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Resumen ejecutivo

Dentro del sector inmobiliario, el residencial de alquiler estd en un momento
protagonizado por los altos precios, causados por una situacion tensionada, en la que no
hay suficiente oferta para la demanda existente. Las nuevas leyes y regulaciones que se
han aplicado no estan teniendo el efecto deseado, y el mercado ha reaccionado de
manera contraria a la que se esperaba, agravando dicha tension, viéndose reflejado en el
constante aumento de los precios de los alquileres en las principales ciudades de
Espana.

Después de la pandemia del Covid 19, y con el fin de las restricciones de
movilidad, los planes de intercambio para estudiantes se han retomado, y nuevas formas
de trabajo, como el teletrabajo, han surgido. El tiempo empleado por los estudiantes
para encontrar un piso que se ajuste a sus necesidades y con un precio asequible es de
varios meses, lo que causa frustracion y agotamiento en los estudiantes durante este
proceso. Ademas, no siempre encuentran el piso de alquiler en el que piensan

inicialmente.

Como respuesta a esta situacion nace UniHogar, startup disefiada por un alumno
de altimo afio que estudia ADE Bilinglie (E2 Bilingiie) en la Universidad Pontifica de
Comillas, con ganas de innovar y ayudar a otros estudiantes en un momento delicado
para el sector del residencial de alquiler. UniHogar pretende reunir la mayor parte de la
oferta de pisos de alquiler para estudiantes, generando una presion para la bajada de
precios de los alquileres, y reducir el tiempo de busqueda de estos, haciéndola mas
eficiente y eficaz. Con un portal inmobiliario se mostrard dicha oferta, basado en una
plataforma tecnoldgica de alta calidad, intuitiva y de facil uso y entendimiento, en el
que los estudiantes podran interactuar entre ellos, y encontrar el piso que mas se ajuste a

sus necesidades por el mejor precio posible.

Palabras clave: sector inmobiliario, alquiler, estudiantes, portal inmobiliario,

regulacion, startup.



Abstract

Within the real estate sector, the residential rental sector is currently
characterized by high prices, caused by a tense situation in which there is not enough
supply for the existing demand. The new laws and regulations that have been
implemented are not having the desired effect, and the market has reacted in the
opposite way to what was expected, aggravating this tension, which is reflected in the

constant increase in rental prices in the main cities of Spain.

After the Covid 19 pandemic, and with the end of mobility restrictions, student
exchange schemes have resumed, and new forms of work, such as teleworking, have
emerged. The time taken by students to find an apartment that suits their needs and at an
affordable price is several months, which causes frustration and exhaustion for students
during this process. In addition, they do not always find the rental apartment they are
initially thinking of.

In response to this situation UniHogar was born, a startup designed by a final
year student studying Bilingual ADE (E2 Bilingual) at the Pontifical University of
Comillas, eager to innovate and help other students at a delicate time for the residential
rental sector. UniHogar aims to bring together most of the supply of rental apartments
for students, generating pressure for lower rental prices, and reduce the search time of
these, making it more efficient and effective. A real estate portal will show this offer,
based on a high-quality technological platform, intuitive and easy to use and
understand, in which students can interact with each other, and find the apartment that

best suits their needs for the best possible price.

Keywords: real estate, rental, students, real estate portal, regulation, startup.
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1. Introduccion

1.1. Interés de la tematica

La movilidad durante la pandemia del Covid-19 se vio negativamente afectada
por las diferentes restricciones impuestas en todos los paises del mundo, afectando
consecuentemente a la economia mundial, especialmente a sectores como el turismo,
generando una crisis economica. Después de la pandemia de Covid-19, el interés por
viajar y conocer nuevas ciudades no solo se retomd, sino que aumentd tanto, que se
alcanzaron niveles récord de visitantes extranjeros en Esparfia, entre otros paises (véase

figura 7).

Junto con el aumento del interés de la poblacion a conocer nuevos lugares, la
financiacion para planes de estudio que fomentan la movilidad de estudiantes, como el
Plan Erasmus, ha aumentado para los proximos afios, ascendiendo a un total de 26,2
billones de euros para el periodo entre 2021 y 2027, en el cual nos encontramos
(Comision Europea, 2021).

Este aumento en la potencial demanda de pisos de alquiler residencial tanto
como para familias como para estudiantes, coincide con un momento en el que el
mercado del residencial de alquiler en Espafia esta tensionado, al no haber suficiente

oferta para la demanda actual.

Esta situacion ha provocado un aumento constante en los precios del alquiler en
Espafia, y sobre todo en ciudades como Madrid. Comparando el precio del metro
cuadrado en enero de 2021 y en enero de 2024, el aumento es de aproximadamente un
26%, segun los datos proporcionados por el portal inmobiliario de referencia en Espafia,

Idealista.

Para ayudar a resolver la situacién actual de precios altos por falta de oferta del
mercado residencial espafiol, surge UniHogar. Aunque la demanda esta al nivel que esta,
lo que se busca con esta nueva plataforma es centralizar la mayor parte de la oferta para
el alquiler residencial para estudiantes, para asi generar una presion a la baja en los

precios, al haber mucha competencia en una misma sola plataforma.



En los ultimos afios, los portales inmobiliarios han desarrollado una seccién
dedicada solo al alquiler de viviendas para estudiantes. Ademas, han surgido nuevos
modelos de negocio como el room by room, llevado a cabo por empresas como
Spotahome. Aparte de estas empresas, han nacido otras nuevas como Uniplaces, o
Alquilerestudiante, las cuales combinan servicios de informacion sobre ciudades, con la
oferta de distintos tipos de alquiler para estudiantes, ya sea por habitaciones,

apartamentos enteros, o residencias estudiantiles.

UniHogar surge con el objetivo de centralizar lo maximo posible la oferta de
pisos de alquiler para estudiantes para generar una presion a la baja de los precios y que
estos sean mas asequibles para los inquilinos. Todo esto se hard a través de una
plataforma sencilla e intuitiva para que el tiempo dedicado por los estudiantes a buscar

piso sea eficiente y efectivo.

1.2. Objetivos

El objetivo general del trabajo es desarrollar un plan de negocio de una startup
basada en un modelo de negocio de un portal inmobiliario, en el que se ofertan
viviendas para el alquiler por parte de estudiantes. Para conseguir dicho proposito, se

deberan cumplir los siguientes objetivos especificos:

1. Identificar las dindmicas del sector inmobiliario residencial espafiol para

entender el mercado.

2. Desarrollar el plan de negocio de UniHogar mediante el modelo de Business

Model Canvas.

3. Analizar el entorno de la empresa para determinar el atractivo del mercado y

definir su posicionamiento frente a los competidores.

4. Explicar con detalle el plan financiero: modelo financiero y plan de financiacion.

1.3. Metodologia

Para conseguir los objetivos especificos mencionados anteriormente, se llevara a

cabo la siguiente metodologia.



Se han utilizado numerosas fuentes académicas, utilizando buscadores
especializados como son Dialnet o Google Scholar. Ademas, para hacer el trabajo con
los datos més actualizados posible, se han utilizados informes muy relevantes de la
industria y de temas relacionados con el sector inmobiliario elaborados por entidades de
reconocido prestigio como el Instituto Nacional de Estadistica (INE), el Banco Central

Europeo (BCE), Idealista o Fotocasa, entre otros.

También he contado con la oportunidad de consultar diferentes dudas y
preguntar por impresiones en la empresa donde estoy haciendo préacticas, que se enfoca
en el sector inmobiliario residencial de alquiler en Espafa, pudiendo contar con la ayuda
y con aportaciones de grandes profesionales que cuentan con una solida experiencia en

el sector.

Debe destacarse que, a lo largo de todo el proyecto, he contado con la
supervision de un mentor, Javier Marquez Vigil, el cual me ha ayudado a enfocar
correctamente el desarrollo de la idea, sin irme por temas secundarios menos relevantes
y relacionados, aportando una vision critica y permitiendo la mejora de dicha idea.
Ademaés, que el mentor conozca el sector ha hecho que las correcciones y el contenido

del proyecto sean concisos y de calidad.

Para desarrollar el plan de negocio se ha empleado la herramienta del Business
Model Canvas que se utiliza para analizar el modelo de negocio de una empresa a partir
de nueve elementos clave: segmentos de clientes, propuesta de valor, canales, relaciones
con los clientes, fuentes de ingresos, recursos clave, actividades clave, alianzas clave, y
la estructura de costes. Este modelo posibilita la idea de negocio en un proyecto
finalmente viable (Osterwalder & Pigneur, 2011).

Ademas, para el analisis del entorno de la compafiia se han empleado otras dos
herramientas, una para el analisis interno para el cual se ha elegido el analisis DAFO, y
otra para el andlisis externo, para el cual se ha elegido la herramienta de las cinco

fuerzas de Porter.

Analisis DAFO: este facilita el hecho de poder trabajar con elementos que
afectan a la empresa tanoto interna como externamente, al igual que con elementos
presentes como futuros, logrando obtener una visién global de la situacion de la
empresa (Weilhrich, 1982).



Cinco fuerzas de Porter: este analisis permite determinar los potenciales

beneficios de los distintos sectores y el posicionamiento de una empresa para la mayor

obtencion y mantenimiento de una ventaja competitiva sostenible.

1.4. Estructura

La creacion de un plan de negocio para la startup UniHogar es el foco del

presente estudio. Se subdivide en cinco capitulos independientes:

Capitulo I: se describe el interés por la tematica, los objetivos especificos del
trabajo y la metodologia para elaborar el estudio.

Capitulo Il: se describe y se analizan las dinamicas del sector inmobiliario en
Espafia. Para obtener conclusiones se ha aplicado el analisis DAFO a dicho
sector.

Capitulo 111: se desarrolla el plan de negocio de UniHogar. Se utiliza el
modelo de Business Model Canvas y para analizar el entorno competitivo y
el posicionamiento de UniHogar en el mercado se emplea el anélisis DAFO
y las cinco fuerzas de Porter.

Capitulo 1V: se explica y desarrolla en profundidad el plan financiero,
mostrando las hipotesis basicas del modelo financiero y de expansion.
Capitulo V: se recogen las conclusiones del trabajo, las cuales dan respuesta
a los objetivos descritos en la introduccion.

2. El sector inmobiliario

2.1. Descripcién y dindmicas del sector

El mercado de alquiler de viviendas en Espafia ha atravesado diferentes rachas a

lo largo del tiempo debido a cambios en demanda u oferta impulsados por diferentes

motivos, sobre todo, por las nuevas leyes creadas para la regulacion del mercado.

Vivimos en una época en la que cada vez encontramos mas dificultades para la

compra de una vivienda. Destacan el alto nivel de desempleo estructural (cuyo suelo

parece estar en el 11%, el doble de la media europea) y la elevada precariedad laboral, a

la que contribuyen los bajos salarios y los empleos estacionales (pese a que

estadisticamente hayan disminuido los contratos temporales, se han incrementado



enormemente los fijos discontinuos desde la aprobacion del RDL 32/2021, de 28 de
diciembre, de medidas urgentes para la reforma laboral). La pérdida de poder
adquisitivo por el desempleo y la precariedad laboral provoca inevitablemente un
aumento de la demanda por las viviendas de alquiler, reflejado en la subida constante de
los precios del alquiler en las diferentes ciudades y comunidades autonomas. Dentro de
Espafia, podemos encontrar ciudades que destacan por los precios medios del alquiler,
como pueden ser Madrid o Barcelona, en las que dicho precio se encuentra muy por

encima de la media.

Otra caracteristica del momento en el que se encuentra el mercado del alquiler
en Espafia actualmente es que el espafiol medio, en 2022 tuvo que dedicar el 43% de su
sueldo bruto al pago del alquiler de su vivienda, frente al 40% que necesitaba en 2021,
resultando en que esto fuera el mayor esfuerzo de la Gltima década que el espafiol medio
tuvo que hacer para poder permitirse un alquiler. Si nos centramos en comunidades
autonomas, en Baleares, el arrendatario medio en 2022 tuvo que destinar el 58% de su
salario bruto para el alquiler, mientras que en 2021 el esfuerzo representd un 49% del
salario bruto. Catalufia y la Comunidad de Madrid son las siguientes comunidades
auténomas en las que el arrendatario tiene que hacer un mayor esfuerzo, con un 58% y

un 57%, respectivamente (Fotocasa, 2023).

En el siguiente grafico, se puede observar como desde el afio 2015, el salario
bruto destinado al pago de la vivienda en alquiler crece de manera continuada,
destacando el incremento del 7% que hay entre 2018 y 2019.
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Durante 2023, Espafia fue el segundo pais del mundo que mas turistas recibio en
el afio. En 2023, un total de 85.056.528 turistas procedentes de distintas partes del
mundo decidieron visitar Espafia. Con respecto a 2022, la diferencia en el nimero de
visitas que Espafia recibio fue de 13.37.247, lo que resulta en un 18,7% mas en 2023.
Los principales paises de los que vienen los turistas son el Reino Unido, Francia, y

Alemania.

Esto puede provocar un potencial impulso en la demanda de viviendas de
alquiler, pues nuevas y muchas personas conocen Espafia al afio, y muchas repiten
porque les gusta el pais, el clima, la cultura y otros factores que hacen que Espafia sea el
segundo pais mas visitado en el mundo segun la Organizacion Mundial del Turismo.
Estas personas que repiten podrian decidir si alquilan por mas tiempo una vivienda para
su uso Yy disfrute. Muchas personas, deciden incluso quedarse en Espafia durante un afio
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Fuente: Elaboracion propia. Organizacion Mundial del Turismo

Si nos fijamos en la siguiente figura, vemos que gran parte de la poblacién extranjera de
Espafa viene de paises de Sudamérica, como Colombia, Venezuela, Ecuador, o Perq,
paises en los que la lengua predominante es el espafiol. Mirando la foto podemos
apreciar que el nimero de 2022 es mayor al de 2021, lo que quiere decir que la
poblacion extranjera de estos paises en Espafia es creciente. Muchos de ellos vienen

porque en estos paises, la calidad de vida es peor, o porque sufren situaciones

11



desgraciadas que provocan la huida de estas personas en busca de una mejor vida. La
mayoria de estas personas no pueden permitirse la compra de una vivienda, por lo que

su Unica opcion se encuentra en viviendas de alquiler en la que la renta sea medio-baja.
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Fuente: Elaboracion propia. Statista

Debido a las razones estudiadas previamente, nos encontramos con un sector que
estd muy regulado. En Espafia, es muy importante entender la normativa que regula el
alquiler tanto para arrendadores como para inquilinos. EI mercado de alquiler en el pais
se rige por tres principales leyes; la Ley de Arrendamientos Urbanos (LAU), el Cédigo
Civil y la Ley de la Vivienda. La LAU se enfoca en la duracion de los contratos,
estableciendo un minimo de 5 afios de contrato de arrendamiento si el arrendador es
persona fisica o de 7 si es juridica; en el precio del alquiler, estableciendo un indice
maximo para la subida del precio del alquiler; y la fianza, que no puede exceder el
equivalente a dos mensualidades. EI Codigo Civil establece principios generales para
los contratos de alquiler como la obligacion del casero de entregar la vivienda en buen
estado, la duracion del contrato, la renta del alquiler, etc. EI Cdodigo Civil permite una
mayor flexibilidad en la duracion de los contratos. La nueva Ley de Vivienda aborda
problematicas relacionadas con el mercado de alquiler en Espafia, como son el elevado
coste del alquiler, o la escasa disponibilidad de viviendas para alquiler. Se establecen
limite a los alquileres en zonas de mercado tensionado, que son municipios donde el

precio del alquiler es desproporcionado a lo que las familias pueden permitirse,

12



especialmente por la poca oferta de vivienda disponible, prohibe amentar el precio de

alquiler con extras, y ofrece una mayor proteccion frente a los desahucios.

Todos los factores analizados en la introduccion de la situacion del mercado de
alquiler en Espafia resultan en la siguiente grafica (figura 4). La linea naranja representa
la evolucion del precio de la vivienda de alquiler en Espafia desde 2010. Puede
observarse la tendencia creciente y continuada de los precios a lo largo de los afios. Las
barras azules hacen referencia al lado de la demanda. Se puede apreciar como el
porcentaje de poblacion con vivienda en régimen arrendatario en Espafia entre 2010 y
2022 sigue una tendencia creciente y continuada hasta que en 2020 alcanza su mayor
porcentaje, seguido de una pequefia bajada que se mantienen en 2022.

En este grafico que combina dos variables, se puede ver como la demanda de la
vivienda de alquiler aumenta, y cémo el precio es cada vez mayor, ya que las
condiciones del mercado y las leyes que se intentan aplicar para hacer el mercado del
alquiler més accesible no funcionan, y hacen que los requisitos para los inquilinos sean

mas duros, y que los arrendadores suban los precios de los inmuebles.
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Hablando ahora especificamente del mercado inmobiliario enfocado al
residencial de alquiler para estudiantes en Madrid, se puede decir que ha sido un nicho
de mercado que poco a poco ha ido ganando mucho protagonismo ya sea bien tanto
como por el lado de la oferta, impulsada por ciertos factores que sea analizardn mas

13



adelante, o como por el lado de la demanda, que cada vez es mas creciente. “Madrid es
la region con la comunidad de estudiantes mas grande de Espafia formada por 300.000
estudiantes, de los cuales, 20.000 son extranjeros.” Aparte de los estudiantes extranjeros
que la ciudad recibe, un total de 45.000 estudiantes proceden de distintas comunidades
autonomas de Espafia, lo que resulta en un 15% de la comunidad estudiantil (Martinez,
2023). Esto es gracias, en parte, a la gran calidad y diversidad de titulaciones ofrecidas
por las diferentes universidades en distintos ambitos de estudio. Madrid es una ciudad
que, aparte de estudiantes, recibe millones de visitantes al afio, lo que la hace de carécter
abierto y que por ello esté preparada en términos de seguridad e infraestructura, entre

otros.

Hoy en dia vivimos en la era de la globalizacion. Esto es uno de los factores que
hace que Madrid sea, y cada vez con mas protagonismo, un epicentro educativo y
cultural a nivel nacional e internacional que alberga a miles de estudiantes de diferentes
partes del mundo y de diferentes ciudades de Espafia cada afio. Ademas, otro ejemplo
claro de como la globalizacion impulsa la movilidad y por tanto la llegada de
estudiantes a distintos paises es la evolucion de la financiacion por parte de la Comisién
Europea para el programa Erasmus, la cual va a ser de 26,2 billones de euros para el
periodo entre 2021 y 2027 (Comision Europea, 2021). Esta cifra sorprende ya que es

casi el doble que la financiacion que se decidié para el periodo entre 2014 y 2020.

Otra ventaja de este nicho de mercado es que la duracién media de los contratos
de arrendamiento es de entre diez y doce meses, aunque se pueda extender hasta los
cinco o siete afios, dependiendo si el arrendador es persona fisica o juridica,
respectivamente. La posibilidad de extender el contrato no es lo méas habitual, pero
también puede ser interesante para asegurar rentas durante los afios de contrato sin tener
problemas de ocupacién o de impago por parte de los estudiantes. Como se ha
demostrado anteriormente, Madrid es una de las ciudades en la que suceden gran
namero de las ocupaciones anuales en Espafia, por lo que poder evitar este problema
gracias al cambio de arrendatario (de familia a estudiantes), es una gran ventaja que el
arrendador debe tener en cuenta. EI mercado del alquiler de viviendas para estudiantes
cuenta con una rotacién de arrendatarios muy alta, provocada por la corta duracion de
los contratos. Esto hace que el arrendador tenga que estar al tanto del mercado, de como

reacciona la oferta, y la demanda, para asegurar los siguientes arrendatarios lo antes
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posible y esto haga que su ratio de ocupacion sea el mayor posible, obteniendo la mayor

rentabilidad posible.

El mercado del residencial de alquiler para estudiantes en Madrid ha ido
ganando fuerza hasta llegar a un punto en el que la demanda no deja de crecer y los
precios tampoco dejan de subir, por lo que podriamos hablar de un sector ineléstico. Los
estudiantes que llegan a Madrid, tanto nacionales como internacionales necesitan un
lugar para vivir, por lo tanto, nunca dejara de haber demanda a no ser que llegue otro
evento mundial como la pandemia del Covid-19, que paralice cualquier actividad
drasticamente. A continuacion, se podran analizar las caracteristicas de los cinco barrios
preferidos por los estudiantes nacionales e internacionales llegados a Madrid y como su
precio no ha dejado de subir desde la Gltima caida provocada por la pandemia del
Covid-19.

Los cinco barrios preferidos por los estudiantes en Madrid son los siguientes:

- Moncloa: barrio situado cerca de Ciudad Universitaria, en el que destacan el
buen ambiente juvenil y estudiantil, la buena comunicacién de transporte publico, o las

grandes zonas verdes para descansar y hacer deporte.

- Gran Via & Malasafia: barrios pertenecientes al distrito Centro de la Comunidad
de Madrid que cuentan con una ubicacién Optima y estratégica cercana a varias
instituciones educativas. Cuentan con un ambiente diverso y una oferta cultural y de
ocio destacable, creando una experiencia opuesta a la académica. El transporte y la
conexion del transporte publico es accesible y eficiente, siendo muy comodo para los
estudiantes- rodeada por buenos bares y discotecas, son uno de los enclaves nocturnos

preferidos por los estudiantes en Madrid.

- La Latina: este barrio se presenta como un enclave atractivo para los estudiantes
por su encanto histdrico, vibrante vida nocturna y abundante oferta cultural. Sus calles y
edificios caracteristicos resultan en un ambiente que atrae a los que gustan de la rica
historia de la ciudad. Ademas, el barrio cuenta con muchos bares y locales de musica en
vivo que hacen que la vida nocturna sea muy activa y variada. Por ultimo, su buena
comunicacion con el transporte publico facilita el movimiento por la ciudad de los

estudiantes haciéndola rapida y eficiente.
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- Chamberi: Chamberi es un barrio que destaca por su encanto clasico, ambiente
tranquilo y por su reptacion como zona residencial de prestigio. Cuenta con amplias
calles, una arquitectura caracteristica, y zonas verdes extensas. Barrio proximo a
Moncloa, a la Universidad Pontificia Comillas, o facultades de la Universidad
Politécnica de Madrid. La oferta cultural de este barrio es amplia pudiéndose encontrar
el Museo Sorolla. Es el barrio perfecto para los estudiantes que buscan equilibrio entre
la vida académica y un estilo de vida clasico y sofisticado.

Moncloa Centro Latina Chamberi
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Todos los factores que se han analizado previamente, hacen que los estudiantes
necesiten herramientas que hagan mas eficiente la bisqueda de pisos para vivir, en
términos de tiempo de busqueda, calidad de informacion, precio y caracteristicas de los
activos. Madrid es uno de los municipios con més demanda de pisos de alquiler para
estudiantes, lo que provoca gue el tiempo desde que un estudiante empieza a buscar piso
y firma el contrato, sea minimo de cuatro meses (Santos, 2023). Ademas, es importante
que, para que la busqueda de pisos sea eficiente, la informacion sea correcta y coincida
con las caracteristicas de los activos, y que esté centralizada, para asi hacer de la

busqueda de piso para los estudiantes un proceso eficiente y poco tedioso.

El propdsito de esta segunda seccion del trabajo es explorar en detalle las
caracteristicas intrinsecas del sector de alquiler en sus diferentes formas, centrandose
especificamente en Madrid. Para ello, se realizard un estudio de las dinamicas que lo

definen, las tendencias emergentes, los desafios actuales y las oportunidades existente.
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Con esto, se busca proporcionar una vision integral que sirva de base para el disefio e
implementacion de la plataforma, para asi optimizar la experiencia tanto como para los

propietarios como para los estudiantes.

2.2. Analisis DAFO

El analisis DAFO, cuyo nombre vienen de las siglas (debilidades, amenazas,
fortalezas y oportunidades) fue desarrollado entre otros por Kenneth Andrews y Roland
Christensen, de Harvard Business School. Este andlisis nos permite trabajar con
elementos que afectan a la empresa tanto internamente como externamente y elementos
presentes como futuros, lo que nos facilita obtener una vision global de la situacion de
la organizacion (Weilhrich, 1982).

El sector inmobiliario espafiol ha experimentado un incremento en los precios de
los activos en los ultimos afios (Observatorio de Vivienda y Suelo, 2022), causado por la
combinacion de una demanda creciente, una oferta que no es suficiente, y la entrada de
capital extranjero por parte de diversos fondos de inversion (Alexandri & Janoschka,
2020). Esta tendencia ha sido relevante en las principales ciudades espafiolas, y sobre
todo en las zonas urbanas de dichas ciudades, como es Madrid.

2.2.1. Debilidades
Vulnerabilidad ante situaciones ajenas
- Covid 19

En marzo de 2020 el mundo fue testigo del comienzo de una nueva era de
transformacion en todos los sectores sin precedentes debido a la pandemia de Covid-19.
Esta crisis global expuso la vulnerabilidad de los sectores principales de los mercados

econdémicos, como son el turismo, el ocio y el sector inmobiliario.

Por el lado de la demanda, cabe destacar que la pandemia ha provocado un
cambio en los gustos del consumidor. De acuerdo con Gianluca Mattarocci y Simone
Roberti, 2020; las personas que trabajaron desde casa sufrieron la falta de espacio
necesario para trabajar comodamente. Familias con nifios se interesaron mas por casas

unifamiliares con jardin y terraza, que permiten vivir con mas espacio y comodamente.
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Ademas de afectar en los gustos del consumidor, la pandemia tuvo un efecto
negativo en la renta disponible ya que mucha gente dej6 de trabajar y otra experimentd
reducciones en su jornada laboral y, por tanto, una reduccion en su salario. Esto provoca
que, aunque se busquen casas con mas espacio y mas comodas, los interesados no las

puedan comprar al no tener recursos suficientes.

Suma de Compraventa de viviendas

Fuente: Elaboracién propia. INE.

En la figura 6 anterior se puede observar como en 2020, el nimero de
transacciones de compraventa de viviendas en Espafia cae en picado, hasta minimos

historicos.

Ademas, sectores que tienen impacto en la demanda de pisos tanto de alquiler
como de venta, como el turismo, se vio fuertemente afectado por las consecuencias de la
pandemia. Esto afectdé considerablemente al sector inmobiliario ya que los visitantes
internacionales pueden interesarse por viviendas en Espafia, y en 2020 hubo una caida
del 77,35%.
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Después del analisis realizado por Gianluca Mattarocci y Simone Roberti y los
datos de llegadas internacionales, se puede afirmar que la pandemia provocé un cambio
en los gustos del consumidor que determinaria la oferta inmobiliaria postpandemia, y
también afectd indirectamente a la demanda en el sector inmobiliario, al reducirse el
numero de visitas a Espafia. Una pandemia mundial como la vivida con el Covid-19
tendria consecuencias muy inmediatas en las economias, y consecuentemente, en el

sector inmobiliario.

- Ocupacién ilegal

La ocupacion ilegal de vivienda es un supuesto de tenencia o posesion de un
bien de manera ilegal, sin titulo que la legitime y en contra de la voluntad del

propietario o poseedor con titulo o derecho.

Tras la pandemia del COVID-19, el nimero de ocupaciones se incremento
considerablemente. Algun sector de la poblacion comparte que las personas que ocupan
las viviendas pertenecen a un social que se encuentra en el umbral de la pobreza y sin
recursos econémicos para subsistir y solventar sus necesidades bésicas vitales. Sin
embargo, los denunciantes de las ocupaciones ilegales alegan que las necesidades de los
ocupantes no corresponden a estados de necesidad y vulnerabilidad, sino a ideologia en

contra de la propiedad individual y politicas de solidaridad colectiva.
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Un ocupante no solo afecta al propietario de la vivienda, sino que también tiene

un impacto negativo en las familias y personas que viven a su alrededor, ya que ven en

peligro el uso y disfrute de sus viviendas e incluso, su integridad fisica.

La regulacién actual no es suficiente ni permite agilizar y abreviar los procesos

judiciales, haciendo que los propietarios de las viviendas no puedan recuperar

rapidamente sus viviendas, sufriendo asi muchos perjuicios. La excesiva duracion de los

procesos y los cada vez mas abundantes supuestos de ocupacion ilegal impactan

negativamente a las victimas, que por via judicial necesitan una réapida proteccion y

solucion (Diaz, 2022).
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Tener un activo ocupado supone la ausencia de ingresos por rentas,
principalmente, y también puede suponer destrozos en el activo, que deben ser
reparados cuando la vivienda quede libre de nuevo. Es decir, tiempo perdido, y capital
invertido, que hacen que la rentabilidad acumulada del activo se vea lastrada

significativamente.

- Tipos de interés altos

Uno de los objetivos de esta plataforma es dar a conocer la oferta de pisos de
alquiler para estudiantes que hay mas alla de los portales mas habituales donde los

estudiantes buscan un piso para vivir, como son ldealista o Fotocasa.

Otro de los factores ajenos que afectan directamente a esta oferta, que
actualmente se encuentra estancada, son los tipos de interés y con ellos el Euribor.
Desde marzo de 2016 hasta julio de 2022, se puede observar como el nivel de los tipos
de interés establecido por el Banco Central Europeo estuvo en un 0% e incluso llego a
estar en negativo, con la idea de acelerar la economia a través de una estimulacién en el
consumo y en la inversion. Sin embargo, observando la evolucion de los tipos de
interés, vemos coémo los tipos de interés pudieron tener un efecto contrario al que se
esperaba (Nieves, 2022). Con el nivel de tipos de interés en negativo, el gasto aumenta,
provocando una disminucidn en el ahorro, pero a medida que los tipos siguen bajando,
esta situacion se revierte. Ante esta situacion inesperada, el Banco Central Europeo se
vio en una situacién que acabo con una subida de los tipos hasta el 4,5% entre julio de
2022 y septiembre de 2023. Esta subida de los tipos de interés hasta el 4,5%, no habia
pasado nunca en la economia mundial en un periodo tan corto de tiempo, afectando

significativamente a la economia, y a los mercados financieros.

Asi, se puede observar como el Euribor de mayo de 2023 se situaba en un
3,862% Yy el nivel de tipos de interés establecido por el Banco Central Europeo en esa

misma fecha estaba en un 3,75%.

Desde mayo de 2022 el nimero de viviendas compradas en la Comunidad de
Madrid empieza a descender considerablemente, mientras el Euribor y los tipos de
interés aumentaban repentinamente. Por tanto, se puede concluir que cuanto mayor es el
Euribor, mas dificil es la financiacion para inversores en cuanto a las cuotas que deben
pagar para devolver el préstamo y en cuanto al acceso a dicha financiacion, que se

vuelve mas estricto ya que el riesgo de morosidad aumenta. La oferta de viviendas de
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alquiler se ve claramente afectada negativamente en un entorno donde los tipos de

intereés son altos y el acceso a la financiacion es més estricta.
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2.2.2. Amenazas
Retraso en pagos del alquiler o hipoteca

En 2023, el 37,1% de los hogares espafioles no tuvieron capacidad para afrontar
gastos imprevistos. Este dato es dos puntos porcentuales superior al de 2022 y es el méas
alto desde 2016, segun la Encuesta de Condiciones de Vida (ECV) publicada por el

Instituto Nacional de Estadistica.
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De acuerdo con el INE, el 10% de los hogares admite que se retrasa en pagos a
la hora de abonar gastos relacionados con la vivienda principal. Entre estos gastos
encontramos el pago de la hipoteca, el alquiler, la comunidad, entre otros.
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Como se puede apreciar en el anterior gréafico, la media de porcentaje de la
poblacion total que se retrasa en los pagos en la Comunidad de Madrid se sitla en un
9,18%. Después de la pandemia del Covid-19, en 2021 se alcanz6 el porcentaje mas alto
con un 13,20% de la poblacion retrasandose en los pagos. Se puede observar también la
tendencia creciente y positiva del retraso de pagos, algo que no es positivo. Si bien ha
habido caidas importante como de 2010 a 2011, también ha habido subidas muy
repentinas como de 2006 a 2009 o de 2019 a 2021.

La reaccion del propietario ante esta tendencia es que cada vez serdn mas
estrictas las condiciones de los propietarios impuestas hacia los arrendatarios para poder

cerrar y firmar el contrato de arrendamiento.
indice a los precios de alquiler

El martes 27 de febrero el gobierno espafiol dio a conocer el indice de referencia
que regulara los precios del alquiler en Espafia, de acuerdo con lo establecido en la Ley
de Vivienda, que entro en vigor el 23 de mayo de 2023. Segun el secretario de Estado de
Vivienda y Agenda Urbana, “los principales objetivos de este sistema de indices es
ejercer un control precio de alquiler en las zonas tensionadas y que en estas zonas bajen

sustancialmente los precios del alquiler.” El riesgo de que en las zonas que se
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consideren tensionadas haya mas demanda que oferta de vivienda descenderia. El
objetivo es que en estas zonas se pueda acceder a una vivienda de arrendamiento de
manera mucho mas asequible, ya que los propietarios estaran obligados a limitar el

precio de los inmuebles ofertados.

De acuerdo con diversos autores, la fijacion de controles sobre el precio del
alquiler residencias puede crear ciertas ineficiencias en el mercado de la vivienda, con
efectos potencialmente negativos sobre el bienestar social [Glaeser y Luttmer (2003),
Glaeser y Gyourko (2008) y Bulow y Klemperer (2012)].

La teoria econdmica predice que la fijacion administrativa de un precio del
alquiler de vivienda inferior al precio de mercado produciria una reduccion en la oferta
de alquiler. Ademéas, de manera complementaria podrian generarse pérdidas de
eficiencia en el caso de que la regulacion dé lugar a un mercado del alquiler residencial
dual, en el gque, en una misma zona, coexistan viviendas con precios controlados e

inmuebles con libertad para la fijacion de los precios.

Ademas, la reduccion del rendimiento del alquiler y la segmentacion poblacional
pueden reducir el valor agregado de los activos inmobiliarios en un mercado con
alquileres regulados. Segun el estudio del Banco Central Europeo, el hecho de
establecer un indice que incide directamente en los precios del alquiler provoca un
aumento en los precios de los alquileres no regulados y, por tanto, un acceso a un

alquiler asequible mas dificil (L6pez-Rodriguez & Llanos, 2020).

Segun lo estudiado por David Lopez-Rodriguez y Maria de los Llanos Matea
(2020), cabe entender que, en Espafia, la opinion del mercado del alquiler residencial no
solo vaya en la direccién contraria de contener las subidas de precios, sino que va a
agravar la tension. En primer lugar, por incidir sobre la variable precio, cuando el
problema esté en la oferta. En segundo lugar, por el hecho de fijar rangos tan amplios,
que limitan el impacto a los alquileres més altos y que permite a los propietarios optar

por la parte superior de la horquilla.

Segun el portavoz del portal inmobiliario Idealista, “la inica manera de darle la
vuelta a la dramatica situacion del alquiler no es actuando en los precios, sino en la
oferta. La destruccién de la oferta disponible tensiona los precios al alza y hace

imposible el acceso a los colectivos més vulnerables (Alonso, 2024).”
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2.2.3. Fortalezas
El alquiler temporal es rentable, y cuenta con una alta rotacién de inquilinos.

- El alquiler temporal es rentable y no se pierde la disponibilidad de la vivienda.

En la Comunidad de Madrid, la rentabilidad media del alquiler temporal es del
3,2%. Dicha cifra se encuentra entre el 3,5% que ofrece el alquiler residencial y el

turistico, con un 2,9% de rentabilidad media acumulada (Polanco, 2024).

El alquiler temporal facilita la posibilidad de acotar el acuerdo de alquiler a
meses concreto, por lo que el propietario del activo puede tener una capacidad mucho

mayor al disponer libremente de su vivienda.

- El alquiler temporal evita topes a las rentas y limites futuros.

El limite del 2% en la revision anual de las rentas de los contratos de alquiler en
vigor el afio pasado fue prorrogado por el Gobierno espafiol hasta el 31 de diciembre de
2023. Este limite se aplico a los contratos habituales de alquiler de vivienda. El
arrendatario y el arrendador debieron negociar el aumento del precio del alquiler. Si no
se lleg6 a un acuerdo, el aumento a la renta del alquiler no podria superar el 2%.

Es aqui donde se encuentra la ventaja del alquiler temporal, ya que este indice no
afecta a este tipo de alquiler. En los contratos de alquiler temporal, con cada nuevo
inquilino que ocupe la vivienda, el propietario es libre de fijar un precio dependiendo de

la oferta y la demanda que exista en ese momento en el mercado.

Ademas de no afectarle el indice del 2%, este tipo de alquiler evita el limite a las rentas
en las viviendas en zonas de mercado residencial tensionadas (ZMRT) contempladas

por la Ley de Vivienda.

Esto ha provocado un incremento en la oferta de viviendas destinadas al alquiler
temporal del 28% (2T 2023 vs 3T 2023) en la Comunidad de Madrid, alcanzando un

peso del 11% de toda la oferta de alquiler en la capital espafiola (Idealista, 2023).
Mercado para diversificar las inversiones

Desde la perspectiva de los inversores, las propiedades residenciales ofrecen una
fuente constante de ingresos por alquiler y el potencial de apreciacion del capital con el

tiempo. Esta opcion de obtener un potencial retorno sustancial es innegablemente
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atractivo. Dentro del clima econémico actual, lo mas importante es mitigar los riesgos y
maximizar los rendimientos. Es aqui donde toma un papel protagonista el sector

inmobiliario en sus diferentes formas, pero, sobre todo, en la rama del residencial.

Las inversiones inmobiliarias proporcionan un flujo de caja constante e ingresos
pasivos, que son “aquellos cuya obtencion requiere un esfuerzo insignificante”, lo que
las convierte en una opcidn atractiva para la creacion de riqueza en el largo plazo. Los
ingresos por alquiler de propiedades pueden servir y sirven como una fuente constante
de ingresos, especialmente cuando se administran adecuadamente. Estos ingresos
regulares, pueden utilizarse para cubrir gastos o para reinvertirse en otros activos o en el
mismo. Otra de las fortalezas de las inversiones en el sector inmobiliario es la
apreciacion del activo y las ganancias de capital en el largo plazo. Los beneficios de esta

ganancia de capital se obtienen una vez se venda el activo.

Ademas, las inversiones inmobiliarias pueden actuar como cobertura contra la
inflacion ya que suele haber una correlacion positiva entre el aumento del coste de vida
y el valor de los activos inmobiliarios. Los ingresos por alquiler de inversiones
inmobiliarios tienden a aumentar con el tiempo, lo que permite a los inversores seguir el
ritmo de la inflacion y mantener su poder adquisitivo. A diferencia de otras opciones de
inversion como son el mercado de valores o de bonos, las inversiones inmobiliarias

tienen el potencial de proporcionar un rendimiento mas alto que se alinee con las tasas

de inflacion.
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Madrid, capital de Espafia.

La globalizacion de las grandes areas urbanas espafiolas impulsé su rapido

desarrollo desde las Gltimas décadas del siglo XX (Olcina, 2011).

Dentro de esas grandes areas urbanas espafiolas, se encuentra Madrid, la capital
espanola. Esta ciudad es hoy el principal exponente del paradigma de ciudad global en
Esparia (Sassen, 1991).

De acuerdo con Méndez, 2014; Madrid emergio a principios del siglo XXI como
el principal centro econémico-financiero y politico del pais, situdndose a la cabeza en

términos de empleo, infraestructuras y servicios.
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Fuente: INE

En 2023, Madrid liderd la creacion de empleo en Espafia con 34.376
trabajadores nuevos. Esto resultd en un total de 3.642.804 cotizantes afiliados a la
Seguridad Social, haciendo que sea la ciudad donde mas empleo se crea y genera
(Comunidad de Madrid, 2023).

El proceso de globalizacion ha promovido la intensificacién de los flujos
migratorios. Paises como Espafia, que hasta hace poco eran emisores de emigrantes, se

han convertido rapidamente en recibidores de extranjeros (Tezanos, 2007).

El fomento de la inmigracion, la creciente inversién extranjera en la ciudad, y la
intensa entrada de capital humano cualificado, han reforzado la primacia econémica de
Madrid durante el siglo XXI (Leal & Dominguez, 2008).

Gracias al crecimiento constante de la capital espafiola, Madrid consolid6 su

posicién en la jerarquia de las grandes ciudades globales (Sanchez Moral, 2010), lo que
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la llevo a recibir premios de importantes organismos internacionales como la OCDE en
2007. De acuerdo con la encuesta de ocupacion hotelera, realizada por el INE, Madrid
fue la ciudad mas visitada de Espafia en 2023.

En el siguiente grafico de barras, se puede apreciar el nimero acumulado de las
llegadas de turistas extranjeros a la Comunidad de Madrid desde diciembre de 2001
hasta diciembre del afio pasado. Cabe resaltar la caida en picado en el afio 2020
provocada por la pandemia Covid-19. Sin embargo, se puede observar también cémo en
tan solo tres afios, no solo se recupera el numero de llegadas de visitantes extranjeros a
Madrid, si no que se alcanza un récord historico de 7.841.054 personas. En tres afios,
desde un minimo nunca obtenido, se supera el nimero de llegadas acumuladas entre
2001y 20109.
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El desarrollo econémico de Madrid junto con la mayor llegada de turistas,
afectan directamente en el mercado inmobiliario. Un mayor crecimiento, supone que
sectores como el inmobiliario crezcan también, y que cada vez lleguen mas extranjeros

a la capital impacta en la demanda potencial de activos inmobiliarios.

Madrid, como destino para estudiantes, ofrece una amplia gama de
oportunidades laborales gracias a su posicién como un importante centro econdémico y
empresarial. La diversidad de sectores en los que Madrid destaca brinda a los

estudiantes la posibilidad de explorar carreras en areas diversas y de interés variado.
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2.2.4. Oportunidades

Acceso a la compraventa de una vivienda

Actualmente, el acceso de a la compraventa de una vivienda es cada vez dificil
por parte de los jovenes en Espafia, por lo que la Gnica opcion que tienen es el alquiler,

y esto provoca que el nivel de demanda siga estable o incluso creciendo.

Aproximadamente un 50% de los jovenes no disponen de ahorro para hacer
frente al 20% de la entrada de una hipoteca que un banco no financia (Aedas Homes,
2020). Por tanto, la capacidad de ahorro de estos jovenes se ve disminuida ya que tienen
que hacer frente a un pago mensual del alquiler.

Como se puede apreciar en la siguiente figura, desde mayo de 2022, la compra
de viviendas en la Comunidad de Madrid se reduce considerablemente, de 8.150 a 5.064
en noviembre de 2023, provocando una caida del 37,86%. En ese mismo periodo, el

precio del alquiler en la Comunidad de Madrid sufrié una subida del 15,25%.
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Segun el andlisis realizado en este apartado, que los jévenes no tengan acceso a
la entrada de una hipoteca resulta en una oportunidad para los propietarios de pisos de
alquiler, pues las personas que no acceden a una hipoteca necesitan vivir de alguna
forma, y esa forma es el alquiler. Este hecho se puede observar en la figura anterior, en
el que, a partir de mayo de 2023, la compra de viviendas disminuye y el precio del

alquiler aumenta por un aumento en la demanda, estando disponible la misma oferta.
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Auge del Alquiler Residencial Temporal

Coincidiendo con la entrada en vigor de la Ley de Vivienda, la oferta de

alquileres de temporada estd aumentando con fuerza en Espafa.

Para el tercer trimestre de 2023, segun los datos de Idealista, esta alternativa al
arrendamiento tradicional a largo plazo alcanzé el 10% de toda la oferta en Espafia.
Cabe destacar que, entre julio y septiembre del afio pasado, la oferta de activos para el
alquiler temporal crecié un 39% (ldealista, 2024). Por tanto, se puede concluir que los
alquileres de temporada estan ganando protagonismo y proliferando en los principales

mercados del pais.

Un ejemplo de lo que esta pasando en Espafia es lo que ocurrié en San Francisco
cuando aplicaron politicas de control en las rentas de alquiler. Estas politicas hicieron
que la oferta de alquiler se redujera y que su composicion cambiase. Concretamente,
contribuyeron a un aumento de los precios del alquiler y al proceso de gentrificacion vy,

por tanto, al incremento de la desigualdad de la renta a escala local.

En el caso de San Francisco, se observo un incremento de la construccion de
viviendas dirigidas a hogares con mayor poder adquisitivo, para asi escapar de la
regulacion. Por tanto, la implementacién de estas politicas que afectan directamente al
precio del alquiler hicieron que la oferta se redujera y que los precios subieran, creando
asi una mayor desigualdad (Lopez-Rodriguez & Llanos, 2020).

Asi como ocurri6 en San Francisco, el limite de precios al alquiler en zonas de
mercado residencial tensionado aplicado en Espafia ha provocado un cambio en el tipo
de oferta de alquiler. En vez de dirigirse al sector del lujo, el alquiler temporal ha sido el

elegido por los propietarios de inmuebles como opcidn para evitar la nueva regulaciéon.

Segun un estudio realizado en Barcelona, los alquileres temporales han crecido
constantemente desde 2017. El alquiler temporal cuenta con unas mayores rentas, y
practicamente los mismos costes de manutencion y gestion que los activos para alquiler
de larga estancia. Ademas, el alquiler temporal absorbe demanda tanto del alquiler a
corto plazo y a largo plazo. EI cambio en la oferta de alquiler la que el alquiler temporal

gana protagonismo resulta en una oportunidad para los propietarios de inmuebles.
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Nuevos Proyectos — Build to Rent

De acuerdo con Frances Brill y Daniel Durrant, en muchas de las grandes
ciudades europeas, el acceso a la compraventa de una vivienda es un problema,
especialmente para los mas jovenes (Brill & Durant, 2021). Por eso, se estan
observando cambios en la inversion inmobiliaria hacia diferentes sistemas de alquiler de

inmuebles.

Una de esas nuevas formas de inversion inmobiliaria son los proyectos de Build
to Rent (BTR). Los proyectos de BTR son grandes complejos residenciales destinados
exclusivamente al mercado de alquiler, como indica su nombre. Los bloques suelen
estar gestionados por una Unica organizacion y suelen construirse en lugares poco

centricos, donde el valor del suelo es algo menor que en lugares mas céntricos.

Los inversores adaptan el capital segun las diferentes situaciones y
oportunidades que se den en los mercados. Las estrategias corporativas de empresas en
lugares en los que el BTR es un modelo establecido de suministro de viviendas, se
puede apreciar cOmo se buscan nuevos espacios y medios para acumular riqueza a
través del desarrollo urbano (Fields & Uffer, 2016). El enfoque de estas inversiones en
proyectos BTR se basan en la generacion de rentas, el flujo de caja y las ganancias de
capital (Rutland, 2010).

En Inglaterra, el BTR ha sido un mercado que se ha desarrollado rapido,
representando un 20% de las nuevas promociones, y en Londres, el porcentaje asciende
al 27%. El BTR aparece como una solucion para los problemas que se dan en otras

formas del sector inmobiliario.

Para Brill y Durrant, uno de los principales motivos del rapido crecimiento del
BTR es la falta de oferta de viviendas para el nivel de demanda que existe. EI BTR

aparece como una solucidn para el problema actual del mercado inmobiliario.

Segun el estudio llevado a cabo en Inglaterra, especificamente en Londres, se puede
concluir que en ciudades en las que hay un problema de oferta, y desaparece la
oportunidad de encontrar un precio asequible por una vivienda, los proyectos de Build

to Rent son una solucion.
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En Espafia, la oferta de vivienda construida para el alquiler ha aumentado un
35% respecto a 2022, segun Atlas Real Estate, consultora especializada en el sector
inmobiliario. La inversion en este tipo de proyectos asciende a un 34% en 2023. En
2022, la inversion para estos proyectos fue del 17% (Tamayo, 2024).

Estos datos reflejan que el BTR funciona en paises donde hay ciudades con un
problema de oferta de vivienda, confirmando lo estudiado por Brill y Durrant en

Inglaterra, y especificamente, en Londres.

3. Plan de Negocio

3.1. Introduccion a la idea: mision, visién, valores

La mision de UniHogar es facilitar el acceso a alojamiento estudiantil de calidad
en la Comunidad de Madrid proporcionando un portal innovador que centraliza la oferta
de pisos para estudiantes. UniHogar busca ser un fiel aliado para estudiantes,
propietarios y universidades, mejorando la experiencia universitaria y fomentando el
acceso equitativo a la vivienda para todos los estudiantes que elijan la Comunidad de
Madrid como destino para estudiar.

En lo referente a la vision de UniHogar, se aspira a que UniHogar sea la
principal plataforma inmobiliaria para estudiantes en la Comunidad de Madrid,
reconocida por la excelencia en cuanto al servicio al cliente, por nuestra oferta de
alojamiento de calidad, y por el impacto positivo en el mercado de alquiler temporal
para estudiantes. UniHogar ofrece un servicio eficiente, transparente y confiable, que

ahorre tiempo y esfuerzo a los estudiantes en su busqueda de alojamiento.
Los principales valores de UniHogar son los siguientes:

Transparencia: en UniHogar nos comprometemos a ser transparentes en todas nuestras
operaciones y relaciones con los estudiantes y propietarios. Proporcionamos
informacién veraz y completa sobre los alojamientos disponibles. Escuchamos
activamente las opiniones y sugerencias de nuestros usuarios para la continua mejora de

nuestro servicio.
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Calidad: comprometidos con ofrecer un servicio de excelencia, en UniHogar nos
esforzamos por cuidar cada detalle para asi garantizar la satisfaccion de nuestros
usuarios. Nos aseguramos de proporcionar una experiencia inigualable en la busqueda
de alojamiento para estudiantes, desde la veracidad y actualizacion de los anuncios,

hasta el soporte técnico y asesoramiento personalizado.

Responsabilidad: el respeto y actuar éticamente es crucial para nosotros, al igual que

proteger la privacidad y la seguridad de nuestros usuarios. Por eso, actuamos
cumpliendo con nuestras obligaciones legales contribuyendo al bienestar de la

comunidad estudiantil y del medio ambiente.

Union: en UniHogar fomentamos el trabajo en equipo, la colaboracion y la
comunicacion entre nuestro equipo, predominando un ambiente de confianza y apoyo
mutuo. LA diversidad y el talento de nuestros colaboradores es valorada y también les

ofrecemos oportunidades de desarrollo profesional y personal.

Innovacién: en UniHogar nos adaptamos al cambio, buscando siempre nuevas
oportunidades de aprendizaje. Estamos en constante analisis y estudio de las tendencias
del mercado inmobiliario y utilizamos las Ultimas tecnologias para ofrecer un servicio

mas eficiente y efectivo a nuestros usuarios.
3.2. Business Model Canvas

Segmentos de clientes:
- Propietarios de viviendas que estén interesados en alquilar a estudiantes.

Propuesta de valor:

- Ofrecer un servicio a través de una plataforma en la que la oferta esté
centralizada, y ofreciendo diversas opciones de alojamiento estudiantil en la
Comunidad de Madrid.

- Servicio de alta calidad, garantizando la veracidad, actualizacion y completitud
de los anuncios.

- Asesoramiento personalizado y soporte técnico para estudiantes y propietarios.
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Canales

- Plataforma web y aplicacion movil.
- Marketing digital a traves de redes sociales y anuncios en linea.
- Colaboraciones con universidades y asociaciones estudiantiles.

- Correo electronico.
Relaciones con los clientes

- Relacion directa y personalizada con los propietarios e inquilinos.
- Asesoramiento del proceso de busqueda y alquiler tanto para el estudiante como
para el propietario del piso.

- Comunicacion activa, rapida y eficiente a través de los canales mencionados

Fuentes de ingresos
- Comisiones por nimero de anuncios por propietario
Recursos clave

- Plataforma tecnoldgica para la gestion de los anuncios de viviendas, su
busqueda y transacciones.
- Equipo humano.

- Viviendas disponibles para alquiler temporal para estudiantes.
Actividades clave

- Contacto constante con la empresa que desarrolla y mantiene la plataforma
tecnoldgica.

- Marketing y promocion para atraer a estudiantes y propietarios.

- Gestion de la base de datos de alojamientos y transacciones.

- Atencion al cliente y soporte técnico
Alianzas clave

- Colaboraciones con universidades Yy asociaciones estudiantiles para la
promocion de la plataformay asi ofrecer servicios exclusivos a los estudiantes.
- Acuerdos con agencias inmobiliarias y propietarios para aumentar la oferta de

alojamientos disponibles.

34



Acuerdos con fondos inmobiliarios que cuentan con grandes carteras de activos
para alquiler.
Relacion directa y eficiente con los estudiantes y propietarios de los activos

Estructura de costes

Pago a la agencia encargada del desarrollo y mantenimiento de la plataforma
tecnoldgica.

Costes de marketing y promocion.

Gastos de personal y promocion.

Otros gastos extraordinarios que deriven de actividades extraordinarias

3.3. Anélisis del entorno interno de la empresa: DAFO

Después de haber realizado el analisis DAFO para el sector inmobiliario en

Espafia, se estudiaré el entrono interno de la empresa UniHogar empleando el mismo

anélisis.

Debilidades

Dependencia de proveedores: UniHogar depende de los propietarios de las
viviendas para anunciar sus propiedades en la plataforma.

Competencia alta e intensa: mercado con la presencia de portales inmobiliarios
bien establecidos.

Alta dependencia tecnoldgica: cualquier fallo técnico o problema de seguridad
en la plataforma, podria afectar negativamente a la reputacion de la empresay a

la confianza de los usuarios.

Amenazas

Entrada de nuevos competidores: la lenta adaptacién de UniHogar a las
tendencias del mercado podrian afectar negativamente la participacion de
mercado de UniHogar.

Cambios en la regulacion: regulaciones nuevas que ataquen al anuncio de
viviendas en el portal podrian limitar las actividades de la empresa.

Aumento de uso de redes sociales para el alquiler de pisos: una de las nuevas

formas de buscar piso para estudiantes es a traves de las redes sociales, como
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Instagram. Si los estudiantes utilizan las redes sociales como producto
sustitutivo a un portal inmobiliario, la demanda de usuarios se veria afectada

negativamente.

Fortalezas

Experiencia y conocimiento del mercado: UniHogar cuenta con un equipo
profesional y con experiencia en el sector inmobiliario, concretamente en el
residencial de alquiler para estudiantes.

Plataforma tecnoldgica avanzada: UniHogar ofrece una plataforma tecnolégica
avanzada que permite a los usuarios buscar y encontrar alojamiento de manera
eficiente.

Reputacion y confianza: UniHogar centrara sus esfuerzos en generar buena
reputacion y confianza entre los usuarios de la plataforma, manteniendo altos

estandares de calidad en el servicio y en las relaciones con los usuarios.

Oportunidades

Crecimiento potencial futuro del mercado de alquiler para estudiantes: como se
ha demostrado anteriormente en el andlisis del sector, la llegada de estudiantes a
Madrid aumentara, aumentando también la demanda de alquiler de pisos para
estudiantes.

Colaboraciones estratégicas: ante un mercado con empresas bien establecidas,
formar alianzas estratégicas con empresas como Hommunity, en las que se busca
a un compariero de piso con gustos similares, es clave para posicionarse entre
los competidores y ganar atencion.

Expansion geografica: UniHogar podria expandir sus operaciones a nuevos
mercados espafioles en los que la vida universitaria sea intensa y creciente, como

puede ser Valencia o Barcelona.

3.4. Anélisis del entorno externo de la empresa: Cinco fuerzas de Porter

Poder de negociacion de los clientes

En el caso de los portales inmobiliarios, el cliente final son los inquilinos, es

decir, las personas que estan interesadas en alquiler un piso a través del portal

inmobiliario.
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Para determinar el poder de negociacion de los clientes, conviene recordar como
es el proceso por el cual el inquilino consigue el piso deseado. El inquilino abre un
portal, establece los requisitos que quiere que su piso cumpla, elige el mejor de ellos,
contacta con el proveedor de ese piso, pudiendo ser éste una agencia inmobiliaria 0 un
individual, se comienza con el periodo de ofertas y contraofertas, y si se cumple con los
requisitos, se firma el contrato de alquiler. En resumen, el portal inmobiliario funciona
como una plataforma a través de la cual entran en contacto el propietario y el inquilino,

y a partir de ese momento, negocian para encontrar la mejor opcién para ambas partes.

Teniendo en cuenta este proceso, el inquilino no negocia con el portal
inmobiliario, sino que lo hace con el propietario de la vivienda o con quien la

comercializa. Por tanto, el poder de negociacién de los inguilinos es bajo.

Amenaza de los productos sustitutivos

Segun Porter (2009), se denomina un producto sustitutivo aquel que, aunque
puede tener caracteristicas diferentes o similares, desempefia la semejante oficio o
necesidad que el producto de una industria determinada. En definitiva, un producto

sustitutivo es aquel que actia como reemplazo o alternativa de un articulo ya existente.

Hoy en dia, la tecnologia esta avanzando y es un ingrediente fundamental para la
creacion de nuevas empresas 0 productos que sustituyan a las empresas existentes o que

ofrezcan un servicio que las existentes no cubran, o lo hagan de mejor manera.

Actualmente, existen aplicaciones como Facebook o Instagram que pueden
convertirse en ciertos momentos en lugares donde las personas publiquen sus pisos de
alquiler o haya personas que muestren su interés por ellos. Por ejemplo, en Instagram
cada vez es mas frecuente el hecho de ver una publicacién (historia) en la que una
persona pide ayuda para encontrar un piso de alquiler para un periodo de tiempo que
suele ser inferior al afio. El hecho de utilizar una red social para encontrar un piso de
alquiler ahorra tiempo para el inquilino ya que la comunicacion a través de una red

social es mas directa que a través de un portal inmobiliario.

Los principales marketplaces que existen hoy en dia son Amazon, eBay,
milanuncios, o el Corte Inglés. Estos, podrian expandir sus ramas de negocio
desarrollando una plataforma o apartado en su pagina web en la que aparezca un listado

de propiedades en venta o en alquiler, facilitando asi la busqueda y comparacion de
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opciones. La ventaja con la que cuentan ambas plataformas es que muchas personas
estan inscritos a sus servicios, y eso les ayudaria a contar con una base de clientes muy

grande, de manera inmediata.

Como se puede apreciar en la siguiente figura, Amazon es el principal
marketplace contando con casi cinco veces mas que el segundo que mas visitas recibio,
milanuncios. Esto es ejemplo de que la competencia para Amazon no es tan relevante,

teniendo como prueba el nimero de visitas recibidas en el mes de marzo de 2024.
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Las aplicaciones de Realidad Aumentada y la Realidad Virtual han sido el
ingrediente principal de nuevas herramientas utilizadas por los portales inmobiliarios.
Empresas como Floorfy han sido capaces de incorporar su servicio complementario a
Idealista para que asi los inquilinos puedan realizar un tour virtual por el piso y
conozcan sus caracteristicas de manera mas precisa. En este caso, estas herramientas
ofrecen servicios complementarios a los portales inmobiliarios, pero es probable que,

aparezca nueva competencia directa basada en estos dos nuevos avances tecnoldgicos.

Como se ha estudiado, existen herramientas que pueden ser la base para la
creacion de nuevas empresas y productos sustitutivos, ademas de empresas que podrian
extender su linea de negocio creando nuevas formas de anunciar pisos en venta o
alquiler. Redes sociales como Facebook o Instagram pueden sustituir el servicio

ofrecido por los portales inmobiliarios, pero de momento no tiene un impacto negativo
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que sea significativo como para poder hablar de producto sustitutivo. La amenaza de

productos sustitutivos para los portales inmobiliarios es baja, aunque con los avances

tecnoldgicos que se estan dando hoy en dia, podria empezar a crecer.

Intensidad de la competencia actual

Actualmente, se podria afirmar que el nivel de competencia en el sector
inmobiliario de alquiler residencial en Espafia es alto ya que la mayoria de la oferta esta
centralizada en dos portales inmobiliarios principales: Idealista y Fotocasa. En la
Comunidad de Madrid, Idealista cuenta con un total de 10.080 casas y pisos de alquiler,
y en Fotocasa se encuentran anunciados un total de 4.617 activos de alquiler, a fecha de
08/04/2024.

Aparte de estos dos principales portales inmobiliarios podemos encontrar otros
como Pisos.com, Habitaclia, Yaencontre, etc. Entre todos los portales inmobiliarios que

existen, se reparte toda la oferta que, ademas, puede aparecer en varios portales a la vez.

En la siguiente figura, se puede apreciar el nimero de visitas mensuales que
recibié en marzo cada portal inmobiliario en Espafia. Se puede concluir que Idealista es
el portal preferido por las personas interesadas en los activos de alquiler y que la
diferencia que tiene con Fotocasa, segundo portal mas visitado, haga que la competencia
de los demas portales sea casi inexistente para Idealista, ya que la diferencia que hay

entre la primera y la segunda es de casi 40 millones de visitas en el mes de marzo.
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En Espafia no solo encontramos portales inmobiliarios en los que se ofrecen
pisos de alquiler en sus diferentes modalidades, de larga estancia, temporal, por
habitaciones; sino que también existen portales inmobiliarios que ofrecen
especificamente pisos de alquiler para estudiantes. Algunos de estos portales son Aluni,
Uniplaces, Erasmusplay, Erasmusu, o Spotahome, entre otros. Estos portales alquilan
principalmente en la modalidad de alquiler por habitaciones, también conocido como
Room by Room o0 Room Rental.

La competencia que existe entre todos los portales de alquiler en los que se
ofrecen pisos de alquiler es directa, ya que todos ellos ofrecen el mismo tipo de
producto, en una modalidad concreta, aunque haya en algunos portales como Idealista o
Fotocasa que se anuncien activos para el alquiler de larga estancia o temporal. El sector

de los portales inmobiliarios en Espafa es maduro, ya que encontramos competidores

bien asentados en un mercado en el que la competencia es alta y en el que el producto

es el mismo, los pisos de alquiler, que son productos poco diferenciados. La clave de la

diferenciacion en este sector esta en el precio del producto, la calidad ofrecida y el

servicio al cliente por parte del portal inmobiliario.
Poder de negociacion de los proveedores

Se entienden como proveedores de los portales inmobiliarios aquellos que
publican sus unidades en éstos para darles visibilidad y que sean alquilados. Entre ellos
encontramos o agencias inmobiliarias que cuentan con sus propios pisos, o individuales,
que publican sus activos de igual manera que las agencias. Es decir, el negocio de un
portal inmobiliario se basa en tener un cierto niumero de activos publicados para
satisfacer la necesidad de los clientes finales, los inquilinos. Por eso, el poder de

negociacion de los proveedores para los portales inmobiliarios es alto.

Los portales inmobiliarios tienen una gran cantidad de listados de propiedades,
lo que los convierte en destinos populares para los inquilinos y los propietarios. Los
propietarios de los activos son los que en primer lugar eligen el postal inmobiliario
donde aparecera su activo anunciado. Los proveedores valoran objetivamente la
visibilidad que obtienen sus activos al listarlos en los portales inmobiliarios. Los
portales inmobiliarios cobran al anunciante, ya sea una agencia o un individual, por

unidad publicada y por precio. Habiendo descuentos por publicar varios activos de una
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misma agencia o individual, el proveedor elegira el portal que mejor precio y calidad le

ofrezca.

Hoy en dia los proveedores conocen el problema que existe en el residencial de
alquiler, en el que la oferta existente no es suficiente para cubrir la demanda. Sabiendo
que esto hace que los precios del alquiler suban, y, por tanto, la rentabilidad de los
activos también, los proveedores intentan negociar al maximo con los portales para

optimizar todavia mas la rentabilidad obtenida gracias al activo.

La exclusividad con un portal inmobiliario en particular puede ser beneficiosa
para ambas partes ya que muchas unidades de un mismo proveedor, en el mejor portal,
hacen que el portal obtenga mas visitas, y con ellas, la probabilidad de que el
propietario o anunciante alquile su activo aumenta. Por eso, los portales pueden ofrecer
incentivos o condiciones favorables para garantizar que los proveedores elijan listar sus

propiedades exclusivamente en su plataforma.

Esta relacion entre portales inmobiliarios y los propietarios de los inmuebles
puede llegar a ser simbidtica, pues la colaboracién entre ambos hace que las dos partes
se beneficien a la vez. Para llegar a la relacién mas justa entre anunciante y propietario,

la negociacion es la clave, y por eso el poder de negociacién de los proveedores en el

caso de los portales inmobiliarios es alta.

Amenaza de la entrada de nuevos competidores

En Esparia, la amenaza de la entrada de nuevos competidores es relativamente alta.

Las condiciones de entrada en el mercado residencial espafiol son positivas, pues
ha experimentado un incremento sustancial en los precios de los activos en los ultimos
afios, (Observatorio de Vivienda y Suelo, 2022), causado por la combinacion de una
demanda creciente y una oferta que no es suficiente (Alexanderi & Janoschka, 2020).
Por tanto, nuevos portales salen a la luz para aprovecharse de esta situacién. Ademas,
otro de los objetivos potenciales seria llegar a tener centralizada la mayor parte de la

oferta para asi ser el principal portal inmobiliario en Esparia, como le sucede a Idealista.

Hoy en dia, la tecnologia esta en constante crecimiento y evolucién, y los
avances en Inteligencia Artificial, analisis de datos y experiencia del usuario, pueden
permitir a nuevos competidores a desarrollar plataformas innovadoras que desafien la

posicién de mercado de los competidores que estan establecidos en el mercado.
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Como se ha estudiado previamente, la mayoria de las personas comienzan la
basqueda de activos en linea. Los portales inmobiliarios y sitios web especializados
permiten a los compradores explorar una amplia variedad de opciones y filtrar los
resultados segun sus preferencias. Esto agiliza el proceso de busqueda y facilita la

comparacion de propiedades.

La realidad virtual y los recorridos virtuales ya son una realidad en el sector
inmobiliario, convirtiéndose en una herramienta poderosa. Los recorridos virtuales
permiten a los compradores explorar una propiedad como si estuvieran alli fisicamente,
lo que les brinda una experiencia inmersiva y les ahorra tiempo y esfuerzo en visitas

personales. Esto es especialmente (til en el caso de estudiantes internacionales.

El uso del big data y el analisis predictivo ha mejorado la toma de decisiones en
el mercado inmobiliario. Los datos recopilados sobre las transacciones pasadas, los
precios de las propiedades, las tendencias del mercado y otros factores relevantes se

utilizan para predecir la valoracién y el rendimiento de una propiedad.

La tecnologia blockchain ha mejorado la seguridad y la transparencia en las
transacciones inmobiliarias. Los contratos inteligentes basados en blockchain permiten
que los compradores y los vendedores se comuniquen directamente entre si, sin
intermediarios, lo que reduce los costos y el tiempo que lleva el proceso de
compraventa. Ademas, la cadena de bloques aumenta la confianza y la seguridad al

proporcionar un registro inmutable de las transacciones.

La inteligencia artificial ha permitido la creacion de chatbots y asistentes
virtuales que pueden brindar respuestas rapidas y personalizadas a consultas de los
usuarios. Estos chatbots se utilizan en sitios web y aplicaciones moviles para interactuar
con los visitantes y proporcionar informacion sobre propiedades, programar visitas y

responder preguntas frecuentes.

Antes un cambio en el comportamiento del consumidor, que busca algo rapido,
facil e intuitivo, aquel que sepa utilizar todas estas nuevas herramientas que existen hoy
en dia, serd capaz de crear un portal inmobiliario en el que la mayoria de los procesos
sean automaticos y esto provoque que el proceso de busqueda de pisos de alquiler sea

mucho mas efectivo y eficiente a la vez.
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4. Viabilidad Operacional

4.1. Plan Financiero

En el presente apartado del trabajo, se va a explicar detalladamente el plan
financiero de UniHogar, analizando detenidamente las hipdtesis basicas del modelo
financiero, que van a determinar las diferentes partidas de fuentes de ingresos y gastos

para finalmente hablar del plan de financiacion.

El objetivo es crear un portal inmobiliario de alta calidad en cuanto a la
plataforma tecnoldgica y el servicio ofrecido, que sea de facil uso y manejo, para hacer
que la busqueda de pisos de alquiler para estudiantes sea eficaz y eficiente. El plan
financiero se ha disefiado y realizado a cinco afos vista, con la intencion de mantener la

empresa por mas tiempo en el futuro.
Partida de ingresos

La Unica y principal fuente de ingresos para UniHogar sera el dinero obtenido

por el cobro de los anuncios de los activos destinados al alquiler.

Para ello, uno de los drivers clave del negocio es el nimero de viviendas
anunciadas en la plataforma cada mes. En la plataforma Housing Anywhere, portal
inmobiliario en el que se promueve el alquiler para estudiantes, teniendo una seccion
especifica para ello, aparecen unos 1.600 pisos para alquiler de estudiantes. Este nimero
se ha tomado como referencia para establecer la méaxima capacidad de anuncios

mensuales que habra en UniHogar.

Los propietarios de las viviendas, para agilizar el proceso de alquiler y mejorar
la ratio de ocupacion de sus viviendas, publican dichas unidades en diferentes portales
inmobiliarios, por lo que se podria asegurar que UniHogar captaria nuevos anuncios,
aunque estuvieran publicados en otros portales, proporcionando un servicio transparente

tanto como para los propietarios de la vivienda como para los potenciales inquilinos.

Durante los cinco primeros afios, el numero de anuncios aumentara
constantemente, hasta un nivel de capacidad del 85%. Esto deja para los afios proximos
un 15% hasta alcanzar el maximo nivel de ocupacion con el que se ha hecho la

hipétesis.
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2024 2025 2026 2027 2028
Nivel de Capacidad 50% 55% 60% 65% 75%
# pisos anunciados mes 800 880 960 1040 1200

Fuente: Elaboracién propia

Sabiendo ya el nimero de anuncios mensuales estimados, se puede proceder al
céalculo de los ingresos anuales por la cantidad cobrada al mes por anuncio a cada

persona que publique sus activos para que estos sean alquilados.

El tiempo medio que pasa desde que un activo se publica hasta que se alquila,
esta en torno al mes de duracion, lo que confirma una rapida rotacion de activos y, por
tanto, de anuncios en la plataforma. Para el calculo de los ingresos se ha establecido la

hipétesis de que los activos, de media, estan anunciados durante el periodo de un mes.

Para UniHogar, teniendo en cuenta el precio mensual de cada anuncio en los
diferentes portales inmobiliarios, se ha establecido un precio de 44,99€ ya que es una
nueva plataforma en un mercado con mucha competencia, pero que quiere asegurar y

ofrecer un servicio de alta calidad, mejor que el de la mayoria de sus competidores.

UniHogar asegurara a los usuarios de la plataforma que los pisos publicados
proporcionan la informacion necesaria de manera correcta, a traves de la comprobacion
de dichos pisos mediante tours virtuales. Ademas, sera obligatorio para los anunciantes
de los pisos proporcionar una cantidad minima de informacion, como podria ser la
cantidad de fotos del activo, la precisiéon de la ubicacién, una descripcién clara y sin

lugar a equivocos, entre otros.

2024 2025 2026 2027 2028

Nivel de Capacidad 50% 55% 60% 65% 75%
# pisos anunciados mes 800 880 960 1040 1200
215.952,00 € 475.094,40 € 518.284,80 € 561.475,20 € 647.856,00 €

Fuente: Elaboracion propia

Como puede apreciarse en la figura, la evoluciéon anual de los ingresos de
UniHogar sera constante y acorde al crecimiento del nivel de capacidad, pues cuantas

mas unidades haya publicadas, méas ingresara la compafiia.
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Cabe mencionarse que del primer afio (2024) solo se estiman ingresos por
anuncios publicados durante los ultimos seis meses, ya que el primer semestre del
mismo afio se empleara para el desarrollo de la plataforma inmobiliaria hasta hacerla

completamente efectiva, y asegurando su buen funcionamiento.

Durante el periodo que va desde 2024 hasta 2028, el CAGR (tasa de crecimiento
anual compuesto) se sitla en torno al 24,57%. Los ingresos de 2024 se sitdan cerca de
los 215.000€ y en 2028 cerca de los 650.000€.

Partida de costes

Para los costes de UniHogar, se han llevado a cabo varias hipdtesis, dependiendo

de los costes a los que se expone la empresa.

- Costes de marketing: la hipétesis establecida para los costes de marketing resulta
en un 10% de los potenciales ingresos anuales que la empresa obtenga. De
acuerdo con Idealista, “en el sector se recomienda destinar a estrategias de
marketing un 10% de los potenciales ingresos (Idealista, 2022). Este 10% se ha
mantenido fijo para los cinco primeros afios, ya que es clave para el crecimiento

y desarrollo de la empresa en su etapa inicial.

- Personal: UniHogar sera dirigida por dos personas. La primera seré yo, quien
estara encargado de la estrategia empresarial y de el plan de expansion,
buscando y ajustando nuevas oportunidades para asegurar el crecimiento estable
y sostenido de la empresa. La segunda persona, quien se encargara de mantener
el contacto con el desarrollador de la plataforma para el portal inmobiliario sera
un alumno de ICAI, que estd cursando un doble grado de Ingenieria de las
Telecomunicaciones y Business Analytics. Aparte de asegurarse la buena
composicion y funcionamiento de la plataforma, analizard todos los datos
obtenidos para asi ir en busca de la mejor estrategia y ofrecer a los usuarios una
experiencia de alta calidad. Para estos gastos de personal, el primer afio no se
repartira nada en forma de sueldo, y los cuatro siguientes afios, los directores de

la empresa recibiran 25.000 euros brutos anuales en forma de salario.
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Personal

Desarrollo y mantenimiento de la plataforma tecnoldgica: esta partida es la
mayor en cuanto a los costes, pues resulta de una inversion alta para asegurar
una plataforma de alta calidad y facil uso para el usuario. Segun los datos
proporcionados por la Inteligencia Artificial de OpenAl, el coste de desarrollar
un portal inmobiliario oscila entre los 50.000€ y los 150.000€. En UniHogar,
como se busca una calidad alta, se ha establecido la hipdtesis de un coste de
100.000€ para el desarrollo de la plataforma. Ademas, aparte del desarrollo de la
plataforma, se tiene que pagar una cantidad fija al mes para el mantenimiento de
ésta. Para este coste mensual de mantenimiento de la plataforma, se ha
establecido que sera de 2.000€ fijos mensuales. El primer afio, se espera que el
proceso de desarrollo de la plataforma dure los seis primeros meses, por lo que

se cobraran unos 12.000€ por el mantenimiento del primer afio de la plataforma.

Otros: estos costes incluyen costes adicionales que puedan surgir y que no hayan
sido previamente contemplados. La hipotesis para estos costes es de un 2% fijo

para los cinco primeros afios sobre los potenciales ingresos.

Con todas estas hipdtesis establecidas, se obtienen los siguientes niUmeros para

los costes anuales a los que tendra que hacer frente UniHogar.

2024 2025 2026 2027 2028

Costes de Marketing 21.595,20 € 47.509,44 € 51.828,48 € 56.147,52 € 64.785,60 €
Otros Costes 4.319,04 € 9.501,89 € 10.365,70 € 11.229,50 € 12.957,12 €
0,00 € 50.000,00 € 50.000,00 € 50.000,00 € 50.000,00 €

Desarrollador de la Plataforma 112.000,00 € 24.000,00 € 24.000,00 € 24.000,00 € 24.000,00 €
137.914,24 € 131.011,33 € 136.194,18 € 141.377,02 € 151.742,72 €

Fuente: Elaboracion propia.

Cuenta de Pérdidas y Ganancias

A la hora de construir las proyecciones financieras en la cuenta de Pérdidas y

Ganancias, se han tenido en cuenta las partidas individuales tanto de la fuente de
ingresos de UniHogar como las partidas de los diferentes costes a los que la empresa

tendra que hacer frente.

Cabe volver a sefialar la importancia del niumero de anuncios publicados en la

plataforma y su crecimiento anual, ya que es la principal y Unica fuente de ingreso

establecida para la empresa durante los cinco primeros afios. Cuando la empresa esté
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bien establecida y tenga un funcionamiento correcto y suave, se buscaran otras nuevas
fuentes de ingresos, como pueden ser los ingresos por anuncios publicitarios en el portal
inmobiliario, los ingresos por anuncios de habitaciones compartidas, o de camas en

residencias.

En la siguiente figura, se observan las proyecciones de la cuenta de Pérdidas y

Ganancias consolidada para UniHogar.

2024 2025 2026 2027 2028
Inresos Totales 215.952,00 € 475.094,40 € 518.284,80 € 561.475,20 € 647.856,00 €
Costes Totales 137.91424 € 131.011,33 € 136.194,18 € 141.377,02 € 151.742,72 €
% sobre Ventas 63,9% 27,6% 26,3% 25,2% 23,4%
EBITDA 78.037,76 € 344.083,07 € 382.090,62 € 420.098,18 € 496.113,28 €
% sobre Ventas 36,1% 72,4% 73,7% 74,8% 76,6%
Impuestos (25%) 19.509,44 € 86.020,77 € 95.522,66 € 105.024,54 € 124.02832 €
Beneficio Neto 58.528,32 € 258.062,30 € 286.567,97 € 315.073,63 € 372.084,96 €

Fuente: Elaboracion propia.

En cuanto al margen EBITDA (calculado como EBITDA / Total Ingresos), este
incrementa considerablemente pasando del 36,1% el primer afio, provocado por el coste
del desarrollo del portal inmobiliario y por capturar solo los ingresos de la segunda

mitad del afio, a estabilizarse en torno al 77% en el quinto afio, 2028.

Este margen EBITDA se consigue gracias al aumento progresivo de los
porcentajes de capacidad y a la reinversion del capital excedente generado. Con el paso

de los afios, se genera un ahorro de costes por las economias de escala y por el aumento

2024 2025 2026 2027 2028

de la eficiencia operacional.

600.000,00 €
500.000,00 €
400.000,00 €
300.000,00 €
200.000,00 €
100.000,00 €

0,00 €

Fuente: Elaboracién propia
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Fuente: Elaboracién propia
4.2. Plan de Financiacion

Inicialmente, UniHogar sera constituida como una empresa de responsabilidad
limitada que seré financiada mediante la aportacion de cada uno de los fundadores, con
30.000€ cada uno, constituyendo un capital social de 60.000€. Otra parte del capital
social vendra determinada por un préstamo de capital a fondo perdido por parte de
familiares y amigos de cada socio, que sume 60.000€, contando con 20.000€ extra para
asegurar un fondo de maniobra positivo, para lidiar con cualquier imprevisto que

pudiera surgir.

Una vez obtenidos los 120.000€ tanto por aportaciones propias de los socios
como aportaciones de familiares y amigos, se podra hacer frente a la mayor y principal
inversion, que es el pago para el desarrollo de la plataforma del portal inmobiliario que

transcurrira durante los seis primeros meses de 2024.

Después, una vez puesta en marcha la actividad del portal inmobiliario y
siguiendo las hipotesis empleadas para los ingresos y gastos de la segunda mitad de
2024, los ingresos obtenidos superaran a los gastos de dicho semestre, asegurando la

estabilidad y salud financiera de UniHogar.

Ademas, se contempla en un futuro la posibilidad de crear alianzas con
aplicaciones que giren en torno a la integracion de los estudiantes en la ciudad elegida,

en este caso, la Comunidad de Madrid.
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Una vez establecidos en el mercado, y conociendo los distintos competidores y
posibles servicios que proporcionen un aspecto diferenciador para UniHogar, resultando
en una ventaja competitiva mas robusta, se podran llevar a cabo dichas alianzas. Una
empresa objetivo para UniHogar con la que formar una alianza, puede ser Hommunity,
empresa que se dedica a que los estudiantes encuentren comparieros de piso con gustos

y habitos similares.

5. Conclusiones

La startup UniHogar ha sido disefiada con el fin de hacer mas facil y eficiente el

proceso de busqueda de apartamentos para estudiantes en la Comunidad de Madrid.

En este apartado se sintetiza la informacion presentada en los anteriores
capitulos para explicar como se ha dado respuesta a los objetivos perseguidos por el

presente Trabajo de Fin de Grado.
Identificar las dinamicas del sector inmobiliario residencial espafiol.

Segun lo explicado en el Capitulo Il del presente trabajo, en el que se trata la
descripcion y dindmicas del sector del residencial espafiol, y concretando en algunos
momentos en la Comunidad de Madrid, se puede llegar a concluir la situacién actual de

dicho mercado.

Por el lado de la demanda, el nimero de estudiantes en la Comunidad de
Madrid, tanto nacionales como internacionales sigue aumentando de manera constante,
lo que aumenta la demanda potencial para las viviendas de alquiler enfocadas a este tipo
de inquilinos. Uno de los factores que ayudan al aumento de esta demanda es el
incremento de financiacion de programas como Erasmus. Ademas, hoy en dia vivimos
en un mundo cada vez mas global, lo que hace que los paises estén mas abiertos a este
flujo estudiantil. Las caracteristicas principales de esta demanda son la busqueda de

opciones asequibles y en zonas bien ubicadas con buena conectividad.

Por el lado de la oferta y de los precios, el mercado del residencial se encuentra
en un momento en el que la oferta de pisos para alquiler, tanto como para estudiantes,

como para otro tipo de inquilinos, no es suficiente para satisfacer toda la demanda, que
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sigue creciendo. Esto tiene un impacto directo en los precios de los alquileres, que como
se ha estudiado en este capitulo, aumenta constantemente, ante esta creciente falta de
oferta, especialmente en mercados como Madrid, Valencia, o Barcelona.

La situacion actual del sector inmobiliario residencial de alquiler en Espafia, se
encuentra en un momento en el que se podria considerar un sector ineléstico. Las
personas necesitan una casa donde vivir, que esté acorde a su nivel de ingresos, para
reducir el esfuerzo lo maximo posible. El constante aumento de los precios de alquiler
resulta en un menor ahorro por parte de los hogares, lo que impacta negativamente a la

compraventa de vivienda en Espafia, como se ha podido comprobar en el Capitulo II.

Desarrollar brevemente el plan de negocio de UniHogar mediante el modelo de

Business Model Canvas.

Para responder a este segundo objetivo, se hara referencia al lienzo de modelo de
negocio (Business Model Canvas) adaptado. Asi, se da respuesta de forma esquematica
a las cuatro preguntas fundamentales en todo modelo de negocio, las cuales se enuncian

a continuacion:

- ¢A quién? El publico objetivo de UniHogar son los propietarios de pisos
destinados al alquiler para estudiantes que tienen como objetivo un rapido
alquiler, y asegurando un proceso de contacto con los potenciales inquilinos
transparente y de buena calidad. Los canales de comunicacion que se emplearan
seran Internet y redes sociales, colaboraciones con universidades y asociaciones

estudiantiles y a través de correo electrénico.

- ¢Qué? UniHogar proporciona un portal inmobiliario de alta calidad, facil de
usar e intuitivo. UniHogar es concebida como un portal inmobiliario en el que se
encuentre la mayor parte de la oferta de pisos destinados al alquiler para
estudiantes, para generar presiones a la baja sobre los precios en el que se
asegure un servicio transparente, garantizando la veracidad, actualizacién y

completitud de los anuncios de los distintos activos inmobiliarios ofertados.

- ¢COmo? Para el desarrollo y mantenimiento del portal inmobiliario, se
contratara a un tercero de alta calidad, para asi asegurar el mejor de los servicios

dentro del mercado y capturar tanto como potencial oferta como demanda. La
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principal actividad de UniHogar sera el constante apoyo y supervision al tercero,
para el buen funcionamiento de la plataforma y ademaés el andlisis de los datos
obtenidos por la interaccion de los usuarios en el portal, y la constante busqueda
de potenciales alianzas, que refuercen la ventaja competitiva de la empresa.
Ademas, se ofrecerd un asesoramiento personalizado y un soporte técnico
continuo para los usuarios de la plataforma, inquilinos y propietarios de los

activos.

- ¢Por cuanto? La principal fuente de ingreso de la empresa sera el cobro de la
comision por anuncio al propietario del piso anunciado. Por otro lado, los costes
mas relevantes seran los derivados de mantenimiento y desarrollo de la

plataforma, personal, marketing y otros que puedan surgir de manera imprevista.

Analizar el entorno de la empresa para determinar el atractivo del mercado y definir

su posicionamiento frente a los competidores.

Del DAFO, se pueden combinar tanto las debilidades y amenazas para elaborar
estrategias de mitigacion, como las fortalezas y oportunidades, para implementar
estrategias para capitalizacion. En cuanto a las principales debilidades de UniHogar,
requieren estrategias de mitigacion. La dependencia de los propietarios para los
anuncios puede abordarse mediante la diversificacion de fuentes y la creacion de
incentivos atractivos para mantener una base solida de proveedores. Para diferenciarse
de manera efectiva, y asi reducir la competencia, es clave la mejora continua de la
plataforma y la experiencia del usuario. Ademas, la inversion en ciberseguridad y
proteccién de datos es crucial para evitar problemas legales. La necesidad de una
adaptacion rapida y proactiva es clave para UniHogar para asi estar mejor posicionado
frente a nuevos competidores. Para contrarrestar la creciente preferencia por redes
sociales, se podria integrar funcionalidades similares en la plataforma o colaborar con
influencers y comunidades en estas redes para atraer a un mayor nimero de usuarios.
Las fortalezas deben ser explotadas para consolidar la posicion de la empresa en el
mercado. La experiencia y conocimiento del sector, junto con una plataforma
tecnoldgica avanzada y una reputacion en construccion, son pilares que facilitan la
diferenciacion y fidelizacion de clientes. Crear una imagen de marca fuerte y confiable a
través de estrategias de marketing es clave para la empresa. Aprovechar el crecimiento

del mercado de alquiler para estudiantes requiere una oferta adaptada a las necesidades
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de los estudiantes y un enfoque en la mejora continua del servicio. Formar alianzas
estratégicas ofrece ventajas competitivas, permitiendo la incorporacion de nuevos

servicios y funcionalidades para atraer potencial demanda.

De las cinco fuerzas de Porter, se concluye que UniHogar se encuentra en un
mercado saturado Yy competitivo, pero con oportunidades significativas para
diferenciarse y crecer. Los inquilinos tienen un poder de negociacién bajo, mientras que
los propietarios de los pisos, y proveedores de viviendas para el portal, cuentan con un
poder de negociacion mas alto. La competencia es intensa, con jugadores bien
establecidos como ldealista y Fotocasa dominando el mercado. Aungue la amenaza de
productos sustitutivos, como redes sociales y marketplaces, es actualmente baja, existe
el potencial de crecimiento debido a los avances tecnoldgicos. Por ultimo, la entrada de
nuevos competidores es una amenaza considerable debido a las bajas barreras de entras
y la creciente demanda del mercado. UniHogar debe enforcar se actividad en la
innovacion tecnologica, la mejora continua del servicio y la construccion de relaciones
solidas con proveedores para fortalecer su posicion competitiva y aprovechar las

oportunidades que ofrezca el mercado.
Explicar con detalle el plan financiero: modelo financiero y plan de financiacion.

El objetivo es crear un portal inmobiliario en el que se ofrezcan pisos de alquiler
para estudiantes lider en la Comunidad de Madrid, con la intencién de extenderse a
nuevos potenciales mercados como Barcelona o Valencia. Para iniciar la actividad, se
requiere una inversion aproximada de unos 120.000€ para abordar el coste del

desarrollo de la plataforma tecnolégica llevada a cabo por un tercero.

Los ingresos de UniHogar vendran por su principal fuente de cobrar por anuncio
y por tiempo de dicho anuncio en la plataforma. Este coste para los propietarios de pisos
que utilicen la plataforma serd de 44,99€. Este precio refleja la buena calidad y el buen

servicio ofrecido a los usuarios de la plataforma.

En cuanto a los costes, UniHogar tendra que hacer frente a costes de
mantenimiento de la plataforma tecnoldgica, costes de personal, costes de marketing y
otros costes que puedan surgir de manera imprevista. Para estos costes se han asumido

hipétesis de un porcentaje fijo sobre los potenciales ingresos.
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Los ingresos ingresan de manera constante, lo que hace que el CAGR del
periodo de 2024 a 2028 se sitle en torno al 24,57%. En 2024 los ingresos son de unos
215.000€ en 2024 hasta obtener alrededor de unos 650.000€ en 2028.

En cuanto al margen EBITDA (calculado como EBITDA / Total
Ingresos), este incrementa considerablemente pasando del 36,41% el primer afo,
provocado por el coste del desarrollo del portal inmobiliario y por capturar solo los
ingresos de la segunda mitad del afo, a estabilizarse en torno al 77% en el quinto afio,
2028. Este margen EBITDA se consigue gracias al aumento progresivo de los

porcentajes de capacidad y a la reinversion del capital excedente generado.

Inicialmente, UniHogar sera constituida como una empresa de responsabilidad
limitada que seré financiada mediante la aportacion de cada uno de los fundadores, con
30.000€ cada uno, y con otra aportacion de capital a fondo perdido por parte de
familiares y amigos de un total de 60.000€, constituyendo un capital social de 120.000€.
Este capital social nos permite tener un fondo de maniobra positivo para hacer frente a
imprevistos. Una vez obtenidos los 120.000€ tanto por aportaciones propias de los
socios como aportaciones de familiares y amigos, se podréa hacer frente a la mayor y
principal inversion, que es el pago para el desarrollo de la plataforma del portal

inmobiliario que transcurrira durante los seis primeros meses de 2024.

En definitiva, el plan financiero refleja que UniHogar es viable
econdmicamente. Presenta unos margenes EBITDA que reflejan la seguridad y salud

financiera de la empresa.
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6. Bibliografia

Por la presente, yo, Ignacio Porqueras Lozano, estudiante de ADE Bilingie de la
Universidad Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo Fin de Grado titulado " Plan de
negocio de la startup UniHogar: plataforma de alquiler de pisos para estudiantes”,
declaro que he utilizado la herramienta de Inteligencia Artificial Generativa ChatGPT u
otras similares de IAG de cddigo solo en el contexto de las actividades descritas a

continuacion:

1. Brainstorming de ideas de investigacion: Utilizado para idear y esbozar
posibles areas de investigacion.

2. Generador de problemas de ejemplo: Para ilustrar conceptos y técnicas.

3. Revisor: Para recibir sugerencias sobre como mejorar y perfeccionar el
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