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RESUMEN

El presente trabajo tiene como objetivo el desarrollo de un plan de negocio para
la creacion de una plataforma de contacto que fomente el alquiler de espacios
en la Comunidad de Madrid. El proyecto se enmarca dentro del ambito de la
economia colaborativa y presenta una manera alternativa de aprovechar

espacios infrautilizados.

Para el desarrollo del plan de negocio se ha realizado un analisis del entorno
estudiando de manera especifica el contexto macroecondmico, la situacién del
sector y de la competencia. Con los datos del analisis se ha elaborado un estudio
de mercado para fijar el publico objetivo y un plan de marketing que permita la
captacion de clientes para aumentar la rentabilidad. Por otro lado, se ha
establecido la estructura organizativa de la empresa y las bases de las politicas
de contratacién y retributivas. Por ultimo, se ha realizado un plan financiero que

muestra la viabilidad del proyecto en el mercado actual.

Palabras clave: plan de negocio, espacios, plataforma, alquiler, economia

colaborativa.
ABSTRACT

The objective of this project is the development of a business plan for the creation
of a platform that promotes the rental of spaces in Madrid. The project is part of
the sharing economy and presents an alternative way to take advantage of

underused spaces.

To develop the business plan, an analysis of the environment has been carried
out, specifically studying the macroeconomic context, the situation of the sector
and the competition. Using the data from the analysis, a market study and a
marketing plan have been made to establish the target audience and attract
customers in order to increase profitability. On the other hand, the organizational
structure of the company and the bases of the hiring and remuneration policies
have been established. Finally, a financial plan has been drawn up showing the
viability of the business plan in the current market.

Key words: business plan, spaces, platform, rent, sharing economy.
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1 RESUMEN EJECUTIVO.
¢En qué consiste el plan de negocio?

En la creacion de una plataforma de contacto para el alquiler de espacios en la
Comunidad de Madrid denominada Spatium.
¢ Qué es Spatium?

Spatium es un tipo de plataforma que entra dentro del ambito de la economia
colaborativa cuyo fin es proporcionar la posibilidad de conectar a duefios de
espacios con personas que buscan alquilar un lugar para realizar una actividad

determinada.
¢ Qué servicio ofrece?

Spatium ofrece una manera sencilla, rapida e intuitiva de dar uso a espacios
desaprovechados a través de una pagina web y una aplicacion para teléfonos
moviles. Los proveedores de espacios podran obtener rentabilidad de sus
propiedades y los arrendatarios podran disfrutar de lugares unicos que de otra

manera estarian cerrados al publico.
¢Quiénes utiliza la plataforma?
Spatium tiene dos enfoques principales:

Los clientes en sentido estricto, son los particulares que alquilan espacios a
través de la plataforma.

Los proveedores peer publicaran espacios que posean en propiedad para

ofrecerlos en alquiler.
¢, Como se obtiene beneficio?

La obtencion de beneficio se basa en el cobro de una comision a los proveedores
de espacios y a los clientes.

¢Cual es la ventaja competitiva de Spatium?

La idea de negocio es nueva en Madrid y ofrece a los proveedores de espacios
una manera sencilla de obtener ingresos y a los clientes una forma distinta de

realizar actividades cotidianas en espacios diferentes a un bajo coste.



2 IDENTIFICACION DEL PROYECTO.
2.1 Laidea de negocio.

El presente trabajo de investigacion tiene como propdsito general desarrollar
un plan de negocio para la creacion de una plataforma (Marketplace) de

contacto destinada al alquiler de locales por horas denominada Spatium.

Este proyecto tratara de ofrecer una manera sencilla, facil y rapida de conectar
a duefios de locales o espacios que no se utilizan de manera continua; con
otras personas que necesiten un tipo de local, o lugar concreto para desarrollar
una actividad especifica. Por ejemplo, emprendedores, estudiantes o grupos
de amigos que necesitan un lugar determinado para desarrollar: un evento, una
reunién, una celebracion, una sala de estudio o cualquier tipo de espacio que
se sea susceptible de aprovechamiento. Es conveniente senalar, que la idea
de negocio no va destinada al alojamiento de personas sino al alquiler de
espacios por horas, se centra en el tipo de espacio que puede necesitar una
persona para una actividad determinada. Esto no implica que la actividad
concreta no pueda ser alojarse en una habitacion por un numero determinado

de horas.

La manera de conectar a los propietarios de los locales con los posibles usuarios,
sera a partir de una pagina web y una aplicacion disponible para teléfonos
moviles en la cual tanto los propietarios como los posibles usuarios tendran que
inscribirse. Los propietarios podran colgar en la pagina web las ofertas de los
establecimientos disponibles. Mediante la aplicacién de diferentes filtros y
criterios de busqueda como el tipo de establecimiento, el precio, los metros
cuadrados, la localizacidén, o el acondicionamiento; los usuarios podran buscar y

seleccionar aquel local que mejor se adapte a sus necesidades.

La obtencion de beneficios se realizara mediante el cobro de una comision tanto
al propietario del local como al usuario por cada reserva realizada. Ademas, la

plataforma actuara como intermediaria en el pago.



Un aspecto fundamental de este modelo de negocio seran las valoraciones de
los usuarios, que serviran para recomendar o aconsejar el uso de
establecimientos a otras personas, una caracteristica esencial en los modelos
multiplataforma. Por otro lado, la experiencia del usuario desde que entra en la
pagina web constituira un punto clave del éxito, haciendo que la utilizacién de la

misma sea intuitiva y sencilla.

La idea de negocio entra dentro del modelo de economia colaborativa, sistema
econdmico en el que se comparten e intercambian bienes y servicios entre
particulares a través de plataformas digitales (Canigueral, 2014). Se trata de un
modelo de negocio novedoso y disruptivo denominado P2P (Peer-to-peer)
basado en las transacciones entre personas, a diferencia del modelo B2C

(Business to consumer) basado en la relacion entre la empresa y el consumidor.

Muchos de los nuevos sistemas de economia colaborativa implican un aumento
del grado en el que se comparte el uso de ciertos bienes y, por lo tanto, una
creciente separacion entre la propiedad y la utilizacion de los mismos
(Shaheen, Mallery y Kingsley, 2012) lo que favorece y aumenta su potencial.
Mediante el aprovechamiento de espacios vacios se incrementara el potencial
de gran parte del inmovilizado que poseen tanto particulares como empresas y
que en la mayoria de casos se encuentra en desuso y generando costes. De
esta manera, se produce un distanciamiento de los sistemas tradicionales de
produccion y consumo, en los que la correlacién entre ambas es mucho mas
fuerte, e implican elevadisimos niveles de infrautilizacion o exceso de

capacidad de ciertos recursos y una sobreexplotacion de otros (Benkler, 2005).

Esta nueva forma de entender la economia ha planteado nuevas maneras de
consumir y nuevos habitos de consumo, lo que ha impulsado el desarrollo de
diferentes plataformas que promocionan desde el alquiler de alojamiento, como

el compartir trayecto en coche entre otros (Botsman y Rogers, 2010).



De esta manera, los consumidores cada vez estan mas habituados a la
utilizacion de estas redes de suministradores y usuarios que comparten
intereses, y este mismo patron se puede aplicar a otros ambitos o aspectos de
la vida cotidiana. El uso de tecnologias de la informacion aporta la confianza y
reciprocidad necesarias, a la vez que reduce de manera drastica los costes de

coordinacion y transaccion (Canigueral, 2014).
2.2 Justificacion.

La economia colaborativa es un nuevo modo de entender el mercado e incluso
la propiedad (Cafigueral, 2014). El desarrollo de la misma va de la mano del
avance y la creciente utilizacion de la redes sociales, plataformas digitales y
dispositivos inteligentes. Esto permite acercar a los usuarios herramientas para
cambiar la forma de consumo, sustituyendo “poseer” por “compartir’. Como
indica Walsh, “esta tendencia se fundamenta, a su vez, en un creciente
movimiento internacional que, asentado en cambios socioldgicos y tecnoldgicos
de hondo calado, tienden a primar el compartir bienes frente al poseerlos”
(Walsh, 2011).

Como ejemplo de modelo de negocio exitoso basado en la economia
colaborativa se encuentra Airbnb, una plataforma muy representativa en el sector
inmobiliario que pone en contacto a huéspedes con propietarios y que esta
creciendo mundialmente en los ultimos afios. En el sector de la economia
colaborativa Airbnb (www.airbnb.com) constituye un caso de referencia (Pizam,
2014) que ha seguido el esquema de una innovacion disruptiva (Christensen y
Raynor, 2003). Su modelo de negocio segun Guttentag (2013), “se asienta
basicamente, por un lado, en una ventaja en costes: costes fijos del anfitrion
cubiertos a priori (suministros, gastos comunitarios...), costes laborales minimos

o0 inexistentes, inexistencia de cargas fiscales.”

Considerando el auge de la misma y la causa de su éxito en base a su modelo
de negocio, llegué a la conclusién de que practicamente el mismo modelo de
negocio se podria implementar para otro todo tipo de espacios, y no unicamente

casas, apartamentos o habitaciones.



El espacio de garajes, gimnasios, salas de comunidad, terrazas, locales,
sotanos, entre otros esta gran mayoria de las veces desaprovechado, ¢ por qué
no sacarle rentabilidad? Con este pensamiento generé la idea de crear una
plataforma de contacto para el alquiler de locales y cualquier tipo de espacio que
sea susceptible de ser aprovechado. En definitiva, otra forma de emplear y
desarrollar la economia colaborativa, ya que como indica Alberto Cafigueral
“aun estamos en los inicios de este cambio de paradigma. La economia
colaborativa es algo muy joven y todo esta por crear en el nuevo mundo que esta

viniendo” (Canigueral, 2014).
2.3 Objetivos.

El objetivo principal del trabajo de investigacion es la creacion de un plan de
empresa mediante el cual se pueda conocer la viabilidad de comenzar un modelo
de negocio bajo la forma de una plataforma de contactos para el alquiler de
locales o espacios. El atractivo de este plan de negocio se encuentra por un lado
en forma de rentabilidad y obtencion de beneficios, y por otro en la utilizacion y
aprovechamiento de la economia colaborativa como forma de negocio y como

una oportunidad de compartir y disfrutar de bienes con otras personas.

Para conseguir este objetivo principal, es necesario conseguir varios objetivos
secundarios, que van a constituir los distintos apartados del plan de empresa, y

gue se exponen a continuacion:

- Examinar la situacién econdmica actual tanto a nivel macroeconémico
como en el sector especifico del plan de empresa. Para ello se utilizaran
modelos conceptuales como PESTEL, DAFO, y las 5 fuerzas de Porter.

- Determinar las ventajas competitivas del modelo de negocio y cual sera

la manera de desarrollarlas.

- Analizar el nuevo marco legal del emprendimiento, con el fin de conocer

el punto de partida y las caracteristicas propias del modelo de negocio.



- ldentificar el publico objetivo al que se dirige la empresa y disefar las
estrategias de precio, producto, distribucién y comunicacién, para que el
negocio se adapte lo mejor posible a las necesidades del publico al que
va dirigido.

- Establecer de manera clara y la cultura empresarial y conforme a ello,
elaborar tanto la politica de recursos humanos como la laboral y

retributiva.

- Sera necesario realizar un estudio econdmico-financiero de manera que
se pueda definir de la forma mas detallada posible las estructuras de
gastos e ingresos con el objetivo de examinar la rentabilidad. La liquidez
sera otro aspecto importante a tener en cuenta a la hora de analizar los
pagos. Por ultimo, habra que detallar el endeudamiento en el que se
tendra que incurrir para poder estudiar el nivel de riesgo.

2.4 Metodologia.

Como principal metodologia para el desarrollo del proyecto de investigacion se
utilizara el business plan o plan de negocio como modelo que da forma y
estructura el proyecto basado ampliamente en la literatura existente sobre ello

en el campo de gestion empresarial.

Métodos cualitativos: Modelos conceptuales para analizar tanto el entorno
interno como el externo: DAFO, PESTEL vy las 5 fuerzas de Porter. Modelo de
las 4p’s sobre la que desarrollar la estrategia de marketing

Métodos cuantitativos: Se realizara un método de estudio cuantitativo para dar
respuesta exacta a cuantos, quiénes, con qué frecuencia, donde o cuando; es

mas recomendable utilizar este plan de negocio.



3 OBJETIVOS DE LA ORGANIZACION.

3.1 Mision.

La misién de Spatium es redisefiar el modo de utilizacién del espacio mediante
la creacion de formas de vida sostenibles e inclusivas. Un lugar especial puede

ser una mercancia compartida. Esto implica una filosofia de compartir y el uso

reflexivo de los recursos.
3.2 Vision.
Ser una plataforma lider en la oferta de espacios y ofrecer una diversa gama de

lugares y espacios susceptibles de ser aprovechados que de otra forma

permanecerian escondidos.
3.3 Valores.

Creatividad: Es la guia del pensamiento estratégico de Spatium y el camino a
seguir para implementar la misidén de la empresa, desarrollar el servicio y hacer

crecer el negocio.

Experiencia: El objetivo es crear experiencias significativas para los miembros

de Spatium. Lo principal no es alquilar espacios sino facilitar experiencias.

Acceso: Spatium abre puertas a lugares y servicios que de otra forma estarian
cerrados o desaprovechados.

Comunidad: Al ofrecer una plataforma para los propietarios de espacios,
Spatium crea una comunidad de empoderamiento a través de una economia

compartida.

Responsabilidad: Actuar y planificar responsablemente es esencial para
promover el crecimiento sostenible. No se trata de crear nuevos espacios sino

de aprovechar los existentes.



4 ANALISIS DE SITUACION.
4.1 Analisis del entorno macroeconémico: PESTEL.

El analisis PESTEL es una herramienta que facilita el estudio de factores

externos macroeconomicos determinantes en todo analisis estratégico.
4.1.1 Factores politicos.

Espafia es un pais de la Union Europea y es un estado social democratico de
derecho cuyo gobierno tiene forma de monarquia parlamentaria. El gobierno
debe ser aprobado por mayoria simple en el Congreso de los Diputados. El poder
esta muy descentralizado y las comunidades autbnomas tienen un amplio nivel
de competencias. Espafia es un pais pluripartidista en el que hasta 2015
gobernaron Uunicamente dos partidos el Partido Popular Espafol (en adelante
PP) y el Partido socialista obrero espafol (en adelante PSOE). Actualmente las
fuerzas politicas mas importantes son: PP, partido de centro derecha, PSOE,
partido de centro izquierda, Ciudadanos partido de centro y Podemos partido de
izquierda (EACEA, 2018).

La situacion politica actual es de cambios y altibajos. El afio 2018 ha estado
marcado por el problema de la independencia catalana, una mocion de censura
contra el presidente del gobierno y el nombramiento de Pedro Sanchez (PSOE)
como nuevo presidente seguido de su reciente dimision en el mes de febrero de
2019. Las proximas elecciones se celebraran en abril de 2019, y en base a los
sondeos realizados hasta la fecha parece que la coalicién de los partidos de
derecha y centro derecha (PP, Ciudadanos, Vox) va en cabeza (Aragd, 2018).



La incertidumbre politica puede afectar al entorno econémico y empresarial y
frenar las inversiones en Espafa. Sigue pendiente la aprobacion los
Presupuestos Generales de 2019, la reforma para la financiacion autonémica, la
revalorizacion de las pensiones, y el problema del independentismo catalan.
Todo ello afecta negativamente a la inversion y el desarrollo econémico debido
a los cambios que sufren las politicas econémicas haciendo que el entorno
empresarial se adapte a las normativas y regulaciones vigentes en funcion del

tipo de gobierno (Vallés, 2018).

En el ambito internacional, lo primero a considerar es el impacto negativo a nivel
global que puede causar la desaceleracion econémica de Estados Unidos tras
las politicas fiscales de Trump o el impacto de las negociaciones comerciales
con China (Carreras, 2018). Por otro lado, el Brexit podria debilitar gravemente
el mercado europeo en los proximos afos provocando una peligrosa
desaceleracion de la economia espafola y afectando en gran medida a las
pequefas y medianas empresas espafiolas (en adelante pymes) ya que Reino
Unido constituye uno de sus principales mercados (Benedito, 2018).

Como conclusion y en lo que respecta al proyecto, la situacion politica espainola
no es muy favorable en la actualidad. La incertidumbre del cambio politico
genera desconfianza, ya que al no haber politicas estables la regulacion y la

economia del entorno empresarial es mas insegura.
4.1.2 Factores econémicos.

La recuperacion de la crisis financiera de 2008 en Espafia no comenzo6 hasta
2014, ano en el que empezd a subir la balanza econémica sobre todo como
consecuencia del turismo. En 2018 la economia espafiola ha continuado
creciendo, aunque de manera mas suave ya que se puede observar cierta
desaceleracion en el PIB situandose en 2,4% en 2018 y 3% en 2017 (INE PIB
IV-trimestre de 2018).



La tasa de desempleo se situa en un 14,55% de la poblaciéon activa (EPA-III
trimestre de 2018) bajando de un porcentaje del 15% por primavera vez desde
2008. Mirando la situacion con perspectiva es un buen dato, pero en
comparacion con el resto de paises de la UE Espafia sigue teniendo un elevado
volumen de parados (Gomez, 2018).

Desde 2014 continua la recuperacion del consumo, segun la Encuesta de
Presupuestos Familiares del INE en 2016 el gasto medio por hogar 2,6% mas
que en 2015 con una cifra de 28.200 euros. Las previsiones del consumo privado
son de crecimiento y la inversion en capital va en aumento, aunque de manera
moderada, ya que afectara la evolucién de los mercados exteriores (Ayala,
2018).

El indice de Precios al Consumo (en adelante IPC) se cerré en 2018 con un
porcentaje de un 1,2% (INE IPC IV-trimestre de 2018). Las previsiones para los
anos 2019 y 2020 segun el departamento de analisis del Banco de Espafa son
de estabilidad situandose en un 1,6% y un 1,8% respectivamente. La evolucién
de la misma se debe a la bajada de precios de los carburantes y de la energia.
No obstante, la masa salarial no sera proporcional a la moderada subida de
precios (Ruiz, 2019).

La idea central es que la economia espanola esta creciendo a un ritmo
moderado, sin embargo, sigue estando por debajo de la media europea. La
balanza comercial de Espafia sigue siendo negativa y el peso del sector
industrial en la economia esta en descenso. El crecimiento econémico de
Espaia sigue centrado en el sector terciario particularmente en el turismo
(Vallés, 2018). El desarrollo y avance de este sector, asi como el lento pero
estable desarrollo econdmico son un marco favorable para el emprendimiento y
la creacidon de empresas. En definitiva, el proyecto se desarrolla en un ambiente

economico favorable.
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4.1.3 Factores socioculturales.

La economia espafola se ve afectada por varios fendmenos sociodemograficos.
La poblacion esparfiola se situa en 46,5 millones de habitantes en 2017 segun
las cifras de poblacion del Instituto Nacional de Estadistica. La natalidad
presenta una tasa peligrosamente baja situandose en un 8,8% (INE-Indicadores
demograficos, 2017). Segun las ultimas estadisticas de “Movimiento Natural de
Poblacidon” del INE, Espafia registra en 2017 una de las tasas mas de natalidad
mas bajas de la UE (INE-Movimiento Natural de Poblacién, 2107). Como
consecuencia de este primer aspecto la piramide poblacional espafiola es
regresiva, con forma de bulbo y con un elevado numero de poblacion envejecida
mayor de 65 afios (INE Cifras de poblacion, 2018). Estos dos aspectos afectan
directamente al empleo, el consumo, la fiscalidad y por supuesto al futuro de las
pensiones (Macarrén, 2018). Como tercer aspecto y en el otro lado de la balanza
se encuentra la inmigracion que aumentoé un 3.2% en 2018. Este fendmeno eleva
considerablemente la tasa de natalidad, el consumo y compensa el déficit en

poblacion de Espafia.

La situacion poblacional de Espafa no afecta tan directamente al sector en
donde se desarrolla la actividad del negocio ya que el rango de poblacién al que
va dirigido el servicio es muy amplio. Sin embargo, si pueden afectar de manera
mas indirecta las consecuencias que genera una piramide poblacional

envejecida en relacidon al empleo, la fiscalidad y sobre todo el consumo.

Como parte del analisis social, la cultura emprendedora de Espafa es un
aspecto importante a considerar. Segun el ultimo informe realizado por el GEM,
las condiciones del entorno para emprender en Espafia no son del todo
favorables (Global Entrepreneurship Monitor, 2017, p. 113). El acceso a la
financiacion es el principal obstaculo, seguido de las politicas gubernamentales
y las normas sociales y culturales. Por otro lado, la situacion del mercado laboral,
y el entorno tecnoldgico son los principales impulsos del emprendimiento en

Espana (Global Entrepreneurship Monitor, 2017, p. 114).
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Por ultimo, la busqueda de financiacion puede tener un impacto negativo en el
negocio. La financiacion supone la principal necesidad para el desarrollo de
cualquier plan de empresa y al no tener Espafia una cultura de emprendimiento
arraigada o el suficiente apoyo social y cultural constituye un obstaculo para el
comienzo de cualquier proyecto empresarial (Sevilla, 2012).

4.1.4 Factores Tecnoldgicos.

El grupo Atomico, inversor lider en tecnologia mundial en su informe el “Estado
de la tecnologia europea” situa a Espaina es el quinto pais que mas invierte en
tecnologia en Europa. La facturacién del sector tecnoldgico crecié un 6,4% en
2018 (Instituto Nacional de Estadistica, 2018) aunque segun las ultimas
estadisticas elaboradas por el Instituto Nacional de Estadistica en 2016 el gasto
de las empresas e instituciones en |+D supone uUnicamente 1,19% del PIB.
Ademas, es conveniente destacar que la comunidad de Madrid se situa a la
cabeza en la inversién tecnoldgica en Espana (Instituto Nacional de Estadistica,
2018).

El uso de las Tecnologias de la informacién y comunicacién (en adelante TIC)
ha aumentado enormemente en estos ultimos afios. La Encuesta sobre
Equipamiento y Uso de Tecnologias de Informacion y Comunicacion en los
Hogares realizada por el Instituto Nacional de Estadistica en 2018 indica que
casi le 90% de la poblacion espafiola entre 16 y 74 afos utiliza internet, siendo
la busqueda de bienes y servicios la actividad mas destacada. Por lo tanto, se
puede concluir que el ambiente tecnologico en Espafia no es so6lo muy
recomendable para el plan de negocios propuesto sino también necesario para

el desarrollo del mismo.
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4.1.5 Factores Medioambientales.

Espanfa se enfrenta a importantes retos medioambientales en los proximos afos.
Las Leyes medioambientales europeas son estrictas y para que sean eficaces
deben ser respetadas por todos los estados miembros. Segun un informe de la
Comision Europea (2017) en el que se revisa la politica medioambiental, Espana
ha avanzado en los ultimos afios en materias medioambientales, pero tiene un
amplio margen de mejora en la gestion de los residuos y en la economia circular
(Vella, 2017).

La economia colaborativa, sector en el que se desarrolla el plan de negocio,
juega un papel importante en el impacto medioambiental ya que se trata de una
economia responsable (Cafigueral, 2016). Se promulga la prevalencia del
acceso frente a la propiedad (Kelly, 2009), los ciudadanos son pequefios agentes
economicos capaces de crear valor e intercambiar bienes y servicios lo que
deriva en una disminucion de la produccién en el aprovechamiento de los
recursos que ya existen de una manera mas oOptima y responsable (Rodriguez,
2016). Segun un estudio realizado por la Fundacion BBVA (Fundacion BBVA,
2006) el medioambiente es un area de creciente interés para los ciudadanos
espanoles siendo los valores ecoldgicos cada vez mas determinantes en la toma
de sus decisiones (Fundacién BBVA, 2006).

La mayor concienciacion social hace que los modelos de negocio basados en la
economia colaborativa sean mayormente aceptados por la sociedad. Ademas,
el plan de negocio se desarrolla dentro de este ambiente de colaboracion,
responsabilidad con el medioambiente y aprovechamiento de los recursos, lo
que supone una gran ventaja frente a la competencia y constituye un pilar

importante en el desarrollo del negocio.
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4.1.6 Factores legales.

Actualmente en Espaia existe gran incertidumbre acerca de la regulacion de los
sistemas de economia colaborativa, ya que al ser sistemas novedosos en
numerosas ocasiones resulta dudosa la normativa aplicable (Doménech, 2015).
La seguridad juridica se ve amenazada por este tipo de practicas debido al
surgimiento de problemas relativos a la proteccion de los consumidores,

seguridad, salud, derechos laborales y fiscalidad.

Seguramente en un futuro se desarrollara legislacion especifica para la
economia colaborativa (Antén y Bilbao, 2016). Sin embargo, como sefiala el
Comité Econdmico y Social Europeo en un dictamen sobre la economia
colaborativa del siglo XXI, no seria conveniente una regulacion repentina de esta
materia ya que podria causar futuros problemas la valoracion incorrecta de la

proporcionalidad de las normas (Comité Econémico y Social Europeo, 2014).

Las empresas que operan en este mercado colaborativo, desde un punto de vista
de derecho de la competencia no estan sujetas a la misma regulacién que las
empresas que operan en un mercado de economia tradicional (Armengol, 2015).
Estos operadores desarrollan su actividad a través de plataformas (Marketplace)
en internet, por ello constituyen un servicio de informacion cuya regulacién se
encuentra en la Ley 34/2002 de los Servicios de la Sociedad de la Informacion y
del comercio Electronico (en adelante LSSI). De todas formas, la LSSI no
resuelve todos los inconvenientes surgidos a alrededor de la economia

colaborativa y son muchos los retos normativos planteados. (Armengol, 2015).
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4.2 Sector de actividad.
4.2.1 Economia colaborativa.

El término “economia colaborativa” fue acufiado por Ray Algar, en un articulo
publicado en abril de 2007 en Leisure Report. No hay una definicién especifica
del término, pero si ciertas caracteristicas y practicas comunes que comparten
este tipo de modelos empresariales con rasgos diferentes a los tradicionales
(Goudin, 2016).

La economia colaborativa se basa en la horizontalizacion de la estructura
economica tradicional basandose en las relaciones entre iguales “peers” (P2P) y
no en relaciones verticales entre el consumidor y el suministrador que
generalmente suele ser una empresa (Botsman y Rogers, 2011). Esta nueva
forma de entender la economia ha cambiado la situacion de muchos mercados
a partir del uso de nuevos canales digitales, que mejoran el contacto eficiente
entre la oferta y la demanda (CNMC, 2016). Una de las peculiaridades de este
nuevo modelo de consumo es que abre a los usuarios la posibilidad de actuar
como consumidores y suministradores simultdneamente, y en consecuencia

surge una nueva figura denominada prosumidor (Toffler, 1980).

La economia colaborativa constituye actualmente un fendbmeno mundial que
actua en diferentes sectores de manera transversal. Como se puede observar
en el Grafico 1 actualmente las nuevas plataformas colaborativas actuan de
forma destacada sobre todo en el sector transportes, alojamiento, financiacion
de proyectos (crowfunding) y educacién (CNMC, 2016).
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Gréafico 1. Distribucién por sectores de la economia mundial.
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Fuente: CNMC, Estudio economia colaborativa, 2016.

Es necesario destacar la rapida evolucién de este fendmeno en los ultimos afios
y el alto margen de crecimiento potencial que presenta (CNMC, 2016). Como se
puede observar en el Grafico 2 la evolucion de la inversion mundial en este

sector ha crecido exponencialmente dese el afo 2013 pasando de 1.820
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millones de dodlares a casi 14.000 millones en 2015.

Gréfico 2. Evolucién de la inversion mundial de economia colaborativa.
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Fuente: CNMC, Estudio economia colaborativa, 2016.
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Son pocos los estudios realizados en relacion al volumen de negocio de este
mercado (CNMC, 2016) pero un informe de la consultara PwC estima que las
empresas de este mercado podrian llegar a generar hasta 300.000 millones de
euros en 2025 (Vaughan, Daverio, 2016).

La Comision Nacional de Mercados y la Competencia considera que los nuevos
modelos de economia colaborativa han afectado concretamente al mercado en
relacion a los precios, la variedad, la calidad y la innovacion, generando los
siguientes efectos (CNMC, 2016):

- Aumento en la oferta, tanto en variedad como en cantidad. A partir de la
economia colaborativa no sélo se han producido nuevos productos y
servicios sino también nuevas maneras de prestacion de los mismos. La
economia colaborativa ha acercado al consumidor productos y servicios

a los que antes no tenian acceso por los elevados costes.

- Reduccion de los costes de transaccion y la creacion de mercados mas
eficientes al permitiendo que entren un gran numero de operadores en el

mercado.

- Adaptacion de las Administraciones publicas mediante la revisidon de las

regulaciones existentes.

- Extension de los sistemas de reputacion en las plataformas colaborativas.
Son sistemas que permiten a los usuarios publicar opiniones sobre los
productos o servicios, de manera que aportan gran cantidad de
informacion sobre las caracteristicas del bien o servicio y haciendo que el
mercado se base en la confianza entre las partes, y que se tenga una

fuente de informacion facil para aumentar la calidad de los servicios.

Una manera sencilla de explicar este modelo y los cambios que produce frente
al modelo capitalista tradicional es la contraposicién de los términos basicos de

ambos como se aprecia en la Tabla 1.
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Tabla 1. Evolucioén de la inversion mundial de economia colaborativa.

MODELO DE ECONOMIA
MODELO CAPITALISTA

COLABORATIVA
Yo Nosotros
Propiedad Acceso
Global Local
Centralizacion Distribucion
Competiciéon Colaboracion
Compafia Personas
Consumidor Productor
Publicidad Comunidad
Crédito Valor
B2B P2P

Fuente: (Canigueral, 2014).

El plan de negocio planteado en este proyecto se encuadra dentro de este nuevo
modelo de mercado alternativo al cumplir con las principales caracteristicas de

este tipo de modelo segun Sundajararajan (2016).

- El intercambio de bienes infrautilizados. El proyecto se basa en una
plataforma para poner en contacto a duefios de locales o espacios

desaprovechados con posibles usuarios.
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- Relacion P2P (peer-to-peer). La estructura econémica es horizontal, entre
iguales y no entre empresa y consumidor. El plan de negocio trata de
poner en contacto a duefios y usuarios dentro de la misma estructura

horizontal, independientemente de que sean personas fisicas o juridicas.

- Utilizacion de una plataforma digital. Los duefos de los espacios y los
posibles usuarios se conectaran a través de una plataforma digital, el
negocio solo actua como intermediario entre ambos. Las plataformas
utilizadas en el proyecto seran una pagina web y una aplicacién para

descargar en teléfonos moviles.

- Empoderamiento del consumidor. El consumidor tiene mayor capacidad
de decision y puede ser a la vez suministrador, es decir, puede alquilar
diferentes espacios segun sus preferencias y a la vez ofrecer en la
plataforma como duefio espacios infrautilizados. La plataforma permitira
a cualquier usuario posicionarse simultaneamente en la posicion de

demandante y de oferente de espacios.
4.2.2 Situacion de la Economia colaborativa en Espana.

Esta nueva forma econdmica de consumir colaborativamente se empezé a
incorporar en Espafia a través del sector turistico en 2012, y desde entonces se
ha expandido a otros sectores como el transporte o el inmobiliario. Las
plataformas colaborativas existentes en Espafia actualmente son alrededor de
400 y se desarrollan en multiples sectores de actividad (Véase Anexo 1).

La economia colaborativa en Espafia contribuye entre 1% y 1,4% al PIB total,
sin embargo, segun un estudio realizado por la escuela de turismo Ostelea, en
2025 supondra casi un 3% del PIB total (Cangrds, 2017). A priori puede parecer
una cifra pequefa pero solo los servicios de transporte facturaron 356 millones
de euros en 2017 (Malagon, 2018).
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El grado de utilizacion de estas plataformas segun el estudio Monografico sobre
la economia colaborativa elaborado por la asociacion de fabricantes y
distribuidores (AECOC, 2018) ha aumentado en los ultimos afos, en 2018 al
menos el 57% de los espafioles ha utilizado algun tipo de plataforma colaborativa

durante el ano.

De todas las areas en las que se desarrolla la economia colaborativa en Espana
el plan de negocio actua en el sector especifico de espacios. El ambito espacios
no esta muy desarrollado en Espafia, aunque si esta teniendo auge en otras
partes del mundo como EEUU o Canada con plataformas como Splacer,
Peerspace, Liquidsapce o Breathe (Owler, s.f.). Esta categoria engloba las
actividades que estan dirigidas a poner a disposicion de los usuarios cualquier
espacio infrautilizado. En Espafia las plataformas mas destacadas en este
ambito son Go-Popup, y SpacesOn. Go-Popup es una empresa destinada sobre
todo al alquiler de locales comerciales por dias, para eventos de pequeias
empresas 0 pop-ups (Sharing Espana, 2018). SapcesOn es una plataforma
dedicada al alquiler de espacios para la celebracion de reuniones y eventos
(SpacesOn, s.f.). Este es el sector principal de Spatium, ya que la caracteristica
mas llamativa de este modelo de negocio es la oferta de multitud de espacios
diferentes para eventos, cenas con amigos, fiestas, exposiciones de arte etc.

Espacios es el sector principal, sin embargo, Spatium también esta en contacto
con los sectores de alojamiento temporal entre particulares y coworking. En el
sector alojamiento, la principal plataforma colaborativa es Airbnb. Esta empresa
ha tenido un gran avance en los ultimos afios y ha revolucionado el sector
turistico a nivel mundial. Su actividad consiste en poner en contacto a personas
que ofrecen sus viviendas en alquiler con huéspedes que necesitan alojamiento
temporalmente. Las ciudades de Espafia en donde mas ha crecido su actividad
han sido Madrid y Barcelona. (Cangrés, 2017). Es necesario precisar que
generalmente Airbnb actua en el sector turismo, es decir, el publico al que va
dirigido son principalmente turistas a los que ofrece alternativas frente a los
elevados precios de los hoteles. Sin embargo, como se ha precisado al exponer

la idea de negocio, es importante entender que el plan de negocio de Spatium
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no se desarrolla dentro del sector turistico, es decir, la plataforma no se centra
en ofrecer alojamiento. Spatium desarrolla una manera sencilla y facil de acceder
a espacios que puedan ser utilizados por dias o por horas a nivel local. Es cierto
que apartamentos, casas y habitaciones también entran dentro de los “espacios”
que pueden ser publicados dentro de la plataforma, pero lo fundamental es que
el negocio no esta destinado a ofrecer alojamiento, sino que entra dentro de una
categoria mas amplia ofreciendo una nueva manera de compartir, utilizar y
aprovechar espacios infrautilizados. En consecuencia y como forma de

manifestar lo expuesto, Spatium ofrece los alquileres por horas y no por dias.

Por otro lado, la categoria coworking (trabajo cooperativo) cada vez esta mas
implantada en Espafia como una nueva forma de espacio de trabajo. Es
necesario precisar que no todos los coworkings forman parte del modelo de
economia colaborativa ya que los mas destacados son empresas que crean
especificamente un espacio para desarrollar ese tipo de actividad, como Wework
y Spaces que son los principales en Espafia (Izquierdo, 2018). No obstante,
también hay exitosas plataformas colaborativas dedicadas al coworking. En
Madrid la principal plataforma que entran dentro de esta categoria de consumo
es Spacebee (Sharing Espafa, 2018). Spacebee se define a si mismo como el
Airbnb de las oficinas, siendo una plataforma que conecta espacios de trabajo
que no son utilizados de manera continua con personas que los necesitan
durante un tiempo determinado (Spacebee, s.f.). Spatium compite con este
sector ya que ofrecera espacios situados en oficinas ya existentes como salas
de reuniones, despachos o mesas individuales que no estén siendo utilizadas

por las empresas y quieran sacar rentabilidad de las mismas.

En conclusién, todo apunta a que el sector de la economia colaborativa en
Espafia esta en crecimiento, es un sector viable y con gran capacidad de

desarrollo en los proximos afos.
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4.2.3 Sector inmobiliario.

Como se ha indicado anteriormente, el negocio se desarrolla en un ambito muy
especifico: un mercado de economia colaborativa y el sector espacios. No
obstante, es conveniente realizar un pequeno analisis del sector inmobiliario en

Espaia al que, desde un punto de vista general, pertenece el negocio.

El sector inmobiliario europeo esta atravesando una época de fuertes cambios
en el consumo y se estima que en los proximos anos estara determinado por el
aumento de precios, la disminucion de los activos de calidad, el incremento de
los tipos de interés a corto plazo, y las inversiones en nuevos nichos de mercado
como las viviendas compartidas o los alquileres residenciales (Bou, 2018).
Particularmente Espafia tiene expectativas de crecimiento superiores a la media
europea en este sector y concretamente Madrid se situa como la cuarta capital
europea mas atractiva para invertir (Bou, 2018).

Dentro del propio sector inmobiliario hay subsectores que engloban las
diferentes areas que abarca esta actividad. Segun una clasificacion en base a
su grado de inversion y desarrollo, los inversores se han centrado en
subsectores mas independientes del ciclo econdmico y mas dependientes de
variables demograficas o tecnoldgicas y por ello han puesto el foco, en la
vivienda compartida como rama sectorial principal (Bou, 2018).
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El alquiler ha tenido un crecimiento considerable en Espaina, conviene analizar
este dato ya que muestra la tendencia de la sociedad espafiola a compartir
inmovilizado en un ambito mas tradicional que la economia colorativa. Los
ciudadanos espafoles cada vez optan mas por el alquiler ya que proporciona
mayor flexibilidad y capacidad de ajuste a la situacién econémica de cada uno,
en definitiva, lo que se observa es un cambio de tendencia social (Lamet, 2018),
por ejemplo, si se tiene en cuenta la ciudad de Madrid el porcentaje de variacion
del régimen de propiedad al alquiler ha sido de un 27,4% desde 2004 a 2017
(Ministerio de Fomento; DG de Arquitectura, Vivienda y Suelo, 2018). No solo la
situacién del alquiler en Espafa es favorable, sino que también lo son las
tendencias estimadas para los siguientes afios que evolucionaran entorno a la

subida de precios y el aumento de la rentabilidad de los alquileres (Marb4, 2018).

Como conclusion, la economia colaborativa ha irrumpido en el sector inmobiliario
situandose como uno de los puntos fuertes para los proximos anos. Por otro lado,
el aumento del alquiler en Espafa pone de manifiesto que cada vez es mas
importante para los ciudadanos el uso del activo inmobiliario que de la propiedad
y por lo tanto el plan de negocio se situa en un sector innovador, en crecimiento

y con grandes expectativas de desarrollo.
4.3 Anadlisis del entorno especifico: PORTER.

Michel Porter desarrollé en 1979 un modelo en el que propone analizar cinco
fuerzas principales en base a las cuales evoluciona un negocio. Esto ayudara a
comprender mejor el sector en el que se desarrollara el plan de empresa y las

fuentes de competencia (Porter, 2008).
4.3.1 Clientes peer.

Los clientes de la plataforma son aquellos usuarios que demandan espacios para
alquilar durante un tiempo determinado. El analisis de los clientes se debe
realizar teniendo en cuenta el poder de negociacion de los mismos y la
sensibilidad al precio (Baena y Sanchez, 2003). Para ello se tendran en cuenta
los siguientes factores (Baena y Sanchez, 2003):
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Concentracion de clientes: La concentracion de clientes es baja ya que
la plataforma no va dirigida a un sector especifico de clientes que generen
un gran volumen de ventas sino a una variedad muy amplia de clientes
que contribuyan en menor medida. Este factor disminuye la capacidad de
negociacion de los clientes.

Volumen de compra: Las compras de los clientes seran generalmente
de bajo valor econdmico, por o que no podran generar mucha presion
ante los proveedores y por ende afecta de manera negativa a su
capacidad de negociacion.

Diferenciacion: La diferenciacion se basa en el tipo de servicio ofrecido.
Spatium sera la unica plataforma que ofrezca como ventaja adicional
frente al resto de competidores, la posibilidad de busqueda de cualquier
tipo de espacio. No se centra unicamente en habitaciones, salas de
trabajo o lugares para eventos, sino que engloba todas las opciones de
forma simultanea. De esta manera, si el cliente toma contacto y da uso a
la plataforma en un area concreta, posteriormente podra utilizar Spatium
para otras opciones que anteriormente no habia considerado. El nivel de
diferenciacion frente a otro tipo de servicios hace que disminuya

moderadamente la capacidad de negociacion de los clientes.

Informacién acerca del proveedor: Los clientes podran conocer todas
las caracteristicas de los espacios ofrecidos. Por un lado, la informacién
hace que el servicio ofrecido sea de mayor calidad, poniendo a
disposicion del cliente la posibilidad de conocer las propiedades y
cualidades de los espacios ofrecidos en la plataforma. Por otro lado, el
despliegue de informacidn hace que el cliente tenga mayor capacidad de
eleccidén y que pueda comparar los atributos de los espacios ofrecido en
Spatium con las caracteristicas de los espacios ofrecidos en otras
plataformas. Por ultimo, es conveniente destacar que este tipo de
plataformas multidisciplinares basan parte de la calidad de sus servicios

en los comentarios y valoraciones de los usuarios. Por estas razones, la
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disponibilidad de informacion incrementa el poder de negociacion de los

clientes.

Identificacion de la marca: La asociacion que realizaran los clientes con
la marca sera realmente baja sobre todo al principio, debido a factores
como el desconocimiento de la marca, la novedad del negocio y la
utilizacion de otras plataformas mas especializadas en un sector
especifico. No obstante, al ser la unica plataforma que ofrece variedad de
espacios en Madrid, en un futuro con las estrategias de promocién y de
posicionamiento en el mercado los clientes podran llegar a asociar

directamente el tipo de servicios ofrecidos con Spatium.

Productos sustitutos: Como se ha indicado anteriormente no existe en
el mercado ninguna plataforma que ofrezca exactamente los servicios de
Spatium. Sin embargo, si que existen otras que ofrecen servicios similares
centrandose en un area concreta como, por ejemplo, Airbnb para
alojamiento o Splacebee para coworking. Estas plataformas ya llevan
tiempo en el mercado y concretamente Airbnb es el lider mundial en el
sector. En este sentido la competencia es alta y afecta aumentando el
poder de negociacion de los clientes, ya que pueden comparar Spatium
con otras plataformas mas especialidades, mejor posicionadas en el
mercado y de las que ya son usuarios.

Del analisis realizado se infiere que el poder de negociacion de los clientes es

moderadamente alto, y en consecuencia hace que la industria sea menos

atractiva.

4.3.2 Proveedores.

El plan de negocio dispone de diferentes proveedores. Por un lado, necesita

proveedores tradicionales, es decir, aquellos que proporcionan servicios o

productos necesarios para el desarrollo de la empresa y, por otro lado, los

proveedores principales de Spatium son los proveedores peers, es decir, los

usuarios de la plataforma que publican ofertas de espacios infrautilizados para
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que sean aprovechados a cambio de un precio. En definitiva, los proveedores de

Spatium son los siguientes:
1. Proveedor web.

La plataforma web es la parte esencial del desarrollo del negocio. Por esta razon,
se realiz6 una busqueda exhaustiva en Sortlist, un portal especifico que en base
a las caracteristicas de una empresa o modelo de negocio y a partir de una
pequefia encuesta encuentra las agencias de creacion de webs y plataformas
tecnolégicas mas adecuadas para el negocio. El proceso se detalla de manera

exhaustiva en el Anexo 2.

Es necesario que la agencia esté especializada en la comunicacidon y en la
publicidad, que enfoque su actividad en pequenas empresas a las que ofrezca
un servicio personal y especializado. No solo es necesario el disefio de la
plataforma, el desarrollo de la misma.

2. Proveedor del hosting.

El hosting es necesario para publicar un servicio en la web. Se trata de un
espacio o alojamiento de almacenaje de datos o archivos necesarios para el
funcionamiento de la misma. Es necesario contratar a una empresa que
proporcione espacio en un servidor para almacenar datos, archivos y para

obtener un dominio web.

Existen varios tipos de hosting, pero la opcidn que mejor se adecua a las
caracteristicas del plan de negocio es un hosting compartido y mas adelante

cuando la plataforma crezca obtener uno propio.
3. Proveedor de la plataforma de pago.

Spatium necesita una plataforma de pago para que a partir de la plataforma se
pueda realizar el pago entre ambos peers o partes del alquiler y ademas para
cobrar una comision a cada una de las partes implicadas.

26



Se ha seleccionado PayPal como proveedor de la plataforma de pago. Segun
Statista, portal que ofrece datos y estadisticas del mercado, PayPal es la
empresa de procesos de pago lider en Espana actualmente (Statista, 2018). Por
lo tanto, la mayoria de espafoles que realizan pagos en sitios web confian en
esta plataforma y creen en su seguridad, por ello al ser Spatium una empresa
nueva y desconocida por la poblacion, es conveniente que la plataforma de pago
sea conocida y de confianza para los usuarios. Ademas, es conveniente sefalar
que PayPal ofrece no solo posibilidad de pagar con cuenta PayPal, sino que
permite el pago con tarjeta directamente.

4. Proveedor peer.

Los proveedores de las plataformas colaborativas son esenciales ya que son los
que aportan los recursos, crean valor para la compaiia y son la principal fuente
de ventaja competitiva. En definitiva, generan un servicio en forma de co-

creacion (Hermida, 2014).

Los proveedores principales de Saptium son los usuarios de la plataforma que
publican ofertas de espacios infrautilizados para que sean aprovechados a
cambio de un precio. La fuerza de los proveedores estara determinada por el
poder de negociacion que tengan con la plataforma directamente a partir de la
comision y por la gestion de su poder de negociacion con los consumidores
(Riquelme, 2015). El poder de negociacién de los proveedores dependera de los
siguientes factores (Baena y Sanchez, 2003):

- Condiciones del mercado: El numero de empresas que ofrecen un
servicio similar a Spatium es bajo, sin embargo, como se ha indicado
anteriormente las existentes tienen gran potencial y muy buen

posicionamiento en el mercado.
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- Concentracion de proveedores: La concentracion de proveedores es
baja, al igual que la de clientes lo que disminuye el poder de negociacion
de los proveedores. Cualquier persona que disponga de un espacio
infrautilizado puede publicar una oferta en Spatium, y esto hace que el
numero de proveedores sea amplisimo, y que la variedad de espacios
ofertados sea extensa: salas, mesas, espacios de trabajo, clases,
jardines, etc.

- Diferenciaciéon: Los productos ofrecidos por los proveedores no son
diferenciados de los que pueden ofrecer en otras plataformas. Los
espacios de coworking, las salas o los locales tendran caracteristicas muy
similares o incluso seran los mismos que los ofrecidos en otras
plataformas, ya que ni en Spatium ni otras plataformas del sector hay
restricciones de exclusividad. En consecuencia, la diferenciacién no

aumenta el poder de negociacion de los proveedores.

- Costes de cambio: Lo normal en este tipo de plataformas es que el
consumidor cambie constantemente de proveedor, haciendo referencia
tanto a la plataforma como a los clientes de la misma como consumidores.
Hay multitud de proveedores por lo que los costes de cambio son
practicamente nulos, haciendo que el poder de negociacion decrezca.

Como conclusidn y en base a las razones expuestas el poder de negociacion de
los proveedores es muy bajo y en consecuencia aumenta el nivel de atraccion

del sector en el que el negocio opera.
4.3.3 Competencia.

Este apartado trata de analizar la rivalidad existente entre los competidores
siendo la parte mas determinante del analisis ya que ayuda a ver la rentabilidad
de la empresa y las proyecciones futuras (Baena y Sanchez, 2003).
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La competencia se presenta dentro de los grupos estratégicos. Los grupos
estratégicos son agrupaciones de empresas que compiten en un mismo sector
y que poseen recursos, y actividades similares (Deephouse y Ferguson, 2000).
De esta manera si una empresa quiere entrar en un grupo estratégico concreto,
significa que a priori ha seleccionado a su competencia directa (Vera Martinez y
Diaz Ruiz, 2012). Conviene sefalar que no todos los competidores forman parte
del mercado de economia colaborativa ya que muchas empresas crean espacios
especificamente para ofrecerlos al publico, no centran su actividad en la oferta
de espacios infrautilizados. La competencia puede ser directa o indirecta en
funcién del grupo estratégico, los clientes, los canales de distribucion y los

servicios ofrecidos (Riquelme Leiva, 2015).

Formaran parte de la competencia directa de Spatium las plataformas de
economia colaborativa que dentro de los sectores de actividad identificados se
dediquen a ofrecer espacios infrautilizados de manera temporal para un fin
especifico. La tabla 2 muestra las empresas que actuan en Madrid en el mercado

de la economia colaborativa.
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Tabla 2. Competencia directa.

COMPETIDORES ECONOMIA .
ESPECIALIZACION

COLABORATIVA
Espacios+creativos Espacios para eventos y producciones.
Sala-Mandra Salas y espacios para eventos.
Rent4ocio Locales para eventos.
SapacesOn Salas de reuniones.
Bookmeetings Salas, reuniones, y negocios.
Alquilarsalas Salas de reunién, conferencias y eventos.
Sapcebee Salas de reunién, despachos y aulas.
Sharingkitchen Cocinas, obradores y espacios culinarios.
GoPopup Espacios comerciales.

Fuente: Elaboracién propia basada en la enumeracion del Directorio de Consumo Colaborativo
Espafa 2017.

Entre las 9 plataformas localizadas que actuan en Madrid se han identificado en

3 sectores:

- Espacios en general (color azul): Esta clasificacién ha incluido a las
plataformas de economia colaborativa que no actuan en un ambito
concreto, sino que incluyen varios tipos de espacios entre sus ofertas,
como por ejemplo salas para fiestas, aulas, fincas para bodas, espacios

para reunirse, showrooms, salas de exposiciones, etc.
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- Espacios dedicas al coworking (color verde): En este ambito estan las
plataformas dedicadas especificamente al ambito laboral y de trabajo que
ofrecen escritorios particulares, despachos individuales, salas para

reuniones o presentaciones, o aulas para conferencias.

- Espacios concretos (color naranja): En esta clasificacion se encuentran
el resto de plataformas que se dedican a un espacio especifico como

cocinas o locales comerciales.

Solo se han tenido en cuenta, para la identificacion de los competidores directos,
a las empresas que actuan en el mercado de la economia colaborativa ya que
Besanko, Dranove y Shanley (1996) consideran que dos empresas forman parte
del mismo grupo estratégico y por lo tanto compiten de manera directa si venden
un producto similar, y las decisiones respecto al precio pueden afectar a la otra
organizacion. Por lo tanto, a nivel de precios y de similitud del servicio solo las
empresas del ambito de la economia colaborativa compiten entre ellas de

manera directa.
Los principales indicadores de la competencia son (Baena y Sanchez, 2003):

- Concentracion: La concentracion de los competidores en el sector es
media. La competencia principal de Spatium se encuentra en el sector
espacio. Segun el Directorio de Espafia de Proyectos de Consumo
Colaborativo (Consumo colaborativo, 2017) en el sector espacios operan
actualmente en Madrid 9 plataformas en consumo colaborativo. Como se
observa en la Tabla 2 no todas ellas se dedican a la misma area de
actividad, algunas se centran en el alquiler de salas de trabajo otras en el
alquiler de espacios comerciales e incluso algunas estan destinadas de
manera exclusiva al alquiler de cocinas o piscinas. Por ello al estar varias
de estas plataformas muy especializadas en espacios concretos no afecta

en gran medida a la concentracion.
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Costes fijos: Generalmente los costes fijos a los que se tiene que
enfrentar este tipo de plataformas P2P son bajos. En un principio todas
tiene que soportar los costes de desarrollo de la pagina web y de la
aplicacion para teléfonos moviles, los gastos de constitucion de la
empresa Yy los costes fijos de personal. Como consecuencia de costes
fijos tan bajos, las cifras de negocio que mantiene estas empresas son
bajas también, es decir, las comisiones que cobran por cada servicio no
son muy altas. Esta caracteristica es comun a todas las plataformas por
lo que es dificil ganar cierta ventaja competitiva en este sentido. Todas
las plataformas aprovechan las economias de escala que ofrece el hecho
de acceder a un mercado tan amplio (CNMC, 2016).

Diferenciacion: Los servicios ofrecidos por los competidores de Spatium
generalmente se diferencian entre si. En el mercado de la economia
colaborativa cada plataforma se especifica en un ambito concreto y busca
un nicho de mercado concreto (CNMC, 2016). La diferenciacién y la
especificacidon son grandes fuentes de ventajas competitivas en este
sector. Spatium tendra que crear estrategias especificas para competir en
cada uno de los espacios en los que operan para poder competir frente a
la especializacién de cada una de las plataformas.

Crecimiento de la demanda: El crecimiento lento de la demanda influye
aumentando el grado de competitividad en el mercado (Baena y Sanchez,
2003). La demanda en este sector esta aumentado a pasos agigantados.
Como se ha observado en el grafico 2 es muy llamativo el crecimiento de
la inversion mundial en economia colaborativa desde 2013. Segun un
estudio realizado por la empresa VenusPlace dedicada al sector espacios,
la demanda de viviendas particulares para la celebracion de eventos ha
aumentado un 30%, es decir, la demanda del mercado va creciendo en
este sector, los consumidores cada vez buscan opciones diferentes de las
tradicionales para la celebracion de eventos y reuniones y esto hace que

el mercado sea mucho mas competitivo.
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- Barreras de salida: Si los costes para salir del mercado son elevados la
competencia sera mayor (Vera Martinez y Diaz Ruiz, 2012). Los costes
de salida de mercado dependen de si la empresa tiene o no activos
especializados, o ciertas limitaciones gubernamentales. En este sentido,
los costes de los activos de las plataformas no son elevados ni tampoco

muy estrictas las restricciones gubernamentales para este sector.
4.3.4 Amenaza de nuevos competidores.

Las amenazas de nuevos competidores en el sector dependen de las barreras
de entrada. Cuando una empresa externa trata de introducirse en un grupo
estratégico se puede encontrar con un gran bloqueo por parte de la competencia
(Vera Martinez y Diaz Ruiz, 2012). Las barreras de entrada impuestas por un
grupo estratégico concreto se denominan barreras de movilidad (Peteraf y
Shanley, 1997).

Como se observa en la tabla 2, la competencia directa en el sector no es muy
alta. Unicamente se han identificado 9 plataformas en Madrid que operen
exactamente en el mismo ambito. Debido a la baja concentracion, el numero de
competidores y la base tecnoldgica de la empresa a través de una plataforma en
internet las barreras de entrada son muy bajas y en consecuencia la probabilidad
de entrada de nuevos competidores alta.

Por ultimo, es necesario considerar la amenaza de nuevos competidores. Como
se ha indicado anteriormente en otros paises hay plataformas que desarrollan el
mismo negocio que Spatium, y que pueden suponer gran competencia si vienen
a invertir y ampliar su negocio a Espana (Ver Anexo 1). La fuente de ventaja
competitiva de estas empresas seria la experiencia en el mercado y el mejor

conocimiento del sector.
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4.3.5 Amenaza de productos sustitutos.

Los productos sustitutivos son aquellos que no son homogéneos y constituyen
la competencia indirecta del negocio. La existencia de una variedad extensa de
productos sustitutivos puede originar que los clientes elijan entre diferentes
opciones y cambien hacia otros productos o servicios que sean mas competitivos

en precios (Baena y Sanchez, 2003).

Los competidores indirectos son los que ofrecen productos sustitutivos que
compiten con los ofrecidos por Spatium. La competencia indirecta de Spatium
son aquellas empresas que pretenden satisfacer las mismas necesidades de los
consumidores de manera diferente y no actuan en el sector de la economia
colaborativa. Los competidores indirectos son los que ofrecen productos
sustitutivos que compiten con los ofrecidos por Spatium. El numero de
competidores directos no es alto, sin embargo, la competencia indirecta
constituye un numero muy elevado y abarca un ambito de actividad muy amplio

y competitivo.
Entre los servicios sustitutivos se encuentran:

- Plataformas de contacto con empresas que ofrecen espacios, como
restaurantes, hoteles o salas de eventos. Se trata de paginas web o
aplicaciones donde empresas pueden dar publicidad a sus locales, salas,
fincas etc.

- Empresas dedicadas a gestionar directamente alquileres de espacios.

- Organizaciones dedicadas a la celebracion de eventos como bodas,

fiestas o reuniones y que ofrecen sus propios espacios.
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4.4 Analisis DAFO.

El analisis DAFO tiene la funcién de analizar las cuestiones mas relevantes en
relacion al negocio. Por un lado, trata de identificar las caracteristicas y que
pueden potenciar su desarrollo, y por otro lado intenta reconocer los puntos mas
criticos que pueden afectar de manera negativa a la evolucién del proyecto. En
definitiva, el analisis DAFO identifica las fortalezas y debilidades internas de un
plan de negocio para reconocer las fuentes de ventaja competitiva.
(Emprendedores, 2012).
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Tabla 3. Analisis DAFO.

Fortalezas Debilidades

e Baja inversion inicial. Empresa nueva en el mercado y con

falta de experiencia.
e Misma plataforma para los duenos de

espacios y para los consumidores. e Desconocimiento del sector.

e Gran cantidad de informacién a o Dificultad para fidelizar clientes.

través de las demandas de los

clientes. e Servicio de facil sustitucion.

o Oferta de gran variedad de espacios. ¢ Falta de rentabilidad inicial.

e Preocupacion social mediante la * Dificil captacion de clientes.

optimizacion de recursos.

Oportunidades Amenazas

e Expansion y crecimiento de la o Bajas barreras de entrada.

economia colaborativa.
o Existencia de otras plataformas.

e Facil internacionalizacion en un

S e Inversion en Espana de plataformas

internacionales mas desarrolladas.

o Posibilidad de ampliar el negocio al

sector alojamiento de manera e Expansion en el area de negocio de

especifica. grandes empresas racionadas con la

economia colaborativa como Airbnb.

e La poca competencia en Espana

permite ganar cuota de mercado. e Laregulacion vigente en economia
colaborativa no esta desarrollada en
profundidad y puede ser muy

cambiante.

Fuente: Elaboracion propia.
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5 PLAN DE MARKETING.

El plan marketing es una parte importante del proyecto, ya que al ser Spatium
una empresa nueva en el sector es necesario conseguir que los consumidores
conozcan la marca y las alternativas que ofrece frente al alquiler tradicional.
Cualquier plan de marketing desarrolla una parte estratégica y otra operativa
(Kotller y Keller, 2006). La primera se encargara de identificar mediante estudios
de mercado donde se encuentra la organizacién, y la segunda tratara de
desarrollar acciones concretas para lograr el éxito empresarial (Vidal Fernandez,
2016).

Para la consecucion de este objetivo se ha realizado un estudio de mercado y
se ha planificado una estrategia de marketing en base a la segmentacién del
publico objetivo al que va dirigido el negocio.

5.1 Estudio de mercado.

La finalidad de un estudio de mercado es conocer al cliente y sus
comportamientos, de manera que se pueda crear una estrategia de marketing
especifica y adaptada a las caracteristicas del publico objetivo del negocio
(Trenzano, y Nadal, 1997). A partir del analisis estratégico del negocio se ha
recogido informacion acerca del sector de actividad y los competidores

existentes.

A continuacion, el analisis de las caracteristicas de los clientes se realizara a
partir de una encuesta online. Este método ofrece numerosas ventajas. En
primer lugar, el coste de realizacion de la encuesta sera minimo ya que tanto el
desarrollo como la difusion es de elaboracion propia. En segundo lugar, es un
método muy rapido con el que se puede conseguir altas cuotas de respuesta. En
tercer lugar, al ser online es una manera muy adecuada de analizar un negocio
cuya base es una plataforma digital. Por ultimo, la forma online permite un alto

grado de difusion (Casals, 2017).
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El objetivo de la encuesta es analizar el grado de interés que existe en la
poblacién madrilefia por tipo de servicio que ofrecera Spatium, y obtener a partir
de los datos un publico objetivo al que dirigir el negocio y poder elaborar las
estrategias relacionadas con el servicio, los canales de distribucion y la

comunicacién y marca de la empresa.

En primer lugar, es necesario identificar el tamafo poblacional. El estudio
Monografico sobre la economia colaborativa elaborado por la asociacion de
fabricantes y distribuidores (AECOC, 2018) mencionado con anterioridad,
comenta las tendencias en el mercado de la economia colaborativa en Espafia
y establece que la poblacion que mas uso da a las plataformas colaborativas se
encuentra entre los 20 y 35 anos de edad (AECOC, 2018).

Tabla 4. Usuarios de plataformas colaborativas en Espana.

POBLACION Espaia Madrid
20-24 2.288. 096 322.272
25-29 2.557.214 375.579
30-34 2.909.061 439.372
Total 5.466.275 1.137.223

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del INE- Poblacion por comunidades, 2019.
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Conociendo el tamafo de la poblacion el tamafio de la muestra se obtiene a partir

de la férmula:

2
NxZxpx(l-p)
2
(N-1)xe+Zxpx(1-p)

Tabla 5. Explicacion del calculo de la muestra.

N Tamano de la poblacion. 1.137.223
Z Nivel de confianza. 95 %

Rango de error en el que las respuestas de la =5
e (\
poblacién pueden variar de las de la media.

n Resultado de la muestra 384

Fuente: Elaboracion propia a partir de SurveyMonkey.

El tamafo de la muestra ayuda a obtener mejor informacion de los clientes y una
buena percepcion del mercado. Segun los resultados de la formula obtenidos a
partir de Survey Monkey, el tamafo de la muestra que debemos analizar es de
384 personas. Debido al tamafo de la muestra y a la poca disponibilidad de
recursos el numero de respuestas obtenidas ha sido 50. La representatividad de
la encuesta es muy baja. No obstante, se puede tomar como un prototipo de

encuesta para la realizacion de un primer analisis del publico objetivo.

El formulario de la encuesta se realizé a partir del formato Google Forms, una
aplicacion de Google Drive que permite realizar formularios y encuestas online a
partir de un link que facilita la difusion a través de cualquier tipo de canal
tecnoldgico. Las preguntas y las respuestas obtenidas fueron 11 y se muestran
de manera detallada en el Anexo 3.
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Las conclusiones que se extraen de las respuestas obtenidas por la encuesta

son las siguientes:

La poblacion joven utiliza mas frecuentemente plataformas de economia

colaborativa.

El 34% de los encuestados estaria interesado en una aplicacién que le

permitiera acceder al alquiler de diferentes tipos de espacios.

v" Conclusiones relacionadas con los clientes peer:

La poblacion que se encuentra en un rango de edad entre 20 y 34 afios
es la mas interesada en el alquiler de espacios.

Las personas mayores de 50 afios son las que presentan menor interés

en alquilar espacios a partir de una plataforma.

Las actividades de mayor interés son las relacionadas con las

celebraciones de eventos, fiestas o reuniones con familia o amigos.

Los espacios de mayor interés para el alquiler son los relacionados con
las actividades al aire libre o aquellos destinados a la celebracion de

eventos.

v' Conclusiones relacionadas con proveedores peer:

Las personas de mas de 50 afos son las que mas espacios disponen en
propiedad, pero son las menos interesadas en ofrecer el alquiler de los

mismos.

La poblacion que se encuentra en un rango de edad entre 35 y 40 afios
es la mas interesada en ofrecer el alquiler de los espacios que tiene en

propiedad.

El 46% de los encuestados considera que algunos de los espacios que
tiene en propiedad esta siendo infrautilizados.
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5.2 Segmentacion.

El mercado no es todo igual, ni tiene las mismas caracteristicas, sino que esta
compuesto por millones de individuos con cualidades, intereses y objetivos
diferentes. Por esta razdn, es necesario dividir el mercado en grupos e identificar

aquellos que mejor encajen con el servicio ofrecido (Thompson, 2005).

Las plataformas colaborativas tienen como publico objetivo no solo a los clientes
sino también a los proveedores. La segmentacion del mercado se realiza en
base a criterios observables como los geograficos, demograficos y socio-
econdmicos y en base a criterios no observables como los psicoldgicos o el estilo
de vida (Romero y Wileidys, 2008).

Valorando los resultados de la encuesta realizada para el estudio de mercado se
ha utilizado la variable edad para determinar el publico objetivo, ya que es un
factor que generalmente implica ciertas consecuencias en relacion a la
disposicion alquilar o la propiedad de espacios, la utilizacion o no de plataformas
colaborativas, el interés en nuevos medios de generacion de ingresos o la

inclinacién a probar nuevos lugares en los que realizar actividades cotidianas.
Caracteristicas del publico objetivo proveedores peer:
- Edad: 35 - 45 afios.
- Poblacion: Comunidad de Madrid.
- Nivel econémico: Medio y medio-alto.
Caracteristicas del publico objetivo clientes peer:
- Edad: 25 - 29 afios.
- Poblacion: Comunidad de Madrid.

- Nivel econdmico: Medio.
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5.3 Marketing mix.

Jerome Mc. Carthy introdujo el concepto del marketing mix en 1960, para
englobar de una manera sencilla cuatro componentes basicos de cualquier
estrategia de marketing: producto, precio, distribucion y comunicacion. Estos
cuatro elementos también se conocen como las 4Ps del marketing por la
traduccidon al inglés de estos términos: product, price, place and promotion.
(Espinosa, 2014).

5.3.1 Politica de Producto.

Stanon (2007, p. 221) considera que entra dentro de la definicion de producto en
el analisis de las variables de marketing mix tanto los productos, como los
servicios, los lugares o las ideas. El producto que ofrece Spatium entra dentro
de la categoria de servicios.

5.3.1.1 Producto orientado a los proveedores peer.

Spatium ofrece a los proveedores poder publicitar espacios infrautilizadas en una
plataforma a la cual accederan clientes en busca del espacio adecuado para el
desarrollo de una actividad concreta.

En primer lugar, los proveedores peer realizaran un proceso previo, para poder
publicitar el espacio, que consistira en una serie de preguntas. Esto permitira una
buena clasificacion del espacio ofrecido entre las categorias principales de
Spatium lo que proporcionara mejor servicio a los clientes. Muchos de los
espacios se pueden englobar en mas de una categoria, pero lejos de ser un
inconveniente se convierte en una ventaja de la plataforma. Los proveedores
peer tendran la posibilidad de seleccionar tres categorias en las que promocionar
el espacio que quieren ofrecer, de manera que un mismo espacio aparecera en
las categorias en las que se haya etiquetado y permitira una mejor difusion del

mismo en la plataforma.
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Tras el cuestionario realizado para darse de alta en Spatium, la plataforma tendra
la siguiente informacion del proveedor para poder subir la publicacion del espacio
ofertado:

El tipo de espacio ofrecido, categorizado en hasta tres de las doce
categorias expuestas.

- Una breve descripcion del espacio.

- Los servicios que ofrece en el espacio como, por ejemplo: utensilios,
aparatos, electricidad, wifi, etc. Es necesario aclarar, que en el
cuestionario inicial se producira una variacion de las preguntas respecto
a los servicios que pueda ofrecer el proveedor peer en funcion del tipo de
categorias en las que se haya etiquetado al espacio.

- La ubicaciéon exacta del espacio. Se puede localizar dentro de los 179
municipios de la Comunidad de Madrid.

- Fotografias del espacio que se ofrece.

Contacto del proveedor: numero de teléfono y correo electrénico.

Ademas de los espacios, los proveedores podran poner a disposicion de los
clientes los aparatos, muebles o utensilios tipicos del espacio concreto para
hacer mas atractiva su oferta y garantizar un servicio de mayor calidad. En la
publicacion de su oferta podran afadir descripciones del espacio ofrecido, y
sera necesario publicar al menos tres fotografias del lugar ofertado.

Los proveedores peer tendran que darse de alta en el servicio de Paypal para
recibir directamente parte del cobro de los clientes peer y poder pagar la

comision por publicitar el espacio en la plataforma.
Las categorias en las que podran clasificar el espacio en la plataforma son:

1. Despacho: Engloba las salas pequenas que se puedan utilizar de manera

individual y en las que esté disponibles como minimo un escritorio.
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Coworking: Recoge los lugares de trabajo que ofrezcan un espacio

individual en un entorno abierto.

Reunion: Incluye las salas que dispongan de una mesa principal, varios
asientos y dispositivos como pantallas o proyectores que permitan

celebrar una reunion, o realizar una exposicién a un grupo pequefio.

Clase: Esta categoria engloba cualquier tipo de sala, aula o clase, que
pueda ser utilizada para dar una conferencia, una clase de baile o realizar

una exposicion.

Fiesta: Esta categoria es muy amplia ya que puede englobar desde
espacios especificos para la celebracion de fiestas, hasta muchos de los

espacios expuestos en otras categorias.

Galeria: Recoge espacios amplios en los que se puedan realizar
exposiciones de arte, tecnologicas o presentar proyectos.

Local comercial: Hace referencia a las salas utilizadas tipicamente para

uso comercial como negocios, establecimientos o tiendas.

Eventos: Incluye cualquier tipo de espacio amplio que pueda acoger a un
numero considerable de personas de personas. Pueden ser espacios al

aire libre o espacios cerrados.

. Al aire libre: Hace referencia a los lugares en los que se puedan realizar
actos o eventos al aire libre. Incluye desde jardines pequefios hasta

lugares con piscina o fincas grandes.

10.Comidas y Cenas: Incluye los salones, comedores, o terrazas en las que

se pueda realizar una comida o una cena. Dependera del proveedor el
poner a disposicion del cliente la utilizacion de la cocina, los platos y o
utensilios parecidos.
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11.Piscinas: Es una categoria especifica que engloba todos los lugares en
los que se pone a disposicion del cliente la piscina. Se ha realizado una
categoria a parte para facilitar la busqueda.

12.Bares: Esta categoria es muy especifica y trata de aunar todas las ofertas
de bares o establecimientos de servicios.

5.3.1.2 Productos orientados a los clientes peer.

Los clientes peer podran elegir el espacio que mas valor aporte a su necesidad
especifica.

Spatium ofrece un total de doce categorias en las que se han clasificados los
espacios para que la busqueda sea mas especifica. Sin embargo, también esta
disponible un buscador que tratara de identificar el espacio descrito en la
busqueda con las etiquetas de la plataforma y las descripciones realizadas por
los proveedores peer para relacionar de la mejor manera lo que busca el cliente
con las opciones disponibles en la plataforma. Las categorias en las que se han
clasificado los espacios se han establecido en funcion de la actividad especifica
que quiera realizar el cliente y no en funcion del tipo de espacio ofrecido, de esta
manera se ofrece una forma mas sencilla y facil de identificar la necesidad que

tiene le cliente.

Al no ser un servicio estandarizado los clientes podran elegir la combinacién que
mejor se adapte a las exigencias y caracteristicas que buscan, de esta manera
se crea una relacion de intercambio que aumenta el valor de la plataforma en
gran medida. En cada espacio ofertado aparecera la media de la puntuacion
recibida por los usuarios, asi como los comentarios que hubieran realizado sobre

el servicio obtenido o las caracteristicas del espacio.

Una vez elegido el tipo de espacio que quieren entre las diferentes categorias
ofrecidas en Spatium, el cliente debera especificar la ubicacion en la que prefiere
el espacio dentro de la ciudad de Madrid indicando el area o la zona en un mapa.
Por ultimo, debera especificar el dia y las horas en las que desea disponer del
espacio.
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A partir de la informacién recogida, la plataforma se encargara de la busqueda
segun el espacio, zona y el tiempo que haya determinado el cliente y se
desplegaran las ofertas para que el cliente puede elegir la mas conveniente.

El ultimo paso por parte del cliente es la seleccion de la oferta que mejor se
adapte a sus necesidades y a continuacién debera poner en contacto con el

proveedor a través del canal de mensajes de la plataforma.

Por ultimo, el cliente debera valorar el servicio obtenido a través de la
plataforma a partir de una puntuacion del 1 al 10 y también podra realizar los
comentarios oportunos para que puedan ser visualizados por los siguientes

usuarios.
5.3.2 Politica de Precio.

Kotler define le precio como “la suma de valores que los potenciales clientes dan
a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio que van a
adquirir” (Kotler, 2006). El precio permite llevar a cabo acciones a corto plazo y
crear una ventaja competitiva frente al mercado (La cultura del Marketing, 2014).
El precio es claramente una de las ventajas competitivas de Spatium ya que es
una de las bases de las plataformas de economia colaborativa. Los usuarios
acuden a este tipo de plataformas en busca de precios mas bajos y competitivos
que los ofrecidos en el mercado tradicional, por ello las comisiones que cobren
este tipo de plataformas no pueden ser muy elevadas. Para la determinacion de
la estrategia de precios se ha tenido en consideracion el exitoso modelo de la
plataforma Airbnb.

El precio del alquiler del espacio lo establece el proveedor peer, sin ningun tipo
de restriccidon por parte de Spatium, sin embargo, la plataforma cobrara al
proveedor una comisién de un 3% por cada cobro que reciba. De manera que se

producira un descuento del 3% del pago que realice el usuario al proveedor.
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Por otro lado, Spatium cobra una tarifa a los usuarios que alquilan los espacios.
La tarifa varia en funcion de las horas contratadas de alquiler, y las
caracteristicas del espacio. La justificacion de esta variacion en la tarifa es por
razon del tipo de espacio elegido, es decir, si se establece una tarifa estandar
para cualquier tipo de alquiler en muchas ocasiones la plataforma obtendria un
porcentaje excesivo del total y en otras el porcentaje seria muy bajo ya que, por
ejemplo, el rango de variacion de precios sera muy amplio si se compara la
opcién de alquilar un despacho dos horas a una finca todo el dia. No obstante,
la tarifa podra se situara entre un 5 % y un 20% del precio establecido por el

proveedor.
5.3.3 Politica de Distribucion.

La estrategia de distribucion esta intensamente relacionada con el publico
objetivo al que se quiere dirigir el negocio. Los canales de distribucion tienen la
funcién de dar a conocer el producto o servicio y ofrecer una propuesta de valor

a los clientes (Osterwalder, y Pigneur, 2011).

El analisis de la politica de distribucion siguiendo la estructura del modelo de
negocio canvas (Osterwalder, y Pigneur, 2011) diferencia entre los canales de
distribucion directos o indirectos. Siendo los primeros aquellos que gestiona
directamente la empresa y los segundos los que necesita de otras partes para
poder llevarlos a cabo. Spatium unicamente utilizara como canales de
distribucion directos la plataforma web y la aplicacion para teléfonos moviles lo
que conllevara mayor inversion propia por parte de la empresa, pero generara
mayor margen de beneficio. Se considera canal indirecto al servicio ofrecido por

los proveedores peer cuando el cliente hace uso del espacio alquilado.

Por otro lado, los canales de distribucidn pueden clasificarse en: canales
presenciales, canales remotos, canales online o canales sociales (Experalia,
2013). Principalmente los canales de Spatium son canales online, ya que toda la
estrategia se desarrolla conforma a una plataforma web y app, pero también se
hara uso de canales sociales a partir de la distribucion de informacién en las

redes sociales.
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Las fases de un canal de distribucion se pueden evaluar de la siguiente manera:

Informacién: ; Como damos a conocer los productos y servicios de nuestra
empresa? Spatium dara a conocer los servicios ofrecidos a traves de la
plataforma desarrollada en internet que es el principal canal de distribucion del

negocio.

Evaluacion: ;Como ayudamos a los clientes a evaluar nuestra propuesta de
valor? La propuesta de valor de una empresa debe indicar lo que le hace mejor
que sus competidores (Osterwalder, y Pigneur, 2011). Lo principal para los
clientes es como se adapta el servicio ofrecido a sus necesidades. La propuesta
de valor de Spatium se basa en un servicio nuevo en el mercado que ofrece a
los clientes la posibilidad de eleccion entre multiples categorias de espacios para
el alquiler de una manera rapida y sencilla a partir de una plataforma web
generando un ahorro para el cliente debido a la competitividad de los precios.

Compra: ; Como pueden comprar los clientes nuestros productos y servicios?
Los clientes podran utilizar el servicio a partir de la plataforma web poniéndose
en contacto con los proveedores mediante el contacto ofrecido en cada espacio

publicado.

Entrega: ;Como entregamos a los clientes nuestra propuesta de valor? El
servicio final que recibe el cliente es a partir del proveedor peer y no de la
plataforma.

Posventa: ;Qué servicio de atencion posventa ofrecemos? Una parte esencial
de las plataformas peer-to-peer es la valoracion de la experiencia final del cliente.
Como se ha indicado anteriormente cada cliente debera puntuar el servicio
ofrecido por el proveedor peer. Tras la finalizacion de cada servicio el cliente
recibe una encuesta para valorar el especio utilizado, el proveedor y podra
realizar comentarios que apareceran adjuntos a las publicaciones del espacio
concreto. Ademas, antes de finalizar la encueta el cliente tiene la opcion de
contactar directamente con Spatium para indicar cualquier tipo de problema o

controversia originada.
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5.3.4 Politica de Comunicacion.

La politica de comunicacion es una de las acciones mas importantes y utiles para
el producto o servicio ofrecido por una empresa se conozca. Es la forma basica
de comunicacién de la oferta y el medio que tiene el vendedor de transmitir
informacion a los clientes. En definitiva, es una estrategia de marketing cuyo
principal objetivo es incitar al cliente a consumir un determinado producto o

servicio (Emprende Pyme, s.f.).

El inconveniente que tiene que superar Spatium es que la estrategia de
promocion tiene que estar enfocada tanto a proveedores peer para que se den
de alta en la plataforma publicitando espacios, como a los clientes peer que
tengan la necesidad de alquilarlos. Como es logico primero se desarrollara una
estrategia de captacion de proveedores de espacios, y en un momento posterior
se llevara a cabo la captacion de clientes.

La comunicacion de Spatium se centrara en las estrategias de marketing digital,
es decir, a partir de la utilizacién de todas las técnicas del mundo online. Los

canales que se utilizaran en la comunicacion son los siguientes:

1. Motores de busqueda: Son los buscadores de internet que trabajan
buscando archivos e informacion en la web a partir de palabras que introducen
los usuarios de internet en un buscador. El motor de busqueda mas utilizado
mundialmente es Google, con aproximadamente una cuota de mercado mundial
de un 92% (Statista, 2017).

El SEO es una estrategia de marketing digital (Search Engine Optimization). El
SEO basicamente trata de ayudar a los motores de busqueda a comprender
mejor el sitio o plataforma web y clasificarla mejor para las busquedas que
realicen los usuarios de internet. El objetivo de una estrategia SEO es aparecer
en los primeros puestos cuando los clientes busquen palabras relacionadas con
el negocio. Para ello es necesario realizar un buen analisis y estudio de las
palabras clave de la plataforma web y actualizar la plataforma de manera regular
(Quelinka, s.f.).
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Otra estrategia relacionada con los motores de busqueda es el SEM (Search
Engine Marketing). La estrategia SEM pretende aumentar la visibilidad en los
motores de busqueda mediante el pago de una tarifa base y otra en funcién de
los costes por clic (CPC).

Spatium desarrollara la estrategia de comunicacion en el motor de busqueda
Google, a partir de Google Adwords. Para ello utilizara estrategia una estrategia
SEM sobre todo al principio para conseguir mayor visibilidad en poco tiempo y
de esta manera dar a conocer el servicio ofrecido en la plataforma. Por otro lado,
se tratara de desarrollar una estrategia SEO con objetivos a medio y largo plazo
mediante una buena seleccion de pablaras clave relacionadas mayoritariamente

con “alquiler”’ y se realizaran continuas actualizaciones de la plataforma web.

Lo mas conveniente para la elaboracion de las estrategias SEO y SEM es la
externalizacion del servicio a una empresa especializada en el posicionamiento
de plataformas en internet. Para ello se pediran presupuestos a diferentes
empresas especializadas en marketing digital y en asesoramiento de campanas
de marketing SEM y SEO. Se estima un presupuesto de inversion de 1500 euros
al mes para obtener un buen posicionamiento (Torres Rios, 2018).

2. Redes sociales: Las redes sociales son muy eficaces para la difusion de
informacion acerca de las cualidades y caracteristicas de los productos, asi
como para la creacion de comunidades de marca y la atencion al cliente (Equipo
Inboundcycle, 2018). Las redes sociales que utilizara Spatium para desarrollar

su estrategia de promocioén seran:

- Instagram: El numero de personas de Madrid que tiene cuenta en
Instagram en 2018 asciende a 1.800.000, lo que representa un 57 %
de la poblacion madrilefia (The Social Media Family, 2018). La
comunicacion en Instagram se realizara mediante dos canales

diferentes.
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En primer lugar, Spatium desarrollara una cuenta propia de Instagram
en la que se publicaran fotografias y anuncios de Spatium que sean
creativos y atractivos. Con ello se conseguira mostrar y dar a conocer
Spatium, crear una comunidad de seguidores, aumentar la percepcion
de la marca, demostrar la cultura de la empresa y compartir en un

futuro las novedades.

En segundo lugar, Spatium realizara publicitara la plataforma a partir
de anuncios mediante “historias” de Instagram. El objetivo de esta
campana sera la generacion de clientes potenciales y generar
reconocimiento de marca. Este servicio lo ofrece Instagram for
Business y el presupuesto estimado de la campafa durante tres
meses es de 550 euros.

Facebook: En 2018 la plataforma Facebook registré 3.100.00 de
usuarios en Madrid, lo que representa a un 98% de la poblacion
madrilefia (Sammarco, P. 2019). Spatium desarrollara un perfil en
Facebook para la difusién de publicidad a partir de fotografias, videos,
guias de informacion y publicaciones. Por otro lado, participara en lo
que Facebook denomina Fan Pages, es decir, otras paginas similares
relacionadas con el sector para poder establecer relaciones con esos
seguidores y atraerles a Saptium. Facebook ofrece varios criterios de
segmentacion segun: edad, sexo, localizacion, idioma, intereses, etc.
Esto permitira aumentar la eficacia de los contenidos publicados
pudiendo dirigir informacion especifica a diferentes segmentos dentro
del publico objetivo de la marca.

Por otro lado, se contratara el servicio de Facebook for Business para
llegar de mejor manera a futuros clientes y asi conseguir incrementar
el numero de usuarios en la plataforma y obtener mayor

reconocimiento de la marca.
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Facebook ofrece la realizacion de una estrategia de puja en la que se
establece una cantidad de presupuesto maximo para invertirlo en
publicidad destinada a una audiencia concreta. Saptium es una
empresa no conocida actualmente en el mercado por lo que se
invertiran 500 euros para la realizacion de una campana trimestral,

que alcance potencial de 25.000 personas.

3. Influencers: Spatium realizara publicidad a partir de influencers que actuaran
como embajadores de la marca y propagaran una imagen fiel del servicio
ofrecido a los seguidores de sus perfiles. El Estudio Anual de Redes Sociales
2018 realizado por IAB y Elogia (IAB y Elogia, 2018) indica que el 72% de los
usuarios de redes sociales en Espafia siguen a influencers y un 65% de estos
usuarios afirma que las valoraciones y actuaciones de los influencers afectan en
sus decisiones de compra y en la eleccion de las marcas. Como conclusién los
influencers pueden generar un gran impacto en la valoracion de la marca y en
las ventas. El Estudio sobre Marketing de Influencers realizado en Espaina en
2018 por BrandManic indica que el 25% de los profesionales del marketing
destinan menos de 3000€ a la realizacion de campanas con influencers
(BrandManic, 2018). En base a estos datos la estimacion de presupuesto
destinado para la publicidad mediante marketing de influencers es de 2000 euros

al ano.

4. Publicidad display: Se considera la rama del marketing digital mas tradicional
y engloba los anuncios que ocupan espacios en internet (banners) para atraer a
los usuarios hacia la plataforma del anunciante. Los banners se publicaran en el

buscador Google a través de Google Adwords.
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El presupuesto que se estima para el gasto en publicidad display es de 155 euros
al mes. Este presupuesto se ha consultado en la plataforma Google Adwords.
En funcion del tipo de web y el objetivo publicitario que tenga la empresa Google
Adwords realiza un calculo aproximado de los clics por usuarios que se obtendria
mediante este sistema y del presupuesto mensual a pagar considerando
empresas similares en el sector. El rendimiento estimado es dese 14.260 a
23.817 visualizaciones del anuncio mensuales y dese 394 a 658 clics al mes. Se
detalla la realizacién de la estimacion del presupuesto en el Anexo 4.

5. Correo electrénico: Esta estrategia de marketing consiste en enviar correos
electronicos a la bandeja de entrada de clientes o de potenciales clientes
(Jasvinaité, 2018). La lista con direcciones de correos electrénicos estara
compuesta por personas que visitan la plataforma y proporcionan la direccion de
correo electronico, bien porque son usuarios 0 bien porque han pedido
informacion acerca de Spatium. La cuenta de correo electronico no se creara con
un dominio gratuito como puede ser Gmail o Yahoo. Se establecera un dominio
profesional de Spatium para de esta manera poder analizar: las actuaciones de
los destinatarios frente a los correos recibidos, un seguimiento de la tasa de

rebote, la capacidad de entrega y la disponibilidad mévil (Jasvinaité, 2018).

El correo electronico profesional se establecera a partir de la plataforma Google
Suite especializada en correos electronicos para empresas. ElI dominio
spatium.com esta disponible con un coste de 10 euros al afio.

6. Evidencia fisica: Spatium proporciona un servicio intangible a través de una
plataforma web por esta razéon es importante determinar ciertas evidencias
fisicas para que los clientes pueden reconozcan la marca. A través de la
plataforma Tailor Brands se ha desarrollado un logotipo para Spatium, formado
por un icono abstracto y el nombre de la marca. El logotipo ayuda a formar la
identidad de la compaiiia, forma parte de la estrategia de diferenciacion y puede
llegar a ser un icono con el paso del tiempo.
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llustracion 1. Explicacion del calculo de la muestra.

Fuente: Elaboracion propia.

El logotipo de Saptium esta formado por un icono abstracto, lo que refleja una
imagen corporativa de creatividad y pensamiento positivo (Logaster, 2018). Se
ha seleccionado el color amarillo como parte del logo para provocar una llamada
de atencién en el consumidor y una asociacion mental entre la luminosidad y

alegria que imparte el color amarillo y las caracteristicas de la marca.

El presupuesto para la obtencién del logo en alta calidad es de 2,99 euros

mensuales.

Otra de las evidencias que ayudan a la identificacién de la marca es el nombre.
Spatium es la traduccidn de la palabra “espacio” en latin por lo que es faciimente
identificable con la finalidad del plan de negocio.
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Tabla 6. Impacto de los canales de comunicacion.

CANAL IMPACTO ESTIMADO
SEO Y SEM 800 clics.
Instagram 80 seguidores/mes.
Facebook 100 seguidores/mes.
Influencers 50 seguidores/mes.
Publicidad display 400 clics.
Correo electrénico 40 personas/mes.
TOTAL MES 1470 personas/mes.
TOTAL ANO 17.640 personas/afio.

Fuente: Elaboracion propia.
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5.4 Cuantificacion de los gastos e inversiones.

Tabla 7. Gasto en Marketing.

CANAL DE COMUNICACION

SEO Y SEM

Instagram

Facebook

Influencers

Publicidad display

Correo electrénico

Logotipo

TOTAL MES

Fuente: Elaboracion propia.
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COSTE ESTIMADO

1500 €/mes

184 €/mes

167 €/mes

168 €/mes

155 €/mes

0,84 €/mes

2,99 €/mes

2117, 83 €/mes



5.5 Estimacion de ventas.

La campafia de comunicacion estima un impacto de 17.640 personas al aiho
(Tabla 6). La Tabla 7 muestra los ingresos estimados en el Ao 1 en funcion del
nivel de retencion de clientes de la campanfa y el numero de alquileres que realice

cada cliente.

Tabla 8. Estimacion de ventas.

% USUARIOS o AL QUILERES INGRESOS
VENTAS  PRECIO
Retencion ~ por cliente ANUALES
(Ano 1)
2.5% 444 1 444 6.25€ 2.775.00 €
2.5% 444 15 666 6.25€ 416250 €
5% 876 1 876 6,25 € 5.475 €
5% 876 15 1314 6.25€ 8.212,5 €
10% 1764 1 1764 6.25€ 11.025,00 €
10% 1764 15 6.25€ 16.537,50 €

Fuente: Elaboracion propia.

57



6 PLAN TECNOLOGICO.
6.1 Desarrollo de la plataforma web.

La plataforma web es una parte esencial del modelo negocio de Spatium. A partir
de la web se pondran en contacto los proveedores y los clientes para el alquiler
de espacios. Ademas, la construccion de lealtad de clientes a partir de la pagina

web es un factor de éxito para cualquier startup (Garrett, 2006).

La principal ventaja de Spatium es la disponibilidad y la facilidad ofrecida para
alquilar una gran variedad de espacios, es decir, lo que de otra forma supondria
una gestion muy elaborada Spatium lo convierte en una tarea facil, rapida y a un
menor coste. Por esta razon la utilizacion de la pagina web debe ser sencilla y
clara para todos los usuarios. La experiencia de los usuarios de la web se basa
en los siguientes principios: la percepcion del sistema, las caracteristicas de la
pagina y la usabilidad del sitio web que puede ser medida a través del grado de

satisfaccion, o la efectividad de los resultados (Van Schaik & Ling, 2008).

La pagina web de Spatium se desarrollara a medida y mediante un disefio
personalizado. El tamafio de la plataforma en un principio sera mediano y permitira
la publicacion de anuncios y el registro individual de usuarios. La pagina web
estara integrada con la aplicacién para teléfonos méviles de manera que cualquier
cambio realizado a partir de la web se sincronizara también con la plataforma.
Sera necesario establecer un buscador interno para que los clientes puedan
realizar las busquedas de los espacios segun las necesidades que tengan. El

idioma en el que se desarrollara la pagina web sera el espanol.

El desarrollo y la creacidn de la plataforma lo realizara una empresa externa, ya
que se necesita un alto grado de especializacion y conocimiento para desarrollar
una plataforma de este tipo. Las empresas que se han valorado han sido elegidas
mediante un proceso de seleccion realizado a partir de la web Sortlist (Ver Anexo
2).
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En base a las caracteristicas de Spatium y de la plataforma que necesita para su
desarrollo la agencia Yeeply ha creado para Spatium un presupuesto estimado es
de 5.240 euros. (Ver Anexo 5).

Previamente al desarrollo de la pagina web se ha creado un prototipo a partir de
una plataforma de creacién de sitios web denominada Wix. De esta manera la
empresa que se selecciona para el desarrollo y disefio de la pagina web podra
comprender mejor el tipo de espacio que pretende ofrecer Spatium a los usuarios
peer. El prototipo creado se puede ver en el Anexo 6 o a través del siguiente

enlace: https://earmenterosf.wixsite.com/spatium.

El proveedor del hosting dependera de los servicios que contrate la plataforma
que desarrolle o disefie la web. No obstante, segun un presupuesto obtenido por
la empresa Hostinger es mejor que al ser una plataforma incipiente se obtenga un
hosting compartido.

6.2 Desarrollo de la aplicacion para moviles.

El plan de negocio se basa no solo en el desarrollo de una pagina web sino
también en el desarrollo de una aplicacion para teléfonos moviles o app.

El desarrollo de una app es costoso y requiere una gran inversion sin embargo es
una parte necesaria del plan de negocio por las siguientes razones. En primer
lugar, la presencia en dispositivos moviles fortalece la marca permitiendo a los
clientes el acceso de manera rapida y sencilla (Yeeply, 2014). En segundo lugar,
son numerosas las ventajas que proporcionara esta parte del plan tecnologico ya
que permitira un aumento de la visibilidad en el trafico online, proporcionara un
mejor conocimiento de la tendencia de los clientes y supondra una via de
comunicacion directa entre los usuarios y Spatium lo que generara un potencial
ahorro en costes publicitarios. En tercer lugar, hay que tener en cuenta los datos
del mercado. Solo en Espaia se descargan 4 millones de apps al dia y son 22

millones los usuarios activos de apps (Yeeply, 2019).
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Por estas razones la posibilidad de sincronizar la pagina web de Spatium con una
aplicaciéon de teléfono moviles mejorara la difusiéon de contenidos y permitira un

aumento de los clientes potenciales.

La creacion de la aplicacion la llevara acabo la misma empresa que desarrolle la
pagina web. De esta manera la agencia seleccionada podra conocer en
profundidad el proyecto y asi tener una vision global de lo que Spatium quiere
ofrecer al mercado a través de la sincronizacién de la app y de la pagina web.

Android es el sistema operativo lider en Espafia. En 2018 el desarrollador de
Google ha alcanzado un 89,9% de la cuota de mercado espafol mientras que el
sistema operativo iOS de la empresa Apple unicamente representa un 9,9% del
mercado (Sunnebo, 2018). En base a estas estadisticas, se ha decidido
desarrollar la aplicacion unicamente para dispositivos con sistema operativo
Android sin perjuicio de que en futuro se desarrolle la aplicacién para el sistema
iOS.

La agencia WooloWeb especializada en el desarrollo de webs y apps para
empresas ha realizado un presupuesto inicial en funcion de las caracteristicas que

necesita la app de Spatium de 15.504 euros (Ver Anexo 7).

6.3 Cuantificacion de los gastos e inversiones.

Tabla 9. Inversion en tecnologia.

CONCEPTO INVERSION ESTIMADA
Pagina web 5.240 €
Aplicacion para méviles 15.504 €
TOTAL 20.744 €

Fuente: Elaboracion propia.
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7 PLAN DE ORGANIZACION Y RRHH.
7.1 Forma juridica.

Para poner en marcha el proyecto es necesario dotar de personalidad juridica a
Spatium. Para ello es necesario decidir ciertos aspectos juridicos.

En primer lugar, hay que determinar la formula mercantil que constituira la
empresa. Al ser una startup lo mas conveniente es elegir la constitucion de una
Sociedad Limitada (en adelante S.L.). Este tipo societario es sencillo y requiere
un menor desembolso inicial que la constitucion de una Sociedad Anénima, otro
tipo societario muy comun pero menos adecuado para sociedades principiantes
(Asesoria Juridica Startups, s.f.). El capital social necesario para constituir la SL

sera de 3000 euros.

En segundo lugar, ademas de elegir la forma juridica que tendra Spatium es
necesario realizar los siguientes tramites para dotar a Spatium de personalidad
juridica (Asesoria Juridica Startups, 2019):

1. Eleccion del nombre de la sociedad en el Registro Mercantil y
obtencidn de una certificacion negativa del nombre obtenido en el

Registro.
2. Redaccion de los estatutos sociales de Spatium.

3. Ingreso del capital inicial minimo de 3000 euros en una cuenta

bancaria.
4. Formalizacion de la constitucion de la sociedad ante notario.

5. Obtencion del numero de identificacion fiscal (CIF) para poder emitir

facturas y llevar la contabilidad.

6. Liquidacidn del impuesto de transmisiones patrimoniales y actos
juridicos documentados.

N

. Inscripcion en el Registro Mercantil.
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Segun ICEX Espafia Exportacion e Inversiones, la estimacion del coste medio
de constitucion de una S.L., sin tener en cuenta el desembolso del capital social
puesto que constituye una inversion necesaria para el desarrollo de la actividad

empresarial, es de aproximadamente 550 euros.

En base a las estimaciones de ICEX Espafia Exportacion e Inversiones, se ha
realizado un desglose de los gastos e inversiones estimados para la
constitucién de Spatium en la Tabla 9.

Tabla 10. Gastos e inversiones para la constitucion de la sociedad.

CONCEPTO COSTE ESTIMADO
Gastos notariales 250 €
Coste de registros 150 €
Gastos de gestoria 300 €
TOTAL 700 €

CONCEPTO INVERSION ESTIMADA
Aportacion al capital social 3000 €

Fuente: Elaboracion propia.

7.2 Personal y funciones.

Actualmente las organizaciones y sociedades operan en un entorno de
constantes cambios y transformaciones por ello la planificacion de la estrategia
de los recursos humanos empresariales es uno de los mejores valores para
hacer frente a la competencia y para que las sociedades evolucionen en el

contexto cambiante en el que se encuentran (Mendoza, Lopez, y Salas, 2016).
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El desarrollo de los planes organizacionales tiene que partir de las
caracteristicas, objetivos concretos y estrategias que quieran implementar las
empresas (Caldera, 2005). Para la elaboracion del plan de organizacion de
recursos humanos es necesario describir los puestos de trabajo y las

caracteristicas que deberan tener las personas seleccionadas.

De acuerdo con las caracteristicas que presenta Spatium son pocas las
personas necesarias para comenzar el funcionamiento de la startup. En funcion
de las estrategias de la organizacidon se estiman convenientes los siguientes

puestos:

Consejero delegado (CEO): es la cara visible de la empresa y es el cargo que
ocupara el fundador de la misma. Asumira el liderazgo y disefara las
estrategias corporativas de Spatium, ademas contratara al personal y

organizara y dirigira las funciones diarias de cada miembro.

El consejero delgado también se encargara de la planificacion econdémica y
financiera. Decidira en cuestiones de inversién y financiacion con la finalidad

de aumentar el valor de la companiia

El CEO necesitara una formacion universitaria en empresariales y capacidades

de liderazgo y gestion de equipo.

Responsable de marketing y comunicacién (Community Manager): es el
encargado del desarrollo de las estrategias de marketing de Spatium. Sera
responsable de organizar los planes de comunicacion, la gestién de ventas,
coordinar las campanas publicitarias y llevar el marketing de las redes sociales.

El perfil de este puesto requiere conocimientos de marketing, de estrategias de
SEO, y de estrategias digitales.

Responsable de tecnologia de sistemas (Webmaster): es el administrador
de la web y de la app. Esta persona se encargara del correcto funcionamiento

de Spatium como plataforma web.
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El perfil de este puesto requiere formacidn universitaria en ingeniera de

telecomunicaciones y conocimientos en disefio grafico y programacién web.
7.3 Estructura organizativa.

Los objetivos de la planificacion de los recursos humanos son la optimizacion
del capital humano empresarial, el desarrollo de la formacidn necesaria de
acuerdo con las exigencias futuras del entorno, el establecimiento de un buen
clima laboral y, en definitiva, la maximizacién del beneficio empresarial (Valle,
1995). Para poder conseguir estos objetivos es necesario disefar la estructura
organizativa de la empresa de manera clara para que cada empleado sea
consciente de sus funciones y de las personas ante las cual tiene que

responder.

El organigrama de Spatium seguira un modelo lineal o jerarquico en donde la
coordinacion de las tareas se realizara de manera directa por el CEO quién

mantendra la unidad de mando y la centralizacion del poder jerarquico.

llustracién 2. Organigrama Spatium.

CEO

Responsable de marketing Responsable de tecnologia de
y comunicacion sistemas

Fuente: Elaboracion propia.
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7.4 Politicas de recursos humanos.

La politica de seleccion de recursos humanos se realizara mediante la
publicacion de ofertas en paginas de busqueda de empleo como LinkedIn,
Infojobs o TecnoEmpleo. Los candidatos seleccionados tendran que superar
una fase de entrevista personal con el consejero delgado de Spatium para

evaluar las capacidades y conocimientos técnicos necesarios para el puesto.

La politica de contratacion de Spatium consistira en un contrato laboral
indefinido para los responsables de marketing y tecnologia de sistemas y un
contrato mercantil de servicios para el consejero delegado. El horario laboral
para todos los miembros de Saptium sera de 9:00 a 14:00 y de 15:00 a 18:00.
El periodo de descanso estara formado por 25 dias de vacaciones y 14 dias

festivos.

La politica retributiva de Spatium sera motivadora para los trabajadores y se
establecera de acuerdo con las funciones realizadas y el puesto. No obstante,
es necesario tener en cuenta que el propdsito que se persigue con una startup
los primeros afios es la maximizacion de valor del equity de la organizacion (Gil,
2018). Por ello los salarios de los empleados estaran un 20% por debajo de los
ofrecidos en el mercado y el fundador de la compafia que ejerce las funciones
de CEO, unicamente recibira el salario minimo en un primer momento ya que
es en realidad el propietario del negocio y su trabajo también se vera reflejado

en el aumento del valor de la compaiiia.

La tabla 10 indica una estimacion de la evolucidn del salario bruto de los
trabajadores en cinco afios conforme a las variaciones previstas del IPC
(Statista, 2019).
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Tabla 11. Estimacion de las retribuciones.

PUESTO Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ao 5

Consejero delegado 12.600 € 12.834 € 12.855 € 12.858 € 12.600 €

Responsable de marketing
L 13.500 € 13.751 € 13.755 € 13.773 € 13.777 €
y comunicacion

Responsable de tecnologia
13.500 € 13.751 € 13.755 € 13.773 € 13.777 €
de sistemas

TOTAL 39.600 € 40.336 € 40. 364 € 40.404 € 40.112 €

Fuente: Elaboracion propia.

7.5 Cuantificacion de los gastos de personal.

Tabla 12. Gastos en personal (Afio 1).

PUESTO COSTE MENSUAL COSTE ANUAL
Consejero delegado 900 € 12.600 €
Responsable de marketing y comunicacién 964,30 € 13.500 €
Responsable de tecnologia de sistemas 964,30 € 13.500 €

TOTAL 2.828,60 € 39.600 €

Fuente: Elaboracion propia.
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8 ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO.

El objetivo del plan econdmico y financiero es determinar la viabilidad del plan

de negocio.
8.1 Ingresos.

Es necesario estimar los ingresos que se obtendran con el desarrollo de la
plataforma Spatium al menos durante los primeros 5 afios para evaluar la

rentabilidad del negocio.

Para la estimacion de los precios que pueden ofrecer los proveedores peer en
Spatium se ha considerado la plataforma de alquiler Sapcebee que actua en la
misma linea de negocio que Spatium en la Comunidad de Madrid y en el sector
de la economia colaborativa. Sapcebee ofrece el alquiler de espacios
profesionales, y gestiona un rango de precios de alquiler por horas que varia
desde 10 euros hasta 200 euros la hora. Es necesario tener en cuenta que
Spatium es una plataforma que ofrece una gran variedad de espacios en alquiler
y no unicamente profesionales, por lo tanto, el rango de precios existentes sera
mas amplio. Se estiman precios minimos de 15 euros la hora y maximos de 300
euros la hora. El precio medio conforme al rango estimado es de 157,5 euros la
hora. En la Tabla 13 se muestra una estimacién del ingreso medio por alquiler
aplicando la comision fija a los clientes de un 3% y una comision media de un

12,5 % a los proveedores.

Tabla 13. Ingreso medio por venta.

) ’ INGRESO
PRECIO COMISION INGRESO COMISION INGRESO
Medio
MEDIO ICliente ~ Medio/alquiler pegia/Proveedor Medio/alquiler
TOTAL
157,5 3% 473 € 12,5% 19,68 € 24,42 €

Fuente: Elaboracion propia.
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El impacto de la politica de comunicacion de Spatium estimado en la Tabla 6 es

de 17.640 personas al afio. Conforme a ello se ha realizado una estimacién de

los ingresos para el Ao 1 en la Tabla 14 contemplando tres escenarios posibles

en funcidn del alcance que tengan las estrategias de comunicacién y marketing

en cuanto a la retencién de clientes y a su vez tomando en consideracion dos

supuestos: que al menos cada usuario realice un alquiler al afo y que cada

usuario realice un alquiler y que la mitad realice dos alquileres al afio.

Tabla 14. Estimacion ingresos Afo 1.

USUARIOS
%
Retencion
! (Afio 1)
2,50% 444
Pesimista
2,50% 444
5% 876
Realista
5% 876
10% 1764
Optimista
10% 1764

Fuente: Elaboracion propia.

ALQUILERES VENTAS

por cliente

NO

1,5

1,5

444

666

876

1.314

1764

2646

INGRESO
Medio

24,42 €

24,42 €

24,42 €

24,42 €

24,42 €

24,42 €

INGRESOS
ANUALES

10.842,48 €

16.263,72 €

21.391,92 €

32.087,88 €

43.076,88 €

64.615,32 €

Si se considera que el impacto en el numero de personas segun las politicas y

campanas de comunicacién y marketing aumenta en 1000 cada afo y que al

menos la mitad de los usuarios realizan 1 alquiler mas al afo. Los resultados son

los que muestran las Tablas 15, 16 y 17para los proximos 5 afos.
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Tabla 15. Estimacion pesimista de ingresos afio 2-5.

NO
0,
N ANO  USUARIOS ALQUILERES
Retencién -
por cliente
2,5
2 454
3
3
3 466
Pesimista 35
(2,5%) 35
4 479
4
4
5 491
4,5
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 16. Estimacion realista de ingresos afio 2-5.
o N°
N ANO  USUARIOS ALQUILERES
Retencién -
por cliente
2,5
2 907
3
3
3 932
Realista 35
(5%) 35
4 957
4
4
5 982
4,5

Fuente: Elaboracion propia.
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INGRESO

Medio

24,42 €
24,42 €
24,42 €
24,42 €
24,42 €
24,42 €
24,42 €
24,42 €

INGRESO

Medio

24,42 €
24,42 €
24,42 €
24,42 €
24,42 €
24,42 €
24,42 €
24,42 €

INGRESOS
ANUALES

27.686,18 €
33.223,41 €
34.139,16 €
39.829,02 €
40.897,40 €
46.739,88 €
47.960,88 €
53.955,99 €

INGRESOS
ANUALES

55.372,35 €
66.446,82 €
68.278,32 €
79.658,04 €
81.794,79 €
93.479,76 €
95.921,76 €
107.911,98 €



Tabla 17. Estimacion optimista de ingresos afio 2-5.

%

Retencién Ll
2
3
Optimista
(10%)
4
5

Fuente: Elaboracion propia.

1814

1864

1914

1964
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NO

USUARIOS ALQUILERES
por cliente

2,5
3
3

3,5

3,5

4,5

INGRESO

Medio

24,42 €
24,42 €
24,42 €
24,42 €
24,42 €
24,42 €
24,42 €
24,42 €

INGRESOS
ANUALES

110.744,70 €
132.893,64 €
136.556,64 €
159.316,08 €
163.589,58 €
186.959,52 €
191.843,52 €
215.823,96 €



8.2 Inversion inicial

La inversion inicial de Spatium no es muy elevada. Lo esencial para el comienzo
del proyecto es la creacion de la plataforma a partir de la pagina web y la

aplicacion para teléfonos moviles.

Por otro lado, sera necesario constituir la empresa con la forma juridica
adecuada para lo que se necesita un desembolso de 3000 euros mas los gastos

de gestion.

Formaran parte de la inversion inicial el material necesario para el desarrollo del
proyecto con un presupuesto estima un presupuesto de 4000 €. Se incluyen:
equipos informaticos, alta en un proveedor de telefonia mévil y alta en un

proveedor hosting.

Tabla 18. Inversion inicial.

IMPORTE
CONCEPTO ESTIMADO
Pagina web 5.240 €
Aplicacion para moéviles 15.504 €
Otros gastos de constitucion 7.00 €
Equipos 4.000 €
Aportacion al capital social 3.000 €
TOTAL 28.444 €
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla 19. Amortizaciones anuales.
IMPORTE Coeficiente de Amortizacion
el G ESTIMADO amortizacién anual
Pagina web 5.240 € 20% 1.048 €
Aplicacion para 15.504 € 15% 2.326 €
moviles
Equipos 4.000 € 25% 1.000 €
TOTAL 4.374 €

Fuente: Elaboracion propia.
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8.2.1 Plan financiero

Spatium va a recurrir a la financiaciéon externa para a desarrollar el plan de
negocio. Solicitara un préstamo empresarial a la entidad financiera Santander de
35.000 euros para pagar en 60 meses (5 afios). Se aplicara un tipo de interés
fijo de un 3%. El préstamo se devolvera a la entidad financiera pagando una
cuota mensual de 628,9 €. A continuacion, se muestra en la Tabla 20 los plazos
de amortizacion del préstamo.

Tabla 20. Amortizacion de préstamo.

Mes Cuota An?:rr::::l do Intereses  Capital pendiente
0 35.000,00

1 628,9 541,4 87,5 34.458,60
2 628,9 542,76 86,15 33.915,84
3 628,9 544,11 84,79 33.371,72
4 628,9 545,47 83,43 32.826,25
5 628,9 546,84 82,07 32.279,41
6 628,9 548,21 80,7 31.731,20
7 628,9 549,58 79,33 31.181,63
8 628,9 550,95 77,95 30.630,68
9 628,9 552,33 76,58 30.078,35
10 628,9 553,71 75,2 29.524,64
11 628,9 555,09 73,81 28.969,55
12 628,9 556,48 72,42 28.413,07
13 628,9 557,87 71,03 27.855,20
14 628,9 559,27 69,64 27.295,93
15 628,9 560,66 68,24 26.735,27
16 628,9 562,07 66,84 26.173,20
17 628,9 563,47 65,43 25.609,73
18 628,9 564,88 64,02 25.044,85
19 628,9 566,29 62,61 24.478,56
20 628,9 567,71 61,2 23.910,85
21 628,9 569,13 59,78 23.341,72
22 628,9 570,55 58,35 22.771,17
23 628,9 571,98 56,93 22.199,20
24 628,9 573,41 55,5 21.625,79
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25 628,9 574,84 54,06 21.050,95

26 628,9 576,28 52,63 20.474,67
27 628,9 577,72 51,19 19.896,96
28 628,9 579,16 49,74 19.317,80
29 628,9 580,61 48,29 18.737,19
30 628,9 582,06 46,84 18.155,12
31 628,9 583,52 45,39 17.571,61
32 628,9 584,98 43,93 16.986,63
33 628,9 586,44 42,47 16.400,20
34 628,9 587,9 41 15.812,29
35 628,9 589,37 39,53 15.222,92
36 628,9 590,85 38,06 14.632,07
37 628,9 592,32 36,58 14.039,75
38 628,9 593,8 35,1 13.445,94
39 628,9 595,29 33,61 12.850,65
40 628,9 596,78 32,13 12.253,88
41 628,9 598,27 30,63 11.655,61
42 628,9 599,77 29,14 11.055,84
43 628,9 601,26 27,64 10.454,58
44 628,9 602,77 26,14 9.851,81
45 628,9 604,27 24,63 9.247,53
46 628,9 605,79 23,12 8.641,75
47 628,9 607,3 21,6 8.034,45
48 628,9 608,82 20,09 7.425,63
49 628,9 610,34 18,56 6.815,29
50 628,9 611,87 17,04 6.203,43
51 628,9 613,4 15,51 5.590,03
52 628,9 614,93 13,98 4.975,10
53 628,9 616,47 12,44 4.358,63
54 628,9 618,01 10,9 3.740,63
55 628,9 619,55 9,35 3.121,07
56 628,9 621,1 7.8 2.499,97
57 628,9 622,65 6,25 1.877,32
58 628,9 624,21 4,69 1.253,11
59 628,9 625,77 3,13 627,34
60 628,9 627,34 1,57 0
TOTAL 37.734,00 35.000,03 2.734,26 1.058.700,16

Fuente: Elaboracion propia.
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8.3 Gastos Corrientes.

En primer lugar, formaran parte de los gastos corrientes de Saptium los
relacionados con los suministros diarios necesarios para el funcionamiento de la
empresa. Las partidas de suministros estan compuestas por el mantenimiento
de la pagina web y de la app, la contratacion de 3 lineas telefénicas para los
trabajadores y el mantenimiento del disefio del logo. El coste exacto de las
partidas se muestras en la Tabla 21.

Tabla 21. Gastos de suministros.

SUMINISTROS MENSUAL ANUAL
Linea movil 94 € 106 €
Logo 2,99 € 35,88 €
Mantenimiento servicios informaticos 100 € 1210 €
TOTAL 196,99 € 1341,88 €

Fuente: Elaboracion propia.

Por otro lado, se incluiran dentro de las partidas de gastos corrientes los salarios
de los empleados expuestos anteriormente en la Tabla 11. Asi como el gasto de
las campafas de marketing y publicidad explicado en la Tabla 7. Por ultimo, se
incorporaran como parte de los gastos corrientes el importe estimado de la cuota
de seguro. La Tabla 22 muestra la estimacion de gastos segun las variaciones

del IPC en los proximos 5 afos.
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Tabla 22. Estimacion gastos anuales.

Concepto

Salarios personal

Suministros

Campanas de Marketing

Seguro

TOTAL

Ano 1

39.600,00 €

2.400,00 €

25.413,96 €

300,00 €

67.713,96 €

Fuente: Elaboracion propia.

40.336,56 €

2.444,64 €

20.000,00 €

305,58 €

63.086,78 €
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40.348,44 €

2.490,84 €

20.000,00 €

311,36 €

63.150,64 €

Ao 4

40.399,92 €

2.541,16 €

20.000,00 €

317,64 €

63.258,72 €

40.411,80 €

2.593,25 €

20.000,00 €

324,16 €

63.329,21 €



8.4 Cuenta de pérdidas y ganancias.

En base a la informacién recogida, se ha realizado una estimacion de la Cuenta

de Pérdidas y Ganancias para los proximos 5 afios en tres escenarios posibles:

pesimista, realista y optimista. Como se ha indicado anteriormente los tres

escenarios dependen del impacto de las campainas de marketing y el porcentaje

de captacion de clientes.

No se han realizado tres tipos de escenarios para la estimaciéon de los gastos,

ya que en funcion de los gastos que presenta la empresa, el tipo de variaciones

que pueden acontecer en los tres posibles escenarios no causarian gran impacto

y serian muy improbables.

Tabla 23. Cuenta de Pérdidas y Ganancias pesimista.

PESIMISTA ANO 1

INGRESOS

Ingreso por la prestacion de servicios 16.263,72 €
GASTOS

Salarios personal 39.600,00 €
Suministros 2.400,00 €
Campanas de Marketing 25.413,96 €
Seguro 300,00 €
Amortizaciones 4.374,00 €
RESULTADO DE EXPLOTACION -55.824,24 €
GASTOS FINANCIEROS 628,90 €
RESULTADO DE FINANCIERO -56.453,14 €
RESULTADO ANTES DE 5645314 €
IMPUESTO SOBRE SOCIEDADES 4.065,93 €
RESULTADO DEL EJERCICIO -116.343,31 €

Fuente: Elaboracion propia.

ANO 2

27.686,18 €

40.336,56 €
244464 €
20.000,00 €
305,58 €
3.815,00 €
-39.215,60 €
628,90 €
-39.844,50 €

-39.844,50 €

6.921,55 €
-85.981,65 €
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34.139,16 €

40.348,44 €
2.490,84 €
20.000,00 €
311,36 €
3.101,00 €
-32.112,48 €
628,90 €
-32.741,38 €

-32.741,38 €

8.534,79 €
-73.388,65 €

46.739,88 €

40.399,92 €
2.541,16 €
20.000,00 €
317,64 €
2.527,00 €
-19.045,84 €
628,90 €
-19.674,74 €

-19.674,74 €

11.684,97 €
-50.405,55 €

ANO 5

53.955,99 €

40.411,80 €
2.593,25 €
20.000,00 €
324,16 €
2.874,00 €
-12.247,22 €
628,90 €
-12.876,12 €

-12.876,12 €

13.489,00 €
-38.612,34 €



Tabla 24. Cuenta de Pérdidas y Ganancias realista.

REALISTA
INGRESOS

Ingreso por la prestacion de servicios

GASTOS

Salarios personal

Suministros

Campanas de Marketing

Seguro

Amortizaciones

RESULTADO DE EXPLOTACION
GASTOS FINANCIEROS

RESULTADO DE FINANCIERO

RESULTADO ANTES DE
IMPUESTOS

IMPUESTO SOBRE SOCIEDADES
RESULTADO DEL EJERCICIO

ANO 1

64.615,32 €

39.600,00 €
2.400,00 €
25.413,96 €
300,00 €
4.374,00 €
747264 €
0,00 €
747264 €
747264 €

16.153,83 €
-31.099,11 €

Fuente: Elaboracion propia.

66.446,82 €

40.336,56 €
2.444.64 €
20.000,00 €
305,58 €
3.815,00 €
-454,96 €
0,00 €
-454,96 €
-454,96 €

16.611,71 €
-17.521,63 €

Tabla 25. Cuenta de Pérdidas y Ganancias optimista.

OPTIMISTA ANO 1

INGRESOS

Ingreso por la prestacion de servicios 132.893,64 €
GASTOS

Salarios personal 39.600,00 €
Suministros 2.400,00 €
Campanas de Marketing 25.413,96 €
Seguro 300,00 €
Amortizaciones 4.374,00 €
RESULTADO DE EXPLOTACION 60.805,68 €
GASTOS FINANCIEROS 0,00 €
RESULTADO DE FINANCIERO 60.805,68 €
RESULTADO ANTES DE 60.805,68 €
IMPUESTO SOBRE SOCIEDADES 33.223,41 €
RESULTADO DEL EJERCICIO 88.387,95 €

Fuente: Elaboracion propia.

ANO 2

159.316,08 €

40.336,56 €
244464 €
20.000,00 €
305,58 €
3.815,00 €
92.414,30 €
0,00 €
92.414,30 €
92.414,30 €

39.829,02 €
144.999,58 €

77

79.658,04 €

40.348,44 €
2.490,84 €
20.000,00 €
311,36 €
3.101,00 €
13.406,40 €
0,00 €
13.406,40 €
13.406,40 €

19.914,51 €
6.898,29 €

ANO 3

186.959,52 €

40.348,44 €
2.490,84 €
20.000,00 €
311,36 €
3.101,00 €
120.707,88 €
0,00 €
120.707,88 €
120.707,88 €

46.739,88 €
194.675,88 €

93.479,76 €

40.399,92 €
2.541,16 €
20.000,00 €
317,64 €
2.527,00 €
27.694,04 €
0,00 €
27.694,04 €
27.694,04 €

23.369,94 €
32.018,14 €

191.843,52 €

40.399,92 €
2.541,16 €
20.000,00 €
317,64 €
2.527,00 €
126.057,80 €
0,00 €
126.057,80 €
126.057,80 €

47.960,88 €
204.154,72 €

107.911,98 €

40.411,80 €
2.593,25 €
20.000,00 €
324,16 €
2.874,00 €
41.708,77 €
0,00 €
41.708,77 €
41.708,77 €

26.978,00 €
56.439,55 €

215.823,96 €

40.411,80 €
2.593,25 €
20.000,00 €
324,16 €
2.874,00 €
149.620,75 €
0,00 €
149.620,75 €
149.620,75 €

53.955,99 €
245.285,51 €



8.5 Balance

Se ha estimado el balance de situacion de la empresa al final del afio 1 en un
escenario realista en la Tabla 26. Es necesario aclarar que la aportacion al capital
social sera de 25.000 euros entre los que se incluiran los 3000 euros necesarios
para constituir la empresa. La aportacion sera realizada por el socio fundador 2
socios mas a los que se les otorgara las participaciones sociales

correspondientes.

Tabla 26. Estimacion balance de situacion afio 1.

ACTIVO
ACTIVO NO CORRIENTE 20.266,00 €
Equipos informaticos 4.000,00 €
Pagina web 5.240,00 €
App 15.400,00 €
Amortizacion acumulada -4.374,00 €
ACTIVO CORRIENTE 12.128,66 €
Tesoreria 12.128,66 €
TOTAL 32.394,66 €
PATRIMONIO NETO

Capital 25.000,00 €
Reserva Legal

Resultado del ejercicio -31.099,11 €

PASIVO

PASIVO NO CORRIENTE 30.187,40 €
Deudas a largo 28.413,07 €
Intereses I/p 1.774,33 €
PASIVO CORRIENTE 8.306,37 €
Deudas a c/p 7.546,80 €
Intereses c/p 759,57 €
TOTAL 32.394,66 €

Fuente: Elaboracion propia
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9 FUTURAS LINEAS DE NEGOCIO.

En base al plan desarrollado y teniendo en cuenta a las estimaciones de ventas,

es conveniente analizar las futuras lineas de negocio de Spatium.

Como se ha indicado en el epigrafe 2, la economia colaborativa presenta un
crecimiento potencial en los préximos afos, por lo que Spatium presenta multiples

posibilidades de crecimiento y evolucion en el sector.

En primer lugar, cabe destacar las posibilidades de expansion nacional hacia otras
Comunidades Auténomas espariolas. En funcion de la evolucion del negocio en
la capital se podria implementar el mismo proyecto en ciudades como Barcelona,

Valencia o Malaga.

En segundo lugar, y si la expansidén nacional evoluciona correctamente, Spatium
podria internacionalizarse y abrir sucursales en otras ciudades europeas en donde
la competencia sera mayor, pero un desarrollo internacional afectaria

positivamente en la generacion de valor del negocio.

En tercer lugar, la principal fuente de ingresos se podra complementar en un futuro

con la presencia de publicidad en la pagina web y en la aplicacion movil.

En cuarto lugar, seria importante analizar la viabilidad de poner a disposicién de
empresas el servicio ofrecido por Spatium. El publico objetivo aumentaria y con
ello la obtencion de beneficios.

Por ultimo, Spatium podria instalarse en el sector alojamiento y realizar una
estrategia para viviendas conectando a huéspedes y anfitriones. Seguir esta linea
de negocio seria arriesgado debido al nivel de competitividad que existe en este
sector en donde actualmente existen plataformas de economia colaborativa muy

especializadas y con gran éxito como Airbnb o HomeAway.
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10 CONCLUSIONES.

El plan de negocio es viable y la plataforma de economia colaborativa Spatium
tiene lugar en el mercado de economia colaborativa en Madrid.

Las condiciones del marco macroeconédmico son buenas para el
emprendimiento, aunque los factores politicos pueden afectar negativamente al

entorno empresarial.

El analisis del sector indica que Spatium tiene multiples posibilidades de

desarrollo al no existir una competencia directa fuerte.

Las estrategias de marketing digital son esenciales para la evolucion del negocio
ya que del éxito de las mismas dependera el porcentaje de captacion de clientes
y con ello el beneficio obtenido.

El analisis financiero muestra la rentabilidad de la empresa y la viabilidad del
plan de negocio en tres posibles escenarios.

Por ultimo, cabe destacar que el proyecto presenta amplias posibilidades de
desarrollo futuro mediante la realizacion de estrategias de expansion nacional e

internacional o estrategias destinadas a un aumento del publico objetivo.
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ANEXOS

Anexo 1. Plataformas colaborativas en Espaina segun sector de actividad.

Economia - Economia tradicional
Bajo Demanda S en plataforma digital

ALOJAMIENTO

Temporal entre particulares .

Temporal B2C .
Intercambio de casas . . .
s
Crowdfunding de donacién .

Crowdfunding de recompensas .

Equity crowdfunding .

Crowdlending .

Crowdgifting .

Fintech P2P y P2B - .

Seguros P2P .

Cambio de divisa entre particulares .

Carpooling .

Car sharing .

Ridepooling . .

Alguiler de coches entre particulares .
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Economia

Bajo Demanda
Plazas de aparcamiento . .
Tren .
Servicios de vehiculo con conductor .
Servicios de bicicletas compartidas .
Logistica P2P . .
Logistica B2C .

TAREAS Y TRABAJO

Bancos del tiempo

Turismo de experiencias y guias turisticos

Microtareas generales

Microtareas especializadas

Crowdticketing

Regalo, trueque o recirculacién e bienes

Compraventa de objetos de segunda mano

Alguiler de objetos de segunda mano

Préstamo de objetos entre particulares

WiFi

Energia

Espacios
Coworking

CONOCIMIENTO Y EDUCACION

Educacién P2P

Educacién B2B

Produccién DIY

Informacién

GASTRONOMIA

Compartir comida entre particulares

Compartir tupper entre particulares

Grupos de consumo

Cultivos compartidos

Comunidades

Fuente: (Sharing Espafia, 2018)




Anexo 2. Agencia de creacion de webs.

¢Podrias especificar tu necesidad?

W4 Crear unsitio web con capacidad de respuesta
Redisenar mi web actual
Crear un sitio web de muestra simple
Crear un sitio web en Drupal

Crear un sitio web en Wordpress

;Qué quieres lograr con Sortlist?

Informacién para futuros proyectos
Vender mi solucidn a agencias de marketing
®) Contratar ala mejor agencia para mi proyecto

Sélo estoy probando

¢Cudl es el propésito de tu proyecto?

Actualizar nuestro disefio obsoleto
W4 Hazte visible online

Anadir nuevas funcionalidades a nuestro sitio web

¢En qué ciudad buscas tu agencia?

Madrid, Espaiia

Daigual si la agencia esta en otro sitio, podemos trabajar a distancia
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Tu pagina web

®) Aunsin paginaweb

Tu empresa/Nombre de la organizaciéon

Spatium

Aun sin nombre
No soy una empresa/organizacion
®) Enproceso de constitucion

Es una start-up

¢Podrias describir tu solicitud en 3 lineas? (Es importante
para hacer la mejor seleccion de agencias)

¢Qué rangos de precios se adaptan mejor a tu presupuesto?

De €1,000 a €3,000

@) Entre €3,000y€5,000
Entre €5,000 y €10,000
Entre €10,000 y €20,000
Entre €20,000 y €40,000

Es un fee mensual
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24312019

sortlist

+/  Terminade crear tu cuenta:haz clic en el enlace que te hemos enviado a tu correo electrénico.

Afinidad en
78%

Experiencia
10 trabajos

Reserias (5)

1 8. 8.8 .8 ¢

#104280 | EmpresadeAlqui.. v Briefing

Sortist

Resultados Bandeja de entrada

M Contactadas por mensaje (0)

RomeroArtero
Ver perfil

Enviar un mensaje

AR

Afinidad en
72%

Experiencia
5 trabajos

Reseiias (7)

1 8. 8.8 .8 ¢

@

DNest Agency
Ver perfil

L

Enviar un mensaje

AR

Afinidad en
71%

Experiencia
15 trabajos

Resenas (12)

1 8. 8.8 & ¢

elmono de ermo
Ver perfil

Enviar un mensaje

AR

Afinidad en
70%

Experiencia
6 trabajos

Reserias (1)

1 8. 8.8 .8 ¢

Fuente: (Sortlist, 2019)

w0,
b

hayas marketing
Ver perfil
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Anexo 3. Encuesta Spatium.

¢Vive en Madrid? Si la respuesta es "si" pase a la siguiente pregunta. Si
es "'no" fin de la encuesta y gracias por colaborar.

50 respuestas

® Si
® No

¢Estaria interesado en alquilar por horas espacios, a los que
normalmente no tiene acceso, para realizar alguna de las actividades
propuestas?

48 respuestas

@® si
20,8% @ No

© Tal vez

Indique con qué frecuencia utiliza plataformas de economia
colaborativa (Airbnb, Blablacar, Wallapop, Home Away)

49 respuestas
@ Nunca
@ Una o dos veces al afio
@ Una vez cada 3 meses
A @ Una vez o dos veces al mes
@ Todas las semanas
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Indique en la lista si realiza algunas de estas actividades (puede indicar

mas de una):

44 respuestas

Estudiar

Trabajar a distancia
Impartir clases
Vender productos

Realizar exposiciones de arte
Organizar comidas o cenas con
amigos o ...

Celebrar fiestas

Celebrar bodas, bautizos,
comuniones

Indique los espacios en los que estaria interesado:

44 respuestas

Un despacho
Una sala de reuniones

Un aula para dar clase o
realizar expos...

Un local comercial
Una casa de campo
Una finca

Un jardin

Un jardin con piscina

Un comedor o salén
Ninguno

13 (29,5 %)

—1
—7 (15,9 %)
—6 (13,6 %)
—1(23%)

—11
—4(91 %)
10

—3(6,8%)

0 5

(25 %)

(25 %)

—33 (75 %)

23 (52,3 %)

20

—8 (182 %)

—7 (159 %)
—7 (159 %)

—7 (159 %)

—11 (25 %)

30 40

—13 (29,5 %)

—18 (40,9 %)

—12 (27,3 %)
—13 (29,5 %)

—11 (25 %)

—21 (47,7 %)

20 25

Indique el grado de interés que tendria en una plataforma que le
permitiera acceder al alquiler de estos espacios de forma rapida y

sencilla

47 respuestas
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@ No me interesa nada
@ No me ineteresa

Me podria interesar
@ Me interesa
@ Me interesa mucho



Indique si dispone en propiedad alguno de estos espacios

48 respuestas

Despacho —8 (16,7 %)
Sala de reunién —5(10,4 %)
Aula o clase —2 (4,2 %)
Casa con comedor —32 (66,7 %)
Casa con salén —34 (70,8 %)
Jardin —20 (41,7 %)
Piscina —13(27,1 %)
Casa en el campo —18 (37,5 %)
Local comercial —2 (4,2%)
Ninguno —6 (12,5 %)
0 10 20 30 40

¢Considera que alguno de los espacios, que tiene en propiedad, esta
siendo infrautilizado y podria sacarle algun tipo de rendimiento?

45 respuestas

® Si
® No
© Talvez

¢Estaria interesado en ofrecer el alquiler por horas o dias de alguno de
estos espacios ?

46 respuestas

@ si
® No
© Talvez
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Indique el grado de interés que tendria en una plataforma que le
permitiera acceder ofrecer en alquiler alguna de sus propiedades de
forma rapida y sencilla

47 respuestas

@ No me interesa nada
@ No me interesa

@ Me podria interesar
@ Me interesa

@ Me interesa mucho

A

12,8%
10,6%

Fuente: Elaboracién propia
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Anexo 4. Estimacion de presupuesto publicidad display.

Nueva campaia

¢ Cual es tu objetivo publicitario principal?

Los anuncios que se centran en un objetivo concreto te ayudan a obtener los resultados que quieres

% Recibir mas llamadas telefénicas v
B Recibir mas visitas en el establecimiento fisico v
D Obtener mas ventas o suscripciones en el sitio web ~

Elige este objetivo si
+ Lamayor parte de tus operaciones comerciales se realizan online

+ Quieres que los clientes realicen una accién de la que se pueda hacer un seguimiento (por ejemplo, una
compra o un registro) en tu sitio web

SELECCIONAR OBJETIVO

¢Eres un usuario experto de Google Ads?

Nueva campaiia

o Tu empresa y tu audiencia e Tu anuncio e Presupuesto y revision o Configurar la facturacion

¢Qué empresa quieres anunciar?
E Spatium Vi
@ NUEVA EMPRESA

iNecesitas ayuda?

Llama gratis al 800 000 047 y recibe ayuda para configurar tus anuncios
De lunes a viernes, de 9:00 a 18:00

Mas opciones de ayuda

4. Google Ads | Nuevacampafia O ot @

@ Tuempresay tu audiencia © Tanuncio © Presupuestoy revision @ configurar la facturacién

Define tu producto o servicio

¢En qué idioma quieres anunciarte?
cena d Tamafio de la audiencia

Espaiiol ~ potencial
oo 9.706

personas al mes

A qué categoria pertenece tu empresa?

Esta estimacion indica cuantas
sonas bu como
iya en las ubicaciones que has

ad

Alquiler de Espacios X

2Qué servicios o ificos quieres ionar en este anuncio?

Mostraremos tu anuncio a personas que busquen términos similares en Google

locales para eventos
alquiler de despachos
alquiler de casa

alquiler de jardines

X X X X X

alquiler de espacios comerciales

+ ANADIR OTRO
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8-4905

4 Google Ads | Nuevacampaiia (7) e o @3

Encuentra clientes en las zonas en las que prestas servicio . .
Tamaiio de la audiencia
potencial

& Definir un radio alrededor de la empresa {1 Definir zonas especificas

17.165.946

personas al mes

¢Dénde quieres que se muestre tu anuncio?

Esta estimacion indica c
LasRozas ()  Madrid €  Pozuelode Alarcén (3 Villafranca del Castillo 3 personas hacen bisquedas
Google en las ubicaciones que has
o . seleccionado. El tamafio de la
Villaviciosa de Odon €3 audiencia no afecta a tus costes.

+ Aftadir ubicacion (ciudad, estado o pais)

[2p51 ]
=3
ila
Collado .
Collado m Guadalajara
4  Alovera
Sgn Sebastidn
£m 520 ]
Alcald de
3 Henares
El Tiemblo. - a i) Pastrana
San Martin de ) A-3 B
Valdeiglesias Forcon: DRSS
< , 0
1 Adrada 3 Getafe [E-501 |
Villa del Prado ) = . +
Paria
= i o 4 Villarejo de
Sehvands g
, st Geogr. Nacional  Téi Noticarun poblema de Maps

ATRAS SIGUIENTE

_ 7684905
4 Google Ads | Nueva campaiia @ omenterosioomaiicom  E

0 Tu empresa y tu audiencia e Tu anuncio e Presupuesto y revision o Configurar la facturacion

Redacta el anuncio

Destaca los productos y servicios que ofreces y o que hace que tu empresa sea nica.

Recibe consejos y consulta anuncios de muestra v

Anuncio 1

Titulo 1

Encuentra tu espacio perfecto Vista previa del anuncio

29/30 N -
Encuentra tu espacio perfecto | Spatium
Titulo 2 https://earmenterosf.wixsite.com/spatium~
Spatium Web de plataforma colaborativa para el alquiler de cualquier
7730 tipo de espacio
Descripcién ) )
. . . Q' COMPROBAR COMO SE VERA EL ANUNCIO
Web de plataforma para el alquiler de cualquier tipo de espacio
76/90
REDACTAR OTRO ANUNCIO
Los clics en tu anuncio di
https:/earmenterosf wixsite.com/spatium -

Google Ads | Nueva campai ) 682:768-4905

e.armenterosf@gmail.com

0 Tu empresa y tu audiencia e Tu anuncio e Presupuesto y revision o Configurar la facturacion

Afadir imagenes al anuncio (opcional)

Los anuncios de imagen se mostraran en determinados sitios web.

Imagenes Vista previa de tu anuncio de imagen
Afiade hasta 3 (6]

® : gt

Logotipos
ARade hasta 3

Encuentra tu espacio perfecto

Web de plataforma colaborativa para el alquiler
el tipo de espacio que necesites.
Spatium

C)

VER MAS FORMATOS DE ANUNCIOS DE IMAGEN
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682-768-4905
O camenrosic

4 Google Ads | Nuevacampaiia

Q Tu empresa y tu audiencia 0 Tu anuncio e Presupuesto y revisién ° Configurar la facturacién

Definir el presupuesto

v al dia Rendimiento estimado
€ 510 de media© @
® 14.260 - 23.817 impresiones
155,00 € al mes como méximo al mes
394-658 clics
$ Gimes

Esta estimacion se basa en
empresas con un presupuesto
Intervalo de presupuesto habitual de la competencia® pub‘ icitario y una fomgpu,am_” "

anuncio similares.

C6mo funciona el presupuesto

iCuéndo se paga? Cuanto cuesta? Si cambias de idea

Solo pagaras cuando alguien Cada clic tiene un coste distinto, Prueba a publicar el anuncio sin

haga clic en tu anuncio o llame a pero no gastards mas que el compromiso, ya que puedes

tu empresa. presupuesto mensual que hayas cambiar el presupuesto o
establecido. cancelar su publicacion en

cualquier momento.

ATRAS SIGUIENTE

Fuente: (Google Ads, 2019)
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Anexo 5. Estimacion de presupuesto para la creacion de la pagina web.

1/10

éQué tipo de web estds buscando?

B 0O & .

E-commerce/Tienda Web con blog Web para Web a medida
online empresa/corporativa

+ Anterior 3/10 1125 €

éCémo de grande necesitas que sea la web?

Pequedia: menos de 3 iedianalmenceldelio Grande: méas de 10 No lo sé

paginas/50 productos pa?;r;is!écso paginas/200
P productos

« Anterior 4/10 1.688 €

¢En tu web se van a realizar pagos?

2 © 2

& No No lo sé
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+ Anterior 5/10 2025 €

éLa Web estara integrada con otra Web, App o ERP?

Si No No lo sé

«— Anterior 6/10 3.038 €

¢Tu Web necesita login o registro de usuarios?

- No No lo sé
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+ Anterior 7/10

éVa a ser una web multidioma?

2 @

No lo sé

Si

+ Anterior 8/10

éLa Web necesita un directorio/buscador interno?

= 2

No No lo sé

+ Anterior 10/10

¢En qué estado se encuentra tu web?
e g .
;) 7 1l
° L]

Boceto preparado

Solamente es una idea Web en desarrollo Web lanzada

Fuente: (Yeeply, 2019)
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Anexo 6. Prototipo de pagina web.

https:/earmenterosf.wixsite.com/spatium Conecta tu dominio

Inicio Reservar online  Comprar  Despacho  Alquileres

SPATIUM

Encuentra tu sitio

Encuentra el espacio que mas te convenga

Inspirate para conocer crear € innovar.

Despacho

I|‘

Galeria Local'comercial

Al aire libre Comidasy Piscinas
cenas
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Q = &)

Encuentra el sitio perfecto Reserva con facilidad Conocer, hacer o crear
Explore el mercado y adapte su blsqueda a Una vez que encuentres tu sitio perfecto, Cree una experiencia memorable en un
sus necesidades de actividad. reserva el espacio y paga en linea a través de espacio memorable y disfritela.

nuestro sistema de pago facil de usar

Si aun tienes preguntas, contactanos.

Contacto

Contdactanos

atencionalcliente@spatium.com

664831799

Nombre

Email

Asunto

Mensaje

:
:
!
'

664831799

f ¥ in

19 by Elena Armentert

Fuente: Elaboracion propia a partir de la plataforma Wix.
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Anexo 7 Estimacion de presupuesto para la creacion de la app.

Caracteristicas de tu App

Descripcion | Cantidad | Precio

¢Para qué plataforma sera tu App?

Android 1 | 2,000.00€
¢Para qué dispositivos sera tu App?
Ambos 1 | 1,500.00€
¢Qué disefio necesitas?
Quiero adaptar el disefio de mi web 1 | 2,500.00€
¢ Tu app tendra usuarios que necesiten identificarse?
Si, con redes sociales 1 1,500.00€

¢Habra distintos tipos de usuarios con permisos diferentes?

No, pero necesito un administrador con una interfaz web 1 1,000.00€
¢Tu App utilizara informacién de una web o base de datos?
Si 1 | 2,000.00€
Selecciona uno, varios o ninguno de los elementos extras que necesita tu App

Notificaciones 1 1,000.00€

Cifrado de datos 1 1,000.00€

Tienda 1 1,000.00€

Chat o mensajeria entre usuarios 1 1,500.00€

¢ Como monetizaras tu App?
Compras integradas en la App 1 | 500.00€
Soy un ...

Empresa 1 | 0.00€

Descripcion | Cantidad Precio
Total : 15,504.00€

Total 15,504.00€

Fuente: (WooloWeb, 2019)
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