800€ a los 1.600€ al mes incluyendo, incluso extras como Netflix.
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Actualmente mantiene una tasa de ocupacion del 100%, lo que le sitia como un
competidor a tener muy en cuenta por CoVive. De nuevo se centra en un perfil

internacional, y en este caso en un sector incluso mas premium que Urban Campus.
3. Neelo

Hasta hace poco tiempo Habyt era el mayor operador de coliving de Europa, pero las
ultimas noticias del traspaso de su cartera granular en Espafia a Neelo Homes, y la
apertura de su primer hotel, sugiere que est4 rotando su modelo de negocio hacia el sector
hotelero. Por esta razoén nos centraremos en Neelo Homes, plataforma fundada hace tres
afios con una cartera de 350 habitaciones en Madrid que trabaja con pisos distribuidos en
diferentes edificios de los que no es propietario. El precio oscila entre los 600€ y los
1.000€, y su publico objetivo es el que mas se asemeja al de CoVive, con un abanico mas
amplio y unos precios asequibles, orientado a jovenes tanto nacionales como

internacionales.
- Competencia indirecta

Actualmente en la ciudad de Madrid hay tres alternativas muy identificadas que compiten
con el coliving: las residencias universitarias y colegios mayores, el piso compartido
informal y el alquiler individual. Teniendo en cuenta el precio medio y las malas
condiciones del alquiler actualmente en Madrid, se descarta esta alternativa como poco

competitiva y se desarrollan las otras dos opciones, muy ligadas entre si.

Las residencias universitarias y colegios mayores son sin duda la opcion preferida por los
estudiantes universitarios, con una tasa de ocupacion del 99,30% en la Comunidad de
Madrid. Sin embargo, presenta ciertas limitaciones de las que puede sacar ventaja
CoVive: Al centrarse en el perfil universitario, deja desatendido al sector de los jovenes
profesionales; no ofrecen flexibilidad contractual; su precio medio, de 1.100€ al mes no
es competitivo respecto al mercado del coliving; y su baja oferta disponible limita su

capacidad de crecimiento en el mercado.

Por ultimo, la alternativa del piso compartido informal. Es muy frecuente que los
estudiantes que en un primer momento eligen colegios mayores para dar sus primeros

pasos en Madrid, se agrupen con personas conocidas para habitar de forma conjunta en
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un piso. Es el principal competidor indirecto, especialmente por su precio medio, que el
banco Bankinter estima entre los 400€ y los 600€ mensuales sin suministros en la ciudad
de Madrid. El punto débil que presenta esta solucion estd muy delimitado: la falta de

profesionalizacion de los contratos y la ausencia de servicios incluidos.

En definitiva, ninguna de estas alternativas satisface de forma integra las necesidades del
sector objetivo de CoVive, ofreciendo precio asequible, flexibilidad y servicios en una

misma solucion.

2.3.3 Cinco fuerzas de Porter

Las cinco fuerzas de Porter es un modelo de andlisis competitivo empleado para evaluar
el atractivo de una industria, medir la rentabilidad del sector, y desarrollar estrategias

competitivas. A continuacion, se aplica a la industria del coliving en Madrid:
- Amenaza de nuevos competidores: Moderado

En esta fuerza es conveniente diferenciar entre competidores propietarios de los
inmuebles que ofertan a los jovenes, y los que subarriendan las viviendas. Para los
ofertantes propietarios, las barreras de entrada son considerables teniendo en cuenta la
inversion inicial necesaria. Sin embargo, para aquellos operadores que gestionan
viviendas ajenas, las barreras de entrada son moderadas, puesto que el entorno
tecnoldgico actual, y un sector con poco desarrollo en el que no hay ningin competidor
ya consolidado ofrecen una amplia cuota de mercado y oportunidad de crecimiento

inmediata a nuevos competidores.
- Poder de negociacion de los proveedores: Elevado

En el sector del coliving, los proveedores son los propietarios de las viviendas, y estos
tienen un poder de negociacion muy elevado. La demanda de alquiler es superior a la
oferta y las posibilidades de estos propietarios son amplias: alquiler tradicional, alquiler
turistico, aunque este esta cada vez mas regulado; o incluso venta del inmueble. Por este
motivo es importante construir una red solida de propietarios fidelizados, o en su defecto,

ser propietario de algiin inmueble para asegurar oferta.
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- Poder de negociacion de los clientes: Bajo

Nuevamente, el contexto de sobredemanda respecto a la oferta de vivienda en Madrid
limita en gran medida el poder de negociacion de los clientes en cuanto a precios y
condiciones. Estos clientes tienen unas alternativas muy reducidas si consideramos la
saturacion de los colegios mayores y que para muchos de ellos el alquiler individual es

una solucién inaccesible.
- Amenaza de productos o servicios sustitutivos: Moderado

Actualmente la amenaza de servicios sustitutivos es reducida porque se limita a los pisos
compartidos informales y residencias, servicios que son incapaces de cubrir las
necesidades del publico objetivo del sector del coliving. Teniendo en cuenta el aumento
de inversion que se esta produciendo en la industria del flex-living, 4.000 millones de
euros potencialmente disponibles para invertir segin la Flex Living Investor Survey 2025
elaborada por CBRE, cabe prever que puedan surgir servicios sustitutivos en un futuro
cercano. En este aspecto, las ayudas publicas hacia los jévenes son cada vez mayores, y
la construccion de viviendas esta aumentando con el aumento de oferta que ello conlleva,
por lo que la compra de pisos y el alquiler individual son alternativas que pueden ganar

relevancia a medio-largo plazo.
- Rivalidad entre competidores existentes: Moderado

Un mercado en fase de crecimiento como es el caso del coliving es sinonimo de rivalidad
moderada. Sin embargo, la limitacion de la oferta actual en Madrid sugiere que pueda
intensificarse la rivalidad a la hora de encontrar propietarios o inmuebles que adquirir a

precios asequibles.

En conclusion, el sector presenta un atractivo suficiente para CoVive. Como factores mas
favorables se encuentra el bajo poder de negociacion de los clientes y la rivalidad
moderada entre competidores existentes, y se presenta como principal amenaza el elevado
poder de negociacion de proveedores, asi como la aparicion de nuevos competidores y

servicios sustitutivos a medio-largo plazo.
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3. Plan estratégico y modelo de negocio

Una vez analizado el entorno externo y el mercado en el que competira CoVive, en el
presente capitulo se define el plan estratégico y el modelo de negocio de la empresa. Para
ello, se establece la identidad de la compaiiia a través de la mision, vision y los valores;
se define la propuesta de valor y su ventaja competitiva; a través del analisis DAFO se
integra el plan estratégico con el analisis externo previo; y se concluye con el desarrollo

del modelo de negocio y la estrategia de crecimiento prevista.

3.1  Mision, vision y valores de la empresa

- Mision: Oftrecer alojamiento flexible y asequible en la ciudad de Madrid, dirigido
a jovenes universitarios y profesionales, a través de alternativas de calidad, con

gestion profesional y servicios incluidos.

- Vision: Transformar el modelo de acceso a la vivienda para los jovenes,
demostrando la viabilidad de un modelo de vivienda compartida profesional y
asequible que contribuya a la resolucion del problema de emancipacion juvenil,

expandiendo el modelo a las principales ciudades espafiolas.

- Valores: La identidad corporativa de CoVive se identifica en 5 valores:

1. Compromiso social: CoVive nace con el objetivo de colaborar en el acceso a la
vivienda para los jovenes, priorizando la asequibilidad frente a la especulacion
inmobiliaria.

2. Transparencia: CoVive se compromete a trabajar con contratos claros y gestion
honesta, tanto con propietarios como con residentes, haciendo publicas tanto sus
cuentas como su modelo de negocio, con la esperanza de que otras empresas
contribuyan también en el compromiso social de la vivienda.

3. Comunidad: La finalidad principal de este modelo de negocio es el acceso a la
vivienda, pero también CoVive busca crear un entorno de convivencia

enriquecedor que trasciende la mera convivencia entre compaifieros de piso.
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4. Inclusividad: El modelo de negocio de CoVive estd disefiado para ayudar a todo
tipo de perfiles jovenes, y tiene un valor Unico para aquellas personas que no
tienen la posibilidad de alquilar un piso con gente conocida, ya sea por haber
llegado a la ciudad solos o por no contar con una red social establecida.

5. Innovacion: Una de las méximas de CoVive es mejorar la industria del alquiler de
viviendas a través de la aplicaciéon de soluciones tecnoldgicas y modelos de

gestion modernos mediante la digitalizacion de procesos.

3.2 Propuesta de valor y ventaja competitiva

La propuesta de valor de este proyecto se enfoca en torno a dos sectores complementarios:
residentes y propietarios. Para cada uno de ellos, CoVive ofrece una solucion diferenciada
respecto a las alternativas existentes del mercado, fundamentando su ventaja competitiva

en sus valores corporativos definidos.

La propuesta de valor para los jovenes residentes se basa en la oferta de un espacio digno,
de calidad y asequible para la mayoria de los jovenes, complementando esta oportunidad
con servicios incluidos y la posibilidad de formar parte de una comunidad.
Concretamente, CoVive ofrece habitaciones privadas en un rango de precio entre S00€ y

700€ mensuales, servicios de suministros, wifi y limpieza de zonas comunes incluidos.

Para los propietarios de las viviendas, la propuesta de valor se centra en ofrecer una
solucion basada en el modelo lease-sublease que exime al propietario de gestion activa y
elimina los principales riesgos del arrendamiento tradicional. Bajo este modelo, CoVive
garantiza una renta mensual fija independiente de la ocupacion del inmueble, asume la
gestion completa del inmueble incluyendo la gestion de contratos y suministros, y se
compromete a devolver el inmueble como minimo en las mismas condiciones en las que
fue entregado. Todo ello con total transparencia hacia el propietario, ofreciéndole

informacion sobre el estado y ocupacion del inmueble de forma periddica.
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La principal ventaja competitiva respecto a los competidores directos es la asequibilidad
de los precios ofertados. Esta ventaja reside en la mision de CoVive, que busca ofrecer
precios asequibles para colaborar en la emancipacion de los jovenes; mientras otras
compafiias se orientan a segmentos de mayor poder adquisitivo. Neelo Homes ofrece un
rango de precios similar, pero CoVive cuenta con otra ventaja competitiva, extensible al
resto de competidores, que es el publico objetivo: mientras los principales competidores
se focalizan en el mercado internacional, CoVive cuenta con un amplio publico objetivo

que abarca a estudiantes y profesionales tanto nacionales como internacionales.

Frente al piso compartido informal, existe una ventaja competitiva muy definida que es
la profesionalizacion, tanto en los contratos y los cobros de la renta, como en la gestion
de suministros y el mantenimiento. Ademads, CoVive se compromete a una seleccion de

residentes que evite problemas de impago y favorezca la convivencia.

CoVive cuenta con numerosas ventajas competitivas frente a las residencias
universitarias, pero las principales son la amplitud del publico objetivo, ya que las
residencias tinicamente acogen a estudiantes; el precio competitivo; y la flexibilidad, tanto
contractual como en los habitos de residencia de los estudiantes, quienes habitualmente

se ven obligados a seguir normas de convivencia de mayor rigidez que el modelo coliving.

Es fundamental que la ventaja competitiva sea sostenible, de forma que sea dificilmente
imitable por el resto de los competidores. Esta sostenibilidad en la ventaja competitiva
radica en el compromiso social. El hecho de haber construido todo el proyecto alrededor
de este compromiso demuestra su autenticidad, y resulta complejo para el resto de los
competidores demostrar el mismo nivel de compromiso cuando los pilares de su proyecto

no se han construido alrededor del mismo fin.
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3.3 Analisis DAFO

El andlisis DAFO es una herramienta de diagndstico estratégico que clasifica los factores
internos y externos que condicionan la viabilidad de un proyecto empresarial. A
continuacion, se aplica al proyecto CoVive, integrando los hallazgos del andlisis del
entorno desarrollado en el capitulo anterior con el conocimiento interno del modelo de

negocio definido en el capitulo actual.

- Oportunidades

1. Déficit estructural de vivienda asequible en Madrid: El Banco de Espafia estima un
déficit significativo de vivienda en Madrid, lo que garantiza una demanda sostenida

para el modelo de CoVive a corto y medio plazo.

2. Baja tasa de emancipacion juvenil: Unicamente el 15.2% de los espafioles esta
emancipado, lo que supone una gran demanda potencial para cualquier solucion

asequible.

3. Saturacion de las residencias universitarias: Considerando las tasas de ocupacion
actuales cercanas al 100%, este tipo de alternativas no pueden abastecer mas demanda,

derivando potenciales clientes hacia otras alternativas como el coliving.

4. Aumento en el interés financiero por el sector flex living: JLL prevé que el sector
duplique su stock actual en Espaia, con Madrid como epicentro, lo que hace pensar
que el sector va a seguir creciendo, facilitando la captacion de financiacion externa a

través de inversores.

5. Apoyo institucional del Ayuntamiento de Madrid: Tanto el Plan RESIDE como la
modificacion del PGOU de 2023 favorecen el coliving en Madrid, dotando al modelo

de seguridad juridica y respaldo institucional.

6. Ayuda del Plan Estatal de Vivienda 2026 — 2030: Una de las medidas del Plan Estatal
de Vivienda es crear una ayuda de hasta 300€/mes destinada al pago del alquiler de
las personas jovenes, reduciendo el coste del coliving y facilitando la captacion de

residentes.
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- Amenazas

Alto poder de negociacioén de los propietarios: La reducida oferta de viviendas de
alquiler frente a la elevada demanda por ocupar dichas viviendas dota a los
propietarios de un gran poder de negociacion dificil de gestionar para los operadores

de coliving.

Estigma social del alquiler compartido: En la sociedad actual permanece una
percepcion del alquiler compartido como solucion de clase segunda categoria, lo cual

puede suponer una limitacion a la hora de captar a cierto sector del publico objetivo.

Desplazamiento hacia el area metropolitana: Actualmente la oferta de las zonas
céntricas es muy reducida, y en muchos casos incompatible con poder ofrecer precios
asequibles a los residentes de un coliving, lo cual puede dificultar ofrecer
posibilidades habitacionales en esta zona, con el riesgo que ello conlleva teniendo en

cuenta la prioridad de muchos jovenes con este factor.

Posible entrada de nuevos competidores mas consolidados: Las moderadas barreras
de entrada del modelo coliving, pueden provocar que empresas de nueva creacion
como CoVive tengan que competir con nuevos competidores con mayor respaldo

financiero.

Inestabilidad regulatoria: A pesar de que el Ayuntamiento de Madrid estd
favoreciendo el modelo coliving, la tendencia intervencionista del Gobierno de

Espafa genera incertidumbre regulatoria a medio — largo plazo.

- Fortalezas

Compromiso social como ventaja competitiva sostenible: Construir todo el plan de
negocio de CoVive sobre la idea de ayudar a la emancipacion juvenil, refuerza la
autenticidad del compromiso social de la compafiia y la diferencia del resto de

competidores.
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Precio competitivo por debajo de los principales competidores: CoVive ofrece
soluciones habitacionales por debajo de los 700€ mensuales, diferenciandose de sus

principales competidores en este aspecto.

Orientacion al mercado nacional: Mientras los principales competidores de CoVive
ponen el foco en los habitantes internacionales, CoVive busca satisfacer la demanda
sin distinciones, atendiendo también al sector de los jovenes nacionales, segmento

desatendido por los principales competidores directos.

Modelo de gestion de menor inversion inicial: Un plan de negocio basado en la gestion
de edificios sin la necesidad de comprar inmuebles favorece el desarrollo del modelo

sin la necesidad de una inversion inicial elevada.

- Debilidades

Margen ajustado por el posicionamiento de precio competitivo: Poder ofrecer
soluciones habitacionales a un precio asequible, teniendo que hacer frente a los
precios impuestos por los propietarios en zonas deseadas, da lugar a margenes muy

ajustados.

Empresa de nueva creacion sin reputacion: A pesar de la juventud del sector, CoVive
tendra que competir con empresas de mayor experiencia y reputacion, haciendo frente
al elevado poder de negociacion de los propietarios para poder ofrecer una amplia

cartera de posibilidades a los potenciales clientes.

Recursos financieros limitados y ausencia de economias de escala: CoVive comenzara
en el mercado de coliving con una inversion inicial reducida y tendra que hacer frente
a competidores con mayor poder econdmico, sin poder beneficiarse de economias de

escala en la oferta de servicios debido al pequefio volumen inicial.
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3.4 Business Model Canvas

El Business Model Canvas es una herramienta de gestion estratégica que permite
desarrollar y analizar el modelo de negocio de una empresa de forma visual. A

continuacion, se aplica al modelo de negocio CoVive.
- Segmentos de cliente
CoVive se dirige a dos tipos de clientes complementarios:

+ Jovenes de 18 a 35 anos, tanto estudiantes como profesionales, nacionales e
internacionales, que estan buscando solucion habitacional en la ciudad de Madrid.
+ Propietarios particulares o inversores que buscan rentabilizar sus viviendas sin la

necesidad de una gestion activa.
- Propuesta de valor

La propuesta de valor de CoVive radica en ofrecer soluciones habitacionales a los jovenes
con un precio asequible, acompafiadas de otros servicios complementarios y de la
oportunidad de formar parte de una comunidad; al mismo tiempo que garantiza a los
propietarios de los inmuebles una renta mensual eximiéndoles de la gestion activa y

protegiéndoles de los riesgos actuales de impago y ocupacion de los inmuebles.
- Canales

1. Pégina web propia que actia como eje central de la operativa de CoVive, con tres
funcionalidades diferenciadas: portal de habitaciones disponibles para residentes;
portal de propietarios para la captacion y gestion de contratos; y area privada para
residentes activos con acceso a facturas, gestion de incidencias y comunicacion con
el equipo de CoVive.

2. Publicidad tanto en plataformas inmobiliarias, como Idealista, como en las principales
redes sociales: Instagram y Tiktok.

3. Contacto directo con propietarios y agencias inmobiliarias para ofrecer el modelo de
coliving como alternativa. Es fundamental informar a los propietarios que su vivienda

va a ser gestionada para arrendarse a jovenes.
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- Relaciones con los clientes
Las relaciones seran diferentes entre los dos tipos de clientes:

+ Con los jovenes residentes, CoVive se relacionara a través de una app que ofrezca
atencion digital y gestion de incidencias; ademas de ofrecerles actividades comunitarias
periodicas.

+ Con los propietarios se establecera una relacion de transparencia ofreciendo un

reporting periddico de rentabilidad y estado del inmueble.
- Fuentes de ingreso

La principal fuente de ingresos sera la diferencia entre la renta cobrada a los residentes y
la renta pagada al propietario, pero ademads se colaborard con diferentes partners de los
que se obtendra un beneficio adicional a través de comisiones por la derivacién de
residentes a servicios complementarios como gimnasios, catering semanal o servicios de

salud mental.
- Recursos clave

Los principales seran una cartera de inmuebles con los que poder operar, y una plataforma
tecnologica disefiada para la gestion de estos inmuebles; pero también serd necesario
acompaiarlos de un equipo humano que se encargue tanto de la gestion operativa, como
de la atencion al cliente. Finalmente, la imagen de marca también es un recurso

fundamental del modelo.
- Actividades clave
Las principales actividades a desarrollar por CoVive son:

1. Captacion y fidelizacion de clientes, tanto propietarios como residentes.

2. Gestidn integral de inmuebles: una vez CoVive recibe el derecho de explotacion de la
vivienda, se encargara de adaptarla a un modelo de coliving.

3. Mantenimiento, gestion de la comunidad de residentes y resolucién de incidencias
centralizados a través de la aplicacion movil

4. Gestion de partners y acuerdos de colaboracion que permitan aumentar la captacion

de clientes e incrementar los ingresos de CoVive.
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- Socios clave
Serd fundamental que CoVive se relacione con diferentes tipos de socios:

1. Socios financieros: para la viabilidad financiera del proyecto, es necesaria la
asociacion con entidades financieras que aporten la financiacion inicial.

2. Socios operativos: en la operativa diaria, se colaborara con plataformas tecnologicas
de gestion inmobiliaria para la captacion de clientes, la gestion de contratos y para
ofrecer una pasarela de pagos segura y eficaz; asi como con proveedores de servicios
de mantenimiento y limpieza.

3. Partners: por un lado, se estableceran diferentes acuerdos para la captacion de clientes:

+ Universidades, empresas de RRHH y plataformas de empleo a los que CoVive
ofrece descuentos exclusivos para sus estudiantes o empleados a cambio de ser
recomendados como solucion habitacional.

+ Agencias inmobiliarias no interesadas en el alquiler de viviendas que deriven a
CoVive a los propietarios que acudan buscando este tipo de gestion. CoVive les ofrece
una comision por cada propietario que le deriven.

Por otra parte, se establecerdn convenios con partners de servicios complementarios
como gimnasios, servicios de catering o plataformas de salud mental que permitiran
a CoVive obtener un ingreso adicional mediante comisiones al mismo tiempo que

complementan la oferta hacia los potenciales clientes.

- Estructura de costes
La estructura de costes se divide en cuatro tipos de costes principalmente:

1. Renta garantizada a los propietarios y contratacion de servicios, como el agua, la luz
o el wifi, incluidos en la tarifa.

2. Costes operativos que incluyen el pago de ndéminas, el mantenimiento de zonas
comunes y los costes tecnoldgicos tanto de mantenimiento de la web como de la
contratacion de plataformas externas de gestion.

3. Costes de captacion que abarcan tanto la inversion en marketing y publicidad en redes
sociales como el pago de comisiones a agencias inmobiliarias.

4. Gastos administrativos y legales.
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{lustracion 9. Modelo Canvas de CoVive. Fuente: Elaboracion propia.

Estrategia de crecimiento y escalabilidad

Esta estrategia de crecimiento se dividira en 3 fases temporales principalmente:

Fase 1 (Afos 1y 2): Lanzamiento

Esta fase comienza con la obtencion de financiacion externa a través de préstamos

bancarios y se estudia la posibilidad de beneficiarse de ayudas publicas a través de

organismos como la Empresa Nacional de Innovacion (ENISA) o programas de

emprendimiento de la Comunidad de Madrid.
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Una vez asegurada la fuente de financiacion inicial, los principales objetivos son la
creacion de una cartera de inmuebles que poder ofertar, y la consolidaciéon del modelo
operativo y tecnoldgico del proyecto. Finalmente, CoVive pone el foco en la captacion de
residentes y la construccion de una reputacion consistente, fijando como objetivo el 90%

de ocupacién de sus inmuebles en cartera al término de este periodo.

- Fase 2 (Afios 3 y 4): Consolidacion

Las principales actividades durante estos afios serdn la ampliacion de la cartera de
clientes, tanto residentes como propietarios, en la ciudad de Madrid; y el desarrollo de las
relaciones comerciales con su red de partners. El objetivo de esta fase es alcanzar un
numero consistente de residentes, fijado en 270 residentes, y comenzar con la expansion
a una segunda ciudad espafiola como Valencia, mercado con alto volumen de poblacion

universitaria y una competencia moderada.

- Fase 3 (A partir del afio 5): Expansion

Para esta fase se prevé la exploracion de edificios completos destinados integramente al
coliving como expansion del modelo de negocio actual. En caso de efectuarse esta idea,
seria necesario refinanciarse, esta vez a través de inversores profesionales como fondos
de inversion o Sociedades Cotizadas de Inversion Inmobiliaria (SOCIMI). En caso de que
la expansion en Valencia haya resultado exitosa, se explorara replicar el modelo en otras

ciudades espafiolas.

En conclusién, quedan definidos los pilares estratégicos sobre los que se construye
CoVive, un modelo de negocio basado en la gestion de inmuebles que aspira a
consolidarse como referente del coliving asequible en Madrid, identificando el
compromiso social como principal ventaja competitiva sostenible. En los siguientes
capitulos se materializa esta estrategia en los diferentes planes de accion operativo, de

marketing y econémico-financiero.
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4.  Plan Operativo

En este capitulo se define el marco operativo de CoVive, comenzando por la forma
juridica y el modelo contractual hasta desarrollar el proceso operacional y la estructura

organizativa necesaria.

4.1 Forma juridica

CoVive se constituird como una Sociedad Limitada, opcion mas habitual para las startups
en Espafia que ofrece ventajas respecto a la Sociedad Andnima, como un capital social
minimo de unicamente 3.000€, tramites societarios son mas sencillos y econdmicos y
permite que los socios Unicamente respondan con el capital aportado. Ademads, esta
Sociedad Limitada dota a CoVive de personalidad juridica propia e independiente de los

socios, requisito exigido por ENISA, cuya financiacion se desarrollara en el capitulo 6.

Para la constitucion, serd necesario seguir, en el orden indicado, los siguientes pasos:
inscripcion en el Registro Mercantil Central para la certificacion negativa del nombre de
la sociedad, con una vigencia de tres meses; solicitud del Nimero de Identificacion Fiscal
provisional; firma de la escritura de constitucion de la sociedad en notaria; declaracion
del Impuesto sobre transmisiones patrimoniales y actos juridicos documentados
(ITPyAJD) ante la Consejeria de Hacienda de la Comunidad Auténoma; inscripcion de la
compafiia en el Registro Mercantil Provincial; y finaliza con la solicitud del Numero de

Identificacion Fiscal definitivo.

Una vez constituida la sociedad, se llevaran a cabo los tramites de puesta en marcha,
incluyendo el alta en Hacienda, la obtencion de las licencias de actividad necesarias y el

alta en la Seguridad Social.
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4.2 Marco legal y modelo contractual

Cuando un propietario decide destinar su inmueble al coliving, debe elegir entre dos
modelos contractuales clave: lease-sublease (arrendamiento-subarriendo) y lease on
behalf (gestion en nombre del propietario). CoVive operara a través del modelo lease-

sublease, en orden con la propuesta de garantizar una renta al propietario.

El articulo 8 de la LAU establece que la vivienda s6lo se podra subarrendar de forma
parcial y que la renta del subarriendo no puede superar la renta del arrendamiento
principal. En caso de regirse por la LAU, la viabilidad del proyecto de CoVive seria muy
cuestionable teniendo en cuenta este articulo. Por este motivo, CoVive opta por el contrato
mercantil de arrendamiento para uso distinto de vivienda habitual, que se rige por el

Codigo de Comercio y otorga libertad para fijar precios a los residentes y generar margen.

Con los propietarios de las viviendas, se firmara un contrato mercantil de arrendamiento
para uso distinto de vivienda habitual, a través del cual CoVive asume la gestion integral
del inmueble, comprometiéndose a pagar una renta fija garantizada y a devolver el
inmueble en las mismas condiciones que fue entregado. Con los residentes, se firmaran
contratos de arrendamiento de temporada, no sujetos a la LAU de vivienda habitual. Estos
contratos tendrdn una duracion minima de 6 meses con posibilidad de renovacion, con un

precio entre S00€ y 700€ mensuales con servicios incluidos.

4.3  Proceso operacional

El proceso operacional se divide en 2 partes muy diferenciadas:
- Captacion de inmuebles y puesta en marcha

Este proceso comienza con la captacion de propietarios a través de diferentes canales y
con la visita y evaluacion de los inmuebles disponibles para asegurarse que cumplen con

las condiciones de calidad necesarias y con las medidas exigidas por segin el PGOU.
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Una vez firmado el contrato mercantil de arrendamiento fijando la renta garantizada,
negociando un periodo de carencia inicial; se procederd a la adaptacion del inmueble para

las necesidades del coliving, y se daran de alta los servicios ofrecidos en la tarifa.
- Captacion y gestion de residentes

La captacion de residentes se llevara a cabo a través de la web y redes sociales donde se
hayan publicado las habitaciones disponibles; se procedera a una seleccion de residentes
verificando su solvencia econdmica y finaliza con la firma del contrato. A continuacion,
se procede a la presentacion con el residente y se contintia con la gestion diaria de

incidencias y suministros hasta el dia de check-out y evaluacion del estado del inmueble.

4.4  Estructura organizativa

CoVive comenzara con una estructura organizativa plana, compuesta por cinco miembros
con roles bien definidos pero capaces de colaborar entre 4reas. Para la contratacion del
equipo humano CoVive apuesta por la incorporacion de talento joven con formacion
especializada, alineado con los valores de la empresa y con capacidad de crecimiento

junto al proyecto.
Las 5 posiciones que compondran el equipo son:

- CEO: Encargado de liderar la empresa, gestionar financiacion y tomar decisiones
estratégicas.

- COO: Su funciéon sera gestionar la operativa diaria de los inmuebles y su
mantenimiento, asi como la atencion al cliente.

- CTO: Desarrolla y mantiene la web y la app, garantizando el funcionamiento
tecnoldgico del modelo.

- Director comercial: Encargado de gestionar todos los canales de captacion tanto
de residentes como propietarios, asi como de alcanzar acuerdos con los partners.

- Director Financiero: Lleva a cabo el control financiero y la contabilidad del

negocio.
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Los servicios de asesoria legal y de mantenimiento seran externalizados para reducir

costes fijos.

A medida que el modelo avance, se prevé contratar un Property Manager para la gestion
operativa diaria de los inmuebles y un responsable de captaciéon que colabore en el

aumento de clientes, asi como 2 becarios que complementen al resto del equipo.

En concreto, se estiman los siguientes gastos en retribucion anual por puesto:

Puesto Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ao 4 Aifo 5
CEO 17.094 € 18.000 € 25.000 € 35.000 € 37.625 €
COO 20.000 € 25.000 € 26.875 € 28.891 € 31.058 €

Director Comercial | 20.000 € 24.000 € 25.800 € 27735 € 29.815€

CTO 20.000 € 22.000 € 23.650 € 25.424 € 27331 €
CFO 18.000 € 20.000 € 21.500 € 23.113 € 24.846 €
Property Manager — — 22.000 € 23.650 € 25424 €
Resp. Captacion — — — 22.000 € 23.650 €
Becario

operaciones — — 8.400 € 8.400 € 8.400 €
Becario marketing — — — 8.400 € 8.400 €

Tabla 2. Distribucion de salarios brutos los primeros 5 afios. Fuente: Elaboracion propia.

Teniendo en cuenta que tanto los becarios como aquellos trabajadores que cobren el SMI
estan exentos de IRPF, y estimando un gasto del 30% en Seguridad Social para el resto

de los trabajadores, la estimacion de nominas netas para la empresa es:

Ao 1 Aifio 2 Aifio 3 Ao 4 Afio 5

123.622€ 141.700€ 196.672€ 258.357€ 276.474 €

Tabla 3. Distribucion de coste total anual de nominas. Fuente: Elaboracion propia.
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5. Plan comercial y de marketing

El presente capitulo define la estrategia comercial y de marketing de CoVive, definiendo
los canales de comunicacion y distribucion, la politica de precios y la estrategia de

captacion tanto de residentes como de propietarios.

5.1 Estrategia de comunicacion y distribucion

El objetivo de CoVive debe ser el de transmitir su compromiso social, transparencia e
innovacion a través de sus canales de comunicacion, haciendo uso de un lenguaje cercano

y joven.

El foco de los canales digitales estara puesto en Instagram y Tiktok para captar residentes
especialmente, mostrando el estilo de vida habitual en un coliving, testimonios reales de
residentes y las habitaciones disponibles. Ademas, se utilizara la pagina web propia para
mostrar las habitaciones disponibles, asi como un portal privado para residentes y
propietarios. Para esta pagina web, sera fundamental invertir recursos tanto en estrategias
Search Engine Marketing (SEM) como Search Engine Optimization (SEO) para

maximizar el nimero de visitas a la pagina web.

Los principales canales de distribucion seran, tanto las plataformas inmobiliarias, como
Idealista, y la web propia, acompafiados de los partners de captacion de clientes y de
recomendaciones de residentes, a quienes se debe incentivar activamente a que

recomienden la experiencia a través de programas de referidos.
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5.2  Estrategia de fijacion de precios

La estrategia de precios elegida para el proyecto es la de penetracion, que consiste en
entrar al mercado con un precio competitivo por debajo de los principales competidores
del sector con el fin de ganar cuota rdpidamente. Esta estrategia estd ademas muy alineada

con el compromiso social de CoVive.

Considerando los resultados de la encuesta realizada previamente, se ha estimado un
precio medio de 650€ /mes con suministros y limpieza de zonas comunes incluidos, con

la posibilidad de ofrecer descuentos para estancias mas prolongadas.

Al propietario por su parte, se le garantizard una renta fija de aproximadamente el 75%

de los ingresos brutos del inmueble.

5.3  Estrategia de captacion (jovenes y propietarios)

- Captacion de residentes

El proceso de captacion de residentes consiste en atraer a los potenciales clientes a través
de los diferentes canales de distribucion e impulsarles a visitar la web y consultar las

ofertas disponibles.

Los principales argumentos de venta son: una tarifa inica de 650€ como precio medio
con todo incluido; una gestion sin tramites complejos; y una oferta complementada con
servicios gestionados por partners a los que los residentes acceden con descuentos
exclusivos. Desde el momento en el que un potencial residente solicita informacion, se
trabaja en un proceso de verificacion de solvencia econdmica para agilizar el proceso de

seleccion.

El programa de referidos es fundamental en la captacion de nuevos residentes, por este
motivo se incentivard mediante un descuento de una semana en la mensualidad por cada

referido que firme contrato
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- Captacion de propietarios

CoVive contacta de forma proactiva con propietarios ya anunciados en portales
inmobiliarios, argumentando para convencer al propietario: una renta garantizada
independiente de la ocupacion, gestion integral del inmueble, seleccion de residentes,

reporting periddico y devolucion del inmueble en las mismas condiciones.

Una vez el propietario muestra interés por arrendar su vivienda a través de CoVive, se
realiza una visita de evaluacion para verificar que se cumplen los requisitos definidos en

el PGOU y se negocia la renta garantizada y se firma el contrato mercantil.

En resumen, el plan comercial y de marketing de CoVive se articula en torno a dos ejes
complementarios: la captacion de propietarios que amplien la cartera de inmuebles y la
captacion de residentes que maximicen la ocupacion. Ambos objetivos se refuerzan
mutuamente puesto que una cartera amplia permite ofrecer mas opciones al residente, y

una alta ocupacion hace mas atractiva la propuesta para el propietario.
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6. Plan econémico — financiero

En el presente capitulo se analiza la viabilidad econémico-financiera del proyecto en un
horizonte temporal de cinco afios. Para ello, se define el plan de inversion inicial, se
desarrolla la cuenta de pérdidas y ganancias basandose en las proyecciones de ingresos y

gastos, y se concluye con el andlisis de viabilidad y de sensibilidad.

6.1  Plan de inversion inicial y fuentes de financiacion

Gracias al modelo seleccionado de lease-sublease, la inversion inicial se vera
significativamente reducida, puesto que no es necesaria la inversion en compra de

inmuebles, y el riesgo financiero del proyecto es mas reducido.

Para la puesta en marcha, se ha estimado un coste de 27.500€, que se desglosan entre los
gastos de constitucion, que incluyen gastos de notaria y Registro Mercantil, asesoria legal
inicial; adaptacion de 12 inmuebles con los que se prevé trabajar en el primer afio; y el

desarrollo de web y app, asi como del marketing de lanzamiento.

Concepto Importe
Notaria y Registro Mercantil 1.500 €
Asesoria legal inicial 2.000 €
Adaptacion de 12 inmuebles (12 x 500€) 6.000 €
Desarrollo web y app version inicial 15.000 €
Marketing de lanzamiento (branding e identidad

corporativa) 3.000 €
Total inversion inicial 27.500 €

Tabla 4. Desglose de costes de lanzamiento. Fuente: Elaboracion propia.

48



Previamente han quedado definidos los costes asociados al lanzamiento del proyecto, sin
embargo, los 417.500€ restantes cubriran las necesidades operativas de los primeros
cuatro afios, cuyo detalle se desarrolla en los apartados 6.2 a 6.5, manteniendo en todo
momento un saldo de tesoreria positivo con un minimo de 31.780€ en el afio 4, el ejercicio

mas exigente desde el punto de vista de la liquidez

Las fuentes de financiacion estaran compuestas por 120.000€ de fondos propios divididos
en 40.000€ del fundador y 80.000€ de family&firends; una linea de financiacion de
ENISA de 75.000€ al 6,25%, con carencia de 7 afios y vencimiento de 9 afios; y un
préstamo bancario de 100.000€ al 7%, carencia de 2 afios y un plazo de 7 afios. Ademas,
se solicitaran 2 lineas de ayuda a la Comunidad de Madrid durante los dos primeros afos,

de 60.000€ y 90.000€ respectivamente, ambas a fondo perdido.

Fuente Importe Tipo Interés
Fondos propios (fundador) 40.000 € Capital —

Fondos propios (family &

friends) 80.000 € Capital —

ENISA 75.000 € Préstamo 6,25% anual
Préstamo bancario 100.000 € Préstamo 7% anual
CM Linea 1 60.000 € Subvencion —

CM Linea 2 90.000 € Subvenciéon —

Total 445.000 €

Tabla 5. Estructura de financiacion. Fuente: Elaboracion propia.

Para el andlisis de costes e ingresos se han realizado una serie de hipdtesis que se detallan

a continuacion;

- Precio medio por habitacion: 650€/mes.
- Numero medio de habitaciones: 4.

- Progresion de inmuebles en cartera: 12, 25, 50, 75, 110.
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- Ocupacion: 68,3% afio 1 (mes 1: 0%, meses 2-3: 50%, meses 4-12: 80%), 85%
ano 2, 90% afios 3-5.

- Margen CoVive: 28% sobre ingresos por habitaciones.

- Suministros: 100€/habitacion/mes incluidos en la tarifa

- Ingresos partners: comision del 20% sobre ticket medio de 100€, con el 30% de
residentes usando servicios.

- Gastos partners captacion de propietarios: comision del 20% sobre una
mensualidad del inmueble, considerando 15% propietarios captados via partners.

- Gastos partners captacion de residentes: 10% residentes captados via partners, con
una comision del 25% sobre una mensualidad del residente.

- Qastos financieros: intereses ENISA al 6,25% y préstamo bancario al 7% con las
carencias definidas previamente.

- Impuesto de Sociedades al 15% los dos primeros ejercicios con base imponible

positiva.

6.2  Estructura de costes

En este apartado se diferencian los costes variables, costes fijos y gastos financieros a los

que tendra que hacer frente CoVive:
- Costes variables

Estan compuestos principalmente de la renta garantizada a los propietarios del 72% de
los ingresos por habitaciones. Ademas, se componen de los costes de suministros
estimados enl00€/habitacion/mes, y de las comisiones de captacion a través de los
partners tanto de propietarios (20% sobre mensualidad del inmueble) como de residentes

(25% sobre mensualidad del residente).

50



- Costes fijos

Los costes fijos se componen del pago de ndminas del equipo, detallado en el apartado
4.4; el mantenimiento de web y app y costes de software de gestion estimados en
18.000€/ano durante los 5 afios; publicidad y marketing en redes sociales que aumenta
desde los 12.000€ en el primer afio hasta los 30.000€ en el afo 5; y gastos

administrativos y legales estimados en 6.000€/afio.
- Gastos financieros

Los gastos financieros se dividen en las comisiones de apertura tanto del préstamo
bancario como de la linea de ENISA vy los intereses tanto del préstamo bancario, que
decrecen cuando se empieza a amortizar el mismo, como de la linea de ENISA,
incluyendo un segundo tramo variable de ENISA aplicable en ejercicios con EBITDA

positivo. Los detalles de estos gastos son:

Aol Afo2 Afno3 Afno4 Ano$S

Intereses ENISA (6,25%) 4.688€ 4.688€ 4.688€ 4.688€ 4.688¢€
Comision apertura ENISA 375€ — — — —
Comision apertura préstamo bancario 1.000 € — — — —
Intereses préstamo bancario (7%) 7.000€ 7.000€ 7.000€ 5.600€ 4.200€
Segundo tramo ENISA (3% s/EBITDA) — — — — 2.488 €
Total gastos financieros 13.062 € 11.688€ 11.688 € 10.288 € 11.375 €

Tabla 6. Gastos financieros durante los primeros 5 arios. Fuente: Elaboracion propia.

Teniendo en cuenta todos los gastos expuestos previamente, resultaria estructura de

costes:
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Aifio 1 Aifio 2 Aifio 3 Aifio 4 Afio 5

Renta propietarios 184.196 € 477.360€ 1.010.880€ 1.516.320€ 2.223.936 €
Suministros 39.358€  102.000€ 216.000€ 324.000€ 475.200 €
Comisiones partners 1.469 € 1.862 € 3.494 € 3412 € 4.778 €

Personal 123.622€ 141.700€ 196.672€ 258.357€ 276.474 €
Tecnologia 18.000 € 18.000 € 18.000 € 18.000 € 18.000 €
Marketing 12.000 € 15.000 € 20.000 € 25.000 € 30.000 €
Gastos admin y

legales 6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000 €

Gastos financieros 13.062 € 11.688 € 11.688 € 10.288 € 11.375 €

Total costes 397.707€  773.610 € 1.482.733 € 2.161.377 € 3.045.763 €

Tabla 7. Estructura de costes de los primeros 5 arios. Fuente: Elaboracion propia.

6.3  Prevision de ingresos

La amplia mayoria de los ingresos provienen del alquiler de las habitaciones, pero
también hay que tener en cuenta los ingresos complementarios de los partners, que, a

pesar de representar un porcentaje reducido, son muy importantes a nivel estratégico.

Considerando todas las hipotesis mencionadas previamente, se detallan a continuacion

los ingresos de CoVive por el alquiler de habitaciones:

Aiio 1 Aifio 2 Aifio 3 Aiio 4 Afio 5
Habitaciones totales 48 100 200 300 440
Ocupacion media 68,30% 85% 90% 90% 90%
Habitaciones
ocupadas 32,8 85 180 270 396
Precio medio
mensual 650 € 650 € 650 € 650 € 650 €
Ingresos 255.828 € 663.000 € 1.404.000 € 2.106.000 € 3.088.800 €

Tabla 8. Ingresos por habitaciones los primeros 5 afios. Fuente: Elaboracion propia.
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Si a los ingresos ya descritos se les afiaden los ingresos por partners, considerando que el
30% de los residentes de CoVive usan servicios de partners y se recibe una comision del

20% sobre el ticket medio, se obtienen los siguientes ingresos totales:

Afio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aifio 5
Ingresos habitaciones 255.828 €  663.000 € 1.404.000 € 2.106.000 € 3.088.800 €
Ingresos partners 2.361 € 6.120 € 12.960 € 19.440 € 28.512 €
Ingresos totales 258.189 € 669.120 € 1.416.960 € 2.125.440 € 3.117.312 €

Tabla 9. Prevision de ingresos de los primeros 5 arios. Fuente: Elaboracion propia.

6.4 Cuenta de pérdidas y ganancias

La cuenta de pérdidas y ganancias es una herramienta financiera de gran valor para
analizar el resultado del ejercicio de un modelo de negocio. A continuacion, se aplica al
modelo de negocio de CoVive durante los primeros cinco afios, recogiendo la

combinacion de ingresos y gastos analizados en los apartados anteriores:
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Aiio 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Aiio 5

Ingresos por habitaciones 255.828 €  663.000 € 1.404.000 € 2.106.000 € 3.088.800 €
(+) Ingresos por partners 2.361 € 6.120 € 12.960 € 19.440 € 28.512 €
INGRESOS TOTALES 258.189 €  669.120 € 1.416.960 € 2.125.440 € 3.117.312 €
(-) Renta propietarios (72%) 184.196 € 477.360 € 1.010.880 € 1.516.320 € 2.223.936 €
(-) Suministros 39.358€ 102.000€ 216.000€ 324.000€ 475200 €
(-) Comisiones partners

propietarios 936 € 1.014 € 1.950 € 1.950 € 2.730 €
(-) Comisiones partners residentes 533 € 848 € 1.544 € 1.462 € 2.048 €
MARGEN BRUTO 33.166 € 87.898€ 186.586 € 281.708 € 413.398 €
(-) Personal 123.622€ 141.700 € 196.672€ 258.357€ 276.474€
(-) Tecnologia 18.000 € 18.000 € 18.000 € 18.000 € 18.000 €
(-) Marketing 12.000 € 15.000 € 20.000 € 25.000 € 30.000 €
(-) Gastos admin y legales 6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000 €
EBITDA -126.456 € -92.802€ -54.086 € -25.650 € 82.924 €
(-) Gastos financieros 13.062 € 11.688 € 11.688 € 10.288 € 11.375 €
EBT -139.518 € -104.490€ -65.773€ -35.937 € 71.549 €
(-) Impuesto Sociedades (15%) — — — — 10.732 €
RESULTADO NETO -139.518 € -104.490€ -65.773€ -35.937 € 60.817 €

Tabla 10. Cuenta de Pérdidas y Ganancias proyectada a 5 arios. Fuente: Elaboracion propia.

A través de la cuenta de pérdidas y ganancias, comprobamos que las pérdidas se reducen
de forma consistente afio a afo, reflejo del crecimiento progresivo de la cartera de
inmuebles y la mejora de la ocupacion. El afio 5 representa el break-even del proyecto,
con un resultado neto positivo de 60.817€. Este resultado valida la viabilidad del modelo

de negocio de CoVive en el horizonte temporal analizado.
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6.5

Plan de tesoreria

El plan de tesoreria es una herramienta complementaria a la cuenta de pérdidas y

ganancias que muestra los flujos reales de entrada y salida de dinero, permitiendo verificar

que CoVive mantiene liquidez positiva en todo momento. A continuacion, se muestra el

plan de tesoreria proyectado para los primeros cinco afios de actividad:

Aiio 0 Ao 1 Aiio 2 Aiio 3 Aiio 4 Afio 5
(+) Fondos propios 120.000 € — — — — —
(+) ENISA — 75.000 € — — — —
(+) Préstamo bancario — 100.000 € — — — —
(+) CM Linea 1 — 60.000 € — — — —
(+) CM Linea 2 — — 90.000 € — — —
(+) Ingresos operativos — 258.189€ 669.120€ 1.416.960 € 2.125.440€ 3.117.312¢€
TOTAL ENTRADAS 120.000 € 493.189€ 759.120€ 1.416.960 € 2.125.440€ 3.117.312 €
(-) Inversion inicial — 27.500 € — — — —
(-) Renta propietarios — 184.196 € 477.360€ 1.010.880€ 1.516.320€ 2.223.936 €
(-) Suministros — 39.358€ 102.000€ 216.000 € 324.000 € 475.200 €
(-) Comisiones partners — 1.469 € 1.862 € 3.494 € 3412€ 4778 €
(-) Personal — 123.622€ 141.700€ 196.672 € 258.357€ 276.474 €
(-) Tecnologia — 18.000 €  18.000 € 18.000 € 18.000 € 18.000 €
(-) Marketing — 12.000€  15.000 € 20.000 € 25.000 € 30.000 €
(-) Gastos admin y legales — 6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000 €
(-) Gastos financieros — 13.063€ 11.688 € 11.688 € 10.288 € 11.376 €
(-) Impuesto Sociedades — — — — — 10.732 €
(-) Amortizacion préstamo — — — 20.000 € 20.000 € 20.000 €
TOTAL SALIDAS 0€ 425.208 € 773.610 € 1.502.734 € 2.181.377€ 3.076.496 €
FLUJO NETO 120.000 €  67.981€ -14.490€ -85.774 € -55.937 € 40.816 €
SALDO ACUMULADO  120.000 € 187.981€ 173.491€ 87.717€ 31.780 € 72.596 €

Tabla 11. Plan de Tesoreria proyectado a 5 afios. Fuente: Elaboracion propia.
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El saldo positivo resultante en todos los afios permite confirmar la viabilidad financiera
del proyecto, lo cual indica que la estructura de financiacion desarrollada es suficiente
para sostener el proyecto hasta el break-even, siendo el afio 4 el momento de mayor

tension de liquidez con un saldo minimo de 31.780€.

6.6  Analisis de viabilidad

El analisis de viabilidad permite evaluar la rentabilidad del Plan de negocio de CoVive
desde el punto de vista financiero. Para ello, se hace uso de dos indicadores: el VAN y la
TIR. El célculo de todos ellos se obtiene a partir de los flujos de caja libres proyectados a

5 afos.

Previamente al calculo de dichos indicadores, es necesario calcular el WACC o tasa de
descuento utilizada en el calculo del VAN. Para su calculo, se han excluido las
subvenciones por ser ayudas puntuales y no fuentes de financiacion recurrentes. El coste
de los fondos propios representa la rentabilidad minima exigida por los inversores, y se
calcula mediante el modelo CAPM considerando los valores de la tasa libre de riesgo
publicada por el Banco de Espafia, y la prima de riesgo del mercado espafol y la beta del
sector del Real Estate publicadas por NYU Stern, resulta un coste de fondos propios del

7,71%:
ke = R+ B *(Rm —Rs) =32%+ 0,78 % 5,78% = 7,71%

Ponderando este dato junto con los costes de deuda, resulta un WACC de 6,11%:

WACC = kax A =D * gt ke * g
= 6,25% * (1 — 0,25) * 75000-+795*(1-025)*100000
295000 595000
+771%*120000:611%
’ 295000
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Para los célculos de los flujos de caja libre, se ha considerado nula la variacion de capital
circulante al ser un modelo de servicios sin desfases significativos entre cobros y pagos,
y se han considerado tnicamente los impuestos en el afio 5 al ser el unico con EBITDA
positivo. Ademas, se ha estimado el valor residual de la compaiiia en el afio 5 mediante

el Modelo de Gordon, estimando una tasa de crecimiento constante del 2,5%:

Aifio 0 Ao 1 Aifio 2 Aifio 3 Ao 4 Afio 5

EBITDA — -126.456 € -92.802 € -54.086€ -25.650€ 82.924€

(-) Impuestos s/EBITDA

(25%) — — — — — 20.731 €

(-) Inversion en activo fijo -27.500 € — -6.500€ -12.500€ -12.500€ -17.500 €

FC -27.500 € -126.456 € -99.302 € -66.586€ -38.150€ 44.693 €

Tabla 12. Flujos de Caja proyectados a 5 arios. Fuente: Elaboracion propia.

VR FCs* (1+g) 44693+ (1+0,025)
~ WACC—-g  0,0611— 0,025

= 1.268.984 €

Considerando todo esto, se obtiene un Valor Actual Neto de 655.882 €, resultado positivo

que confirma la creacion de valor del proyecto.

VAN = 2 Fe,
 Lu(1+WACC)t
—126.456 —99.302 —66.586 —38.150 44.693 + 1.268.984

= —27500 + + + + +
(1,0611) ' (1,0611)2 ' (1,0611)3 ' (1,0611)* (1,0611)°

VAN = 655.882 €

Por ultimo, se calcula la Tasa Interna de Retorno, resultando un 47,61%,
considerablemente superior al WACC calculado, por lo que se confirma la viabilidad del

proyecto.

YT
0= ——= _
(1 +TIR)®

—126.456  —99.302 —66.586 —38.150  44.693 + 1.268.984

0 = —27500 + + + + +
(1+TIR) * (1+TIR)?  (1+TIR)® ' (1+TIR)* (1 + TIR)S

TIR =47,61%
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6.7  Andlisis de sensibilidad y riesgo

Este andlisis permite evaluar de nuevo el modelo de negocio ante variaciones de las
hipotesis descritas previamente. Para ello se construyen 3 escenarios: pesimista, base y
optimista, en el que el escenario base coincide con las hipotesis asumidas en los apartados
anteriores, y se reanaliza el modelo variando ciertas variables, en este caso, la ocupacion

media, la progresion de inmuebles gestionados y el margen sobre ingresos obtenido:

Hipotesis Pesimista Base Optimista

Tasa de ocupacion afio 5 80% 90% 95%

Progresion de inmuebles 10-20-40-60-90 12-25-50-75-110 15-30-55-85-120

Margen sobre ingresos 25% 28% 30%

Tabla 13. Hipotesis estudiadas en el andalisis de sensibilidad. Fuente: Elaboracion propia.

Teniendo en cuenta las diferentes modificaciones, se obtienen los siguientes resultados:

Hipotesis Pesimista  Base Optimista
EBITDA

Ano 1 -138.379€ -126.456 € -111.769 €
Afo 2 -126.245€ -92.802€  -59.237€
Ao 3 -125.099 €  -54.086 € -4.206 €
Afo 4 -132.535€  -25.650€  59.420€
Ao 5 -97.248€  82.924€  217.030€
Resultado neto

Ano 1 -151.442 € -139.518€ -124.831 €
Ao 2 -137.932 € -104.490€ -70.925€
Ao 3 -136.786 €  -65.773 €  -15.894 €
Afo 4 -142.822€  -35.937€ 47350 €
Ao 5 -106.136 € 60.817€  171.387€
Break-even No alcanza Afo 5 Afio 4

Tabla 14. Resultados obtenidos en los diferentes escenarios. Fuente: Elaboracion propia.
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En el caso del escenario base, se obtiene un break-even en el afio 5, lo que confirma la

viabilidad del proyecto.

Este andlisis de sensibilidad confirma que CoVive es viable en los escenarios base y
optimista. El escenario pesimista, requeriria de financiacion adicional para lograr la
viabilidad financiera. Para evitar esta situacion pesimista, es fundamental la captacion de

propietarios desde el inicio del proyecto sin comprometer el margen obtenido.
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7. Conclusiones

La conclusion principal después de todo el analisis del Plan de Negocio es que el proyecto
planteado de CoVive si es viable si se dan las hipdtesis planteadas, que, a pesar de ser
muy ambiciosas, se consideran completamente alcanzables considerando los recursos

disponibles tanto financieros como considerando el equipo de trabajo formado.

Se ha podido confirmar empiricamente el problema actual de acceso a la vivienda para
los jovenes en Madrid, con una tasa de emancipacion del 15,2%, lo que justifica la
existencia de proyectos como Covive. El analisis externo revela un entorno
mayoritariamente favorable, potenciado por el apoyo institucional del Ayuntamiento de
Madrid, y el analisis de la competencia realizado a través de las cinco fuerzas de Porter
confirman un atractivo estructural moderado alto del sector. A pesar de la presencia actual
de competidores como Urban Campus, Cohabs y Neelo Homes, CoVive se centra en un
sector del mercado poco explotado por el resto de los competidores orientado al mercado
nacional y en el cual puede diferenciarse a través de su ventaja competitiva basada en el

compromiso social y traducida en una diferenciacion por precio.

El modelo lease-sublease es el modelo optimo legalmente para el Plan de Negocio de
CoVive, puesto que al estructurarse como contrato mercantil evita las limitaciones
actuales del articulo 8 de la LAU y permite libertad de precios con los residentes,

posibilitando asi unos margenes que garanticen la viabilidad financiera del proyecto.

Como posibles lineas futuras, se plantea la posibilidad de desarrollar un plan de expansion
a Valencia como segunda ciudad, asi como un andlisis de viabilidad del modelo que

incluya la adquisicion de edificios completos destinados integramente al coliving.

En definitiva, CoVive representa una oportunidad de negocio real en un mercado con
demanda estructural insatisfecha, respaldada por un modelo legal s6lido, una propuesta
de valor diferenciada y unas proyecciones financieras que confirman su viabilidad a
medio plazo. CoVive nace con la conviccion de que es posible generar rentabilidad
contribuyendo activamente a resolver uno de los problemas sociales mas acuciantes de

los jovenes espafioles: el acceso a una vivienda digna y asequible.
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