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DESARROLLO DE UN PMV Y UN PLAN DE NEGOCIO PARA UNA
START UP: MYROOMIES

Autor: Sastre del Hoyo, Maria Teresa.
Director: Zulaica Pérez, Pablo.
Entidad Colaboradora: ICAI — Universidad Pontificia Comillas

RESUMEN DEL PROYECTO

El proyecto que se presenta se trata de un proyecto emprendedor en el que se ha desarrollado
tanto el plan de negocio como el Producto Minimo Viable de una nueva Startup llamada

MyRoomies.

1. Introduccion

MyRoomies es una aplicacion que pretende ofrecer una plataforma para ayudar a resolver
uno de los mayores problemas que tienen tanto los estudiantes como trabajadores jovenes
que no estudian o trabajan en su ciudad natal: encontrar compafieros de piso. Este es uno de
los mayores problemas que tienen dichos jovenes, ya que necesitan compartir piso debido a
que los alquileres son demasiado altos y la imposibilidad de poder pagarlos concluye en la

busqueda de personas con quien poder compartir los gastos.

2. Problema

A lo largo del estudio de mercado y la validacion de la propuesta, se han detectado tres

problemas a los que la aplicacion va a dar solucion:

- La gente joven necesita compartir piso debido a que los alquileres son muy caros y
no se los pueden permitir.

- Existe una gran desconfianza a la hora de buscar una persona con la que creas que
vas a congeniar para poder compartir un piso.

- Los propietarios de las viviendas en alquiler tardan mucho tiempo en alquilar su
vivienda debido a que reciben tantas solicitudes que no saben como realizar una criba
correcta para escoger al inquilino adecuado y asi poder evitar futuras incidencias.

problemas.

3. Cliente

El servicio ofrecido por esta aplicacion es una plataforma para encontrar compafieros de piso

e inquilinos de forma personalizada, por lo que se trata de un negocio B2C. Por ello, existe



una segmentacion de los clientes entre los que ofrecen su vivienda o habitacion y los que
buscan habitaciéon y por ende companieros de piso, a los que se les ha llamado clientes

oferente y demandantes respectivamente.

Los clientes oferentes son los que ofrecen alojamiento (viviendas o habitaciones). Entre

ellos, podemos encontrar dos tipos de personas:

- Los propietarios: Propietarios que quieren alquilar sus viviendas y buscan inquilinos
para que ocupen toda la vivienda

- Los inquilinos: Personas que actualmente viven en un piso compartido y debido a
una baja se ven en la necesidad de buscar un nuevo integrante para cubrir los gastos

correspondientes, Clientes Demandantes

Los clientes demandantes seran los usuarios que buscan tanto compaineros de piso como

piso.

4. Propuesta de Valor

Actualmente todas las plataformas operativas en Espafia focalizadas en este mercado se
centran en ayudar a sus clientes a encontrar la mejor vivienda o habitacion sin tener en cuenta
la personalidad de los futuros inquilinos y su futura convivencia dentro de las viviendas, por
ello con esta aplicacion se invierte el proceso en el que se trata de solventar esta situacion.

MyRoomies es una plataforma innovadora en forma de aplicacioén que, a partir de diversos
algoritmos variables, pondrdn en contacto a personas que tengan el mismo ritmo de vida,
costumbres, preferencias, etc. En definitiva, que cada persona cumpla los requisitos de la

otra.

5. Solucion

Para llevar a cabo la solucién a estos problemas, se ha programado la aplicacion a través de
la plataforma No-Code Adalo, con la que se ha conseguido implementar las funcionalidades
mas importantes para crear el match perfecto de los usuarios a partir de su personalidad y

sus preferencias.

6. Estrategia

En el arranque de la empresa, con la intencidon de captar al maximo nimero de usuarios

posibles, se van a ofrecer todos los servicios de forma gratuita. Este va a ser un momento



importante ya que la campafia de publicidad va a tener que ser potente para que el maximo
numero de clientes se de alta en la aplicacion. Para este tipo de aplicacion es muy importante
conseguir la suficiente masa critica de usuarios para que la plataforma funcione y la oferta
cuadre con la demanda.

A partir del tercer afio, se empezara a utilizar el modelo de negocio a partir de subscripciones,
donde los usuarios podran descargarse la aplicacion de forma gratuita y posteriormente
podran pagar por contenido adicional y por paquetes comunmente conocidos como
Premium. Adicionalmente, todos los usuarios que encuentren a su match con piso realizaran
el pago de la primera mensualidad a través de la aplicacion y, el precio de la intermediacion
de MyRoomies serd un porcentaje de dicha mensualidad. Este porcentaje empezara el

segundo afio en un 5% e irda aumentando cada afio en la misma medida.

7. Proyecciones Finacieras

Tras el calculo de los ingresos y los costes del ejercicio, las proyecciones financieras

previstas proyectan un crecimiento exponencial en los beneficios de la empresa, seran los

siguientes:
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8. Conclusiones

Los beneficios obtenidos a partir de este servicio son multiples y se basan principalmente en
la confianza y seguridad adquirida por parte de tanto los propietarios como los inquilinos,
ya que gracias al algoritmo creado para realizar los matchs los usuarios estaran seguros de

que las personas con las que vayan a convivir serdn acorde a sus preferencias.



Cabe concluir que a modo general los resultados obtenidos a partir del analisis de mercado
realizado, la validacion tanto del problema como de la propuesta de valor y las proyecciones
financieras, indican que el lanzamiento de MyRoomies puede prosperar en un futuro no muy
lejano y que, tras todo el estudio realizado tanto de la competencia como de los potenciales
clientes, parece que los resultados obtenidos ante las previsiones futuras son coherentes con

los costes y la demanda y oferta del mercado actual.



DEVELOPMENT OF A MVP AND A BUSINESS MODEL FOR A
STARTUP - MYROOMIES

Author: Sastre del Hoyo, Maria Teresa.
Supervisor: Zulaica Pérez, Pablo.
Collaborating Entity: ICAI — Universidad Pontificia Comillas

ABSTRACT

The project presented here is an entrepreneurial project in which both the business plan and

the Minimum Viable Product of a new startup called MyRoomies have been developed.

1. Introduction

MyRoomies is an application that aims to provide a platform to help solve one of the biggest
problems that both students and young workers who do not study or work in their hometown
have: finding roommates. This is one of the biggest problems that these young people have,
since they need to share an apartment because the rents are too high and the impossibility of

being able to pay them leads to the search for people with whom they can share expenses.

2. Problem
Throughout the market study and the validation of the proposal, three problems have been
detected to which the application will provide a solution:
- Young people need to share apartments because rents are very expensive, and they
cannot afford them.
- There is a great mistrust when looking for a person with whom you think you will
get along to share an apartment.
- The owners of rental properties take a long time to rent their property because they
receive so many applications that they do not know how to make a proper screening

to choose the right tenant and thus avoid future incidents. problems.

3. Customer

The service offered by this application is a platform to find roommates and tenants in a
personalized way, so it is a B2C business. Therefore, there is a segmentation of customers
between those who offer their home or room and those who are looking for a room and
therefore roommates, which have been called offering and demanding customers

respectively.



Offering clients are those who offer accommodation (housing or rooms). Among them, we
can find two types of people:
- The owners: owners who want to rent their homes and are looking for tenants to
occupy the entire dwelling.
- Tenants: People who currently live in a shared apartment and due to a downturn need

to look for a new tenant to cover the corresponding expenses.

Demanding clients will be the users who are looking for both flat mates and apartments.

4. Value Proposition

Currently all operating platforms in Spain focused on this market are focused on helping
their customers find the best home or room without considering the personality of the future
tenants and their future coexistence within the housing, so this application reverses the
process in which it is trying to solve this situation.

MyRoomies is an innovative platform in the form of an application that, based on several
variable algorithms, will put in contact people who have the same rhythm of life, habits,

preferences, etc. In short, that each person meets the requirements of the other.

S. Solution
To solve these problems, the application has been programmed through the No-Code Adalo
platform, with which the most important functionalities have been implemented to create the

perfect match for users based on their personality and preferences.

6. Strategy

At the start of the company, with the intention of attracting as many users as possible, all
services will be offered free of charge. This will be an important moment since the
advertising campaign will have to be powerful so that the maximum number of customers
will sign up for the application. For this type of application, it is very important to achieve a
sufficient critical mass of users for the platform to work and for the offer to match the
demand.

From the third year onwards, the business model will be based on subscriptions, where users
will be able to download the application for free and then pay for additional content and for
packages commonly known as Premium. Additionally, all users who find a match with an

apartment will pay the first monthly fee through the application and the intermediation price



of MyRoomies will be a percentage of that monthly fee. This percentage will start in the

second year at 5% and will increase each year by the same amount.

7. Financial Projections
After calculating revenues and costs for the year, the financial projections foresee an

exponential growth in the company's profits.

FINANCIAL PROJECTIONS
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Graph 1: Financial Projections 1

8. Conclusions

The benefits obtained from this service are multiple and are mainly based on the confidence
and security acquired by both owners and tenants, since thanks to the algorithm created to
perform the matches, users will be sure that the people with whom they are going to live

with will be according to their preferences.

It can be concluded that in general terms, the results obtained from the market analysis, the
validation of the problem and the value proposition and the financial projections indicate
that the launch of MyRoomies can prosper in the not-too-distant future and that, after all the
study of both the competition and the potential customers, it seems that the results obtained
in the future forecasts are consistent with the costs and the demand and supply of the current

market.
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Capitulo 1. INTRODUCCION

El trabajo que se presenta trata de un proyecto emprendedor en el que se va a
desarrollar tanto un proyecto de negocio como un Producto Minimo Viable.
Consiste en la realizaciéon de una App llamada MyRoomies que pretende ofrecer una
plataforma para ayudar a resolver uno de los mayores problemas que tienen tanto los
estudiantes como trabajadores jovenes que no estudian o trabajan en su ciudad natal:
encontrar compafieros de piso para asi, poder ahorrar dinero o simplemente, para poder
permitirse vivir de forma independiente. A continuacion, se procede a exponer un ejemplo

muy comun para poder plasmar el problema de forma mas clara:

Laura es una estudiante de ICAI procedente de Valencia, ha estado residiendo durante dos
anos en una residencia y luego se marcho a vivir a un piso con tres amigas suyas. Ahora
Laura va a empezar primero de madster, pero como sus amigas ya han acabado sus
respectivas carreras y se marchan a sus ciudades natales, Laura se queda sin gente con
quien compartir piso. Mira pisos de una persona, estudios, pero todo es muy caro y le sale
del presupuesto que le ofrecen sus padres, por lo que solo ve viable encontrar a otra persona
con la que poder compartir piso para que el alquiler y los gastos le sean mds baratos.

El problema ocurre cuando Laura se decide a buscar compaiiero de piso, no sabe como
hacerlo y le da miedo compartir piso con alguien que no conoce, ya que sabe que la
convivencia no es facil. El no saber si encajard o no con su futuro compariero de piso o si

tienen o no los mismos habitos y preferencias le causan una gran inseguridad.

MyRoomies quiere solventar este problema poniendo al servicio de los clientes una
plataforma donde, a partir de los servicios prestados, poder encontrar personas con las que
el cliente pueda congeniar lo mejor posible para poder asegurar en cierto modo la
convivencia entre ellos. Se invierte el proceso que actualmente se utiliza para solventar la
situacion: tratara primero de conocer a personas que tengan el mismo caracter, ritmo de vida,

costumbres, preferencias, etc. Y una vez establecido el contacto y se aseguren de que la
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convivencia pueda ser buena, entonces buscar alojamiento. Para ello se va a someter a los
usuarios a una prueba para conocer su personalidad y sus preferencias. De esta forma se
quiere ayudar a los clientes a garantizar que la convivencia en la vivienda puede funcionar
y no se arriesguen a vivir con personas totalmente desconocidas con las que probablemente

no tendrian nada en comun.

Actualmente, existen en el mercado diversas aplicaciones cuyo objetivo es ayudar a sus
clientes a encontrar habitaciones libres para alquilar en pisos donde ya hay inquilinos. Estas
Apps basan su funcionamiento en mostrar fotos de las casas y habitaciones que se encuentran
libres. Una vez el cliente ve que le gusta la habitacion, entonces se pone en contacto con el
propietario de la vivienda y, en algunos casos, con la gente que ya ha alquilado el resto de

las habitaciones.

La competencia no ofrece buenos filtros para la busqueda de compaieros, sino que centran
la importancia en la busqueda de una habitacidon y en algunos casos, més tarde, se pone al
cliente en contacto con el resto de las personas que han alquilado también una habitacion en

la misma vivienda.

1.1 OBJETIVOS

Con el desarrollo de este proyecto se persigue adquirir conocimientos y experiencia
acti bre 1 i6n d S fd lland ducto mini
practica sobre la creacion de una nueva Startup’, desarrollando tanto un producto minimo
viable funcional como el plan de negocio, explotando asi los conocimientos adquiridos a lo

largo de la carrera.

Para cumplir los objetivos generales mencionados anteriormente, se van a llevar a cabo las

siguientes tareas:

! Una Startup es una empresa emergente basada en una filosofia de negocio innovadora que destaca por ser
dindmica y escalable. Es una institucion humana disefiada para crear un nuevo producto o servicio bajo
condiciones de incertidumbre extrema.
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e Realizar el disefo conceptual de todas las funcionalidades que se quieren ofrecer en
la aplicacion que se va a programar.

e Desarrollar completamente un prototipo funcional que, aunque no incluya todas las
funcionalidades deseadas, si sirva de Producto Minimo Viable (PMV).

o Elaborar el Business Model Canvas de la idea.

o Definir y estimar el mercado objetivo.

o Elaborar el plan financiero de la Startup.

o Elaborar el Plan de Marketing para el lanzamiento del negocio.

e Realizar la validacion de la idea mediante encuestas o focusgroup.

1.2 MoTIVACION

En cuanto a lo que concierne a la motivacion para desarrollar este proyecto, cabe
destacar dos temas: mi interés personal por el mundo emprendedor y haber vivido en primera

persona el problema que este proyecto plantea solucionar.

Por una parte, realizando este TFG se me presenta la oportunidad de aprender sobre el sector
emprendedor y de aplicar mis conocimientos adquiridos en el grado para desarrollar una
Startup con una idea propia. De esta forma podré profundizar en nuevos conceptos tanto
financieros como de programacion, que considero van a ser muy utiles en mi futura carrera

profesional.

Por otra parte, la idea de esta aplicacion se encuentra basada en un problema que tienen
muchos de los estudiantes universitarios que no viven en su ciudad natal, y habiendo sufrido
el problema mencionado en primera persona, me motiva especialmente poder desarrollar una

aplicacion que sea capaz de ayudar a las personas que se encuentren en esa misma situacion.

10
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1.3 METODOLOGIA

Para resolver el problema planteado en la introduccion y desarrollar el proyecto, se
va a planificar y distribuir el trabajo a partir del Panel Goldsmith.
El Panel Goldsmith es una hoja de ruta destinada a ayudar a nuevos negocios a avanzar de
forma optima. El panel contiene 6 niveles divididos en tres conceptos: producto, mercado y
negocio. Estos conceptos van a ser divididos en: investigacion, viabilidad, desarrollo,
introduccion, crecimiento y madurez. Estos niveles representan las diferentes fases por las
que van evolucionando las nuevas Startups en sus inicios. A continuacion, se presenta la

Figura I donde se puede apreciar visualmente lo explicado.

Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3 Nivel 4 Nivel 5 Nivel & Total
( i Desarrolio Introduccién Crecimiento Madurez
Tecnologfa / Concepto técnico Viabilidad técnica Prototipo Pre-produccién Crecimiento Optimizacién
Producto
78% 44% 0% 0% 0% o%
Necesidades de Estudio de Plan estratégico Validacién de Ventas y Diversificacion
Mercedo mercado mercado de mercado distribucién
50% 38% comercdizacion 0% 0% o%
Potencial de Viabilidad Plan estratégico Despegue Expansién Madurez
Negocio negocio econémica de negocio
30% o% 0% 0% 0% o%
Total

Figura 1. Panel Goldsmith. Fuente: Comillas Emprende.

Se present6 el proyecto al concurso Comillas Emprende, por lo que el ritmo de trabajo del
proyecto se ha llevado de acuerdo con el mismo. El desarrollo del trabajo consta de dos

partes principales:

La primera parte se basa en la busqueda exhaustiva de informacion acerca del mercado
actual, la competencia y el perfil tipo de clientes. Se realiza un primer Business Model

Canvas que se va a ir desarrollando y complementando a lo largo de todo el proyecto. En

11
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esta primera etapa también se realiza la lista de todas las funcionalidades que van a ser
ofrecidas en la aplicacidn, para asi, poder identificar exactamente los valores diferenciales
de MyRoomies y con ello completar los tres primeros niveles del Panel Goldsmith:

investigacion, viabilidad y desarrollo.

En la segunda parte del proyecto se profundiza y se acaba de desarrollar la viabilidad de
negocio, mercado y producto, y se lleva a cabo la programacion completa de la aplicacion a
partir de la plataforma Adalo. Finalmente, se acaba de detallar el plan financiero con los

ultimos niveles del panel.

1.4 RECURSOS

Para llevar a cabo el proyecto se han a utilizado dos tipos de recursos: los

tecnoldgicos y los empresariales:

En lo que concierne a los recursos tecnologicos, por un lado, se ha empleado la plataforma
No-Code Adalo. Esta plataforma permite crear los grandes rasgos de una aplicacion
funcional a partir del ensamblaje de bloques predeterminados. Sin embargo, para disefiar
algunas funcionalidades especificas no predeterminadas si se deben programar pequeios
cddigos en la misma plataforma. Con Adalo se ha desarrollado la programacion principal de
la aplicacion como primer Producto Minimo Viable. Por otro lado, también se ha hecho uso
de Excel para exportar los datos necesarios recogidos de los usuarios en la app y para realizar
las proyecciones financieras de la empresa. Finalmente, también se ha utilizado la plataforma
Survio.com para llevar a cabo la validacion del problema que soluciona la aplicacion, la

propuesta de valor y las funcionalidades que va a ofrecer MyRoomies.

También han sido necesarios los recursos empresariales para realizar un buen plan de
negocio. Para llevar a cabo el plan de empresa de MyRoomies se ha utilizado como base la
filosofia de Lean Startup [1] que conlleva conceptos empresariales como el Business Model
Canvas, el Value Proposition Canvas, el User Persona, Product-Market Fit, entre otros

muchos conceptos, que han ayudado a desarrollar y dar forma al proyecto.
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Por ultimo, también cabe destacar que se ha evaluado la viabilidad del negocio y el desarrollo
del proyecto a partir del Panel Goldsmith a la hora de determinar: el estudio de mercado, la
estructura de costes, la estrategia de monetizacion y en conclusion todos los puntos propios

de un plan de negocio que se van a ir desarrollando a lo largo del proyecto.

1.5 ESTRUCTURA DE LA MEMORIA

El Trabajo de Fin de Grado que se presenta sigue una estructura propia de un modelo
de negocio tipo Startup.
En primer lugar, se identifica y valida el problema al que la aplicacion creada va a dar
solucion, realizando posteriormente un estudio de mercado para analizar como se estd
solucionando actualmente por parte de la competencia. En esta misma etapa se define el
tamafio total del mercado, determinando en primer lugar quiénes son los clientes objetivos
y haciendo las segmentaciones de mercado correspondientes.
En segundo lugar, al haber realizado un estudio exhaustivo del mercado, se procede a
exponer la propuesta de valor ofrecida por MyRoomies: en qué consisten todas sus
funcionalidades, sus factores clave y sus ventajas competitivas con respecto a la actual
competencia existente en el mercado.
En tercer lugar, se explican las estrategias de monetizacion, el plan de captacion de los
futuros clientes y el plan de retencion de estos. Una vez se establecen los puntos anteriores,
se plantean los recursos clave necesarios para llevar a cabo todo lo mencionado y se procede
a presentar las proyecciones financieras del negocio, finalizando la memoria con el plan de

arranque y salida al mercado.
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Capitulo 2. PROBLEMA

2.1 IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

Hoy en dia, segtin un estudio realizado por la Sociedad de Tasacion (ST) el principal
problema existente en el sector inmobiliario espafiol consiste en la imposibilidad que tienen
los jovenes para acceder a una vivienda debido, por una parte, a sus bajos salarios y por otra
a los altos precios de las viviendas y alquileres que impiden a los jovenes ahorrar. Segun el
Consejo de la Juventud, los jovenes que quisieran acceder en solitario a un piso en alquiler
deben destinar mas del 90% de su salario al pago de la mensualidad sin contar con los gastos
que deben cubrirse para mantener la vivienda.

El mercado de la vivienda compartida “ha pasado de ser un mercado mas propio de
estudiantes a personas en activo que optan por este mercado ante la imposibilidad de acceder
al alquiler de larga duracion o, directamente, prefieren destinar sus ingresos a otros
menesteres", explica Beatriz Toribio, directora de Estudios de Fotocasa [2]. A continuacion,
se presenta la Figura 2, donde se exponen los resultados obtenidos en el estudio de Fotocasa
mencionado anteriormente. Las personas encuestadas debian elegir la razon por la cual se

encontraban compartiendo vivienda.

Razones para compartir vivienda

Jevo afios asi. no me planteo otra cosa

Figura 2. Resultados encuesta de razones para compartir vivienda de FotoCasa. Fuente: ElEconomista
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Ante los resultados obtenidos en esta encuesta, se observa que la mayoria de los encuestados
comparten vivienda porque no se pueden permitir pagar un alquiler entero. Esto descarta la
idea de que son los estudiantes los que mas utilizan este modo de hogares, ya que, por
ejemplo, en Idealista, s6lo el 30% de las personas que utilizan el servicio de piso compartido

son menores de 26 afios.

Entonces, el problema con el que se encuentran actualmente los jovenes es doble: deben
encontrar un piso que se acomode a sus preferencias y presupuesto y, por otro lado, deben
encontrar a compafieros de piso con los que crean que puedan congeniar para asi poder
compartir gastos.

Segun ElEconomista, en cuanto a los tiempos medios para encontrar compafieros de piso no
hay una cifra concreta, pueden variar desde un par de semanas, si se tiene suerte, hasta el
punto de no encontrar a nadie y tener que arriesgarse a entrar en un piso compartido con
desconocidos [3]. Esto se debe a que en Espafia no existen canales directos para poder
contactar con personas que se encuentran en esta misma situacion.

Actualmente, la gente busca a compafieros de piso publicando anuncios de en foros abiertos,
generalmente dentro de paginas de alquiler de pisos. La mayoria de estos foros se encuentran
en desuso debido a su mala interfaz de busqueda y la dificultad de encontrar a personas con
un perfil y caracter parecido para asi poder asegurar una buena convivencia. Por ello, la gran
mayoria de personas en busca activa de compaieros de piso usan las redes sociales como
Instagram o Facebook para anunciar su situacion con la esperanza de que sus contactos lo
republiquen, llegando asi al maximo numero de personas posible.

También hay que tener en cuenta que, actualmente, el tiempo medio para alquilar una
vivienda es de 58 dias. Esto se debe mayormente a dos factores: el primero, que los propios
demandantes buscan mejores condiciones y, sobretodo, méas econdémicas ante el aumento de
la oferta en el mercado. Y, el segundo factor se debe a que los propietarios muestran una
mayor cautela a la hora de seleccionar a sus inquilinos para minimizar posibles riesgos. De
hecho, la media de nimero de meses que se tarda en alquilar una vivienda en Espafia va en

aumento. En estos ultimos afios ha pasado de 1,64 meses en 2019 a 1,93 en 2020.
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Con todo esto, se puede concluir que se detectan tres problemas que necesitan solucion:

o La gente joven necesita compartir piso debido a que los alquileres son muy caros y
no se los pueden permitir.

o Existe una gran desconfianza a la hora de buscar una persona con la que creas que vas
a congeniar para poder compartir un piso.

e Los propietarios de las viviendas en alquiler tardan mucho tiempo en alquilar su
vivienda debido a que reciben tantas solicitudes que no saben como realizar una criba
correcta para escoger al inquilino adecuado y asi poder evitar futuras incidencias.

Problemas [3].

2.2 VALIDACION DEL PROBLEMA

Para llevar a cabo la validacion del problema, la propuesta de valor y las
funcionalidades mas importantes que debe tener la aplicacion se realiz6 una encuesta de la
que se recogieron los resultados a partir de una muestra de n=115 personas.

En lo que concierne a la parte de la validacion del problema, se plantearon 2 preguntas clave
para detectar que verdaderamente existen las limitaciones mencionadas en el apartado
anterior. Las preguntas planteadas se muestran en la Figura 3 y en la Figura 4 que se

presentan a continuacion:

éCree que a los jovenes les resulta complicado
encontrar companeros de piso?

60
50

40

N2 de personas
w
o

Si'y mas con la pandemia Si No

Figura 3. Validacion del problema 1. Fuente: Elaboracion propia.
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A partir de los resultados obtenidos, se observa que un 61% de los encuestados opina que a
los jovenes les resulta complicado encontrar a personas con las que compartir piso. Cabe
destacar que, de este grupo de personas, un 30% considera que la situaciéon ha empeorado
alin mas con la pandemia.

Por otro lado, para determinar con certeza si existe desconfianza por parte de los jovenes a
la hora de buscar una persona con la que crean que van a congeniar, se realizo la pregunta

que se observa en la Figura 4:

éCree que buscar compafieros de piso por
internet genera desconfianza?

80
70
wn 60
e
o 50
2
g_ 40
8 30
ol
Z 20
10
. B
Si, por miedoa no Si, porque no tienes No

congeniar con esa persona referencias de sus
experiencias anteriores

Figura 4.Validacion del problema 2. Fuente: Elaboracion propia.

Con estos resultados se comprueba que las personas que buscan compaiieros de piso tienden
a ser desconfiados a la hora de buscar compafieros de piso en internet, forma mas habitual
de encontrar compafieros hoy en dia. También cabe destacar que el 54% de los encuestados
cree que esto se debe al miedo de no tener ninguna certeza previa de si se va a congeniar o
no con la otra persona y, por tanto, por miedo a la convivencia.

A partir de estas dos preguntas podemos concluir que existe la necesidad, por parte de las
personas que buscan compafieros de piso, de solucionar la incertidumbre y desconfianza que
sufren hoy en dia a partir de una plataforma que les aporte la seguridad que atin no han

encontrado con las aplicaciones existentes en el mercado para buscar compaiieros de piso.

17



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLAS GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES

UNIVERSIDAD PONTIFICIA
[__ica__icApe | PROBLEMA

2.3 ANALISIS DE LOS PRINCIPALES COMPETIDORES

Actualmente, en el mercado espafiol, existen diversas aplicaciones cuyo objetivo es
ayudar a sus clientes a encontrar pisos compartidos, donde ya vive gente, con habitaciones
libres para alquilar. De esta forma, en algunos casos, cuando el cliente alquila la habitacion
que mas le gusta, puede ponerse en contacto con el propietario y, posteriormente, con el resto
de los inquilinos que se encuentran viviendo alli. Las principales empresas que se dedican a

lo mencionado anteriormente y, consecuentemente, competencia de MyRommies son:

2.3.1 BADI

Badi es el principal competidor de MyRoomies. Esta aplicacion es una Marketplace
de habitaciones. La aplicacion se centra en las habitaciones y los servicios que éstas ofrecen,
no en la personalidad de las personas que van a convivir dentro de una misma vivienda para

analizar si pudieran o no llegar a tener una buena convivencia.

Su objetivo consiste en el alquiler de habitaciones a través de filtros enfocados en los
servicios de las viviendas. Se ha convertido en la aplicacion mas utilizada a nivel nacional.
Hoy en dia, Badi cuenta con mas de 500.000 usuarios repartidos por toda Espaiia,

concretados principalmente en Madrid, Barcelona y Valencia.

Los filtros de busqueda a los que se someten los usuarios que buscan piso, se basan
principalmente en los servicios que el cliente quiere que tenga su habitacion. En lo que
concierne a los filtros de personalidad simplemente piden a los usuarios que indiquen: el
deporte que practican, el estilo de musica y los tipos de peliculas que les gusta y finalmente,

que se describan con diferentes adjetivos que les proporciona la plataforma.

Por otro lado, en cuanto a los propietarios que ofrecen habitaciones no se les hace una criba
exhaustiva de los posibles candidatos para encontrar de entre ellos el mejor, sino que antes
de publicar el anuncio, simplemente se les pide su preferencia ante: el género, edad y si

quiere que sus futuros inquilinos sean o no estudiantes.
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2.3.2 ROOMSTER

Esta aplicacion se centra en propietarios que quieren alquilar sus viviendas, en la cual
se ofrecen filtros muy escasos para buscar a posibles inquilinos. Su punto fuerte es la
internacionalidad que tiene, la aplicacion estd disponible en casi 200 paises. Fue fundada en
septiembre de 2003 en Nueva York.

Ofrece su servicio de forma internacional, pero en Espaiia tiene muy poca actividad ya que
solo opera en Madrid y Barcelona, por lo que es muy poco conocida y tiene muy pocos
usuarios en Espafia.

En cuanto a los filtros de busqueda, son todos muy escasos basandose principalmente en el
género y si buscas o no a estudiantes. Cabe destacar que ha sido muy mal puntuada en varias
paginas de valoracion de aplicaciones ya que se le acusa de tener una gran cantidad de
perfiles falsos y de no poder acceder a ninguna de sus funcionalidades sin primero pagar el
precio de suscripcion de una semana. No tienen ni un free trial para poder ver como funciona
la aplicacion y todas sus funcionalidades son de pago. Segiin la mayoria de las opiniones
publicadas tanto en App Store como en Google Play, muchos clientes han tenido problemas
recibiendo los servicios prometidos o incluso nunca han llegado a recibirlos una vez
realizados los pagos correspondientes.

En conclusion, debido a todas las acusaciones que se observan parece que la aplicacion no
funciona correctamente y que el servicio al cliente no esté siendo efectivo. A continuacion,

se muestra lo mencionado en la Figura 5.
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Roomster

n"‘ Opiniones 326 ¢ Muy malo

Escribir opinién

opiniones 326 Filtrar por:  Valoracién ()  Todos Los Idiomas (*)

Excelente ] 1%
Muy bueno 0%
Bueno ] <1 %
Malo ] <1 %
Muy malo ________________________________________] 98 %

Figura 5. Ejemplo de opiniones sobre Roomster.

2.3.3 HABITOOM

Esta aplicacion solo se centra en la oferta y bisqueda de alquiler de habitaciones. Se
basa en un registro normal sin el uso de ningun tipo de filtro para emparejar al cliente con
su habitacion ideal. Actualmente cuenta con un ntimero de usuarios muy reducido. También
cabe destacar que la aplicacion se encuentra cada vez mas en desuso debido a la falta de
actualizacidon y mejora de la plataforma. Tiene un interfaz anticuado y no ofrece la opcion
de buscar a compaiieros de piso. Tampoco se les ofrece a los propietarios ofertantes de las

viviendas algln tipo de criba para poder seleccionar a los inquilinos de forma rapida.

2.3.4 STUKERS

Stuckers es una pagina web donde los clientes pueden crear un anuncio para ofrecer una
habitacion o también tener la posibilidad de buscar compafieros de piso en una ciudad.
Aunque todo ello se lleva a cabo sélo con tres filtros generales de: presupuesto, edad y
género. También se les ofrece a los usuarios la posibilidad de describirse a si mismos en su
perfil donde los usuarios pueden describir 3 de sus hobbies y alguna costumbre como por

ejemplo si son o no ordenados o si son fumadores.
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Esta empresa no ofrece los filtros necesarios para encontrar ni al mejor candidato para los
propietarios, ni un método que pueda asegurar un match entre compaiieros de piso para poder
asegurar una buena convivencia entre ellos. Esta plataforma opera a nivel internacional, pero

con un volumen de usuarios muy reducido por lo que es muy poco conocida.

2.3.5 OTROS

También existen algunas aplicaciones como Spareroom, y Roommates que, a pesar
de ofrecer el servicio de encontrar un compafiero de piso, s6lo usan filtros de localizacion
sin preocuparse de que el cliente encuentre un compaiiero con el que pueda ser compatible
y su convivencia sea la mejor posible.

Con todo lo mencionado anteriormente, se puede concluir que en Espafia la competencia no
ofrece buenos filtros para la bisqueda de compaiieros de piso ni de inquilinos, se centran
primero en la busqueda de una habitacion y en algunos casos, mas tarde, se pone al cliente
en contacto con el resto de los compafieros que han alquilado también una habitacion en la
misma vivienda, por lo que estas empresas no solucionan ningunos de los problemas
anteriormente mencionados en los apartados anteriores, ni se focalizan en la compatibilidad

de las personas que estan poniendo en contacto.

2.3.6 COMPETENCIA INTERNACIONAL

Cabe destacar que fuera de Espafia si podemos encontrar aplicaciones muy parecidas
a MyRoomies que parecen bastante interesantes a la hora de encontrar un compafiero con el
que convivir. Estas plataformas se encuentran operando principalmente en el mercado
norteamericano. Entre todas ellas destacan principalmente 2, estas son: Romiematch'y Diggz.
Estas dos plataformas se focalizan unica y exclusivamente en encontrar a compafieros de

piso.

ROMIEMATCH

Romiematch es una pequefia plataforma que opera en todos los estados de Estados Unidos y

en Canadd. Es muy popular entre los jovenes y estd focalizada en emparejar a sus clientes
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de forma que puedan asegurar la mejor convivencia posible entre ellos. Para llevar esto a
cabo, esta plataforma realiza tests extensos en los que pueden medir su compatibilidad. En
ellos recogen informacion sobre gustos, actitudes, preferencias, costumbres y formas de
pensar, de manera que puedan emparejar a clientes compatibles. Todo ello lo hacen a partir
de una prueba con aproximadamente 40 preguntas de las cuales, cada una dispone de 5 0 6
posibles respuestas. Todas estas preguntas estan basadas en habitos y situaciones a los que
uno se enfrenta en el dia a dia cuando comparte piso y las respuestas se basan en las posibles
reacciones que podria llegar a tener el cliente ante dichas situaciones. A continuacion, se
adjunta la Figura 6 donde se expone un ejemplo del tipo de preguntas realizada en la

plataforma.

socializing?*

Where are you social?

| love WILD parties at home! The more the linvite people over often, but take it easy
better! on weekn'@hts.

One or two friends occasionally, but I'l Home is where | like to hide from everyone
carouse elsewhere else.

Figura 6. Ejemplo preguntas de la plataforma Romiematch. Fuente:

Romiematch.

No es una plataforma totalmente automatizada, sino que, para prevenir los perfiles falsos,
todos los perfiles son revisados y aceptados por el equipo de Romiematch, por lo que el
proceso puede llegar a ser bastante lento, ya que hasta el perfil de un cliente no es aceptado,
éste no tiene acceso a la busqueda de compafieros. Su web es muy simple ya que centran
toda su atencion en el test mencionado anteriormente. Entonces cuando un cliente entra por
primera vez en su plataforma, lo tinico que puede ver es el test de compatibilidad hasta que
su perfil es revisado y aceptado. Una vez el cliente es aceptado, se le proporciona una lista

de usuarios con los que podria encajar en el estado y la zona que se ha elegido.
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DiGGz

Diggz es una web que opera s6lo en Estados Unidos. Estd enfocada exclusivamente en
emparejar a compaieros de pisos a través de: filtros de localizacion, 9 preguntas con las que
llegan a clasificar a sus usuarios segun sus gustos, costumbres y habitos, ofreciendo a su vez
un mayor niamero de filtros para los clientes con la suscripcion Premium que también tienen

disponible.

Esta plataforma si esta 100% automatizada, por lo que justo después de completar los filtros
que se exigen, los clientes son capaces de ver al momento la lista de posibles candidatos que
podrian llegar a ser sus futuros compaferos de piso. La lista de posibles candidatos esta
condicionada a las respuestas que ha tenido cada usuario, asi Diggz s6lo pone en contacto a
la gente que tiene respuestas parecidas. Dentro del perfil de cada usuario se puede encontrar
un breve resumen, visible a toda la persona que visite el perfil del usuario, con los resultados

de los filtros obtenidos. A continuacion, se expone un ejemplo en la Figura 7:

Work Schedule My maximum monthly budget 700

Sep 2021

6 Months

22

Pets No Pets

;
Educatior Mechanical Engineer
R

Relationship Status Dating

rrrrrrrrrr

Guests

Figura 7. Ejemplo del perfil de los usuarios de Diggz. Fuente: Diggz.

A parte de los resultados obtenidos a través de los filtros, cada usuario también dispone de
un apartado de descripcion donde pueden ampliar la informacién ofrecida en su perfil sobre

sus costumbres, tolerancias en cuanto a la convivencia, aficiones, etc.

23



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLAS GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES
UNIVERSIDAD PONTIFICIA
[ __icar____icapbe | PROBLEMA

2.3.7 CONCLUSIONES DE LA COMPETENCIA

Con la informaciéon ofrecida, podemos concluir que, actualmente en Espafia no
existen empresas focalizadas en emparejar a los clientes que buscan inquilinos o compafieros
de piso con el mejor candidato, sino que los competidores mas similares a MyRoomies son
las plataformas de alquiler de pisos y habitaciones: como Badi, Roomster, Habitoom y
Stuckers. Estas plataformas no buscan la mejor oportunidad para sus usuarios, ya que no
encuentran al mejor candidato para ellos, sino que simplemente presentan la oferta y
demanda de sus plataformas sin a penas tener en consideracion los filtros necesarios.

En cambio, si existen plataformas parecidas a MyRoomies en el extranjero, en concreto en
Estados Unidos. Tanto Diggz como Romiematch son muy populares entre los jovenes
estadounidenses. Estas aplicaciones se basan principalmente en encontrar a compaferos de
piso a partir de tests y filtros de preferencias que permiten clasificar a los usuarios segun sus
habitos del dia a dia y su caracter. Y, en base a las respuestas obtenidas en dichas pruebas,
solo se les presenta a los usuarios las personas con las que podrian ser compatibles. Por lo
que, sabiendo que este tipo de aplicaciones son exitosas en el extranjero, MyRoomies podria

llegar a ser un éxito en Espafia e internacionalizarse facilmente.
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Capitulo 3. CLIENTE

En este capitulo se van a definir los diferentes grupos de personas o entidades a los
que se dirige una empresa. Alexander Osterwalder e Yves Pigneur recogen en su libro
Generacion de Modelos de negocio [10] que: “Los clientes son el centro de cualquier modelo
de negocio, ya que ninguna empresa puede sobrevivir mucho tiempo si no tiene clientes
rentables, y es posible aumentar la satisfaccion de estos agrupandolos en varios segmentos
con necesidades, comportamientos y atributos comunes. Las empresas deben seleccionar;
con decision fundamentada, los segmentos a los que se van a dirigir y, al mismo tiempo, los
que no tendran en cuenta. Una vez se ha tomado esta decision, ya se puede disefiar un modelo
de negocio basado en un conocimiento exhaustivo de las necesidades especificas del cliente

objetivo”.

3.1 SEGMENTOS DE MERCADO

Los grupos de clientes pertenecen a segmentos diferentes si:

e Sus necesidades requieren y justifican una oferta diferente;

e Son necesarios diferentes canales de distribucion para llegar a ellos;
e Requieren un tipo de relacion diferente;

e Suindice de rentabilidad es diferente muy diferente;

e Estan dispuestos a pagar por diferentes aspectos de la oferta;

Los diferentes segmentos de mercado tendran necesidades y problemas ligeramente
diferentes que seran mas faciles de identificar si se consideran como un unico segmento.

En lo que concierne a MyRoomies, la primera segmentacion a realizar serd a nivel
demografico, ya que, a pesar de aspirar a la internacionalizacion de la aplicacion, en un
primer lugar la empresa se centrara en el mercado espafiol para potenciar su crecimiento.
Aunque mas adelante, si se vaya a estudiar las posibilidades de mercado en Europa y Estados

Unidos.
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El servicio ofrecido por esta aplicacion se basa en una plataforma para encontrar compafieros
de piso e inquilinos de forma personalizada, por lo que se trata de un negocio B2C, es decir
Business to Customer. Por ello, dentro de esta primera segmentacion demografica, se llevara
a cabo otra segmentacion de los clientes entre los que ofrecen su vivienda o habitacion y los
que buscan habitacion y por ende compaiieros de piso, a los que a lo largo del proyecto se
les llamaran clientes oferente y demandantes respectivamente. Se procede a definir los dos

segmentos diferenciados de clientes en los que se va a enfocar la Startup:

3.1.1 CLIENTES OFERENTES

A este tipo de cliente se le llama oferente porque es el que va a ofrecer alojamiento

(viviendas o habitaciones). Entre ellos, podemos encontrar dos tipos de personas:

o Los propietarios:

Propietarios que quieren alquilar sus viviendas y buscan inquilinos para que ocupen
toda la vivienda. Aunque, para evitar incidentes innecesarios y poder estar tranquilos,
quieren que sus inquilinos cumplan con una serie de requisitos y con unas
caracteristicas concretas. A este tipo de clientes se les ayudara a encontrar al mejor

candidato que se acomode a sus requerimientos.

o Los inquilinos:

Personas que actualmente viven en un piso compartido y debido a una baja se ven en
la necesidad de buscar un nuevo integrante para cubrir los gastos correspondientes,
por lo que ofrecen una habitacién y buscan a futuros inquilinos que tengan unas
caracteristicas concretas para poder asegurar la buena convivencia entre los

integrantes.
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3.1.2 CLIENTES DEMANDANTES

A este otro tipo de cliente se le llama demandante porque busca tanto compafieros
de piso como piso. Aunque el servicio que le va a ofrecer MyRoomies se va a focalizar, en
primer lugar, en encontrar un compaiiero de piso con el que mejor pueda llegar a congeniar

segun sus habitos, costumbres y personalidad.

3.2 TAMANO DE MERCADO

A continuacion, se analiza el tamafio de mercado potencial existente en Espaia.

Este, igual que los clientes, se divide en dos partes:

3.2.1 ANALISIS DEL MERCADO ESPANOL OFERENTE

Durante los ultimos afios, el mercado de oferta del alquiler de habitaciones ha ido
creciendo considerablemente. Segun el Instituto Nacional de Estadistica, el numero total de
viviendas compartidas en Espafia en el 2019 fue de 558.200 que comprenden un niimero
total de 2.844.200 habitaciones.

La oferta de viviendas en alquiler ha sido muy influenciada por la evolucion de la pandemia.
Teniendo en cuenta los datos interanuales, el volumen de viviendas en alquiler ha sufrido un
aumento considerable que no era previsto para este afio. Esta tendencia alcista no era la que
se esperaba en el afio 2020 sino que, mas bien, se preveia una moderacion en este indicador.
Con todo esto, se puede concluir que uno de los tantos efectos que ha provocado el COVID-
19 ha sido el aumento del volumen de viviendas en alquiler. Uno de los motivos mas
significativos de este aumento ha sido el traspaso del alquiler a corto plazo de propiedades
turisticas al mercado residencial o el cambio de venta a alquiler por parte de los propietarios
que no cumplen con las expectativas esperadas por sus precios. Asi, el volumen de las
viviendas en alquiler ha pasado de simbolizar el 10% del volumen de las viviendas en venta
al 16,4% en 2020.

A continuacidn, se presenta la Figura § donde se expone el numero de viviendas en oferta

de alquiler en septiembre de 2020.
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Figura 8. Numero de viviendas en oferta de alquiler en septiembre de

2020. Fuente: Servihabitat.

En lo que incumbe al precio del alquiler, segin Gonzalo Bernardos, analista inmobiliario y
profesor de Economia de la UB (Universidad de Barcelona), “Estamos ante el mayor exceso
de oferta desde la llegada de la democracia. El precio cae a plomo, aunque no se refleja en
las estadisticas debido a que, una parte sustancial de las rebajas se hace en la negociacion y
porque la entrada en el mercado de alquiler convencional de las viviendas de uso turistico y
de arrendamiento de temporada hacen subir el precio medio”. Prevé que el precio del alquiler
bajard un 6% en 2021 y que seguira a la baja en 2022 [7].

Aunque hacer previsiones resulta dificil debido a la situacién tan cambiante que se estd
viviendo actualmente, idealista también comenta en sus estudios que ve probable que la
tendencia en el ajuste de los precios se mantenga en las principales capitales hasta que se
diluya el stock.

A continuacion, se presenta la Figura 9, donde se muestra un cuadro comparativo de la oferta
de vivienda de alquiler por habitante y por hogar en todas las comunidades autonomas de

Espana.
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Figura 9. Numero de viviendas en alquiler por 1.000 habitantes.

Fuente: Servihabitat.

El mes de marzo de 2020 represent6 un punto de inflexion para el comportamiento el
mercado del alquiler. Aun asi, segin un estudio de Servihabitat [4], el 40% de la Red de
agentes colaboradores consider6 que el ritmo de este segmento de mercado seguira creciendo
y siguiendo la tendencia alcista que ha ido marcando el mercado del alquiler durante los
ultimos afios previos a la pandemia.

Finalmente, también cabe destacar que en 2020 la media de nimero de meses que se tarda
en alquilar una vivienda en Espafia ha aumentado respecto al afio anterior, pasando de 1,64
meses en 2019 a 1,93. Esto, en parte, se debe a que los propietarios se encuentran mas
cautelosos a la hora de seleccionar a sus inquilinos para minimizar los riesgos que se puedan
encontrar, aunque a pesar de eso, el mercado del alquiler sigue mostrandose liquido y
dindmico. La rentabilidad anual media bruta de las viviendas en alquiler en septiembre de
2020 se situd en el 6,8%, superior a los afios 2019 y 2018 que fueron de 5,7% y 5,6%
respectivamente. Con todos estos datos se puede concluir que el potencial que tiene el
mercado de oferta del alquiler es muy grande y que la oportunidad es claramente viable, ya
que no parece haber ningun indicador que muestre que el mercado del alquiler vaya a decaer

significativamente.

29



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLAS GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[ icar  icabe | CLIENTE

3.2.2 ANALISIS DEL MERCADO ESPANOL DEMANDANTE

Analizando la cantidad de la poblacion espafiola que vive en régimen de alquiler, se
ha percibido una tendencia al alza de este sector en los tltimos afios. Seguin estudios del CIS,
un 23,9% de los espafioles viven en régimen de alquiler y se espera que este nimero se
mantenga durante los afios que vienen debido al COVID-19 y los cambios socioeconémicos
que implica esta pandemia mundial.

Segun los estudios realizados a la Red de agentes colaboradores (APIs) de Servihabitat [4],
la edad media de los demandantes de vivienda en alquiler en Espafia es de 33,2 afios, siendo
el porcentaje de menores de 35 afios que viven en alquiler el mas alto. A continuacion, se
muestra en la Figura 10 los porcentajes por edad de los demandantes de las viviendas en

alquiler.

Edad de los demandantes de
vivienda de alquiler

De 16 a 25 afios

De 26 a 35 afios

252%
Wmmmm De36a45afios

De 46 a 55 afios

Wammm—  Mas de 55 afos

Fuente: Servihabitat.

Figura 10. Edad de los demandantes de vivienda de alquiler. Fuente: Servihabitat.

A partir del grafico anterior, se observa coémo los jovenes que se encuentran entre los 16 y
35 afios constituyen el grupo mayoritario de personas que alquilan viviendas en Espaia.
Teniendo en cuenta que la poblacion espaiiola es de 47.431.256 habitantes y que un 23,9%
de ellos reside en régimen de alquiler, el nimero de clientes demandantes objetivos entre la

franja de edad de 16 a 35 afios comprende un valor superior a 8,16 millones de habitantes.
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Por lo que se puede concluir que, marcando éste como el tipo de cliente demandante objetivo,

se plantea una gran oportunidad de mercado en este

LAS 10 PROVINCIAS CON MAS DEMANDA
sector. DE HABITACIONES EN ALQUILER

En lo que concierne a los potenciales inquilinos de las
habitaciones de alquiler, éstos siguen la linea marcada
por la oferta localizandose en las provincias donde se
encuentra la misma. Asi, segin el Informe anual de

pisos compartidos en Espaiia de 2019 [5], el 44% de

los inquilinos que buscan piso compartido se encuentra Madrid 22.14%
Barcelona 21,90%
en Madrid y Barcelona. Se presentan los datos en la Sevilla 700%
Valencia 513% 74 34%
Figura 11 adjunta. Mélaga W 4.65% del total
Granada 3,74% de Espana
Alquilar una habitacioén en un piso compartido habia Baleares I 254%
Las Palmas 2,51%
sido, previamente a la pandemia, la forma mas comtn A Corufa :28%
Vizcaya ,35%

de independizarse por parte de los jovenes. Pero el

COVID-19 ha generado la duda entre ellos ante el fpigura 11. Provincias con mas demanda
miedo por los contagios, por lo que la emancipacién  de habitaciones en alquiler. Fuente:

esta siendo retrasada, reteniendo a los jovenes en casa  [forme anual de pisos compartidos en

de sus padres. Un porcentaje considerable de los Espana.
jovenes que comparten piso, son estudiantes extranjeros y hay que tener en cuenta que,
debido a las restricciones de movilidad, gran parte de los intercambios se encuentran en un
momento de gran incertidumbre ante la situacidon constantemente cambiante que se esta
viviendo.

El perfil del cliente demandante de piso compartido en 2019 [5], fue muy definido tanto en
género como en edad. En cuanto al género, en 2019 se registraron que un 55,37% de los
inquilinos eran mujeres y un 44,63% fueron hombres. Durante los ultimos afos, la tendencia
siempre ha sido ligeramente superior por parte de las mujeres.

Por otro lado, con respecto a la edad, son los jovenes los que constituyen la mayor parte de
las personas que alquilan habitaciones sueltas, como se ha comentado con anterioridad al

analizar la edad de los demandantes de viviendas de alquiler. En el caso del alquiler de

habitaciones, la media de edad disminuye ligeramente, aunque se asemeja bastante al ya
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mencionado. Actualmente el grupo de edad que conforman los jévenes de 18 a 25 afios forma
el 51,3%, los de 26 a 35 afos forman el 29,24%, los de 36 a 45 el 10,92 % y finalmente, los
mayores de 46 forman el 8,53%. Por lo que el intervalo de edad que lidera en todas las
provincias va de los 18 a los 25 afios. A continuacion, se muestra la Figura 12 donde se
exponen los graficos indicadores de las 10 provincias espafiolas con mas demanda segun la

edad de los demandantes.

LAS 10 PROVINCIAS CON MAS DEMANDA SEGUN LA EDAD

0O 0O

18-25 26-35 36-45 46-60 > 60
anos anos afos anos anos
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Madrid Barcelona  Sevilla Valencia Mdlaga Granada Baleares Las Palmas A Coruna  Vizcaya
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Figura 12. Grafico de las 10 provincias con mas demanda seguin

la edad. Fuente: Informe anual de pisos compartidos en Espana.

Tipo de perfil que busca la oferta

Cuando un cliente busca compaieros de piso, la tendencia que se sigue actualmente es que
en el 83% de los casos existe la indiferencia ante el género del futuro inquilino o compafiero,
solo en el 17% de los casos se encuentran preferencias de mujeres u hombres
especificamente. Hay varios factores determinantes en los que si coinciden la mayoria y es
que no suelen aceptar a: parejas, mascotas y a personas fumadoras.

Los pisos compartidos han ido aumentando en niimero. Durante el 2019, el niimero de
viviendas compartidas se situaba alrededor de las 558 mil, suponiendo un numero total de
mas de 2.8 millones de habitaciones de alquiler. El problema surge cuando, asi como ha ido
aumentando el nimero de habitaciones en alquiler, también ha ido aumentando el tiempo

medio para encontrar un inquilino acorde con los requerimientos deseados.
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3.3 MERCADO OBJETIVO

Para mejorar las posibilidades de venta, las Startups deben limitar el mercado
objetivo, ya que si se plantea un mercado demasiado grande resultaria demasiado dificil
llegar a cumplir todos los objetivos marcados en el plan de negocio. Determinando un
mercado focalizado, se podran definir mas facilmente las oportunidades y las estrategias de
marquetin. Por ello, en primer lugar, se procedera a identificar correctamente el farget de
MyRoomies. Aunque anos proximos al lanzamiento se quiere operar en todo el territorio
espanol y, en un futuro a nivel internacional, el lanzamiento de MyRoomies se hara en primer
lugar en un mercado reducido.

Se elige la Ciudad de Madrid como primer mercado objetivo tanto de clientes demandantes
como de los clientes oferentes debido a que es la ciudad con mayor nimero de oferta y
demanda de alquiler de habitaciones en Espafia. De esta forma se podra prestar mayor
atencion a las necesidades y preferencias de los primeros clientes, generando asi la mejor
imagen posible de la nueva app y, lo més importante, buenas relaciones con los clientes.

Seglin un estudio de idealista.com la oferta de habitaciones en pisos compartidos en las
capitales espafiolas se ha visto disparada un 93% en el afio de la pandemia y la ciudad que
mas ha notado este aumento ha sido Madrid con un aumento del 180%. Aunque en apartados
anteriores se ha comentado que la pandemia habia generado mucha incertidumbre en este
mercado, la falta de ingresos durante la pandemia ha provocado la incapacidad de pago ante
el precio de los alquileres, razon por la cual mas gente se ha visto con la necesidad de tener
que compartir vivienda. Los jovenes por debajo de los 25 afios destinan mas del 40% de su
sueldo a pagar el alquiler de sus viviendas compartidas. Segin el informe de pisos
compartidos en Espana 2019 [5], realizado por pisos.com, el 15,76% de los pisos
compartidos en Espafia se ofertan en la comunidad de Madrid, especificamente un 10,84%
en la ciudad de Madrid. Respecto a la demanda, la provincia de Madrid abarca el 22,14% de
la demanda de pisos compartidos en Espafa, concretamente el 18,23% en la ciudad de
Madrid. A continuaciéon, se muestra la Figura 13 donde se representa lo explicado

anteriormente.
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1.52%
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LAS 10 CIUDADES CON MAS PISOS COMPARTIDOS

46,07%
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LAS 10 CIUDADES CON MAS DEMANDA
DE HABITACIONES EN ALQUILER

Madrid
Barcelona
Sevilla
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Mdlaga
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Las Palmas de Gran Canaria

Palma de Mallorca
Bilbao

18,23%
17.27%
6,44%
4,34%
3,59%
3,48%
2.07%
1,69%
1,69%

60,27%
del total
de Espana

A Coruna B 147%

Figura 13. Ciudades con mas pisos compartidos y mas demanda de habitaciones en alquiles.

Fuente: Informe anual de pisos compartidos en Esparnia.

Teniendo en cuenta que, segun el Instituto Nacional de Estadistica [6], el nimero total de
viviendas compartidas en Espafia en el 2019 fue de 558.200 y que eso comporta un nimero
total de 2.844.200 habitaciones. En la ciudad de Madrid hay aproximadamente 60.509 pisos
compartidos y 308.310 habitaciones en dichos pisos.

A continuacion, se presenta la 7abla 1 con los datos obtenidos en el INE sobre el nimero de
viviendas compartidas en Espafa, para conocer los datos exactos de nimero de habitaciones
en viviendas compartidas se ha seleccionado en la tabla el tipo de hogar de personas que no

forman ningun tipo de nucleo familiar entre si.
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Total 1 habitacion & S & > Y U Y Y habits

or

Total (tipo de hogar) 18.625,7 299 2674 750,6 27260 74796 43477 1.686,6 7391 3233
Hogar unipersonal 47937 251 163,7 370,2 990,2 1.819,0 880,9 3221 1341 485

Hogar monoparental 1.887,5 12 1ns 49,9 2919 7938 465,3 1572 68,5 23,0

:‘;g:;" hijos que convivan en 39372 22 67,1 162,7 588,0 15345 931,5 3682 156,7 "7
Pareja con hijos que convivan en
ol hogar: Total 6.219,0 08 15,5 114,0 6493 26230 1.660,0 665,1 2758 1282

Pareja con hios que convivan en 29168 08 132 76,8 3664 1.2288 742,0 2839 108.6 58,2
el hogar: 1 hijo

Pareja con hijos que convivan en

ol hogar: 2 hifos 27518 19 325 2390 1.180,5 7598 3204 1291 52,8
Pareja con hijos que convivan en -

ol hogar: 3 0 més hijos 5504 03 46 439 2136 158,2 60,8 382 17,2
Nicleo familiar con otras

personas que no forman nicleo 8064 28 159 844 3158 191,2 80,1 51,8 292

Personas que no forman ningln
nicleo famillar entre si 558,2 06 6,3 285 9.5 2384 1034 483 175 64

Tabla 1. Numero de hogares segun tipo de hogar y numero de habitaciones por vivienda. Fuente: Instituto

Nacional de Estadistica.
En conclusion, el mercado objetivo se dividira, como se ha ido comentando, en dos partes:
e Los clientes oferentes objetivos seran, por un lado, propietarios con viviendas en
alquiler en Madrid y, por otro lado, inquilinos de entre 18 y 35 afios residiendo en
una vivienda compartida en Madrid, que necesiten buscar un compatfiero para cubrir
gastos.
e Los clientes demandantes seran jovenes de entre 18-35 afos que busquen tanto piso

como compafieros de piso en la ciudad Madrid.

La estrategia de captacion de mercado empezara en primer lugar en la ciudad de Madrid,
expandiéndose luego hasta Barcelona y Valencia. Una vez consolidados dichos mercados,
se pretende expandir el negocio a nivel nacional y posteriormente, lanzar MyRoomies

internacionalmente.

3.4 CUSTOMER PERSONA

Un Customer Persona es una representacion ficticia generalizada del cliente ideal de
una empresa. Este término ayuda a definir, humanizar y entender mejor a los clientes
potenciales a los que una empresa quiere atraer. Estas representaciones se suelen realizar a
partir de la informacion recogida sobre los clientes de una empresa.

A partir de esto, se facilita la personalizacion del contenido que se quiere realizar en base a

las necesidades y comportamientos establecidos en el customer persona descrito. En base a
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esta definicion, se procede a definir dos customers personas, uno para definir a los clientes

demandantes y otro para definir a los clientes oferentes:

3.4.1 CLIENTE DEMANDANTE

LAURA SANCHEZ GOMEZ

PERFIL GENERAL

INFORMACION DEMOGRAFICA

IDENTIFICACIONES

OBJETIVOS

RETOS

COMO PODEMOS AYUDAR

Estudiante de Master de ADE.
Estudia en Madrid, pero proviene de

Galicia.

Mujer.

Edad entre 20 y 26 afios.

Vive en el barrio de Chamberi.

Tranquila.

Se comunica mayoritariamente  por

Instagram.

Necesita encontrar companeros de piso con
los que poder compartir gastos para no
superar el presupuesto ofrecido por sus

padres.

Encontrar la forma de filtrar a los diferentes
candidatos que encuentre para asegurarse
de que tienen las mismas preferencias y que

van a convivir bien.

MyRoomies ofrece una plataforma donde
poner en contacto solo a personas con las
mismas preferencias y con caracteres
similares para asi elegir el mejor candidato

para cada cliente.

36



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLAS GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

CLIENTE

3.4.2 CLIENTE OFERENTE

CARLOS RUIZ ALVAREZ

PERFIL GENERAL

INFORMACION DEMOGRAFICA

IDENTIFICACIONES

OBJETIVOS

RETOS

COMO PODEMOS AYUDAR

Trabaja en la misma compania desde hace
10 afios.

Casado con dos hijos.

Hombre.

Edad entre 40 y 60 afios.

Vive en Majadahonda.

Tranquilo.

Se comunica mayoritariamente  por

whatsapp, Facebook e Instagram.

Necesita encontrar inquilinos para alquilar

el piso que tiene en el barrio de Chamberi.

Encontrar la forma de filtrar a los diferentes
candidatos que encuentre, de forma rapida,
para alquilar el piso cuanto antes y
asegurarse de que los futuros inquilinos
cumplen con sus preferencias y requisitos
para evitar sustos innecesarios en la

vivienda.

MyRoomies ofrece una plataforma donde
poner al propietario en contacto con el
mejor candidato, en base a sus preferencias,

de todos los inquilinos interesados.
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Capitulo 4. PROPUESTA DE VALOR

La propuesta de valor de un negocio es el conjunto de productos y servicios que crean
valor y satisfacen los requisitos de un segmento de mercado especifico. Es el factor que hace
que un cliente se decante por una u otra empresa y su finalidad es satisfacer la necesidad del

cliente. Por ello debe constituir una serie de ventajas diferenciales a las ya existentes.

4.1 SERVICIO

Hoy en dia, el tiempo medio para alquilar una vivienda es de 58 dias. Esto se debe,
por una parte, a que los propios demandantes buscan mejores condiciones y mas econdmicas
ante el aumento de la oferta en el mercado y, por otro lado, debido a que lo propietarios
muestran una mayor cautela a la hora de seleccionar a sus inquilinos para minimizar posibles
riesgos.

Actualmente todas las plataformas operativas en Espafia focalizadas en este mercado se
centran en ayudar a sus clientes a encontrar la mejor vivienda o habitacion sin tener en cuenta
la personalidad de los futuros inquilinos y su futura convivencia dentro de las viviendas.
MyRoomies trata de invertir el proceso en el que se trata de solventar esta situacion, y lo hace
centrando la importancia en las personas y en su futura comodidad.

“Se quiere provocar una revolucion en el sector inmobiliario humanizando y
personalizando la busqueda de comparieros e inquilinos”

MyRoomies pretende crear una plataforma innovadora en forma de aplicacién que, a partir
de diversos algoritmos variables, pondran en contacto a personas que tengan el mismo ritmo
de vida, costumbres, preferencias, etc. En definitiva, que cada persona cumpla los requisitos
de la otra. Se van a ofrecer dos tipos de servicios diferenciados para los clientes demandantes
y los oferentes, aunque el funcionamiento de la aplicacion dependerd de la compenetracion
entre ambos servicios, ya que eso hard que la oferta encaje con la demanda. Esto tltimo se

explicara mas adelante en el desarrollo del producto.
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Por un lado, se ofrece un canal directo para aquellas personas que se encuentren en busqueda
activa de compafieros de piso y/o de habitaciones dentro de pisos compartidos. Esta
plataforma tiene el objetivo de emparejar a personas segin las preferencias y cualidades
personales de cada cliente. Durante el proceso de registro, al cliente se le solicitard
informacion bésica como: donde quiere buscar piso, presupuesto, preferencias de edad de
sus compaifieros, etc. Pero también se le realizard una prueba de personalidad para poder
encontrar a su ‘compaifiero ideal’. De esta forma se consigue que los tiempos de busqueda se
reduzcan significativamente, ya que s6lo se va a poner en contacto a aquellas personas que
puedan llegar a congeniar.

De esta forma las probabilidades de que la estancia y convivencia sea buena aumentan de
forma considerable, ya que no se prueba a suertes si las personas que han alquilado diferentes
habitaciones van o no a tener el mismo ritmo de vida y si congeniaran o no.

Por otro lado, se les ofrece a los clientes oferentes una plataforma donde poder publicar la
vivienda o habitacion que deseen alquilar. Aunque lo que hace a MyRoomies verdaderamente
especial es que los propietarios van a poder aplicar filtros de busqueda a sus inquilinos, es
decir, van a poder filtrar a los posibles candidatos segin su estilo de vida, costumbres y
caracteristicas. De esta forma se quiere aportar a los propietarios la seguridad que ain no
han conseguido con ninguna plataforma existente, ya que sélo se les pondra en contacto con
aquellos inquilinos que cumplan con las caracteristicas que ellos desean, reduciendo asi el
tiempo de busqueda y encontrando al mejor candidato para cada propietario para evitar
incidentes innecesarios en sus propiedades. De esta forma se consigue que los clientes estén

tranquilos, ahorren tiempo de busqueda y dinero.

4.2 VALIDACION DE LA PROPUESTA DE VALOR

Para llevar a cabo la validacion de la propuesta de valor, se realizaron dos preguntas
relacionadas con dicha validacion en la encuesta mencionada en el Capitulo 2. En la Figura

14y enla Figura 15 se muestra la informacion recogida.
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éUsaria una app que le ayudara a encontrar un
compaiero de piso con el que congeniaras bien
de acuerdo a vuestra personalidad?

40

34
cg 30
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g 20 15 .
215
8
9 10 .
5 2 . 3 3 I
o mm m = BN
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Notas del 1 al 10 (1 peor, 10 mejor)

Figura 14. Validacion de la propuesta de valor 1. Fuente: Elaboracion

propia.

De las respuestas obtenidas en la encuesta, se observa que el 90% de los encuestados si
utilizaria una aplicacion que les ayudara a encontrar compafieros de piso segun su
personalidad y hébitos de vida, y un 80% de ellos evalu6 la propuesta de valor con mas de
un 7 de media.

También se les preguntd a los encuestados si conocian alguna aplicacion para encontrar
compafieros de piso. En la Figura /5 se observan los resultados donde, sorprendentemente,
un 90% de los encuestados no conoce ninguna aplicacion para encontrar compaiieros de piso
y un 10% de ellos menciona que si conoce aplicaciones de este tipo pero que les generan

desconfianza.
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éConoce alguna aplicacién para encontrar
compafieros de piso?

Si 'y me atreveria a usarla - 12

Si, pero no me transmiten confianza - 10

0 20 40 60 80 100
N2 de personas

Figura 15. Validacion de la propuesta de valor 2. Elaboracion propia.

A partir de la informacion recogida con estas dos preguntas, se puede concluir que a la gran
mayoria de los encuestados les parece interesante la propuesta de valor planteada, y que
también la mayoria, no conoce ninguna aplicacion que les pueda ayudar a encontrar piso de
forma segura. Asi parece razonable concluir que la propuesta de valor planteada por

MyRoomies resulta bastante util e interesante.
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Capitulo 5. SOLUCION

En este capitulo se presenta la aplicacion de MyRoomies desde un punto de vista
funcional, reiterando por qué es la mejor solucion para los problemas detectados en los

capitulos anteriores.

5.1 PRoODUCTO

MyRoomies es una aplicacion que ayuda tanto a personas que quieren encontrar
compaiieros de piso acorde con su personalidad como a propietarios de pisos que quieren
encontrar a inquilinos con unas caracteristicas especificas. El factor diferencial de esta
aplicacion es que centra en las personas. Su innovacion se basa en emparejar a usuarios en
base a su personalidad y preferencias, no simplemente en buscar habitaciones disponibles
para alquilar, para asi reducir al minimo tanto el tiempo para encontrar tanto compaifieros de
piso como inquilinos y, también, para maximizar las posibilidades de que la convivencia sea

buena.

5.1.1 TEST DE PREFERENCIAS Y PERSONALIDAD

La prueba de preferencias y el de personalidad son la mayor diferenciacion que tiene
MyRoomies respecto a sus competidores, estos proporcionan la informacién necesaria para

realizar los matchs?® perfectos entre los usuarios.

5.1.1.1 Test de preferencias

Para asegurar que los usuarios que MyRoomies vaya a poner en contacto puedan estar
seguros de que buscan y priorizan lo mismo, se va a realizar un test de preferencias a cada
cliente, tanto si es ofertante como si es demandante. En dicha prueba se va a pedir a los

clientes que indiquen diversos datos importantes sobre la vivienda en la que viven o desean

2 Un match se produce cuando dos personas encajan entre si en cuanto a su caricter y a sus preferencias.
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vivir y sobre algunos habitos del dia a dia. Se mostrara el test completo en la seccion de

Interfaz y funcionalidades.

5.1.1.2 Test de personalidad

El test de personalidad va a estar basado en el indicador de Myers-Brigg. Este indicador es
un cuestionario que evalia como las personas tienden a tomar sus decisiones y como
perciben el entorno que les rodea [9]. Originalmente, la prueba se conforma de 88 preguntas
formuladas en forma de preferencias, es decir, con ellas se determina como se siente cada
persona en una situacion determinada. En el caso del test de preferencias de MyRoomies, se
realizara la prueba bajo la misma filosofia, pero se reducird a 12 preguntas para hacer el
proceso mas ameno a los usuarios y mas sencillo para el Producto Minimo Viable.

El test va a utilizar cuatro escalas llamadas dicotomias, estas consisten en pares opuestos de
ocho categorias: introversion-extraversion, sensacion-intuicion, pensamiento-sentimiento y
juicio-percepcion. Cada categoria va a ser simbolizada por una letra, por lo que el resultado
del test va a resultar una combinacion de 4 letras, una de cada dicotomia. De esta forma
puede haber 16 resultados posibles, y con ellos se definiré la personalidad de cada usuario.
Dicotomias

Seglin la teoria explicada, la actitud de las personas puede ser caracterizada en base a las 4
dicotomias mencionadas. A continuacion, se procede a explicar en profundidad cada una de
ellas:

e [Introversion — Extroversion: Esta dicotomia mide si la persona prefiere enfocarse en
el mundo exterior o en su mundo interior, es decir como enfoca su atencion.

o Sensacién — Intuicién: Esta hace referencia a como las personas perciben la
informacion que les rodea, hay dos formas de interaccionar con el entorno: por un
lado, las personas que tienden a la sensacion prefieren prestar mucha atencion a la
realidad a través de sus sentidos. Por otro lado, los que tienden a la intuicion, se dejan
llevar mas por las emociones.

e Pensamiento — Sentimiento: Esta dimension indica la forma en la que la persona toma
sus decisiones, separa entre las personas que tienden a ser mas emocionales y las que

utilizan mas la razon.
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e Juicio — Percepcion: Esta Ultima dimension informa sobre como las personas
interactian con su ambiente, si tienden a juzgar o calificar o mas bien si simplemente

tienden a percibirlas.

A continuacion, se expone en la Figura 16 los 16 tipos de personalidades que pueden ser

obtenidos con el indicador de Myers-Brigg.

INTP
Intellectual, logical,
precise, reserved,
flexible, imaginative.
Original thinkers who
enjoy speculation and

ing
mechanical things work. creative problem solving.

portive, playful. Value inquisitive, versatile.
inspiration, enjoy Enjoy new ideas and

ho value connection
with people.

Figura 16. Tipos de personalidad Myers-Briggs.

En base a los resultados obtenidos en el test, se pondra en contacto a las personas con los
resultados mas parecidos, de esta forma, de forma conjunta con el test de preferencias, se
podra garantizar el match de usuarios que tengan las mismas preferencias y caracter
parecido.

Personalidades

Como se ha mencionado anteriormente, el indicador de Myers-Brigg expone 16 tipos de
personalidades seglin cuatro indicadores a los que hemos llamado dicotomias [9]. Estas
personalidades se retinen en 4 grupos diferentes llamados: Exploradores, Centinelas,
Diplomaticos y Analistas. A continuacion, se expone una breve descripcion de cada grupo y

sus respectivas personalidades.
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e FExploradores: las personalidades agrupadas en este grupo se definen como personas
experimentadoras, emprendedoras e inteligentes que poseen mucho entusiasmo y
energia. Las 4 personalidades de este grupo son: ISTP, ISFP, ESTP, ESFP.

o C(Centinelas: estas personalidades describen a personas practicas, sociables,
protectoras, populares y dedicadas, estas personalidades son: ISTJ, ISFJ, ESTJ,
ESF1J.

e Diplomaticos: este grupo define a personas amables, altruistas y carismaticas a las
que les gusta ayudar a los demas. Las personalidades de este grupo son: INFJ, IFP,
ENF]J, EFP.

® Analistas: las personalidades de este grupo describen a personas estratégicas y
planificadoras, innovadoras y audaces. Estas personalidades son: INTJ, INTP, ENTJ,
ENTP.

Tras la realizacion del test de personalidad y, a partir de la agrupacion mencionada, se va a
clasificar a los usuarios en uno de los 4 grupos expuestos para encontrar al mejor match
posible para cada uno. Asi, se pretende aumentar la seguridad de los usuarios al saber que se
les va a poner en contacto con personas que no solo tienen sus mismas preferencias, sino que

también tienen personalidades compatibles.

5.1.1.3 Validacion de las funcionalidades de la aplicacion

Para validar las funcionalidades de la aplicacion, se realizaron dos preguntas en la
encuesta de validacion para conocer la preferencia e importancia que le darian los futuros
clientes a las funcionalidades propuestas para MyRoomies.

En la Figura 17. Validacion funcionalidades 1. Fuente: Elaboracion propia y en la Figura
18 se muestran las dos preguntas realizadas, donde se pidi6 a los encuestados que evaluaran
del 1 al 5 el orden de importancia sobre las cosas que necesitarian saber sobre su futuro
compaiiero de piso antes de acceder a vivir con €l. De esta forma, se ha podido detectar
exactamente qué funcionalidades deben aparecer en los perfiles de busqueda para asegurar

que las necesidades que han marcado los encuestados quedan cubiertas.

45



COMILLAS

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

ICAI ICADE CIHS

UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES

SOLUCION

Horarios de universidad / trabajo

Qué estudia / en qué trabaja

Horarios de suefio

Saber si tiene experiencia previa

compartiendo piso

Limpieza y orden

Cada cudnto suele salir de fiesta

=}

40

6. Ordene por orden de importancia las cosas que
te gustaria saber antes de empezar a vivir con una
persona desconocida

50 60 70

80

Figura 17. Validacion funcionalidades 1. Fuente: Elaboracion propia

A continuacion, se expone el resumen a la pregunta anterior:

Limpiezay orden

Orden de importancia sobre las cosas que les gustaria
saber a los encuestados antes de empezar a vivir con una

persona desconocida.

Saber sitiene
experiencia previa
compartiendo piso

Qué estudia/ en qué
trabaja

1 - menos importante, 5 - mds importante.

5
4
3
2
- 1
R

Horariosde
universidad /trabajo

Cuanto suele salir de
fiesta

Grdfica 3: Resumen Validacion. 1

En esta primera pregunta se marcd 5 como la méxima puntuacion y 1 como la minima. Ante

los resultados obtenidos, se observa que la gran mayoria de los encuestados marcd como
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factor mas importante saber como de ordenado seré su futuro compatfiero de piso, en segundo
lugar, si tienen o no experiencia previa compartiendo piso, en tercer y cuarto lugar en qué
estudia o trabaja y sus respectivos horarios, y finalmente sus horarios de suefio.

Por otro lado, en la Figura 18 se expone la segunda pregunta donde se les pidid a los
encuestados que evaluaran qué cosas les parecian imprescindibles para confiar en la persona

que se convertira en su futuro compafiero de piso.

¢Qué funcionalidades te parecen imprescindibles
para confiar en una persona que has conocido a
través de una app?

Haber quedado antes por videollamada - 7

Leer opiniones en su perfil || NN 15
Tener amigos en comUn _ 20
Haber hablado antes por mensaje [ NN :°
Que la otra persona tenga sus datos verificados _ 45

por la app

0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50

N2 de personas

Figura 18. Validacion funcionalidades 2. Fuente: Elaboracion propia.

De los resultados obtenidos, se observa que a la mayoria de los encuestados les pareceria
imprescindible que la aplicacion verificara los datos de los usuarios. En segundo lugar, les
parece también muy importante haber hablado antes por mensaje, es decir que la aplicacion
tenga servicio de chat. En tercer lugar, preferirian tener opiniones de las experiencias
anteriores en el perfil de todos los usuarios, en cuarto lugar, tener amigos en comun con los
futuros compatfieros y, finalmente, tener acceso a una video llamada desde la plataforma.

A partir de estos resultados, se ha podido determinar qué funcionalidades son las mas
importantes para desarrollar el primer Producto Minimo Viable ya que, aunque en un futuro
se quieren implementar todas las funcionalidades expuestas con anterioridad, en el PMV que
se ha desarrollado s6lo se han implementado las mdas interesantes por parte de los

encuestados.
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5.1.2 INTERFAZ Y FUNCIONALIDADES

La aplicacion de MyRoomies va a tener dos tipos de interfaz segtn el tipo de cliente
que inicie sesion: propietarios o inquilinos, por lo que la primera pagina que se encuentran
los usuarios tras registrase en la plataforma realiza la primera division mostrando
posteriormente dos tipos de interfaz. A continuacion, se presenta en la Figura 19, Figura 20,
y en la Figura 21 la secuencia que llevan a cabo los clientes la primera vez que inician sesion

en el Producto Minimo Viable realizado para MyRoomies.

il Adalo 8:04 PM 100% -
MyRoomies
Encuentra a tu compafiero ideal . .
¢QUE ESTAS BUSCANDO?
e
Nombre de usuario
(YA TIENES UNA CUENTA?
Figura 19. Aplicacion 1. Figura 20. Aplicacién 2. Figura 21. Aplicacién 3.
Inquilinos

Después de esta primera division se representard en primer lugar, a grandes rasgos, la
navegacion que llevardan a cabo a lo largo de la aplicacion los usuarios definidos como
inquilinos.

En primer lugar, se procede a completar los perfiles de los usuarios a partir de la recopilacion
de informacion personal y de realizar el test de preferencias donde se recoge informacion
sobre como quiere el usuario que sean sus futuros compaieros de piso. A continuacion, se

presenta la secuencia mencionada.
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= Editar Perfil = User nombre
_ _ < User nombre

Indica sélo una respuesta a las preguntas

Foto de perfil ndic
siguientes:
5. (Nombre, buscas compaiiero de piso
1. ¢Nombre, eres hombre o mujer? para que entre a vivir en tu piso o no
tienes piso?
T Hombre
. </ Tengo piso
T Mujer
i ) ey
Nombre 2. iNombre, eres estudiante o trabajador? )
X No tengo piso
@  Estudiante
Apellidos

M Trevajador

Nombre de usuario
3. ¢{Nombre, eres fumador?

Edad Q si

8 e

ACTUALIZAR PERFIL

Figura 23. Aplicacion 4. Figura 24. Aplicacion 5. Figura 22. Aplicacion 6.

"l Adalo B PM 100X . - !
Nombre
& User nombre Nombre HABLEMOS DE TUS FUTUROS
HABLEMOS DE TUS FUTUROS Samiee

COMPANEROS
6. ;Nombre, en qué zona buscas nics o61 -
compafieros de piso? indica s6lo una respuesta:

1. Edad méxima de tus compafieros. 4. ;Nombre buscas mujeres, hombres o

ambos?
- Mujeres
MONCLOA RETIRO
2. Edad minima de tus compafieros. 2 Hombres

— — | .
" Ambos
3. Nivel limpieza requerido (1 minmo - § méximo)
CHAMARTIN TETUAN N
5. ¢Nombre, buscas estudiantes,
nas?

trabajadores o am:

ety BISACAMACK 4. Precio de la habitacién a alquilar. “‘ Catudiantes

B rrebsisdores

- Ambos
m 6. ;Nombra, admites a fumadores?
]
-

Figura 27. Aplicacion 7. Figura 26. Aplicacion 8. Figura 25. Aplicacion 9.

Como se muestra en la Figura 24, se realiza una segunda division cuando los usuarios
indican si tienen o no tienen piso. Aunque no se vera una diferencia en el interfaz de la app

hasta que se llegue a la pagina de inicio.

En segundo lugar, tras haber recogido toda la informacidon sobre los usuarios y sus

preferencias, se procede a realizar el test de personalidad. Se presenta la secuencia de la
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dicotomia Introversion — Extroversion para mostrar un ejemplo de las preguntas sobre las 4

dicotomias que se llevan a cabo en la aplicacion. También se muestra en la Figura 31, un

ejemplo de la pagina que contiene el resultado del test de personalidad y, en la Figura 33, la

pagina de inicio de los usuarios definidos como inquilinos.

wil Adalo 8:28 PM 100% =

ULTIMO PASO

Con este ultimo test de personalidad
encontraremos a tus matchs perfectos
para asegurar que vuestra convivencia

sea lo mejor posible

Qk‘

Figura 30. Aplicacion 10.

il Adalo 8:30 PM 100% -

Indica la situacién con la que te sientas
mas identificado.

TOLERO EL RUIDO Y LAS MULTITUDES

BUSCO SIEMPRE TRANQUILIDAD

Figura 32. Aplicacion 13.

il Adalo 8:29 PM 100% =

Indica la situacién con la que te sientas
mads identificado.

SOY MUY ABIERTO Y HABLADOR

ME CONSIDERO ALGO MAS RESERVADO

il Adalo 8:30 PM 100% (=)

Indica la situacién con la que te sientas
mas identificado.

ODIO ESTAR SIN HACER NADA

NECESITO TIEMPO PARA REFLEXIONAR

Figura 29. Aplicacion 11.

il Adalo 8:34 PM 100% -

Segun tu test de personalidad eres:

Centinela

-

L

< EMPEZAR LA BUSQUEDA >

Figura 31. Aplicacion 14.

Figura 28. Aplicacion 12.

= MyRoomies

TUS MATCHS SEGUN SU PERSONALIDAD:

EXPLORADORES
CENTINELAS
DIPLOMATICOS

ANALISTAS

INFORMACION PERSONALIDADES

x4

Figura 33. Aplicacion 15.
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Como se ha mencionado con anterioridad, la segunda division que se lleva a cabo es la
agrupacion de inquilinos por si tienen o no tienen piso. En la Figura 33 se observa la pagina
de inicio de los usuarios que si tienen piso. En esta pagina los usuarios se encuentran con 5
botones disponibles, los 4 primeros agrupan a los matchs de cada usuario segun su
personalidad. Los usuarios van a tener a su disposicion a todos los matchs con los que
encajan por sus preferencias, pero divididos en las 4 diferentes personalidades mencionadas.
Estos matchs seran inquilinos que no tienen piso. Al pulsar sobre uno de los botones,
aparecera la pantalla indicada en la Figura 35, donde aparecera la lista de todos los matchs

que contengan la personalidad elegida con la foto de perfil, su nombre y nombre de usuario.

La disponibilidad de la visualizaciéon de todas las personalidades se ha aplicado en el
Producto Minimo Viable y se llevara a cabo hasta que se consigan los 100 primeros usuarios.
Tras la captacion de este nimero de usuarios, se cambiara la pagina de inicio y s6lo se pondra
en contacto a los usuarios que, a parte de hacer match por sus preferencias, también se hayan
clasificado en el mismo grupo de personalidad. A continuacion, se presenta en la Figura 35
el formato que contiene la lista de los matchs que se le presenta a cada usuario, cada recuadro
representa un match diferente en el que se ve su foto de perfil, su nombre, y su nombre de

usuario.

Por otro lado, a los inquilinos que indiquen que no tienen piso, tras elegir la personalidad
indicada en la pagina de inicio se le reconducira a la pantalla mostrada en la Figura 34,
donde tendran la oportunidad de ver a tres tipos de matchs diferentes: en primer lugar,
obtendran la lista de sus matchs con piso. En segundo lugar, también tendran la lista de
inquilinos con los que encajan, pero que, como ellos, no tienen piso. Y, por ultimo, también
van a tener la posibilidad de ver la lista de propietarios que ofertan sus habitaciones debido
a que el mismo usuario encaja con las preferencias requeridas por el propietario. Se muestra

en la Figura 34 lo mencionado anteriormente.
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< MyRoomies
€« MyRoomies

HEMOS ENCONTRADO TUS MATCHS TUS MATCHS CENTINELAS
CENTINELAS CON Y SIN PISO

A CENTINELAS CON PISO

Q CENTINELAS SIN PISO

TAMBIEN TE PODRIA INTERESAR:

) PROPIETARIOS QUE TE BUSCAN

Figura 35. Aplicacion
17.

Figura 34. Aplicacion
16.

Desde la pantalla mostrada en la Figura 35, los usuarios podran visitar el perfil de cada uno
de sus matchs. A continuacion, se observa en la Figura 36 un ejemplo del tipo de perfil que

podran visitar los usuarios:

@Mariatt

Maria Teresa Sastre

23 afios.

Estudio: Ingenierfa Industrial.
Trabajo: .

Ha compartido piso anteriormente: Si.

Busca compaieros en: Chamberi.

Descripcién personal:

Hola! Busco compafieros de piso.

Figura 36: Pagina

visitar perfil matchs.

En las barras de navegacion los usuarios podran acceder al chat, el buscador y también a ver

su propio perfil, que podran editar cuando deseen. Esto se muestra a continuacion:
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BUSCADOR @monicca EDITAR PERFIL
<« Mensajes

"
(Q Busca
Hola Gonzalo! ~ @ =
Maria Teresa Sastre
Monica Alles
.
A Beatriz Marquina Monica Alles
M) @bequina ' _ ZONA HABITACION
25 afios.
Carla Gonzalez
s @carlago Ha compartido piso anteriormente: Si.
Maria Sanchez
O Lo Descrpet ersanl
Pablo Florez de piso a partir de septiembre. Me encanta
‘ @pabloff hacer deporte y soy una persona muy
sociable.
Carlota Marin
2
Manuel Rodriguez
= il " "
. . . Figura 38: Perfi . o
Figura 40: Chat. Figura 39. igura 38: Perfil Figura 37: Pdgina
Buscador. del propio usuario. editar perfil.
Propietarios

En lo que concierne a los usuarios calificados como propietarios en la primera division
realizada en la pantalla que se muestra en la Figura 21, su interfaz va a ser ligeramente
diferente a la expuesta por parte de los inquilinos. Igual que con los inquilinos, en primer
lugar, se procede a completar los perfiles de los usuarios a partir de la recopilacion de
informacion personal y de realizar el test de preferencias donde se recoge informacion sobre
cémo quiere el propietario que sean sus futuros inquilinos. A continuacidn, se presenta la

secuencia mencionada.

<« Editar Perfil < User nombi
& Habitaciones

Foto de perfil Indica s6lo una respuesta a las preguntas
siguientes: 3. Foto de la habitacién.

1. {Nombre, eres hombre o mujer?
N Hombre
> T Mujer »

2. {Nombre, en qué zona se encuentra tu
piso?

Apellidos MONCLOA RETIRO
CHAMARTIN TETUAN

Edad
CENTRO B. SALAMACA

ACTUALIZAR PERFIL “

4. Calle donde se encuentra el piso

Nombre de usuario

6. ;Cudntos bafios tiene?

Figura 43. Aplicacion 18. Figura 42. Aplicacion 19. Figura 41. Aplicacion 20.
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l Adao sa0PM T00% -
= ¢A quién buscas? € MyRoomies
& ¢COMO SON TUS INQUILINOS?

TUS INQUILINOS SEGUN SU

1. Edad méxima de tus inquilinos.
PERSONALIDAD:

Indica sdlo una respuesta:

4. ;Nombre buscas mujeres, hombres o

ambos?
2. Edad minima de tus inquilinos. EXPLORADORES

2 Mujeres
°
-

3 Hombres CENTINELAS
§4  Ambos
DIPLOMATICOS
5. (Nombre, buscas estudiantes,
trabajadores o ambos?
ANALISTAS

B Teebsiadores

SIGUIENTE 2 Ambos
6. ¢{Nombre, admites a fumadores? INFORMACION PERSONALIDADES

3. Nivel limpieza requerido (1 minmo - 5 maximo).

4. Precio de la habitacién a alquilar.

—“ﬁ si
Figura 46. Aplicacion Figura 44. Aplicacion Figura 45. Aplicacion
21. 22. 23

Como en el caso anterior, desde la pantalla de inicio mostrada en la Figura 45, los

propietarios podran acceder a diferentes pantallas: podran ver la lista de todos los inquilinos

que cumplen sus requisitos segun la personalidad que se elija, podra visitar la pagina de

informacion sobre las personalidades y ademas podran acceder a los chats, el buscador y al

propio perfil que podran editar cuando deseen.

TUS INQUILINOS CENTINELAS AQUI TIENES LA INFORMACION DE
CADA TIPO DE PERSONALIDAD
PARA QUE PUEDAS ELEGIR A TUS
COMPARNEROS / INQUILINOS DE
LA MEJOR FORMA POSIBLE.

EXPLORADORES

CENTINELAS
DIPLOMATICOS
ANALISTAS

L

Figura 47: Lista de Figura 48: Pantalla de
inquilinos que cumplen informacion sobre las

las preferencias del personalidades.

propietario.
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manuela
@ o « EDITAR PERFIL
i |
>

Busca inquilinos en: Chamberi.
Numero de habitaciones: 5.
Numero de bafios: 3.
Precio mensual por habitacién: 300 € "
Foto de la habitacién: '

Figura 49. Editar perfil

propietario.

EDITAR PERFIL

Figura 50: Perfil propietario.

Las pantallas correspondientes al buscador y al chat tienen el mismo disefio que el de los

inquilinos, se observa el disefio de estas dos pantallas en la Figura 39 y la Figura 40.

5.2 VENTAJAS COMPETITIVAS

Las ventajas competitivas de una empresa son las cualidades que la diferencian

permitiendo que se posicione de forma relativamente superior a su competencia. Son los

atributos que hacen a una empresa mas competitiva que las demas. Para analizar dichas

ventajas competitivas, se procede a comparar las funcionalidades adoptadas en MyRoomies

con las existentes en la competencia a partir de la Tabla 2.
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Funcionalidades

Filtros basicos*

Filtros avanzados**

Test personalidad y
preferencias

Sélo perfiles compatibles

Valoraciones de usuarios

Videoconferencias
Garantias de buena
convivencia

Ahorro de tiempo de
busqueda

Verificacion de los usuarios

Badi

©

» ® 0 0 ® ®©

©

Habitoom Stukers Roomster MyRoomies

X ¥ 0 ®®

)

©

® 08 ®O

<)

©

X ¥ ®®

)

©

© 00 00 0O

©

Tabla 2. Tabla comparativa de funcionalidades de MyRoomies y la competencia. Fuente: Elaboracion propia.

*Filtros Basicos: localizacion, edad, sexo, fecha, presupuesto, fumador, mascotas, etc.

**Filtros avanzados: estudios, empleo, horario, hobbies, fiestas, tolerante a invitaciones,

lugar de procedencia, etc.

La competencia no ofrece buenos filtros para la busqueda de compafieros, se centran primero

en la busqueda de una habitacion y en algunos casos mas tarde se le pone al cliente en

contacto con el resto de los compafieros que han alquilado también una habitacion en la

misma vivienda. A continuacion, se plantea un cuadro comparativo de la competencia.
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Niche players

MyRoomies

badi

Buisqueda del mejor candidato

@ stukers m
="

habitoom

A SpareRoom

Figura 51. Cuadro comparativo de la competencia. Fuente; Elaboracion

propia.

Se puede concluir que MyRoomies es la mejor solucidon para encontrar compafieros de piso
e inquilinos ya que da la vuelta al problema, marcando su mayor objetivo en la confianza y
tranquilidad de sus clientes. Por ello su proposito es, por un lado, emparejar a compafieros
de piso compatibles en caracter, personalidad y estilo de vida para asegurar la convivencia
y, por otro lado, encontrar a los mejores candidatos, de entre todos los inquilinos interesados,
para que los propietarios puedan alquilar sus viviendas sin miedo a lo que sus futuros

inquilinos puedan destrozar en su vivienda.
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Capitulo 6. ESTRATEGIA

Para llevar a cabo una buena estrategia, se van a seguir las caracteristicas que definen
una Organizacion Exponencial que se definirdn a partir de su acronimo SCALE formado por
sus siglas en inglés:

o Staff on Demand (Empleados a Demanda): Se debe mantener los empleados a

tiempo completo al minimo.

o Community and Crowd (Comunidad y entorno): Es necesario validar la idea y

obtener feedback del servicio.

o Algorithms (Algoritmos): Se deben identificar flujos de datos que puedan

automatizarse y ayudar en el desarrollo de la aplicacion.

o Leveraged Assets (Activos externos): No se deben adquirir activos sino tender a

externalizar cualquier activo para aumentar la agilidad y reducir costes.

o FEngagement (Compromiso): Se debe disefiar el producto teniendo siempre en mente

la idea de compromiso para construir confianza y comunidad.

Todas estas estrategias se desarrollardn en profundidad cuando se traten las Proyecciones

Finacieras.

6.1 ESTRATEGIA DE MONETIZACION

6.1.1 DESPEGUE

Durante los tres primeros anos el objetivo es conseguir la mayor masa de usuarios
posible para conseguir que la aplicacion funcione y tenga una base de datos suficientemente
grande como para que la oferta y la demanda se nivelen. Para ello habra que analizar el
conocido network effect del que se hablara posteriormente en la estrategia de marquetin.
Para el modelo de monetizacion, se descarta desde un principio la monetizacion por
anuncios, puesto que, los anuncios generan un gran rechazo por parte de los clientes si aun

no se confia lo suficiente en la plataforma, dando una sensacion de mala calidad y servicio,

58



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLAS GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES
UNIVERSIDAD PONTIFICIA
[ _ical____icabe ESTRATEGIA

ademads de que no suponen un efecto diferencial en los beneficios mientras el volumen de
usuarios no sea suficientemente grande.

Por ello se van a ofrecer todos los servicios de MyRoomies de forma gratuita.

6.1.2 INTRODUCCION DE LAS SUBSCRIPCIONES

MODELO FREEMIUM

MyRoomies empezara a utilizar el modelo de negocio conocido como Freemium a
partir del tercer afo, en el que se considera que ya se habra superado el network effect. Los
usuarios podran descargarse la aplicacion de forma gratuita y posteriormente, una vez se
fidelicen, pagaran por contenido adicional y por paquetes cominmente conocidos como
Premium. Asi, se pretende atraer a una gran cantidad de clientes que se sentiran atraidos por
los servicios gratuitos sin ningiin compromiso y, una vez hayan utilizado la plataforma,
tendran la posibilidad de aumentar los servicios ofrecidos a partir de los paquetes Premium.
La clave se basa en captar al mayor nimero de usuarios y mas tarde monetizarlos a través
del pago de cuotas y micro pagos.

La politica de precios se ajusta al tipo de cliente, diferenciando asi entre los clientes
demandantes y los oferentes. A continuacion, se exponen las distintas tarifas disponibles

durante el tercer y cuarto afio tras el lanzamiento:

o (lientes demandantes

Los clientes demandantes van a disponer de: un plan Gratuito y un plan Premium de pago.
El plan Premium ser4 inicialmente de 3.99€/mes. A continuacion, se muestra en la Tabla 3,
qué caracteristicas va a tener cada subscripcion y los micro pagos que van a poder realizar
los clientes, independientemente de que estén subscritos en el perfil Premium o en el

gratuito.
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GRATUITO PREMIUM - 6,99€ MICRO PAGOS
e Limite de 5 matchs a la|® Matchs ilimitados. e Verificaciéon datos por
semana. e Aparecer en MyRoomies (0,5€)
e Uso de filtros de destacados. (Primeros e Packs de hasta 5 matchs
busqueda basicos. de la lista si se hace extras. (0,5 € por match)
e No es visible el perfil match) e Aparecer en destacados
completo del resto de|*® Ver perfil completo de durante una semana
usuarios. el resto de los usuarios (Primeros de la lista si se
e Uso de todos los filtros hace match)- 2,99€
de busqueda
disponibles.
e Ver quién se ha fijado
en tu perfil

Tabla 3. Tarifas de los clientes demandantes 1. Fuente: Elaboracion propia.

Todos los servicios expuestos y sus precios han sido obtenidos a partir de un estudio
exhaustivo de la competencia. Con ellos, se pretende incluir novedad, mejorar el rendimiento
y mejorar el servicio que se suelen ofrecer los competidores y ofrecer, los primeros afios, el
servicio gratuito o a un precio inferior al de la competencia, para asi captar al mayor numero
de clientes posible.

A parte de estas tarifas, los clientes demandantes, pagaran por la intermediacion un 5% de
la mensualidad del piso al que vayan a instalarse el segundo afo, y un 15% el tercer afio,
este porcentaje ira creciendo poco a poco a lo largo de los afios. Dicho porcentaje serd la
principal fuente de ingresos.

Para evitar que los usuarios no intenten saltarse el pago de intermediacion, se pagara la
primera mensualidad de la habitacion en la que el inquilino vaya a instalarse a través de
MyRoomies, de esta forma, se permitira a los clientes tener una seguridad garantizada, ya
que el dinero de la primera mensualidad quedara retenido en la aplicacion hasta la entrada

del inquilino. De esta forma, podra comprobar a su entrada si todo se encuentra en las
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condiciones acordadas y, de no ser asi, se le devolverd el dinero integro de la primera
mensualidad.

También cabe destacar que cerca del 70% de los inquilinos que comparten piso de alquiler
reconoce que tuvo dificultades para pagar la comision de la inmobiliaria y la fianza y, que
un 16% asegura que se ha visto obligado a pedir dinero a amigos, familiares o entidades
financieras para afrontar ese gasto extra. Teniendo en cuenta que las inmobiliarias cobran un
mes entero del alquiler, MyRoomies ofrece la ventaja de pedir mucho menos que eso

aliviando asi los bolsillos de sus clientes.

e C(lientes oferentes

Por otro lado, los clientes oferentes dispondran de una sola tarifa basada en micro pagos, sus

caracteristicas se muestran en la Tabla 4.

GRATUITO MICRO PAGOS
e 3 primeras habitaciones gratis e Posicion preferente del anuncio
e Para mas habitaciones: precio del durante 30 dias (15,90€)
anuncio: 3€/habitacion. e Posicion preferente del anuncio
durante 48 h (9,99€)

Tabla 4. Tarifas clientes oferentes 1. Fuente: Elaboracion propia.

6.1.3 EVOLUCION DE LOS SIGUIENTES 5 ANOS TRAS LA CONSOLIDACION DE

LAS SUBSCRIPCIONES.

Tras los 3 afos establecidos para la consolidacién de las subscripciones y los micro
pagos, la diferencia que se va a implementar en la estrategia de monetizacion va a ser el
aumento del porcentaje cobrado a los clientes demandantes por la intermediacion, llegando
en el quinto afo de esta etapa a cobrar hasta un 35% de la primera mensualidad. Por otro
lado, también se va a llevar a cabo un aumento en los precios de la suscripcion Premium y
en el precio de los micro pagos. Este aumento se va a llevar a cabo debido a que, en los tres

afios de la consolidacion de las subscripciones explicada anteriormente, los precios se han
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establecido muy por debajo de los que hay actualmente en el mercado por parte de los

competidores, por lo que el objetivo serd intentar subirlos hasta practicamente el mismo

precio que ellos. A continuacion, se realiza una pequeia estimacion de la subida aproximada

de los precios de las subscripciones y micro pagos. Todos los precios que se van a mostrar

son orientativos ya que quedan sujetos a los precios cambiantes de la competencia:

o (lientes demandantes

GRATUITO

PREMIUM - 10,99€

MICRO PAGOS

Limite de 5 matchs a la
semana.
Uso de filtros de busqueda
basicos.
No es visible el perfil
completo del resto de

usuarios.

e Matchs ilimitados.

e Aparecer en destacados.
(Primeros de la lista si se
hace match)

e Ver perfil completo de
el resto de los usuarios

e Uso de todos los filtros
de busqueda
disponibles.

e Ver quién se ha fijado en

tu perfil

Verificaciéon  datos

MyRoomies (1,5€)

por

Packs de hasta 5 matchs
extras. (1 € por match)
Aparecer en destacados

durante  una  semana
(Primeros de la lista si se

hace match)- 4,99€

Tabla 5. Tarifas de los clientes demandantes 2. Fuente: Elaboracion propia.

e C(lientes oferentes

GRATUITO

MICRO PAGOS

3 primeras habitaciones gratis

Para més habitaciones: precio del

anuncio: 3,99€/habitacion.

e Posicion preferente del anuncio
durante 30 dias (35,90€)
e Posicion preferente del anuncio

durante 24 h (9,99€)

Tabla 6. Tarifas clientes oferentes 2. Fuente: Elaboracion propia.
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6.1.4 TARIFAS DE LA COMPETENCIA

A continuacidn, se exponen las siguientes tablas con las tarifas actuales de las
plataformas inmobiliarias mas utilizadas en Espafia y los competidores principales expuestos
anteriormente. Como se ha mencionado en el apartado anterior, las tarifas de MyRoomies
han sido establecidas en base al estudio de los precios establecidos en el mercado ya
existente.

Plataformas inmobiliarias

Las siguientes tarifas son servicios para los clientes definidos como oferentes, es decir, son

servicios para publicar anuncios de habitaciones o viviendas.

Portal inmobiliario Precio (€) Tipo de anuncio
1001portales 10,95 Destacado por 30 dias
Fotocasa 9,95 Sube tu anuncio 5 veces
Idealista 11,90 Subir posicion 24 horas
Tucasa.com 12,20 Destacado por 30 dias

Tabla 7. Tarifas de los principales portales inmobiliarios. Fuente: Elaboracion propia.

Comparando los precios establecidos para los clientes oferentes, tanto en los 3 afios de la
consolidacion del modelo de subscripciones, como en los 5 afios posteriores, se observa que
inicialmente, los precios de MyRoomies son mucho menores que los de las principales
inmobiliarias y que posteriormente, estos suben hasta quedarse en la linea de los

competidores, aunque siguen siendo un poco mas bajos.
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Principales Competidores

Por otro lado, se analiza también los principales precios de los que se cosideran loc

competidores mas importantes de MyRoomies: Badi y Roomster.

ROOMSTER BADI
ID Verification 10,99 € Boosting* 9,99 €
Suscripcion Premium 6,49 € Badiplus** 7 dias 7,99€
Badiplus 14 dias 10,99€
Tabla 8. Tarifas Roomster. Fuente: Elaboracion
propia. Badiplus 30 dias 19,99€

Tabla 9. Tarifas Badi. Fuente: Elaboracion propia.

Las tarifas de Badi incluyen las siguientes funcionalidades:
e Boosting: Funcionalidad que ofrece Badi a los clientes oferentes, mediante la cual
los clientes pueden darle mas visibilidad a su anuncio por un total de 48h.
e Badiplus: Funcionalidad que ofrece Badi a los clientes oferentes, en la cual ofrece
los siguientes servicios:
- El sistema generara perfiles de inquilinos recomendados.
- Da la oportunidad de compartir informacién personal en el chat: nimero de
teléfono, email, etc.

- Permite ver qué usuarios han visitado su anuncio en los ultimos 7 dias.

6.2 ESTRATEGIA DE MARKETING

Los canales de comunicacion, distribucién y venta establecen el contacto entre la
empresa y los clientes. Son puntos de contacto con el cliente que desempefian un papel

primordial en su experiencia. Los canales tienen, entre otras, las siguientes funciones:
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e Dar a conocer a los clientes los productos y servicios de una empresa.
e Ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor de una empresa.

e Permitir que los clientes compren productos y servicios especificos.

6.2.1 PLAN DE CAPTACION

La captacion de clientes tiene como objetivo hacer que un cliente potencial se
convierta en comprador. La estrategia comercial comenzara § semanas antes del primer
lanzamiento de la aplicacion para crear expectacion y desarrollar una base de usuarios

interesados.

6.2.1.1 Network effect

Como se ha mencionado anteriormente, uno de los hitos clave de MyRoomies seré
superar los efectos de red, conocidos en su término original en el inglés llamados Network
effects. Estos efectos se dan cuando la demanda de una empresa depende inicialmente del
niumero de usuarios que tiene la misma. A grandes rasgos, implica que cuantos mas
consumidores tenga el servicio ofrecido, mayor sera la demanda tanto por parte de los
clientes que se han establecido como demandantes, como los oferentes.

MyRoomies surgira con pocos usuarios, por lo que al principio el crecimiento va a ser lento,
pero a medida que el nimero de estos usuarios aumente, el interés generado por la aplicacion
también aumentard atrayendo cada vez a mas personas. Se va a crear una comunidad sélida
de usuarios que van a depender indirectamente unos de otros para que la oferta y la demanda
cuadren y que todos los usuarios puedan beneficiarse del servicio que van a adquirir. Para

conseguir todo esto, en primer lugar, hay que resolver el ‘dilema del huevo y la gallina’:
Solucion del dilema del huevo y la gallina
Este dilema pretende plantear el problema en el que se encuentran las nuevas Marketplace

en las que se debe decidir como atraer tanto a los clientes demandantes como a los oferentes,

ya que es dificil atraer a cualquiera de los dos cuando falta el otro. Ya que en el comienzo
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de una nueva Startup practicamente no se tienen usuarios y es muy dificil aportar valor. Para

el caso de MyRoomies es necesario conseguir un nimero suficiente de masa critica por parte

de los dos tipos de usuario para resolver¢ este dilema.

Para afrontar este problema se plantea las siguientes estrategias:

El plan de captacion se va a enfocar a un nicho especifico:

Se ha comentado anteriormente que MyRoomies se va a centrar en primer lugar en la
captacion de jovenes de entre 18 y 26 afios que viven y comparten piso en la ciudad
de Madrid. También se va a intentar captar a los propietarios que alquilan sus
viviendas a estudiantes. Se va a centrar la estrategia en captar primero a estos debido
a que suelen ser los que tienen mas problemas con sus inquilinos y los que podrian

estar mas interesados con el servicio ofrecido por MyRoomies.

Aumentar la masa critica a mano:

Tomando ejemplo de los inicios de una de las mayores plataformas inmobiliarias
como Idealista, el equipo de MyRoomies tratard de ponerse en contacto via email,
con los propietarios que tengan anuncios en Idealista y que cuadren con el perfil de
propietarios descrito anteriormente para ofrecerles de forma totalmente gratuita

nuestro servicio y registrarles en la aplicacion.

Creacion de una Landing Page:

Una Landing Page es una pagina de aterrizaje y su principal objetivo va a ser
convertir los visitantes de la web en clientes potenciales. Se va a utilizar para
recoger informacion sobre dichos visitantes y dar a conocer el servicio ofrecido

por MyRoomies y sobretodo su valor afiadido.

Crear perfiles y publicidad de MyRoomies en las principales redes sociales:
Instagram, Facebook y Twitter. De esta forma se podran ofrecer promociones por

adelantado y alimentar el suspense para mantener la atencidén de los clientes
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potenciales en los meses previos al lanzamiento. Se dard bastante importancia a
esta operacion, debido a que, hoy en dia, son las plataformas mas populares y
utilizadas por los jovenes. Estas plataformas tienen la capacidad de alcance

necesaria para informar a la mayoria de nuestro mercado objetivo.

e Publicacion de un sneak peak:
Se llevara a cabo la creacion de un video explicativo sobre las facilidades que
ofrece la aplicacidon y a quién va dirigida. Asi se podra despertar el interés de
futuros clientes y ensefiarles todas las ventajas que puede aportarles. Esto serd una
de las estrategias mas importantes ya que gracias a esto, se podra captar a usuarios
antes incluso de que la aplicacion esté operativa. El lanzamiento de este video se
realizara tanto en los perfiles de MyRoomies en las redes sociales, como en la

Landing Page.

Por otro lado, la estrategia de distribucion de esta aplicacion buscara colocar el servicio
donde el cliente lo pueda encontrar de forma comoda y accesible, por lo que el principal
canal de distribucion serd Internet. Android y iOS de Apple son las plataformas que ocupan
el mercado de forma mayoritaria, por lo cual MyRoomies usard como estrategia de
distribucion los dos ecosistemas garantizando asi la ventaja del cubrimiento del 96% del
publico objetivo. La distribucién de la aplicacion se realizara a través de las tiendas de
aplicaciones, por lo que las descargas se realizaran desde la App Store y Google Play.

A continuacion, se procede a determinar especificamente como se van a captar los primeros

10, 100 y 1000 clientes:

Captacion de los 10 primeros clientes

La captacion de los 10 primeros clientes se pretende lograr al poco tiempo del lanzamiento
de la aplicacion. Se prevé la captacion principalmente a través de la publicidad realizada
en las redes sociales mencionadas y por el boca a boca entre los estudiantes en busca de
compaieros de piso. La ventaja del boca a boca en este caso es que el equipo de

MyRoomies serd formado en sus inicios por estudiantes que no estudian en su ciudad natal,
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por lo que conseguir que los 10 primeros usuarios demandantes se registren, se prevé que

no va a ser dificil, ya que van a ser amigos y familiares directos del equipo.

Captacion de los 100 primeros clientes

Se prevé conseguir la captacion de los 100 primeros usuarios en el primer afio de
lanzamiento. Como se ha mencionado antes, MyRoomies necesita superar el numero de
masa critica de usuarios para que la aplicacion pueda funcionar correctamente y que la
oferta pueda encajar con la demanda. Por ello, se va a hacer una gran campafa de
publicidad para captar a esa masa critica lo mas rapido posible. Para la captacion de los
primeros 100 usuarios serd de vital importancia el sneak peek que se lanzara en abril de
2022, cuarto mes tras el arranque de la empresa y mes en el que los jovenes ya empiezan
a buscar pisos y compafieros de piso y en el que los propietarios empiezan a buscar

inquilinos para el curso siguiente.

Se va a enfocar esta publicidad en primer lugar a los colegios mayores y universidades
madrilefias, ya que estas son oportunidad perfecta para empezar a consolidar la masa

critica de usuarios demandantes.

Paralelamente a todo esto, como se ha comentado en el apartado anterior, el equipo de
MyRoomies intentara también en esta fase, ponerse en contacto con propietarios con
anuncios publicados en Idealista, para explicarles todos los beneficios existentes en
nuestro servicio y el registro y uso totalmente gratuito de todas las funcionalidades. Se
intentard captar al maximo numero de propietarios posible ofreciéndoles todo el registro,
formacion del perfil y busqueda de inquilinos hecho por parte del equipo y de forma

totalmente gratuita.

Captacion de los 1000 primeros clientes.

La captacion de los 1000 primeros clientes se prevé conseguirla entre el primer y segundo

afio. Las estrategias utilizadas para estos usuarios seguirdn la linea de lo explicado para
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los 100 primeros clientes, aunque se aumentara la frecuencia de lanzamientos de sneak

peeks de la aplicacion y de publicidad en las redes sociales.

Como la busqueda de companeros de piso e inquilinos no es lineal durante todo el afio,
sino que existen picos de oferta y demanda en meses sefializados como: mayo, junio, julio,
agosto y septiembre, se trabajard también con Google Ads para conseguir una mayor
visibilidad de la aplicacion en los meses criticos, sobretodo enfocada a los propietarios y
usuarios demandantes que no utilicen tanto las redes sociales. De esta forma, cuando
busquen en internet la forma de alquilar su piso, o buscar compaieros de piso, les saldra

MyRoomies como de las primeras opciones de busqueda.

6.2.2 PLAN DE RETENCION

Una vez la aplicacion esté en el mercado, la estrategia de marketing se basard en mantener
y hacer crecer la base de usuarios a lo largo del tiempo. Para llevar estas tareas a cabo se

van a realizar las siguientes acciones:

- Primera impresion estética: para aumentar la ratio de retencion de la
aplicacion se va a trabajar mucho en la primera impresion estética, ya que es
la base para atraer a los usuarios, y va a ser un factor determinante cuando
abran por primera vez la aplicacion y decidan si les gusta o no. Por ello se va
a intentar que la interfaz de MyRoomies sea lo més parecida posible a la de las

aplicaciones mas populares como Instagram o Facebook.

- Relaciones con los clientes: El tipo de relacion que exige el modelo de negocio
de una empresa repercute en gran medida en la experiencia global del cliente.
Se van a tener diferentes tipos de relaciones con los clientes a medida que la
aplicaciéon vaya creciendo y consiguiendo un mayor numero de usuarios.

Inicialmente, durante los 4 primeros afios, se mantendra una relacion estrecha
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con los clientes para detectar las opiniones ante cambios en la plataforma y

saber si les resulta o no util y detectar qué echan en falta.

Mas adelante, cuando la aplicacion tenga un nimero considerable de usuarios,
la relacion con los clientes pasard a ser de autoservicio, es decir, MyRoomies
no mantendrd una relacion directa con los clientes, sino que se limitard a
proporcionar todos los medios necesarios para que los clientes pueden servirse
ellos mismos. Pero si habrd un contacto de atencion al cliente para las

situaciones que no sean aclaradas con lo mencionado anteriormente.

- Implicacion de los usuarios: Esta estrategia tratarad de implicar, en los inicios
de la aplicacion, directamente a los usuarios en el desarrollo del Producto
Minimo Viable, a través bucles de feedback que permitan iterar de forma rapida
la aplicacion para optimizarla y orientar la hoja de ruta de caracteristicas de su
desarrollo. Asi se conseguira llevar a cabo el método Lean aprendiendo,
testando hipdtesis, pivotando e iterando la aplicacion. Asi se conseguira ir
creando poco a poco una comunidad propia de beta testers. Por todo lo
mencionado sera fundamental la flexibilidad de la programacion de la

aplicacion para adaptarla al feedback recibido por los usuarios.

- Lanzamiento de novedades: Se lanzara en primer lugar la version mas bésica
de la aplicacién, para mas tarde, poder ir sacando poco a poco nuevas
funcionalidades en base a las necesidades que tengan los clientes, para asi tener

siempre algo nuevo que ofrecer a los usuarios.

- Redes sociales: Se llevard a cabo un seguimiento de las redes sociales creadas
en el lanzamiento para informar a los usuarios y mantener su interés.
Especialmente se va a utilizar la red social masiva Instagram donde se llevaran
a cabo, por una parte, a partir de partnerships con los influencers, ya que tienen

audiencias fidelizadas, para asi poder publicitar la aplicacion de una forma
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mas cercana con el cliente. Y, por otra parte, como publicidad directa en la misma

plataforma.

En todo momento el objetivo sera proporcionar el mejor servicio posible para conseguir la
fidelizacion y atraccion de nuevos clientes. Por tanto, todas las estrategias mencionadas se

iran llevando a cabo en funcién de la acogida de la aplicacion.

6.2.3 CUSTOMER RETENTION COST

Teniendo en cuenta el plan de retencion establecido, en relacion a los tres primeros anos, los
costes que influirdn en la retencion de los usuarios serd el mantenimiento activo de las redes
sociales informando de forma continua sobre las nuevas novedades y el continuo contacto
con los beta testers para ir actualizando de forma constante el algoritmo y la interfaz con las
nuevas necesidades que vayan surgiendo a los clientes. Los gastos especificos se detallaran

en el Capitulo 8 de Proyecciones Financieras.

6.2.4 CUSTOMER LIFETIME VALUE

El Customer Lifetime Value expone el margen de beneficio que un cliente aportara por su
paso por una empresa, por lo que el objetivo que se va a plantear es mantener la relacion con
los clientes a largo plazo para retener a los clientes adquiridos y captar a nuevos. Este
indicador se calcula teniendo en cuenta la suma de todos los pagos que va a realizar cada
cliente. Al tener dos tipos diferenciados de clientes, se van a tener dos CLVs diferentes. Se
va a tener como referencia los precios a partir del tercer ano tras el arranque de la empresa,
ya que previamente practicamente todos los servicios van a ser gratuitos. A continuacion, se

exponen los diferentes CLVs segtn el tipo de cliente:

e Para los clientes oferentes, como se va a ver en las proyecciones financieras, se
calcula que un 15% de los clientes oferentes captados contrataran la tarifa de posicion

preferente de 30 dias (35,9€/mes), que otro 15% contratara la tarifa de subidon de 48

71



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLAS GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

[__icar___icade | ESTRATEGIA

horas (9,99€/mes), suponiendo que cada usuario sélo contrata una tarifa en todo el

uso de la aplicacion, el CLV sera:

CLV =0,15% 359+ 0,15%9,99 = 6,9 €/mes

Para los clientes demandantes, a partir del tercer afio se establece que se cobrara un
10% de comision por la intermediacion de MyRoomies, entonces cuando los clientes
demandantes lleguen hasta el final del proceso y tengan que pagar la primera
mensualidad de su habitacion, dicho pago se realizara a través de la aplicacion y se
le afiadird ese 10%. Y, finalmente suponiendo que un 15% de ellos contratara la
subscripcion Premium (6,99€/mes) Teniendo en cuenta que se calcula el precio

medio por habitacion alquilada en Madrid es de 450€/mes.

46€

CLV =450%0,1 + 0,15 % 6,99 = —
cliente demandante
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Capitulo 7. RECURSOS CLAVE

En este capitulo se van a describir los activos mas importantes para que el modelo de negocio
de MyRoomies funcione. Los recursos clave permiten a las empresas crear y ofrecer una
propuesta de valor, crear relaciones con los diversos segmentos del mercado objetivo y
obtener ingresos. Estos recursos pueden ser fisicos, econdomicos, intelectuales o humanos vy,

se pueden alquilar o tener en propiedad.

7.1 RECURSOS TECNOLOGICOS

Recursos actuales

Para el pre-lanzamiento de la aplicacion, los recursos tecnologicos utilizados seran
esencialmente los empleados para desarrollar el Producto Minimo Viable de la aplicacion,
los empleados para la captacion de informacion para la validacion del problema, propuesta
de valor y funcionalidades de la aplicacion.

Para la programacion del Producto Minimo Viable de la aplicacion se ha utilizado la
plataforma No-Code Adalo con la que se ha realizado la mayor parte de la interfaz de la
aplicacion. La primera version de la prueba de personalidad y preferencias también se
programara e introducira en la aplicacion a través de Adalo.

Por otro lado, la encuesta de validacion se realizard con la plataforma Survio.com y se
extraeran los datos en Excel.

Finalmente, para las proyecciones financieras, se utilizara la calculadora de valor de
Adventurees siguiendo el método Venture Capital para calcular la participacion de los
inversores en la primera ronda y las hojas de célculo de Excel para calcular las previsiones

de gastos y beneficios.

Recursos futuros
Para el lanzamiento de la aplicacion al mercado y crecimiento posterior, los recursos

tecnologicos iran evolucionando a medida que vaya creciendo el nimero de usuarios.
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Se pretende contratar a un programador para que desarrolle una version mas avanzada de la
aplicacidn, ya que van a ser necesarios mas espacio de almacenamiento y un programa mas

potente que Adalo para asegurar el buen funcionamiento de la plataforma.

7.2 RECURSOS HUMANOS

Todas las empresas necesitan recursos humanos, aunque dependiendo del modelo de
negocio, las personas pueden ser mas importantes que en otros. En el caso de MyRoomies,
el equipo ira evolucionando a lo largo del comienzo de la trayectoria de la Startup.

Los recursos humanos de MyRoomies se van a dividir en 3 grupos principales: el equipo de
MyRoomies, los proveedores y los clientes. En estos 3 grupos principales encontraremos
subdivisiones:

De forma ideal los grupos tendran las siguientes subdivisiones, aunque dependiendo del
momento en el que se encuentre la Startup (Lanzamiento, crecimiento, consolidacion, etc.),
estaran formadas por mas o menos personas o incluso algunas de las subdivisiones no
existirdn en las etapas iniciales, pero irdn apareciendo a lo largo del crecimiento de la

aplicacion. Esto ultimo se explicara con mas detalle en el Capitulo 8.

Equipo MyRommies:
- Director general
- Departamento Financiero
- Equipo de operaciones
- Equipo comercial

- Equipo de atencion al cliente.

Proveedores — Stakeholders
- Tecnologia: Desarrollador de App y mantenimiento de esta, proveedor de L.A.
(algoritmo y test de personalidad)
- Comunicacion: Agencias publicidad en RR.SS. y Web e influencers.

- Financieros: Rondas de financiacion.

74



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLAS GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES

UNIVERSIDAD PONTIFICIA
[__ica__icApe | RECURSOS CLAVE

Clientes
- Demandantes: Futuros inquilinos.

- Oferentes: Propietarios e inquilinos.

7.3 RECURSOS ECONOMICOS

Recursos actuales

Actualmente, la Startup se encuentra en fase de semilla, conocida como Pre seed & Seed.
En esta fase, se ha desarrollado la idea inicial hasta conseguir un Producto Minimo Viable
para poder testearlo en el mercado objetivo. En esta fase de semilla el objetivo principal es
validar el modelo de negocio, por lo que la financiacién y recursos econdémicos provienen
de los FFF conocidos como Friends, Family and Fools. También cabe destacar que se han
utilizado muchos recursos proporcionados por la aceleradora de Startups de Comillas

Emprende.

Recursos futuros

Para desarrollar la aplicacion hasta una fase que permita lanzarla al mercado, validarla con
los primeros usuarios y atraer a clientes, se va a necesitar una inversion inicial. Para ello se
realizaran diversas rondas de financiacion donde se prevé la participacion tanto de entidades
de Venture Capital como de los llamados Business Angels. La cantidad de la inversion se
determinara en el Capitulo 8 con las proyecciones financieras.

La financiacion a partir de las entidades de Venture Capital o capital de riesgo trata de capital
de inversion con el que las sociedades de capital de riesgo adquieren acciones en empresas
con potencial de riesgo. Debido a las grandes sumas con las que entran en las empresas,
segun el método Venture Capital, se concede un 32% del patrimonio neto a los inversores
de la primera ronda, el resto corresponde a los fundadores a partes iguales.

Por otro lado, los Business Angels son inversores que invierten en proyectos aportando su
propio dinero, experiencia y contactos. Proporcionan fondos para favorecer el desarrollo y
la solidez econdémica de las Startups, aunque la inversiéon suele ser menor que la

proporcionada por las entidades de Venture Capital. También asesoran en la creacion y
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desarrollo para la expansion de la empresa, a cambio de obtener beneficios a posteriori a

través de una participacion en la empresa.
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Capitulo 8. PROYECCIONES FINANCIERAS

A continuacion, se exponen las proyecciones financieras calculadas para los 5 primeros afios
a partir del lanzamiento de MyRoomies. Se va a analizar el crecimiento de la empresa a lo
largo de este periodo realizando en primer lugar, diversas hipotesis de captacion y
crecimiento en base a las estrategias de monetizacion, captacion y retencion argumentadas

en el capitulo anterior.

8.1 HIPOTESIS INICIALES

La primera hipotesis que se va a realizar es que MyRoomies va a ser una organizacion
exponencial. Por ello, el crecimiento objetivo a partir del hito de conseguir 100 usuarios va
a ser muy rapido esperando un 20% de crecimiento mensual, (aproximadamente un 5%
semanal) segin la tasa de crecimiento habitual exigida a los startups por parte de los
inversores de capital de riesgo. Segin Paul Graham, famoso inverso de capital de riesgo
britdnico y fundador de la empresa de capital semilla YCombinator [11], la tasa de
crecimiento ideal para un startup debe ser entre un 5% y un 7% a la semana. Comenta, que,
si el porcentaje es menor, ain faltan ajustes en el modelo de negocio. En el mercado de las
organizaciones exponenciales o se crece o se desaparece, por lo que se va a dimensionar la
empresa segin estas necesidades, por ello se prevé una inversion inicial importante para

conseguir este objetivo.

Los primeros 12 meses van a ser un tiempo de crecimiento enfocado a consolidar la marca
y el conocimiento del servicio en el mercado, por lo que no se va a cobrar ninguno de los
servicios ofrecidos. Para ofrecer un servicio excelente y asegurar el crecimiento rapido de la

empresa se van a plantear dos objetivos:
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e Objetivo de captacion: se necesitan un nimero minimo de 100 usuarios oferentes
que ofrezcan sus habitaciones y pisos. Se estima obtener esto en el cuarto mes tras
el arranque.

e Objetivo clientes demandantes: adquirir un nlimero alto de inquilinos demandantes
de minimo 500 usuarios, de estos se estima que el primer afo, sélo un 15% vaya a
realizar el proceso entero de la plataforma con éxito, es decir que se prevé obtener

75 usuarios demandantes con éxito. Esto se prevé obtener al quinto mes de arranque.

Como se ha comentado anteriormente, la tasa de crecimiento serd del 20% mensual, que
corresponde aproximadamente a un 5% semanal, para tanto los clientes demandantes como
los clientes oferentes. Cabe recalcar que como en el caso de los demandantes la tasa de
conversion sera inicialmente del 15%, se va a necesitar un niimero inicial mucho mas alto,
por ello existe tanta diferencia entre el nimero inicial de clientes demandantes y el nimero

inicial de clientes oferentes.

Durante los primeros meses de trabajo, todo el trabajo serd realizado por el fundador con el

objetivo de mantener los costes bajos y adaptar la propuesta de valor al mercado real.

El objetivo de captacion requiere que se llegue hasta los propietarios de pisos o oferentes de
habitaciones y se les facilite la vida, es decir, que el equipo de MyRoomies tformado por los
llamados Comerciales oferentes y servicios a oferentes busquen en el mercado los pisos y
habitaciones contactando con los propietarios e inquilinos oferentes de habitaciones. Una
vez contactados, se les mandard al SA0, servicio de atencion a los oferentes, para que les
ayuden a realizar todo el proceso de registro en la nueva plataforma: fotografias, planos,
informacion sobre los pisos, el barrio, etc. Y también para que les ayuden a determinar qué
perfil de inquilino estdn buscando. Todo esto implica contratar a personal que ofrezca este
servicio, por ello, se empezara a contratar tras el sexto mes del arranque. Hasta entonces,

todo el trabajo sera realizado por la fundadora y un comercial.

En cuanto al objetivo de clientes demandantes, también se necesitara un nimero alto para

que el algoritmo pueda funcionar correctamente y que siempre se puedan encontrar
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compaiieros de piso con los que los usuarios puedan hacer match. Por este motivo, también
se contratard a un equipo para solventar cualquier duda que puedan tener al acceder a la

plataforma.

En el funnel de ventas, se ha establecido que la tasa de conversion del primer afio serd del
15% e ira aumentando en los afios posteriores, ya que, con el trabajo mencionado
anteriormente, se prevé ganar la confianza de los usuarios. Esta tasa de conversion indica el
porcentaje de leads® que acaban el proceso con éxito y, por tanto, hacen match con un
oferente y contratan una habitacién o piso. En el caso de MyRoomies los leads se van a
definir como usuarios que han dejado sus datos en la aplicacion con: nombre y email. A
medida que la marca sea mas conocida, se va a ir ampliando la tasa de conversion, sintoma
de que se va a ir ganando credibilidad en el mercado. Por ello, cuando la tase de conversion
supere el 20%, se va a considerar que la confianza del mercado es alta y que se valora el

servicio ofrecido, por lo tanto, se va a empezar a monetizar el servicio.

A continuacion, se expone el funnel de ventas estructurado para el caso de inquilinos sin piso

que hacen match con inquilinos que tampoco tienen piso. El funnel tendré la siguiente forma:

LEADS
CALIFICADOS

DECISION
FINAL

Figura 52. Funnel de ventas. Fuente: Elaboracion propia.

3 Los leads son oportunidades de negocio, es decir, personas con las que se ha contactado pero que no han
comprado.
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Los /eads seran todos aquellos usuarios que inicien sesion en la aplicacion y dejen como
minimo su nombre y su email. Los /eads calificados, seran aquellos usuarios que realicen el
uso completo de la plataforma y realicen match con otros usuarios. Los usuarios que se
encuentren en la parte del funnel de la decision final, seran aquellos usuarios demandantes
sin piso que, al haber hecho match con otros inquilinos si piso, luego se ponen en contacto
con un propietario con el que los dos encajan. Si el inquilino sin piso se hubiera puesto en
contacto con otro inquilino que si tiene piso, el tercer y segundo piso se unificarian, pues no
tendria que buscar habitacion.

Finalmente, el Gltimo piso llamado clientes, consiste en el 20% establecido de conversion de
usuarios que finalmente acaban alquilando las habitaciones que han sido ofrecidos por sus
matchs.

A continuacion, a realizar se procede a realizar las proyecciones financieras de los proximos

tres afios tras el arranque.

8.2 PROYECCIONES ANO 1

MyRommies va a ser una organizacion exponencial y por tanto el crecimiento necesario para
este tipo de empresas debe ser rapido, llegando a conseguir un objetivo de crecimiento del
20% mensual.

Se necesitamos dimensionar la empresa para crecer al ritmo establecido ya que en estos
mercados solo existe la opcidn de crecer o desaparecer.

Los primeros 12 meses tras el arranque, no se cobrardn los servicios ya que vamos a
potenciar el conocimiento de la marca. Para ofrecer un servicio excelente se va a necesitar:
un numero alto de habitaciones y de pisos (objetivo captacion), un numero alto de
demandantes (objetivo alquiler), para asi superar el dilema del huevo y la gallina que se ha
mencionado anteriormente.

Los primeros meses todo el trabajo serd realizado por la fundadora con el objetivo de
mantener los costes bajos y adaptar la propuesta de valor al mercado real.

El objetivo captacion sera de registrar en la aplicacion a 100 usuarios oferentes, por ello, se

requiere que el equipo llegue hasta los propietarios de pisos o los oferentes de habitaciones
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y se les facilitemos la vida: se va a realizar todo el trabajo de registro por ellos mediante
nuestro equipo de Comerciales Oferentes y Servicios a Oferentes. Esto va a implicar que se
debera a empezar a contratar personal para dar este servicio a partir del mes 6. Se va a seguir
la estrategia de Staff on demand definida en el Capitulo de Estrategia, para tener el minimo

nimero de empleados necesario y asi reducir los gastos.

En cuanto al objetivo de Clientes Demandantes, también se necesita captar a un nimero alto
de los mismos. Este nimero se ha establecido en unos 500 usuarios demandantes, ya que
tiene que haber suficiente masa de usuarios para que la aplicacion funcione correctamente y
que puedan encontrar compaiieros de pisos (match entre ellos y match con las habitaciones
buscadas ofrecidas con los propietarios). Como se necesita alcanzar este nimero de forma
rapida, también se debera disponer de un equipo por ello pondremos un equipo para ayudar
a que este servicio funcione de forma fluida. La tasa de conversion establecida para los
usuarios demandantes sera del 15%, es decir, del total de usuarios demandantes de vivienda
solamente el 15% encontraran a un match con piso que contrataran. Serd s6lo del 15% ya
que aln no hay suficiente confianza en la plataforma.

Cabe destacar que también se ha hecho uso de la estrategia de Leveraged Assets, detallada
en el Capitulo de Estrategia. Para intentar externalizar cualquier activo y asi aumentar la
agilidad y reducir costes, el equipo de MyRoomies va a trabajar en impacthubmadrid, una
sala de coworking donde sera fécil ir aumentando el espacio necesitado o reducirlo, a medida

que se vayan haciendo cambios en el equipo.

A continuacion, se muestra el analisis mensual de clientes, ingresos y costes del primer
afo:
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8.2.1 ANALISIS MENSUAL DE CLIENTES

Objetivo Captacion (propietarios e

inquilinos oferentes)

% 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Pisos 03] O 0 0 30 36 43 52 62 75 90 107 129
Habitaciones 07, 0 0 0 70 84 101 121 145 174 209 251 301
Total Acum 1 0 0 0 100 120 144 173 207 249 299 358 430
Ud Nuevas 0 0 0 100 20 24 29 35 41 50 60 72
Objetivo Clientes Demandantes
(inquilinos)

% 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Leads 500 600 720 864 1037 1244 1493 1792
Tasa Conv 15% | 15% | 15% | 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15% 15%
Pisos 03] O 0 0 0 23 27 32 39 47 56 67 81
Habitaciones 07, 0 0 0 0 53 63 76 91 109 131 157 188
Total Acum 1 0 0 0 0 75 90 108 130 156 187 224 269
Ud Nuevos 75 15 18 22 26 3 37 45
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8.2.2 ANALISIS MENSUAL DE INGRESOS

Ingresos por
intermediacion

Precio medio
piso 1500
Precio medio
habitacion 450
Comisién 0%
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL
€ € € € € € € € € € € € €
Pisos - - - - - - - - - - - - -
€ € € € € € € € € € € € €
Habitaciones - - - - - - - - - - - - _
€ € € € € € € € € € € € €
Total - - - - - - - - - - - - -
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Ingresos por tarifas de
posicionamiento
Posicion preferente 30 €
dias 15,90
Subidon €
48h 9,99
Contratantes
(propietarios y
oferentes) 0%

PROYECCIONES FINANCIERAS

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL

Posicién
preferente 30 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Subidon 48 h 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Ingreso
preferente
Ingreso
subidon

N OINENO)
ENOINENO)

h
h
ah
ah
ah
ah
ah
ah
ah
ah
ah
ah

Total - - - - - - - - - - - - - €
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8.2.3 ANALISIS MENSUAL DE COSTES ANO 1

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre | Diciembre | Total Afio 1
6.370,00 | 10.960,00 | 16.374,85 | 18.934,85 18.934,85 | 18.934,85 | 18.934,85 | 18.934,85 | 141.789,10
Total Costes 630,00 € € € € € € € € €
4.530,00 4.530,00 14.034,85 16.294,85 16.294,85 16.294,85 16.294,85 112.119,10
Gastos de Personal Directo 10,00 € 10,00 € € € 7.520,00 € € € 16.294,85 € € € € €

Salarios Brutos 0,00 0,00 0,00 | 3.333,33 | 3.333,33 5.533,33 | 10.344,33 | 12.011,00 12.011,00 | 12.011,00 12.011,00 | 12.011,00 82.599,33
Director del Proyecto 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 12.000,00
Comercial oferentes 1 0,00 0,00 0,00 | 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 1.666,67 1.666,67 1.666,67 1.666,67 1.666,67 1.666,67 15.000,00
Comercial oferentes 2 0,00 0,00 0,00 | 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 1.666,67 1.666,67 1.666,67 1.666,67 1.666,67 1.666,67 15.000,00
Comercial oferentes 3 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.666,67 1.666,67 1.666,67 1.666,67 1.666,67 8.333,33
Servicio atencién oferentes 1 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 7.700,00
Servicio atencién oferentes 2 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 1.100,00 7.700,00
Servicio atencién inquilinos 1 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.061,00 1.061,00 1.061,00 1.061,00 1.061,00 1.061,00 6.366,00
Informatico/programador 1.750,00 1.750,00 1.750,00 1.750,00 1.750,00 1.750,00 10.500,00
Indemnizaciones
Formacion
Prevencion Riesgos Laborales
(PRL) 10,00 10,00 10,00 30,00 30,00 50,00 70,00 80,00 80,00 80,00 80,00 80,00 610,00
Seguridad Social 0,00 0,00 0,00 | 1.166,67 | 1.166,67 1.936,67 3.620,52 4.203,85 4.203,85 4.203,85 4.203,85 4.203,85 28.909,77
N° Personas contratadas 1,00 1,00 1,00 3,00 3,00 5,00 7,00 8,00 8,00 8,00 8,00 8,00

Publlmdad y Marketlng

1. 500 00

1.500,00 €

-mnmnmnm-m-m-m-m-m-m-m

Servicios profesionales
Asesoria juridica

2.000,00
€

1.000,00

250,00 €
0,00

250,00 €
0,00

250,00 €
0,00

250,00 €
0,00

1.250,00 €
1.000,00

250,00 €
0,00

250,00 €
0,00

250,00 €
0,00

250,00 €
0,00

250,00 €
0,00

250,00 €
0,00

5.750,00 €
2.000,00

Asesoria fiscal y contable

Otros gastos estructura
Alquileres y servicios oficina

1.000,00

0,00

370,00 €
0,00

0,00

890,00 €
280,00

280,00

250,00

1.840,00 €
840,00

2.090,00 €
1.400,00

2.390,00 €
1.680,00

2.390,00 €
1.680,00

2.390,00 €
1.680,00

2.390,00 €
1.680,00

2.390,00 €
1.680,00

3.750,00

21.020,00 €
11.200,00

Dominio Web y hosting

100,00

100,00

100,00

100,00

100,00

100,00

100,00

100,00

100,00

100,00

100,00

100,00

1.200,00
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Software de Gestion
(mantenimiento + CRM SAAS) 20,00 20,00 20,00 60,00 60,00 100,00 140,00 160,00 160,00 160,00 160,00 160,00 1.220,00
Primas Seguros RC 1.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.000,00
Gastos de Viaje 0,00 0,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 2.000,00
Transportes paquetes 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
Material Oficina 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
Gastos varios 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 1.800,00
Otros1 0,00
Amortizaciones 1.400,00 €
Ordenadores 175,00 0,00 525,00 0,00 350,00 350,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.400,00
Campaia Marketing Online ‘ 1.500,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘
Inversiones
Precio ordenador portatil 700,00 €
Compra de Ordenadores 1,00 0,00 3,00 0,00 2,00 2,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 8,00
2.100,00 1.400,00 | 1.400,00
Inversion 700,00€ |- € € - € € € - € - € - € - € - € - € 5.600,00 €
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Cuenta de Pérdidas y
Ganancias

Septiembr Noviembr Diciembr TOTAL Afo
Enero Febrero Abril Mayo Junio Julio Agosto e Octubre e e 1

Ingresos
Ingreso por intermediacion
piso 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingreso por intermediacion
habitaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingreso preferente 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Ingreso subidén 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros ingresos 0,00

Total Ingresos

Costes Directos

Gastos de personal directo 10,00 10,00 10,00 | 4.530,00 | 4.530,00 | 7.520,00 | 14.034,85 | 16.294,85 16.294,85 | 16.294,85 | 16.294,85 | 16.294,85 112.119,10

Total costes directos 10,00 10,00 10,00  4.530,00 4.530,00 7.520,00 14.034,85 16.294,85 16.294,85 16.294,85 16.294,85 16.294,85 112.119,10

Margen Contribucion

Publicidad y Marketing 1.500,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.500,00
Servicios Profesionales

Indep 2.000,00 250,00 250,00 250,00 250,00 | 1.250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 5.750,00
Otros Gastos Estructura 1.545,00 370,00 1.095,00 890,00 | 1.240,00| 1.840,00 | 2.090,00 | 2.390,00 2.390,00 | 2.390,00 2.390,00 2.390,00 21.020,00

Total Gastos 3.090,00 2.340,00 2.640,00 2.640,00 2.640,00 2.640,00 2.640,00 28.270,00
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EBITDA

Amortizaciones Activo No
Corriente 175,00 0,00 525,00 0,00 350,00 350,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.400,00

175,00 0,00 525,00 0,00

Amortizaciones 350,00 350,0 1.400,00

0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Impuestos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Intereses y otros gastos
financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Beneficio Neto
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8.3 PROYECCIONES ANO 2

Considerando la hipotesis de que en el primer afio tras el arranque se ha conseguido crecer
al ritmo establecido del 20% mensual en cuanto a clientes demandantes y oferentes, la tasa
de conversion de leads va a superar el 15% establecido en el inicio ya que con las estrategias
realizadas se prevé ganar reputacion y el mercado empezaré a reconocer el trabajo realizado
por el equipo, por lo que se va a empezar a monetizar la plataforma. Resumiendo, se empieza

a monetizar porque en el primer afio se habran conseguido dos hitos importantes:

1. Crecer a un ritmo del 20% mensual.

2. Conseguir que la tasa de conversion de los leads supere el 15%.

La monetizacion se va a llevar a cabo de dos formas:
- Cobrando una comisiéon a los inquilinos demandantes de un % de la renta y la
posibilidad del pago de suscripcion Premium.
- Cobrando a los propietarios e inquilinos oferentes por el posicionamiento en la

plataforma de los pisos y habitaciones.

Para el segundo afio el crecimiento mensual se va a reducir pasando del 20% mensual al
10% ya que cada vez cuesta mas crecer en el mercado tras el arranque establecido en el
inicio.

La comision que se empezard a cobrar este afio serd solo del 5% sobre un mes de renta. A

continuacion, se muestra el andlisis mensual de clientes, ingresos y costes del segundo afio:
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8.3.1 ANALISIS MENSUAL DE CLIENTES

Objetivo Captacion (propietarios e

inquilinos oferentes)

Mes 12 Ao
% 1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
Pisos 0,3 129 142 156 172 189 208 229 251 277 304 335 368 405
Habitacione
S 0,7 301 331 364 401 441 485 533 587 645 710 781 859 945
Total Acum 1 430 473 520 572 630 693 762 838 922 1014 1115 1227 1350
Ud Nuevas 72 43 47 52 57 63 69 76 84 92 101 112 123

Objetivo Clientes Demandantes

(inquilinos)
Mes 12 Ao
% 1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
197

Leads 1792 1 2168 2385 2624 2886 3175 3492 3841 4225 4648 5113 5624

20
Tasa Conv % 20% 20% | 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20%
Pisos 0,3 108 118 130 143 157 173 190 210 230 254 279 307 337
Habitacione
S 0,7 251 276 304 334 367 404 444 489 538 592 651 716 787
Total Acum 1 358 394 434 477 525 577 635 698 768 845 930 1023 1125
Ud Nuevos 45 36 39 43 48 52 58 63 70 77 85 93 102
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8.3.2 ANALISIS MENSUAL DE INGRESOS

Ingresos por
intermediacion

Precio medio piso 1500
Precio medio

habitacion 450
Comision 5%

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 TOTAL

€ € € € € € € € € € € € €

Pisos 8.870| 9.757|10.733| 11.807| 12.987 | 14.286| 15.714 | 17.286 | 19.014 | 20.916 | 23.008 | 25.308 | 189.687

€ € € € € € € € € € € € €

Habitaciones 6.209| 6.830| 7.513| 8.265| 9.091|10.000|11.000|12.100|13.310|14.641|16.105|17.716| 132.781

€ € € € € € € € € € € € €

Total 15.080 | 16.588 | 18.246 | 20.071| 22.078 | 24.286 | 26.715| 29.386 | 32.325 | 35.557 | 39.113 | 43.024 | 322.468
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Ingresos por tarifas de
posicionamiento
Posicion preferente €
30 dias 15,90
€
Subidoén 48h 9,99
Contratantes
(propietarios y
oferentes) 15%
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 TOTAL
Posicion preferente
30 6 7 8 9 9 10 11 13 14 15 17 18 138
Subidén 48 h 6 7 8 9 9 10 11 13 14 15 17 18 138
€ € € € € € € € € € € €(2.193,07
Ingreso preferente 102,56 | 112,81 124,09 | 136,50 | 150,15|165,17 | 181,68 | 199,85|219,84 | 241,82 | 266,00 | 292,60 €
€ € € € € € € € € € € €(1.377,91
Ingreso subidén 64,44 70,88 77,97| 85,76 94,34|103,77 |114,15]125,57 138,12 |151,94 | 167,13 183,84 €
€ € € € € € € € € € € €(3.570,97
Total 166,99 | 183,69 202,06 | 222,26 | 244,49 | 268,94 | 295,83 | 325,42 | 357,96 | 393,75 433,13 | 476,44 €
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8.3.3 ANALISIS MENSUAL DE COSTES

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | Total Afio 2
27.667,35 | 24.967,35 | 24.967,35 | 24.967,35 | 24.967,35 | 28.977,35 | 27.977,35 | 27.977,35 | 27.977,35 | 27.977,35 | 27.977,35 | 27.977,35 | 324.378,20
Total Costes € € € € € € € € € € € € €
20.927,35 20.927,35 20.927,35 20.927,35 20.927,35 23.637,35 23.637,35 23.637,35 23.637,35 23.637,35 23.637,35 23.637,35 270.098,20
Gastos de Personal Directo € € € € € € € € € € € € €
Salarios Brutos 15.427,67 | 15.427,67 | 15.427,67 | 15.427,67 | 15.427,67 | 17.427,67 | 17.427,67 | 17.427,67 | 17.427,67 | 17.427,67 | 17.427,67 | 17.427,67 | 199.132,00
Director del Proyecto 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 2.000,00 | 2.000,00 2.000,00 | 2.000,00 24.000,00
Director Financiero 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 2.000,00 | 2.000,00 2.000,00 | 2.000,00 14.000,00
Director de Operaciones 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Comercial oferentes 1 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 | 1.666,67 20.000,00
Comercial oferentes 2 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 | 1.666,67 20.000,00
Comercial oferentes 3 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 | 1.666,67 20.000,00
Servicio atencién oferentes 1 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 1.100,00 | 1.100,00 1.100,00 | 1.100,00 13.200,00
Servicio atencion oferentes 2 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 1.100,00 | 1.100,00 1.100,00 | 1.100,00 13.200,00
Servicio atencién inquilinos 1 1.061,00 | 1.061,00 | 1.061,00 | 1.061,00 | 1.061,00 | 1.061,00 | 1.061,00 | 1.061,00 1.061,00 | 1.061,00 1.061,00 | 1.061,00 12.732,00
Informatico/programador 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 1.750,00 | 1.750,00 1.750,00 | 1.750,00 21.000,00
Informatico/programador 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 1.750,00 | 1.750,00 1.750,00 | 1.750,00 21.000,00
Administrativo/Contable 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 | 1.666,67 20.000,00
Prevencion Riesgos Laborales
(PRL) 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 110,00 1.270,00
Seguridad Social 5.399,68 | 5.399,68 | 5.399,68 | 5.399,68 | 5.399,68 | 6.099,68 | 6.099,68 | 6.099,68 6.099,68 | 6.099,68 6.099,68 | 6.099,68 69.696,20
N° Personas contratadas 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00 11,00 11,00 11,00 11,00 11,00 11,00 11,00
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Publicidad y Marketing 800,00€ 800,00€ 800,00€ 800,00€ 800,00€ 800,00€ 800,00€ 800,00€ 800,00€ 800,00€ 800,00€ 800,00€ 9.600,00 €
1.250,00 1.250,00

Servicios profesionales € 250,00€ 250,00€ 250,00€ 250,00 € € 250,00€ 250,00 € 250,00€ 250,00€ 250,00€ 250,00 € 5.000,00 €
Asesoria juridica 1.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 | 1.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2.000,00
Asesoria fiscal y contable 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00

Otros gastos estructura 3.290,00 € 3.290,00 € 39.330,00 €
Alquileres y servicios oficina 2.240,00 | 2.240,00 | 2.240,00 | 2.240,00 | 2.240,00 | 2.520,00 | 2.520,00 | 2.520,00 2.520,00 | 2.520,00 2.520,00 | 2.520,00 28.840,00
Dominio Web y hosting 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.200,00
Software de Gestion
(mantenimiento + CRM SAAS) 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 220,00 2.540,00
Primas Seguros RC 1.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.000,00
Gastos de Viaje 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 2.400,00
Transportes paquetes 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
Material Oficina 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
Gastos varios 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 1.800,00
Otros1 0,00

Amortizaciones

Ordenadores 350,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 350,00

Campaiia Marketing Online soo,oo‘ soo,oo‘ soo,oo‘ soo,oo‘ soo,oo‘ soo,oo‘ soo,oo‘ soo,oo‘ soo,oo‘ soo,oo‘ soo,oo‘ soo,oo‘
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Cuenta de Pérdidas y
Ganancias Afo 2
TOTAL Aiio
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre 2

Ingresos
Ingreso por intermediacion
piso 8.870,40 | 9.757,44 | 10.733,18 | 11.806,50 | 12.987,15 | 14.285,87 | 15.714,45 | 17.285,90 19.014,49 | 20.915,94 | 23.007,53 | 25.308,29 189.687,15
Ingreso por intermediacion
habitaciones 6.209,28 | 6.830,21| 7.513,23 | 8.264,55| 9.091,01 | 10.000,11 | 11.000,12 | 12.100,13 13.310,14 | 14.641,16 | 16.105,27 | 17.715,80 132.781,01
Ingreso preferente 102,56 112,81 124,09 136,50 150,15 165,17 181,68 199,85 219,84 241,82 266,00 292,60 2.193,07
Ingreso subidén 64,44 70,88 77,97 85,76 94,34 103,77 114,15 125,57 138,12 151,94 167,13 183,84 1.377,91
Otros ingresos 0,00

Total Ingresos

15.246,67 ‘ 16.771,34

18.448,47

20.293,32

22.322,65

24.554,92

27.010,41

29.711,45

32.682,59

35.950,85

39.545,94 ‘ 43.500,53

326.039,13

Costes Directos

Gastos de personal directo

Total costes directos

20.927,35 | 20.927,35
20.927,35 ‘ 20.927,35

20.927,35
20.927,35

20.927,35
20.927,35

20.927,35
20.927,35

23.637,35
23.637,35

23.637,35
23.637,35

23.637,35
23.637,35

23.637,35
23.637,35

23.637,35
23.637,35

23.637,35
23.637,35 ‘

23.637,35
23.637,35

15.908,59 ‘

270.098,20
270.098,20

Margen Contribucion 917,57 3.373,06 6.074,10 9.045,24 12.313,50 19.863,18 55.940,93
Publicidad y Marketing 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 800,00 9.600,00
Servicios Profesionales

Indep 1.250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 | 1.250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 5.000,00
Otros Gastos Estructura 4.340,00 | 2.990,00 | 2.990,00 | 2.990,00 | 2.990,00 | 3.290,00| 3.290,00 | 3.290,00 3.290,00 | 3.290,00 3.290,00 3.290,00 39.330,00

Total Gastos

EBITDA

6.390,00 ‘ 4.040,00

4.040,00

4.040,00

4.040,00

5.340,00

4.340,00

4.340,00

1.734,10

4.340,00

4.705,24

4.340,00

7.973,50

4.340,00 ‘ 4.340,00

11.568,59 ‘ 15.523,18

53.930,00

2.010,93

Amortizaciones Activo No
Corriente

Amortizaciones

350,00 \

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

0,00

1.734,10

0,00

4.705,24

0,00

7.973,50

0,00 \ 0,00

11.568,59 ‘ 15.523,18

350,00

1.660,93
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| Impuestos | 0,00 | 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 | 0,00 | 0,00 | 0,00 |

1.734,10 4.70524 7.973,50 11.568,59 ‘ 15.523,18 1.660,93

Intereses y otros gastos ‘

financieros 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘

1.734,10 4.70524 7.973,50 _ 11.568,59 | 15.523,18 1.660,93

Beneficio Neto
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8.4 PROYECCIONES ANO 3

Para las proyecciones del tercer afio, se va a fijar un crecimiento del 5% mensual tanto para
los clientes oferentes como para los clientes demandantes. Por ello, para seguir aumentando
la tasa de crecimiento, va a ser a partir de este afio en el que se va a empezar a hacer un
estudio de mercado de los mercados en Barcelona y Valencia para empezar a abrir nuevos
mercados en diferentes ciudades espafiolas. Se elijen estas dos ciudades, al ser la segunda y

tercera ciudad con mas oferta y demanda de pisos compartidos.

La tasa de conversion de los clientes demandantes se prevé que va a pasar del 15 al 20%, ya
que la marca va a empezar a consolidarse en el mercado.

En cuanto a la monetizacion, el unico cambio establecido en el tercer afio serd que durante
el afio 2 se empezo6 a monetizar cobrando el 5% sobre la renta de un mes por cada operacion
y, s partir del afio 3 se aumentara dicho porcentaje cobrando a los clientes demandantes el
10%.

Tras este cambio la monetizacion seguird realizdndose de dos formas:

- Cobrando una comision a los inquilinos demandantes de un 10% de la renta y la
posibilidad del pago de suscripcion Premium.
- Cobrando a los propietarios e inquilinos oferentes por el posicionamiento en la

plataforma de los pisos y habitaciones.
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8.4.1 ANALISIS MENSUAL DE CLIENTES

Objetivo Captacion (propietarios e

inquilinos oferentes)

Mes 12
% Ano 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Pisos 0,3 405 425 | 447 469 492 517 543 570 598 628 660 693 727
Habitacione

S 0,7 945 992 | 1042 1094 1149 1206 1266 1330 1396 1466 1539 1616 1697

141

Total Acum 1 1350 8 1488 1563 1641 1723 1809 1900 1995 2094 2199 2309 2424
Ud Nuevas 123 68 71 74 78 82 86 90 95 100 105 110 115

Objetivo Clientes Demandantes

(inquilinos)
Mes 12
% Ano 2 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
590
Leads 5624 5 6200 | 6510 6836 7178 7537 7914 8309 8725 9161 9619 10100
20
Tasa Conv % 20% 20% | 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20% 20%
Pisos 0,3 337 354 372 391 410 431 452 475 499 523 550 577 606
Habitacione
S 0,7 787 827 868 911 957 1005 1055 1108 1163 1221 1283 1347 1414
118
Total Acum 1 1125 1 1240 | 1302 1367 1436 1507 1583 1662 1745 1832 1924 2020
Ud Nuevos 45 56 59 62 65 68 72 75 79 83 87 92 96
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8.4.2 ANALISIS MENSUAL DE INGRESOS

Ingresos por
intermediacion

Precio medio piso 1500
Precio medio
habitacion 450
Comisioén 10%
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 121 TOTAL
€ € €
53.14| 55.80| 58.59 € € € € € € € € € €
Pisos 7 4 4] 61.524| 64.600| 67.830| 71.222| 74.783| 78.522| 82.448 | 86.571| 90.899| 845.944
€ € €
37.20| 39.06| 41.01 € € € € € € € € € €
Habitaciones 3 3 6| 43.067| 45.220| 47.481| 49.855| 52.348| 54.965| 57.714| 60.599 | 63.629| 592.161
€ € € € € € € € € € € € €
90.35| 94.86| 99.61| 104.59 | 109.82| 115.31| 121.07 | 127.13| 133.48| 140.16| 147.17| 154.52| 1.438.10
Total 0 7 0 1 0 1 7 1 7 2 0 8 5
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Ingresos por tarifas de posicionamiento

Posicion preferente 30 dias € 35,90
Subiddn 48h € 9,99
Suscripcién Premium € 6,99
Contratantes (propietarios y
oferentes) 15%
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 TOTAL
Posicion preferente
30 10 11 11 12 12 13 14 14 15 16 16 17 161
Subiddén 48 h 10 11 11 12 12 13 14 14 15 16 16 17 161
Suscripcion
premium 56 59 62 65 68 72 75 79 83 87 92 96 895
€ € € €
363,4| 381,6| 400,7| 420,7 € € € € € € € €| 5.785,68
Ingreso preferente 9 6 4 8| 441,82| 463,91 | 487,11| 511,46| 537,04 | 563,89| 592,08| 621,69 €
€ € € €
101,1| 106,2| 111,5| 117,0 € € € € € € € €| 1.610,00
Ingreso subidén 5 1 2 9| 122,95| 129,09| 135,55| 142,33| 149,44 | 156,91| 164,76| 173,00 €
€ € € €
393,1| 412,7| 433,4| 455,0 € € € € € € € €| 6.257,30
Sucripcién premium 2 7 1 8| 477,84| 501,73| 526,82| 553,16| 580,81| 609,85| 640,35| 672,36 €
€ € € € € € € € € € € €
857,7| 900,6 | 945,6 | 992,9 | 1.042,6 | 1.094,7 | 1.149,4| 1.206,9 | 1.267,2| 1.330,6 | 1.397,1| 1.467,0( 13.652,9
Total 5 4 7 6 1 4 7 5 9 6 9 5 8 €
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8.4.3 ANALISIS MENSUAL DE COSTES

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre | Noviembre | Diciembre | Total Afio 2
41.257,35 | 37.857,35 | 37.857,35 | 37.857,35 | 37.857,35 | 38.857,35 | 37.857,35 | 37.857,35 | 37.857,35 | 37.857,35 | 37.857,35 | 37.857,35 | 458.688,20
Total Costes € € € € € € € € € € € € €
32.217,35 32.217,35 32.217,35 32.217,35 32.217,35 32.217,35 32.217,35 32.217,35 32.217,35 32.217,35 32.217,35 32.217,35 386.608,20
Gastos de Personal Directo € € € € € € € € € € € € €

Salarios Brutos 23.761,00 | 23.761,00 | 23.761,00 | 23.761,00 | 23.761,00 | 23.761,00 | 23.761,00 | 23.761,00 | 23.761,00 | 23.761,00 | 23.761,00 | 23.761,00 | 285.132,00
Director del Proyecto 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00 | 3.000,00| 3.000,00| 3.000,00 | 3.000,00 3.000,00 | 3.000,00 3.000,00 | 3.000,00 36.000,00
Director Financiero 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00| 2.000,00 | 2.000,00 2.000,00 | 2.000,00 2.000,00 | 2.000,00 24.000,00
Director de Operaciones 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 | 2.000,00 2.000,00 | 2.000,00 2.000,00 | 2.000,00 24.000,00
Comercial oferentes 1 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 | 1.666,67 20.000,00
Comercial oferentes 2 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 | 1.666,67 20.000,00
Comercial oferentes 3 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 | 1.666,67 20.000,00
Servicio atencién oferentes 1 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 1.100,00 | 1.100,00 1.100,00 | 1.100,00 13.200,00
Servicio atencion oferentes 2 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 | 1.100,00 1.100,00 | 1.100,00 1.100,00 | 1.100,00 13.200,00
Servicio atencién inquilinos 1 1.061,00 | 1.061,00 | 1.061,00 | 1.061,00 | 1.061,00 | 1.061,00 | 1.061,00 | 1.061,00 1.061,00 | 1.061,00 1.061,00 | 1.061,00 12.732,00
Informatico/programador 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 1.750,00 | 1.750,00 1.750,00 | 1.750,00 21.000,00
Informatico/programador 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 | 1.750,00 1.750,00 | 1.750,00 1.750,00 | 1.750,00 21.000,00
Administrativo/Contable 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 | 1.666,67 20.000,00
Administrativo/Contable 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 | 1.666,67 20.000,00
Administrativo/Contable 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 | 1.666,67 1.666,67 | 1.666,67 20.000,00
Prevencién Riesgos Laborales (PRL) 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 140,00 1.680,00
Seguridad Social 8.316,35 | 8.316,35| 8.316,35| 8.316,35| 8.316,35| 8.316,35| 8.316,35| 8.316,35 8.316,35 | 8.316,35 8.316,35 | 8.316,35 99.796,20
N° Personas contratadas 14,00 14,00 14,00 14,00 14,00 14,00 14,00 14,00 14,00 14,00 14,00 14,00

1.200,00
€

1.200,00 1.200,00
€ €

1.200,00
€

1.200,00
€

1.200,00
€

1.200,00
€

1.200,00
€

1.200,00 €

1.200,00
€

1.200,00
€

Publicidad y Marketing

Campafia marketing online (fila 51)

1.200,00

1.200,00 | 1.200,00

1.200,00

1.200,00

1.200,00

1.200,00

1.200,00

1.200,00

1.200,00

1.200,00

1.200,00

14.400,00 €
14.400,00
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1.250,00 1.250,00
Servicios profesionales € 250,00 € 250,00€ 250,00 € 250,00 € € 250,00 € 250,00 € 250,00 € 250,00 € 250,00 € 5.000,00 €
Asesoria juridica 1.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 | 1.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 2.000,00
Asesoria fiscal y contable 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 3.000,00
5.890,00 4.190,00 4.190,00 4.190,00 4.190,00 4.190,00 4.190,00 4.190,00 4.190,00 4.190,00
Otros gastos estructura € € € € € € € € 4.190,00 € € 4.190,00 € € 51.980,00 €
Alquileres y servicios oficina 3.360,00 | 3.360,00 | 3.360,00 | 3.360,00 | 3.360,00 | 3.360,00 | 3.360,00 | 3.360,00 3.360,00 | 3.360,00 3.360,00 | 3.360,00 40.320,00
Dominio Web y hosting 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 1.200,00
Software de Gestion (mantenimiento
+ CRM SAAS) 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 280,00 3.360,00
Primas Seguros RC 1.000,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 1.000,00
Gastos de Viaje 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 2.400,00
Transportes paquetes 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
Material Oficina 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 600,00
Gastos varios 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 1.800,00
Otros1 0,00

Amortizaciones

Ordenadores 700,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 700,00

Campaiia Marketing Online 1.200,00‘ 1.200,00‘ 1.200,00‘ 1.200,00‘ 1.200,00‘ 1.200,00‘ 1.200,00‘ 1.200,00‘ 1.200,00‘ 1.200,00‘ 1.200,00‘ 1.200,00‘
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Cuenta de Pérdidas y
Ganancias Afio 3

Septiembr Noviembr
Febrero Marzo Abril Mayo Junio Agosto e Octubre e Diciembre

Ingresos

Ingreso por intermediacion 53.146,8 | 55.804,1

piso 0 4 | 58.594,35 | 61.524,06 | 64.600,27 | 67.830,28 | 71.221,79 | 74.782,88 78.522,03 | 82.448,13 | 86.570,54 | 90.899,06 | 845.944,34
Ingreso por intermediacion 37.202,7 | 39.062,9

habitaciones 6 0| 41.016,04 | 43.066,85 | 45.220,19 | 47.481,20 | 49.855,26 | 52.348,02 54.965,42 | 57.713,69 | 60.599,38 | 63.629,34 | 592.161,04
Ingreso preferente 363,49 381,66 400,74 420,78 441,82 463,91 487,11 511,46 537,04 563,89 592,08 621,69 5.785,68
Ingreso subidén 101,15 106,21 111,52 117,09 122,95 129,09 135,55 142,33 149,44 156,91 164,76 173,00 1.610,00
Suscripcién Premium 393,12 412,77 433,41 455,08 477,84 501,73 526,82 553,16 580,81 609,85 640,35 672,36 6.257,30

91.207,3 95.767,6 100.556,0 105.583,8 110.863,0 116.406,2 122.226,5‘ 128.337,8 141.492,4 155.9954 1.451.758,3

Total Ingresos 1 8 6 7 6 1 2 5 | 134.754,74 8 148.567,10 6 5

Costes Directos

32.217,3 | 32.217,3
Gastos de personal directo 5 5| 32.217,35| 32.217,35 | 32.217,35 | 32.217,35 | 32.217,35| 32.217,35 32.217,35 | 32.217,35| 32.217,35 | 32.217,35 | 386.608,20

20.927,3 20.927,3
Total costes directos 5 5 20.927,35 20.927,35 20.927,35 23.637,35 23.637,35

23.637,35‘ 23.637,35 23.637,35 23.637,35 23.637,35 270.098,20

70.279,9 74.840,3 104.700,5 117.855,1 132.358,1 1.181.660,1
Margen Contribucion 6 3 79.628,71 84.656,52 89.935,71 92.768,86 98.589,17 0| 111.117,39 3 124.929,75 1 5
Publicidad y Marketing 1.200,00 | 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 14.400,00
Servicios Profesionales
Indep 1.250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 1.250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 5.000,00
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PROYECCIONES FINANCIERAS

Otros Gastos Estructura

Total Gastos

5.890,00

4.190,00

4.190,00 4.190,00 4.190,00 4.190,00 4.190,00 4.190,00 4.190,00

5.640,00 ‘ 5.640,00 ‘ 5.640,00

6.640,00

4.190,00

4.190,00 4.190,00 51.980,00

71.380,00

Amortizaciones Activo No

Corriente

Amortizaciones

69.200,3
3

112.215,1

79.016,52 84.295,71

86.128,86 3

126.718,1 1.109.580,1

119.289,75 1 5

Impuestos

24.220,1
2

27.655,78‘ 29.503,50‘ 30.145,10

w
N
13
@
N
[N}
X
w
»
)
~N
N
=
~
w
o
©
=
N
=
©

39.275,30‘ 41.751,41 ‘ 44.351,34 ‘

388.353,05 ‘

44.980,2

51.360,74

54.792,21

55.983,76 72.939,83

77.538,34 82.366,77 721.227,10

Intereses y otros gastos
financieros

0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘

0,00 ‘

0,00 ‘ 0,00 ‘ 0,00 ‘

39.805,9

44.980,2

51.360,74

Beneficio Neto

55.983,76

72.939,83  77.538,34

82.366,77 _ 721.227,10
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8.5 RESUMEN DE LAS PROYECCIONES

Tras el analisis mensual de clientes, ingresos y costes tras los tres primeros afios, se recoge
el resumen de las proyecciones financieras sobre los ingresos, costes y beneficios en las
siguientes graficas.

Se observa que en el primer afo se tienen unas pérdidas de -141.789€, pero que en el segundo
afio se consigue superar el punto muerto y conseguir en el tercer afio unos beneficios netos
de 993.070€. De esta forma se cumple el crecimiento exponencial esperado de un Startup,
porque como se ha comentado antes, en estos mercados o se crece exponencialmente o se

desaparece. Se muestran los resultados en las siguientes gréaficas:

PROYECCIONES FINANCIERAS
2.000.000
1.451.758
1.500.000
993.070
1.000.000
: 500.000 326.039
2 - 1.661 .
: —
-500.000 -141.789.141.789 S — —
’ -458.688
-1.000.000
Afio 1 Afio 2 Afio 3
W Ingresos m Gastos Beneficios

Grdfica 4: Proyecciones financieras. 1

Beneficios

1.200.000
1.000.000 993.070
800.000
600.000

400.000

200.000

-200.000

Afios

Grafica 5: Resumen Beneficios. 1
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Tras los resultados obtenidos con las proyecciones financieras, se van a necesitar las
siguientes rondas de financiacion:

- Para el arranque en el primer afio, se va a realizar una ronda de financiacion para
cubrir los dos primeros afios. Para ello se pedira una financiacion igual a la suma de
los gastos y las inversiones de los dos primeros afios, porque, aunque se preveé superar
el punto muerto en el segundo afio, de esta forma se podran cubrir cualquier incidente
que se ocasione. Por tanto, la financiacién inicial serd de 500.000€.

- Para el tercer afio no se pedira financiacion, ya que con la financiacion anterior y los

ingresos que se prevén para este afio se considera suficiente.
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Capitulo 9. CONCLUSIONES

Para concluir este proyecto, se resumen brevemente los resultados obtenidos a lo largo de la
realizacion del plan de negocio para MyRoomies y el desarrollo del producto minimo viable.
Esta Startup soluciona uno de los mayores problemas que tienen los estudiantes y
trabajadores jovenes que no estudian o trabajan en su ciudad natal: encontrar compafieros de
piso para poder permitirse pagar el alquiler. Por otro lado, también se ha comentado la
problematica que sufren los propietarios de las viviendas en alquiler, éstos cada vez tardan
mas en encontrar a sus inquilinos debido a que cada vez sufren mas inseguridad por el miedo
a los desperfectos que los inquilinos puedan llegar a causar en sus viviendas. MyRoomies
proporciona la solucién a estos dos problemas a partir de una aplicaciéon movil donde, a
través de una extensa prueba de preferencias y un test de personalidad, por un lado, se pone
en contacto a personas que buscan compafieros de piso y, por otro lado, se les ofrece a los
propietarios una lista de los mejores candidatos ante todos los potenciales inquilinos que
pueden tener para su vivienda antes las preferencias que éstos han establecido.

Los beneficios obtenidos a partir de este servicio son multiples y se basan principalmente en
la confianza y seguridad adquirida por parte de tanto los propietarios como los inquilinos,
ya que gracias al algoritmo creado para realizar los matchs los usuarios estardn seguros de
que las personas con las que vayan a convivir seran acorde a sus preferencias. De esta forma
se consigue formar un puente en el sector inmobiliario, ya que se lleva a una dimensién mas

humana la busqueda de compaiieros de piso y de inquilinos.

En cuanto a lo que se refiere a la programacion de la aplicacion, ha sido necesario aprender
el sistema de programacion de Adalo no-code, logrando realizar una plataforma lo
suficientemente inteligente como para crear matchs de usuarios segun su personalidad y sus
preferencias. Cabe recalcar que, ante el lanzamiento real de la aplicacion, se deja como
trabajo pendiente la programacion de la aplicacion en una plataforma mas potente, ya que la
capacidad de la base de datos utilizada contiene sus limitaciones de almacenamiento que

causan que el funcionamiento de la aplicacion se ralentice.
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Los conocimientos adquiridos gracias al desarrollo de este proyecto han sido de gran utilidad
y han presentado un reto importante a la hora de establecer las proyecciones futuras a 5 afios
vista y los recursos necesitados para la prevision de crecimiento de la aplicacion durante
estos anos. El aprendizaje de la metodologia de Lean Startup ha resultado de gran ayuda
durante toda la realizacion del plan de negocio y creo, va a ser muy interesante para mi futuro
profesional.

Finalmente, cabe concluir que a modo general los resultados obtenidos a partir del analisis
de mercado realizado, la validacion tanto del problema como de la propuesta de valor y las
proyecciones financieras, indican que el lanzamiento de MyRoomies puede prosperar en un
futuro no muy lejano y que, tras todo el estudio realizado tanto de la competencia como de
los potenciales clientes, parece que los resultados obtenidos ante las previsiones futuras son

coherentes con los costes y la demanda y oferta del mercado actual.
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ANEXO I: ALINEACION CON LOS ODS

Los Objetivos de Desarrollo Sostenible son objetivos impulsados por las Naciones Unidas
que se adoptaron en 2015 por parte de todos los Estados Miembros con la intencién de poner
fin a la pobreza, proteger el planeta y garantizar paz y prosperidad para 2030. Son un
conjunto de 17 objetivos para ayudar a equilibrar la sostenibilidad medio ambiental,
econdémica y social, estos ODS se comprometen a conseguir varios “ceros”: pobreza cero,

hambre cero, SIDA cero y discriminacion cero contra las mujeres y nifas.

Este proyecto se alinea con varios de los objetivos de desarrollo sostenible, de entre los

diecisiete propuestos, el proyecto se ve involucrado en tres de ellos:
Salud y bienestar

MyRoomies quiere ofrecer a sus clientes un servicio para aportar la certeza y seguridad de
que la convivencia entre los futuros compaiieros de piso sera buena y que viviran en un
ambiente sano ya que se pretende asegurar cierta compatibilidad entre ellos. Asi, la

aplicacion ayuda en la busqueda del bienestar de cada uno de sus clientes.

Trabajo decente y crecimiento economico
La creacion y arranque de esta empresa emergente, pretende crear nuevos puestos de empleo
para la consolidacion y mantenimiento de la aplicacion. Por lo que con ello se creara trabajo

decente y crecimiento econdémico.
Ciudades y comunidades sostenibles:

El principal objetivo de la aplicacion que se ha creado es poner en contacto a personas, que
puedan ser compatibles, para que puedan compartir una vivienda y tener alguna certeza de
que la convivencia serd buena. Esta App ayuda a personas a tomar la decision de compartir
piso, y perderle el miedo a ello, de esta forma se comparten gastos, transporte e incluso se

consigue disminuir el consumo individual. La sostenibilidad de las ciudades implica
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garantizar el acceso a viviendas seguras y asequibles y, de forma indirecta, MyRoomies

colaborara en ello.
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ANEXO II: DESARROLLO TECNICO DE LA SOLUCION

En este anexo se va a realizar la descripcion del desarrollo técnico y los recursos empleados

para programar el Producto Minimo Viable de MyRoomies.

Para realizar toda la interfaz de la aplicacion, se ha empleado la plataforma No-Code Adalo.
Esta plataforma permite crear aplicaciones moéviles a partir de bloques especificos
predeterminados sin necesidad de realizar codigos complejos. Estos bloques
predeterminados crean la interfaz de la aplicacion y se encargan de procesar y conectar la

informacion que van recibiendo de los usuarios.
Vision general de la aplicacion

Antes de empezar a mostrar con detalle como se ha programado la aplicacion, se expone en
la Figura 53 una vision general del esquema completo de la programacion de la aplicacion

en Adalo:

EDIT

gz

A)

Figura 53. Esquema completo de la programacion de la aplicacion. Fuente: Elaboracion propia.

42% of free storage used UPGRADE NOW
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Estructura de la base de datos

Para empezar a construir la aplicacion, el primer paso fue la construccion de la base de datos. Esto
se hizo en primer lugar para que, al construir la secuencia de las pantallas, la informacion fuera
guardandose en el sitio correcto, para que posteriormente no hubiera problemas entre las relaciones

de los datos. A continuacion, se muestran las diferentes colecciones establecidas para la aplicacion:

" Database Collections

Database Collections

v

22 Users 18 Records

A . .

> Habitaciones 2 Records
D

> Messages 11 Records
= :

> Test preferencias ... 0 Records
L .

> Conversations 8 Records

-+ ADD COLLECTION

Figura 54. Collecciones de la

base de Datos. Fuente: Adalo.

Como se observa en la Figura 54 la base de datos se encuentra dividida en las llamadas
Database Collections, estas colecciones estdn formadas por las llamadas Properties. Cada
property puede ser informacion recogida de 8 tipos: texto, nimeros, fechas, imagenes, etc.

Todas las propiedades se observan en la Figura 55 que se adjunta a continuacion:

Text

Number

(< IS

True / False

Date & Time

Date

Image

File

e @ T &

2

Relationship

Figura 55. Propiedades de las
collecciones de la base de

datos. Fuente: Adalo.
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Para simplificar la organizacion de la informacion, se ha agrupado toda la informacién en
una misma coleccion llamada Users. So6lo se han externalizado la informacion recogida en
el chat, es decir las conversaciones y mensajes, aunque estan vinculados por medio de la
property ‘Relationship’ a los users. Las relaciones que se pueden establecer en el codigo

pueden ser las siguientes:

A continuacion, se va a poner un ejemplo de los bloques utilizados mas importantes para la

aplicacion:

e Forms: este tipo de bloques se han utilizado para recoger informacién sobre los
propios usuarios y sus tests de preferencias. Una vez los usuarios le dan al boton de
actualizar, los datos se actualizan directamente en la base de datos. A continuacion,
se ve en la Figura 57 un ejemplo de los formularios utilizados en la aplicacién y en

la Figura 56 se muestra los datos a los que va a hacer referencia el form.

&— EDITAR PERFIL INQUILINO
2 & Editar Perfil
.

Foto de perfil

Form

v Form

Which data collection?

Users

What do you want the form to do?

Apellidos

Update Logged In User v

> Fields

> Submit Button

Figura 56.Estructura Forms. Fuente: Figura 57. Estructura 2
Adalo. Forms. Fuente: Adalo.

e Listas: este tipo de bloque ha jugado un papel fundamental en la aplicacion ya que se ha

utilizado para mostrar a los matchs con los que el usuario ha encajado. Para que los matchs

115



UNIVERSIDAD PONTIFICIA COMILLAS
ESCUELA TECNICA SUPERIOR DE INGENIERIA (ICAI)
COMILLAS GRADO EN INGENIERIA EN TECNOLOGIAS INDUSTRIALES

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

ICAI ICADE CIHS

ANEXO II: DESARROLLO TECNICO DE LA SOLUCION

se realizaran correctamente, las listas han sido sometidas a diferentes filtros para asegurar
que los matchs realizados son bilaterales, es decir, que cada uno encaja con el otro.
Se han aplicado 16 filtros a todas las listas realizadas para hacer los matchs, a continuacion,

se observa el algoritmo creado con los filtros.

All users v Custom Filter w Custom Filter u
G MyRoomies
Nivel limpieza v Edad
Custom Filter i
TUS MATCHS CENTINELAS
Email o Is greater than or equal v Is less than or equal
Logged In User > Nivel limpieza x v Logged In User > Edad méaxima x
Is not equal to v
Logged In User > Email x v Custom Filter i Custom Filter W
User nombre User... User nombre User... Presupuesto v gdad
Custom Filter i
Is greater than or equal v Is greater than or equal
Centinela v
Logged In User > Precio habitaci... x Jd Logged In User > Edad minima x
Is true v
Custom Filter H Custom Filter i
User nombre User... _
BUser nombre de usu. Custom Filter i
Sexol v Zona
Tengo piso v
Contains v Is equal to
Is false v
Logged In User > Sexo compafie... » JNG Logged In User > Zona x

Figura 60. Desarrollo 1.

Figura 59. Desarrollo 2.

Figura 61. Desarrollo 3.  Figura 58. Desarrollo 4.

Custom Filter L] Custom Filter [
Ocupacién v Ocupacién compafieros 2 v
Contains v Contains v
Logged In User > Ocupacién co.. x IS4 Logged In User > Ocupacion 2 x v Custom Filter (]
Custom Filter ] Custom Filter ] Edad minima v
Fumador v Admito fumadores 2 v
Contains v Contains v Is less than or equal v
Logged In User > Admito fumad... x J4 Logged In User > Fumador 2 x v
Logged In User > Edad x v
Custom Filter u Custom Filter i
Sexo Compafieros 2 v Edad maxima Vm
Figura 62. Desarrollo 7.
Contains v Is greater than or equal v
Logged In User > Sexo2 x v Logged In User > Edad x v

Figura 64. Desarrollo 5. Figura 63. Desarrollo 6.

Con todos los filtros expuestos se ha conseguido poner en contacto a los diversos usuarios

cumpliendo con todas las preferencias de las dos personas que se ponen en contacto.
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e Test de personalidad: Ya se ha explicado en capitulos anteriores como se ha creado el test
de personalidad y como funcionan las dicotomias que determinan la personalidad de cada

usuario. A continuacion, se adjunta la Figura 65 donde se observa una vision general del test

de personalidad:

FIN TEST 1
TEST EI 1 TEST SN 1 TEST TF 1 TEST JP 1 e
| o ) T | orsu swmminsoms §
FIN TEST 2
TEST El 2
TEST SN 2 TEST TF 2 TEST JP 2 e
T ]
— e f
FIN TEST 3
TEST EI 3 TEST SN 3 TESTTF3  TEST JP 3 e
ETEETTIETTTE RTINS G
— fe
FIN TEST 4

Figura 65. Vision general test de presonalidad. Fuente: Elaboracion propia.

Para determinar el resultado de cada dicotomia se han establecido 3 preguntas por dicotomia, de esta
forma resulta sencillo determinar una letra a cada pareja de adjetivos, ya que el resultado de cada
pareja sera la letra que haya salido dos o mas veces. Al final de las tres preguntas de cada dicotomia
se guarda en una nueva variable el resultado obtenido. De esta forma al final de la Gltima pregunta
de la ultima dicotomia se actualiza una variable llamada ‘Personalidad’ con las 4 letras resultantes

obtenidas tras contestar a las 12 preguntas.

Segtin la combinacion de las 4 letras obtenidas, la clasificacion de las personalidades es la siguiente:
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- Exploradores: ISTP, ISFP, ESTP, ESFP.
- Centinelas: 1ISTJ, ISFJ, ESTJ, ESFJ.

- Diplomadticos: INFJ, IFP, ENFJ, EFP.

- Analistas: INTJ, INTP, ENTJ, ENTP.

e Chat: Para programar la pagina del chat, se han creado dos colecciones

independientes relacionadas la una con la otra y con la coleccion de users mostrada

anteriormente.
D . g .
. Messages (11 Rewrds> : v Conversations (\ERecords ) i
> Messages 11 Records
A Name
A Message text
D . Conversation members
> Conversations 8 Records .
Conversation
Creator
-+ ADD COLLECTION Sender Mg
Figura 68. Chat 1. Figura 67. Chat 2. Figura 66. Chat 3.

En la coleccion de Messages, se han creado 3 propiedades: una variable de texto donde se
guardaran todos los mensajes escritos cada usuario y dos relaciones. Por un lado, se ha
establecido una relacion con la coleccidn Conversations, para asociar cada mensaje a una
conversacion concreta entre dos usuarios. Por otro lado, se ha establecido la relacion con la
coleccion de Users, y se le ha llamado Sender para identificar cuél de los usuarios ha sido el
que ha mandado cada mensaje. En la coleccion de Conversations, se han creado 4
propiedades: una variable de texto en la que se ha establecido tanto el nombre de la
conversacion como el nombre del usuario con quién se estd hablando y tres relaciones. De
estas relaciones, Conversation Members y Creator estdn referidas a Users y la Ultima
relacion esta referida a Messages. Se observa que las dos primeras relaciones asociadas a
Users son diferentes. Esto se debe a que Adalo permite crear tres tipos diferentes de

relaciones. Se muestra un ejemplo en la Figura 70.
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u
A User can have multiple Conversations

e e e A Conversation belongs to one User
.
A User can only have one Conversation

° A Conversation can have multiple Users

]
. . A Conversation can have multiple Users
e e o A User can have multiple Conversations

Figura 69. Relaciones.

La relacion Creator estd definida de tal forma que cada conversacion pueda haber sido
creada sdlo por un usuario, es decir en este caso, se aplicaria la primera relacion mostrada
en la Figura 71.

En cambio, la relacion de Messages se ha definido para que una conversacion pueda tener
multiples mensajes, pero que un mensaje pertenezca a una Unica conversacion. A

continuacion, se muestran las tres pantallas creadas para la base de datos explicada:

< CHAT

Message text
Nombre Apellidos

Nombre Apellidos

L >
Figura 71. Chat 4. Figura 70. Chat 5. Figura 72. Chat 6.

La funcionalidad del chat se ha creado a partir de las tres pantallas anteriores para los
siguientes cometidos: una para ver las conversaciones que tiene en curso el usuario, otra para
buscar a la persona con la que se quiere empezar a hablar y empezar una nueva conversacion,

y finalmente, otra pagina que simula el chat:
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La primera pagina se ha realizado a partir de una lista de la [

coleccion de conversaciones donde, cada vez que el usuario | ™™

Conversations

empieza una nueva conversacion, se guarda en la base de datos de | -
Logged In User > Conversations (Conv...

esa coleccion. El filtro se ordend de forma que las conversaciones

+ ADD ANOTHER FILTER
Sorting

mas recientes salieran en la parte superior de la pantalla, la

Created Date - Newest to Oldest

programacion se observa en la Figura 73. Maimum number o tams

La segunda pagina es la correspondiente a crear una nueva

ADVANCED OPTIONS

conversacion, por lo que se ha creado a partir de una lista de users.

Figura 73. Chat 7.
Esta pantalla permite a los usuarios buscar a la persona con la que
quieren empezar una conversacion. Para ello se han utilizado los dos filtros que se exponen

a continuacion:

What is this a list of?

Users

Filter

All users,

Custom Filter

Email

Is not equal to

Logged In User > Email x v

Custom Filter

Nombre

Contains

v

Figura 74. Chat §.

Con el filtro de desigualdad del email y con el de que el nombre escrito en la barra de
busqueda coincida con el nombre del usuario buscado, se consigue que los usuarios sean
capaces de establecer una conversacion con cualquier usuario de la plataforma.

Finalmente, para crear la pantalla donde se simula el chat, se ha creado otra Collection
llamada Messages que se ha relacionado mediante la propiedad de relacion con las
colecciones Conversation y Users. De esta forma, todos los mensajes que se envian en dicha
pantalla se guardan tanto en la coleccion de Messages como en la de Conversation, por lo

que todos los mensajes quedaran guardados permanentemente en la base de datos sin
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posibilidad de eliminarlos. En la Figura 75 adjunta, se observa como se han filtrado los
mensajes guardados de forma que aparezcan del mas antiguo hasta el mas reciente. Asi los

mas recientes aparecen en la parte inferior de la pantalla.

What is this a list of?

Messages

Filter

Current Conversation > Messages
+ ADD ANOTHER FILTER

Sorting

Updated Date - Oldest to Newest

Maximum number of items

ADVANCED OPTIONS

Figura 75. Chat 9.

e Botones: Para que el funcionamiento del flujo de la aplicacién por las diversas
pantallas sea el correcto, se han utilizado en practicamente todas las pantallas botones
condicionales, en los que, segun la informacion procesada en cada pantalla, los
botones redirigen a los usuarios hacia un sitio u otro. También se ha utilizado este
tipo de bloques para actualizar informacién en la base de datos. A continuacion, se
muestra un ejemplo de botd condicional. En este caso se muestra la barra de menu

que se encuentra en todas las pantallas y los bucles establecidos para su

funcionamiento.

INICIO CON PISO 2

Figura 76. Botones 1.

sssss

DDDDDDDDDDDD

Figura 77. Botones 2
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Por otro lado, se muestra un ejemplo de los botones utilizados para actualizar la base de

datos de los usuarios:

HABLEMOS DE TUS FUTUROS
COMPAREROS

Click Actions

Icon 3 § Update
User

icon

2 person X v Record

Logged In User

Color
#a80081

Size

35 M
Click Actions

Updat
¥ ook

m
z

Figura 80. Botones Figura 78. Botones 4.

3.

Figura 79. Botones 5.

En este caso se observa como el pulsar el boton morado las variables ‘sexo compaieros’ y

‘sexo compaifieros 2’ de la coleccion User se actualizan con la letra M.

122



