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RESUMEN
El presente Trabajo de Fin de Grado (TFG) analiza la viabilidad de HOSTAND, una plataforma

digital de alojamiento colaborativo basada en la convivencia intergeneracional. El proyecto surge
como respuesta a dos fendmenos crecientes en nuestra sociedad: la busqueda de opciones de
alojamiento temporal mas asequibles y auténticas por parte de jovenes viajeros y estudiantes; y
el aumento de la soledad no deseada entre personas mayores que viven solas y disponen de
habituaciones libres en sus viviendas. En este contexto, el objetivo del trabajo consiste en disefar
y evaluar un modelo de negocio capaz de conectar ambos colectivos mediante un sistema de

intercambio que combina alojamiento asequible con apoyo cotidiano.

La metodologia empleada se basa en un enfoque descriptivo y proyectivo propio de un plan de
negocio. Para ello, se realiza un analisis del entorno a través del modelo PESTEL y de las cinco
fuerzas de Porter, se define el modelo de negocio mediante el Business Model Canvas, y se
desarrolla un analisis estratégico, un plan operativo, un plan de marketing y un plan financiero

que permiten evaluar la viabilidad global del proyecto.

Los resultados muestran que HOSTAND presenta una propuesta de valor diferenciada, una ligera
estructura de costes, y un potencial de escalabilidad relevante apoyado en la digitalizacion del
sector, las tendencias demograficas favorables y en una estrategia de posicionamiento centrada
en la confianza, la accesibilidad y el impacto social. Ademas, el analisis econdomico-financiero
indica que el proyecto podria alcanzar la rentabilidad en sus primeros afios de funcionamiento

bajo un escenario razonable de crecimiento.

En conclusion, HOSTAND se configura como una propuesta innovadora que combina tecnologia,
economia colaborativa e impacto social, ofreciendo una alternativa sostenible dentro del sector

del alojamiento.

Palabras clave: economia colaborativa, convivencia intergeneracional, plataformas digitales,

modelo de negocio, alojamiento colaborativo



ABSTRACT
This Final Degree Project analyzes the feasibility of HOSTAND, a digital collaborative

accommodation platform based on intergenerational co-living. The project responds to two
growing phenomena in our society: the search for more affordable and authentic temporary
accommodation by young travelers and students, and the increase in unwanted loneliness among
older adults who live alone and have free rooms in their houses. In this context, the aim of the
study is to design and evaluate a business model capable of connecting both groups through an

exchange system that combines affordable accommodation with daily support.

The methodology follows a descriptive and project-based approach typical of a business plan. To
this end, the external environment is examined through the PESTEL framework and Porter’s Five
Forces model, the business model is structured using the Business Model Canvas, and a strategic
analysis, an operational plan, a marketing plan, and a financial plan are developed in order to

assess the overall feasibility of the project.

The results suggest that HOSTAND ofters a differentiated value proposition, a relatively low-cost
structure, and significant scalability potential, supported by the digitalization of the sector,
favorable demographic trends, and a positioning strategy based on trust, affordability, and social
impact. In addition, the financial analysis indicates that the project could reach profitability within

its first years of operation under a reasonable growth scenario.

Overall, HOSTAND is presented as an innovative proposal that combines technology,
collaborative economic principles, and social impact, offering a sustainable alternative within the

accommodation sector.

Keywords: sharing economy, intergenerational co-living, digital platforms, business model,

collaborative accommodation
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1. INTRODUCCION

1.1.  Presentacion de la idea de negocio y necesidad que cubre

En los ultimos afnos, el acceso a alojamiento temporal y asequible se ha convertido en una
dificultad presente en la vida de aquellas personas que se desplazan en un mundo cada vez mas
globalizado, ya sea por motivos académicos, profesionales o turisticos. El constante incremento
de los precios (especialmente en las zonas urbanas y destinos de alta demanda) ha reducido las
alternativas disponibles para los viajeros, impulsando la busqueda de modelos mas econémicos

y flexibles.

De forma paralela, la sociedad actual se enfrenta a un fendmeno creciente de soledad no
deseada, que afecta especialmente a personas mayores o a personas con discapacidad. En la
mayoria de los casos, estas personas disponen de recursos infrautilizados (como habitaciones
libres en sus viviendas), pero carecen de apoyo para sus tareas cotidianas o de interaccion

social.

En este contexto surge HOSTAND, una plataforma digital de alojamiento colaborativo
orientada a estancias temporales, que conecta a personas anfitrionas (mayores o con una

discapacidad leve y autonomia funcional suficiente) con jévenes viajeros o estudiantes.

El modelo se basa en un intercambio mutuo de servicios: el anfitrién ofrece alojamiento en su
vivienda, y el huésped aporta apoyo cotidiano y compaiiia durante su estancia. Este apoyo no
incluye asistencia sanitaria ni cuidados profesionales, sino la realizacion de tareas de baja
intensidad como el acompanamiento, la ayuda digital basica, pequefios recados, presencia en

el hogar o colaboracion doméstica puntual.

Para garantizar la viabilidad del modelo, HOSTAND se dirige exclusivamente a personas
anfitrionas con autonomia suficiente para convivir de forma independiente, estableciendo

mecanismos de evaluacion previa y criterios de compatibilidad entre perfiles.

De este modo, la plataforma no solo responde a una necesidad econémica vinculada al
alojamiento temporal, sino que integra una dimension social orientada a fomentar la

convivencia intergeneracional y el aprovechamiento de recursos residenciales infrautilizados.



1.2.  Justificacion e interés del proyecto

La eleccion de HOSTAND como objeto de este Trabajo de Fin de Grado se justifica por su
relevancia empresarial, social y académica. Desde el punto de vista del negocio, el proyecto se
encuentra en el ambito del alojamiento colaborativo y de los modelos digitales de
intermediacion, sectores consolidados pero aun abiertos a la diferenciacion a través de

propuestas de valor innovadoras.

HOSTAND responde a una necesidad real del mercado, al ofrecer una alternativa de
alojamiento temporal a bajo coste para viajeros y estudiantes, al mismo tiempo que proporciona
acompafiamiento y apoyo puntual a los anfitriones que viven solos. Este enfoque permite
combinar un modelo empresarial viable con un impacto social positivo, alineandose con las

tendencias actuales de creacion de valor compartido.

Teniendo en cuenta la perspectiva académica, este proyecto permite el desarrollo de un plan de
negocio adecuado, al integrar la aplicacion de los conocimientos adquiridos a lo largo del Grado
en Administracion y Direccion de Empresas, con areas como el andlisis de mercado, estrategia
empresarial, marketing, operaciones y finanzas. Ademas, plantea retos como el

posicionamiento competitivo, la sostenibilidad econdmica y la escalabilidad del modelo.

1.3.  Objetivos del Trabajo de Fin de Grado
1.3.1. Objetivo general

El objetivo general de este trabajo es analizar la viabilidad de un proyecto empresarial basado
en una plataforma digital de alojamiento colaborativo y temporal, denominada HOSTAND, que
conecta a personas anfitrionas con jovenes viajeros mediante un modelo de intercambio de
alojamiento y apoyo cotidiano ligero, evaluando su sostenibilidad econémica y su impacto

social.
1.3.2. Objetivos especificos
Para alcanzar este objetivo general, se plantean los siguientes objetivos especificos:

- Analizar el contexto del alojamiento colaborativo y de la economia social,
identificando las principales tendencias y oportunidades del sector

- Definir el perfil de los usuarios de la plataforma, tanto anfitriones como huéspedes,
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asi como la propuesta de valor y las funcionalidades clave del servicio

- Evaluar el entorno externo e interno del proyecto mediante herramientas de analisis
estratégico

- Disefar una estrategia de marketing orientada al posicionamiento del proyecto y a
la captacion de usuarios

- Analizar el modelo operativo del proyecto, identificando los recursos necesarios
para su desarrollo

- Elaborar un andlisis econdmico-financiero que permita evaluar la viabilidad del
proyecto

- Examinar la viabilidad global del plan de negocio desde una perspectiva econdmica,

técnica, social y ambiental.

1.4. Metodologia

El presente trabajo se desarrolla mediante una metodologia descriptiva y proyectiva, orientada
al disefio y analisis de un plan de negocio. El trabajo se apoya principalmente en el analisis
documental y en el uso de fuentes secundarias, como informes sectoriales, estudios de mercado,
estadisticas oficiales y literatura académica, con el fin de comprender el contexto del

alojamiento colaborativo y de los modelos de intercambio con impacto social.

Ademas, se emplean herramientas propias de la planificacion estratégica y empresarial, como
el andlisis PESTEL, el analisis DAFO y el Business Model Canvas, que permiten estructurar y

evaluar el modelo de negocio propuesto.

Por ultimo, se realiza un andlisis econdmico-financiero, que incluye la proyeccion de ingresos,

costes e inversiones, junto con un estudio integral de viabilidad del proyecto.

1.5.  Estructura del trabajo

El trabajo se estructura en ocho capitulos. Tras este capitulo introductorio, se analiza la
industria y el sector en el que se enmarca el proyecto, con el fin de identificar las oportunidades
de negocio. A continuacion, se presenta la descripcion general del plan de negocio y se

desarrolla el analisis estratégico. Posteriormente, se exponen los planes operativo, de marketing
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y financiero. Por ultimo, el trabajo finaliza con un capitulo de conclusiones y futuras posibles

lineas de desarrollo.
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II. ANALISIS DE LA INDUSTRIA Y DEL SECTOR

2.1.  Contexto del alojamiento colaborativo y de la economia social

El alojamiento colaborativo se ha convertido en los Gltimos afios en una modalidad relevante
dentro del sector turistico europeo, impulsada por el desarrollo de plataformas digitales que
facilitan la intermediacion entre los usuarios. Este modelo se enmarca dentro de la economia
colaborativa, entendida como un sistema basado en el acceso compartido a bienes y servicios
infrautilizados, en el que se prioriza el uso frente a la propiedad y en el que la tecnologia actua
como elemento facilitador del intercambio (Belk, 2014; Botsman & Rogers, 2010). En el
turismo, este sistema ha permitido la aparicion de nuevas formas de alojamiento temporal entre

particulares, transformando las dinamicas tradicionales del sector (Cheng, 2016).

Desde una perspectiva institucional, la Comision Europea ha indicado que el alojamiento
colaborativo se ha convertido en una alternativa habitual a los alojamientos tradicionales. El
Eurobarémetro sobre alquileres de corta duracion muestra que una gran parte de los ciudadanos
de la Unidén Europea ha utilizado este tipo de plataformas, destacando el menor coste, la
flexibilidad y la localizacion como principales motivos de su eleccion, asi como una elevada

aceptacion social y altos niveles de satisfaccion entre los usuarios (Comision Europea, 2021).

En cuanto al perfil de los anfitriones, estudios institucionales muestran que la oferta de
alojamiento colaborativo estd compuesta principalmente por particulares con un nimero
reducido de propiedades que ofrecen su residencia principal o secundaria de forma puntual. En
la mayoria de los casos, los ingresos obtenidos tienen un caricter complementario, y la
actividad no se desarrolla de manera profesional, siendo las plataformas digitales la principal

red de contacto con los usuarios (Comision Europea, 2017).

Desde el punto de vista académico, diversos autores sefialan que el alojamiento colaborativo
forma parte de una transformacion de la economia turistica, asociada a la digitalizacion, a
nuevas pautas de consumo y a la interaccion directa entre particulares; lo que ha contribuido a

reconfigurar las relaciones entre oferta y demanda en el sector (Sanchez, 2020).

Ademas, este modelo puede vincularse a los principios de la economia social, entendida como
un conjunto de actividades econdémicas que priorizan a las personas y al interés colectivo,

integrando objetivos econdmicos con impacto social positivo. En el contexto europeo, la
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economia social ha adquirido una creciente relevancia institucional como via para promover
modelos empresariales innovadores, sostenibles y orientados a la creacion de valor compartido

(Ministerio de Trabajo y Economia Social, s. f.).

Asi, HOSTAND se situa en una interseccion entre el alojamiento colaborativo y la economia
social, al basarse en el alquiler temporal intermediado digitalmente y diferenciarse mediante
un modelo de intercambio basado en la colaboracion y beneficio de anfitriones y huéspedes.
Este posicionamiento permite situar el proyecto dentro de un sector consolidado, pero que

todavia admite propuestas innovadoras que combinen viabilidad empresarial e impacto social.

2.2. Tendencias relevantes del sector

El mercado del alojamiento colaborativo ha evolucionado de forma significativa en los ultimos
afios, consoliddndose como una alternativa habitual dentro del sector del alojamiento temporal.
Una de las principales tendencias observadas es la normalizacion del uso de plataformas
digitales para la reserva de estancias de corta duracion, especialmente entre los segmentos mas
jovenes de la poblacion. Segun el Eurobarémetro sobre alquileres de corta duracion, el uso de
estas plataformas estd ampliamente extendido en la Union Europea y presenta elevados niveles

de aceptacion y satisfaccion entre los usuarios (Comision Europea, 2021)

Otra tendencia relevante es la busqueda de alternativas de alojamiento mas flexibles y
economicas frente a los establecimientos tradicionales. Los usuarios valoran especialmente
factores como el precio, la localizacion y la posibilidad de acceder a experiencias mas
personalizadas, lo que ha favorecido el crecimiento de modelos basados en el intercambio entre

particulares (Comision Europea, 2021)

Esta preferencia por soluciones flexibles resulta especialmente importante en el caso de
viajeros jovenes y estudiantes, perfiles que constituyen un segmento clave para plataformas de

alojamiento colaborativo.

Ademas, se aprecia un mayor interés por el impacto social y relacional del alojamiento,
especialmente en una sociedad en la que el envejecimiento de la poblacion y el aislamiento
social son cada vez mas frecuentes. Aunque este factor no constituye el principal motivo de

eleccion para la mayoria de los usuarios, si que comienza a ganar relevancia en determinados
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segmentos del mercado, alineandose con los principios de la economia social y del valor

compartido.

Por ultimo, destaca la creciente exigencia regulatoria en el desarrollo del alojamiento
colaborativo, consecuencia del gran impacto que tiene este sector en los mercados locales de
vivienda y en la convivencia urbana. Esta evolucion normativa aumenta la incertidumbre, pero
también ofrece oportunidades para modelos de negocio que apuesten por practicas responsables

y por propuestas de valor alineadas con las demandas sociales e institucionales.

Asi, estas tendencias muestran un mercado consolidado pero todavia dinamico, en el que existe
margen para propuestas innovadoras que combinan el alojamiento temporal, la digitalizacién y

el impacto social, como es el caso de HOSTAND.

2.3. Analisis del entorno: modelo PESTEL

El andlisis del entorno general es fundamental para evaluar los factores externos que pueden
influir en el desarrollo y viabilidad de HOSTAND. Para ello, se utiliza el modelo PESTEL, una
herramienta de analisis estratégico que permite identificar y estructurar los principales
elementos politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecologicos y legales que afectan a una

organizacion o proyecto empresarial (Santander Open Academy, 2021).

2.3.1. Factores politicos

HOSTAND se desarrolla en un entorno politico caracterizado por la creciente atencidén
institucional hacia la economia colaborativa y su impacto en el turismo y en las comunidades
locales. Sin embargo, las politicas publicas no buscan la prohibicion de este tipo de modelos,
sino su regulacion equilibrada con el objetivo de lograr combinar innovacion, actividad

econdémica y proteccion del interés general.

En este contexto, la Comision Europea ha reconocido el papel estructural de las plataformas de
alojamiento colaborativo dentro del turismo europeo, promoviendo acuerdos con dichas

plataformas para mejorar la disponibilidad de datos y facilitar la elaboracion de politicas
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publicas basadas en evidencia (Comision Europea, 2020). Este enfoque muestra una estrategia

de gobernanza que persigue la coordinacion entre instituciones y agentes privados.

Desde una perspectiva social, las instituciones publicas han comenzado a reconocer la soledad
y el aislamiento social como un problema de interés publico. La Organizacion Mundial de la
Salud ha elevado esta cuestion a prioridad global, subrayando su impacto negativo sobre la
salud, asi como la necesidad de impulsar soluciones colectivas que fomenten la conexion social

(World Health Organization, 2024).

Por ultimo, el impulso institucional a la economia social refuerza un marco politico favorable
para proyectos que combinan viabilidad econémica e impacto social. La Union Europea, a
través del Plan de Accion Europeo para la Economia Social, promueve aquellos modelos
empresariales que estén alineados con la innovaciéon social y la cohesidon comunitaria

(Ministerio de Trabajo y Economia Social).

Asi, el entorno politico resulta favorable para el desarrollo de HOSTAND, siempre que se

adapte al marco regulatorio y se mantenga alineado con las prioridades publicas actuales.

2.3.2. Factores economicos

HOSTAND surge en un contexto econdmico en el que el turismo mantiene un peso relevante y
sostenido. De acuerdo con el Barometro del Turismo Mundial de ONU Turismo, el turismo
internacional ha consolidado su recuperacion y contintia siendo un motor econdmico clave, con

un impacto significativo en el gasto asociado al alojamiento temporal (UN Tourism, 2024).

Dentro de este marco, el segmento de viajeros jovenes presenta caracteristicas especialmente
favorables para modelos de alojamiento alternativos. El estudio de Demeter et al. (2015) sefiala
que el turismo joven generd 196 millones de llegadas internacionales y 173.000 millones de
dodlares en ingresos, evidenciando su importancia econdémica (p. 97). Asimismo, el precio
aparece como el principal factor de decision: el 94,3 % de los jovenes lo considera determinante

al elegir alojamiento (p. 102).

En términos de comportamiento de consumo, se observa una preferencia por las opciones mas

economicas: aproximadamente el 65 % de los jovenes utiliza hostales, y el 36 % se aloja con
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amigos o familiares, destinando solo alrededor del 18 % de su presupuesto total al alojamiento
(p. 104). Este patron refuerza la idea de buscar soluciones que reduzcan costes sin renunciar al

viaje.

En resumen, el factor econdmico muestra un entorno favorable para propuestas que, como
HOSTAND, busquen ofrecer alojamiento temporal de bajo coste mediante modelos de

intercambio

2.3.3. Factores sociales

El entorno social en el que surge HOSTAND esta marcado por cambios demograficos y
relacionales significativos, como el envejecimiento de la poblacion, el aumento de hogares
unipersonales y una mayor incidencia de situaciones de soledad y aislamiento social. Estas
tendencias configuran un contexto en el que adquieren relevancia las iniciativas orientadas a
fomentar la interaccion social y la convivencia, especialmente a través de modelos flexibles y

temporales.

La Organizaciéon Mundial de la Salud ha reconocido la soledad y el aislamiento social como un
problema de alcance global, con efectos negativos sobre la salud, el bienestar y la cohesion
social. Segun su informe mas reciente, cerca de una de cada seis personas a nivel mundial ha
experimentado situaciones de soledad en la Gltima década, lo que ha llevado a considerar este
fenomeno una prioridad de salud publica (World Health Organization, 2024). Este
reconocimiento institucional refleja un cambio en la percepcion social del problema, que deja

de entenderse como una cuestion individual para abordarse como un reto colectivo.

Asimismo, la evidencia recogida por la OMS muestra que la conexidn social actiia como un
factor protector con impactos positivos en multiples dmbitos, incluyendo la salud fisica y
mental, el bienestar y la participacioén social, tal y como se sintetiza en la Figura 1 (World
Health Organization, 2024, p. 104). En este contexto, cobran especial interés aquellas

iniciativas que combinan herramientas digitales con interaccion humana directa.
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Figura 1. Impacto de la conexion social en varios dominios
Fuente: World Health Organization (2024), From loneliness to social connection: Charting a

path to healthier societies, p. 104.

En conjunto, el factor social pone de manifiesto un entorno favorable para el desarrollo de
HOSTAND, al alinearse con tendencias sociales que valoran cada vez mas la conexion

interpersonal, la convivencia temporal y los proyectos con impacto social positivo.

2.3.4. Factores tecnologicos

El desarrollo de HOSTAND se lleva a cabo en un entorno tecnoldgico caracterizado por la
normalizacion del uso de plataformas digitales en el ambito del alojamiento de corta duracion.
Segun datos de Eurostat, una parte creciente de las estancias de corta duracion en la Union
Europea se comercializa a través de plataformas online de economia colaborativa, lo que

evidencia la consolidacion de este canal como estandar del sector (Eurostat, 2023).

Datos estadisticos muestran que el volumen de noches reservadas mediante plataformas
digitales ha experimentado un crecimiento sostenido en los ultimos afos, reflejando la cada vez

mayor adopcion tecnoldgica, tanto por parte de los anfitriones como de los viajeros. Esta
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tendencia muestra que la intermediacion digital mediante aplicaciones y paginas web
especializadas se ha convertido en un elemento estructural del mercado del alojamiento

colaborativo, tal y como se recoge en la Figura 2.

Annual guest nights in the EU, 2019-2024, millions
Nights spent in short-stay accommodation booked via online platforms
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Figure 1: Annual guest nights in the EU, 2019-2024, millions
Source: Eurostat (tour_ce omr)

Figura 2. Nuimero de noches (en millones) reservadas en alojamientos de corta duracion a
través de plataformas online en la Union Europea (2019-2024).
Fuente: Eurostat (2023), Short-stay accommodation offered via online collaborative economy

platforms.

Desde el punto de vista funcional, estas plataformas permiten gestionar la oferta y la demanda
e incorporar sistemas de valoracion y reputacion, lo que reduce las barreras de desconfianza
entre los usuarios. Todo ello favorece la escalabilidad del modelo y facilita la creacion de

entornos seguros de intercambio.

En conjunto, el factor tecnologico indica un espacio altamente favorable para el desarrollo de
HOSTAND, al existir una infraestructura digital consolidada, una gran familiaridad de los
usuarios con este tipo de plataformas, y una aceptacion generalizada del alojamiento

intermediado digitalmente.
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2.3.5. Factores ecologicos

Desde el punto de vista del medio ambiente, el alojamiento colaborativo presenta un potencial
positivo en términos de sostenibilidad, ya que se basa en el aprovechamiento de infraestructuras
residenciales ya existentes. Este modelo puede contribuir a un uso mas eficiente de los recursos,
al reducir la necesidad de nuevas construcciones destinadas al alojamiento turistico y, con ello,
el consumo adicional de suelo, materiales y energia asociado a los modelos tradicionales de

expansion hotelera (Sanchez-Parra et al., 2025).

Ademas, diversos estudios muestran que, cuando se desarrolla bajo criterios de planificacion y
gestion responsable, el alojamiento colaborativo se alinea con los principios del turismo
sostenible. Esto favorece una distribucion mas flexible de la demanda y una menor
concentracion de infraestructuras turisticas permanentes. Asi, la economia colaborativa
aplicada al alojamiento se presenta como una oportunidad para avanzar hacia modelos
turisticos mas eficientes y compatibles con los objetivos de sostenibilidad ambiental,

especialmente en entornos urbanos y residenciales (Sanchez-Parra et al., 2025).

2.3.6. Factores legales

El desarrollo de HOSTAND se ve condicionado por un marco legal especifico para el

alojamiento de corta duracion.

En el contexto espafiol, el alojamiento de uso turistico se encuentra sujeto a normativa
autonomica y local, lo que implica el cumplimiento de requisitos administrativos y de registro,
asi como la observancia de las condiciones establecidas por cada territorio. El Ministerio de
Vivienda y Agenda Urbana destaca la importancia de coordinar esta regulacion a través de
mecanismos como la ventanilla unica, reconociendo el papel de las plataformas digitales en el

control y la gestion de la actividad (Ministerio de Vivienda y Agenda Urbana).

A nivel europeo, las instituciones han avanzado hacia un marco comun orientado a reforzar la
transparencia y la supervision del sector. El Parlamento Europeo ha impulsado normas que
obligan a las plataformas de alquiler de corta duracion a recopilar y compartir informacion
relevante con las autoridades competentes, con el objetivo de facilitar el cumplimiento

normativo y mejorar la gestion publica (Parlamento Europeo, 2023). Estas medidas no
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sustituyen la regulacion nacional, sino que la complementan, estableciendo estandares minimos

comunes en la Union Europea.

Asi, el factor legal refleja un entorno regulado, que exige a HOSTAND disefiar un modelo de
negocio con flexibilidad normativa, atencidon al cumplimiento legal y capacidad de adaptacion

a distintos marcos territoriales.

2.3.7. Conclusion del analisis

En conclusion, el analisis PESTEL muestra como HOSTAND se desarrolla en un entorno
politico y legal regulado y estable, en el que las instituciones europeas y nacionales reconocen
el alojamiento colaborativo y el papel de las plataformas digitales, estableciendo requisitos
orientados a la transparencia y al control de la actividad. Desde el punto de vista econdmico, el
sector del alojamiento de corta duracion presenta una demanda consolidada (especialmente
entre perfiles sensibles al precio) lo que favorece la viabilidad de modelos de alojamiento

alternativos basados en la flexibilidad y la reduccion de costes.

En lo que respecta el plano social y tecnoldgico, se observa una elevada aceptacion de las
plataformas digitales y una infraestructura tecnoldgica desarrollada que facilita la
intermediacion y la generacion de confianza entre los usuarios. Por ultimo, desde una
perspectiva ambiental, el alojamiento colaborativo muestra potencial en el uso eficiente de los

recursos cuando se gestiona de forma responsable.

En conjunto, el entorno analizado configura un contexto exigente, pero favorable, para el

desarrollo de HOSTAND.
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DESCRIPCION IMPACTO PARA
CLAVE HOSTAND

FACTOR PESTEL

Regulacion creciente,
. impulso europeo y

Politico o
reconocimiento

institucional

Recuperacion mayor
Econoémico relevancia del turismo,

alta sensibilidad al precio

Envejecimiento
Sociocultural poblacional, mayor

soledad y conexidn social

Consolidacion y
generalizacion de
Tecnologico o
plataformas digitales y

sistemas online

Uso eficiente de la
Ecologico vivienda y alineacion con

la sostenibilidad

Marco regulatorio
especifico, exigencias de
Legal ) Neutro
transparencia y

cumplimiento normativo

Tabla 1. Resumen del analisis PESTEL.

Fuente: Elaboracion propia



2.4.  Analisis del entorno competitivo (Cinco Fuerzas de Porter)

El modelo de las Cinco Fuerzas de Porter (Michael Porter, 1979) es una famosa herramienta
de analisis estratégico utilizada para estudiar el grado de competencia y atractivo de un sector.
A través del analisis de cinco fuerzas (la rivalidad entre los competidores existentes, la amenaza
de nuevos entrantes, el poder de negociacioén de los clientes, el poder de negociacion de los
proveedores, y la amenaza de productos sustitutivos), este modelo permite identificar las
principales presiones competitivas que influyen en el funcionamiento de una industria

(ThePowerMBA, 2026).

La aplicacion de este andlisis resulta fundamental en sectores caracterizados por una elevada
competencia y por la intermediacion digital, como es el caso del alojamiento colaborativo. En
este contexto, el modelo de Porter permite comprender mejor el entorno competitivo en el que
se desarrollan las plataformas de alojamiento y sirve como base para analizar las condiciones

a las que se enfrentard HOSTAND.

2.4.1. La rivalidad entre los competidores existentes: Alta/ Muy alta

La rivalidad entre los competidores existentes en el sector del alojamiento colaborativo es alta
debido a la presencia de plataformas digitales consolidadas que operan a gran escala y cuentan
con una gran base de usuarios. Estas plataformas compiten en factores como el precio, la
visibilidad de la oferta y la experiencia del usuario, que tienden a estandarizarse y dificultan la

diferenciacion funcional entre competidores.

El bajo coste de cambio refuerza esta presion competitiva, ya que los usuarios pueden variar
facilmente entre distintas plataformas en funcion de las condiciones ofrecidas. Esta situacion
obliga a las empresas del sector a realizar esfuerzos continuos en captacion y retencion de

usuarios, intensificando la competencia.

Sin embargo, aunque la rivalidad es elevada y supone una presion competitiva significativa, el
sector mantiene cierto margen para propuestas que apuesten por una diferenciacion clara,
especialmente aquellas que incorporan una dimension social y una colaboracion mas directa
entre los usuarios. Asi, la rivalidad existente no impide la entrada de proyectos como

HOSTAND, aunque si exige una propuesta de valor bien definida.
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2.4.2. La amenaza de nuevos competidores entrantes: Moderada

Desde el punto de vista tecnologico, las barreras de entrada para nuevos competidores del sector
son relativamente bajas, ya que el desarrollo de una plataforma digital no requiere grandes
inversiones iniciales y existen soluciones tecnologicas accesibles, lo que facilita la aparicion

de nuevos proyectos y aumenta el potencial de entrada al sector.

Sin embargo, existen barreras que obstaculizan las entradas al sector y limitan dicha amenaza,
como la necesidad de generar confianza entre los usuarios, construir una reputacion sélida y
alcanzar una masa critica suficiente de anfitriones y huéspedes constituye. Ademas, el marco
regulatorio del alojamiento de corta duracion, cada vez mas definido y exigente, introduce
costes de adaptacion y cumplimiento que dificultan la entrada rapida y desincentivan iniciativas

poco estructuradas.

En conjunto, aunque el acceso tecnologico favorece la entrada de nuevos competidores, las
barreras asociadas a la confianza, la escala y la regulacion reducen su impacto, situando la

amenaza de nuevos entrantes en un nivel moderado para proyectos como HOSTAND.

2.4.3. El poder de negociacion de los cliente: Alto

El poder de negociacion de los clientes en el sector del alojamiento colaborativo es alto, tanto
para los huéspedes como para los anfitriones. Los usuarios disponen de una amplia variedad de
alternativas de alojamiento y de multiples plataformas digitales, lo que les permite comparar
facilmente precios, condiciones, valoraciones y caracteristicas del servicio antes de tomar una
decision. Esta elevada transparencia incrementa significativamente su capacidad de presion

sobre las plataformas.

Ademas, los costes de cambio son reducidos, ya que registrarse o utilizar varias plataformas
simultdneamente no supone ningun inconveniente para los usuarios. Esta situacion permite a
los clientes alternar entre plataformas en funcidén de las condiciones de cada momento,

limitando la capacidad de las empresas para retenerlos exclusivamente.

En este contexto, las plataformas se ven obligadas a ofrecer propuestas de valor atractivas y
diferenciadores para reducir la sensibilidad al precio y la comparacién constante. Por estos

motivos, el poder de negociacion de los clientes supone una presion competitiva significativa
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para HOSTAND.

2.4.4. El poder de negociacion de los proveedores: Moderado

En el sector del alojamiento colaborativo, los principales proveedores son los anfitriones, que
ofrecen sus viviendas o habitaciones para estancias de corta duracion. El poder de negociacion
de estos particulares es moderado, ya que en general se trata de propietarios individuales sin
influencia en el mercado. Ademas, los anfitriones dependen de las plataformas digitales para

acceder a la demanda, lo que reduce su poder de negociacion.

No obstante, los anfitriones conservan cierto poder, ya que pueden utilizar varias plataformas
simultdneamente o retirar su oferta si consideran que las condiciones no son favorables. Esta
posibilidad les otorga un grado de poder, especialmente en zonas o periodos del afo con alta

demanda de alojamiento.

En resumen, aunque los proveedores no ejercen una presion dominante sobre las plataformas,
si que cuentan con un nivel de negociacion suficiente para influir en el funcionamiento del

sector, situando esta fuerza en un nivel moderado para proyectos como HOSTAND.

2.4.5. Amenaza de productos sustitutivos: Alta

La amenaza de productos sustitutivos en el sector del alojamiento colaborativo es alta, ya que
los usuarios disponen de numerosas alternativas que pueden cubrir la misma necesidad de
alojamiento temporal. Entre estos sustitutivos se encuentran los hoteles tradicionales, hostales,
pensiones, apartamentos turisticos gestionados de forma profesional e incluso el alojamiento
en viviendas de familiares o amigos. Esta diversidad de opciones incrementa la presion

competitiva sobre las plataformas de alojamiento colaborativo.

Ademads, muchos de estos productos sustitutivos ofrecen ventajas claras para determinados
perfiles de usuarios, como una mayor seguridad o servicios adicionales incluidos en el precio.
La facilidad con la que los clientes pueden comparar alternativas y cambiar de modalidad de

alojamiento aumenta ain mas esta amenaza.
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Sin embargo, el alojamiento colaborativo mantiene su atractivo gracias a factores como la
flexibilidad, el menor coste y una experiencia mas personalizada. Aun asi, la amenaza se
mantiene elevada, lo que obliga a HOSTAND a diferenciarse claramente para evitar la

sustitucion directa por otras formas de alojamiento.

RIVALIDAD ENTRE
COMPETIDORES
EXISTENTES

MUY ALTA

AMENAZA AMENZADA
PRODUCTOS NUEVOS
SUSTITUTIVOS COMPETIDORES

ALTA MODERADA

PODER PODER
NEGOCIACION NEGOCIACIOON
PROVEEDORES CLIENTES

MODERADO ALTO

Figura 3. Gréfico resumen del Analisis de PORTER

Fuente: Elaboracion propia

2.5.  Anailisis de la competencia directa e indirecta
2.5.1. Competencia directa

La competencia directa de HOSTAND la componen aquellas plataformas digitales que
intermedian alojamiento temporal entre particulares y operan mediante modelos basados en la
economia colaborativa o en la digitalizacion del alquiler de corta duracion. Entre los principales
competidores se encuentran Airbnb, Booking (el segmento de apartamentos turisticos),

HomeExchange y BeMyNest.

Airbnb constituye el principal referente del sector del alojamiento colaborativo a nivel global.
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Su modelo se basa en la intermediacién entre anfitriones y viajeros mediante el cobro de
comisiones por reserva; y su propuesta de valor se centra en la variedad de oferta, la experiencia
local y la flexibilidad. No obstante, el componente social no constituye el nticleo estructural de

su modelo, que busca principalmente la transaccién econémica.

Por otro lado encontramos Booking, que aunque originalmente se basaba en el alojamiento
hotelero, ha ampliado su oferta al alquiler de viviendas y apartamentos turisticos. Tiene un
enfoque comercial orientado a volumen, con fuerte competencia en precio y visibilidad. Al

igual que Airbnb, prioriza la eficiencia de la intermediacion y la escalabilidad del modelo.

HomeExchange introduce un matiz diferencial al basarse en el intercambio de viviendas entre
particulares, lo que elimina en muchos casos la transaccion monetaria directa. Sin embargo, su
modelo requiere reciprocidad en el intercambio y suele estar orientado a estancias vacacionales

planificadas, no necesariamente a modelos de apoyo o colaboracion personal.

Por ultimo, BeMyNest incorpora una dimensién més cercana al alojamiento intergeneracional
o con componente social, lo que la aproxima al enfoque de HOSTAND. No obstante, su alcance
geografico y su nivel de implantacion son mas limitados, lo que reduce su presion competitiva

directa en comparacion con las plataformas consolidadas.

En conjunto, la competencia directa de HOSTAND se caracteriza por modelos centrados en la
intermediacion digital del alojamiento y en la transaccion econdmica. Aunque la rivalidad es
elevada, se observa un espacio estratégico para propuestas que integren el intercambio de
servicios y la dimension social como eje central del modelo, posicionamiento que distingue a

HOSTAND del resto del sector.

2.5.2. Competencia indirecta

La competencia indirecta de HOSTAND estd compuesta por aquellas alternativas de
alojamiento que satisfacen la necesidad de estancia temporal sin basarse en un modelo de

intercambio colaborativo.

El principal competidor indirecto es el sector hotelero tradicional, que ofrece un servicio
profesionalizado, estandarizado y con altos niveles de seguridad. Los hoteles mantienen una

posicion solida en el mercado frente a los alojamientos alternativos, especialmente entre
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consumidores que priorizan comodidad, servicios incluidos y menor implicacion personal en

la experiencia (AirDNA, 2023).

Sin embargo, el modelo hotelero se diferencia de HOSTAND en sus precios elevados, su menor

personalizacion de la experiencia, y la ausencia de interaccidon comunitaria.

También forman parte de la competencia indirecta los apartamentos turisticos gestionados
profesionalmente, las residencias temporales y los modelos de coliving. Pero aunque estas
prestaciones pueden incorporar ciertos elementos comunitarios, su logica es puramente

comercial, y no de intercambio mutuo de servicios.

En conclusion, aunque HOSTAND cuenta con la competencia indirecta del sector hotelero y de
otras formas de alojamiento temporal, su propuesta diferencial basada en el intercambio de
servicios y en la reduccion de los costes la posiciona en un espacio estratégico distinto. Asi,
cuenta con una menor presion estratégica, pero con la necesidad de generar confianza y

credibilidad frente a los modelos consolidados.

2.6. Identificacion y validacion de la oportunidad de negocio

El andlisis del entorno sectorial muestra que el mercado del alojamiento colaborativo esta
consolidado, digitalizado y socialmente aceptado. No obstante, las principales plataformas
existentes estan centradas en la intermediacion econdomica del alojamiento, sin integrar una

dimension social basada en el intercambio mutuo.

En este contexto, se identifica una oportunidad estratégica en el desarrollo de un modelo que
combine alojamiento temporal asequible con apoyo cotidiano ligero y convivencia

intergeneracional, respondiendo a dos necesidades convergentes del entorno.

Por un lado, el segmento joven presenta una elevada sensibilidad al precio y busca alternativas
mas econdmicas frente al alojamiento tradicional. Por otro, el envejecimiento poblacional y el
aumento de hogares unipersonales muestran una creciente demanda de interaccion social y

compaiiia, especialmente entre personas suficiente autonomia y habitaciones infrautilizadas.

Asi, HOSTAND se posiciona en un espacio estratégico diferenciado, al integrar viabilidad

econdmica e impacto social en un entorno tecnoldgico favorable.

28



III. DESCRIPCION GENERAL DEL MODELO DE NEGOCIO

3.1.  Diseio y estructura del modelo de negocio de HOSTAND

HOSTAND se configura como una plataforma digital de intermediacidon que conecta a personas
anfitrionas con autonomia funcional suficiente y habitaciones disponibles en sus viviendas, con

jovenes viajeros o estudiantes que buscan alojamiento temporal asequible.

El modelo se basa en un intercambio estructurado: el anfitrion ofrece alojamiento en su
domicilio y el huésped aporta apoyo cotidiano y compaiiia durante la estancia. Este apoyo se
limita a tareas de baja intensidad compatibles con la autonomia del anfitrién, como
acompafiamiento, ayuda digital basica, pequefios recados o colaboracion doméstica puntual
(por ejemplo, realizar la compra semanal, pasear mascotas, ayudar con gestiones online o
compartir tiempo de conversacion). En ningln caso incluye asistencia sanitaria ni cuidados

profesionales.

Asi, HOSTAND actiia como facilitador y garante del intercambio, estableciendo mecanismos
de verificacion de perfiles, evaluacion de autonomia, criterios de compatibilidad y sistemas de

valoracion que reduzcan la incertidumbre por la convivencia con desconocidos.
La mision de HOSTAND es:

Facilitar el acceso a alojamiento temporal asequible mediante un modelo de intercambio
estructurado que promueva la convivencia intergeneracional y el apoyo cotidian, integrando

sostenibilidad economica e impacto social.
Su vision es:
Convertirse en la plataforma de referencia en alojamiento colaborativo con impacto social.

El proyecto se basa en valores como la confianza, la responsabilidad, la transparencia y la
solidaridad intergeneracional; garantizando que el intercambio se desarrolle dentro de limites
claros, con respeto a la autonomia de las personas anfitrionas y bajo un marco de seguridad y

equilibrio para ambas partes.

En conjunto, HOSTAND combina tres dimensiones fundamentales:
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- Tecnologica: al apoyarse en una plataforma digital escalable,
- Economica: al generar ingresos mediante la intermediacion, y
- Social: al promover relaciones de apoyo mutuo y el aprovechamiento de recursos

residenciales infrautilizados.

3.2. Segmentos de clientes y validacion de mercado

3.2.1. Segmento anfitriones: personas mayores en hogares unipersonales

El primer segmento objetivo de HOSTAND esta compuesto por personas que viven solas en
una vivienda con espacio disponible, manteniendo autonomia funcional suficiente para

convivir de manera independiente.

Seglin la Proyeccion de Hogares 2024-2039 del Instituto Nacional de Estadistica (INE, 2024),
el 1 de enero de 2024 existian en Espafia 19.310.776 hogares, de los cuales 5.433.969
correspondian a hogares unipersonales. Esto supone que mas de cinco millones de personas

viven solas en Espana.

Las tendencias demograficas actuales apuntan a un crecimiento sostenido de este tipo de
hogares. De mantenerse las dinamicas observadas, en 2039 existirian 7.708.869 hogares

unipersonales, lo que representaria el 33,5% del total, con un incremento del 41,86% respecto

a 2024.

Namero de hogares por tamaiio proyectados (2024-2039)

Crecimiento 2024-2039

1 de enero de 2024 1 de enero de 2039

Absoluto Relativo (%)
TOTAL 19.310.776 23.001.927 I 3.691.151 19,11
1 persona V 5.433.969 7.708.869 2.274.900 41,86
2 personas 5.554.171 7.202.370 1.648.199 29,67
3 personas - 3.867.242 3.911.568 44.326 1,15
4 personas 0 mas 4.455.384 4.179.120 -276.274 -6,20
Poblacion en viviendas familiares - 48.245.087 53.268.297 5.023.210 10,41
Tamario medio del hogar 2,50 2,32 -0,18 -7,31

Figura 4. Numero de hogares por tamafio proyectados (2024-2039).
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (2024).
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Este aumento estructural de los hogares unipersonales, junto al progresivo envejecimiento
poblacional, configura una base demografica amplia y creciente para el segmento anfitrion de
HOSTAND. La existencia de millones de viviendas ocupadas por una sola persona constituye,
por tanto, un recurso residencial potencial susceptible de integrarse en modelos de convivencia

estructurada y apoyo intergeneracional.

3.2.2. Segmento huéspedes: estudiantes universitarios y jovenes viajeros

El segundo segmento objetivo de HOSTAND esta compuesto por jovenes que necesitan

alojamiento temporal asequible, especialmente estudiantes universitarios.

Segun la Estadistica de Estudiantes Universitarios del curso 2024-2025 (Ministerio de Ciencia,
Innovacion y Universidades, 2025), el Sistema Universitario Espafiol cuenta con 1.827.272
estudiantes matriculados oficialmente. De ellos, el 56% de los estudiantes de Grado tiene entre
18 y 21 afios , por lo que hay un amplio colectivo en etapa inicial de emancipacion. Ademas,
el 7,2% del alumnado de Grado es de nacionalidad extranjera , lo que muestra la frecuencia de
la movilidad académica internacional y refuerza la demanda de soluciones habitacionales

flexibles.

El volumen total de estudiantes universitarios y su perfil mayoritariamente joven configuran
una demanda estructural de alojamiento asequible. Asi, HOSTAND se posiciona como una
alternativa intermedia entre el alquiler tradicional y otras formulas de alojamiento, integrando

precio accesible y convivencia estructurada con impacto social.

3.2.3. Validacion institucional y dimensionamiento preliminar del mercado

La oportunidad identificada por HOSTAND responde a la concurrencia de las realidades

demograficas contrastadas y a experiencias previas de convivencia intergeneracional.

Por un lado, seglin la Proyeccion de Hogares 2024-2039 del INE, en 2024 existian mas de 5.4
millones de hogares unipersonales en Espafia, cifra que podria superar los 7,7 millones en 2039

si se mantienen las tendencias demograficas actuales. Esta evolucion confirma la creciente
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cantidad de viviendas ocupadas por una sola persona, configurando una base estructural para

el segmento anfitrion de HOSTAND.

Por otro lado, el Sistema Universitario Espafiol cuenta con casi dos millones de estudiantes
matriculados en el curso 2024-2025 (Ministerio de Ciencia, Innovacion y Universidades,
2025), lo que muestra la magnitud del segmento joven potencialmente interesado en soluciones

habitacionales alternativas y asequibles.

Ademas, la viabilidad practica del modelo queda respaldada por iniciativas ya consolidadas.
En primer lugar, el programa publico Convive, activo desde hace mas de tres décadas en
Madrid, ha facilitado mas de 1.800 convivencias intergeneracionales entre personas mayores
autonomas y estudiantes universitarios. Asimismo, la plataforma privada Kuvu ha impulsado
mas de 18.000 noches de convivencia en Espafia, lo que demuestra que este tipo de

intercambios puede desarrollarse también en entornos digitales con perspectiva empresarial.

La coexistencia de millones de hogares unipersonales y mas de un millébn y medio de
estudiantes universitarios, asi como precedentes institucionales y privados consolidados,
permite afirmar que el mercado potencial de HOSTAND es demograficamente amplio y
socialmente validado. Si bien el proyecto se dirige a un nicho especifico dentro de ambos
colectivos (personas mayores autonomas y jovenes dispuestos a realizar apoyo cotidiano

ligero), las cifras disponibles indican una base suficiente para plantear un modelo escalable.

3.3. Estructura del modelo (Business Model Canvas)

Para definir el modelo de negocio de HOSTAND se emplea el Modelo Canvas propuesto por
Osterwalder y Pigneur (2011), una herramienta ampliamente utilizada en el ambito empresarial
que permite estructurar de forma clara los principales elementos que configuran una
organizacion. Este modelo analiza nueve bloques interrelacionados que explican como una

empresa crea, entrega y captura valor.

A continuacion se describe el modelo de negocio de HOSTAND, siguiendo dicha estructura

conceptual:

32



a) Propuesta de valor

HOSTAND se posiciona como una plataforma digital de intermediacién que conecta personas
mayores que disponen de espacio libre en sus viviendas con jévenes que buscan alojamiento

asequible y flexible, incorporando un componente estructurado de apoyo cotidiano ligero.

Su propuesta de valor combina un precio inferior al mercado del alquiler (tanto turistico como
tradicional), un entorno seguro y verificado, acompanamiento durante la convivencia e impacto
social positivo mediante intercambio intergeneracional. De esta forma, HOSTAND se configura

como un “Airbnb social”, integrando la logica de marketplace digital con una finalidad social.
b) Segmentos de clientes
El modelo se dirige a dos segmentos principales:

1. Personas mayores autonomas propietarias de vivienda que desean obtener un ingreso

complementario, compaiia y/o apoyo con tareas sencillas y cotidianas
2. Jovenes y estudiantes que buscan alojamiento flexible y econémico.

Se trata de un modelo bilateral en el que el valor de la plataforma aumenta conforme crece el

numero de usuarios en ambos lados (efecto red).
¢) Canales

Los canales a través de los cuales HOSTAND entrega su propuesta de valor son principalmente
digitales. La captacion y gestion de usuarios se realiza mediante una plataforma web y
aplicacion movil, apoyadas por estrategias de marketing digital en redes sociales y

colaboraciones con universidades y entidades locales.

Asimismo, se preve la colaboracion con ayuntamientos y organizaciones sociales para facilitar

la difusion del servicio entre el segmento de personas mayores.
d) Relaciones con clientes

HOSTAND establece relaciones basadas en la confianza, la verificacion y el acompafiamiento.
Teniendo en cuenta el cardcter sensible del modelo (convivencia intergeneracional de
desconocidos en entornos privados), la plataforma incorpora procesos de verificacion de

perfiles, sistemas de valoracion mutua y soporte de 24 horas durante la estancia.

33



La relacion combina automatizacion digital en el proceso de reserva con atencion personalizada

continua en caso de incidencia.
e) Fuentes de ingresos

El modelo de ingresos se basa principalmente en una comisioén por intermediacion aplicada

sobre cada estancia realizada a través de la plataforma.

En el sector, plataformas como Airbnb y Booking aplican comisiones totales que oscilan entre
el 14% y el 18% del importe de la reserva (Airbnb; Booking.com). En coherencia con su
posicionamiento social, HOSTAND plantea una comision total inferior, situada en el 12% del

importe de cada estancia, distribuida de la siguiente manera:

- 10% asumido por el anfitrion, como parte del ingreso generado por la cesion del
espacio residencial
- 2% aplicado al huésped por costes de gestion, verificacion y garantia del entorno

seguro de la plataforma.

Esta estructura permite mantener la sostenibilidad econémica del modelo sin trasladar una

carga excesiva al huésped, caracterizado por su sensibilidad al precio.

Se plantea también cobrar una comisiéon minima de 2 € por reserva para estancias de corta

duracion, con el objetivo de asegurar la sostenibilidad econémica de la intermediacion.

Ademas, HOSTAND contempla un modelo freemium, en el que el uso basico de la plataforma
es gratuito, pero se ofrece la posibilidad de suscripcion premium para anfitriones, incluyendo
ventajas como una mayor visibilidad, posicionamiento preferente o servicios ampliados de

acompanamiento.
f) Recursos clave

Los recursos clave del modelo incluyen una plataforma tecnoldgica digital con asistencia de
una herramienta IA, mecanismos de verificacion de usuarios, un sistema de pagos seguros, la

marca y reputacion de la empresa, y una base de datos de usuarios.
Estos elementos son esenciales para asegurar la confianza y la operatividad del servicio.
g) Actividades clave

Entre principales actividades de HOSTAND, destacan el desarrollo y mantenimiento
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tecnologico de la plataforma, la gestion del matching entre anfitrion y huésped, la supervision
de los pagos, la verificacion y validacion de perfiles, la atencion al cliente y la resolucion de

incidencias.

Estas actividades permiten asegurar el correcto funcionamiento de la aplicacion y la alta calidad

del servicio ofrecido.
h) Socios clave

Para el correcto funcionamiento del modelo, HOSTAND busca apoyarse en entidades
financieras para la gestion de pagos, aseguradoras para cobertura de incidencias, universidades
para la captacion de estudiantes, y ayuntamientos y entidades sociales para la captacion de

personas mayores.
i) Estructura de costes

Los principales costes del modelo incluyen los gastos tecnologicos asociados al desarrollo y
mantenimiento de la plataforma, los costes de marketing digital y captacion de usuarios, los

gastos de verificacion y atencion al cliente, y, por tltimo, los costes administrativos y legales.

Al tratarse de un modelo de caracter digital, presenta unos costes fijos tecnologicos iniciales
relevantes, pero con elevada escalabilidad marginal conforme aumenta el volumen de las

transacciones.
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Figura 5. Business Model Canvas de HOSTAND.
Fuente: Elaboracion propia
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IV.  ANALISIS DAFO Y POSICIONAMIENTO ESTRATEGICO

4.1. Analisis DAFO y diagnéstico estratégico

El andlisis DAFO es una herramienta estratégica que permite evaluar la situacion de un
proyecto identificando sus factores internos (fortalezas y debilidades) y externos
(oportunidades y amenazas). Su finalidad es proporcionar una vision estructurada que facilite
la toma de decisiones estratégicas y la definicion de lineas de actuacién coherentes con el
entorno (Universidad Europea, 2025). Para HOSTAND, el anélisis DAFO permite sintetizar los
elementos clave derivados del estudio del entorno y del modelo de negocio previamente
definido, identificando tanto las ventajas competitivas del proyecto como los principales

riesgos de su implantacion.

/DEBILIDADES \ G\/IENAZAS \

Marca nueva sin reconocimiento inicial. e Cambios regulatorios en materia de
Necesidad de generar altos niveles de alquiler o intermediacion digital.
confianza entre usuarios. e Riesgo reputacional ante posibles
Complejidad en los procesos de incidencias en la convivencia.
verificacion y matching. e Competencia de plataformas
Dependencia tecnologica para la consolidadas con mayor capacidad
operatividad del modelo. financiera.

Doble segmento objetivo que requiere Desconfianza inicial por convivir con
estrategias de captacion diferenciadas. personas desconocidas.

Posible saturacion del mercado de

plataformas de alojamiento. /

Envejecimiento poblacional y aumento
estructural de hogares unipersonales.
Dificultad creciente de acceso a la
vivienda para jovenes y estudiantes.
Mayor sensibilidad social hacia

Modelo hibrido digital con impacto
social diferenciado.

Comision inferior al estandar del
mercado (12% frente a 14-18%)).
Tendencia  demografica  favorable

ﬁORTALEZAS \ /OPORTUNIDADES

(crecimiento de hogares unipersonales). proyectos de impacto y economia
Validacion previa de la convivencia colaborativa.

intergeneracional a través de iniciativas e Posibilidad de colaboraciéon con
como Convive y Kuvu. instituciones publicas y universidades.

e Modelo escalable basado en plataforma e Digitalizacion creciente de la poblacion
\ digital. / \ mayor. /

Figura 6. Analisis DAFO de HOSTAND. Fuente: Elaboracion propia
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El analisis muestra como HOSTAND se apoya en una base demografica estructural solida y en
una tendencia social favorable hacia modelos de convivencia alternativos. La existencia de
millones de hogares unipersonales y un amplio colectivo joven con dificultades de acceso a la
vivienda constituyen una oportunidad estructural (y no coyuntural) que refuerza el potencial de

crecimiento del proyecto.

Ademas, el posicionamiento como “Airbnb social” permite a la aplicacion diferenciarse de
plataformas puramente comerciales, incorporando una propuesta de valor con impacto social

capaz de generar mayor fidelizacion y legitimidad institucional.

No obstante, el principal reto estratégico reside en la generacion de confianza. Al tratarse de
un modelo que implica convivencia de desconocidos en espacios privados, la reputacion y la
seguridad expresada seran determinantes para la correcta adopcion del servicio. Cualquier

incidencia podria afectar de manera significativa a la imagen de la plataforma en fases iniciales.

Por estos motivos, la estrategia de HOSTAND debera centrarse en asegurar los mecanismos de
verificacion, construir una marca asociada a la seguridad y el acompafiamiento, y establecer

alianzas institucionales que aporten credibilidad al modelo.

En términos generales, el diagndstico muestra un proyecto con alto potencial de escalabilidad,
apoyado en tendencias demograficas estructurales, pero cuya viabilidad dependerd en gran
medida de su capacidad para gestionar el riesgo reputacional y consolidar la confianza en las

etapas iniciales.

4.2. Ventaja competitiva y posicionamiento estratégico
A partir del diagnostico estratégico realizado, es necesario determinar cudl es la ventaja

competitiva de HOSTAND y como se posiciona en el mercado del alojamiento colaborativo.

HOSTAND no compite directamente en precio con plataformas generalistas como Airbnb o
Booking, ni pretende sustituir al alquiler tradicional. Su posicionamiento se basa en la
diferenciacion, al integrar un componente estructurado de convivencia intergeneracional y

apoyo cotidiano dentro de una plataforma digital.

La principal ventaja competitiva del proyecto radica en la combinacion de tres elementos:
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1. Diferenciacion social: HOSTAND no ofrece unicamente alojamiento, sino una
propuesta de valor con impacto social orientada a crear relaciones intergeneracionales

estructuradas y beneficiosas para ambas partes

2. Estructura de costes ligera y digital: Al operar como plataforma tecnoldgica sin activos
inmobiliarios propios, el modelo presenta una elevada escalabilidad y un crecimiento

progresivo con reducidos costes marginales

3. Posicionamiento intermedio en el mercado: HOSTAND se sitia entre el alquiler
tradicional y las plataformas turisticas, ofreciendo precios inferiores al mercado

turistico y mayor estructura y seguridad que la convivencia informal.

Desde el punto de vista estratégico, el proyecto adopta una estrategia de diferenciacion
enfocada (Porter, 1985), al dirigirse a un nicho especifico (personas mayores autobnomas y

jovenes viajeros sensibles al precio) dentro del amplio mercado del alojamiento.

Ademas, desde una perspectiva estratégica mas amplia, HOSTAND puede interpretarse como
una iniciativa alineada con la idea del “Blue Ocean” propuesta por Kim y Mauborgne (2005),
al no competir directamente en el mercado saturado del alquiler turistico o residencial
tradicional, sino crear un espacio de valor propio basado en la convivencia intergeneracional.
En lugar de rivalizar por cuota en un mercado existente, el proyecto redefine la propuesta

combinando alojamiento, acompanamiento y propdsito social en un modelo hibrido.

No obstante, esta ventaja competitiva dependera de la capacidad de la plataforma para construir
confianza y reputacion en fases iniciales. En un modelo basado en la convivencia privada, la
percepcion de seguridad es determinante para la adopcion del servicio. Por ello, el
posicionamiento estratégico de HOSTAND debera apoyarse en la transparencia, la verificacion

rigurosa y las alianzas institucionales que refuercen su legitimidad.

En conclusion, HOSTAND no compite Unicamente por el precio, sino por el modelo. Su
propuesta se apoya en tendencias demograficas estructurales y en una diferenciacion clara
dentro del mercado, lo que le otorga potencial de crecimiento si logra consolidar su credibilidad

en las primeras etapas de su desarrollo e implementacion.
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V. PLAN OPERATIVO

5.1. Funcionamiento del servicio

HOSTAND opera como una plataforma digital de intermediacion que conecta a personas
mayores autonomas con jovenes interesados en acceder a un alojamiento temporal econémico
basado en la convivencia intergeneracional. El servicio funciona a través de una aplicacion
movil intuitiva disenada para facilitar el registro, la interaccion entre usuarios y el acceso a la

vivienda temporal.

0
WS
HOSTAND

Figura 7. Logotipo de la aplicacion de HOSTAND para movil.

Fuente: Elaboracion propia

El logotipo de HOSTAND integra visualmente los valores de la aplicacion: las manos unidas
(de diferente aspecto, reflejando la diferencia de edad) representan el apoyo intergeneracional,
mientras que la forma de la casa simboliza el espacio compartido como nucleo del modelo. La
eleccion del color naranja responde a su asociacion con la innovacion, el entusiasmo y la
creatividad (Union N., 2023), mientras que el blanco transmite confianza, claridad y seguridad
(Psicologia y Mente, 2025), atributos fundamentales en un modelo basado en la convivencia

entre desconocidos.

El proceso comienza con el acceso a la plataforma, donde el usuario puede registrarse y crear

su perfil.
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Figura 8. Pantalla de inicio de la aplicacion de HOSTAND para movil.

Fuente: Elaboracion propia

En la pantalla inicial, la aplicacion representa la propuesta de valor y permite al usuario crear
una cuenta o iniciar sesion. El disefio minimalista, centrado en la experiencia de usuario,

refuerza la identidad social y accesible del proyecto.
Una vez registrado, el sistema solicita la creacion de un perfil detallado:

- En el caso de las personas mayores, se requiere documentacion acreditativa de
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autonomia funcional compatible con la convivencia, pudiendo incluir certificados
médicos actualizados. Ademas, la plataforma contempla mecanismos de
verificacion telematica y, en determinados casos, entrevistas adicionales cuando
existan dudas sobre la idoneidad del perfil. HOSTAND también podra apoyarse en
la colaboracion con entidades sociales para reforzar este proceso de validacion.

- En el caso de los huéspedes, se exige la verificacion de identidad mediante
documento oficial (DNI o pasaporte) y certificado negativo de antecedentes penales,

con el objetivo de garantizar un entorno seguro para ambas partes.

Tras la validacion del perfil, la plataforma activa el sistema de matching, que cruza preferencias
de convivencia, ubicacion, duracion de estancia y expectativas de apoyo cotidiano. Una vez se
da la aceptacion mutua entre ambos perfiles, se formaliza un acuerdo de convivencia
intergeneracional gestionado por la plataforma, en el que se establecen las condiciones

econdmicas y las responsabilidades basicas de cada parte.

5.2.  Gestion de incidencias y soporte operativo

Dado que el modelo de HOSTAND se basa en la convivencia de desconocidos dentro de
espacios privados, la gestion de incidencias constituye un elemento fundamental para
garantizar la confianza y la sostenibilidad del proyecto. La percepcion de seguridad por los

usuarios sera determinante para la adopcion del servicio, especialmente en fases iniciales.
Por ello, la plataforma incorpora un sistema de atencion en dos niveles:

a) En primera instancia, las consultas o incidencias son atendidas por un asistente
virtual integrado en la aplicacion, basado en inteligencia artificial. Este apoyo
ayuda a los usuarios a resolver dudas frecuentes, facilitar informacion
contractual, gestionar modificaciones de estancia y detectar posibles conflictos

de forma temprana.
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Figura 9. Pantalla principal de usuario autenticado con asistente IA integrado

Fuente: Elaboracion propia

Tal y como se observa en la pagina principal del usuario, el asistente virtual se encuentra
accesible de manera permanente en la esquina inferior derecha, permitiendo una

interaccion rapida e intuitiva.

b) Cuando la incidencia no pueda ser resuelta por el asistente virtual, se derivara
de forma inmediata a un servicio de asistencia humana disponible 24 horas. Este
equipo actua como mediador entre las partes y puede intervenir ante situaciones

de conflicto, incumplimiento de condiciones o dudas contractuales.
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Ademas, la plataforma establece protocolos de actuacion claros en caso de:

- Incumplimiento de normas bésicas de convivencia
- Situaciones de vulnerabilidad sobrevenida
- Cancelaciones anticipadas

- Conductas inadecuadas.

Este sistema dual (automatizado y humano) permite reducir tiempos de respuesta, reforzar la
sensacion de acompafiamiento continuo y minimizar el riesgo reputacional asociado a

incidentes aislados.

En consecuencia, la gestion operativa no se limita a la intermediacion tecnoldgica, sino que
incorpora un modelo de supervision activa que busca garantizar un entorno seguro, estructurado

y coherente con la naturaleza social del proyecto.

5.3.  Recursos técnicos, humanos y organizativos

La correcta implementacion de HOSTAND requiere una estructura organizativa ligera en su
inicio, pero lo suficientemente profesionalizada para garantizar seguridad, eficiencia operativa

y capacidad de crecimiento.

Desde el punto de vista técnico, el recurso clave del proyecto es la plataforma digital (pagina
web y aplicacion movil, accesible tanto para Android como para Apple) que permite gestionar
el registro, la validacion, el matching, los pagos y la atencion al cliente. En una primera fase,
el desarrollo tecnoldgico podrd realizarse mediante un equipo externo especializado,
reduciendo asi la inversion inicial en estructura fija. Sin embargo, a medida que la base de
usuarios crezca, se prevé la internalizacion progresiva de las funciones tecnologicas

estratégicas.

En cuanto a los recursos humanos, el equipo inicial se estructurara en torno a los siguientes

perfiles:

a) Direccion general (CEO): responsable de la estrategia, del desarrollo del negocio y de

las alianzas institucionales

b) Responsable de operaciones: encargado de la supervision del proceso de validacion,

matching y gestion de incidencias
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c) Soporte tecnoldgico externo (CTO o empresa desarrolladora): encargado del

mantenimiento y evolucion de la plataforma online

d) Asesoria juridica externa: especialmente relevante dada la naturaleza contractual y

residencial del modelo.

Figura 10. Organigrama de HOSTAND

Fuente: Elaboracion propia

Este enfoque permite combinar profesionalizacion y control de costes, evitando una estructura
sobredimensionada en etapas tempranas. A medida que el proyecto sea acogido por el mercado
y aumente el volumen de usuarios y transacciones, se ampliara el equipo, especialmente en las

areas de atencion al cliente, tecnologia y expansion territorial.

Desde el punto de vista organizativo, HOSTAND presenta una estructura funcional flexible,
orientada a la coordinacidn entre areas clave (tecnologia, operaciones y desarrollo de negocio),

priorizando la agilidad en la toma de decisiones y la adaptacion al mercado.

En conjunto, el modelo operativo se caracteriza por una estructura de costes reducida, elevada
escalabilidad y posibilidad de crecimiento progresivo, coherente con la naturaleza digital del

proyecto.
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5.4. Alianzas estratégicas y colaboradores clave

Dada la naturaleza social y residencial de HOSTAND, su desarrollo requiere la construccion de
alianzas estratégicas que refuercen su credibilidad, amplien su alcance y reduzcan riesgos

operativos.

En primer lugar, las alianzas con universidades resultan fundamentales para la captacion del
segmento joven. La colaboracion con servicios de orientacion universitaria o departamentos de
movilidad internacional permitird difundir la plataforma entre estudiantes que buscan

alternativas habitacionales seguras y estructuradas.

En segundo lugar, la cooperacién con ayuntamientos y entidades sociales que trabajen con
personas mayores facilitara la identificacion de potenciales anfitriones. Estas colaboraciones
no solo contribuyen a la captacién de usuarios, sino que aportan confianza institucional,

elemento clave en un modelo basado en la convivencia intergeneracional.

Ademés, la colaboracion con aseguradoras permitira ofrecer coberturas especificas frente a
posibles incidencias, fortaleciendo la percepcion de seguridad y diferenciacion respecto a otras
plataformas. Igualmente, la relacion con entidades financieras resulta esencial para garantizar

la gestion segura y transparente de los pagos.

Desde el punto de vista tecnoldgico, el apoyo de empresas especializadas en desarrollo y
mantenimiento de aplicaciones permitira asegurar la estabilidad y evolucion continua de la

plataforma desde el comienzo.

En conjunto, estas alianzas no solo facilitan la operatividad del modelo, sino que constituyen
un elemento estratégico para reducir la percepcion de riesgo por los usuarios, reforzar la

reputacion y acelerar el crecimiento de HOSTAND desde el comienzo de su implantacion.
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VI. PLAN DE MARKETING

En un entorno cada vez mas digitalizado y competitivo, el disefio de una buena estrategia de
marketing resulta esencial para garantizar la visibilidad y la consolidacion de los modelos de
negocio basados en plataformas digitales. De acuerdo con datos del Banco Mundial, alrededor
de 6.000 millones de personas (mas del 67 % de la poblacion mundial) utiliza Internet (Banco
Mundial, 2024), lo que confirma que la red constituye el principal canal de informacion,

interaccion y contratacion de servicios.

Ante este contexto, el marketing mix o modelo de las 4 P proporciona un marco sélido para
organizar la estrategia comercial. Introducido por E. Jerome McCarthy en 1960, este modelo
estructura la planificacion en torno a cuatro elementos fundamentales: producto (Product),
precio (Price), distribucion (Place) y promocion (Promotion) (McCarthy, 1960). Su aplicacion
permite alinear la propuesta de valor con el mercado objetivo y optimizar la toma de decisiones

estratégicas.

Siguiendo este enfoque, el plan de marketing de HOSTAND se organiza conforme a las 4 P,
adaptadas a los elementos digitales y sociales del proyecto, combinando una estrategia
predominantemente online con una dimension social-emocional orientada a generar confianza

en el modelo.

6.1. Producto (Product)

El producto ofrecido por HOSTAND no se limita a un servicio de alojamiento, sino que
constituye una plataforma digital de convivencia intergeneracional estructurada. A diferencia
de otras plataformas de alquiler temporal, HOSTAND combina intermediacion tecnoldgica con
un enfoque social orientado a generar relaciones de apoyo y compafiia entre personas mayores

y jovenes.

Desde el punto de vista funcional, el servicio permite a los huéspedes acceder a una alternativa
habitacional mas accesible econdomicamente que el alquiler tradicional o plataformas
generalistas, mientras que los anfitriones pueden optimizar el uso de su vivienda, reducir la

sensacion de soledad y recibir una pequefia compensacion econdmica. La plataforma facilita el
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proceso mediante la validacion previa de perfiles, el sistema de matching por compatibilidad,

y la formalizacion de un acuerdo de convivencia gestionado digitalmente.

Sin embargo, el valor del producto no se reduce a su utilidad practica. HOSTAND incorpora
una dimension emocional y social relevante: genera seguridad, acompafiamiento y sentido de
pertenencia. En un contexto marcado por el envejecimiento poblacional y la dificultad de
acceso a la vivienda para los jovenes, el servicio responde simultdneamente a dos necesidades

del mercado.

Entre los elementos diferenciales de la aplicacion, destacan:

- Sistema reforzado de validacion de perfiles
- Gestion estructurada de incidencias con asistente 1A y soporte 24h
- Enfoque social explicito frente a modelos puramente transaccionales

- Construccién de marca basada en confianza y acompafamiento.

Asi, HOSTAND se posiciona como una “plataforma digital social segura”, que combina la
eficiencia tecnologica de modelos como Airbnb, con un propdsito social definido y

mecanismos adicionales de supervision y apoyo.

6.2.  Precio (Price)

El precio constituye un elemento estratégico fundamental dentro del marketing mix, ya que no
solo determina la rentabilidad del negocio, sino también su posicionamiento y percepcion de
valor en el mercado. En el caso de plataformas digitales de intermediacion, el sistema de precios

suele basarse en comisiones aplicadas a cada transaccion.

En el mercado actual, plataformas como Airbnb aplican un modelo de comisiones diferenciadas
entre anfitrion y huésped. Segiin su informacion oficial, Airbnb puede cobrar a los anfitriones
una comision aproximada del 3 % por reserva, mientras que a los huéspedes se les puede aplicar
una comision de servicio que puede oscilar entre el 14 % y el 16 % del importe total de la
reserva (Airbnb). Por su parte, Booking.com aplica generalmente una comision al alojamiento

que suele situarse en torno al 15 % del importe de cada reserva (Booking.com).
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Comision Enfoque de
Plataforma Comision huésped
anfitrion mercado
AirBnb ~3% 14-16% Generalista digital
Generalista
Booking =~ 15% - o
hotelero-digital
Plataforma social
HOSTAND 10% 2% o
especializada

Tabla 2. Comparativa de la estructura de comisiones en plataformas digitales de alojamiento

Fuente: Elaboracion propia a partir de Airbnb y Booking.com

Como se observa en la Tabla supra, la estructura de comisiones de HOSTAND se sitia en un
punto intermedio que combina sostenibilidad econdmica con accesibilidad para el huésped.
Frente a modelos generalistas con mayor carga econdmica para el viajero, la plataforma opta
por una comision reducida del 2 % para este segmento, favoreciendo asi la accesibilidad para

jovenes con limitaciones econdmicas.

La comision del 10 % aplicada al anfitrion se justifica por tratarse, en la mayoria de los casos,
de propietarios que obtienen un beneficio econdémico directo por la cesion parcial de su
vivienda. Asimismo, este porcentaje permite a la plataforma mantener una estructura sostenible

sin desvirtuar su posicionamiento social.

La politica de precios de HOSTAND responde a una estrategia de penetraciéon moderada,
disefiada para facilitar la captacion inicial de usuarios y la generacion de masa critica. En fases
iniciales de lanzamiento, se contemplan incentivos temporales o reducciones promocionales

con el objetivo de acelerar la adopcion del servicio.
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A medio plazo, el modelo podra complementarse con un esquema freemium que permita
ofrecer servicios adicionales de cardcter opcional (como mayor visibilidad de perfiles o filtros

avanzados) sin alterar la estructura bésica de intermediacion.

En conjunto, la estrategia de precios de HOSTAND busca equilibrar accesibilidad,
sostenibilidad econdémica y coherencia con su propuesta de valor social; reforzando su

posicionamiento como plataforma digital especializada en convivencia intergeneracional.

6.3. Distribucion (Place)

La estrategia de distribucion de HOSTAND se basa en un modelo digital directo. El servicio se
ofrece a través de una aplicacion movil y pagina web propias, lo que permite un acceso

inmediato y sin intermediarios fisicos en todo el territorio nacional.

Desde su lanzamiento, el proyecto busca una implantacion a escala nacional, aprovechando la
conectividad digital y la ausencia de necesidad de infraestructura inmobiliaria propia. Esta
estructura facilita la escalabilidad progresiva hacia otros mercados europeos y, en una fase

posterior, hacia América, manteniendo un modelo replicable y adaptable.

Ademas del canal digital directo, HOSTAND buscara apoyarse en canales institucionales
indirectos, como universidades, ayuntamientos y entidades sociales; que actuardn como
prescriptores y facilitadores de confianza. Estas alianzas no sustituyen al canal digital, pero

contribuyen a su fortalecimiento y legitimacion.

En consecuencia, la estrategia de distribuciéon combina alcance digital amplio con apoyo

institucional selectivo, permitiendo un crecimiento eficiente y escalable.

6.4. Promocion (Promotion)

La estrategia de promocion de HOSTAND combina un enfoque digital con una dimension
socioemocional orientada a generar confianza, elemento esencial en un modelo basado en la

convivencia privada.

En el plano digital, la captacion se apoyara principalmente en redes sociales como Instagram y
TikTok, donde se prevé hacer colaboraciones con influencers dirigidas al publico joven, asi

como en LinkedIn para reforzar la imagen institucional del proyecto. Paralelamente, se
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utilizaran campanas de publicidad segmentada mediante Google Ads y redes sociales, con

criterios de segmentacion por edad, ubicacion y comportamiento digital.

Desde una perspectiva socioemocional, la comunicacion se centrara en la difusion de historias
reales de convivencia intergeneracional, testimonios y contenido que transmita seguridad,
cercania y proposito social. Este enfoque permitira diferenciar a HOSTAND de plataformas

generalistas, enfatizando su impacto positivo y su valor humano.

Asimismo, la promocion se apoyara en colaboraciones con universidades y entidades locales,
que actuaran como prescriptores y facilitaran la legitimidad del proyecto en sus primeras fases

de implantacion.
El proceso de captacion seguird un modelo progresivo:

1. Generacion de notoriedad (awareness) mediante campaiias digitales
Conversion en registros dentro de la plataforma

Activacion mediante matching exitoso

> »w b

Fidelizacion a través de experiencias satisfactorias.

En términos de objetivos, durante el primer afio se plantea alcanzar una masa critica inicial que
permita consolidar la plataforma a nivel nacional, con metas orientativas de crecimiento
progresivo en numero de usuarios registrados y tasa de conversion entre registro y primera
convivencia. Estos indicadores seran clave para evaluar la eficacia de la estrategia promocional

y ajustar las acciones futuras.

En conjunto, la estrategia de promocion de HOSTAND busca equilibrar visibilidad digital,
legitimidad institucional y construccion de confianza, elementos esenciales para el éxito de la

plataforma.
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\Reserva (5%) /

Primera
convivencia

Figura 11. Embudo estratégico de captacion de usuarios

Fuente: Elaboracion propia
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VII. PLAN FINANCIERO Y ANALISIS DE VIABILIDAD

7.1. Modelo de ingresos y estructura de costes

El modelo econémico de HOSTAND se basa en la logica de una plataforma digital de
intermediacion, similar a la utilizada por marketplaces de alojamiento como Airbnb o Booking.
En este tipo de modelos, la empresa no posee activos inmobiliarios propios, sino que conecta a
oferentes y demandantes de alojamiento a cambio de una comision por cada transaccion
realizada a través de la plataforma. Esta operativa permite una elevada escalabilidad y una
estructura de costes relativamente ligera, ya que el crecimiento del volumen de actividad no
requiere inversiones proporcionales en activos fisicos (Parker, Van Alstyne & Choudary,

2016).

Siguiendo este modelo, HOSTAND genera ingresos principalmente mediante comisiones
aplicadas a las reservas realizadas en la plataforma. Segun la informacion publicada por Airbnb,
las plataformas de alojamiento suelen aplicar comisiones en torno al 14-16 % del precio de la
reserva, mientras que Booking aplica comisiones que pueden situarse entre el 10 % y el 25 %,

dependiendo del mercado y del tipo de alojamiento (Airbnb, 2024; Booking, 2024).

HOSTAND propone una estructura de comision inferior, coherente con el enfoque social del

proyecto y con el objetivo de facilitar el acceso al alojamiento asequible.

7.1.1. Ingresos del modelo de negocio

La principal fuente de ingresos de HOSTAND sera la comision aplicada a cada reserva realizada
con la plataforma. Siguiendo una estructura similar a la utilizada por las principales empresas

del sector, se propone la siguiente distribucion:

- 10 % de comision para el anfitrion

- 2 % de comision para el huésped
Esto supone una comision total aproximada del 12 % por reserva.

No obstante, con el objetivo de garantizar la sostenibilidad econdmica del negocio, en reservas

de bajo importe o de corta duracion, HOSTAND establecera ademas una comision minima de
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2 € por reserva. De esta forma, cuando la comision calculada mediante porcentaje sea inferior

a dicha cantidad, se aplicara el minimo establecido.

Este sistema permite asegurar un ingreso minimo por transaccidon sin alterar el caracter

accesible del servicio.

a) Tipologia de alojamientos y precios orientativos

El precio de las estancias en HOSTAND dependera de diversos factores, como la ubicacion de
la vivienda, el tamafio del espacio ofrecido o el grado de independencia dentro del hogar. Asi,
como ejemplo ilustrativo, no tendran el mismo coste una habitacion disponible en una vivienda

rural que un espacio independiente en una zona turistica.

Para realizar las proyecciones financieras del proyecto, se establecen precios orientativos segin

la tipologia de alojamiento.

Tipo de alojamiento Precio medio por noche
Habitacion individual 15€
Habitacion doble 20€
Dos habitaciones 25€
Parte de la vivienda con zona comtin 30€

independiente

Zona independiente con entrada propia 45 €
Vivienda independiente completa 60 €

Tabla 3. Tipologia de alojamiento y precios estimados

Fuente: Elaboracion propia

b) Precio medio ponderado de referencia

Para poder realizar las estimaciones financieras de HOSTAND, se calcula un precio medio
ponderado, considerando que los alojamientos mas frecuentes seran habitaciones individuales

o dobles dentro de la vivienda del anfitrion, ya que el proyecto se orienta principalmente a
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personas mayores que disponen de una habitacion libre en su hogar.

Tipo de alojamiento

Peso estimado

Vivienda independiente completa

. 40 %
Habitacion individual

o 35 %

Habitacion doble
o 10 %

Dos habitaciones

Parte de la vivienda con zona comun
8 %
independiente
. . . 5%
Zona independiente con entrada propia

2%

Tabla 4. Distribucion estimada de oferta de alojamientos

Fuente: Elaboracion propia

A partir de esta distribucion, mediante el calculo de un promedio ponderado (considerando el

precio estimado de cada tipo de alojamiento y su peso relativo en la oferta de la plataforma), se

obtiene un precio medio de 21,15€ por noche, que se utilizard como referencia para las

proyecciones financieras del proyecto.

c) Ingreso medio de la plataforma por reserva

Aplicando la comision del 12% y teniendo en cuenta la comision minima de 2€, el ingreso

generado por la plataforma depende del tipo de alojamiento reservado.

55



Tipo de . ., . Ingreso para
P C licad
alojamiento recio omision aplicada HOSTAND
Habitacion 15€ Minimo 2 € o€
individual
Habitacion doble 20 € 12 % 2,40 €
Dos habitaciones 25 € 12 % 3€
Parte de la vivienda
con zona comun 30€ 12 % 3,60 €
independiente
Zona 1ndependlen‘te 45 € 12 % 5.40 €
con entrada propia
Vivienda
independiente 60 € 12 % 7,20 €
completa

Tabla 5. Ingreso estimado por tipo de alojamiento

Fuente: Elaboracion propia

Teniendo en cuenta la distribucion estimada de alojamientos en la plataforma, el ingreso medio
efectivo para HOSTAND se sitia aproximadamente en 2,65 € por noche reservada. Aunque
este margen puede parecer reducido, es el habitual en plataformas digitales de intermediacion,

donde la rentabilidad depende principalmente del volumen de reservas gestionadas

7.1.2. Estructura de costes del modelo de negocio

Aunque el modelo de negocio de HOSTAND presenta una baja estructura de costes en
comparacion con empresas del sector inmobiliario tradicional, el desarrollo y funcionamiento

de la plataforma requiere afrontar determinados costes tecnoldgicos, operativos y de marketing.
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a) Costes de desarrollo tecnoldgico

El principal coste inicial corresponde al desarrollo de la plataforma digital. Segun estimaciones
del sector tecnoldgico, el coste de desarrollar una aplicacion moévil o plataforma digital puede
situarse entre 20.000 € y mas de 100.000 €, dependiendo de su complejidad y funcionalidades
(Yeeply, 2023; App Design, 2024).

Dado que HOSTAND se plantea inicialmente como un producto minimo viable (MVP), se

estima un coste aproximado de para el desarrollo inicial de la plataforma de 30.000 €.

b) Costes de mantenimiento tecnolégico

Una vez desarrollada la plataforma, es necesario destinar recursos a su mantenimiento,
actualizaciones y seguridad. En el sector tecnologico se estima que el mantenimiento anual
suele representar aproximadamente entre el 15% y el 20% del coste inicial de desarrollo

(Business of Apps, 2024).

Por ello se estima un coste aproximado de mantenimiento tecnolégico anual de 6.000 €.

c) Costes de marketing y captacién de usuarios

Las plataformas digitales requieren una inversion inicial significativa en marketing para
alcanzar una masa critica de usuarios. Las empresas destinan de media alrededor del 7,7% de
sus ingresos a marketing, aunque en startups digitales este porcentaje suele ser superior durante

las primeras fases de crecimiento (Gartner, 2024).

En el caso de HOSTAND, se estima una inversion anual de marketing digital de

aproximadamente 12.000 €.

d) Otros costes operativos

Ademas de los costes tecnologicos y de marketing, el funcionamiento de la plataforma requiere

cubrir determinados gastos operativos:

- Soporte y atencion al usuario (8.000 €): recoge los costes asociados a la gestion de

incidencias, atencion a usuarios y resolucion de posibles conflictos entre anfitriones
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y huéspedes; este servicio se llevard a cabo mediante herramientas automatizadas
de atencion, complementadas con soporte humano cuando sea necesario

- Infraestructura tecnoldgica (3.000 €): incluye el mantenimiento de servidores,
almacenamiento de datos y servicios de alojamiento en la nube necesarios para
garantizar el funcionamiento y seguridad de la plataforma digital

- Gestion legal y administrativa (3.000 €): incluye los gastos derivados del
asesoramiento juridico y administrativo necesario para el funcionamiento de la
empresa, que se constituiria como Sociedad Limitada (SL). En particular,
contempla servicios de gestoria contable y fiscal, asi como la revision y
actualizacion de la documentacion legal de la plataforma (términos y condiciones

de uso, politica de privacidad y cumplimiento normativo).

Tipo de coste Estimacion anual
Soporte y atencion al usuario 8.000 €
Infraestructura tecnologica (servidores) 3.000 €
Gestion legal y administrativa 3.000 €
Total 14.000 €

Tabla 6. Costes operativos estimados para HOSTAND

Fuente: Elaboracion propia

7.2. Inversion inicial y necesidades de financiacion

Una vez definida la estructura de ingresos y costes del modelo de negocio, es necesario analizar
la inversion inicial requerida para la puesta en marcha del proyecto, asi como las posibles

fuentes de financiacion que permitirian cubrir dichas necesidades.

58



a) Inversion inicial estimada

A diferencia de otros modelos del sector inmobiliario o turistico, HOSTAND no requiere
inversiones en activos fisicos (como viviendas o infraestructuras), ya que opera como una
plataforma digital de intermediacion entre anfitriones y huéspedes. Esta caracteristica reduce
significativamente las barreras de entrada y permite que el proyecto pueda iniciarse con una
inversion relativamente moderada, centrada principalmente en el desarrollo tecnoldgico de la
plataforma, las primeras acciones de captacion de usuarios y los gastos administrativos y

legales necesarios para la constitucion y puesta en marcha del servicio.

Concepto Inversion estimada
30.000 €
Desarrollo inicial de la plataforma
12.000 €
Marketing de lanzamiento
3.000 €
Gastos legales y administrativos
Infraestructura tecnologica inicial 3.000 €
(servidores, hosting...)
48.000 €

Inversion total estimada

Tabla 7. Inversion inicial de HOSTAND

Fuente: Elaboracion propia

b) Posibles fuentes de financiacion

En cuanto a la financiaciéon del proyecto, se plantea inicialmente una estrategia basada
principalmente en recursos propios aportados por los fundadores. Esta constitucion del
patrimonio neto permite mantener una mayor autonomia financiera, reducir el nivel de
endeudamiento inicial y facilitar una gestion mas flexible durante el proceso de desarrollo y

lanzamiento del proyecto.
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En segundo lugar, el proyecto podria recurrir a subvenciones publicas destinadas al fomento
del emprendimiento innovador y el desarrollo tecnoldgico, que contribuirian a complementar

los recursos propios en caso de ser necesario.

Entre estas lineas de apoyo destaca el Programa NEOTEC, gestionado por el Centro para el
Desarrollo Tecnoldgico y la Innovacion (CDTI), que financia proyectos empresariales
innovadores basados en tecnologia y puede cubrir hasta el 70 % del presupuesto del proyecto,
con un maximo de 250.000 €. Asimismo, a nivel regional, la Comunidad de Madrid dispone de
programas de ayudas dirigidos a startups y PYME:s de alta intensidad innovadora, orientados a
financiar actividades de desarrollo tecnologico, innovacion y crecimiento empresarial, en

muchos casos cofinanciados con fondos europeos FEDER.

Finalmente, en caso de que el proyecto requiera financiacion adicional en fases posteriores de
crecimiento o expansion, se contempla la financiacion bancaria (es decir, recursos ajenos). En
este sentido, algunas entidades financieras han desarrollado programas especificos para
empresas emergentes. Un ejemplo es BBV A Spark, una iniciativa del grupo BBVA dirigida a
ofrecer financiacion, servicios financieros y acompafiamiento a startups tecnoldgicas y
empresas innovadoras en fases de crecimiento. Este programa ofrece diferentes instrumentos
de financiacidon, como préstamos o lineas de crédito adaptadas al perfil de las startups, cuyo
acceso depende principalmente del potencial de crecimiento del proyecto y de la validacion del

modelo de negocio (BBVA, 2026).

No obstante, en el caso de HOSTAND, este tipo de financiacidén se plantea unicamente como
una posible alternativa futura, priorizando en la fase inicial el uso de recursos propios y ayudas

publicas.

7.3.  Proyecciones economico-financieras

Con el objetivo de evaluar la viabilidad econdmica del proyecto, se realiza una proyeccion
financiera a cinco afios basada en la evolucion esperada del volumen de reservas intermediadas
por la plataforma. Este horizonte temporal permite analizar tanto la fase inicial de lanzamiento

como la consolidacion progresiva del modelo en el mercado.

Las estimaciones se han elaborado teniendo en cuenta tres factores principales: el precio medio
de las reservas, la estructura de ingresos de la plataforma y el crecimiento esperado del numero

de usuarios.
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En primer lugar, el precio medio por noche utilizado como referencia es de 21,15€, valor
obtenido a partir de la media ponderada de los distintos tipos de alojamiento disponibles en la
plataforma. En cuando a las comisiones, considerando la estructura definida en el modelo de

negocio, el ingreso medio efectivo se situa en 2,65€ por noche intermediada.

En segundo lugar, se incorpora un ajuste por inflacion siguiendo las previsiones
macroecondémicas del Fondo Monetario Internacional y del Banco Central Europeo, que
estiman una convergencia de la inflacion hacia el entorno del 2 % anual en la zona euro en el
medio plazo (IMF, 2024; ECB, 2024). Este supuesto permite actualizar de forma prudente el

precio medio de las reservas a lo largo del periodo analizado.

Por ultimo, el crecimiento del volumen de reservas se ha estimado teniendo en cuenta la
dindmica habitual de las plataformas digitales. En este tipo de modelos el crecimiento suele ser
progresivo durante los primeros afios a medida que aumenta el nimero de usuarios y se generan

efectos de red entre anfitriones y huéspedes.

a) Supuestos del modelo

Noches Ingreso medio de
Ao Precio medio
intermediadas HOSTAND
Afio 1 5.000 21,15 € 2,65 €
Afio 2 9.000 21,57 € 2,70 €
Afio 3 14.400 22,00 € 2,75 €
Afio 4 22.000 22,44 € 2,81 €
Afio 5 30.000 22,89 € 2,86 €

Tabla 8. Supuestos de la demanda de HOSTAND

Fuente: Elaboracion propia
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La cantidad de noches intermediadas por HOSTAND anualmente se basa en una combinacion
de analisis de mercado, observacion de plataformas comparables y validacion institucional del

modelo de convivencia intergeneracional.

En primer lugar, HOSTAND aparece en el mercado espaiol del alojamiento de corta duracion,
un sector consolidado y altamente digitalizado. En 2025, el alquiler vacacional en Espafia
registrd una ocupacion media del 56,6 %, una tarifa media diaria de 165,49€ y un total de
329.764 viviendas de uso turistico, con una intermediacién que se concentra principalmente en
plataformas digitales, como Booking con un 54,3 % de las reservas y Airbnb, con un 26,7 %
(Lodgify, 2025; INE, 2025). Estos datos confirman la presencia de una demanda consolidada
de estancias temporales en el territorio nacional, asi como la idoneidad de modelos basados en

intermediacion digital por noches, como el propuesto por HOSTAND.

Sobre esta base de mercado, el andlisis de plataformas comparables permite aproximar el
volumen de actividad alcanzable. En particular, la plataforma Kuvu, especializada en
convivencia con componente social, ha alcanzado 28.795 noches en compania desde 2023, con
308 personas en convivencia (Kuvu, 2023). Este benchmark indica que el mercado espafiol ya
ha generado volumenes relevantes de noches en modelos similares, lo que permite situar la

prevision de HOSTAND en un rango prudente y realista.

Por estos motivos, se estima que en el primer afo de actividad HOSTAND alcanzarad un
volumen de 5.000 noches intermediadas, cantidad que representa una proporcion
significativamente inferior a la alcanzada por Kuvu, lo que refleja la fase inicial del proyecto,
caracterizada por una base limitada de usuarios, una menor notoriedad de marca y una

progresiva validacion del modelo en el mercado.

A partir de esta base, el crecimiento proyectado responde a la ldgica de expansion progresiva
de las plataformas digitales. En el segundo afio, se prevé alcanzar 9.000 noches intermediadas,
lo que supone un crecimiento significativo impulsado por la mejora en la captacion de usuarios,
el incremento de la confianza en la plataforma por parte del mercado, y las primeras dinamicas

de recomendacion y repeticion de uso.

En el tercer afo, se prevén 14.400 noches intermediadas, reflejando un mayor crecimiento
gracias al efecto red, por el cual el aumento del nimero de anfitriones y huéspedes incrementa
el valor de la plataforma y atrae nuevos usuarios. Este comportamiento es caracteristico de los

modelos de intermediacion digital y se refuerza por la consolidacion de la reputacion del
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servicio.

En el cuarto afio, se proyectan 22.000 noches intermediadas, como consecuencia de una mayor
implantacién en el mercado, el fortalecimiento de la marca y una mayor inversion en estrategias
de marketing y adquisicion de usuarios. En esta fase, la plataforma se encuentra ya en una etapa

de madurez relativa dentro del mercado nacional, lo que permite un crecimiento mas sostenido.

Finalmente, en el quinto afio, se prevé alcanzar 30.000 noches intermediadas, cantidad que se
aproxima a los volimenes observados en plataformas comparables en Espafia y que refleja la
consolidacion del modelo. Este nivel de actividad resulta coherente con la evolucion progresiva

del proyecto y con la capacidad de escalabilidad inherente al modelo.

Ademés, la viabilidad del modelo queda reforzada por la experiencia institucional de programas
como Convive, que ha facilitado 1.800 convivencias desde 1995 y mantiene aproximadamente
100 convivencias anuales, mostrando la existencia de una demanda estructural en este tipo de
soluciones en Espafia (Programa Intergeneracional Convive, 2024). Aunque este programa se
basa en estancias de larga duracion, su existencia ratifica la aceptacion social del modelo,
teniendo en cuenta la particularidad de que HOSTAND se especializa en estancias cortas,
permitiendo una mayor rotacion y, por tanto, un mayor volumen potencial de noches

intermediadas.

Por ultimo, en el largo plazo, el crecimiento proyectado se justifica por el potencial de
escalabilidad internacional del modelo. En este sentido, plataformas como Silvernest han
demostrado la viabilidad de este tipo de soluciones en mercados méas maduros, habiendo
captado 3 millones de ddlares de financiacion, recibido aproximadamente 42.000 registros y

generado mas de 40.000 emparejamientos desde su lanzamiento en Estados Unidos (Silvernest,

2018).

Estos datos prueban que el modelo de convivencia con componente social no solo es viable,
sino también escalable, lo que refuerza la coherencia del crecimiento previsto para HOSTAND

en los proximos afios.
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b) Cuenta de pérdidas y ganancias proyectada

INGRESOS DE EXPLOTACION
Prestacion de servicios (comisiones)
Otros ingresos
TOTAL INGRESOS
GASTOS DE EXPLOTACION
Servicios profesionales independientes
Infraestructura tecnologica
Publicidad y marketing
Soporte y atencion al usuario
Seguros y otros gastos
TOTAL GASTOS OPERATIVOS
EBITDA
Amortizacion (plataforma)
EBIT
Ingresos financieros
Gastos financieros
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS

Impuesto sobre sociedades (25%)

RESULTADO DEL EJERCICIO

13.250,00 €
- €

13.250,00 €

3.000,00 €
3.000,00 €
6.000,00 €
8.000,00 €
1.000,00 €
21.000,00 €
- 7.750,00 €
6.000,00 €
-13.750,00 €
- €
- €
-13.750,00 €

- €

- 13.750,00 €

24.300,00 €
- €

24.300,00 €

3.000,00 €
3.500,00 €
8.000,00 €
10.000,00 €
1.200,00 €
25.700,00 €
1.400,00 €
6.000,00 €
7.400,00 €
- €
- €
7.400,00 €

- €

7.400,00 €

39.600,00 €
- €

39.600,00 €

3.000,00 €
4.000,00 €
10.000,00 €
12.000,00 €
1.500,00 €
30.500,00 €
9.100,00 €
6.000,00 €
3.100,00 €

- €

- €
3.100,00 €

775,00 €

2.325,00 €

61.820,00 €
- €

61.820,00 €

3.000,00 €
5.000,00 €
12.000,00 €
15.000,00 €
2.000,00 €
37.000,00 €
24.820,00 €
6.000,00 €
18.820,00 €

- €

- €
18.820,00 €

4.705,00 €

14.115,00 €

Tabla 9. Proyeccion a cinco afios de la rentabilidad de HOSTAND

Fuente: Elaboracion propia

85.800,00 €
. €

85.800,00 €

3.000,00 €
6.000,00 €
15.000,00 €
18.000,00 €
2.500,00 €
44.500,00 €
41.300,00 €
6.000,00 €
35.300,00 €

- €

- €
35.300,00 €

8.825,00 €

26.475,00 €
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c) Interpretacion de resultados

La proyeccion muestra un comportamiento tipico de las plataformas digitales en fase inicial.
Durante los primeros afios los ingresos son todavia limitados debido al reducido volumen de
reservas, mientras que los costes asociados al lanzamiento del proyecto y a la captacion de

usuarios generan resultados negativos.

Sin embargo, a medida que aumenta el nimero de usuarios registrados y se consolida el efecto
red entre anfitriones y huéspedes, el volumen de reservas crece de forma significativa. Dado
que la mayor parte de los costes del modelo son fijos, el aumento del nimero de transacciones

produce una mejora progresiva de los margenes.

En este escenario, el proyecto alcanzaria el punto de rentabilidad durante el tercer afio de
actividad y mostraria un crecimiento sostenido de los beneficios en los afios posteriores, lo que

confirma la escalabilidad del modelo de negocio de HOSTAND.

Evolucién de ingresos, EBITDA y beneficio
€100.000,00

€80.000,00
€60.000,00
€40.000,00

€20.000,00

€-
Aot Afio 3 Afio 5

€(20.000,00)

Ingresos EBITDA Beneficio

Figura 12. Proyeccion financiera a cinco afos de los ingresos, EBITDA y resultado neto de
HOSTAND

Fuente: Elaboracion propia
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7.4.  Analisis del punto de equilibro (break-even point)

El punto de equilibrio o break-even point representa el nivel de actividad en el que los ingresos
generados por la empresa igualan a sus costes totales, por lo que el resultado es igual a cero. A

partir de este nivel de actividad, el proyecto comienza a generar beneficios.

En el caso de HOSTAND, el punto de equilibrio se puede expresar de forma directa en numero
de noches intermediadas por la plataforma, ya que el modelo se basa en la comision obtenida

por cada reserva gestionada.

Tal como se ha definido en el modelo de ingresos, el ingreso medio para la plataforma es de
2,65 € por noche intermediada. Por otro lado, los costes operativos fijos anuales estimados en
el proyecto ascienden aproximadamente a 21.000 €, correspondientes principalmente a soporte

al usuario, infraestructura tecnoldgica, marketing digital y servicios profesionales.
La formula utilizada para calcular el punto de equilibrio es la siguiente:
Punto de equilibrio (en noches) = Costes fijos anuales / Ingreso medio por noche
Por tanto:
Break-even = 21.000 €/ 2,65 € = 7.925 noches al afio

Esto significa que la plataforma debe intermediar aproximadamente 8.000 noches anuales para

cubrir sus costes operativos.

Aiio Noches intermediadas
Afio 1 5.000
Afio 2 9.000
Afio 3 14.400
Afio 4 22.000
Afio 5 30.000

Tabla 10. Estimacion de noches intermediadas por HOSTAND en los proximos 5 afios
Fuente: Elaboracion propia
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De acuerdo con estas estimaciones, el proyecto alcanzaria el punto de equilibrio entre el primer

y el segundo afio de actividad.

Una vez superado este umbral, el crecimiento del nimero de reservas genera un incremento

progresivo del beneficio, ya que el modelo presenta costes marginales relativamente bajos y

una elevada escalabilidad.

€90.000,00
€80.000,00
€70.000,00
€60.000,00
€50.000,00
€40.000,00
€30.000,00
€20.000,00
€10.000,00
€-

INGRESOS Y COSTES

Punto de equilibrio de HOSTAND

Ingresos Costes

&

Break-even =8.000 noches

5000 10000 15000 20000 25000 30000
NUMERO DE NOCHES INTERMEDIADAS

Figura 13. Punto de equilibrio de HOSTAND

Fuente: Elaboracion propia

35000

El anélisis del punto de equilibrio permite comprobar que el proyecto alcanza la rentabilidad

con un volumen moderado de actividad. Esto refuerza la viabilidad del modelo de negocio, ya

que una vez superado el umbral de 8.000 noches intermediadas al afio, el crecimiento del

numero de reservas se traduce directamente en un incremento del beneficio operativo.
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7.5. Evaluacion de la viabilidad econémica del proyecto

7.5.1. Analisis de los flujos de caja del proyecto

Con el objetivo de asegurar que HOSTAND cuenta con la capacidad de generar liquidez y
analizar su viabilidad desde una perspectiva de inversion, se ha procedido al calculo de los

flujos de caja esperados en los proéximos cinco afos.

A diferencia de la cuenta de pérdidas y ganancias, el analisis de flujos de caja permite reflejar
de forma mas precisa las entradas y salidas reales de dinero de la caja, constituyendo una

herramienta fundamental para la valoracion financiera de un proyecto.

Desde un punto de vista teorico, el flujo de caja se obtiene partiendo del resultado neto y
ajustandolo, sumando aquellas partidas que no implican movimientos efectivos de caja, como

las amortizaciones. Asi, la expresion general del flujo de caja es:
Flujo de caja = Resultado neto + Amortizaciones + Provisiones

Teniendo en cuenta que HOSTAND es un modelo de negocio digital sin una estructura
financiera compleja, sin provisiones relevantes y sin considerar un valor residual al final del
periodo analizado; esta formula aplica a la perfeccion. Ademas, como el modelo no requiere
inversion en inventarios ni presenta desfases relevantes entre cobros y pagos, no se han

considerado variaciones en el capital circulante.

Por tanto, el calculo de los flujos de caja del proyecto se ha llevado a cabo con los siguientes

elementos:

a) La inversion inicial necesaria para el desarrollo y lanzamiento de la plataforma,
estimada en 48.000 euros, considerada como flujo de caja negativo en el afo 0, de
acuerdo con lo expuesto en el apartado 7.2.

b) Los resultados netos proyectados en cada ejercicio, obtenidos en el apartado 7.3.

c) El ajuste por amortizaciones, que ascienden a 6.000 euros anuales, al tratarse de un

gasto contable que no supone una salida real de efectivo.

Bajo estos supuestos, se obtiene la siguiente proyeccion de flujos de caja:
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0 -48.000,00€ 0 -48.000€

1 -13.750,00€ 6.000€ -7.750€
2 -7.400,00€ 6.000€ -1.400€
3 2.325,00€ 6.000€ 8.325€

4 14.115,00€ 6.000€ 20.115€
5 26.475,00€ 6.000€ 32.475€

Tabla 11. Proyeccion de los flujos de cada esperados de HOSTAND (€)

Fuente: Elaboracion propia

El anélisis de los flujos de caja de HOSTAND muestra una evolucion acorde al ciclo de vida de
una plataforma digital en fase de lanzamiento y crecimiento. Durante los dos primeros afos, el
proyecto presenta flujos de caja negativos, derivados principalmente de los costes asociados al
desarrollo de la plataforma, las inversiones iniciales en marketing y la captacion de usuarios,

en un contexto donde la marca no es conocida todavia.

A partir del tercer afio, el proyecto comienza a generar flujos de caja positivos, alcanzando un
valor de 8.325 euros, lo que refleja la superacion de la fase inicial y la progresiva consolidacion
del modelo de negocio. Esta tendencia se intensifica en los afios posteriores, con flujos de caja

de 20.115 euros en el cuarto afio y 32.475 euros en el quinto afio.

Este crecimiento se debe al incremento del volumen de noches intermediadas y al caracter
escalable del modelo de negocio, en el que la mayoria de los costes son fijos. Por este motivo,
el aumento de los ingresos tiene un impacto proporcionalmente mayor sobre la generacion de

caja.

En conjunto, la evolucion de los flujos de caja indica que el proyecto, tras una fase inicial de
inversion y desarrollo, presenta una capacidad creciente para generar liquidez, lo que constituye
una base solida en términos de rentabilidad financiera para su evaluacion en los apartados

siguientes
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7.5.2. Valoracion del proyecto: calculo del VAN y de la TIR

Para evaluar la rentabilidad del proyecto desde una perspectiva de inversion, se ha calculado el
Valor Actual Neto (VAN) y de la Tasa Interna de Retorno (TIR), a partir de los flujos de caja

estimados en el apartado anterior.

a) Determinacién de la tasa de descuento

Para el calculo del VAN, se ha utilizado una tasa de descuento del 12,18%, correspondiente al
coste de capital propio del proyecto (Ke). Teniendo en cuenta que HOSTAND no contempla
financiacion externa en esta fase inicial, la valoracion se realiza desde una perspectiva no

apalancada.
Dicha tasa ha estimado a partir de la suma de tres componentes:

- Un tipo libre de riesgo (Rf) del 3,180%, correspondiente al rendimiento del bono
del Estado espaiiol a 10 afios (FRED, 2026)

- Una prima de riesgo de mercado del 5,5%, en linea con la recomendacion de Kroll
para la Eurozona a enero de 2026 (KROLL, 2026)

- Una prima adicional por riesgo especifico del 3,5%. Esta cifra no constituye un dato
oficial, sino una hipoétesis prudente de valoracion basada en la naturaleza del
proyecto como startup digital en fase inicial. De acuerdo con un informe de
valoracion de KPMG sobre “Start-ups and Early Stage Companies”, la
incertidumbre asociada a este tipo de negocios lleva a los inversores de venture
capital a buscar una mayor rentabilidad, exigiendo tasas de retorno superiores a las

exigidas para empresas seed y first stage (KPMG, 2021).
En consecuencia:
Ke =3,180% + 5,5% + 3,5% = 12,18%

Esta tasa resulta coherente con el perfil de riesgo del proyecto, caracterizado por una inversion
inicial relevante, pérdidas en los primeros ejercicios y una generacion de caja progresiva

condicionada al crecimiento del volumen de noches intermediadas.
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b) Calculo del VAN

El Valor Actual Neto se calcula como la suma de los flujos de caja actualizados al momento

presente:

—=7.750 —1.400 8.325 20.115  32.475

VAN = —48.000 + 508 + 112182 T T1z18° T Taz18* T 112185

VAN =-19.142,52€

c) Célculo de la TIR

La Tasa Interna de Retorno es aquella tasa de descuento que hace que el VAN sea igual a cero:

—7.750 —1.400 8.325 20.115 32.475

0 = —48.000
Ty Tartarr Tasr T a s

Resolviendo numéricamente esta ecuacion, se obtiene una:
TIR=1,5272%

d) Interpretacion de resultados

Los resultados obtenidos muestran que, bajo los supuestos contemplados en el escenario base,
el proyecto presenta un VAN negativo de -19.142,52€ y una TIR del 1,5272%, claramente
inferior al coste de capital estimado del 12,18%. En términos estrictamente financieros, esto
implica que el proyecto no generaria valor suficiente para compensar el riesgo asumido por el

mversor en las condiciones actuales.

Sin embargo, estos resultados deben interpretarse en el contexto de un proyecto emprendedor
en fase inicial, con una fuerte inversion de arranque y una generacion de caja que depende de
la escala alcanzada. En modelos de plataforma como HOSTAND, el valor econémico esta
especialmente condicionado por la velocidad de adopcién, el volumen de transacciones y la
consolidacion del efecto red. Por ello, estos resultados no invalidan el interés del proyecto, sino
que muestran que su rentabilidad financiera en el escenario base es ajustada y especialmente
sensible a cambios en la demanda. Esta circunstancia justifica la realizacion de un analisis de

sensibilidad en el apartado siguiente.

71



7.5.3. Analisis de sensibilidad y posibles escenarios

Para completar la evaluacion de la viabilidad financiera del proyecto, es necesario analizar
como variarian los resultados ante cambios en las principales hipotesis del modelo. Para ello,
se realiza un andlisis de sensibilidad centrado en la variable que presenta una mayor capacidad

explicativa sobre la rentabilidad de HOSTAND: el nimero de noches intermediadas.

Se ha elegido esta variable porque constituye el principal motor de ingresos del proyecto. En
un modelo como el de HOSTAND, la facturacion no depende de la venta de bienes ni de cuotas
fijas, sino del volumen de reservas gestionadas a través de la plataforma. Por tanto, una
variacion en el nimero de noches intermediadas tiene un efecto directo sobre los ingresos vy,

por ende, sobre la rentabilidad del proyecto.

Para la proyeccion de ambos escenarios se ha considerado una variacion del 20% en el numero
de noches intermediadas. Este rango refleja prudentemente las posibles desviaciones en las
previsiones iniciales de demanda, especialmente en un proyecto emprendedor sin historico
operativo previo. En este tipo de negocios, es probable que la velocidad de adopcion del
servicio, la generacion de confianza entre usuarios y la capacidad de captar masa critica varien
respecto de lo previsto inicialmente. Por ello, un rango del 20% permite construir escenarios

alternativos realistas sin llegar a supuestos extremos que distorsionen el analisis.
A partir de esta hipotesis, se plantean tres escenarios:

- Escenario base: con las previsiones originales del modelo

- Escenario optimista: con un incremento del 20% en el nimero de noches anuales
intermediadas

- Escenario optimista: con una reduccion del 20% en el numero de noches anuales

intermediadas.
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Escenario Escenario

Afo Escenario Base
Pesimista Optimista
1 4.000 5.000 6.000
2 7.200 9.000 10.800
3 11.520 14.400 17.280
4 17.600 22.000 26.400
5 24.000 30.000 36.000

Tabla 12. Cantidad de noches intermediadas por afio en cada escenario

Fuente: Elaboracion propia

a) Proyeccion de ingresos para cada escenario

En relacion con los ingresos, se mantiene constante en todos los escenarios el ingreso medio
anual por noche intermediada de HOSTAND, calculado previamente. Esta decision se debe a
que el analisis de sensibilidad busca aislar el efecto de la variable clave del andlisis (el nimero

de noches intermediadas) sin introducir cambios adicionales en otras hipotesis del modelo.

Asi, se asume que la estructura de comisiones y la politica de monetizacion de la plataforma se

mantienen constantes, manteniéndose los ingresos unitarios definidos en el escenario base de

cada ano.
Afio 1 2 3 4 5
Ingreso
medio de 2,65 € 2,70 € 2,75 € 2,81 € 2,86 €
HOSTAND

Tabla 13. Ingreso medio por noche intermediada de HOSTAND

Fuente: Elaboracion propia a partir de la tabla 8
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Bajo este supuesto, los ingresos anuales en cada escenario se calculan como el producto del
numero de noches intermediadas y el ingreso medio por noche correspondiente a cada ejercicio.
De este modo, la variacion de los ingresos es directamente proporcional a la variacion en el

volumen de actividad.

1 10.600 € 13.250 € 15.900 €
2 19.440 € 24.300 € 29.160 €
3 31.680 € 39.600 € 47.520 €
4 49.456 € 61.820 € 74.184 €
5 68.640 € 85.800 € 102.960 €

Tabla 14. Ingresos anuales previstos para HOSTAND en cada escenario

Fuente: Elaboracion propia

b) Reestructuracién de los costes

A diferencia de los ingresos, no todos los costes presentan el mismo comportamiento ante
variaciones en el nivel de actividad. En este sentido, se distingue entre costes fijos y costes

semivariables, en funcion de su grado de dependencia del nivel de actividad.

Por un lado, se encuentran los costes fijos, siendo aquellos vinculados a la estructura del
negocio y a la estrategia de crecimiento, sin depender directamente de la actividad a corto plazo.
Asi, se mantienen constantes en todos los escenarios los servicios de profesionales

independientes, los gastos de publicidad y marketing y la amortizacion de la plataforma.

Por otro lado, los costes semivariables son aquellos que, aunque no crecen de forma
proporcional a los ingresos, si estan relacionados con el volumen de actividad. Para HOSTAND,
esta categoria incluye la infraestructura tecnologica, el soporte y atencion al usuario y otros
gastos operativos asociados al funcionamiento de la plataforma. Para reflejar esta relacion, se

ha asumido que estos costes semivariables:

- Aumentan un 10% en el escenario optimista, como consecuencia de la mayor
utilizacion de la plataforma, mayor carga operativa y necesidad de soporte

- Disminuyen un 10% en el escenario pesimista, por la menor actividad.
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Ao 1
Ser\{icios profesionales 3.000 €
independientes

Infraestructura tecnologica 2.700 €

Publicidad y marketing 6.000 €

Soporte y atencion al usuario 7.200 €

Seguros y otros gastos 900 €

Total gastos operativos 19.800 €

3.000 €

3.150 €

8.000 €

9.000 €

1.080 €

24.230 €

3.000 €

3.600 €

10.000 €

10.800 €

1.350 €

28.750 €

3.000 €

4.500 €

12.000 €

13.500 €

1.800 €

34.800 €

3.000 €

5.400 €

15.000 €

16.200 €

2.250€

41.850 €

Tabla 15. Estructura de costes prevista para HOSTAND en el escenario pesimista

Fuente: Elaboracion propia

Aio 1
Ser\{icios profesionales 3.000 €
independientes

Infraestructura tecnologica 3.300 €

Publicidad y marketing 6.000 €

Soporte y atencion al usuario 8.800 €

Seguros y otros gastos 1.100 €
Total gastos operativos 22.200 €

3.000 €

3.850 €

8.000 €

11.000 €

1.320 €

27.170 €

3.000 €

4.400 €

10.000 €

13.200 €

1.650 €

32.250 €

3.000 €

5.500 €

12.000 €

16.500 €

2.200 €

39.200 €

3.000 €

6.600 €

15.000 €

19.800 €

2.750 €

47.150 €

Tabla 16. Estructura de costes prevista para HOSTAND en el escenario optimista

Fuente: Elaboracion propia
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Esta hipotesis refleja el caracter escalable del modelo de negocio, en el que el crecimiento de
la actividad no implica un incremento proporcional de los costes, generando economias de

escala a medida que aumenta el volumen de transacciones.

c) Reestimacion de la cuenta de resultados

A partir de las nuevas proyecciones de ingresos y del ajuste en la estructura de costes, se
procede a la reestimacion de la cuenta de resultados del proyecto para cada uno de los nuevos

escenarios considerados.

Con el fin de facilitar la comparacion entre escenarios, se presenta una version resumida de la
cuenta de resultados, centrada en los principales agregados econdmicos: ingresos, total de
gastos operativos, EBITDA, resultado antes de impuestos y resultado neto. En todos los casos
se mantiene constante la amortizacion anual de la plataforma (fijada en 6.000 €), asi como el
tipo del Impuesto sobre Sociedades del 25%, aplicable unicamente cuando el resultado antes

de impuestos es positivo.

Concepto Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Aiio 5
Total ingresos 10.600 € 19.440 € 31.680 € 49.456 € 68.640 €

Total gastos operativos 19.800 € 24230 € 28.750 €  34.800 € 41.850 €

EBITDA S9200€  -4790€ = 2930€  14656€  26.790 €

Amortizacién 6.000 € 6.000 € 6.000€  6.000€ 6.000 €
(plataforma)

EBIT -15200€ -10790€ -3.070€  8.656€  20.790 €

Impuesto sobre

. - € - € -767,50€  2.164,00€ 5.197,50 €
sociedades (25%) ’ ’ ;

Resultado del ejercicio -15.200,00€ -10.790,00€ -2.302,50€ 6.492,00€ 15.592,50€

Tabla 17. Cuenta de resultados resumida de HOSTAND en el escenario pesimista

Fuente: Elaboracion propia
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Concepto Aifio 1 Aifio 2 Afio 3 Aifio 4 Afio 5

Total ingresos 15.900€ 29.160€ 47.520€ 74.184€ 102.960€

Total gastos operativos 22.200€ 27.170€  32.250€ 39.200€ 47.150€

EBITDA -6.300 € 1.990 € 15.270 € 34.984 € 55.810 €
Amortizacion
6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000 € 6.000 €
(plataforma)
EBIT -12.300€ -4.010€ 9.270 € 28.984 € 49 810 €

Impuesto sobre

; - € - € 2.317,50€ 7.246,00 € 12.452,50€
sociedades (25%) ? ’ ;

Resultado del ejercicio -12.300,00€ -4.010,00€ 6.952,50€ 21.738,00€ 37.357,50€

Tabla 18. Cuenta de resultados resumida de HOSTAND en el escenario optimista

Fuente: Elaboracion propia

La reestimacion de la cuenta de resultados confirma la elevada sensibilidad del modelo al
volumen de noches intermediadas. En el escenario optimista, el aumento de ingresos mejora
significativamente el EBITDA vy el resultado neto, generando beneficios crecientes a partir del
tercer ano. Por el contrario, en el escenario pesimista, la menor actividad reduce los margenes

y prolonga las pérdidas iniciales.

En conjunto, estos resultados indican que hay apalancamiento operativo, caracteristica habitual
en modelos de plataforma digital donde variaciones moderadas en el nivel de actividad generan

cambios relevantes en la rentabilidad del proyecto.

d) Reestimacion de los flujos de caja

A partir de la reestimacion de la cuenta de resultados, se procede al calculo de los flujos de caja
del proyecto para cada uno de los escenarios considerados, sumando el resultado neto y la
amortizacion. Se mantiene constante la inversion inicial del proyecto, fijada en 48.000 euros

en el afno 0.
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Escenario

ena 48.000  -9.200 4790 3.697,50 12492 21.592
pesimista
Escenario o000 7750 ~1.400 8.325 20.115  32.475
base
Escenario 0000 6300 1990  12.952,50 27.738  43.357.50
optimista

Tabla 19. Flujos de caja de HOSTAND por escenarios (en euros)

Fuente: Elaboracion propia

Los flujos de caja obtenidos reflejan el impacto directo de los distintos escenarios sobre la
capacidad del proyecto para generar efectivo, constituyendo la base para el calculo de los

indicadores de rentabilidad que se lleva a cabo a continuacion.

e) Impacto en la rentabilidad: VAN y TIR

A partir de los flujos de caja estimados en el apartado anterior, se procede al célculo de los
principales indicadores de rentabilidad del proyecto: el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa

Interna de Retorno (TIR), para cada uno de los escenarios considerados.

Para el célculo del VAN se ha utilizado la tasa de descuento del 12,18% obtenida en el apartado
7.5.2 a), correspondiente al coste de capital estimado del proyecto, mientras que la TIR se ha

obtenido como la tasa que iguala a cero el valor actual de los flujos de caja.

Escenario VAN (€) TIR (%)

Pesimista -37.346,02 € -11,19 %
Base -19.142,52 € 1,53 %

Optimista -939.03 € 11,70 %

Tabla 20. VAN y TIR de HOSTAND por escenarios

Fuente: Elaboracion propia
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f) Interpretacion de resultados y conclusiones del analisis

Los resultados obtenidos confirman la elevada sensibilidad del proyecto al volumen de noches
intermediadas. En el escenario pesimista, el proyecto presenta un VAN significativamente
negativo y una TIR negativa, lo que refleja una clara incapacidad para generar valor bajo
condiciones de menor demanda. Esta situaciéon muestra la dificultad de cubrir los costes fijos

en fases iniciales cuando no se alcanza un volumen suficiente de actividad.

En el escenario base, la rentabilidad es limitada, con un VAN negativo y una TIR inferior al
coste de capital. Esto indica que, si bien el proyecto mejora progresivamente sus resultados a
lo largo del tiempo, no alcanza niveles de rentabilidad suficientes bajo las hipotesis iniciales,

reflejando la necesidad de consolidar el crecimiento.

Por ultimo, en el escenario optimista, la rentabilidad mejora de forma sustancial, situando el
VAN en valores proximos al equilibrio y la TIR en niveles cercanos al coste de capital. Este
comportamiento refleja el impacto positivo del crecimiento sobre los margenes, derivado del

caracter escalable del modelo.

En conjunto, los resultados indican que hay apalancamiento operativo, propio de plataformas
digitales donde variaciones moderadas en el volumen de actividad generan cambios

significativos en la rentabilidad.

Asi, el analisis de sensibilidad permite concluir que la viabilidad economica de HOSTAND
depende fundamentalmente de su capacidad para alcanzar un volumen suficiente de actividad
en sus primeros afios. Aunque el escenario base presenta una rentabilidad limitada, el proyecto
muestra un potencial claro de generacion de valor en escenarios de mayor adopcion, lo que es

habitual en modelos de plataforma en fase inicial.

En conclusion, la sostenibilidad econdmica del proyecto esta condicionada a la consecucion de
una masa critica de usuarios, siendo especialmente relevantes las estrategias de captacion,

fidelizacion y generacion de confianza en la plataforma.
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VIII. CONCLUSIONES Y LINEAS FUTURAS

8.1.  Conclusiones del proyecto

HOSTAND surge como una respuesta innovadora a dos fenémenos sociales cada vez mas
presentes en nuestra sociedad: por un lado, la dificultad de acceso a alojamiento asequible para
jovenes viajeros y estudiantes; y por otro, el creciente nimero de personas mayores que viven
solas y disponen de espacio en sus viviendas. A lo largo de este trabajo se ha podido comprobar
que la combinacion de ambos factores crea una oportunidad para desarrollar un modelo de

alojamiento colaborativo con impacto social.

El analisis del entorno sectorial y del mercado ha permitido identificar un contexto favorable
para esta iniciativa. La digitalizaciéon del turismo, el crecimiento de las plataformas de
economia colaborativa y las tendencias demograficas asociadas al envejecimiento de la
poblacion generan un escenario en el mercado en el que propuestas como HOSTAND pueden
encontrar un espacio propio. En este sentido, el proyecto se posiciona como una alternativa
diferenciada frente a las plataformas de alojamiento tradicionales, al incorporar un componente

estructurado de convivencia intergeneracional que aporta valor tanto social como experimental.

Desde el punto de vista estratégico, el modelo de negocio presenta varias fortalezas relevantes.
HOSTAND opera como una plataforma digital sin activos inmobiliarios propios, lo que permite
una estructura de costes ligera y facilita su escalabilidad. Al mismo tiempo, la propuesta de
valor se apoya en la autenticidad de la experiencia, el intercambio intergeneracional y la
generacion de confianza entre usuarios, elementos que contribuyen a diferenciar el proyecto

dentro del amplio ecosistema de plataformas de alojamiento.

El andlisis econdmico-financiero realizado sugiere que el proyecto puede alcanzar la
rentabilidad una vez alcanzado un volumen minimo de actividad. Las proyecciones muestran
que, bajo un escenario razonable de crecimiento del nimero de reservas intermediadas, la
plataforma podria consolidar su sostenibilidad econdémica en los primeros afios de
funcionamiento. No obstante, el desarrollo del proyecto requerird una gestion prudente de los
recursos y una politica de crecimiento progresivo, especialmente en las fases iniciales de

captacion de usuarios.
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A pesar de estas perspectivas favorables, la implementacion real de HOSTAND implicara
afrontar diversos retos. Como ocurre en la mayoria de plataformas digitales, uno de los
principales desafios sera alcanzar una masa critica suficiente de usuarios que permita generar
efectos de red y consolidar la confianza en el servicio. Asimismo, la naturaleza del modelo
(basado en la convivencia en el &mbito privado del hogar) exige establecer mecanismos sélidos
de verificacion, mediacion y seguridad que garanticen una experiencia positiva para ambas

partes.

En definitiva, este Trabajo de Fin de Grado no solo ha permitido analizar la viabilidad de
HOSTAND como proyecto empresarial, sino también explorar el potencial de un modelo que
combina tecnologia, turismo responsable e impacto social. Mas alla de las cifras y proyecciones
presentadas, el éxito del proyecto dependera en ultima instancia de su capacidad para generar
confianza entre los usuarios y construir una comunidad basada en la colaboracion y el beneficio
mutuo. Si consigue consolidar estos factores, HOSTAND podria convertirse en una iniciativa
capaz de aportar valor tanto econdémico como social dentro del sector de las plataformas

digitales.

8.2. Lineas de desarrollo futuro

Aunque el presente trabajo ha permitido analizar la viabilidad inicial de HOSTAND, el
desarrollo real de la plataforma abre diversas lineas de evolucion y mejora que podrian

consolidar su crecimiento en el medio y largo plazo.

En primer lugar, una de las principales lineas de desarrollo futuro estaria relacionada con el
fortalecimiento de la infraestructura tecnoldgica de la plataforma. A medida que aumente el
nimero de usuarios y reservas intermediadas, serd necesario invertir en el perfeccionamiento
de la aplicacion, incorporando funcionalidades més avanzadas como sistemas de verificacion
reforzada de usuarios, herramientas de mediacion digital en caso de incidencias o algoritmos
de recomendacion basados en inteligencia artificial que permitan optimizar el emparejamiento
entre anfitriones y huéspedes. Estas mejoras contribuirian a reforzar la seguridad, la confianza

y la calidad de la experiencia dentro de la plataforma.

En segundo lugar, se prevé que el modelo de negocio evolucione mas alla del alojamiento
puntual para viajeros, ampliando su alcance hacia modalidades de convivencia mas estables.
En este sentido, una posible linea de crecimiento consistiria en desarrollar una oferta especifica

para estudiantes universitarios que se trasladan a otras ciudades para cursar sus estudios,
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permitiendo que puedan residir la totalidad del curso en viviendas de personas mayores que
dispongan de espacio disponible. Este modelo, basado en contratos de arrendamiento o
acuerdos de convivencia de mayor duracion, podria ofrecer una alternativa mas asequible frente
al alquiler tradicional y, al mismo tiempo, reforzar el componente social del proyecto mediante
relaciones intergeneracionales mas duraderas; de forma que tanto la persona mayor como el

estudiante se sentirian acompanados en momentos de cambio.

Ademas, el proyecto podria reforzarse mediante alianzas con universidades, administraciones
publicas o asociaciones de personas mayores, lo que facilitaria la captacion de anfitriones y
contribuiria a generar mayor confianza institucional en la plataforma. Este tipo de
colaboraciones serian especialmente relevante en programas de convivencia intergeneracional
ya existentes en algunas ciudades, donde HOSTAND podria actuar como herramienta digital de

intermediacion.

Por ultimo, una vez consolidado el modelo en el territorio nacional, el proyecto plantearia una
expansion progresiva a otros mercados europeos, especialmente en paises con tendencias
demograficas similares en términos de envejecimiento poblacional y crecimiento del turismo
urbano. Esta expansion permitiria aprovechar las economias de escala propias de las
plataformas digitales y consolidar a HOSTAND como una iniciativa innovadora dentro del

ambito del alojamiento colaborativo.

En conjunto, estas lineas de desarrollo muestran que el potencial del proyecto no se limita
unicamente a su fase inicial, sino que puede evolucionar hacia un modelo de plataforma mas
amplio, capaz de combinar innovacion tecnoldgica, impacto social y nuevas formas de
convivencia adaptadas a los cambios demograficos y sociales de las sociedades

contemporaneas.

En definitiva, HOSTAND no solo plantea una nueva forma de acceder al alojamiento, sino
también una forma distinta de entender la convivencia, donde la tecnologia actia como puente
entre generaciones y convierte una necesidad habitacional en una oportunidad de conexion

humana.
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IX. DECLARACION DE USO DE HERRAMIENTAS DE INTELIGENCIA
ARTIFICTIAL GENERATIVA

Por la presente, yo, Maria Esteller Moreno, estudiante del doble grado en Derecho y
Administracion y Direccion de Empresas de la Universidad Pontificia Comillas al presentar mi
Trabajo Fin de Grado titulado "Plan de Negocio de Hostand: una plataforma de alojamiento
colaborativo con intercambio mutuo de servicios", declaro que he utilizado la herramienta de
Inteligencia Artificial Generativa ChatGPT u otras similares de IAG de coédigo sélo en el

contexto de las actividades descritas a continuacion:

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

2. Referencias: Usado conjuntamente con otras herramientas, como Science, para
identificar referencias preliminares que luego he contrastado y validado.

3. Corrector de estilo literario y de lenguaje: Para mejorar la calidad lingiiistica y
estilistica del texto.

4. Generador previo de diagramas de flujo y contenido: Para esbozar diagramas
iniciales.

5. Sintetizador y divulgador de libros complicados: Para resumir y comprender
literatura compleja.

6. Revisor: Para recibir sugerencias sobre como mejorar y perfeccionar el trabajo con
diferentes niveles de exigencia.

7. Traductor: Para traducir textos de un lenguaje a otro.

Afirmo que toda la informacion y contenido presentados en este trabajo son producto de mi
investigacion y esfuerzo individual, excepto donde se ha indicado lo contrario y se han dado
los créditos correspondientes (he incluido las referencias adecuadas en el TFG y he explicitado
para que se ha usado ChatGPT u otras herramientas similares). Soy consciente de las
implicaciones académicas y éticas de presentar un trabajo no original y acepto las

consecuencias de cualquier violacion a esta declaracion.
Fecha: 26 de marzo de 2026

Firma: Maria Esteller Moreno.
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