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2. Presentacion del proyecto

2.1 Resumen ejecutivo del proyecto

La plataforma Civitas sera desarrollada por Antoni Pujol (AP), socio fundador de
la plataforma Civitas para servicios profesionales clasicos. Actualmente, AP es
estudiante de cuarto de administracion y direccion de empresas bilingle en la
Universidad Pontificia de Comillas (ICADE). La experiencia profesional de AP se limita a
trabajos temporales durante las épocas estivales (finanzas y turismo). Ademas, se

incorporara a Jaime Pujol (JP) como segundo socio.

Civitas busca convertirse en una plataforma digital donde clientes puedan
encontrar a los mejores profesionales del sector de mantenimiento de comunidades.
Todos los profesionales interesados en formar parte de la plataforma, tanto autbnomos
como empresas, tendran la posibilidad de crear un perfil y anunciar sus servicios. De

esta manera, Civitas se posiciona como:

Civitas tiene lo que a ti te falta. Encuentra al mejor profesional para tus

necesidadesy las de tus vecinos, sin miedo a contratar a un incompetente. La plataforma

de servicios profesionales garantiza un trabajo bien hecho, y si no quedas satisfecho, te

devolvemos tu dinero.

Civitas se enfocara a la oferta y demanda de servicios clasicos. Llamaremos
servicios clasicos a aquellas actividades tradicionales que no requieren de gran
infraestructura y son conocidas por todo el mundo (p. ej. limpieza, mantenimiento
general, pintura, jardineria, piscinas...). Ademas, se enfocara en el sector de
comunidades de vecinos como segmento principal, aunque sin olvidar el potencial de
servir a todo el publico en general. La competencia en los servicios clasicos es salvaje,

pero en el de plataformas bilaterales es moderado.

La actividad comercial de Civitas empezara en Madrid. El &rea Metropolitana de
Madrid es una de las zonas mas prosperas del territorio nacional. Madrid capital y los
municipios colindantes presentan un crecimiento economico elevado. Estas zonas se

caracterizan por una alta densidad poblacional y una renta por encima de la media
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nacional. Las areas | & Il del Area Metropolitana de Madrid concentran alrededor de 6
millones de habitantes y presentan un crecimiento demografico positivo. Existen grandes

probabilidades de expandir el modelo a otras zonas de Espafia.

Civitas se presenta como un servicio gratuito para los clientes. Los ingresos
provendran de los profesionales inscritos en la plataforma. Ellos pagaran un valor en
Coin$ (la moneda de Civitas) para acceder a proyectos y poder pujar por ellos enviando
sus presupuestos. El objetivo final es aumentar el volumen de negocio de autbnomos y
empresas. Civitas busca ser sindnimo de profesionalidad y calidad. Para ello, el equipo
de Civitas analizara los perfiles profesionales y se asegurara que todos los colaboradores

de la plataforma operen de acuerdo con los valores de la empresa.

El equipo detras de la plataforma estara constituido por 3 personas. Ademas, sera
necesario subcontratar a una empresa para el desarrollo de la aplicacion y a una agencia
de marketing. Los gastos operativos son bajos, de tal manera que al aumentar el

volumen de negocios el margen de beneficios se expande.

Civitas se presentard como una plataforma sencilla y de facil uso. Orientada
siempre al cliente, que con solo unos clics encontrard al profesional que mejor se adapte
a sus necesidades. Se buscara llegar a la poblacion y darse a conocer a través de una
estrategia agresiva de marketing.

La forma juridica elegida para explotar la plataforma serd una Sociedad Limitada.
La empresa que se registrara sera Willow Street S.L. La inversion inicial para empezar
las operaciones de la plataforma bilateral Civitas asciende a 26.165€. Este importe se
distribuye en dos grandes categorias: Inmovilizado Intangible (20.500€) y Mobiliario y
Equipo Informatico (5.665€). En el escenario Normal de ingresos se alcanza un Valor
Actual Neto de 41.290,05€ y una Tasa Interna de Retorno del 29.5% en cinco afos.
El escenario Optimista, con tan solo unos profesionales mas colaborando en la
plataforma, prevé un plan de expansién a partir del afio 3. En ambos escenarios se
obtienen beneficios a partir del segundo afio. El umbral de rentabilidad se supera con

ingresos iguales a 124.865¢€.
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El primer paso para la creacion de Civitas es el presente plan de negocios. Dada
la viabilidad del proyecto tras el analisis se procedera a continuar. Empezaremos por
contratar a JBO Solutions para empezar el desarrollo de la plataforma (alrededor de un
mes) y la version Beta, ademas elegiremos la agencia de marketing mas conveniente.
Simultdneamente se comenzard el proceso de creacion e inscripcion de Willow Street
S.L., segun lo dispuesto en el apartado 8. Area juridico-fiscal., se estiman 7 dias para

realizar estas tareas.

Pasado este periodo, AP dedicara otra semana a seleccionar candidatos para
formar parte de Civitas. Con el equipo formado, se distribuira la version Beta de Civitas
a profesionales conocidos y otros que se contactaran durante este mismo periodo. Asi
como se ha descrito en el apartado 4. Producto Minimo Viable, se mantendran
constantes comunicaciones con los early adpoters para lanzar la mejor plataforma al

mercado.

Una vez la plataforma este desarrollada, se tomaran dos semanas para buscar
clientes dispuestos a utilizar nuestros servicios directamente, ofreciendo descuentos.
Simultaneamente se empezard la agresiva campafia de marketing para darnos a
conocer. Todos estos gastos estan previstos como partida de inmovilizado intangible de

la inversion inicial. Con esto termina el afio 0.

El aflo 1 empezara el 1 de enero del 2020, con el lanzamiento de la plataforma.
Civitas estara ya en el mercado funcionando al 100%. Asi, entre empezar la inscripciéon

y el desarrollo de la aplicacion hasta el lanzamiento no pasaran mas de dos de meses.

2.2 Evoluciéon del proyecto

La actual sociedad espafiola poco tiene que ver con la Espafa de los afios
noventa. El presente ha sido invadido por todo tipo de tecnologias que permiten acceso
a servicios que, de otra manera, estarian fuera del alcance del bolsillo medio, o incluso
no existirian. Esta invasion de Tecnologias de la Informacién y Telecomunicacién
(TIC) ha modificado, en un breve periodo de tiempo, ciertos comportamientos generales

de la sociedad. El en ensayo Las nuevas tecnologias y el crecimiento econémico en
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Espafia, se exponen dichos fendmenos sociales y de innovacion (Mas y Quesada, 2005).
Por otra parte, en el ensayo La nueva economia espafiola. Impactos de las tecnologias
de la informacion y la comunicacion en la economia y la sociedad se adopta el término
nueva economia para referirse a al nuevo marco econémico, que “aunque no escapa por
completo de los paradigmas tedricos neoclasicos, si presenta aspectos novedosos y
paradojicos que, posiblemente, no puedan explicarse como meras anomalias de las
teorias econdmicas preexistentes” (Banegas, 2001, p.22). Esta nueva economia,
caracterizada por la globalizacion y la rapidez, es fruto de la revolucion tecnoldgica. El
98.4% de los encuestados conocian plataformas online de compra y entrega a domicilio
como Glovo, Amazon o Deliveroo, y mas del 80% las habia utilizado en alguna ocasion.
Ademas, también preguntaban a los encuestados sobre plataformas de alquileres de
alojamientos (AirBnB o HomeAway) y sobre plataformas de streaming de video (Netflix
o HBO), y un 80% y un 94%, respectivamente, habian oido hablar de ellas (La economia
de las plataformas, 2019). El sector de servicios profesionales poco ha cambiado en los

ultimos afos pese a la versatilidad de la nueva economia.

Este proyecto se enfocara a la oferta y demanda de servicios clasicos.
Llamaremos servicios clasicos a aquellas actividades tradicionales que no requieren de
gran infraestructura y son conocidas por todo el mundo (p. ej. limpieza, mantenimiento
general, pintura, jardineria, piscinas...), y dejaremos a un lado los servicios relacionados

con nuevas tecnologias como desarrollo y programaciéon de software, entre otros.

El objetivo inicial del proyecto era aunar la oferta y demanda de servicios
profesionales clasicos en una sola plataforma en linea, que sea intuitiva, eficaz y facil
de utilizar, a nivel nacional. En el mercado espaiiol existen varias plataformas digitales
enfocadas a servicios de marketing y servicios en linea, relativamente populares. Por
otra parte, pocos son los que han oido de contratar al fontanero a través de una
plataforma digital. Las claves del servicio de una plataforma de servicios profesionales
serian, localizar a un profesional cercano (en el mismo barrio 0 zona postal), ofrecer
referencias del profesional en cuestion y ofrecer comparaciones entre ellos y los servicios
ofertados. Ademas, la plataforma estaré enfocada a la satisfaccion del cliente y pretende

garantizar la calidad del servicio, asi como la satisfaccion del cliente.



Esta idea surgid a raiz de una amistosa conversacion con un compafiero de clase,
cuando comentd lo interesante que seria poder contratar a un peluquero/cantante a
domicilio que ofreciera un corte de pelo profesional a la vez que un espectaculo. La idea
de peluqueria paso6 después al chef a domicilio, ya que ninguno se veia en tesitura de
cocinar. El brainstorm parecia no tener fin. Infinidad de servicios que deseabamos
contratar o a los que nos gustaria tener acceso. A partir de aqui, de forma individual,
Antoni Pujol Cuadra empez6 a pensar como le gustaria encontrar dichos servicios. Una
de las soluciones més atractiva era una plataforma digital donde clientes puedan
encontrar un amplio abanico de profesionales (autbnomos y empresas) ofertando sus

servicios.

Tras una investigacion del mercado de las plataformas digitales, se detecta que si
existen varios portales de similares caracteristicas, uno de ellos llamado Servilisto, con
el eslogan “Todos los servicios en una sola web” (Servilisto). En este portal,
aparentemente, se ofertan todo tipo de servicios, en cualquier gran ciudad espafiola,
aunque la oferta real de profesionales es verdaderamente limitada y dicha pagina web
no transmite al cliente un aura de profesionalismo o garantia: encontramos perfiles de
profesionales no completos, sin valoraciones de clientes, estan en “toda Espana” pero
solo se encuentran profesionales en las grandes ciudades, una web poco intuitiva y sin
ningun tercero avalando la calidad y seguridad del portal. A partir de este analisis
preliminar de la posible competencia, Antoni Pujol Cuadra se dio cuenta de la
complicacion logistica y de imagen de desarrollar una plataforma ofertando todos los
servicios clasicos imaginables. Antoni Pujol queria garantizar también un servicio
profesional por parte del autonomo/empresa, sin comprometer la usabilidad y la
intuicion de la plataforma. De esta manera Antoni Pujol decidio que era necesario limitar
el tipo de servicios clasicos ofertados, limitar la zona de actuacion a una sola ciudad (con
potencial de expansién) y enfocarse en un segmento mas especifico de clientes y

autbnomos/empresas.

De esta manera nace la plataforma de servicios profesionales Civitas. Este
nombre es la raiz latina original para comunidad. La plataforma tiene un enfoque en las

comunidades de vecinos y administradores de fincas como segmento cliente principal,
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aunque sin olvidar al publico general. Definiremos Civitas como una plataforma B-2-C
(business to customer). Los autdnomos y empresas que decidan ofertar y promocionar
sus servicios en Civitas estaran enfocados mayoritariamente a posibles servicios para
comunidades de vecinos, como: limpieza de zonas comunes, mantenimiento general de
la infraestructura, mantenimiento de elementos técnicos como ascensores, seguridad,
piscina, jardineria, entre otros. Durante la etapa mas temprana de la plataforma, Civitas
limitara su actividad a Madrid capital, con posibilidad de expansién a otros nucleos

urbanos en caso de éxito.

2.3 Presentaciéon de promotores del proyecto

Este proyecto sera desarrollado por Antoni Pujol (AP), socio fundador de la
plataforma Civitas para servicios profesionales clasicos. Actualmente, AP es estudiante
de cuarto de administracion y direccion de empresas bilingtie en la Universidad Pontificia
de Comillas (ICADE). La experiencia profesional de AP se limita a trabajos temporales
durante las épocas estivales (finanzas y turismo). Ademas, se incorporara a Jaime Pujol
(JP) como segundo socio. JP recibira el 1% de las participaciones de la sociedad, con el

fin de poder formar una sociedad limitada.

2.4 Andlisis estratégico DAFO

Este apartado analizara el contexto socioeconémico que rodea al proyecto. Se
examinaran las variables mas significativas para el éxito Civitas, desde el punto de vista
interno de la empresa (debilidades y fortalezas), asi como los factores externos que

pueden beneficiar o perjudicar el futuro del proyecto (oportunidades y amenazas).

El futuro de la economia nacional a medio plazo se presenta incierto, aunque
predomina el optimismo: “La economia espanola en 2019: un afio de transicion hacia
cotas mas sostenibles”. El PIB espafiol ha mostrado un crecimiento estable del 3%
durante los ultimos 5 afios. Los expertos responsabilizan de este crecimiento a politicas
financieras favorables y la recuperacion tras la recesion financiera iniciada en 2008. Se
prevé un crecimiento estable de alrededor del 2%, inferior a las tasas de crecimiento
registradas en los pasados ejercicios. Esta desaceleracion se atribuye a factores
macroecondmicos como la guerra comercial entre E.E.U.U y China que ha afectado a la
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confianza global en los mercados, y a la mayor competencia en los diferentes sectores
de la economia, tanto a nivel internacional como nacional. La demanda interna seguira
impulsando la Espafia del 2019 (Carreras, 2018). Durante este periodo se podra percibir
una recuperacion salarial y una creacion de empleo estable, ligeramente superior al
crecimiento del PIB. También se presupone que la inversibn mantendra una trayectoria
positiva debido a las condiciones financieras favorables y las previsiones alcistas de la
demanda. (Ver Anexo Il). Desde el banco BBVA coinciden en las previsiones econémicas
para los préximos ejercicios y apunta que el 2019 ayudara a despejar dudas sobre la
presente desaceleracién (Cardoso, 2019).

Dicha desaceleracion econémica ha impactado también al mercado laboral: “el
paro registrado crecio en 3.300 desempleados el mes pasado (febrero 2019), el peor
dato desde 2013” (Gémez, 2019). Aun asi, la tasa de desempleo de enero 2019 en
Espafia se sita en el 14.1%, veinte puntos basicos por debajo de la media de 2018
(Desempleo en Espafia, 2019). Nuestra tasa de ocupacion nacional sigue siendo la
segunda mayor de la Unién Europea, por debajo de Grecia. Datos mas positivos de la
organizacion de autbnomos UATAE, sefiala que en enero habia 40.480 autbnomos mas
cotizando a la Seguridad Social que en igual mes de 2018, por lo tanto, las altas siguen
siendo mayores que las bajas (Uatae destaca que hay mas autbnomos que hace un afio
pese al retroceso de enero, 2019). El informe Perfil del Autbnomo 2018 generado por La
Federacién Nacional de Trabajadores Autbnomos-ATA, apunta que a finales del ejercicio
habia en Espafa 3.253.039 autéonomos, y el 61.3% son persona fisica. Palabras de
Lorenzo Amor, presidente de ATA: “Uno de cada dos autonomos ha consolidado su
actividad y tienen mas de 5 anos de antigiedad” (ATA, 2018). También destacan que
uno de cada cinco de los autbnomos persona fisica tiene trabajadores a su cargo. Los
mayores crecimientos: construccion (+9.139 auténomos), hosteleria (+9.227) vy

actividades profesionales (+9.481).

Durante el 2018, el PIB de Madrid subio un 3.1%, y se prevé que el crecimiento
se modere hasta el 2,8% en 2019 y el 2,3% en 2020 (Ver Anexo V) (Situacion Madrid.
Primer semestre 2019, 2019). El clima empresarial sube un 3% anual y la confianza de

los consumidores aumenta un 5.8% (Los indicadores econdmicos y sociales consolidan

12
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el dinamismo y liderazgo de Madrid, 2018). También cabe destacar que, durante 2018,
el Ayuntamiento de Madrid registré un superavit superior los 1.000M de euros y una
reduccion de la deuda de 450M. La Comunidad de Madrid tiene una poblacion superior
a los 6.5M de habitantes. Es la tercera Comunidad Autbnoma con mayor poblacién y
presenta una densidad de poblacién de 821 habitantes por Km2, muy superior a la media
nacional, que esta por debajo de los 100 habitantes por Kmz2. Las areas | y Il de la Region
Metropolitana de Madrid (donde se enfocara la actividad) concentra a mas del 85% de la
poblacion de la Comunidad (Economia de las Comunidades Auténomas, 2019) (Ver
Anexo VI). Algunos de los municipios que forman estas zonas tienen las tasas de
desempleo mas bajas de la nacién como Boadilla del Monte (4.94%) o Pozuelo de
Alarcon (5.00%) (Paro por municipios: Madrid, 2019). Otros municipios, como Arganda
del Rey o Parla tienen tasas de desempleo cercanas al 14%, por debajo de la media
nacional (Ver Anexo IlIl). Las previsiones de BBVA Research, mencionado anteriormente,
estiman que se crearan 100.000 empleos hasta finales de 2020 y la tasa de desempleo
disminuira hasta el 10,8%. En septiembre de 2018, el nimero total de autbnomos en
Madrid era de 395.140, con una variacion positiva interanual de 5.727 nuevos
autbnomos, lo que supone un incremento del 1.5%. La capital parece un lugar idoneo
para empezar la actividad de Civitas. (Ver Anexo lll para mas informacion sobre el

mercado laboral en Madrid y Espafia).

De cara al sector servicios, este es altamente competitivo, y a diferencia de la
industria, la modernizacion e inversidbn no es sinébnimo de éxito. En Espafia el sector
servicios acapara el 76% del mercado laboral segin (Gémez, 2018) (Ver Anexo | para

mas informacion).

Concretando con la actividad de Civitas, cabe analizar la realidad de la vivienda
espafiola. LDC (Lider en Administracion de Comunidades) afirma que se han
contabilizado 8.623.875 edificios de viviendas, de los cuales 7.771.564 pertenecen a una
persona, 839.451 a una comunidad, 11.247 pertenecen a una sociedad y 1.613 a
organismos publicos. Cabe destacar que solo 1.417.202 edificios de viviendas se
construyeron en la ultima década, el resto son anteriores. El 88% de los edificios se

encuentran en buen estado, mientras que cerca de 95.000 se encuentran en estado
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ruinoso, 175.000 en mal estado y mas de medio millon en estado deficiente (Estudio
sobre edificios, hogares y comunidades, 2018). Por otra parte, la cuota comunitaria. Los
espanoles destinamos una media de 600€ anuales al pago de cuotas comunitarias y los
habitantes de Madrid destinan 636€, por encima de la media (Aragdén, 2017). También
comentar que estas cifras parecen bajistas de acuerdo a la experiencia propia de AP, ya

gue familiares y amigos pagan entre 800€ y 1500€ de gastos comunitarios.

El modelo de negocio de Civitas consiste en una plataforma donde clientes podran
ponerse en contacto con auténomos, profesionales, y empresas que oferten una
variedad de servicios. Esta plataforma, que definiremos como freelance, tiene como
objetivo de ofrecer al cliente los mejores presupuestos y servicios en un espacio limitado
de tiempo. Podemos describir el modelo de plataforma freelance como un mercado
donde compradores reciben ofertas de varios vendedores y ellos eligen al profesional
gue mas les interese. De esta manera, los clientes contrataran y pagaran los servicios
profesionales a través de Civitas que, ademas pretende garantizar la satisfaccion del

cliente.

Las plataformas digitales son cada vez mas populares en Espafia. La guerra de
los taxis y VTC ha popularizado aplicaciones como Cabify o Uber. La generalizacién del
uso de internet ha hecho que el 73% de los jovenes ya no vean la tele tradicional (Hill,
2018). Sobre las plataformas, cada vez son méas los que conocen este nuevo modelos
de negocio. El Pais, analizando datos sobre plataformas, publica “Las plataformas
digitales mejoran la vida de los usuarios, pero deben jugar con las mismas reglas” (Las
plataformas digitales mejoran la vida de los usuarios (...), 2019). Asi que no todo es
bueno, ya que la falta de regulacion esta derivando en precariedad laboral en dichas
empresas que explotan plataformas digitales (Gil, 2019). Cabe esperar regulaciones
laborales y sobre la actividad econémica de dichas plataformas por parte del Gobierno y

de la Union Europea.

Con todos los datos analizados anteriormente, la situacion que rodea al proyecto
se puede describir como moderadamente optimista. De los factores previamente

mencionados se puede derivar una sintesis de oportunidades y amenazas:
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Oportunidades: Previsiones de crecimiento economico positivo en Madrid y
Espafa; la capital presenta una alta densidad de poblacion y una renta elevada;
‘Las plataformas digitales mejoran la vida de los usuarios”; Civitas tiene
capacidad de ofrecer un servicio Unico con la mejor flota de autonomos y
profesionales; modelo que se podria expandir a otras ciudades con costes bajos;
nuevo modelo de demanda de servicios; la gran mayoria de los edificios donde
viven comunidades de vecinos tienen mas de 10 afios, por lo que necesitan
mantenimiento continuado; gasto medio de cuotas comunitarias elevado; modelo

escalable que se podria enfocar a particulares, como servicios en el hogar.

Amenazas: Competencia intensa en el sector de servicios profesionales y
administracion y mantenimiento de comunidades; sector maduro; existe un
riesgo de plagio del software de la plataforma y que otras organizaciones copien
la idea; en caso de que las previsiones econémicas no sean acertadas, cabe
esperar una disminucion en el consumo privado; gran dificultad de cambiar los
habitos de la gente a la hora de contratar servicios clasicos; regulacion incierta de

las plataformas digitales.
Pasamos a analizar las fortalezas y debilidades de Civitas:

Fortalezas: Aplicacion y pagina web intuitiva y de calidad; sistema freelance, que
es poco conocido y con gran potencial; se ofrece una forma rapida y sencilla para
comparar los precios y profesionales disponibles en el mercado; clientes podran
leer valoraciones de otros clientes asi como imagenes; Civitas asegura la
satisfaccion del cliente y se compromete a devolver el dinero en caso contrario; la
actividad en comunidades de vecinos se mantiene a lo largo del afio y se prevé

una mayor demanda previa a la temporada estival.

Debilidades: No lograr un numero suficiente de clientes (propietarios,
administradores de fincas y publico interesado) inicialmente, lo que haria la
plataforma poco atractiva para autbnomos y profesionales; posibilidad de que los
profesionales tengan estandares de calidad por debajo de los de Civitas, lo que

supondra un elevado coste de “asegurar” el servicio; una racha de malos servicios
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podria dafiar la reputacién deseada de Civitas; no lograr alinear los objetivos de
la plataforma con aquellos de los trabajadores, y que estos ofrezcan sus servicios

de forma independiente; sistema freelance, que es poco conocido.

2.5 Ventaja competitiva. Necesidad detectada insatisfactoriamente cubierta

La sociedad espafiola de la ultima década ha demostrado tener un interés alto por
los programas de television ambientados en comunidades de vecinos. Los mas
populares Aqui no hay quien viva o La que se avecina (sucesora de la anterior), han
conseguido cuotas de pantalla superiores al 40% y 7 millones de espectadores segun
Atresmedia (Aqui no hay quien viva, 2010). Estas estan ambientadas en locas
comunidades de vecinos que reunen a personajes bien dispares y diferentes, para
representar los estereotipos de nuestra sociedad. En estas comunidades, cualquier
“‘derrama” para mejorar la condicion del inmueble, o incluso cualquier decision a tomar,

es siempre una guerra vecinal. Bien es sabido por todos, la realidad supera a la ficcion.

La responsabilidad de encontrar a profesionales competentes para realizar los
trabajos de mantenimiento necesarios en las fincas recae, por norma general, en el
administrador, o por su defecto al presidente de esta. En muchas ocasiones esta tarea
no es sencilla, y se acaba eligiendo a un profesional que no esta a la altura del trabajo.
También existe la creencia popular, de que los administradores usan su poder de
contratacion parallevarse comisiones que se mantienen al margen la asociacion. Esta
practica, inevitablemente, resulta en un encarecimiento del servicio, que acaba pagando

el consumidor (la comunidad de vecinos) sin realmente saberlo.

Los individuos que deseen maximizar su dinero saben que encontrar al
profesional adecuado requiere de una busqueda extensiva de toda la oferta del mercado.
Esto requiere de tiempo y esfuerzo. Por lo general, los vecinos de estas comunidades no
verificaran el trabajo pagado hasta una vez terminado, sin saber si han obtenido la

utilidad méxima de su dinero.

Civitas propone un servicio completamente gratuito para los clientes, que podran

acceder a presupuestos para sus proyectos con tan solo unos clics. Por otra parte, Civitas
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presenta una oportunidad de oro para los profesionales y empresas que busquen

incrementar su volumen de negocio.

3. Plan de Marketing

3.1 Anélisis de mercado

El informe anual del Instituto Nacional de Estadistica (Espafia en cifras, 2018),
ofrece un elevado volumen de informacion sobre la actividad econdmica espariola de los
ultimos afios. La economia nacional, en términos de PIB, sigue creciendo por quinto afio
consecutivo, registrando un aumento del 2.5% en 2018, alcanzando los 1.206.878M.€
(PIB de Espafa, 2019). Durante el ultimo periodo, aunque con crecimiento positivo, se
ha percibido una desaceleracién del crecimiento (hasta ahora se habia mantenido un
crecimiento de alrededor del 3%). Desde BBVA Research admiten que “2019 se
convierte en un aflo que ayudara a despejar algunas dudas: ¢Sera la desaceleracion
temporal? ¢Hasta dénde llegara?. EI mismo informe apunta que hay un consenso
general sobre un avance de actividad permanente pero limitado, manteniéndose en 2019
y en 2020 un PIB entre el 2% y el 2.5% (Cardoso, 2019). Por otra parte, desde
CaixaBank, describen 2019 como un afio de transicion. Asi, explican que el alto
crecimiento de los pasados afios se debe al empuje ciclico de la economia al salir de la
crisis, y una serie de factores econdmicos: la caida del precio del petroleo en 2014 y la
politica monetaria expansiva del BCE. Estas beneficiaron e impulsaron el crecimiento
nacional. También se prevé que la demanda interna seguira impulsando el crecimiento y
apuntan a una recuperacion de los salarios y una dinamica positiva en la creacién de
empleo e inversidn, que, en consecuencia, aumentara el consumo privado (Carreras,
2018) (Ver Anexo II).

Las economias mas desarrolladas de Europa tienen una alta dependencia del
sector servicios por su aportacién a la produccion y empleo. Segun datos de la
Confederacion Espariola de Organizaciones Empresariales, en la Espafa del 2015 los
servicios constituyeron el 68% del PIB (Industria y Servicios). En 2017, el 75.6% de los
ocupados trabajaban en servicios (Ver Anexo |). Espafia encabeza la generaciéon de
empleo en el sector terciario desde la crisis financiera de 2008. Asi, en Espafia hay
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alrededor de 3.3 millones de empresas, y 1.9 millones de ellas son del sector servicios.
Sigue el alza de volumen de negocios generados por empresas del sector servicios,
concentrandose el 35% de la actividad en la Comunidad de Madrid. Por otra parte, el
este sector estd dominado por las empresas pequefas, pues mas 95% de las empresas
ocupa a menos de 10 personas. Esta actividad ocupa alrededor del 43% del sector, pero

representa menos del 30% de la cifra de negocios (Gomez, 2018).

La creencia general del mercado es que el sector servicios seguira creciendo en
Espafa: “Las proyecciones contemplan una prolongacion, a lo largo del periodo 2018-
2021, de la fase alcista del ciclo iniciada a finales de 2013” (Proyecciones
macroeconomicas (...), 2018). Ademas, el consumo privado seguira aumentando en los
préximos afios, mientras la economia observa un crecimiento que se traduce en mayor

namero de poblacion ocupada.

Tecnologicamente, la Espafia del 2019 evoluciona a pasos agigantados. La
sociedad depende mas cada dia de internet y los teléfonos méviles inteligentes. Este
hecho ha supuesto una revolucién, con mucho potencial todavia, a la hora de comprar
bienes o contratar servicios. El sector de las comidas a domicilio o la aparicion de
servicios de transporte VTC son algunos de los ejemplos mas claros. El modelo de
negocio de las plataformas online ha encontrado gran cabida en la sociedad, ya que ésta
es cada vez mas frenética. Mas preocupaciones y menos ocio. La sociedad actual quiere

comprar tiempo (Fernandez, 2017). Se mencionan varios datos interesantes:

o Statista proyecta que el reparto a domicilio factura 60.342 millones de doélares
entre EE. UU., Europa y Asia y que cada cliente desembolsa una media al afio de
entre 158 dolares (en China) y 395 dolares (en EE. UU.)

o Segun un informe de McKinsey, esto ha abierto un mundo de posibilidades a los

restaurantes de alto nivel que antes no realizaban repartos.
o Deliveroo: por cada euro que facturan, crean 2,7 en el restaurante

La revolucion tecnoldgica invade la sociedad actual y cada vez son mas los que

confian en internet para contratar sus servicios. Las plataformas digitales ofrecen mas
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informacién que los métodos tradicionales, como fotos, descripciones, criticas de otros

clientes, localizaciones exactas, entre otros.

El area Metropolitana de Madrid es una de las zonas mas présperas del
territorio nacional. Madrid capital y los municipios colindantes presentan un crecimiento
econdmico elevado. Estas zonas se caracterizan por una alta densidad poblacional y una
renta por encima de la media nacional. Las areas | & Il del Area Metropolitana de Madrid
(Ver ANEXO V) concentran alrededor de 6 millones de habitantes y presentan un
crecimiento demografico positivo (Barometro de economia de la ciudad de Madrid 39,
2014).

3.2 Andlisis y segmentacion de clientes

Como ya se ha mencionado anteriormente, Civitas es una plataforma virtual que
pretende facilitar la mediacion entre consumidores y profesionales. El objetivo final es
gue los clientes tengan capacidad para comparar diferentes ofertas de profesionales
rapidamente, y decidan contratar al experto que mejor se adapte a su demanda. En
otras plataformas digitales, como Uber o Deliveroo por ejemplo, los clientes son solo una
cara de la moneda; los profesionales que ofertan sus servicios, que no estan en plantilla,
son la clave para el funcionamiento de la plataforma. Sin tener un servicio a ofrecer, los
clientes no demandaran el producto. Las plataformas virtuales deben persuadir a ambas

caras de la moneda, tanto clientes como profesionales, para poder operar correctamente.

Civitas, al ser una plataforma enfocada a servicios profesionales para
comunidades de vecinos, tiene pre-definidos los segmentos a los que dirigirse. El usuario
final, aquel individuo que realiza el pago a través de la plataforma, sera referido como
cliente. Por otra parte, el profesional, grupo de profesionales o empresa que ofrezca sus
servicios, sera referido como profesional. Definiremos dos grandes grupos: profesionales
y cliente final.

PROFESIONALES. Autbnomos y empresas.

Civitas busca convertirse en un directorio donde clientes puedan encontrar a los

mejores profesionales del sector de mantenimiento de comunidades. Todos los
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profesionales interesados en formar parte de la plataforma, tanto autbnomos como
empresas, tendran la posibilidad de crear un perfil y anunciar sus servicios. Civitas se
dirigird hacia el segmento profesional como una oportunidad para ampliar su volumen de

negocio y su notoriedad en la red.

Se priorizara la busqueda y contacto con los profesionales/compariias que estén
especializadas en los servicios clasicos, de mayor demanda en el ambito de
comunidades vecinales. A continuacién, una lista a modo de ejemplo, aunque no se

limitard Unicamente a estos servicios:

o Limpieza en general

. Fontaneria

o Electricidad

. Antenas

o Corredores de seguros

o Administradores de fincas
o Cobro a morosos

o Control de plagas

o Mantenimiento de piscinas
o “Manitas”

. Mantenimiento de instalaciones deportivas (gimnasio, pistas de tenis y padel)
. Portero y seguridad

Es importante mencionar que no todos los profesionales seran considerados

validos. Civitas busca ser sinénimo de profesionalidad y calidad. Para ello, el equipo
de Civitas analizara los perfiles profesionales y se asegurara que todos los colaboradores
de la plataforma operen de acuerdo con los valores de la empresa. Seran los
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profesionales los que oreceran un margen de beneficio a Civitas, ya que llos pagaran por

este servicio de directorio.

CLIENTE final. Comunidad de vecinos:

Una de las claves para asegurar el funcionamiento de Civitas, es conseguir el
mayor numero de clientes previo al lanzamiento de la plataforma. El objetivo es tener un
grupo numeroso de clientes dispuestos a contratar servicios nada mas salir la plataforma,

y asi tener poder de negociacion sobre los profesionales y empresas.

Para ello, Civitas se dirige a todas las comunidades de vecinos del &rea designada

para iniciar la actividad (Ver apartado 3.5 Plan de Distribucion). Estudiando las
caracteristicas de este grupo, se observa que estas organizaciones vecinales tienen

diferencias entre si dependiendo de:

o Numero de propietarios

o Cantidad de gastos compartidos

o Instalaciones comunitarias

o Si tienen o no un administrador profesional contratado
o Antigiedad del inmueble

Dependiendo de las caracteristicas de la comunidad, en base a los atributos
recientemente mencionados, precisaran un mayor o0 menor numero de servicios. De esta
manera, Civitas enfocara su atencion a los siguientes segmentos de comunidades, en

orden de interés:

o Grandes instalaciones. Comunidades caracterizadas por un nimero grande de
vecinos y de instalaciones: piscina, gimnasio, aparcamiento, jardin, portero fisico,

pista de tenis, pista de padel... El gasto total en mantenimiento de la comunidad

es elevado vy periédico, ademas hay mas posibilidad de incurrir gastos

extraordinarios.
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o Pequefias comunidades: Comunidades con pocos propietarios; menos de diez.
Este grupo esta caracterizado por tener solo las instalaciones basicas: escalera,
ascensor y parking (si existen), portero automético. El atractivo de estas
comunidades radica en la sencilla gestion de los servicios y la posibilidad de que

no tengan un_administrador profesional. Buscamos que estas comunidades

confien en Civitas para contratar todos los servicios que requieran, sin necesidad

de un mediador (administrador).

o Resto de comunidades. Civitas no rechazara ningun cliente potencial con el fin
de generar tréfico en la plataforma y convertirse en un proveedor de trabajo para

profesionales.

Los clientes con mas valor para Civitas serdn aquellas comunidades de vecinos
que contraten servicios recurrentes (como mantenimiento del jardin) y servicios
puntuales (obra de mejora) de manera habitual. Se pretende recompensar a los clientes
de maximo valor con descuentos sobre los servicios y dandoles prioridad sobre el resto

de los usuarios.

Aunque Civitas pretende enfocarse el segmento de comunidades de vecinos
como principales clientes, también se contempla la posibilidad de alcanzar un publico
més amplio. Una vez terminadas las fases preliminares de tecnologia y conseguir
principales clientes y profesionales, Civitas pueda pasar a un nuevo segmento de
clientes: 4. Los particulares. Con unos pequefios ajustes a los perfiles individuales, los
clientes podran demandar los mismos servicios (clasicos) a domicilio, para sus proyectos

personales.

Resumiendo, este apartado, Civitas busca la maxima difusién dentro de ambos
grupos, profesionales y clientes. Al ser una plataforma bilateral, cuanta mayor sea la
demanda, mayor sera la oferta, y viceversa. La plataforma pretende ofrecer todos los
servicios que las comunidades puedan necesitar, siempre de acuerdo con los estandares

de calidad y profesionalidad marcados por la empresa.

3.3 Andlisis de la competencia
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La competencia en el sector de mantenimiento de comunidades de vecinos (asi
como de empresas Yy lugares de reunién como centros comerciales, museos, y demas)
es intensa. El sector de servicios tradicionales es maduro. Existe un gran nimero de
empresas que ofertan un gran abanico de servicios, como: limpieza, cerrajeria, control
de acceso, mantenimiento general, reformas, servicios integrales o puntuales, entre
otros. Cada empresa tiene su propia manera de lograr una ventaja competitiva. Ademas,
también encontramos un gran namero de sociedades limitadas unipersonales en el
sector “mantenimiento de fincas”, de acuerdo con busquedas en directorios online

especializados.

Civitas, al ser una plataforma bilateral, considera todas estas empresas como

colaboradores potenciales de la plataforma, en calidad de autonomos o profesionales si

se adhieren a la plataforma. Todas aquellas empresas, profesionales y autbnomos que
decidan no trabajar a través de Civitas seran considerados competidores. ElI mayor
diferenciador de Civitas sobre éstos sera la garantia de satisfaccion y la profesionalidad

en los servicios.

Tras un exhaustivo analisis a través de dichos directorios y la red, Civitas ha
detectado varias empresas de mantenimiento de comunidades y plataformas que se

pueden calificar como competidoras.
Competencia directa de la plataforma:

o Habitissimo. Plataforma freelance on-line para “Encontrar profesionales de
confianza”, especializada en reformas, construccion y servicio técnico. Operan en
Espafa, Portugal, Italia y Sudamérica. Tiene una pagina web de disefio sencillo,
intuitivo y profesional. Carece de app movil. Ofertan sus presupuestos, por varios
profesionales en la zona deseada, de forma gratuita y sin compromisos. Presumen
de tener casi 345.000 empresas en su red profesional y de recibir mas de 2
millones de visitas al mes a su pagina web. Ofrecen cobertura hasta 3.000€ en
caso de fraude en anticipos. La web también sirve de comunidad donde

profesionales comparten ideas, disefios, etc.
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o Jobin. Plataforma freelance on-line especializada en reformas. Ademas, ofertan
otros servicios técnicos como antenista, plagas, cerrajeros, entre otros. Operan
Unicamente en Espafia y afirman tener mas de 7.000 profesionales en todo el pais.
Tiene una pagina web colorida y profesional. Tienen una aplicacion para
dispositivos maoviles conveniente. Publican articulos con consejos para reformas

y otros temas relacionados.

o Servilisto. Plataforma online que se define como “Todos los servicios en una sola
web”. Hay ofertas de servicios en las principales ciudades de Espafia. La pagina
web es orientativa, pero con un disefio muy poco atractivo. La interfaz est4 poco
cuidada, asi como los perfiles de los profesionales. Muchos de estos carecen de
imagenes, valoraciones o comentarios, ni hay uniformidad en la descripcion de los
perfiles. Carecen de una red amplia de profesionales en todas sus localizaciones.
No ofrecen garantia.

o Milanuncios. Plataforma madura que permite publicar anuncios de cualquier
cosa, desde ropa, pasando por electronica, hasta la inmobiliaria y los servicios.

Opera en Espana.

o Listoco. Plataforma freelance de todos los servicios en Chile y solo se puede
acceder desde la aplicaciéon. La aplicaciéon es muy sencilla y se tarda menos de
un minuto en enviar una solicitud y quedar a la espera de respuestas, aunque la
interfaz se ve con baja resolucién y mala calidad. No ofrece ninguna garantia a
los clientes y cobra a los profesionales una subscripcién mensual de $5.990 pesos

chilenos (alrededor de 6€).

° Freelancer, Workana, Fiverr, Guru. Plataformas freelance on-line

especializadas en servicios IT. Algunas de ellas tienen presencia internacional.

El ambiente de competicidén en el sector en forma de plataforma es moderado o bajo
en el segmento de comunidades de vecinos y en los servicios que Civitas se quiere
especializar. Existe el riesgo de que las compafias especializadas en construcciones

utilicen sus redes de contactos e infraestructura para expandir su mercado. Cabe la
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posibilidad de que empresas sudamericanas exporten su modelo freelance de negocio a

Espafa, ya que en esa region esta mas extendido.

3.4 Definicidn de Civitas. Marca y posicionamiento

El mantenimiento de fincas de vecinos es un mercado que se puede calificar como
maduro y altamente competitivo. Las tareas que realizar en dichos inmuebles varian
segun el perfil de cada comunidad. Hay comunidades de vecinos que solo comparten
una escalera, mientras otras comparten piscina, gimnasio, spa, pistas deportivas,
jardines y otros servicios comunitarios. Pero todas ellas tienen un elemento en comun,

precisan de mantenimiento.

El objetivo principal de Civitas es facilitar el proceso de contratacién de
servicios profesionales a los administradores de fincas y presidentes de las mismas, asi
como facilitar a los vecinos una manera de comparar el servicio recibido con el resto del
mercado. El segundo objetivo es ayudar a los profesionales y empresas a aumentar su
volumen de negocios, y que acaben considerando la plataforma de servicios
profesionales como una fuente importante de ingresos. Se ofreceran proyectos a los
profesionales de acuerdo con su capacidad, calidad y precios ofertados para realizar

dichas tareas demandadas.

El mayor activo de Civitas es su software. Este permitira el funcionamiento de la
plataforma. Esta plataforma sera desarrollada por los mejores profesionales, con el fin
de lograr un acabado perfecto, cuidando todos los detalles. El objetivo es que el cliente,
con tan solo unos clics, logre encontrar a todos los profesionales que cumplan sus
requisitos, y ademas, reciban varios presupuestos para el servicio demandado. Los
clientes podran ver los perfiles de los profesionales y empresas, con imagenes e
informacion esencial. Estos perfiles estaran calificados por clientes que hayan contratado
sus servicios previamente. La plataforma se podra acceder via internet y descargando la

aplicacién de las principales tiendas online, de forma gratuita.

En el caso de la plataforma para comunidades de vecinos, se pretende ofrecer
cualquier servicio que una finca pueda necesitar, como: limpieza general, limpieza

de fachadas, seguridad, pintura, mantenimiento de ascensores, corredores de seguros,
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jardineria, piscinas, vaciar pisos, cobro a morosos, electricidad, fontaneria,
mantenimiento de instalaciones deportivas, servicio de portero, socorrista, control de
plagas, entre otros. La oferta en la plataforma se limitara a la demanda de los clientes y

a la calidad de los profesionales de la zona.

Los elementos definitorios de la plataforma de servicios profesionales seran la
profesionalidad y la satisfaccion del cliente. Se pretende que todos los profesionales y
empresas que oferten sus servicios en Civitas pasen un control de calidad y compromiso.
Ademas, la plataforma de servicios profesionales se reserva el derecho de revisar los
trabajos realizados, y en caso de no pasar los controles de calidad de la marca, se

aplicaria una penalizacion al profesional y se bonificaria al cliente.
De esta manera la plataforma de servicios profesionales se posiciona asi:

Civitas tiene lo que a ti te falta. Encuentra al mejor profesional para tus

necesidadesy las de tus vecinos, sin miedo a contratar a un incompetente. La plataforma
de servicios profesionales garantiza un trabajo bien hecho, y si no quedas satisfecho, te

devolvemos tu dinero.

3.5 Plan de distribucion

Los servicios de Civitas se contrataran a través de la plataforma online, que sera
accesible via pagina web o descargando una aplicacién para dispositivos moviles. En
esta plataforma, los clientes encontraran todos los servicios ofertados por profesionales
de servicios clasicos, de acuerdo con un criterio de distancia que marcaran los

autbnomos y empresas.

En su fase inicial, la actividad de la plataforma de servicios profesionales estara
delimitada a las areas | y Il de la zona metropolitana de Madrid, de acuerdo con la
distribucion del Ayuntamiento de Madrid. Se refieren a las areas | y Il como Area Urbana

Consolidada y Area Suburbana en Expansion, respectivamente.

El 4rea | tiene una poblacién cercana a los cinco millones de habitantes,
distribuidos en 15 diferentes municipios, entre ellos, Majadahonda y San Sebastian de

los Reyes. Estos estan caracterizados por un tamafio extenso, elevada renta y alta
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especializacion en el sector servicios. El area Il, formada por 740.000 personas, tiene
similares caracteristicas a la anterior y esta compuesta por 14 diferentes localidades,
entre ellas Boadilla del Monte, Pinto o Alcala. Econémicamente, el 60% del PIB de la
region metropolitana es atribuible a Madrid ciudad, alcanzando casi el 87% el conjunto
de ambas areas, de acuerdo con el Ayuntamiento de Madrid. Se han elegido estas zonas
por su alta densidad poblacional y su elevado poder econémico, en comparacion con el
resto del territorio nacional. Ademas, el promotor del proyecto, Antoni Pujol, esta

familiarizado con la capital tras vivir dos afios alli.

Ver Anexo VI para mas informacion sobre las areas de la Comunidad, un

mapa Yy los municipios que las forman.

3.6 Plan de promocién y comunicacion

Los grandes atractivos de Civitas seran su sencillez, utilidad y profesionalidad.
Estos valores se transmitiran a través del disefio de la aplicacion y pagina web, que con
tan solo unos clics, ofreceran al cliente el mejor profesional para su necesidad. La interfaz
de la aplicacion estara caracterizada por colores claros e imagenes que mejoraran la
navegacion. La aplicacion discriminara las busquedas segun varios criterios: rango de
precios, proximidad al autébnomo/profesional, volumen del contrato, caracteristicas del

servicio, y otros.

El éxito de la plataforma Civitas depende de varios objetivos de comunicacion y
promocion, tanto con los clientes como con los profesionales. Dichos objetivos se
distribuiran en el tiempo en tres periodos diferentes: durante el desarrollo de la
plataforma, préximo/durante el lanzamiento y a posteriori del lanzamiento de la

plataforma. Los objetivos son los siguientes:

° Durante el desarrollo de la plataforma:

o Convencer a un grupo numeroso de clientes (+500) para contratar servicios

profesionales para sus comunidades a través de la aplicacion. El objetivo
es tener una piscina de clientes (administradores de fincas, presidentes de

asociaciones de vecinos y los mismos vecinos), a priori, para tener poder
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de negociacion frente a los autbnomos y empresas. Para lograr dicho

objetivo se utilizara un equipo de representantes de Civitas que centraran

sus esfuerzos en una zona acotada del area I, visitando comunidades de
vecinos, inmuebles y despachos de administradores. Ellos explicaran el
servicio de Civitas y ofreceran precios promocionales para los clientes que

se sumen al proyecto en su etapa inicial.

Lograr el maximo numero de perfiles de profesionales en la plataforma.

Para ello, Civitas trabajara juntamente con una agencia de marketing. Se
conformara un equipo de agentes de ventas que convenceran a los
profesionales y autonomos del valor potencial de la aplicacion, asi como
profesionales de varios de los servicios ofertados (manitas, fontaneros,
jardineros...) para evaluar la calidad de dichos candidatos. Se hara
especial referencia a las posibilidades de aumentar el volumen de sus
negocios y su notoriedad en la red, asi como labrarse una reputacion

favorable.

Préoximo/durante el lanzamiento de la plataforma

Difundir la plataforma en diferentes medios de comunicacion y en la web.

o Publicidad en la television regional TeleMadrid y también en
diferentes radios regionales, donde se reproduciran videos/audios

promocionando la aplicacion.

o Publicidad escrita en forma de flyers y panfletos que se distribuiran

en zonas residenciales.

o GoogleAds®. Incrementar la notoriedad en la red mediante anuncios
de pago en el buscador Google, relacionados con keywords, como:
comunidad de vecinos, profesional, a domicilio, seguro, jardin,

piscina, mantenimiento, entre otros.
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o Publicidad en redes sociales (Facebook, twitter, Instagram,
LinkedIn) dirigidas a los clientes de los principales segmentos

reconocidos.

. Promaociones:
o Profesionales publican sus tres primeros presupuestos gratis.
o Recompensas a los usuarios (tanto clientes como profesionales)

gue consigan que otros individuos para darse de alta en la

plataforma.

o Servicios descontados dependiendo de la temporada. Por ejemplo,

jardineria y mantenimiento de piscina econémicos invierno.

° A posteriori del lanzamiento de la plataforma

o Plan de fidelizacion de clientes: se ofreceran recompensas a los clientes

gue contraten servicios de forma reiterada a través de la aplicacion.

o Se ofreceran descuentos y mas recompensas a aquellos clientes que
respondan a cuestionarios sobre el servicio y proporcionen feedback para
el resto de los usuarios de Civitas.

o Plan de fidelizacion de autonomos y profesionales: los profesionales que
cumplan los objetivos de calidad marcados por Civitas recibiran
recompensas como mejor posicionamiento de sus perfiles en la plataforma,
e incluso, reducir el porcentaje de comision de Civitas sobre el servicio

contratado.

De esta manera se pueden resumir los objetivos de comunicacién y promocién
cronologicamente. En primer lugar, conseguir clientes para poder negociar contratos de
servicios favorables para Civitas con los profesionales. Una vez desarrollada y testada
la aplicacion, habra que conseguir notoriedad en el ambito de las comunidades de
vecinos y administradores de fincas. Para ello se emplearan métodos tradicionales y no
tan tradicionales de publicidad. Una vez la plataforma esté en funcionamiento, los
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esfuerzos se centrardn en mantener y ampliar ambas piscinas, la de clientes y la de

profesionales.

3.7 Precio de ventas

A la hora de determinar el precio de venta, cabe recordar que Civitas actuara como
intermediario entre el cliente final y los profesionales del sector; siguiendo un modelo de
negocio freelance, dénde cliente demanda un servicio y varios profesionales ofrecen
diferentes presupuestos. De esta manera, seran los profesionales quienes decidiran el
precio de cada uno de los servicios puntuales o recurrentes, en base a las demandas del

cliente. Finalmente, el cliente elegira la oferta que mas le satisface.

El aumento de la competitividad es inherente al modelo freelance. Los

profesionales no tendran informacion sobre el resto de los presupuestos y de esta
manera se veran forzados a ofrecer precios mas competitivos si quieren conseguir el
proyecto. Los clientes se beneficiaran de este sistema, ya que, con un esfuerzo menor,
lograran saber los diferentes precios que el mercado ofrece para sus especificas

demandas. Este servicio no tiene ningun coste para los clientes finales.

A medida que el nimero de profesionales registrados en la plataforma aumente y
la actividad crezca, un equipo de Civitas desarrollara una tabla de precios orientativos
sobre trabajos generales para los profesionales. Esta tabla servira de referencia para
gue los profesionales elijan un rango de precios competitivo para sus servicios, de
acuerdo con el resto de la oferta. El equipo directivo de la plataforma hara hincapié en

siempre mantener los estandares de calidad y profesionalidad por los cuales Civitas se

rige, v de no ser asi, los profesionales seran excluidos del sistema.

Los ingresos de Civitas se obtendran de los profesionales, que pagaran por el

contacto con clientes. Es decir, empresas y profesionales desembolsaran un valor
determinado de Coin$ para enviar sus presupuestos y participar en este concurso publico
por cada proyecto. Los Coin$ sera la moneda utilizada por los profesionales en la

plataforma, que compraran en paquetes a cambio de un precio en euros.

30

CIVITASX



La plataforma busca convertirse en un canal importante en el que autbnomos y
empresas vendan sus servicios. Durante la fase inicial del desarrollo de la plataforma y
los primeros meses de lanzamiento, Civitas mantendra una politica de cobros baja,
buscando un margen rentabilidad de entre el 5 — 7% de lo que gane el profesional. La
intencion es que el profesional obtenga un valor alto, comparado con el coste de enviar
el presupuesto, al trabajar con Civitas. En base al éxito de la plataforma, medido en
trafico de presupuestos entre clientes y profesionales y cantidad de servicios
contratados, se contempla una subida gradual de los margenes de rentabilidad sobre el
beneficio del profesional, sin superar nunca el 10%.

3.7.1 Precio por presupuesto

Desde Civitas hemos llegado a la conclusién de que es fisicamente imposible
determinar un precio en Coin$ para cada uno de los proyectos publicados por parte del
cliente. Por ello, hemos desarrollado una formula variable que tiene en cuenta una serie
de paradmetros, y que asi, ofrece de forma automatica un valor para enviar el

presupuesto.

Una vez comprado un paquete de Coin$, el profesional podra empezar a enviar
sus presupuestos. Como promocion de apertura, todos los profesionales recibiran el
valor en Coin$ equiparable a enviar tres diferentes presupuestos, de su eleccion. Los

pardmetros a tener en cuenta a la hora de calcular el valor son:

o Informacién ofrecida a la hora de publicar el proyecto
o Tipo de servicio.
o Rango del presupuesto (cuanto mayor sea el importe final, mayor el precio).
o Si es necesario comprar materiales (aumentaria el precio).
o Servicios que se contrataran de manera recurrente (aumentaria el precio).
o Necesidad de conocimiento técnico y licencias de operacién (aumentaria
el precio).
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o Si es de caracter urgente (aumentaria el precio).
Nivel de adjudicacion (porcentaje)

o Calculado teniendo en cuenta el nimero de proyectos publicados en dicha

categoria y zona, y cuantos son finalmente adjudicados a través de Civitas.

o El nivel de adjudicaciéon 0% es el menos probable de ser materializado
(disminuyendo el precio de enviar el presupuesto) y 100% el nivel mas
probable de adjudicacion.

Precio medio de los importes finales adjudicados al profesional en Civitas

o Calculado en base a los prepuestos publicados por nuestros profesionales.
Numero medio de presupuestos enviados por zona y tipo de proyecto

Margen inicial de entre el 5-7% sobre el beneficio neto del profesional

El precio de cada presupuesto en Coin$ se calcula:

(Precio final estimado * Nivel de adjudicacién) / (NiUmero de presupuestos) *
Margen Civitas

Ejemplo de un proyecto para pintar los rellanos de un edificio de 6 plantas con 18

viviendas.

o Superficie total por pintar: 200 m2

Precio medio: 10€/ m2

Nivel de adjudicaciéon: 50%

Margen de Civitas: 6%

Numero medio de presupuestos: 5

(2000€ * 50%) / (5) * 6% = 12€, convertido a valor de Coin$ y redondeando, el

coste de oportunidad de este proyecto es de 17 Coins$.
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La politica de precios de Civitas se basa en un coste por oportunidad de proyecto.
Es decir, a menor probabilidad de un proyecto de ser adjudicado, mayor tasa de riesgo,
traducido a un precio menor. Asi, desde Civitas pretendemos evitar que los profesionales

y empresas paguen un alto valor por una oportunidad que dificilmente sera materializada.
3.7.1 Politica de precios: Coin$

Los Coin$ se ofreceran al profesional una vez terminado el proceso de inscripcion.
Sera indispensable comprar Coin$ para poder empezar a pujar y enviar presupuestos a

los clientes. Los Coin$ se podran comprar en diversos paquetes:

Politica de precios

Coin$ Importe| Precio por Coin$
30 60 2

50 95 1.9

100 150 1.5
250 375 1.5
400 520 1.3

Acorde con esta tabla de precios, el valor maximo de un Coin$ sera de 2€, y el
valor minimo de 1,3€. Se contempla la posibilidad de ofrecer descuentos en fechas
especiales, como navidades, las tradicionales rebajas de enero, ofertas de verano, Black
Friday y Cyber Monday... Ademas, se alentara a los profesionales a conseguir que otros

profesionales se registren en la plataforma a cambio de Coin$ gratuitos.

Una vez la plataforma tenga un tréfico de clientes y presupuestos atractivo para
los profesionales, e incluso se haya expandido a otras ciudades espafiolas, tenemos la

intencion de crear Civitas Premium. Esta membresia consistira en una cuota anual, de

precio aun por determinar, que dara acceso a creditos con descuentos especiales
(reduciendo el valor del Coin$ por debajo de 1,3€), un perfil premium (pequefio cambio

en la interfaz, perfil dorado) y notificaciones prioritarias de los proyectos mas suculentos.
3.7.3 Politica de devoluciones

El objetivo de Civitas es aumentar el volumen de negocio del profesional, dandole

acceso a nuevos clientes. Por ello, desde Civitas no queremos cobrar a los profesionales
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por presupuestos de proyectos que no van a ningun lado y son fruto de la curiosidad de
los ususarios. Desde Civitas, no podemos garantizar la adjudicacion de proyectos a los
profesionales, pues hay varios competidores pujando por la oferta de trabajo.
Ofreceremos consejos para mejorar la probabilidad de adjudicacién como, tener un perfil
completo, contactar rdpidamente con el cliente, conseguir valoraciones de los clientes,

asi como buenas referencias de otros profesionales del sector.

Civitas devolvera autométicamente los Coin$ utilizados por los profesionales en

caso de:
- Pasados 4 dias de enviar el presupuesto, el cliente no lo abre.

- Un cliente cancele el proyecto con la premisa de que “solo probaba la

plataforma”.

También se contempla devolver Coin$ en caso de que sea un fraude, un proyecto
falso y que los datos del cliente no sean verificables. Para ello, los profesionales deberan

rellenar una solicitud en la plataforma, y nuestro equipo revisara caso por caso.

3.8 Prevision de ventas

Civitas es un proyecto innovativo que auna la filosofia freelance con los servicios
clasicos. Este es un modelo de negocio poco explotado en Espafia, ya que pocas
plataformas han empezado a utilizarlo. No ha sido posible encontrar estudios con
estimaciones de demanda, ingresos y nimero de clientes para este tipo de plataforma
en linea para servicios profesionales. Por ello, se ha procedido a generar un plan
financiero en base a suposiciones del equipo de Civitas, haciendo referencia al nimero

de profesionales inscritos, el trafico de presupuestos en la plataforma, y otros.
Las suposiciones para nuestro escenario Normal de ventas son:
o 1075 profesionales inscritos en Civitas el primer afo

o Crecimiento del 15% del numero de profesionales inscritos durante los dos

primeros afos
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o Crecimiento del 10% del nimero de profesionales inscritos a partir del tercer afo.
o Civitas se embolsa 20€, de media, por presupuesto enviado
o Cada profesional enviara 5 presupuestos anuales

Con estas suposiciones teoricas, Civitas espera que se publiquen al menos 3.000
proyectos durante el primer afo, y que cada uno reciba dos propuestas de profesionales
como minimo. Asi, Civitas, en su escenario normal, espera alcanzar unos ingresos de
107.500€ durante su primer ejercicio. El valor medio por profesional inscrito en la

plataforma seria de 100€ por profesional.

3.9 Punto muerto o umbral de rentabilidad

Ver apartado 7.7

4. Producto Minimo Viable. Contraste de hipotesis de negocio (Método
Lean StartUp)

El método Lean Startup es una estrategia de negocio que se enfoca en reaccionar
rapidamente a las demandas del publico. Las claves radican en medir el agrado del
publico ante los productos y los esfuerzos de marketing de la empresa emergente. Lean

es traduccion para ligero. Asi, definiremos Civitas como una empresa emergente ligera.

La gran ventaja de enfocar el proyecto siguiendo esta estrategia es que el negocio o
producto aterrice estructuradamente y de la manera mas innovadora. El enfoque a
accion-reaccion permite asimilar cuales son los puntos fuertes de la idea, es decir,
asimilar los productos ideales para el mercado y modificar o eliminar los no deseados.
Asi retiraremos obstaculos hacia el camino del éxito. Tanto el problema (la necesidad)
como la solucién (el producto) tienen un alto grado de incertidumbre durante el desarrollo
de la empresa emergente, que puede disminuir a través de un proceso continuo de
generacion de hipotesis y experimentacion de las mismas, con el fin de lograr el producto
perfecto. El Método Lean Startup se basa en trabajar en el bucle CONSTRUIR-MEDIR-
APRENDER (Stevens).

4.1 Enumeracion de hipdtesis de negocio
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Civitas busca ofrecer un nuevo canal al publico, m&s concretamente a
administradores de fincas, asi como presidentes y vecinos de las mismas, para poder
contratar servicios profesionales en sus comunidades. Civitas utilizard un sistema
freelance, completamente on-line, para que los clientes encuentren al profesional o
empresa que mejor se adapte a sus necesidades. Para ello Civitas establece las

siguientes hipotesis:

existe una necesidad de poder comparar y contratar servicios profesionales

rapidamente;

o la contratacién de servicios por internet esta al alza y los consumidores confian

cada vez mas en el e-commerce;
o no existen competidores directos con un modelo de negocio similar;
o el cliente desea una garantia sobre los servicios contratados.

4.2 Definicion de producto minimo viable

MVP, producto minimo viable por sus siglas en inglés, es la version Beta del
producto y solo contiene las funciones mas béasicas del proyecto final. EIl MVP ayuda al
startup a desarrollar su producto, a la vez que aprende de un mercado cambiante; esta
es la version del producto que permitira a la empresa emergente recabar el maximo de
informacion. Debido a la precariedad del prototipo solo se enfocara a los clientes mas
visionarios y los early adopters. El MVP no esta disefiado para obtener resultados

rapidos, sino duraderos.

El producto minimo viable de Civitas consistira en la version mas temprana de la
aplicacion movil o portal de internet: Civitas Beta. A través de esta version Beta, los
clientes mas tempranos podran experimentar la experiencia de contratar servicios a
través del sistema freelance, en una localizacion acotada del area final de actuacion.
Tras haber utilizado Civitas Beta, se analizaran las reacciones y comentarios con el fin
de seguir mejorando, teniendo en cuenta las preferencias del cliente. Civitas Beta tendra

una oferta limitada de profesionales y empresas, que también formaran parte de los early
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adopters. Al ser una plataforma de servicios, es necesario entender la demanda de los

profesionales y empresas para garantizar el éxito.

4.3 Construccion de modelo de producto minimo viable

Debido a la dificultad logistica de crear y distribuir una aplicacion maovil a un
segmento tan concreto de clientes, asi como encontrar profesionales y empresas que se
comprometan a trabajar con Civitas en tan temprana etapa, se ha decidido posponer el
lanzamiento Beta hasta que la idea haya completado su proceso de maduracion.

De esta manera, para recabar méas informacién y aligerar dicho proceso, sin necesidad
de desarrollar una app, se ha entrevistado a Eva Asencio, profesional del sector de
administracion de fincas en las Islas Baleares, actualmente empleada en Carfeal

Consulting.

4.4 Contraste de las hipotesis de negocio en el mercado real con clientes reales

utilizando el producto minimo viable

Esta conversacion telefonica, de aproximadamente una hora, arrojé luz a algunas
partes poco definidas del proyecto y ayud6é a comprender mejor el funcionamiento del

trabajo de los administradores, asi como de las comunidades de vecinos.

La Sra. Asencio corrobor6 que ella no tiene conocimiento de ninguna plataforma
de servicios profesionales enfocada directamente a las comunidades de vecinos.
Ademas, encontr6 el sistema freelance, “siempre y cuando sea facil de utilizar”, muy
atractivo y estaria dispuesta a probarlo. Actualmente, tras mas de veinte afos de
experiencia, ella ya tiene una base de datos con los profesionales de su confianza con
los que ya ha trabajado, pero no cierra puertas a un nuevo sistema de encontrar expertos

en materia de servicios a comunidades.

Ademas, propuso varias ideas y formas de actuacion muy interesantes para el
desarrollo de Civitas. La Sra. Asencio detect6 un cliente potencial al que Civitas podria
ayudar: las comunidades de vecinos sin administrador. A este segmento se le podria
ofrecer el servicio de administrador telematico, asi como facilitarles la seleccion de

trabajadores para sus necesidades. También propuso la posibilidad de enviar un equipo,
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siendo uno de ellos un arquitecto técnico, para valorar ciertos proyectos a priori, y asi

asegurar siempre la seguridad del inmueble.

5. Plan de produccion

5.1 Ubicacién e instalaciones

El grueso de la actividad economica de Civitas se realizara de forma telematica, a
través de la plataforma y por teléfono. Por ello, la localizacion de la oficina no es
relevante. Sera necesario alquilar un pequefio despacho, en el que nuestros
representantes puedan tener una mesa donde trabajar, un ordenador, organizar
reuniones de personal, formacion y entrenamiento. La oficina sera la localizacion para
lograr los objetivos de comunicacién y promocion de Civitas y donde recibir clientes de

potencial importancia.

Se ha conducido un andlisis de la oferta inmobiliaria y se ha llegado a la conclusién

gue nuestras necesidades son:

. Entre 60 — 80 m2 (con 40 m2 (tiles)

o Facil acceso

o Presupuesto inferior a los 500€ mensuales
o Cumplir los minimos requisitos legales

o Dentro del area de accién de Civitas

o Preferiblemente, en una zona de negocios
o Preferiblemente, con abundante luz natural

La zona que mejor se ajusta a nuestras necesidades y presupuesto es Vallecas.
Vallecas se encuentra dentro del area | de accion elegido por Civitas, y hay abundante
oferta de oficinas de estas caracteristicas. Tiene buenas conexiones de transporte
publico, de acuerdo con Moovit, la linea 1 del metro de Madrid, varias lineas de autobus
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y las lineas 2 y 7 del sistema de trenes de cercanias. Ademas, se puede acceder por la
M40, sur y norte, M45, M50 y A3.

Se han seleccionado una localizacion para establecer un marco de las
necesidades y objetivos de esta empresa emergente. Aunque como ya se ha establecido
previamente, la sede fiscal de la empresa no es relevante, siempre que cumpla los
parametros establecidos. Ver Anexo VIl “Caracteristicas del Local” para imagenes y mas
informacion. Este inmueble cumpliria con las exigencias basicas recopiladas den el
Articulo 4 “Condiciones constructivas” del Real Decreto 486/1997, sobre las
disposiciones minimas de seguridad y salud en los lugares de trabajo (Instituto Nacional

de Seguridad y Salud en el Trabajo).

En cuanto a instalaciones, acataremos la normativa previamente mencionada. Se
ofrecera una zona de trabajo a cada uno de los empleados a tiempo completo de Civitas,
y contaran con una mesa, una silla, un ordenador y el material necesario para llevar a
cabo su trabajo. Se seguiran algunos de los consejos de EspaciosDeOficina.com para
mejorar la productividad de los empleados (Factores que aumentan la productividad en
las oficinas, 2017). La oficina estard bien iluminada, y se intentara convertir en un espacio
agradable, que motive al empleado y aumente su compromiso. Todos los integrantes del
equipo de Civitas, en su fase mas inicial, tendran exactamente las mismas condiciones
en la oficina, y en caso de tener una sala cerrada, se utilizaria como sala de reuniones y
formacion. Ademas, se presupuestaran 3.000€ anuales para reparaciones vy

conservacion del espacio fisico.

5.2 Caracteristicas técnicas

La plataforma de servicios profesionales Civitas ofrece al cliente una forma rapida
y sencilla de encontrar al profesional o empresa de confianza que mejor se adapte a las
necesidades reales de su proyecto. Para lograr este objetivo, Civitas ofrecera varios
presupuestos a los clientes. Los profesionales tendran un perfil verificado, en el que se
incluirdn datos indispensables para incrementar la confianza del cliente. Por otra parte,
sabemos que es indispensable la colaboraciéon de los profesionales para lograr un buen

funcionamiento de la plataforma. Asi Civitas brinda a los profesionales un nuevo canal,
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adicional a los clasicos, para encontrar y captar clientes con el fin de aumentar su

volumen de negocio.
5.2.1 Proceso a seguir: cliente

Los clientes acudiran a la plataforma de servicios profesionales de Civitas cuando
requieran la ayuda de un profesional para sus proyectos comunitarios. Para encontrar a
aquel autbnomo o empresa que mejor se adapte a sus necesidades, el cliente seguira

los siguientes pasos:

° Crear un perfil (solo una vez)

Con el fin de identificar y catalogar a los individuales interesados en el uso

de la plataforma, se requerira rellenar una serie de campos:

o Nombre*

o Numero de contacto (para los registros de Civitas).

o Correo electronico* (para los registros de Civitas).

o Posicion dentro de la comunidad* (presidente, vecino o administrador).

o Apoderado de la comunidad o no.

o Caracteristicas generales de la comunidad* (se ofrecera un listado de

caracteristicas y el cliente marcara casillas que mejor describan su situacion):
localizacion con cédigo postal, nimero de propietarios, instalaciones deportivas,

aparcamiento, antigiiedad del inmueble, entre otros.

o Caracteristicas de servicios que mas interesan* (casillas a marcar): interior,

exterior, puntal, recurrente, técnico, general, entre otros.
o Imagen de perfil.
o Informacién adicional u observaciones de interés.

Las fortalezas de Civitas son la rapidez y la sencillez, y esto debe

plasmarse desde el primer momento. De esta manera el proceso inicial tendra
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unos pocos campos obligatorios* (marcados con un asterisco en el listado).
Cuanta mayor sea la informacion recopilada en este proceso inicial mas
sencillo sera emparejar a los clientes con los profesionales. Esta informacion
podra ser actualizada por el cliente en cualquier momento. Desde Civitas se

animard al cliente a tener un perfil completo.

Publicar un proyecto

Una vez creado el perfil, existira un apartado dentro de la plataforma
que dira “Publica tu proyecto”. Aqui el cliente describira las caracteristicas
del proyecto, de nuevo animando a ofrecer cuanta mas informaciéon mejor.
Se ofrecera una serie de opciones gue el cliente marcara. Segun la previa
respuesta se pasara a la siguiente pantalla. En este apartado se pedira la

siguiente informacion e informacién adicional:

Tipo de proyecto con detalles (electricidad, fontaneria, carpinteria, pintura,
seguridad, entre otros).

Fecha de realizacion.

Si es un proyecto urgente (fuga de gas, fallo de electricidad, interferencia en el
suministro de agua y otras necesidades basicas o que incurran peligro).

Recurrente o puntual.

Tipo de profesional: empresa (y tamafio) o autdbnomo.
Necesita de un arquitecto técnico.

Rango de presupuesto.

Ya dispone del material necesario.

Informacion relevante para el profesional.

Recibir presupuestos
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En un plazo maximo de 5 dias, Civitas pretende ofrecer una seleccion de
los mejores presupuestos de acuerdo con la demanda del cliente, aunque éste
podra ver todos los presupuestos de los profesionales interesados en su
publicacién. Se incluira el usuario y perfil de los profesionales, el precio
estimado del proyecto, duracion de este y riesgos de sobrecargos o retrasos.
Se enviaran notificaciones diarias sobre los presupuestos referentes de cada

proyecto.

° Contacto con el profesional

Una vez seleccionado uno de los presupuestos, se entablara contacto
directo entre cliente y profesional a través de un chat en la plataforma con el
fin de ultimar detalles en cuanto a horarios, materiales necesarios, y otras
preguntas que ambas partes puedan tener. Una vez terminadas estas
conversaciones, ambas partes aceptaran el proyecto y se proseguira al pago.

Se intentard evitar a toda costa que los profesionales contacten a los
individuales, o viceversa, a través de otros medios. En caso de no tener éxito,
Civitas podria incurrir el riesgo de que clientes y profesionales lleguen a
acuerdos al margen de la plataforma. Se utilizara el sistema de strikes para

minimizar este riesgo (Ver apartado 5.7)

e Pago por el servicio

El cliente pagara el 50% del importe por adelantado a través de la
plataforma. El resto una vez finalizado el trabajo. Este paso sera tratado como
un contrato vinculante entre profesional y cliente. Se informara al interesado
gue el profesional no recibira el importe integro hasta terminar el trabajo en el

plazo y forma estipulados.

Se ofreceran diferentes métodos de pago: tarjetas de crédito o débito, PayPal

o transferencia bancaria.

° Encuesta de satisfaccion
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Una vez realizado el proyecto se le facilitard una encuesta de
satisfaccion del profesional que ha prestado sus servicios, con el fin de

poder ofrecer esta valiosa informacion a futuros clientes.
5.2.2 Proceso a seguir: profesional

Crear un perfil (editable)

El primer paso sera crear un perfil profesional dentro de la plataforma
(seccion para profesionales y empresas). El perfil serd lo segundo que los
clientes vean, después del importe presupuestado. En este apartado se

pediran los siguientes campos (* obligatorios):

o Nombre*

o Fecha de nacimiento

o Correo electrénico*

o Teléfono*

o Localizacién por codigo postal*

o Movilidad*

. Empresa o autbnomo*

o Imagen de perfil*

o Afos de experiencia

o Nombre de la empresa

o Razdn Social

o Numero de empleados

o Seleccion de categorias de trabajos que le interesa (y esta

cualificado) *
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o Foto del D.N.I.
o Portafolio de trabajos realizados (con imagenes)
o Referencias de clientes y otros profesionales

Desde Civitas se alentara a los profesionales a tener un perfil de lo mas
completo, sin faltas de ortografia y con el méximo de informacion posible. Para
ello, conferiremos un nivel al perfil, segun lo completo que sea. Se otorgara el
maximo nivel a aquellos profesionales que rellenen el 90% de los campos no
obligatorios. Desde la direccion de la plataforma aspiramos a poder verificar la
identidad y los documentos enviados por los profesionales. El perfil podra ser

actualizado en cualquier momento.

Recibir solicitudes de proyectos

Una vez terminado el perfil, los profesionales y empresas empezaran a
recibir propuestas de proyectos acorde a las categorias de trabajos que les
interesan y la localizacion del proyecto. Las propuestas tendran mas o menos
informacion, dependiendo del cliente. Siempre se requeriran todos los campos

obligatorios descritos en el apartado 5.2.1.

El profesional decidira a qué proyectos aplicar y a cuales no, segun
disponibilidad, afinidad, capacidad, presupuesto del cliente y demas
consideraciones. Enviar presupuestos tendra un precio establecido por Civitas,
y la moneda de pago seré el Coin$. Volver al apartado 3.7 Precio de venta y
3.7.1 Politica de Coin$ para méas informacién. Los proyectos no seran
exclusivos, por lo que los profesionales podran enviar pujar por los proyectos

que deseen.

Enviar presupuestos para proyectos

Una vez el profesional elija los proyectos con los que es mas afin, enviara
sus presupuestos personales al cliente. El profesional no sabe la cantidad de

presupuestos recibidos por cliente, por ello, tendra la motivacion de ofrecer el
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precio mas competitivo del mercado. Se reembolsara el dinero en caso de que
el cliente no visualice el presupuesto en los 5 dias siguientes desde que reciba

el quinto presupuesto.

En caso de que el cliente elija el presupuesto del profesional en cuestion,
se pasara al siguiente paso del proceso. En caso contrario, desde Civitas
animaremos a seguir intentandolo y el profesional seguira recibiendo mas

propuestas de proyectos.

Comunicacioén con el cliente v cierre del acuerdo

Una vez elegido el presupuesto, se iniciara una conversacion en linea, a
través de un chat en la plataforma. Aqui se ultimaran detalles como horarios,
materiales, etc. Una vez se haya llegado a un acuerdo para realizar el trabajo,
ambas partes pulsaran el botén verde jDe acuerdo! En este momento se
realizara un cargo al cliente. Este apartado tendra calidad de contrato

vinculante.

Pago del importe adelantado

Segun el proyecto y los materiales necesarios, los profesionales recibiran
parte del precio final por adelantado, para poder hacer frente a los costes
iniciales del servicio. Ese pago no podra superar el 40% del precio. El
profesional tendra que rellenar una solicitud donde se adjunte el presupuesto,
porqué necesita el dinero y cuanto necesita. Civitas aspira a poder contestar a

estas solicitudes en el plazo de un dia natural.

Realizar el servicio

El profesional debera realizar el servicio en el modo y momento estipulados
en el contrato. Civitas se guarda el derecho a enviar un representante durante
0 a posteriori de la realizacion del servicio para conducir un analisis de calidad.
También nos reservamos el derecho a comunicarnos con el cliente para realizar

un analisis de satisfaccion.
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° Recibir feedback

Se animara al profesional a pedir al cliente que rellene la encuesta
postservicio que recibird en su correo. Los comentarios y valoraciones del
cliente se afadiran al perfil del profesional, y esta sera su carta de presentacion
para futuros trabajos. Con esta medida, pretendemos que el prestador de
servicio sea lo mas profesional posible con el fin de labrarse una buena

reputacion en la plataforma.

° A por el siguiente trabajo

5.3 Caracteristicas econémicas

Civitas tiene potencial para convertiste en una importante plataforma en linea en
la que individuales encuentren a los profesionales que mejor se adapten a las
necesidades de sus proyectos comunitarios. Ya que la actividad de Civitas sera
puramente en linea, es complicado estimar el precio (ingreso para Civitas) publicado.
Cuanto mayor sea el volumen de trafico en nuestra web y aplicacion, menor seré el coste

medio por proyecto, simple economia de escala.

Los ingresos de Civitas provendran de los profesionales. Ellos pagaran un precio
variable por enviar sus presupuestos a los clientes. Volver al apartado 3.6 Precio de
ventas para esta informacioén. Civitas también contempla crear otros canales de ingresos,
como la membresia premium cuando la plataforma esté asentada. Los servicios de

Civitas son completamente gratuitos para el cliente final.

Los gastos recurrentes para el funcionamiento de Civitas durante el ejercicio

ascienden a 119.832€. Este importe es la suma de los siguientes gastos:
e Arrendamiento o alquiler: 6.000€
o Reparaciones y conservacion espacio fisico: 3.000€

o Servicios de profesionales independientes: 3.000€ asesoria fiscal (Llop Asesores)

& 4.800€ para el mantenimiento de la plataforma con JBO Solutions
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o Transportes: 1.000€

o Prima de seguros: 1.800€

. Servicios bancarios: 1.500€

o Publicidad, propaganda y relaciones publicas: 5.000€
. Suministros: 6.000€

. Otros servicios: 2.400€

. Otros tributos: 500€

o Sueldos y salarios: 63.000€

Seguridad social a cargo de la empresa: 22.050€

5.4 Formay plazo de cobro a clientes

El cliente pagara el 50% del importe por adelantado a través de la plataforma. El
resto una vez finalizado el trabajo. Este paso sera tratado como un contrato vinculante
entre profesional y cliente. Se informarda al interesado que el profesional no recibira el

importe integro hasta terminar el trabajo en el plazo y forma estipulados.

El cliente pagara por los servicios contratados a través de la plataforma. Se
ofreceran diferentes métodos de pago para facilitar el proceso de pago: tarjetas de

credito o débito, PayPal y transferencia bancaria.

5.5 Formay plazo de pago a profesionales

Los profesionales y empresas recibiran parte del pago por adelantado a los
servicios prestados. Este importe dependerda de los materiales necesarios para el
proyecto, asi como la necesidad de movilidad, de acuerdo con el presupuesto ya
aceptado por ambas partes. El restante del pago lo percibiran una vez terminado el

proyecto y entregadas las encuestas de calidad y satisfaccion.

Desde Civitas somos conscientes del poco poder de negociacion sobre los

profesionales que tendremos inicialmente, por ello, es clave conseguir una extensa red
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de clientes. Con mayor volumen de trabajos realizados tendremos mas que ofrecer al

experto.

5.6 Proveedores

La plataforma de servicios clasicos Civitas actia como intermediario entre
profesionales y clientes del sector de las comunidades de vecinos. Debido a la naturaleza

de esta actividad econdémica, nuestra dependencia de proveedores es baja.

De acuerdo con la matriz de Kralijic, extrapolada a los servicios (Ver Anexo IX) y
explicada por Cemiot Internacional especialistas en sistemas de gestion, clasificaremos
a nuestros proveedores en las siguientes categorias (La matriz de Kraljic en la Gestion
de Compras, 2015):

5.6.1 Proveedores estratégicos

Los proveedores de servicios estratégicos para Civitas son los profesionales y
empresas. Ellos generaran la mayor dependencia a Civitas ya que son las dos caras de

la moneda para el correcto funcionamiento de la plataforma.

Desde Civitas somos conscientes del gran nimero de profesionales y empresas
enfocados a los servicios clasicos (limpieza, mantenimiento, jardineria...). Los que
colaboren con la plataforma se convierten en elementos cruciales. Serén la imagen de
la empresa frente al consumidor final. Tras la puesta en marcha, e incrementando el
numero de trabajos realizados, esperamos un mayor numero de profesionales inscritos
en la plataforma. Esto reduciria nuestra dependencia de individuales y empresas en

concreto.

Buscamos a los mejores profesionales del sector, dedicados y de confianza. Que
transmitan los valores de Civitas a los clientes para que todos podamos crecer. Cabe
recordar que los proveedores estratégicos son, a la vez, clientes, de acuerdo con el
previo analisis de clientes. Por ello, Civitas buscara entablar la mejor relacion posible con
los proveedores, con el fin de crear alianzas y mejorar el entorno de los clientes y

proveedores.
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5.6.2 Proveedores de cuello de botella o criticos

El proveedor mas critico para Civitas va a ser al que se le adjudique el desarrollo
de la aplicacion y pagina web de la plataforma. Para encontrar al mejor candidato,
hemos decidido utilizar a uno de los competidores de la plataforma para servicios

tecnoldgicos: www.freelance.com.

Desde el equipo de Civitas hemos publicado nuestro proyecto en esta plataforma, y en
el plazo de unos pocos dias, mas de 40 candidatos se han interesado en nuestra idea.
Tras hablar con varios de ellos hemos decidido adjudicar el trabajo a JBO Solutions. Son
un equipo de desarrolladores senior con base en Argentina, con mas de diez afios de
experiencia, que ha mostrado gran entusiasmo por este plan de negocio. Se puede
encontrar otras webs disefiadas por ellos en el ANEXO VIII JBO Solutions. Nos
presupuestan el proyecto en 10.200€, y podrian tenerlo terminado en el plazo de un mes.
Ademas, nos ofrecen un mantenimiento continuado por un precio fijo de 4.800€ anuales.
Con esta ayuda no haré falta contratar programadores a tiempo completo en la empresa.
Seremos conservadores, y presupuestaremos un gasto de 11.500€ para el desarrollo, y

mantendremos un presupuesto de mantenimiento de 4.800€.

Por otra parte, otro partner critico es la agencia de marketing subcontratada para la
puesta en marcha, asi como para asesorar a nuestro equipo para la captacién de clientes
(tanto profesionales como clientes finales). Para encontrar a la mejor agencia para el
proyecto de Civitas se ha acudido a otra plataforma bilateral, en este caso,
www.sortlist.com. Las principales candidatas fueron: Soluciones Web Grupo
Treverneque, Perseo y Hyliacom. Durante la preparacion del presente plan de negocios
hemos entablado comunicaciones con los candidatos a través de la plataforma. Ellos
saben, a grandes rasgos, cudales seran las caracteristicas de este proyecto, y nos
proponen una campafa agresiva de marketing y promociones. Presupuestaremos un
gasto de 10.000€ en promocién y comunicacién en el primer afio (5.000€ previo y durante

lanzamiento, 5.000€ restantes distribuidos a lo largo del afio).

5.6.3 Proveedores rutinarios
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Son aquellos productos suministrados por un nimero mayor de proveedores. Son
faciles de comprar y con un impacto relativamente pequefio restando en la cuenta de
pérdidas y ganancias. En esta categoria encontramos: suministros y material de oficina.
Debido a la gran oferta de estos servicios en la comunidad de Madrid, no se realiza un
analisis exhaustivo en esta etapa tan temprana del proyecto.

5.7 Control y asequramiento de calidad

El objetivo principal de Civitas es la satisfaccion del cliente. Para lograr dicho
objetivo, la direccion de la plataforma prestara especial atencion a los profesionales para
gue se mantengan, o incluso superen, los estandares de calidad estipulados por la

empresa.

El sistema de medicion de calidad estara basado en las encuestas de satisfaccion
y el nimero de quejas y reclamaciones en contra del profesional. Para medir la
profesionalidad de los trabajadores se instaurard un sistema de strikes, como en béisbol.
Se adjudicaran medio o un strike, dependiendo de la severidad del incidente. Al primer
strike nuestro centro de calidad contactara con el profesional o empresa para esclarecer
la fuente del problema. El segundo strike supondra una reprimenda formal y se
contemplara la posibilidad de incrementar los importes de gestion (penalizacién en
Coin$) a dicho profesional. El tercer strike se traducird directamente en la baja de dicho
profesional o empresa de la plataforma, aunque se mantendra su perfil para que otros
clientes puedan revisar dichas valoraciones negativas. De esta manera pretendemos

alentar el compromiso de los profesionales.

5.8 Estrategia de expansion: Plataforma escalable

Civitas es una plataforma virtual que pretende facilitar la mediacién entre
consumidores y profesionales. El objetivo final es que los clientes tengan capacidad para
comparar diferentes ofertas de profesionales rapidamente, y decidan contratar al experto
gue mejor se adapte a su demanda, incrementando asi el volumen de negocio de los
profesionales y empresas.
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Inicialmente, la plataforma se enfoca en servicios clasicos, prestados a
comunidades de vecinos, aunque siempre con el objetivo de crecer e incrementar la

oferta y el publico. Para ello, es indispensable crear una plataforma escalable. Con esto

nos referimos a ofrecer otros tipos de servicios (tecnologia, disefio, servicios financieros
y fiscales, y muchos mas), a un segmento mayor de clientes (individuales, empresas,
comunidades, organizaciones) y en otras localizaciones (otras ciudades espafiolas o
incluso internacionalmente), con solo unos ajustes del software. También guedan
abiertas las posibilidades de crear nuevas plataformas bilaterales. Creando una
plataforma escalable desde el primer momento, Civitas pretende ahorrar costes futuros

de expansion en sus proximas etapas de desarrollo.

Ademas, contemplamos la posibilidad de incorporar una seccion de comunidad
dentro de la plataforma. Esta sera la seccién donde clientes y profesionales podrian
comunicarse entre ellos, publicando preguntas, ideas y soluciones. Ademas, Civitas
propondrd programas de Responsabilidad Social Corporativa, incorporando vy
organizando proyectos sin animo de lucro para que profesionales y empresas puedan
mejorar el entorno que les rodea. Ejemplos podrian ser: mejorar la infraestructura de
zonas con menos recursos, ofrecer cursos de formacion para personas en peligro de

exclusion social, hacer ferias de empleo entre profesionales del sector servicios...

6. Recursos humanos

6.1 Promotores del proyecto

Este proyecto sera desarrollado por Antoni Pujol (AP), socio fundador de la
plataforma Civitas de servicios profesionales. Actualmente, AP es estudiante de cuarto
de administracion y direccion de empresas bilingiie en la Universidad Pontificia de
Comillas (ICADE). La experiencia profesional de AP se limita a trabajos temporales
durante las épocas estivales (finanzas y turismo). Ademas, se incorporara a Jaime Pujol
(JP) como segundo socio. JP recibira el 1% de las participaciones de la sociedad, con el

fin de poder formar una sociedad limitada.

6.2 Estructura de la organizacion
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Civitas, en su fase mas inicial tendra 3 empleados a jornada completa. El equipo
estara encabezado por Antoni Pujol, como director ejecutivo del proyecto. Tras la fase
de preparacion del presente plan de negocios se contratara a dos profesionales para

poner en marcha la plataforma.

El equipo requerird de un profesional de administracion, y otras dos posiciones
gue se ocuparan de mantener un buen funcionamiento de la plataforma. Funciones que
tendran que llevarse a cabo, entre muchas otras, seran: trato con clientes y
profesionales, atencion al teléfono, andlisis de oportunidades, buscar nuevos mercados
donde expandir Civitas, asegurar que los profesionales mantienen los estandares de
calidad, tareas administrativas y financieras, comunicacién con equipo de marketing,

comunicacion con desarrolladores de la plataforma, atencion a quejas y sugerencias.

La estructura de la organizacion sera horizontal. Todos los empleados puedan
expresar libremente sus opiniones respecto al funcionamiento y ambiente que se respire

en Civitas.

6.3 Dimensién de la plantilla

Como ya se ha mencionado en el apartado 6.2, el equipo inicial de Civitas estara
formado por tres trabajadores a tiempo completo, incluyendo al socio fundador. En la
fase mas temprana del desarrollo de la plataforma, se subcontrataran el desarrollo y
mantenimiento de la plataforma a JBO Solutions, y se subcontratard una agencia de
marketing (ver apartado 5.6.2) para la camparfia online, asi como para conseguir nuevos

clientes y profesionales.

Desde Civitas somos optimistas y pensamos que este modelo de negocio tiene
potencial de expansion. Inicialmente nos enfocamos a las Areas | & Il de la region
Metropolitana de Madrid, pero tenemos el punto de mira en Barcelona, Sevilla, Zaragoza
y Bilbao. Estas son grades ciudades con potencial para conseguir nuevos clientes y
aumentar la red de profesionales Civitas. Para lograr estos objetivos, sera necesario

incorporar nuevo personal, conocedores de las nuevas zonas.

6.4 Perfil del personal
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En Civitas buscamos que se respire un ambiente start-up. El perfil del personal de
la plataforma sera clave para transmitir los valores de Civitas a los profesionales y

asegurar su buen funcionamiento.

En Civitas buscamos gente joven, por debajo de los treinta afos, con ganas de
desarrollar un proyecto que no tiene techo. Necesitaremos ideas frescas y formas de
pensar diferentes. Sera imprescindible entender los valores de sencillez, eficiencia y
cliente primero, para formar parte de nuestro equipo. Teniendo en cuenta que Civitas es
un proyecto joven y tiene un equipo de tamafio limitado, se espera de los empleados

completa disposicion para llevar a cabo cualquier tarea que se requiera.

6.5 Costes de personal

Inicialmente, el salario base de todos los empleados serd de 21.000€ brutos
anuales, segun estipulado por convenio (con pagas extra). Ademas, desde Civitas se
instaurard una politica de objetivos y bonus para el personal. Se marcaran objetivos de
ingresos, numero de profesionales inscritos y calidad de los servicios.

Adicionalmente, tenemos que afadir los gastos de subcontratar a JBO Solutions,
4800€ de mantenimiento de la plataforma anual, y la agencia de marketing, para la que

se presupuestan unos gastos anuales de 5.000€.

6.6 Asesoria externa

Para asuntos de asesoria fiscal y comercial, se acudiré a Llop Asesores S.L. Esta
es una asesoria con sede en Palma de Mallorca y con mas de 20 afios de experiencia.
Su socio fundador, Luis Lloréns, es economista licenciado por la Universidad de las Islas
Baleares. El precio anual de sus servicios es de 3.000€. Se elige esta asesoria por

relacion familiar.

7. Plan financiero

7.1 Inversién inicial y puesta en marcha
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La inversion inicial para empezar las operaciones de la plataforma bilateral Civitas
asciende a 26.165€. Este importe se distribuye en dos grandes categorias: Inmovilizado
Intangible (20.500€) y Mobiliario y Equipo Informéatico (5.665€). Ver tabla a continuacion
para desglose de costes:

Mobiliario y Equipo Informatico I Importe Inmovilizado Intangible I Importe
Ordenadores 2800 Desarrollo Aplicacidn Informaticas 11500
Impresora 390 Implementacion APP 8000

(Supone la implantacion inicial del APP en el
mercado, la formacién del personal,y gastos de
Sillas 400 marketing iniciales)
Mesas de ordenador 800 Total APP 19500
Archivadores 150 Depésitos y Fianzas 1000
Estanteria 600
Papelera 75
Perchero 50
Trituradora 100
Decoracion 300
Total € 5,665.00 Total € 20,500.00

7.2 Plan de financiacion

Teniendo en cuenta la dificultad para acceder a créditos para un individuo joven 'y
con poca experiencia de gestion como AP, se ha decidido hacer frente a la inversién
inicial con fondos propios y préstamos de familiares. Esta cifra asciende a un total de
26.165€.

Ademas, serd necesario acudir a una pdliza de crédito para mantener una
tesoreria positiva de Civitas. Esto sucederia en todos los escenarios: Normal, Optimista
y Pesimista (Ver apartado 7.6 Previsidn Cuenta de resultados operativos). Una pdéliza de
20.000€ y 10.000€ seria mas que suficiente para cumplir con las obligaciones
economicas de Civitas en el escenario de ingresos Normal y Optimista, respectivamente.
Para hacer frente en el escenario Pesimista, seria necesario recurrir a una péliza de
75.000€. Para acceder a dichos productos financieros, la empresa familiar de AP avalaria

el préstamo.

7.3 Cobros y pagos
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Como ya se ha comentado en el apartado 5 Plan de Produccion, el servicio de

Civitas serd completamente gratuito para los clientes, que Unicamente pagaran el precio

del servicio acordado con el profesional, por adelantado a través de la plataforma.

La Unica fuente de ingresos de Civitas, por el momento, es el precio en Coin$ que
desembolsaran los profesionales como puja por los proyectos publicados. Los
profesionales compararan paquetes de Coin$, de acuerdo con el apartado 3.7.1 Politica

de precios.

De acuerdo con el apartado quinto de Produccion, Civitas pagara al profesional
un importe por adelantado segun las necesidades del proyecto. El resto del pago se

materializara una vez terminado el servicio.
7.4 Prevision de ingresos

Civitas es un proyecto innovativo que auna la filosofia freelance con los servicios
clasicos. Este es un modelo de negocio poco explotado en Espafia, ya que pocas
plataformas han empezado a utilizarlo. No ha sido posible encontrar estudios con
estimaciones de demanda, ingresos y numero de clientes para este tipo de plataforma
en linea. Por ello, se ha procedido a generar un plan financiero en base a suposiciones
del equipo de Civitas, haciendo referencia al nimero de profesionales inscritos, el trafico
de presupuestos en la plataforma, y el importe que se embolsa Civitas por presupuesto

enviado. Ver tabla de suposiciones a continuacion:

55



CIVITASX

Suposiciones

Optimista Normal Pesimista
Profesionales inscritos 1200 1150 900
Crecimiento Profesionales inscritos primeros dos afios: 15% 15% 15%
Crecimiento Profesionales inscritos a partir tercer afio: 35% 10% 10%
Valor medio en € de presupuestos enviados € 20.00|€ 20.00|(¢€ 20.00
Tasa de adjudicacion de proyectos 40% 40% 40%
Numero de presupuestos enviados por profesional (anual) 5 5 5
Clientes inscritos 800 500 200
Crecimiento numero de clientes afio annual: 14% 14% 14%
Numero de proyectos publicados por cliente al afio 8 4 2
Numero de presupuestos enviados por profesional (anual) 5 5 5

Se ha procedido a generar tres escenarios de ingresos posibles: normal,

optimista y pesimista.

ESCENARIO NORMAL
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
705 PRESTACIONES DE SERVICIOS 115,000 132,250 145,475 160,023 176,025
TOTAL INGRESOS 115,000 132,250 145,475 160,023 176,025
ESCENARIO OPTIMISTA
DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
705 PRESTACIONES DE SERVICIOS 120,000 138,000 186,300 251,505 339,532
TOTAL INGRESOS 120,000 138,000 186,300 251,505 339,532
ESCENARIO PESIMISTA
| DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
705 PRESTACIONES DE SERVICIOS 90,000 103,500 119,025 130,928 144,020
TOTAL INGRESOS 90,000 103,500 119,025 130,928 144,020

Otras métricas y suposiciones, como el nimero de clientes inscritos, cuantos
presupuestos se envian por cliente o el crecimiento de nimero de clientes, seran
observadas constantemente durante el arranque de la plataforma y seran tratadas como

indicadores de éxito. Este es un modelo creado a través de Excel, que ajustando los
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parametros nos calculara de nuevo todos los escenarios. La plataforma busca generar
el maximo trafico posible de proyectos, presupuestos y servicios realizados, con el fin de

maximizar ingresos y poder ofrecer precios mas competitivos a los clientes.
7.5 Gastos

Los gastos en que se incurriran durante la actividad economica de Civitas ya se
han ido comentando a lo largo de la presente memoria, en los apartados 3, 5y 6,
Marketing, Produccién y Recursos Humanos. Se procederd a hacer una sintesis de

estos, en forma de gasto anual:

o Arrendamiento o alquiler: 6.000€
o Reparaciones y conservacion espacio fisico: 3.000€
o Servicios de profesionales independientes: 3.000€ asesoria fiscal (Llop Asesores)

& 4.800€ para el mantenimiento de la plataforma con JBO Solutions
o Transportes: 1.000€
o Prima de seguros: 1.800€
. Servicios bancarios: 1.500€
o Publicidad, propaganda y relaciones publicas: 5.000€
. Suministros: 6.000€
. Otros servicios: 2.400€
. Otros tributos: 500€
o Sueldos y salarios: 63.000€
o Seguridad social a cargo de la empresa: 22.050€
7.6 Prevision cuenta de resultados operativos

Siguiendo el triple analisis de escenarios posibles se han generado tres cuentas

de resultados de acuerdo con los ingresos. Como ya se ha mencionado anteriormente,
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es probable que durante el primer ejercicio Civitas registre un resultado negativo, en ese
caso sera necesario contratar una poliza de crédito con el fin de mantener la tesoreria

positiva y seguir con la actividad economica.

Seguiremos analizando los tres posibles escenarios de Civitas, aunque
manteniendo el escenario Normal como base. Se mantienen las mismas suposiciones

descritas en el apartado anterior 7.4 de prevision de ingresos.

Para el escenario Normal, se prevén resultados negativos durante el primer
ejercicio, aungue las perdidas no son considerables. Sera necesario recurrir a una poliza
de crédito de 20.000€, para poder mantener unos niveles de tesoreria positivos, que
ayuden a mantener la actividad empresarial de la plataforma. El resultado en el primer
ejercicio sera de (9.767€). Durante el segundo afo registraremos un resultado positivo
de 4.155€. Para este escenario, las condiciones no parecen lo suficientemente
favorables para proponer expansion a otros nucleos o incorporar formas alternativas de
ingresos antes del afio quinto. Suponemos un total de 1150 profesionales inscritos (un
crecimiento medio del 12.5% anual), con un valor medio para Civitas de 100€ por
profesional a afio. A continuacion, la prevision de la cuenta de resultados en el escenario

Normal proyectada a 5 afios:
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ESCENARIO NORMAL
| DESCRIPCION \ ANO 1| ANOC z| ANO 3| ANO 4 ANO s\
INGRESOS
| 705 PRESTACIONES DE SERVICIOS \ 115.000| 132.250| 145‘475| 160,023, 176.025‘
TOTAL lusassos[ 1 15.000] 1.12,250[ 145,475| 160,023 170,025‘
GASTOS
B) Compras y gastos
621 ARRENDAMIENTOS 6.000 6,180 6,365 6.556 6,753
622 REPARACIONES Y CONSERVACION. 3,000 3,000 3,183 3,278/ 3,377
623 SERVIC.PROFES.INDEPENDIENTES 7,800 8,034 8275 8,523 8,779)
624 TRANSPORTES 1,000 1,030 1,081 1,003, 1,128,
625 PRIMAS DE SEGUROS 1,800 1,854 1,910 1,967 2,028
626 SERVICIOS BANCARIOS Y SIMILARE 1,150 1323 1,455 1,600 1,760
627 PUBLIC.PROPAG. Y RELAC.PUBLIC 5.000 5,000 5,000 5.000 5.000
628 SUMINISTROS 6,000 6,180 6.365 6,556/ 6,753
620 OTROS SERVICIOS 2,400 2472 2,548 2,623 2,701
631 OTROS TRIBUTOS 500 515 530 548 563
640 SUELDOS Y SALARIOS 63,000 64,880 66,837 68,842/ 70,807
642 SEGURIDAD SOCIAL CARGO EMPRESA 22,050 22712 23,393 24,095, 24,817
TOTAL GASTOS 118,700 123,279 126,920 130,679, 134,562
EBITDA -4,700 8,971 18,555/ 29,343 41,463
ione: 4,467 4,467 4,467 4,467 4,467
EBIT 8,167 4,505 14,089 24,877 36,998
Gastos financieros 600 350 |
BAI 8,767 4,155 14,089 24,877 36,996
Impuesto sobre beneficios 0 0 2,119| 6,219 9,248
Resultado 9,767 4,155 16,208 31,006 46,246
[TESORERIA ANNUAL | -5,300 8,621 20,674 35,562 50,712
|TESORERIA ACUMULADA [ -5,300 3,321 23,995 59,557 110,270
[Poliza de crédito € 20,000.00 |

Al analizar el segundo escenario, el Optimista, encontramos valores atractivos
para la inversion en Civitas. Este escenario supone un total de 1200 profesionales
inscritos, con el mismo valor medio de 100€ por profesional al afio. En este caso, el
crecimiento en numero de profesionales es del 15% durante los dos primeros ejercicios
y del 35% del tercer ejercicio en adelante. Este incremento en el tercer escenario
pretende captar la subida en ingresos de expandirse a una o dos grandes ciudades mas
(como Barcelona y Zaragoza). También se ha procedido a incrementar todos los gastos
en un 25% anual a partir del tercer afio para reflejar el aumento general en gastos durante
el proceso de expansion. También se contempla afiadir un nuevo miembro al equipo
Civitas. Aln en el escenario mas Optimista, preeveemos la necesidad de acudir a una
poliza de crédito de valor de 10.000€, para poder asegurar la continuidad de la actividad
de la plataforma. En la grafica “Evolucion de los ingresos”, se aprecia faciimente el
aumento de ingresos al expandir Civitas a otras ciudades, incrementando asi el nimero
total de profesionales inscritos en la plataforma. A continuacion, la prevision de la cuenta

de resultados en el escenario Normal proyectada a 5 afos:
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Evolucion de los ingresos
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ESCENARIO OPTIMISTA
| DESCRIPCION AfNO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
705 PRESTACIONES DE SERVICIOS 120,000 138,000 186,300 251,505 339,532
TOTAL INGRESOS 120,000 138,000 186,300 251,505 339,532
GASTOS
B) Compras y gastos
621 ARRENDAMIENTOS 6,000 6,180 7,725 9,656 12,070
622 REPARACIONES Y CONSERVACION. 3,000 3,090 3,863 4,828 6,035
623 SERVIC.PROFES.INDEPENDIENTES 7,800 8,034 10,043 12,553 15,691
624 TRANSPORTES 1,000 1,030 1,288 1,609 2,012
625 PRIMAS DE SEGUROS 1,800 1,854 2,318 2,897 3,621
626 SERVICIOS BANCARIOS Y SIMILARE 1,200 1,380 1,725 2,156 2,695
627 PUBLIC.,PROPAG. Y RELAC.PUBLIC 5,000 5,150 6,438 8,047 10,059
628 SUMINISTROS 6,000 6,180 7,725 9,656 12,070
629 OTROS SERVICIOS 2,400 2,472 3,090 3,863 4,828
631 OTROS TRIBUTOS 500 515 644 805 1,006
640 SUELDOS Y SALARIOS 63,000 64,890 84,000 86,520 89,116
642 SEGURIDAD SOCIAL CARGO EMPRESA 22,050 22,712 28,389 35,487 44,358
662 INTERESES DE DEUDAS A LARG.PLA 82 0 0 0 0
TOTAL GASTOS 119,832 123,487 157,246 178,077 203,562
EBITDA 168 14,514 29,054 73,428 135,970
Amortizaciones 4,467 4,467 4,467 4,467 4,467
EBIT -4,299 10,047 24,588 68,961 131,503
Gastos financieros
BAI -4,299 10,047 24,588 68,961 131,503
sobre i 0 2,512 6,147 17,240 32,876
Resultado -4,299 12,559 30,735 86,202 164,379
TESORERIA ANNUAL 168 17,025 35,201 90,668 168,846
TESORERIA ACUMULADA 168 17,193 52,395 143,063 311,908
|Poliza de crédito € 10,000.00
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Finalizamos el analisis de escenarios con el menos atractivo, el escenario
Pesimista. Este escenario augura un rechazo por parte del sector de los profesionales
de los servicios a Civitas, asi como poca cabida en el publico de las comunidades de
vecinos y en general. Las suposiciones que llevan a estos resultados son un total de 900
profesionales inscritos en la plataforma, cada uno con un valor medio de 100€ para
Civitas y un crecimiento medio de profesionales del 12.5%. Los resultados en este
escenario serian negativos, hasta alcanzar un resultado positivo de 10.065€ en el quinto
afo, y con pérdidas acumuladas de (65.519€). Para mantener la actividad econémica de
Civitas seria necesario acudir a una poliza de crédito por valor de 75.000€, que seguira
siendo necesaria tras el quinto ejercicio. En este escenario no se propone la posibilidad

de expansion del modelo Civitas, ya que obviamente no ofrece resultados atractivos para

la inversion.
ESCENARIO PESIMISTA
| DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
705 PRESTACIONES DE SERVICIOS 90,000 103,500 119,025 130,928 144,020
TOTAL INGRESOS 90,000 103,500 119,025 130,928 144,020
GASTOS
621 ARRENDAMIENTOS 6,000 6,120 6,242 6,367, 6,495
622 REPARACIONES Y CONSERVACION. 3,000 3,080 3,121 3,184 3,247
623 SERVIC.PROFES.INDEPENDIENTES 7,800 7,956 8,115 8,277 8,443
624 TRANSPORTES 1,000 1,020 1,040 1,061 1,082
625 PRIMAS DE SEGUROS 1,800 1,836 1,873 1,910 1,948
626 SERVICIOS BANCARIOS Y SIMILARE 900 1,035 1,190 1,309 1,440
627 PUBLIC.,PROPAG. Y RELAC.PUBLIC 5,000 5,100 5,202 5,306 5412
628 SUMINISTROS 8,000 6,120 6,242 6,367, 6,495
629 OTROS SERVICIOS 2,400 2,448 2,497 2,547 2,598
631 OTROS TRIBUTOS 500 510 520 531 541
640 SUELDOS Y SALARIOS 63,000 64,260 65,545 66,856 68,193
642 SEGURIDAD SOCIAL CARGO EMPRESA 22,050 22,491 22,941 23,400, 23,868
662 INTERESES DE DEUDAS A LARG.PLA 1,270 2,100 2,412 2,337, 1,739
TOTAL GASTOS 120,720 124,056 126,942 129,452 131,501
EBITDA -30,720 -20,556 -7,917 1,475 12,519
|Amor1izaciones 4,467 4,487 4,467 4,467, 4,467
|EBIT -35,187, -25,023 -12,384 -2,991 8,052
|Gaslos financieros
BAI -35,187, -25,023 -12,384 -2,991 8,052
Impuesto sobre beneficios 0 0 0 0| 2,013
Resultado -35,187 -25,023 12,384 2,991 10,065
TESORERIA ANNUAL -30,720 -20,556 -7,917 1,475 14,532
TESORERIA ACUMULADA -30,720 -51,276 -59,193 -57,718 -43,186
[Poliza de crédito € 75,000.00
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7.7 Punto muerto o umbral de rentabilidad

Calcular el punto muerto para una empresa de servicios como Civitas es
relativamente sencillo, ya que solo hay que igualar los ingresos a los gastos operativos

previamente explicados en el apartado 7.5.

Siguiendo nuestras hipotesis de ingresos, basadas en el numero de profesionales
inscritos, la cantidad de presupuestos enviados anualmente y el valor que se embolsa la
plataforma se llega a la conclusion de que son necesarios unos ingresos de 124.865€
para alcanzar el umbral de rentabilidad en el primer afio. Este volumen de negocios
se lograria teniendo 1249 profesionales inscritos en la plataforma, cada uno ofreciendo
un valor de 100€ anuales (enviar 4 presupuestos con valor medio en Coin$ de 20€).
Ilgualmente, podriamos modificar otras métricas relacionadas con el célculo de ingresos,
como aumentar el valor medio en Coin$ de los presupuestos, o el trafico de presupuestos
en la plataforma. En los afios consecutivos, se prevé una subida general del 3% en los
gastos operativos anuales, por ello, cada afio sera necesario facturar un 3% mas que el

anterior para alcanzar el umbral de rentabilidad.
7.8 Balance de situacion

A continuacién, se detalla un balance de situacion sencillo proyectado a 3 afos.
Este balance esta en sintonia con la cuenta de resultados prevista del escenario Normal.
En este documento contable se presupone que todos los ingresos estan cobrados a final
de afio, se debe la ultima mensualidad de todos los gastos no pagados por adelantado y

no se tiene en cuenta el IVA.

62



CIVITASX

Proyeccion Balance de Situacion

ESCENARIO NORMAL
Activo | ANoo| ANO1] ANO2| ANO3
A) ACTIVO NO CORRIENTE 26,165.00 21,698.50 17,232.00 12,765.50
I. Inmovilizado Intangible 19,500.00 15,600.00 11,700.00 7,800.00
1. Inmovilizado material 5,665.00 5,098.50 4,532.00 3,965.50
IV. Inversiones en empresas del grupo
V. Inversiones financieras a largo plazo 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
B) ACTIVO CORRIENTE 0 0 7,821.00 28,995.19
Il. Existencias

1Il. Deudores comerciales y otras cuentas a cob.
IV. Inversiones en empresas grupo a corto plazo
V. Inversiones financieras a corto plazo

VII. Efectivo y otros activos liquidos equival. 7,821.00 28,995.19
TOTAL ACTIVO 26,165.00 21,698.50 25,053.00 41,760.69
Pasivo | ANoo| ANo1| ANO2| ANO3
A) PATRIMONIO NETO 26,165.00 16,398.00 20,552.50 36,760.19
A-1) Fondos propios 26,165.00 16,398.00 20,552.50 36,760.19
I. Capital 26,165.00 26,165.00 26,165.00 26,165.00
Ill. Reservas
V. Resultados de ejercicios anteriores -9,767.00 -5,612.50
VII. Resultado del ejercicio -9,767.00 4,154.50 16,207.69
VIII. Dividendo a cuenta
B) PASIVO NO CORRIENTE 0 0 0 0
VII. Deuda con caracteristicas especiales a LP 0 0 0
C) PASIVO CORRIENTE 0 5,300.50 4,500.50 5,000.50
1l. Deudas a corto plazo 1,000.00
V. Acreedores comerc. y otras cuentas a pagar 4,300.50 4,500.50 5,000.50
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 26,165.00 21,698.50 25,053.00 41,760.69

7.9 Analisis de viabilidad

Para estimar la salud econémica del proyecto y su atractivo de inversion se ha
empezado por calcular el valor actual neto y la tasa interna de retorno sobre los tres
escenarios posibles. El escenario Normal, proyectado a 5 afios, de acuerdo con todas
las suposiciones previamente discutidas, presenta un Valor Actual Neto de 41.290,06€ y
una Tasa Interna de Retorno del 29.5%. El escenario Optimista presenta una oportunidad
de inversion excepcional. Con las suposiciones mas optimistas para Civitas, logramos
un VAN de 195.075,85€ y una TIR del 75.7%. Estas figuras contemplan la expansion a
partir del afio 3, incrementando los ingresos en un 20% respecto al primer periodo.
También incrementarian los gastos segun lo dispuesto anteriormente. En sintonia con el
analisis previo, ha sido necesario proyectar hasta 8 afios el escenario Pesimista para

lograr valores de VAN y TIR positivos. El valor a dia de hoy de nuestra inversion en
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Civitas, esperando 8 afos, es de 3.265.93€, con una tasa de retorno del 5.9%. En este
escenario de resultados, Civitas no es una opcion viable para invertir nuestro tiempo y

capital.

VALOR ACTUAL NETO Y TASA INTERNA DE RETORNO

Normal Optimsta Pesimista

Afo 0 (26165) (26165) (26165)
Afo 1 (9767) (4299) (35187)
Afio 2 4155 12559 (25023)
Afio 3 16208 30735 (12384)
Afo 4 31096 86202 (2991)
Afio 5 46246 164379 10065
Afo 6 26853
Afio 7 43186
Afio 8 61414
VAN € 41,290.06 | € 195,075.85 | € 3,265.93
TIR 29.5% 75.7% 5.9%
Tasa de descuento 5.22%

Interés Bono 5 afios Tesoro 3.3%

Spread Baal 1.92%

Para calcular estas métricas se ha utilizado una tasa de descuento del 5.22%.
Esta cifra es el resultado del tipo de interés de un bono del estado a 5 afios mas una
prima de riesgo. Catalogamos esta inversion como arriesgada, y le damos una
calificacién de Baa1 en la escala de riesgo de Moody’s. La prima para esta calificacion

es de 194 puntos basicos.
7.10 Ratios de rentabilidad

Con el fin de medir la eficiencia en la utilizacion del activo teniendo en cuenta la
gestion operativa se ha generado un analisis de ratios de rentabilidad. A continuacién,

una imagen resumiendo el andlisis:

64

CIVITASX



CIVITASX
Ratios
Ratios Férmula Afo 1 Afio2 |Afo3 |Afio4 |Afio5
Beneficio neto sobre ventas |Beneficio neto / Ventas -0.08 0.03 0.11 0.19 0.26
Rentabilidad econémica BAI / Activo total -0.45 0.17 0.34
Rentabilidad de la empresa |Beneficio bruto / Activo total neto -0.27 0.44 0.50
Rentabilidad del capital Beneficio neto / Fondos propios -0.60 0.20 0.44
Rentabilidad de ventas Beneficio bruto / ventas -0.04 0.07 0.13 0.18 0.24
Fondo de maniobra Activo corriente - Pasivo Corriente 0.00(-5300.50| 3320.50

Un ratio muy interesante para la actividad econdmica de Civitas es la Rentabilidad
del Capital. Las empresas de internet, con base tecnoldgica, tienen un activo muy bajo
en comparacion al volumen de negocio. De este ratio se puede observar como del
segundo al tercer afio se duplica. Esto se debe al coste marginal de ventas tan bajo que
tendria Civitas. El beneficio sobre ventas aumenta con el paso del tiempo, ya que la
plataforma, una vez operativa sirve para trabajar tanto con 1000 como 5000

profesionales. Mayor el volumen de ingresos, mayor sera la rentabilidad.

No ha sido posible encontrar ratios orientativos para plataformas digitales a las
gue poder comparar estos resultados.

8. Area Juridico — Fiscal

8.1 Forma juridica

La forma juridica elegida para explotar la plataforma de servicios profesionales
Civitas sera una Sociedad Limitada (SL). Debido a que Civitas S.L. ya esté inscrita en el

registro mercantil, se ha optado por llamar a la nueva sociedad Willow Street S.L.

Se ha elegido este tipo de sociedad por varias ventajas. El primer factor por
destacar es que AP solo quiere ser responsable con los fondos aportados en la sociedad,
nunca con su patrimonio personal. Por otra parte, AP podra mantener control sobre la
transmision de participaciones y la incorporacion de nuevos socios. Ademas, cabe la
posibilidad de incorporar socios, tanto capitalistas como trabajadores, asi a los
empleados clave se les podran transmitir participaciones en caso de que su trabajo se

vuelva clave para Civitas. El desembolso inicial para registrar la sociedad es de 3.000€,
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inferior a la inversién inicial necesaria para la puesta en marcha de Civitas. Desde un

punto de vista mercantil, la Ley de Sociedades de Capital tiene menos exigencias

administrativas, frente a lo sociedad anénima.

8.2 Obligaciones mercantiles, fiscales y contables

De acuerdo con la informacion encontrada en InfoAutonomos, y contrastada con

otras fuentes, las obligaciones a seguir para la constitucién de Willow Street S.L. son las

siguientes:

Registrar el nombre de la empresa

Abrir una cuenta bancaria a nombre de la empresa
Redaccioén de los Estatutos Sociales

Escritura publica de la constitucion

Liquidacion del Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales (actualmente

exento)

Tramites en Hacienda: Obtencion del NIF, alta en el IAE (exento para facturacion

inferior a 1M €), declaracion censal
Inscripcidn en el Registro Mercantil
Obtencidn del N.I.F. definitivo

De acuerdo con lo establecido en el Cédigo de Comercio, Willow Street
S.L. llevara la contabilidad segun lo dispuesto en el Plan General Contable. Dichos
libros contables se depositaran en el registro mercantil con periodicidad anual. Por
otro lado, se someterd a la aprobacion de la Junta General las cuentas anuales

formuladas por el administrador.

Del mismo modo, se procederda al cumplimiento de las obligaciones
fiscales, que basicamente son:

Declaraciones trimestrales de IVA (Modelo 303)
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o Declaracion de retenciones (Modelo 111)
o Declaracion anual sobre Impuesto de Sociedades
8.3 Obligaciones laborales

De acuerdo con el portal web de la Seguridad Social®?, las obligaciones de Willow

Street S.L. para la contratacion laboral de terceros se deberan presentar los siguientes

documentos:
o Modelo oficial de solicitud.
o Documento identificativo del titular de la empresa, empresario individual o titular

del hogar familiar.

o Documento emitido por el Ministerio de Economia y Hacienda asignando el
Numero de ldentificacién Fiscal en el que conste la Actividad Econdmica de la

Empresa

o Escritura de Constitucion debidamente registrada o certificado del Registro

correspondiente

o Escritura de Constitucién debidamente registrada o certificado del Registro
correspondiente

Paso previo a todo lo anterior, se requiere dar de alta al administrador en el

RETA (Régimen Especial de Trabajadores Autdbnomos), en este caso AP.
8.4 Proteccion juridica

La dimension reducida de Civitas no hace necesaria la contratacion de
nuMerosos seguros para proteger a la empresa. Debido al escaso valor del activo que
Willow Street S.L., no es necesaria la contratacion de un seguro de robo, propiedad

comercial o vehiculos (que no hay).

Con el fin de reducir costes, inicialmente solo se contratara un seguro de
responsabilidad civil, con el fin de tener cubierta la actividad de Civitas ante algun

imprevisto extraordinario.
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9. Calendario de ejecucion

9.1 Planificaciéon de actividades

El primer paso para la creacion de Civitas es el presente plan de negocios. Dada
la viabilidad del proyecto tras el andlisis se procedera a continuar. Empezaremos por
contratar a JBO Solutions para empezar el desarrollo de la plataforma (alrededor de un
mes) y la version Beta, ademas elegiremos la agencia de marketing mas conveniente.
Simultaneamente se comenzara el proceso de creacidn e inscripcion de Willow Street
S.L., segun lo dispuesto en el apartado 8. Area juridico-fiscal., se estiman 7 dias para

realizar estas tareas.

Pasado este periodo, AP dedicara otra semana a seleccionar candidatos para
formar parte de Civitas. Con el equipo formado, se distribuird la version Beta de Civitas
a profesionales conocidos y otros que se contactaran durante este mismo periodo. Asi
como se ha descrito en el apartado 4. Producto Minimo Viable, se mantendran
constantes comunicaciones con los early adpoters para lanzar la mejor plataforma al

mercado.

Una vez la plataforma este desarrollada, se tomaran dos semanas para buscar
clientes dispuestos a utilizar nuestros servicios directamente, ofreciendo descuentos.
Simultineamente se empezara la agresiva campafia de marketing para darnos a
conocer. Todos estos gastos estan previstos como partida de inmovilizado intangible de

la inversién inicial. Con esto termina el afo O.

El afio 1 empezara el 1 de enero del 2020, con el lanzamiento de la plataforma.
Civitas estara ya en el mercado funcionando al 100%. Asi, entre empezar la inscripcion

y el desarrollo de la aplicacion, no pasaran mas de un par de meses.

10. Conclusiones

El negocio de las plataformas digitales es apasionante. Tiene un gran potencial de
crecimiento. Poco a poco la sociedad espafnola va “fiandose” de poner su tarjeta de

crédito en aplicaciones y paginas web. Las compras por internet son cada vez mas
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frecuentes y esto se debe a la mayor confianza de los consumidores, y las facilidades
gue ponen las empresas. El negocio en internet abre un sinfin de posibilidades de trabajo,
ya que no ata al individual a un escaparate. Internet te hace visible desde cualquier rincon

del globo.

El objetivo del trabajo era investigar en profundidad los factores importantes a la
hora de crear una plataforma de servicios profesionales puramente en linea. Civitas ha
sido el fruto de todo este trabajo. Civitas busca mejorar la vida a la gente: proporcionar
un alto nivel de competicion para los consumidores y facilitar el contacto con clientes a
los autbnomos y empresas. Muchas han sido las dificultades que se han tenido que
superar para llegar a un buen resultado. Al investigar un mercado tan novedoso como el
de las plataformas digitales, es complicado encontrar toda la informacion deseable para
escribir un plan de negocio. El lado positivo, hay que pensar. Imitar a la competicion es
complicado ya que la clave para triunfar en el e-commerce es diferenciarte y reinventarte,
y aun es posible que tus esfuerzos no sean fructiferos. Muchos le dijeron a Jeff Bezos
gue Amazon era una locuray que buscara un trabajo de verdad. Ahora él es el presidente
y director general de una de las empresas mas grandes del mundo, y con mayor potencial

de seguir creciendo.

No cabe duda alguna que las nuevas tecnologias son el futuro en el presente.
Cada vez mas, nuestras vidas estan sujetas al uso de dispositivos inteligentes: el
smartphone, Alexa de Amazon o Siri de Apple, coches independientes, robots que son
capaces de practicar una operacion a corazon abierto. Por ello, me aventuro a decir que
las empresas tecnoldgicas van a modificar, e incluso dominar, nuestras vidas antes de
gue nos demos cuenta. Para desarrollar un negocio como Civitas, ya no basta con tener
un buen vendedor, gestor o un excepcional producto. Civitas requiere de la combinacion
de los profesionales mas preparados, la mejor campafa de marketing y un publico
dispuesto a innovar, reinventarse y sacar partido de la informacion que ofrece internet y
sus jugadores. También quiero comentar que detras de una plataforma digital hay mucho
conocimiento técnico sobre la tecnologia. Me hubiera gustado aprender mas sobre la
realidad del cédigo binario de unos y ceros, y como la programacién podria conseguir

gue un cerrajero me arreglara la puerta, ademas sabiendo cuanto me cobrara, viendo su
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cara, y si realizd un buen trabajo anteriormente. Justo como la realidad de hoy en dia
con Uber o Cabify, que desbancara el monopolio de los taxistas. Las fortalezas que
presenta una plataforma digital son a la vez sus debilidades. El cambio de costumbres
es un proceso lento, y es muy complicado que una empresa, individualmente, consiga
cambiar los hébitos de una sociedad. Hay productos para los que la gente no esta

preparada. Pero hay que estar ahi, cuando la gente descubra como se usa internet.

En conclusion, diré que las plataformas en linea, asi como las empresas que las
explotan, me han parecido un lugar acertado por donde empezar mi carrera profesional.
Innovacion y cambio son valores de los que quiero aprender. Negocios que no tienen

techo y un sinfin de potencial de crecimiento. Reinvéntate.
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12. ANEXOS

12.1 Anexo | Ocupados por sector econémico

Seleccion de tablas y gréaficas publicadas por el Instituto Nacional de Estadistica y el

Banco de Espafia. Se observa que en la mayoria de ocupados por sector econémico

en 2017 se concentraban en el sector de los servicios. El sector de actividades

profesionales lleva registrando datos positivos en los ultimos anos. En la grafica “Cifra

de negocios en algunos servicios”, se observa una trayectoria creciente de las

actividades profesionales.

También encontramos una tabla del Banco de Espafia con proyecciones de las

principales macromagnitudes de la economia espariola.

(o] dos por sector

2017

Variacién interanual %
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Empresas, cifra de negocios
y ocupados segun tamaiio de
la empresa. 2015 (%)
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Cifra de negocios
Personal ocupado

PROYECCION DE LAS PRINCIPALES MACROMAGNITUDES DE LA ECONOMIA ESPAROLA (a) CUADRO 1
Tasas oe varacin anusl sobre voMen y porcentale del P18 Dierencie sntre
Proyecciones las previsiones actuales.
de diciembre de 2018 y las realizacas
en septiembre de 2018
2017 2018 2019 2020 2021 2018 2019 2020
PIB 3,0 2,5 22 1.9 1.7 -0,1 0.0 0.1
Consumo privado 2,5 24 19 15 13 02 0.2 0,1
Consumo publico 1.9 2,1 16 12 1,2 02 02 00
Formacitn bruta de capital i 48 6.2 a7 36 2,7 11 07 03
Inversién en bienes de equipo 5.7 7.8 59 38 30 2,7 21 0,1
Inversidn en construccion 4.6 6,1 4,5 37 28 06 0,1 -0,7
Exportacion de bienes y servicios. 5.2 18 34 4.0 38 08 08 00
Importacion de bienes y servicios 5.6 3.8 4.1 4.1 38 07 0.1 0.2
Demanda nacional (contribucion al crecimiento) 2,9 31 24 19 1.6 04 0.3 0,0
Demanda exterior neta (contribucion al crecimiento) 0,1 -0.8 -0.2 0.0 0,1 -0.5 -0,2 -0,1
PIB nominal 4.3 3.6 40 3.7 35 -01 0.1 -0.1
Deflactor del PIB 1,2 10 1.8 1.8 1.8 00 01 0,0
Indice armonizado de precios de consumo (APC) 2.0 18 16 16 1.7 0,0 -0.1 0.1
Indice armonizado de precios de consumo
sin energia ni akmentos (IAPC) 1.2 1.1 15 1.7 18 0.1 0.1 -0.1
Empleo (puestos de trabajo equivalente) 29 2,5 16 16 18 01 0.3 0,1
Tasa de paro (porcentaje de la poblacion activa)
Datos fin de periodo 16.5 14,8 14,1 129 122 0.0 09 1.0
Tasa de paro (% de la poblacion activa).
Media anual 17,2 153 143 13.3 124 00 05 0.9
Capacidad (+) / necesidad (-} de financiacién
de la nacion (% del PIE) 2,2 10 08 o7 06 0.2 0.3 0.4
Capacidad (+) / necesidad () de financiacion
de las AAPP (% del PIE) 3.1 27 24 2,0 18 00 0.1 02

FUENTES: Banco de Esparia e Instituto Nacional de Estadistica.

Uttimo dato publicada de la CNTR: tercer timestre de 2018

a Fecha de cierre de las prediciones: 28 de noviembre de 2018,

12.2 Anexo Il Datos macro Espafa

CIVITASX

Seleccion de gréficas publicadas por Oriol Carreras de CaixaBank Research tras una

investigacion a nivel macroeconémico del panorama econdmico en Espafa durante el

2019. Los informes apuntan a una normalizacion del crecimiento y las tasas de creacion

de empleo positivas, aunque a un ritmo mas sostenible que el de los Gltimos afios.

Primera gréafica “Espafia: empleo e inversion”.

Segunda grafica: “Espana: previsiones y crecimiento”.
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Espana: empleo e inversién . . o
Variacién interanual (%) Espana: previsiones de crecimiento
Contribucién al crecimiento (p. p.)
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-4 al crec en el precio del petrdleo, los tipos de interés y el saldo

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 de los servicios rurlmcox S Lapmdutmdad total de los factores (PTF) constituye el residuo sobrante.
Fuente: CaixaBank Research, a partir de datos del INE y Banco de Esparia.
Empleo w— |nversion

Fuente: CaixaBank Research, a partir de datos del INE.

12.3 Anexo lll Ocupacién Madrid

Seleccion de graficas publicada por DatosMacro. Estas permiten visualizar los datos
positivos de empleo y afiliacion a la Seguridad Social en la Comunidad de Madrid y
Madrid ciudad. La capital goza de datos mas saludable que el resto de Espafia,
superando la media en todos los indicadores. También encontramos una tabla con la

evolucion de la afiliacion a la Federacion Nacional de Autbnomos de Espafia.

Madrid: afiliacion por areas urbanas
(1T08=100, CVEC)

(3.8%
en 2017), nueve décimas por encima
de Espafia

La comunidad ya se encuentra

Espana
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EPA - Paro Madrid IV Trim 2018

Total | Hombres | Mujeres

Paro Espafia Enero 2019

Tasade desemplec  115%  11.1%  12,1% | Total | Hombres | Muleres |

(EPA) [+]

Tasa de desempleo [+] 14,1% 125%  16,1%
Paro menores de 25 30,4% 32,6% 28,2% 1

afios [+] Desempleo menores  32,6%

Paro mayores de 24  10,3% 97% 11,0% | de25[+]
afos [+]

iferencia desempleo A
Paro menores de 20 47.9% 50,9% 45,0% Diferencia des P 3,6%

afios [+] hombres/mujeres [+]
Paro entre 20 y 24 26,6% 289% 243% | Desempleo hombres  33,2% 31.8%
afos [+]
menores de 25 afos
Paro entre 25 y 54 10,1% 9.7% 10,7% [*’]
afos [+]

Paro mayores de 54  10,9% 96% 124% | Paromayoresde24  12,8% 10% 149%
afios [+] afios [+]

Ranking municipios mas Paro Madrid (Madrid) ( +40.000 hab.)

N° Municipio Tasa de Paro N° parados Poblacion Partido
' 1 Arganda del Rey - Madrid - Madrid 13,98% NG 4.247 54.554 PSOE
2 Parla - Madrid - Madrid 13,76% [ 9.690 128.256 PP
3 Aranjuez - Madrid - Madrid 13,28% GGG 4.147 59.037 PSOE
4 Alcala de Henares - Madrid - Madrid 1,89% GGG 12.503 193.751 PSOE
5 Fuenlabrada - Madrid - Madrid 11,87% | 13.340 193.586 PSOE

Ranking municipios menos Paro Madrid (Madrid) ( +40.000 hab.)

N° Municipio Tasa de Paro N° parados Poblacion Partido
1 Boadilla del Monte - Madrid - Madrid 4,94% - 1.370 52,626 PP
2 Pozuelo de Alarcén - Madrid - Madrid 5,00% [N 2.265 86.172 PP
3 Majadahonda - Madrid - Madrid 5,58% - 2.119 71.785 PP
4 Rozas de Madrid, Las - Madrid - Madrid 5,78% - 2.965 95.550 PP
5 Tres Cantos - Madrid - Madrid 5,85% - 1.561 46.750 PP
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EVOLUCION AFILIACION, DICIEMBRE 2017- SEPTIEMBRE 2018

oiciemsre 2017 | SEPUEMBRE | yagiacion | INCREMENTO
ANDALUCIA 511.924 527.816 15.892 3.1
ARAGON 104.920 104.796 -124 -0.1
ASTURIAS 74627 74,509 118 02
I. BALEARES 86.192 96.556 10363 120
CANARIAS 120.304 123.715 3410 28
CANTABRIA 41.561 41.886 325 08
CAST-LEON 197.362 197.076 -285 -0.1
CAST-MANCHA 148.218 149.207 989 0.7
CATALUNA 546.807 550.661 3.854 0.7
C.VALENCIANA 339.95 347.236 7280 21
EXTREMADURA 79,549 80.567 1.047 13
GALICIA 213.073 212.271 -803 -0.4
C. MADRID 389.412 395.140 5.727 15
MURCIA 97.110 98.622 1.512 1.6
NAVARRA 47.389 47.781 392 08
EUSKADI 172272 171.360 912 05
RIOJA (LA) 26.152 26.196 44 0.2
CEUTA 3538 3422 o7 27
MELILLA 4.310 4.805 494 11,5
ESPANA 3204678 3253670 48.992 15

Fuente: Federacion Nacional de Asociaciones de Trabajadores Auténomos-ATA- Octubre 2018
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12.4 Anexo IV PIB MADRID

Grafica obtenida del estudio de BBVA Research sobre previsiones de la macroeconomia
espafiola. Se observa un des aceleramiento progresivo en la actividad nacional, aunque

en Madrid, dicha trayectoria negativa es mas moderada.

La actividad seguira desacelerandose a lo largo del bienio

3,3%

32 ™ ® Madrid @
2%

3,1

2,8%

2,3%

2016 2017 2018 (e) 2019 (p) 2020 p)

12.5 Anexo V Mercado Laboral Sector Servicios en Espafiay la Unién Europea.

Mercado Laboral Sector Servicios en Espafia y la Unién Europea. Eurostat publica datos
sobre el numero de trabajadores, por sectores, de los diferentes paises de la Unién y
comparados entre ellos. Se observa que en Europa la terciarizacién de la economia es
una realidad y Espafia tiene mayor dependencia de este sector que la media del resto

de paises.

82



En% 1 2008

% Chipre
4 Reino Unido
1+ Suecia
1+ Maita
4+ Dinamarca
+ Béigica
1+ Irlanda
1+ Francia
+ Espafa
1+ Finlandia
¥ Zona euro
& Holanda*
& Luxemburgo®
* Grecia
4 Uni6n Europea
T Austria
T Alemania
* Portugal
T Italia
T Letonia
* Lituania
¥ Croacia
1+ Estonia
= Hungria
* Bulgaria
* Eslovenia
¥ Eslovaquia
1+ Rep. Checa
¥ Polonia
¥ Romania

2017

25% 50% 75%
736 1 807
766 1 802
763 1 796
72470 791
745 1 782
738 8 780
716 1 764
736 1 758
6810 755
701§ 740
6901 734
7340742
732 1829
670 1 73.0
674 1 720
6831 na
688 1 7na
621 1 703
665 1 701
626 1 695
610 | 67,0
574 | 668
602°1 657
633 1 633
562 1 630
57200 e13
558 1 599
561 1 s87
544 1 578
417 1 ase
adrado en ningin

CIVITASX

D\fere‘ncla TRABAJADORES POR SECTORES
(p"n;>7 i W Agricultura
H 36 Industria
B34 W Construccion
. 67 Servicios
W38
W43
mas
122
;s
W39
W 44
-0.81
-9.7 .
59 8%
W45
§25
§23
. s3
W36
6o

W 6.0
o3 8% . 12%
2 | B8 e
6.9 1o 14%
. 18%
- 17%

W43
W40 4% [ . 3o 4% I 2o
2008 2017 2008 2017

n27
34 ZONA EURO ESPANA

-eo [ —

12.6 Anexo VI Mapa Region Metropolitana de Madrid

Mapa de la Regién Metropolitana de Madrid, facilitado por el Ayuntamiento de

Madrid. La actividad inicial se restringira a las areas | & Il del mapa: Area Suburbana

Consolidada y Area Suburbana en Expansion.

Regién Metropolitana de Madrid

12.7 Anexo VII JBO Solutions
JBO Solutions es una empresa argentina con mas de diez afios de experiencia en

desarrollo de software. De acuerdo con nuestras conversaciones y su pagina web, tienen
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conocimiento de las ultimas tecnologias del mercado como Codelgniter, Laravel o
ZendFramework, y mas de 200 clientes esparcidos por todo el globo. A continuacion, un

listado de paginas web y plataformas que ya han desarrollado:

o http://www.tuperchita.com (multishop con codeigniter)

o http://www.revoltbay.com (subastas con codeigniter)

o http://www.pujasya.com (subastas a tiempo real codeigniter)

o http://gestareducativa.com.ar (cursos con wordpress)

o http://www.henkidama.com (software con codeigniter)

o http://www.dequesetrata.com.ar (plataforma codeigniter, compleja y json)
o http://www.sitranslate.com (plataforma codeigniter)

o http://www.soundwaveart.com (wordpress + codeigniter)

12.8 Anexo VIIlI Caracteristicas del Local

Se ha conducido un analisis del mercado de oficinas de alquiler en diversos
portales especializados, principalmente en El Idealista (www.idealista.com ). El siguiente
inmueble sirve a modo de ejemplo, ya que cumple los requisitos estipulados en el

apartado 5.1 de Ubicacion e instalaciones:

o Alquiler de oficina en camino de las Hormigueras, Madrid. Ensanche de Vallecas,
La Gavia.

o Precio mensual de 475€ (un mes de fianza)

o Poligono Industrial de Vallecas

o 66 m?2 construidos

J Cercania a servicios de gasolinera, farmacia, colegios...
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o Acceso con transporte publico
o Acceso facil con transporte privado
o 1 plaza de garaje
o Bafio compartido
o Aire acondicionado

La oferta se puede revisar (a dia 23/05/2019) en el siguiente link
(https://www.idealista.com/inmueble/84533425/), y ha sido publicada por Tecnocasa Villa

Vallecas. A continuacion, unas imagenes:
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12.9 Anexo IX Matriz de Kraljic

Matriz Kraljic

ALTA

Asegurar
el suministro

Impacto financiero
Impacto de la compra en resultados

BAJA

Riesgo de suministro
BAJA Complejidad/Riesgo del suministro ALTA
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