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I. RESUMEN EJECUTIVO

Actualmente, la capacidad de cambio y adaptacion por parte de las empresas a las necesidades
cambiantes de los individuos se ha convertido en un factor primordial para asegurar el
adecuado progreso y crecimiento de los negocios. El sector bancario estd padeciendo una
transformacion hacia las nuevas tecnologias, siendo de gran relevancia los canales online para
los consumidores. Al mismo tiempo que se puede observar una peticion por parte de los
individuos de las viviendas compartidas, una mejora en todos los procesos involucrados que
conlleva esta practica, debido a que, en los tiempos actuales, la productividad y el tiempo son

elementos muy valiosos.

Ante esta situacion, un grupo de cuatro alumnos de la Universidad Pontificia de Comillas
disefio Coabit, una start-up que pretende mejorar todos los procesos involucrados en la gestion
total de las viviendas compartidas, desde el pago del alquiler al arrendatario hasta la
contratacion de servicios adicionales como puede ser el servicio de la limpieza. De modo que
la misién de Coabit es simplificar el proceso y mejorar la experiencia y calidad de los
domicilios compartidos. Lo realizard a través de una plataforma movil en donde se centralice
todo lo necesario para gestionar la vivienda compartida. Gracias al desarrollo de esta idea,

Coabit result6 ser ganadora del premio Comillas Emprende.

El presente estudio se centra en la elaboracion del Plan de Negocio de Coabit. Se estructura en
tres grandes bloques: en primer lugar, se explica la evolucion del sector bancario en los ultimos
afios, se analiza y describe el funcionamiento y origen de las FinTech y de las EDE. Mas tarde,
se desarrolla en profundidad todos los elementos del Business Model Canvas de Coabit, y
finalmente, se analiza la viabilidad de la empresa a través del andlisis de un plan estratégico y

sus proyecciones financieras.

Palabras Clave: Business Model Canvas, Coabit, tecnologia, viviendas compartidas,

marketplace, comparador de pisos, FinTech.



ABSTRACT

Nowadays, the ability of companies to change and adapt to the shifting needs of individuals
has become a key factor in ensuring the proper progress and growth of businesses. The banking
sector is undergoing a demanding transformation towards new technologies, with online
channels being of great relevance to consumers. While we can observe a request from an
improvement in all the processes involved from individuals that do shared housing, since in

current times, productivity and time are very valuable elements.

Faced with this situation, a group of four students from the Universidad Pontificia de Comillas
designed Coabit, a start-up that aims to improve all the processes involved in the total
management of shared housing, from the payment of rent to the tenant to the contracting of
additional services such as cleaning services. Coabit's mission is to simplify the process and
improve the experience and quality of shared homes. It will do this through a mobile platform
where everything necessary to manage shared housing is centralized. Thanks to the

development of this idea, Coabit won the Comillas Emprende award.

This study focuses on the development of Coabit's Business Plan. It is structured in three main
blocks: first, it explains the evolution of the banking sector in recent years, analyzes and
describes the functioning and origin of FinTech, and determines the meaning of the EDEs.
Later, all the elements of Coabit's Business Model Canvas are developed in depth, and finally,
the viability of the company is analyzed through the study of a strategic plan and its financial

projections.

Keywords: Business Model Canvas, Coabit, technology, home-sharing, marketplace,

apartment comparison, FinTech.



II. INTRODUCCION

El presente trabajo expone la elaboracion del plan de negocio de la start-up Coabit, la FinTech
que simplifica en una misma plataforma los todos servicios necesarios a la hora de compartir
vivienda. En este primer apartado se realizard una descripcién de la empresa junto con su
mision, vision y valores. Ademas, se explicara la principal motivacion por la cual surge la idea,
los objetivos que se buscan alcanzar con la elaboracion de este trabajo, la ventaja comparativa
de Coabit en comparacion con sus competidores y finalmente, se expondra la metodologia
empleada en el andlisis de este plan de negocio, explicando las fases y herramientas que se han

utilizado para su correcto estudio.

2.1 INTRODUCCION DE LA EMPRESA

Coabit es la primera start-up que ofrece en una plataforma moévil todo lo necesario para facilitar
las gestiones derivadas a la hora de compartir vivienda. Su principal funcién es distribuir el
pago entre los convivientes del hogar, a través del servicio FinTech que ofrece. En ella, los
convivientes del hogar se crean cada uno un usuario, que estara vinculado a una cuenta bancaria
compartida proporcionada por Coabit, que a su mismo tiempo estard asociada a las cuentas
personales de cada uno, para asi programar y domiciliar el pago de cada conviviente cada
periodo estipulado. Esta funcion es posible ya que Coabit integra la capacidad de un banco
tradicional, a través del servicio financiero ofrecido, con la flexibilidad y sencillez de los Neo

bancos.

Por otra parte, en la aplicacion moévil los usuarios tendran la opcién de entrar en un
marketplace, en donde se les ofrecera todos los tipos de servicios que se pueden necesitar en
una vivienda, desde contratar el wifi hasta un servicio de limpieza por horas. En ¢l, veran las
diferentes empresas que proporcionan estos servicios y podran contratarlos a través de Coabit.
El pago de estos servicios también se hard por medio de la cuenta compartida del hogar, en

donde se podré especificar la proporcion cobrada a cada conviviente.

Ademas, Coabit ofrecerd opcion de comparador de pisos y red social. En donde en el
comparador de pisos, los usuarios podran analizar y comparar distintas alternativas disponibles
acorde a las necesidades especificas de cada uno, al mismo tiempo que, gracias a su red social,

podran conocer diferentes potenciales companeros de piso.



Gracias a todo ello, Coabit estd seguro de que sus clientes valoraran la propuesta de valor que
esta les ofrece, ser la mejor plataforma digital que de manera sencilla y 4gil centraliza la gestion

de todos los pagos, tramites y servicios a la hora de compartir piso.

2.1.1 Mision
La misioén de Coabit se centra en simplificar el proceso y mejorar la experiencia y calidad que
conlleva compartir vivienda. Esto lo harda mediante:
- La oferta de un servicio de FinTech, donde se centralicen y automaticen todos los
cobros relacionados a la vivienda.
- Un marketplace en donde los usuarios puedan encontrar y contratar los servicios
necesarios.
- Un comparador de pisos en donde puedan encontrar la vivienda que més se adecue a
las necesidades y gustos de los usuarios.
- Una red social que permita a los usuarios interactuar y conocer posibles futuros

compafieros de vivienda.

2.1.2 Vision
La vision de Coabit es ser la aplicacion movil a la que los usuarios acudan cuando estén en
busqueda de una vivienda o quieran simplificar la manera de gestionarla. Por lo tanto, sera la
principal plataforma de confianza que combina los productos de una FinTech con la posible
contratacion de todos los servicios necesarios en las viviendas compartidas, saciando las
necesidades y maximizando los beneficios de sus clientes. Aspira a ser la aplicacion mas
utilizada en Espafia, para luego ampliar su campo a nivel internacional en algunas de las

principales ciudades del mundo como Londres y Amsterdam.

2.1.3 Valores
Los principales valores que guian todas las acciones de Coabit como empresa son la integridad,
honestidad y transparencia. Esto se debe a que Coabit no tinicamente trata con datos personales,
si no también con identificaciones confidenciales de los usuarios, como nimeros y acceso a
cuentas bancarias personales. Por lo que, en Coabit es esencial ofrecer completo acceso a la
informacion requerida de la empresa, para asi transmitir plena confianza y seguridad al usuario

para que de este modo se sienta con total certeza seguir utilizando los servicios ofrecidos.



2.2 EQUIPO EMPRENDEDOR

El equipo emprendedor de COABIT esta compuesto por estudiantes de ultimo curso de la
Universidad Pontifica de Comillas (ICADE). La principal mision es convertir la idea en la
primera plataforma digital que centralice todo lo necesario para aquellas personas que
comparten piso, de la manera mas agil, comoda y sencilla. Los roles y las caracteristicas que

adquieren cada componente del equipo son las siguientes:

- Ignacio Franganillo, estudiante de Derecho y Business Analytics. Actualmente trabaja
para Teka en el departamento de sales y operationg planning y ha realizado un
intercambio académico en Rio de Janeiro. Gracias a su experiencia laboral, tiene una
gran vision global de las ventas y operaciones que se realizan en las companias. Es el

miembro mas adecuado para dirigir el 4rea de tecnologia como CTO.

- Almudena Tomas, estudiante de ADE Bilingilie. Actualmente trabaja en el Banco
Santander en un programa universitario como analista financiera. Al mismo tiempo,
esta realizando un Master en Finance y Data Science, a través del cual ha conseguido
experiencia en como gestionar inversiones y proyectos ademas de la formacion en Data
Science. Ha tenido experiencias internacionales desde edades tempranas tanto en
Miami como en Washington (EE. UU.), por lo que se podria definir a Almudena como
un perfil analitico y con caracter negociador, reuniendo el conocimiento y experiencia
necesaria para diseflar e implementar el plan financiero de COABIT, adoptando asi el

rol de CFO.

- Paula Rodriguez, nacida en Vigo y estudiante de ADE Bilingiie. En los tltimos afios ha
realizado el curso de Buisness Analytics y Big Data, tiene intercambios tanto en Francia
como en EE. UU. y actualmente esté trabajando en el departamento de banca privada
de Arquia Banca, obteniendo asi experiencia en el sector financiero. Se puede definir a
Paula como una persona muy orientada a la eficacia, con gran capacidad analitica y
decisiva, lo que le convierte en el perfil perfecto para COO, liderando el area de

operaciones y estrategia de la empresa.

- Pedro de Escalante: nacido en Santander y estudiante de ADE Bilinglie. Tiene

experiencia internacional tanto educativa como laboral en el Reino Unido y los EE.UU.



Ha trabajado en una la fase temprana de una start-up, por lo que conoce perfectamente
los procesos que conllevan gestionar el lanzamiento de una nueva empresa. Tiene una
vision estratégica y espacial que en conjunto con sus habilidades personales hace que
adapte perfectamente al rol de CEO de COABIT, coordinando al equipo para explotar

al maximo su potencial y asi poder alcanzar su mision como emprendedores.

En el tercer afio, se ampliara el equipo con nuevos miembros que tengan amplia experiencia
tanto en FinTech como en start-ups en fase de scale-up, ya que serd el momento en el de
despegue en las cifras. De esta manera se aportard gran valor a la empresa, pudiendo contar
con el refuerzo y asesoramiento del nuevo equipo de management gracias a su amplia

experiencia como profesionales en este ambito.

2.3 MOTIVACION

Cada ano son mas las personas que comparten vivienda. En Espafa, segin el INE (Instituto
Nacional de Estadistica) hay registradas 18,7 millones de viviendas, pero casi el 9,6% de ellas
- 1,8 millones — son compartidas, ya sea entre dos 0 mas personas que no conforman ningin
nucleo familiar entre si, entre una familia e individuos ajena a ella, o por Gltimo entre dos o
mas nucleos familiares. En el siguiente grafico, se encuentran representados los datos de las
viviendas compartidas segun el INE, pudiéndose observar las notables diferencias entre
autonomias, en donde los dos archipiélagos son las comunidades con el porcentaje mas elevado
de pisos compartidos, mientras que los precios ofertados mas elevados en el 2020 se encuentran

en Madrid, Catalufia y Baleares.
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Figura 1: Datos estadisticos pisos Espaiia 2020.

Como son los pisos compartidos en Espaia

|

En miles Nucleo familiar Personas
de hogares con otras que no forman

pesniega | ngingidso | Dot sopreat

AR J—— e TOTAL PISOS COMPARTIDOS total de pisos
¥ Canarias 58,4 29,9 43,6 [ | 131,9 I 15,3
£ Baleares 24,6 14,2 27,9 [ | 66,7 I 1414
% Ceuta 1,4 0,5 2,0 I 3,9 I 143
N Galicia 79,3 21,5 35,1 [ | | 135,9 I 12,4
@ Melilla 1,9 0,7 0,6 ] 3,2 I 12,1
@ Madrid 114,5 110,2 50,0 [ 274,7 I 10,5
= Cataluna 143,9 97,3 71,6 [ — | 312,86 N 10,3
< Andalucia 124,3 114,8 75,8 [ 314,9 IS 917
¥ Cantabria 10,9 9,9 2,7 N | 23,5 I 9,7
< TOTAL 800,1 567,6 430,5 1.798,2 N 9,6
‘& Com. Valenciana 83,8 443 479 [ | 176,0 N 8,7
<» Pais Vasco 36,8 33,6 75 | 77,9 N 8,6
@ Asturias 18,7 11,1 8,1 [ | 37,9 I 8,3
=» La Rioja 4,4 4,0 215} n 10,9 N 8,3
@ Navarra 9,6 6,9 43 & 20,8 . 8,0
& Aragén 19,8 13,2 10,0 [ | 43,0 N 7.9
@ Murcia 16,0 11,6 15,4 | 43,0 IS 7.8
@ cast.-La Mancha 18,8 18,5 15,0 | 52,3 I 6,6
< Extremadura 11,0 11,4 3.5 . 25,9 I 6,0
“p Castillay Leén 21,0 24,4 7,8 | 53,2 I 5,2
Fuente: INE BELEN TRINCADO / CINCO DIAS

Fuente: adoptado de la INE (2021)

El proceso de compartir piso conlleva una serie de pasos excesivamente largos y complejos de
completar. Este puede comenzar con la busqueda de compafieros de piso y posteriormente
busqueda de una vivienda, o, por el contrario, busqueda de una vivienda en la que actualmente
estén compartiendo hogar. Por lo tanto, en ambos casos el individuo tiene que o buscar
compafieros con los que convivir o encontrar una vivienda, la cual puede ser a través de algunas
inmobiliarias que se dedican a la compraventa y alquiler de inmuebles, y que la vivienda se
ajuste a las necesidades del grupo. Tras ello, hay que formalizar el contrato y comenzar a
estipular los servicios basicos como son por ejemplo la luz, el agua, wifi, etc. Teniendo en
cuenta que, dependiendo de la empresa, cada servicio es contratado de manera diferente,
haciendo el proceso aun mas complejo y duradero. Y finalmente, cuando ya se tiene todo
contratado, existen servicios adicionales que también las personas necesitan contratar, como es
servicio de limpieza, plataformas digitales, etc. Se puede observar, este tramite conlleva

bastantes factores externos que pueden hacer bastante complicado el procedimiento.

-11 -



Figura 2: Procedimiento a seguir para compartir vivienda.

Busqueda de A Contratacion
compaieros el e servicios
P y del contrato Y .
vivienda basicos

Pago de todos
Contratacion de los servicios y
servicios del
adicionales arrendamiento
por separado

Fuente: Elaboracion propia

Es por ello por lo que se disefi¢ Coabit, la primera plataforma movil que retine todo lo necesario
en una misma aplicacion para facilitar todas las gestiones que se deben llevar a cabo a la hora

de compartir una vivienda.

2.4 OBJETIVOS

Los objetivos son establecidos en todos los ambitos para definir la direccion y estrategia que
se debe llevar a cabo para conseguirlos. En este trabajo se han definido tres principales

objetivos:

1- Identificar la evolucion del sector bancario, las principales dinamicas de las FinTech y
el funcionamiento de las EDE en Espaa.

2- Presentar el plan de negocio de la start-up Coabit, mediante la elaboracion del Business
Model Canvas.

3- Desarrollar e identificar las hipotesis clave del plan financiero de Coabit para conocer
los principales factores influyentes para su viabilidad en sus primeros afios de actividad

y futuro éxito.

-12 -



2.5 ANALISIS COMPETIDORES Y VENTAJA COMPETITIVA

Para hacer un analisis de las ventajas competitivas de Coabit, primero se debe examinar la
competencia a la que se enfrenta, tanto directos como indirectos. Este analisis permite a las
empresas saber como actuar en un ambiente competitivo al analizar los objetivos, estrategias,

puntos débiles y fuertes de sus competidores.

2.5.1 Competidores directos
En cuanto a los competidores directos, Coabit se encuentra con Suscrip, una plataforma que se
posiciona Unicamente como intermediario para ayudar a la gente a compartir y gestionar los
pagos del alquiler y de servicios varios. Este funciona mediante grupos de pago, es decir, toma
el dinero de los integrantes del grupo y automaticamente lo ingresa en la cuenta de a la persona
que paga el servicio. Finalmente, Suscrip no tuvo éxito por lo que re-direccionaron la empresa

y se reinventaron cambiando la propuesta de valor ofrecida a sus clientes.

2.5.2 Competidores indirectos
En los competidores indirectos se puede encontrar neo bancos como N26 o Revolut, que son
plataformas muy exitosas, pero Unicamente ofrecen cuentas individuales (sin dar la opcion de
contratar cuentas compartidas). También estdn los bancos tradicionales, los cuales si que
ofrecen la posibilidad de crear cuentas con varios titulares, pero no disponen de la rapidez y
eficacia de hacer ingresos inmediatos en la cuenta, ademds de conllevar un proceso complejo
y duradero. En cuanto al ambito de la red social y busqueda de compaiieros de piso, se pueden
encontrar varios competidores indirectos como Badi, habitroom, etc. Y finalmente, en el asunto

de busqueda de viviendas, estan las empresas inmobiliarias como Idealista o Fotocasa.

2.5.3 Ventaja competitiva de Coabit
La principal ventaja competitiva en comparaciéon con Suscrip de Coabit es que propone la
creacion de una unica cuenta comun en la que todos los integrantes de la vivienda compartida
participen de la misma forma como cotitulares, dandoles la opcion de ingresar fondos en dicha
cuenta de varias formas — pago con tarjeta, transferencia, domiciliacion... Ademads, ofrece la
centralizacion de la gestion de todos los servicios necesarios para una vivienda compartida bajo
una misma plataforma, ofreciendo total comodidad y sencillez. Y finalmente, Coabit se centra
en todo el mercado espafiol (e internacional) que comparte vivienda, generando ingresos a

través de muy pequefias comisiones en las transacciones.
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Mientras que, en comparacion con los competidores indirectos, Coabit retne las
funcionalidades de un banco tradicional, ofreciendo cuentas conjuntas, con la flexibilidad,
sencillez y eficiencia de un neo banco. Al mismo tiempo que ofrece la funcionalidad de las
redes sociales para buscar compafiero de piso, y posiblemente el servicio de las inmobiliarias

en su plataforma, teniéndoles a ellos (las empresas) como socios estratégicos.

2.6 METODOLOGIA

Para poder efectuar un correcto analisis y cumplir con los objetivos establecidos en el apartado
anterior, el trabajo seguira el siguiente procedimiento y hard uso de determinadas herramientas

en cada fase.

En primer lugar, se expondrd una investigacion realizada de los principales factores influyentes
en Coabit, los cuales son el sector bancario en Espafia, las FinTech y las EDE. En él, se
explicara la situacion actual bancaria en Espafia, qué son las FinTech y las EDE y cuales son
sus principales integrantes. Para ello se recurrird a base de datos certeros como Google Scholar,
el INE o la Real Academia Espafiola, con motivo de poder investigar en diversas fuentes y

poder contrastar informacion.

En segundo lugar, se desarrollara el modelo de negocio de la start-up de Coabit a través del
Business Model Canvas, creado por Alexander Osterwalder y su colaborador Yves Pigneur en
su libro Business Model Generation: A handbook for Visionaries, Game Changers and
Challenges (2010). Este modelo intenta simplificar todas las fases requeridas en la creacion de
un modelo de negocio para poder analizar su viabilidad en el futuro, estudiando asi la idea del
negocio, identificando puntos de innovacién, mejora, etc. Para ello, se ha realizado un estudio
del mercado a través de una encuesta actuales convivientes de viviendas compartidas, para por
una parte poder analizar el atractivo de la idea y por otra, identificar los principales factores y
problemas con los que se encuentran en el proceso y en la propia convivencia. Ademas, para
concretar el principal gasto al que incurrird Coabit, se realizé una entrevista a un empleado de
una de las principales EDEs de Espaia, consiguiendo asi que los datos financieros incrementen

su nivel de certeza.
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Figura 3: Business Model Plan Canvas

Designed for: Designed by: Date Version:

Business Model Canvas
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Fuente: NeosChronos (2020).

Para conocer y desarrollar los puntos relevantes que se necesitan para impulsar la idea de
negocio, se realizd el Modelo Goldsmith ofrecido por la plataforma informatica llamada
Aventurees. Esta herramienta de analisis permite calcular el potencial y robustez del negocio,
a través de tres principales herramientas. El quick analysis, es un cuestionario que sintetiza los
principales criterios que los inversores profesionales utilizar a la hora de evaluar una
oportunidad de inversion, midiendo el atractivo de tu negocio. Por otra parte, ofrece una
calculadora de valoracion, en donde te permite calcular el valor de la empresa de acuerdo con
varios métodos, asi como la planificacion de las posibles rondas de financiacion futuras. Y
finalmente, ofrece el Panel de Goldsmith, el cual es una tabla de requisitos estructurada en 6
niveles y 18 pasos. Este sintetiza el proceso de andlisis de elementos clave del negocio en cada
una de las fases de desarrollo. En la siguiente tabla se puede observar los niveles y pasos

implicados en su evaluacion.
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Figura 4: Panel Goldsmith

Estadotdel Fresemile — e/ Staae
proyecto

Nivel 1 Nivel 2 Nivel 3 Nivel 4 Nivel 5 Nivel 6 Total
Investigacion Viabilidad Desarrollo Introduccién Crecimiento Madurez
Tecnologia Concepto técnico Viabilidad técnica Prototipo Pre-produccion Crecimiento Optimizacion 0
/ Producto 65 /O
89% 100% 100% 100% 0% 0%
Necesidades del Estudio de Plan estratégico de Validacion de Ventas y Diversificacion 0
Mercado ializacié istribucié 53 /
mercado mercado comercializacion mercado distribucion 0
75% 88% 78% 75% 0% 0%
Potencial de Viabilidad Plan estratégico de Despegue Expansion Madurez o
Negocio negocio econémica negocio 3 3 A)
90% 86% 22% 0% 0% 0%
-_—
0, 0, 0) ) 0, 0,
Total 85% 91% 67% 58% 0% 0%

Fuente: Adventurees (2020)

No obstante, el modelo ofrece también herramientas complementarias para ir evaluando y

fortaleciendo factores clave del negocio.

Finalmente, para analizar la viabilidad econémica de la empresa, se analizara tanto el plan
estratégico como el plan financiero de la empresa. En el plan estratégico, se realizara el analisis
DAFO y el analisis CAME. El anélisis DAFO analiza y contempla las Debilidades, Amenazas,
Fortalezas y Oportunidades. Y, a partir del mismo, se realizard un andlisis CAME, el cual
consiste en corregir las debilidades, afrontar las amenazas, mantener las fortalezas y explotar
las oportunidades. Con ambas herramientas, estudiaremos tanto el entorno externo que afecta
a la empresa como un andlisis interno de ella. Por otra parte, se realizardn proyecciones
financieras de todos los estados financieros — balance de situacion, cuenta de perdidas y
ganancias y flujos de caja — a cinco afios vista y en dos escenarios diferentes, para asi poder
calcular la inversion inicial necesaria y por otra parte analizar la capacidad de generar ingresos
y hacer frente a los pagos de la empresa. Ademas, se realizara una valoracion a través del
método de descuento de flujos de caja, de los dos escenarios, para dar un valor concreto a la

empresa de cara al futuro.
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III. EL SECTOR BANCARIO Y LAS FINTECH

3.1 EL SECTOR BANCARIO Y SU EVOLUCION

La banca tradicional y sus servicios financieros han evolucionado a lo largo de los ultimos
afios. Esto ha sido consecuencia principal del cambio de las necesidades del cliente y su
insatisfaccion general con el sector tras la crisis global. Es por ello por lo que surge el “shadow
banking”, término que describe la aparicion de nuevos actores en el proceso de
desintermediacion financiera, mediante el cual los agentes dejan de utilizar los servicios

bancarios para realizar sus propios movimientos entre cuentas financieras.

Es el cliente el que exige velocidad y compromiso en la transformacion digital de las empresas.
Tras la gran crisis sufrida y la desconfianza del cliente en ellos, los bancos y sistemas
financieros intentaron dar solucion y renovarse, pero este cambio se realizd de manera muy
lenta por una serie de razones, entre las cuales se encuentran la estricta regulacion que deben
seguir y la disposicion de sistemas muy poco flexibles y caros de mantener. En el siguiente

grafico se puede observar la penetracion digital de la banca espafiola a principios del afio 2020.

Figura 5: Penetracion digital de la banca espariola en marzo 2020.

32,1
258 917
15,6
13,3 13,2
I I I :

€ CaixaBank &) Santander BBVA BanKia ING &) ©Sabadell bankinter.

Fuente: eBanking de comScoreMP y de Hogar y Trabajo, Espaiia (2020).

En ¢l se muestra el porcentaje de usuarios de marzo 2020 que acceden a la banca electronica
de cada entidad por dispositivos mdviles y web. El cambio en los canales de venta ha sido una
transformacion clave para este sector, como por ejemplo la gestion remota de creacion de
cuentas y la banca online. Las aplicaciones de servicios de pago han ido apareciendo en los

ultimos afios con la promesa de mayor comodidad y seguridad para los usuarios.
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3.2 DEFINICION Y ORIGEN DE LAS FINTECH

La palabra FinTech proviene de la lengua inglesa y se puede definir como el conjunto entre
“Finance” y “Technology” en el mismo concepto. Son aquellas compafiias que aprovechan el
desarrollo de la tecnologia para crear asi nuevas soluciones que ayuden a innovar y transformar
digitalmente el sector financiero, cambiando la deficiente percepcion que tiene la poblacion
sobre estos servicios. En algunos casos, estas nuevas empresas son consideradas oportunidades

para la banca tradicional, mientras que, en otros, como amenazas.

En los ultimos afios, el sector FinTech ha crecido de manera exponencial en nuestro pais,
dejando de verse como meramente un producto internacional y mas como una via de expansion
y oportunidad de negocio. Muchas de estas iniciativas han conseguido un tamafo importante,
con modelos de negocio muy rentables y cada vez mas oferta de servicios, integrandose
verticalmente con otras empresas. No obstante, las empresas espafiolas siguen teniendo
necesidad de invertir capital para poder adquirir clientes e igualar el potencial de otras de Reino

Unido, Alemania, etc.

Cabe destacar también el novedoso concepto de “Cloud”, el cual ha sido un factor clave en la
alta y creciente oferta de servicios a través de internet. Esta nueva tecnologia trata de tener
todos nuestros archivos e informacion subidos a la nube, sin tener que preocuparse las empresas
de poseer grandes servidores. Este concepto ha tenido un papel importante en el desarrollo de
las FinTech ya que, de esta manera, no tienen que invertir grandes cantidades de dinero en la
compra de servidores. Algunos de las ventajas competitivas clave de las FinTech son; la mejora
en la gestion de datos; la reduccion de costes; innovacion en productos y servicios relevantes;
el desarrollo de nuevos productos; la mejora de la experiencia del cliente; y finalmente la

agilidad en los sistemas.

Las principales categorias y servicios que ofrecen las FinTech se pueden observar en la

siguiente tabla:

- 18 -



Figura 6: Categorias y servicios de las FinTech.

ATERGORIA SERVICIOS EJEMPLOS
Cambio de divisas y pagos Revolut
Transferencia con criptomonedas. Verse
s de dinero y | Remesas procedentes del Bizum
pagos extranjero BBVA
Wallet
znan.czal presupuestos y planificacion Billib
plannings
Plataformas P2P para
inversiones de alto interés. . .
. Fintonic
Ahorros e Inversiones en plataformas Mint
inversiones de crowdfunding. .
. S Robinhood
Asesoramiento y gestion de
inversiones online.
Préstamos utilizando las
’ . Plataformas P2P EnFinTech
Préstamos Utilizar proveedores de .
. Lendix
préstamos en el corto plazo
en linea
Webs de comparacion de
primas de seguros. .
Clik
Seguros Seguro de salud basado en 1_ s1.1rance
Finizens

apps.
Seguro de automovil

3.2.1 Principales FinTech

A continuacion, se muestran los ejemplos de las principales FinTech reales tanto espafiolas

como del resto del mundo que ofrecen los servicios de transferencias de dinero y pago, ya que

Fuente: Elaboracion propia

serd la principal funcion de Coabit.

particulares de manera sencilla y rapida.

Revolut — es una de las FinTech mas exitosas del mercado, a través de la cual se puede

pagar en 120 monedas diferentes y cuenta con la opcion de enviar dinero entre

Verse — trabaja con bancos europeos y espafioles, y ofrecen transferencias sin coste para
sus usuarios, salvo cuando implique un cambio de divisa.
Bizum — plataforma ligada a 27 entidades bancarias, y su principal funcién es enviar y
recibir dinero entre particulares de forma inmediata y sin coste adicional. Se encuentra
integrado en las aplicaciones de aquellas entidades que lo apoyan (Santander,

CaixaBank, BBVA...).




-  BBVA Wallet — la funcionalidad de esta aplicacion es muy similar a Revolut, pero ha
sido creada por el propio banco BBVA, con la que se define como “una cartera en tu
movil”.

3.3 EDEs

Las entidades de dinero electronico son aquellas empresas (personas juridicas autorizadas) que
se centran en la emision de medios de pago en forma de dinero electronico. Estas entidades
transforman el dinero fisico (en términos generales), en dinero electrénico para que pueda ser
utilizado en transacciones de aplicaciones y plataformas online que estén autorizados. El dinero
electronico, segun el Banco de Espafia, es todo valor monetario representado por un crédito
exigible a su emisor y cuenta con las siguientes caracteristicas:

- Es emitido para efectuar operaciones de pago.

- Es almacenado en medios electronicos o magnéticos.

- Es representativo de un crédito sobre el emisor y se emite al recibir fondos de un

importe cuyo valor no serd inferior al valor monetario emitido.

Esta forma de pago se caracteriza por su seguridad en las transacciones (no se suministra dato
alguno en comparacion con las tarjetas de crédito), su comodidad (se gestiona el dinero
electronico y cuando sea necesario puede disponer de €l en efectivo) y su facilidad de uso (no

se requiere tener una cuenta corriente o una tarjeta al nombre del titular).

Algunas de las principales EDEs son:
- PayPal
- Bnext
- Pecunia Cards

- Momo
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IV. BUSINESS CANVAS MODEL

El modelo de negocio de las empresas explica la manera en la que intentan captar clientes y
por consecuente generar ingresos al entregarles el producto o servicio ofertado. El modelo de
negocio ayuda a las empresas a reflexionar sobre sus practicas empresariales al mismo tiempo

que las definen y documentan formalmente.

El lienzo de modelo de negocio o Business Model Canvas, describe la interrelacion de nueve
componentes clave para crear un modelo de negocio exitoso. Es una técnica eficaz que utilizan
las empresas para visualizar su funcionamiento. Los nueve componentes de los que hace uso
son:
- Segmento de clientes — identifica los nichos de mercado en los que se quiere actuar.
- Propuesta de valor — trata de resolver y satisfacer los problemas y necesidades de los
clientes.
- Relacion con el cliente — el canal de comunicacion que se utilizara con cada segmento
de clientes.
- Canales de distribucion y comunicaciones — la comunicacion, distribucion y canales de
venta que la empresa utilizard para entregar la propuesta de valor.
- Flujos de ingreso — los ingresos que recibird como resultado de la propuesta de valor
ofrecida.
- Actividades clave — los servicios y/o productos que la empresa ofertara.
- Recursos clave — los medios necesarios para poder ofrecer y entregar los productos y/o
servicios.
- Red de partners — la externalizacion de determinadas actividades y los recursos que se
adquieren fuera de la empresa.
- Estructura de costes — los gastos a los que incurrira por la prestacion de sus servicios

y/o fabricacion de sus productos.

4.1 SEGMENTACION DE CLIENTES

La segmentacion de clientes ayuda a reconocer quienes van a ser los principales consumidores
de los servicios de la empresa. Analizar minuciosamente esta area es clave para el desarrollo
del trabajo, ya que ayudara a definir la mejor estrategia para Coabit. Los usuarios de esta
segmentacion pueden ser tanto personas como organizaciones para los que el negocio tenga
valor, beneficiandose del servicio o producto ofertado. Ademas, este apartado ayuda a elegir y

definir los mejores canales de comunicacion, crear y lanzar los mensajes de marketing mas
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eficientes, encontrar las areas de mejora, etc... Por lo que, en Coabit se han identificado tres
principales segmentos de clientes que se aprovecharan del uso de la plataforma, y, por otra
parte, los potenciales proveedores que ofreceran sus servicios a los usuarios a través de ella.

Los principales clientes se pueden dividir en los siguientes grupos:

- Jovenes que actualmente comparten piso — este segmento esta dirigido a aquellos
jovenes que su edad comprende entre los 18 y 35 afios, cuyo objetivo al descargarse
Coabit es simplificar el proceso de compartir los gastos del piso y conocer gente de
manera simple y barata, ya que puede que su capacidad econémica no sea la suficiente
como para hacerse cargo de los gastos de la vivienda de manera individual, o
simplemente buscan un piso para compartir con sus amigos.

- Matrimonios / parejas jovenes — este segmento esta enfocado a individuos que han
decidido mudarse con su pareja, y quieren compartir los gastos del hogar y al mismo
tiempo tener todos los servicios necesarios en la misma aplicacion.

- Clientes temporales — este segmento son aquellas personas que estan en el pais de
manera temporal, ya sea por trabajo o por un intercambio académico. De manera que
su principal objetivo es encontrar piso y buscar un compafero que encaje con las

necesidades de cada uno.

4.1.1 Tamario del mercado

Aun siendo Espafa conocido como un “pais de propietarios” el mercado de habitantes que
comparten piso cada vez es mayor, por la principal razén del aumento de la demanda del
alquiler y consecuentemente el encarecimiento de sus precios, haciendo que los individuos no
puedan permitirse pagar todos los gastos de manera individual. A través de los datos
proporcionados por el INE, se puede observar como ha aumentado la edad media de compartir
vivienda de los 29 en 2018 a los 34 en 2019 haciendo que este comprenda un 39% del total del
mercado. Luego le sigue el segmento de personas entre los 18 y 24 afios, con un 25% del total,
y con el 15% los individuos entre 35 y 44 afios, el restante es aquellos que comprenden entre
los 45y 75. Por lo que la concepcion de que tinicamente los jévenes comparten piso es erronea,
haciendo que el mercado actual sea alrededor de los 1,5 millones de personas en Espana.

Aun estando Coabit en los primeros afios disponible en todas las ciudades de Espafia, se espera

que el mayor volumen de clientes sea en Madrid y Barcelona, abarcando mas del 30% del
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mercado total de la vivienda compartida en todo el territorio nacional. Esto es por los altos
precios de los alquileres y el elevado coste diario de vida, rondando los 400 euros inicamente
en el alquiler de una casa compartida (en comparacion con los 250 en otras ciudades de Espafia)
y una media de 1.000 euros si alquila una tnica persona. Por lo que, como se ha comentado, el
rango de edad de compartir piso es muy elevado y ademas el tiempo de compartir es elevado,
las proyecciones apuntan a que la mayoria de los usuarios de Coabit haran uso de los servicios
durante un periodo prolongado de tiempo.

Figura 7: Rango de edad de las personas que comparten piso.

® 18-25 afios
® 25-35 afios
>35 afos

Fuente: Encuesta propia realizada a través la encuesta difundida (Anexo 1)

Figura 8: cuanto tiempo esperan compartir piso.

@ Menos de 1 afio
® 1-3 afios

3-5 afos
@ Mas de 5 afios

Fuente: Encuesta propia realizada a través la encuesta difundida (Anexo 1)

Para concentrar aun mas el mercado objetivo, se ha realizado una encuesta difundida por el
equipo de Coabit (Anexo 1), en redes sociales a aquellos usuarios que tienen algunas de las
caracteristicas mencionadas anteriormente, personas entre 18 y 35 afios que actualmente
comparten piso o extranjeros en el pais de manera temporal. El objetivo a través de esta

encuesta es poder analizar y comprobar las necesidades reales del publico objetivo y los
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procesos y servicios que mas echan en falta a la hora de gestionar el alquiler y los servicios

para la vivienda. Por lo cual, se consigui6 respuesta de 143 personas de donde se extraen las

siguientes conclusiones:

El 70% de los encuestados pagan el alquiler al arrendatario mediante un unico pago, lo
que genera que todos los que viven en la casa tengan que transferir su determinada
cuantia una vez al mes a uno de los individuos para poder asi efectuar el pago en un
unico movimiento al propietario. En este contexto, la propuesta de la aplicacion de
Coabit cobra sentido puesto que este proceso se haria de manera mucho maés sencilla,
cémoda y automatica, eliminando el paso intermedio de realizar todos los convivientes
una transferencia al encargado de efectuar el pago al arrendatario.

El 40% de los posibles clientes se han visto con la necesidad de abrirse una cuenta
bancaria conjunta para gestionar los pagos derivados de la vivienda. En este caso, el
uso de Coabit eliminaria toda la gestion, el tiempo y el dinero dedicado a la apertura de
la cuenta conjunta.

El 75% pagan los suministros del piso directamente, por lo que Coabit les facilitaria
una vez mas este proceso al centralizar todo bajo una misma aplicacion.

El 85% de los encuestados contratan los servicios adicionales como wifi y limpieza por
su cuenta, por lo que muchos de ellos estan dispuestos a hacer uso de un marketplace
en donde encuentren todos los servicios necesarios y ademds pueda hacer el pago a

través de la plataforma.

Figura 9: Porcentaje de personas que estarian dispuestas a utilizar Coabit.

@ si

@ No, no lo veo necesario

Fuente: Encuesta propia realizada a través la encuesta difundida (Anexo 1)
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Mas del 87% de los encuestados confirmaron que estarian dispuestos a utilizar una herramienta
como Coabit que centralice todos los gastos y servicios comunes al piso, lo que demuestra el
atractivo natural de la idea. Ademas, el volumen de personas que cada afio se une a esta practica
es muy elevado, por lo que la necesidad de centralizar todos los procesos de la gestion es una
necesidad que el equipo ha visto que se tiene que cubrir, para asi poder aportar un valor real a

los clientes y crear una base fiel y duradera de usuarios.

4.2 PROPUESTA DE VALOR CANVAS

La propuesta de valor de del Business Model Canvas ayuda a las empresas a asegurarse que
los productos y servicios proporcionados crean valor y sacian las necesidades del publico
objetivo identificado. Se puede denominar también como la razén por la que los clientes
escogen Coabit antes que otra empresa en el mercado. Esta proposicion de valor, que fue
inicialmente desarrollada por Alexander Osterwalder, se centra en perfeccionar el encaje del
producto con el mercado, basandose en la identificacion de un servicio (derivado de una
necesidad de un segmento de personas) que encaja con un mercado (definido por un grupo de
personas que tienen la necesidad que tu servicio resuelve). Para analizar este apartado, se va a

emplear el Value Proposition Canvas:

Figura 10: Value Proposition Canvas modelo.

Gain Creators

»

Products CD Customer

& Services ] _ Job(s)
II_ i ) —
A V —
— O

Pain Relievers

®

Fuente: Strategyzer (Darryl, 2017)
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La propuesta de valor de canvas se divide en dos bloques principales. El bloque de la derecha
representa el perfil del cliente o consumidor, el cual describe de manera estructurada el
segmento especifico de clientes dentro del modelo de negocio, mientras que el de la izquierda
muestra la propuesta de valor de la compaiiia, el cual recoge y detalla los atributos especificos
de esta. Por lo que, en este apartado se analizard ambos bloques en relacion con el servicio que

proporciona Coabit.

6.2.1 Perfil del consumidor
Se comenzara haciendo un analisis del bloque derecho del Value Proposition Canvas, el cual
busca identificar el perfil del consumidor o cliente de los servicios centrandose en sus
ganancias y frustraciones. Los consumidores compran en base a los beneficios o perdidas que
puedan obtener al consumir un producto, al mismo tiempo que buscan saciar la necesidad. Es
por ello, por lo que las empresas mas exitosas son aquellas que consiguen identificar y resolver

de la mejor manera la necesidad de sus clientes.

Por lo que, para estudiar el perfil del consumidor de Coabit, analizaremos los trabajos,

ganancias y frustraciones que el consumidor consigue recibiendo el servicio de Coabit.

Customer Jobs

Los customer jobs (trabajos determinados) son aquellas actividades que los clientes intentan
resolver en el area laboral y personal. Por lo que, en el caso de Coabit, la necesidad principal
que los usuarios satisfacen es el pago de los gastos mensuales derivados de la vivienda

compartida.

Ganancias y frustraciones — Gains and Pains

Las ganancias del cliente son aquellos aspectos positivos o beneficios que se consiguen con el
uso de los servicios de Coabit, que en cuyo caso son la mejora y sencillez de completar todos
los procesos implicados en la convivencia, ya que es una plataforma sin coste de apertura y
muy flexible a las necesidades de cada consumidor.

Mientras que las frustraciones derivadas por el servicio de Coabit, son tanto la complejidad

general de las nuevas tecnologias y plataformas, como las comisiones cobradas por el servicio.
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6.2.2 Mapa de valor
Esta seccion, representada en la parte de la izquierda del Value Proposition Canvas, se centra
en el negocio ofrecido por Coabit y la manera en la que satisface las necesidades de los

usuarios. Esta dividida en tres partes:

Products and services
El principal producto que ofrece Coabit es el servicio de FinTech, el cual crea el mayor valor
agregado para los usuarios. No obstante, el cliente también contard con el marketplace, en

donde encontrara todos los servicios necesarios, el comparador de pisos y la red social.

Pain relievers

Al ser una plataforma digital, Coabit podra resolver las frustraciones mencionadas
anteriormente de complejidad general del consumidor por las nuevas tecnologias al ofrecer
contenido multimedia en donde se explique el servicio y la utilizacion de las FinTech. Ademas
de ofertar tres meses de prueba gratis para familiarizarse con el servicio y descuentos por la

invitacion a relativos o conocidos.

Gain creators
Los usuarios tendran la capacidad de crear y cerrar cuentas sin ningun coste, al mismo tiempo
que para hacerlo no tendrdn que desplazarse a ningin establecimiento y dispondran de

flexibilidad absoluta para su uso y creacion.

6.3 CANALES DE DISTRIBUCION

Los canales de distribucion son el método en el que una empresa se comunica e interactiia con
sus clientes. El modo en el que se emplean es esencial puesto que dan a conocer la propuesta
de valor de la empresa y promocionan la venta del producto. Se encuentran en todas las fases
de la experiencia con el consumidor, desde la comunicacion, distribucion y venta del producto.
Algunas de las funciones principales de los canales de distribucion son entre otros, dar a
conocer el producto, ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor, permitir comparacion
entre productos similares... Por lo que, es esencial en una empresa encontrar el correcto
equilibrio entre los canales disponibles para poder ofrecer un disfrute pleno al cliente de su

experiencia con el producto o servicio entregado, y de ese modo aumentar los ingresos lo
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maximo posible. Dentro de este apartado se encuentran cinco fases en las que los canales

pueden ser utilizados, y cuatro distintos tipos de hacerlo.

Figura 11: Fases y tipos de canales

Tipos de Canal FASES DE CANAL
Equipo
o auipe
S comercial
e £ - -
g- [=) Ventasen 1.Informacion 2. Evaluacion 3.Compra 4. Entrega 5. Posventa
a internet  ¢Como damosa concer los éCémo ayudamosalosclientes éCémo pueden comprar los éCémo entregamosalos ¢éQué servicio de atencién
Tiendas Productosy serviciosde aevaluar nuestra propuestade clientes nuestros productosy  clientes nuestrapropuestade posventa ofrecemos?
] propias ~ huestraempresa? valor? servicios? valor?
]
[ .
= Tiendasde
o 2 i
2 £ socios
3
@ Mayorista

Fuente: Elaboracion Propia.

La combinaciéon adecuada dependera de cada empresa y de la fase en la que se encuentre el
cliente. En el caso de Coabit, los canales utilizados en la fase de informacion, evaluacion y

compra seran los siguientes.

Fase de informacion

En la fase de dar a conocer el servicio de Coabit se utilizara la combinaciéon de canales
indirectos en los socios comerciables. Es decir, se hardn campanas de la marca a través de redes
sociales como Instagram, Facebook, etc. Esto se debe ya que el grueso del segmento de clientes
se encuentra en el rango de edad de 18 a 35 afios, por lo que se considera que la mejor manera
de hacerles llegar la propuesta de valor y conocer el servicio es mediante campanas de
marketing en redes sociales y en las universidades. Por lo que, gran parte del presupuesto de
marketing de la empresa serd invertido en promocionar la marca tanto en Instagram como en
Facebook, dado que ambas plataformas han sido muy influyentes en los Ultimos afios en la
busqueda de piso o servicios relacionados con ello. Estas campafias incluirdn un video
promocional que explique las principales funciones y la forma de uso de la aplicacion, para asi
aumentar el engagement de los individuos y finalmente, ser redirigidos mediante links a las
plataformas de descarga de la aplicacion. Ademas, mediante stands se hard un piloto en las
principales universidades de Madrid y Barcelona para demostrar la funcionalidad y el valor
afiadido de la marca, dado que el numero de usuarios potenciales es bastante mas elevado en
estas ciudades y el precio de viviendas se encuentra por encima de la media en comparacion

con otras geografias de Espana.
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Fase de evaluacion
Para ayudar a los clientes a evaluar la propuesta de valor de la empresa se creard una pagina
web en donde se especifique todas las funcionalidades del servicio ofrecido, sus ventajas y total

transparencia en cuanto a los métodos de cobro.

Fase de compra
Para ayudar a los usuarios interesados descargarse la aplicacion, Coabit estara disponible tanto
en la Apple Store como en Google Play, para que sea sencillo de obtener y esté al alcance de

todos.

6.4 RELACION CON LOS CLIENTES

En este apartado, se determinan las relaciones que Coabit mantendra con los segmentos
identificados de clientes. Estas interacciones forman parte de una fase clave para el desarrollo
de la empresa ya que ayudard a la eficiencia en la captacion de clientes a corto plazo y
fidelizacion al largo. El tipo de relacion que sostendra la empresa con su cliente repercutird en
su experiencia global. Hay varias maneras de relacionarse con los usuarios y pueden ser:

automatizadas, personales, autoservicio, comunidades y creacion colectiva.

En cuanto a la interaccion que tendrd Coabit con sus clientes, tratard de una relacion
automatizada, es decir, la empresa no mantiene un contacto directo con ellos, sino que
proporciona los medios necesarios para que los consumidores no necesiten ninguna ayuda
adicional y puedan servirse ellos mismos. No obstante, habra un soporte técnico al que se pueda
acudir para que ayude a resolver los problemas técnicos con los que se pueda encontrar un

cliente dentro de la plataforma.

Con los proveedores, las herramientas de relacion que mas se utilizaran seran las relaciones
personales, es decir, llamadas telefonicas, reuniones presenciales, las medidas necesarias que
permitan gestionar y negociar las condiciones en las que estos promocionardn sus servicios en

la aplicacion.

Por lo que, dependiendo del tipo de usuario con el que la empresa esté tratando, se relacionara

de manera personal o automatizada. No obstante, es importante realizar analisis temporales
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para comprobar que el tipo de interaccidon con cada usuario es el conveniente y asi asegurarse

el adecuado funcionamiento del negocio.

6.5 FLUJO DE INGRESOS

Este apartado representa los principales flujos de ingresos que la empresa recibira por la
prestacion de sus servicios. Es el mecanismo por el cual la compafiia captura el valor que aporta
a sus clientes. A continuacion, se especifican los tres principales ingresos que Coabit ha

identificado que tendra por sus servicios:

Figura 12: Fuente de ingresos de Coabit.

Ingresos

( N\
— Arrendamiento

A\ J

( N\
— Marketplace

G J

( N\
| | Comparador

de viviendas

A\ J

( N\
L{ Red social

. J

Fuente: Elaboracion Propia

- La principal entrada de dinero en la plataforma los dos primeros afios sera a través de
la comision cobrada a los clientes por cada movimiento que se haga por la aplicacion.
Esta comision rondard el 1% por transaccion el primer afo (margen de Coabit 0,5%), y

a partir del segundo afio subird a un 1,2% (margen de Coabit 0,7%). No obstante, los

-30 -



tres primeros meses de su uso, no se le cobrara ninguna tasa al cliente para que asi

pueda tener la oportunidad de probar los servicios sin ningun coste.

- A partir del segundo afio, se incluira en la aplicacion la funcionalidad de marketplace,
en donde el cliente podré contratar cualquier servicio relacionado con el alquiler de una
vivienda, ya sea luz, agua, wifi, lavanderia, etc. Por lo que, cuando se incorporen estos
servicios adicionales, se cobrarda un 5% por cada servicio contratado a través de la

aplicaciona la compafiia promocionada.

- Y finalmente en el cuarto afio, se ofertard la posibilidad de unirse a la red social y
comparador de pisos. En el comparador de pisos, se cobrard una comision del 5% del
importe de la primera mensualidad del alquiler a cada anunciante que consiga alquilar
la vivienda a través de la aplicacion. La red social monetizard mediante un modelo
freemium, en el que los usuarios tendran que pagar una prima de 2€ para poder acceder
a funciones complementarias como un chat, blog de usuarios, videos de presentacion,
etc. Ademas, existira la posibilidad de promocionar el perfil del usuariopara obtener

mayor visibilidad mediante el pago de 1,5€.

6.6 RECURSOS CLAVE

Este apartado describe los activos y capacidades mas importantes que se requieren en una
empresa para conseguir que el modelo de negocio funcione y tenga éxito. Son aquellos recursos
que dan la oportunidad de desarrollar la propuesta de valor, comunicarse con el mercado,
mantener relaciones con los clientes y obtener ingresos. Diferentes recursos deben ser
utilizados dependiendo del tipo de modelo de negocio con el que se esté tratando. Estos pueden
ser humanos, fisicos, intelectuales y financieros, y al mismo tiempo propiedad de la empresa,

arrendados o adquiridos de nuestros socios clave.

En el caso de Coabit, los recursos clave de los que hara uso son:

Recursos financieros

Los recursos financieros ayudaran a la empresa a colocarse en una situacion econdmica mas

competitiva. Por lo que al tratarse de una start-up en fase muy temprana, estas técnicas ayudan

a la empresa a poder validar su modelo de negocio: invirtiendo en sus primeros movimientos
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de marketing, validando canales, creando los primeros bocetos de los prototipos... Tiene un
impacto social clave en el desarrollo del ecosistema emprendedor. Por lo tanto, los recursos
econdmicos de los que Coabit hara uso son por una parte las inversiones por las FFF — Friends,
Family and Fools-, es decir, amigos familia y gente cercana a los fundadores de la idea, y, por
otra parte, se realizaran rondas de financiacion en donde nuevos inversores entraran a formar

parte de Coabit.

Recursos intelectuales

Este recurso es clave para el desarrollo de las empresas, ya que involucra la marca, informacion
privada, los derechos de autor, etc. En el caso de Coabit, el recurso intelectual clave del que se
hara uso es el registro la marca, puesto que, al hacerlo, se adquiere el derecho exclusivo de
utilizar el signo distintivo e impides que terceros puedan utilizarla en Espafia para ofrecer el

mismo o un producto similar.

Recursos humanos

Este departamento es clave para el desarrollo de la empresa, ya que al tratarse de una start-up,
la captacion y seleccion de los empleados es un factor muy importante para asegurarse el
correcto funcionamiento y progreso de la empresa. En este caso, Coabit comenzara con una
plantilla con tres de los cuatro emprendedores — Paula, Pedro y Almudena — para la captacion

y reclutamiento de futuros empleados a medida que la empresa vaya creciendo.

6.7 ACTIVIDADES PRINCIPALES

Este apartado describe las principales actividades que debe llevar a cabo Coabit para conseguir
que su modelo de negocio funcione. Es decir, son las acciones mas importantes que una
empresa debe realizar para obtener ¢éxito ademds de ser necesarias para crear y ofrecer la
propuesta de valor, llegar a los mercados, establecer relaciones con los clientes y generar

ingresos.
La principal idea de Coabit es facilitar las gestiones que cada individuo debe desempefiar en

una vivienda compartida. Por lo que, las principales actividades significativas que se realizaran

para desarrollar su negocio son las siguientes:
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En primer lugar, Coabit se centrard en ofrecer el servicio de FinTech a sus usuarios para ayudar
a gestionar de manera sencilla y automatizada el pago del alquiler de cada individuo,
proporcionalmente a las condiciones que ellos mismos determinan. Es decir, la aplicacion
ofrecera una cuenta bancaria conjunta por cada piso, y esta, al mismo tiempo estara conectada
a las cuentas bancarias personales de cada usuario, las cuales inicamente las podran gestionar
cada dueno. De modo que, se podra domiciliar el pago de cada mes y le llegara en su totalidad
al arrendatario de la vivienda sin tener que gestionar ningun tramite mas. En caso de que haya
algiin adelanto o descuadre en la proporcion aportada por cada individuo, Coabit siempre
mantendra los movimientos realizados por cada uno, y especificara las diferencias entre lo que

se deberia haber aportado cada individuo vs lo que realmente se ha realizado.

En el segundo afio, Coabit ofrecerd una plataforma denominada marketplace de la que se
podran contratar diferentes servicios relacionados con la vivienda, como es entre otros el caso
de la luz, wifi o limpieza. La idea es que los usuarios puedan gestionar y contratar estos
servicios a través de Coabit, consiguiendo asi en una misma aplicacidon gestionar todo lo
relacionado con la vivienda compartida de una manera rapida y sencilla. Este marketplace
servira de intermediario entre los inquilinos y las empresas que proporcionan los servicios
mencionados, pudiendo asi hacer la contratacion de estos en la propia aplicacion. El coste del
servicio contratado también sera gestionado por Coabit, repartiendo el pago en las proporciones

especificadas entre los inquilinos del piso.

Finalmente, Coabit ofrecera dos funcionalidades mas en el cuarto afio, una red social para la
busqueda de posibles compaiieros de la vivienda, y un comparador de pisos. La red social
permitird crear al usuario un perfil que le ayudard a contactar con perfiles de inquilinos
similares a las condiciones que ¢l haya determinado, tanto en lo relativo a la vivienda
(localizacion, presupuesto, n® de convivientes, etc.) como en lo relativo a los convivientes
(determinadas caracteristicas, género, edad, etc.). El buscador y comparador de pisos ayudara
al usuario a comparar entre inmuebles de diferentes paginas webs, dependiendo de las opciones
que mas se adapten a las particularidades del perfil del usuario. Por lo tanto, Coabit ayudara
tanto a la busqueda de la vivienda como a los inquilinos de ella, creando asi nuevas cuentas

conjuntas en la aplicacion.
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6.8 SOCIOS ESTRATEGICOS

La red de proveedores y socios son las asociaciones clave son que permiten el correcto
funcionamiento del modelo de negocio. Estas alianzas son creadas para optimizar los modelos,
reducir riesgos o adquirir recursos que son necesarios para la actividad principal de la empresa.

Por lo que los socios estratégicos seran los siguientes:

- Momo — EDE.
La alianza con la EDE es la relacion mas importante para el desarrollo del correcto
funcionamiento de Coabit, ya que es a través de ella que podra ofrecer su principal propuesta
de valor como FinTech a su base de clientes. Esto se debe a que a través de la EDE Coabit dara
la posibilidad de crear cuentas bancarias para los clientes, ya que esta creacion es Unicamente

posible si hay una entidad de crédito que de apoyo a la plataforma y las ampare.

- Empresas del marketplace y comparador de viviendas.
La mayoria de estas relaciones surgiran en la implementacion del marketplace en la aplicacion.
Estas alianzas se realizaran con empresas que estén interesadas en promocionar sus servicios y
que ofrezcan la posibilidad de un acuerdo econémico con Coabit. Por otra parte, en cuanto al
comparador de viviendas, se contactard con las principales empresas inmobiliarias y de

decoracion para llegar un convenio en el que puedan promover sus inmuebles y servicios.

6.9 ESTRUCTURA DE COSTES

En el momento en el que se tiene definido la segmentacion de clientes, la propuesta de valor,
los ingresos y recursos clave de la empresa, podemos hacer una estimacion de los posibles
costes a los que incurrird Coabit. Por lo que, en este apartado se intentard detectar los
principales costes de la empresa vinculados a las principales actividades de la empresa, a los
socios clave y recursos clave. De esta manera, en el apartado de proyecciones financieras se

podré analizar mas adelante la viabilidad y rentabilidad econémica de Coabit.

Los costes de Coabit se pueden dividir en dos grandes bloques, los costes fijos y los costes

variables.
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Los costes fijos son aquellos que no dependen de ningun otro factor de la empresa, es decir, se
mantienen estables durante toda la actividad de Coabit. Se pueden observar en la siguiente

tabla:
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Figura 13: Estructura de costes de Coabit.

m Costes fijos

e Alquiler de servidores

® Promocidn de la empresa
e Soporte técnico

e Salarios

e Alquiler Oficina

B Costes variables

e EDE - Momo

Fuente: Elaboracion Propia

El alquiler de un servidor cloud, al que afiadiremos un segundo y tercer servidor en el
cuarto afo. Hemos elegido este tipo de servidor ya que es una opcién muy flexible a la
necesidad del cliente, es decir, si necesitamos mas espacio Unicamente seria
incrementar el coste pagado al mes, y ademads si en algin momento cae alguna de las
plataformas en donde se encuentra, siempre habra otra para soportar este inconveniente.
Por otra parte, se tendra un coste fijo que ird incrementando a lo largo de los afios para
promocionar la aplicacion.

Para poder ayudar a los clientes ante cualquier inconveniente con el que se encuentren,
se contratara una persona de soporte técnico todos los dias de todos los afos. En el
tercer afio, se incorporard otro adicional y en el cuarto se contratara con un equipo
especializado en el tema.

Los socios de la empresa cobraran un sueldo a partir del tercer afo y, por otra parte, los
dos nuevos miembros del equipo de management supondran un gasto adicional en
concepto de salarios y S.S. de alrededor.

Finalmente, el tercer afio alquilaremos una oficina en Madrid desde la que todo el

equipo de Coabit podra trabajar de forma centralizada.

Mientras que los costes variables, que son aquellos que dependen de algin componente de la

empresa, es decir, si este componente incrementa, los costes dependientes de ese factor se veran

incrementados al mismo nivel. Por lo que, inicamente se ha detectado que el coste variable al

que Coabit incurrird es el de la EDE, cobrando un 0,5% por cada transaccion a final de mes al
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permitir utilizar su tecnologia en la plataforma. Para concretar este gasto, se realizd una

entrevista a Alejandro Bauloye, empleado de Momo. (Anexo II)

-37-



V. PLAN ESTRATEGICO

El plan estratégico de una empresa realiza el estudio analitico del entorno externo de ella con

sus principales caracteristicas para poder adaptarse a futuras dificultades, adelantarse y

maximizar el potencial de posibles oportunidades identificadas y poder determinar aspectos

que perfeccionar en la empresa.

5.1 ANALISIS DAFO

En este apartado, se realizara el andlisis DAFO, el cual es una herramienta empresarial que,

mediante un analisis externo con las caracteristicas internas del negocio, permite obtener una

representacion de sus debilidades, amenazas, oportunidades y fortalezas. Este se puede realizar

a través de una matriz en la que cada uno de los elementos es visualizado facilmente.

Figura 14: Analisis DAFO de Coabit.

Debilidades

eCapacidad técnica del equipo
eFalta de confianza

eTrata de datos personales y
confidenciales

eInversion inicial elevada

Fortalezas

*No hay competidor directo.

eBarreras de entrada al mercado
leves.

ePosibilidad de expansion.

eAlta probabilidad de éxito.

*Flexibilidad en operaciones y
desarrollo de actividades.

*Valores y principios éticos.

Amenazas

*Elevado emprendimiento en el
sector de Fintech.

*Posibilidad de competidores
directos.

*Posibilidad de cambios en los
sectores y regulaciones.

Oportunidades

eSector 4gil e innovador
eConfianza plena en la tecnologia

eIndependencia estructuras
actuales

eRegulacién leve

*Elevada oportunidad de
crecimiento y éxito

*Base de clientes e fuerte imagen
de marca

ePosibilidad expansion a América.

Fuente: Elaboracion Propia.
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- Andlisis externo

Oportunidades

Las oportunidades son factores externos que pueden tener un impacto positivo en la empresa.
Algunas de ellas que se han identificado en el sector de las FinTech y por consecuente en
Coabit, son que este sector se caracteriza por ser muy agil e innovador, confiando por completo
en los beneficios que brinda la tecnologia, obteniendo completa independencia a estructuras
actuales de entidades financieras. Ademas, las FinTech unicamente estan parcialmente sujetas
a las restricciones regulatorias que se aplican a la banca tradicional, fomentando su capacidad
de innovacién y creacion. Como en este sector estan apareciendo muchas oportunidades de
crecimiento y éxito, la probabilidad de obtener la financiacion necesaria a través de diferentes
métodos de inversion es muy elevada. Por otra parte, al ser un modelo de negocio
completamente novedoso en el sector y no tener competidor que ofrezca una propuesta de valor
similar, Coabit puede conseguir una imagen de marca bastante poderosa y de ese modo, tener
una base de clientes fieles al servicio.

Finalmente, en este modelo de negocio se menciona la expansion de Coabit en un futuro a otras
ciudades de Europa como Londres o Amsterdam. No obstante, se puede observar la gran

oportunidad de la posibilidad de seguir expandiéndose por las Américas.

Amenazas

Las amenazas son factores externos que no se pueden controlar que debilitan la posicion de la
empresa. En cuanto a los puntos débiles a los que se enfrenta el sector, cabe destacar el elevado
namero de start-ups en el sector, dando posibilidad a la entrada de nuevos competidores
directos a la empresa. Ademads, al ser un sector tan novedoso y cambiante, pueden surgir
posibles cambios disruptivos en las regulaciones o procedimientos, afectando asi a la actividad

principal de Coabit.

- Andlisis interno
Fortalezas
Las fortalezas de una empresa son aquellas caracteristicas internas que ayudan a identificar
oportunidades y reducir las posibles amenazas. La principal fortaleza del modelo de negocio
es que no hay ningin competidor directo que se dedique y ofrezca la misma (o similar)
propuesta de valor que Coabit. Ademas, al ser una plataforma completamente online, las
barreras de entrada al mercado y la posibilidad de expansion en base al mercado y clientes es

muy favorable, permitiendo tener una elevada probabilidad de éxito. Al mismo tiempo que
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permite mucha flexibilidad en las operaciones y en el desarrollo de las actividades de la
plataforma. Finalmente, una de las caracteristicas mas presentes en el equipo fundador de
Coabit, son los valores y principios éticos que les guian a la hora de actuar, inculcados gracias
al estudio en la Universidad Pontificia de Comillas. Los valores y principios expuestos en la
introduccion del trabajo (integridad, honestidad y transparencia) hacen que, sin ninguna duda,
el equipo siempre busque por conseguir el mayor beneficio para todos los stakeholders de la

empresa, y no unicamente en el suyo.

Debilidades

Son factores internos que hacen que la empresa no pueda beneficiarse de las oportunidades
novedosas del mercado. Por lo que al tratarse de una start-up, se pueden identificar varias
debilidades. Por una parte, la falta de capacidad técnica del equipo, ya que todos son estudiantes
provienen de la misma area de estudio, es decir, de Administracion y Direccion de Empresas,
sin haber desarrollado un elevado conocimiento en la parte tecnologica. Por otra parte, la
posible falta de confianza a la hora de entregar los datos personales a la plataforma para que te
gestione los pagos, ya que requiere datos muy sensibles y personales. Y finalmente, la elevada
inversion inicial necesaria para desarrollar la plataforma, aumentando asi el riesgo al que
incurren los inversores.

Figura 15: Analisis CAME de Coabit.

Explotar
oportunidades

e Desarrollar la
plataforma en el menor
tiempo posible

e Campafias de
marketing y promocion

Mantener
fortalezas

e |dentificar y desarrollar
soluciones para
problemas futuros

e Perfeccionar propuesta
de valor

Afrontar amenazas

® Realizacion de
programas

* Proporcionar garantias
del dinero invertido

¢ Ofrecer ventajas
adicionales

Corregir
debilidades

e Cursos de formacion en
las nuevas tecnologias

¢ Contratos de
confidencialidad

Fuente: Elaboracion Propia
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5.2 ANALISIS CAME

Una vez analizados e identificados todos los componentes de la matriz DAFO, se puede realizar
el andlisis CAME, el cual es una herramienta que permite definir el plan estratégico de la
empresa corrigiendo las debilidades, afrontando las amenazas, manteniendo las fortalezas y

explotando las oportunidades, para asi conseguir el desarrollo éptimo de la empresa.

Explotar Oportunidades
Aprovechar el crecimiento exponencial de este sector, la regulacion leve y comenzar a operar
la plataforma en el menor tiempo posible, al mismo tiempo de comenzar las campanas de

marketing para promocionar la aplicacion.

Afrontar Amenazas

Para afrontar las amenazas identificadas anteriormente, seria interesante incurrir en varias
acciones para aumentar la confianza y reputacion del sector, como por ejemplo a través de
programas tanto para gente joven como adulta, proporcionar garantias del dinero invertido,
ofrecer ventajas adicionales por la contratacion de sus servicios... Todas estas acciones,
ayudarian a incrementar la confianza del sector, y tendria como consecuencia un incremento

en el namero total de clientes.

Mantener Fortalezas
Continuar identificando y desarrollando soluciones para posibles problemas adicionales que

vayan surgiendo en las viviendas compartidas para asi perfeccionar la propuesta de valor de

Coabit.

Corregir Debilidades

Para corregir las debilidades, se podrian llevar varias acciones a cabo. En primer lugar, invertir
en formacion sobre cursos de las nuevas tecnologias y el funcionamiento tecnologico de las
FinTech. Y, en segundo lugar, firmar contratos de confidencialidad con los clientes para
asegurarles que toda la informacion personal esta bien almacenada y no se la proporcionaré a

ningun tercero interesado en ella.
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VI. PROYECCIONES FINANCIERAS

Las proyecciones financieras son un instrumento esencial para analizar el futuro que tendra la
empresa en términos de gastos, ingresos e inversiones. Permite saber hacia donde puede
dirigirse la organizacion y qué ajustes deben realizarse para mantenerse en crecimiento. Estos
ademas ayudan a:

- Explicar la oportunidad de negocio, que atraerd a inversores clave.

- En algunas instituciones son un requisito para otorgar créditos.

- Permiten determinar la manera en la que se cubriran futuros gastos necesarios.

- Demuestran la salud financiera de la empresa y el puesto que puede ocupar dentro del

mercado.

- Disminuyen la ratio de incertidumbre sobre el futuro desempefio de la empresa.

Por lo que, para realizar un buen analisis financiero de la empresa, en primer lugar, hay que
determinar el capital necesario para poder comenzar a desarrollar la actividad principal sin
dificultades, determinando las principales fuentes de ingresos y costes de Coabit. Por lo tanto,
el objetivo principal del plan financiero es que la empresa disponga de los fondos suficientes
para poder hacer frente a distintos gastos cotidianos de la misma, como podria ser pagar
sueldos, invertir en capital para marketing, etc. Un buen plan de negocio demuestra de manera
cuantitativa el grado de viabilidad de la empresa, asi como la proporcion del segmento de
clientes a los que puede alcanzar teniendo en cuenta la financiacion de la empresa. Para ello,
se ha realizado el anélisis de dos posibles escenarios, el optimista, en donde se crece a niveles
alrededor del 10 y 20%, y el pesimista, en el cual se tarda mas en llegar a esos niveles de

crecimiento.

6.1 PLAN INVERSION INICIAL

El principal objetivo de realizar el plan de inversion inicial es ejecutar el calculo para encontrar
la cantidad de capital que la organizacion necesitara para comenzar a funcionar. Para ello, hay
que realizar un andlisis de los gastos iniciales necesarios para conocer el total del capital que

se necesitara invertir antes de comenzar con la actividad de la empresa.

Por lo tanto, en la siguiente tabla se puede observar una estimacion de los gastos totales

iniciales que se necesitan para la puesta en marcha de Coabit.
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Escenario Optimista

Tabla 1: Costes One-Off de Coabit.

Escenario Pesimista

Start-up costes One-off Start-up costes One-off

- Desarrollo de la aplicacién 200.000,00 € | - Desarrollo de la aplicacién 200.000,00 €
- Desarrollo MKT PL 70.000,00 € | - Desarrollo MKT PL 70.000,00 €
- Desarrollo comparador y red social 70.000,00 € | - Desarrollo comparador y red social 70.000,00 €
- Registro mercantil 3.000,00 € | - Registro mercantil 3.000,00 €
- Pérdidas primeros afios 100.000,00 € | - Pérdidas primeros afios 250.000,00 €
Total 443.000,00 € | Total 593.000,00 €

Fuente: Elaboracion propia

En ellos, se contempla el desarrollo de la aplicacion, del marketplace, el registro de la sociedad
en el registro mercantil de Espafia y la necesidad de financiar las perdidas que suftrira la
plataforma en los primeros afnos. Todos estos datos se han extraido de una investigacion

exhaustiva de los precios ofrecidos en varias empresas especializadas en cada funcion.

Por lo tanto, para que Coabit comience a funcionar, necesitara aproximadamente 450.000 euros
- 600.000€ en el escenario pesimista - para poder hacer frente al desarrollo de la plataforma y
a los gastos de los primeros afios. Para obtener este capital se hard uso de los siguientes recursos
financieros: las FFF y las rondas de financiaciéon. En un primer momento, los socios de la
empresa aportaran cada uno un total de 25.000 euros, lo que equivaldra a un euro por accion,
contando asi con un total de 100.000 euros de capital social (100.000 acciones, 1 euro por
accion). Ademas, en la ronda de financiacion inicial se pedird una inversion adicional de
350.000 euros — 500.000 en el escenario pesimista - para poder hacer frente a los costes de los
primeros afios, emitiendo asi 30.000 acciones, lo que equivaldrd a un aumento del 30% de
nuestro capital social, y el restante se afiadira como prima de emision. De este modo, Coabit

obtendra un balance de situacion como el siguiente:
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Tabla 2: Balance de situacion de Coabit aio 1 (escenario optimista).

Escenario Optimista

BALANCE SHEET

PATRIMONIO NETO

ACTIVOS PATRIMONIO NETO
INMOVILIZADO INTANGIBLE Capital social 130.000,00
Patentes, licencias, marcas 3.000,00 Prima de emision 320.000,00
Aplicacidn informatica 270.000,00 PASIVO NO CORRIENTE -
ACTIVOS CORRIENTES PASITO CORRIENTE -
Tesoreria 177.000,00
TOTAL ACTIVOS 450.000,00 TOTAL PASIVO ¥ 450.000,00

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 3: Balance de situacion de Coabit aio 1 (escenario pesimista).

Escenario Pesimista

BALANCE SHEET

ACTIVOS PATRIMONIO NETO
INMOVILIZADO INTANGIBLE Capital social 130.000,00
Patentes, licencias, marcas 3.000,00 Prima de emision 470.000,00
Aplicacidn informatica 270.000,00 PASIVO NO CORRIENTE -
ACTIVOS CORRIENTES PASITO CORRIENTE -
Tesoreria 327.000,00
TOTAL PASIVO Y
TOTAL ACTIVOS 600.000,00 PATRIMONIO NETO 600.000,00

Fuente: Elaboracion propia

6.2 ESTIMACION DE LA FUERZA DE VENTAS

Una vez analizada la inversion inicial necesaria para poder hacer frente a todos los gastos

incurridos en los primeros afios, se puede justificar con la estimacion de fuerza de las ventas

de Coabit. En la siguiente tabla se puede observar los niveles de los cinco primeros afios de

funcionamiento de la empresa.

La estimacion de los clientes y el movimiento de dinero que tendré es un factor clave a la hora

de medir los ingresos que obtendra durante los primeros afos. Para ello, se han realizado ciertas

suposiciones derivadas de las encuestas realizadas anteriormente de las viviendas compartidas:
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- Cada vivienda compartida estard compuesta por 4 usuarios
- El promedio de dinero que se gasta cada usuario es en torno a 450 euros.
- Lamedia de gasto en el marketplace es de alrededor de 50 euros por usuario al mes.

- Lared social se monetizard a través de un pago de 2 euros al mes.

Por lo que, tras tener estos datos especificados, en el escenario optimista se estim6 que Coabit
comenzaria con una clientela de 20 casas en el primer mes, y este se veria incrementado en el
primer afio entre un 5% los tres primeros meses, luego un 15% y finalmente un 20%, a medida
que se fuera conociendo mas la aplicacion. Este crecimiento se estabilizaria en el 20% hasta el
cuarto afio de proyeccion que disminuiria al 15% y en el quinto se afianzaria al 10%.

Mientras que en el pesimista comenzaria con las mismas casas, pero el primer afio tendria un
crecimiento entre el 5% y el 10%. En el segundo oscilaria entre el 10% y 15% y finalmente en
el tercero y cuarto afio seria donde se alcanzaria un crecimiento del 20%. Mientras que en el

quinto este disminuiria al 10%.

Por lo tanto, en la siguiente tabla podemos ver las viviendas compartidas de cada afio y el

numero total de usuarios que utilizarian la aplicacion de Coabit.

Tabla 4: Numero de casas y clientes en los cinco primeros anios (escenario optimista).

Escenario Optimista

Ano
Casas 4,555 36.634 326.634 2.045.006 7.716.765
Clientes 18.220,06 146.536,71 1.306.536,06 8.180.024,65 30.867.061,21

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 5: Numero de casas y clientes en los cinco primeros afnos (escenario pesimista).

Escenario Pesimista

Casas 3642 18.442 162.165 1.445.877,21 6.384.563,51

Clientes 14.568,41 73.766,19 648.659,00 5.783.508,83 25.538.254,03
Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar, en el afio 4 y 5 se dispararian las casas gestionadas por la expansion

internacional de la aplicacion.
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6.3 PLAN INGRESOS Y GASTOS

En este apartado se realizara un resumen de los ingresos que generard la actividad principal y
secundarias de Coabit, asi como los principales gastos a los que incurrird, analizando de esta

manera la viabilidad del proyecto.

En la siguiente tabla, se ha realizado un calculo del total movimiento de dinero que los usuarios
de Coabit realizaran por la aplicacion en los cinco primeros afios de actividad. En el primero,
la aplicacion inicamente estaria operando con su servicio de FinTech. Mientras que, en el
segundo afio se incorporaria la opcion de marketplace, estimadndose que alrededor del 75% de
las viviendas contratard los servicios promocionados. Y, finalmente, en el cuarto afio, se
ofertaria el servicio de comparador de pisos y red social, por lo que se ha calculado que
alrededor del 12% del total de los usuarios al afio usaran el servicio de busqueda de viviendas

y el 15% el servicio Premium de la red social.

Tabla 6: Ingresos totales (escenario optimista).

Escenario Optimista
Aio ‘

Ingresos 17.660,32 € 214.996,83 1.916.933,37 12.985.797,72 48.376.506,53
Fuente: Elaboracion propia

Tabla 7: Ingresos totales (escenario pesimista).

Escenario Pesimista
Aio ‘

Ingresos 13.552,22 € 108.228,83 951.704,38 9.299.755,55 57.482.895,66
Fuente: Elaboracion propia

Se puede volver a observar como en el cuarto y quinto afio los ingresos incrementan

notablemente por la expansion internacional mencionada anteriormente.

A continuacion, se ha realizado un desglose de los gastos a los que la empresa incurrird para
llevar a cabo su actividad principal. Para ello se han tenido en cuenta los gastos de las siguientes
variables:

- La EDE contratada por sus servicios financieros — MOMO, la cual tiene un coste

variable del 0,05% de los movimientos econdmicos a través de la plataforma.
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El soporte técnico de la plataforma, el cual tendra un coste de alrededor de 60€ la hora
los dos primeros afios. El tercer afio se incorporara otro adicional, y en el cuarto afio
cuando se conforme un equipo especializado tendré un coste de 40.000€ al mes, que

aumentard a 60.000€ en el quinto.

Los gastos e inversiones relacionadas con el marketing de la empresa, los cuales son de
un coste fijo los dos primeros afios de alrededor de 500€ al mes, 1.500€ en el tercer afio
y finalmente en los dos ultimos contaremos con un coste de 25.000€ al expandirse

internacionalmente.
Los multiples servidores contratados, cuyo coste mensual serd de 80€ el primer afio,
1.000€ en el segundo afio, 3.000€ el tercero, 25.000€ el cuarto y 50.000€ en el quinto

afio. Este incremento se debe al aumento de servidores alquilados por la empresa.

El alquiler de una oficina a partir del tercer afio, que supondrd un coste de 3.000€

mensuales, con un aumento previsible hasta 5.000€ a partir del quinto afio.

El gasto financiero del préstamo en el tercer y cuarto afio.

El salario de los socios, los cuales comenzara en 1.500€ euros al mes en el tercer ano

para los socios, e incrementard hasta 2.500€ el ultimo afio (mas la seguridad social).

El salario del equipo contratado de management a partir del cuarto afio que serd de

13.000€ euros mensuales, e incrementara 1.000€ anualmente hasta el quinto afio.

Como se puede observar en la tabla, los gastos totales de Coabit teniendo en cuenta las variables

comentadas anteriormente, sumarian un total de ... en los cinco primeros afos respectivamente.

6.4 VALORACION EMPRESA

Una vez se han calculado todos los flujos de ingresos y gastos de la empresa y un analisis global

del contexto en el que operaria Coabit, se cuenta con informacion suficiente para proceder con

el método de valoracion. El objetivo final de estos es intentar calcular el valor real de una
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empresa. Por lo que, en el caso de Coabit, se ha decidido hacer una valoracion a través del
DCF, ya que, para poder emplear el método de modelo de multiplos, se necesitan empresas
similares como Coabit en el mercado con caracteristicas similares en cuanto a linea de negocio,
geografia, tipo de cliente, crecimiento, entre muchas otras caracteristicas. Este factor, el cual
es clave en el modelo de multiplos, no es posible ya que en Espafia no se encuentra a la
disposicion del publico en general ningiin dato financiero de las Fintech que operan en el
territorio y tienen caracteristicas similares a Coabit. Por lo tanto, realizaremos una valoracion
a través del descuento de flujos de caja, en donde estudiaremos el escenario optimista y el

pesimista.

6.4.1 Descuento de flujos de caja

Este método probablemente es el mas popular entre las valoraciones, ya que nos permite
determinar el valor de una empresa mediante una proyeccion de futuros flujos de caja, los
cuales se descuentan a una tasa de descuento con la que se pretende plasmar el valor temporal
del dinero. Este descuento se le denomina “Weighted average cost of capital” — WACC — que
refleja la rentabilidad minima exigida por los inversores de una empresa, tanto los deudores
como los accionistas.

Para realizar el descuento de flujos de caja, se ha proyectado los tres estados financieros a cinco

afios vista, y a partir de ahi, se determina un valor residual para el afio 6.
Por lo tanto, este método pretende obtener el valor actual de la empresa desde la proyeccion de
unos flujos de caja futuros, pudiéndolo denominar un método que obtiene el valor intrinseco

de Coabit.

Para llevar a cabo el modelo, primero hay que realizar el célculo de los flujos de caja no

apalancados (FCF).
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Tabla 8: Proyeccion FCF de los cinco primeros aiios (escenario optimista).

Escenario Optimista

FCF 2022E 2023E 2024E 2025E 2026E
EBIT -114.268,46 | - 630,07 669.606,84 | 7.004.533,85 29.033.784,60
(t*EBIT) 17.140,27 94,51 |-167.401,71 | -1.751.133,46 |- 7.258.446,15
NOPAT - 97.128,19 |- 535,56 502.205,13 | 5.253.400,39 21.775.338,45
Change in CAPEX - - - - -
Change in NWC - - 214532 |- 20.132,18 |- 186.393,70 |- 1.668.058,51
FCF - 97.128,19 | - 2.680,88 482.072,94 | 5.067.006,69 | 20.107.279,94

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 9: Ingresos FCF de los cinco primeros anios (escenario pesimista).

Escenario Pesimista

FCF 2022E 2023E 2024E 2025E 2026E
EBIT -116.322,52 | - 66.464,65 74.433,69 | 4.666.531,84 23.679.647,48
(t*EBIT) 17.448,38 9.969,70 | -18.608,42 | -1.166.632,96 |- 5.919.911,87
NOPAT - 98.874,14 | - 56.494,95 55.825,27 3.499.898,88 17.759.735,61
Change in CAPEX - - - - -
Change in NWC - - 2.145,32 | -20.132,18 |- 186.393,70 |- 1.668.058,51
FCF - 98.874,14 | - 58.640,28 35.693,09 | 3.313.505,18 16.091.677,11

Fuente: Elaboracion propia

Tras la obtencion de los flujos de caja proyectados, se determina el valor terminal a través de

la férmula de crecimiento perpetuo el cual calcula el valor de una empresa suponiendo una tasa

de crecimiento constante en el futuro. Para dicha tasa, se ha considerado un 11,5%, ya que es

se esta tratando con el sector tecnoldgico que esta creciendo y se prevé que siga evolucionando

de la misma manera a un nivel exponencial. No obstante, también se puede calcular a través de

un multiplo de salida.

Tabla 10: Valor terminal de ambos escenarios.

Escenario Optimista

22.419.617,14€

Escenario Pesimista

17.942.219,97€

Fuente: Elaboracion propia
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Por lo que, tras utilizar la formula de crecimiento perpetuo con un crecimiento del 11,5%,

obtenemos un valor terminal de 22.419.617,14€ en el escenario optimista y un valor terminal

de 17.942.219,97€ en el pesimista.

Una vez determinados los flujos de caja no apalancados y el valor terminal de Coabit, hay que
calcular la tasa de descuento que se utilizara para obtener el valor de la empresa. El calculo de
la WACC es un paso clave en el procedimiento ya que es probablemente la parte mas sensible
del método de valoracion, ya que la cuantia total obtenida del descuento de los flujos de cajay
del valor terminal oscilara dependiendo del valor que la WACC adquiera. Tras un exhaustivo
analisis y estudio, se ha determinado que se utilizara una WACC del 30% puesto que se trata

de una inversion entera de capital en una start-up en fase muy temprana.

Por lo que, tras los inputs empleados en el modelo, el resultado del descuento de flujos de caja
proporciona un valor intrinseco de la empresa de 39.971.912,71€ en el escenario optimista con

un valor de 307,48€ por accidon, mientras que en el escenario pesimista se obtiene un valor de

31.520.470,59€ y 242.,47€ por accion.
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VII. CONCLUSIONES

Una vez desarrollada la idea de negocio de la start-up Coabit, se procederd a exponer las
distintas conclusiones alcanzadas con la realizacion de este trabajo en base a los objetivos
especificados anteriormente. Se dara respuesta a la contextualizacion de la evolucion del sector
bancario en Espafia, las principales caracteristicas de las FinTech y la identificacion de las
EDE. Ademads, se expondran los resultados obtenidos a través del uso de la herramienta del
Business Model Canvas, y finalmente, la viabilidad del proyecto en base al plan estratégico y

las proyecciones financieras elaboradas previamente.

La evolucion del sector bancario en Espafa ha sido relativamente lenta hasta los tltimos afios
en los que ha comenzado a utilizar las plataformas online que se caracterizan por su gran
capacidad de cambio y adaptacion al estar en un sector muy agil e innovador. Actualmente, es
el cliente el que exige velocidad y compromiso a la transformacion digital de las empresas, ya
que las necesidades y el estilo de vida del consumidor han cambiado con la aparicion de los
dispositivos moviles y electronicos. Por lo que, en el sector bancario, se estan renovando hacia
una oferta de sus servicios mediante un canal online, a través del cual pueden obtener bastantes
beneficios, como la reduccion de gastos de personal y la llegada a un publico mayor.

En cuanto a las FinTech, son aquellas compaiiias que aprovechan el desarrollo de la tecnologia
para crear nuevas soluciones y servicios que ayuden a innovar y transformar el sector
financiero. Gracias al progreso de estas tecnologias y los servicios tan enfocados a las satisface
las necesidades y maximizar bienestar de los clientes, la estropeada percepcion que tenian sobre
el sector bancario, esta siendo mejorada notablemente. En los ltimos afios, las FinTech han
crecido de manera exponencial en nuestro pais con resultados de rentabilidad alta y realizando
varias fusiones y adquisiciones con otras empresas para crecer verticalmente en su cadena de
suministro. Las principales categorias y servicios que ofrecen las FinTech son los siguientes:
transferencias de dinero y pago, financial plannings, ahorros e inversiones, préstamos y
seguros. Mientras que las EDE (Entidades electronicas de dinero) son aquellas empresas que
se centran en la emision de medios de pago en forma de dinero electrénico, las cuales
transforman el dinero fisico en dinero electronico para que puedan ser utilizados en ciertas
plataformas y aplicaciones online. Segin el Banco de Espafia, es todo el valor monetario
representado por un crédito exigible al emisor. Esta forma de pago se caracteriza por su

seguridad en transacciones, comodidad y facilidad de uso.
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En cuanto al segundo objetivo del trabajo, la realizacién del Business Model Canvas ha
ayudado tanto a perfilar varios aspectos clave de Coabit como a contestar a las preguntas

esenciales que todo modelo de negocio necesita, las cuales son:

- (A quién? La start-up de Coabit dirige su propuesta de valor principalmente a tres
segmentos de clientes. En primer lugar, se encuentran los jovenes entre 18 y 35 afos
que comparten vivienda con amigos o conocidos, tanto por ocio como por necesidad.
En segundo lugar, se dirige a aquellas parejas/matrimonios jovenes que quieren tener a
su disposicion una plataforma que gestione todos los pagos y servicios implicados de
manera sencilla y centralizada. Y finalmente, también tiene como publico objetivo a
aquellos extranjeros que viajen a Espafia de manera temporal y necesiten encontrar una
vivienda para asentarse.

- ¢Qué? Coabit proporcionara diversos servicios a sus clientes. Principalmente, se
centrara en la gestion de pagos entre los convivientes, es decir, se encargara de cobrar
a cada individuo su parte proporcional para luego entregarselo en su totalidad al
arrendatario. Ademas, ofrecera el servicio del marketplace en donde los usuarios
podran contratar todo tipo de servicios y finalmente, podran hacer uso del comparador
de pisos y la red social.

- ¢Como? El uso de los servicios ofrecidos por Coabit se realizara a través de una
plataforma movil que se encontrara tanto en la Apple Store como Google Play, en donde
estaran implicados todos los socios estratégicos de las actividades de Coabit, como son
la EDE, los proveedores que ofrecen los servicios deseados y la empresa inmobiliaria
que publicitaré sus viviendas.

- (Cuanto? El proyecto necesitara una elevada inyeccion de capital por parte de tanto las
FFF como de inversores externos a través de rondas de financiacion. Los ingresos se
monetizaran por el cobro de pequefias comisiones tanto a sus usuarios como a los

proveedores que han generado ingresos gracias a la aplicacion.

Por lo tanto, gracias al Business Model Canvas, se ha podido clarificar la propuesta de valor
que Coabit propone a sus usuarios, que como se ha observado en el andlisis de competidores,
actualmente no hay ninguna empresa en el mercado que aporte el mismo valor afadido que

Coabit.
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Para estudiar la viabilidad de la idea de negocio, se ha elaborado tanto el plan estratégico como
el plan financiero. En el estratégico se han realizado el andlisis DAFO y CAME, los cuales
analizan del entorno externo de las empresas, identificando e intentando explotar las
oportunidades y afrontar las amenazas, mientras que al mismo tiempo se hace un analisis
interno a la propia empresa, corrigiendo sus debilidades y maximizando sus fortalezas. A través
de ambos analisis, se ha podido observar el gran potencial que padece la idea, es decir, se han
obtenido un numero mayor de ventajas y oportunidades que inconvenientes o debilidades, lo
que supone una situacion estratégica relevante para la empresa.

Algunas de las oportunidades que se han analizado en el entorno externo de la empresa han
sido la innovacién en el sector, la elevada probabilidad de crecimiento y éxito, y la total
independencia a las estructuras financieras actuales. Mientras que, las amenazas han sido el
elevado numero de nuevas start-ups en el sector cada afio, incrementando la posibilidad de que
aparezcan competidores directos a Coabit, y finalmente como se encuentra en un sector tan
volatil, hay posibilidad de cambios clave en las regulaciones que afectan a las actividades
principales de Coabit. Por otra parte, en el andlisis interno de la compafiia se ha determinado
que las fortalezas de Coabit son ser el unico negocio actual en el mercado que ofrece la
propuesta de valor explicada anteriormente, haciendo imposible el encuentro de un competidor
directo a ¢l, también la alta probabilidad de expansion y éxito en las operaciones y desarrollo
de actividades, gracias a la flexibilidad de la plataforma y del sector, y finalmente los valores
y principios éticos inculcados en el equipo. Mientras que, algunas de las debilidades
identificadas han sido la posible falta de confianza por parte de los usuarios en Coabit, ya que
trata con datos confidenciales y personales, y también la elevada inversion inicial necesaria de

la empresa, aumentando el riesgo inherente del proyecto para los inversores.

En cuanto a las proyecciones financieras, se ha podido observar la liquidez y viabilidad de la
empresa, puesto que es en el tercer afio (escenario optimista) o cuarto afio (escenario pesimista)
cuando ya comienza a generar sus propios beneficios (break-even) sin tener en cuenta la
inversion inicial realizada, la cual parte de ella se realizd para cubrir las pérdidas de los
primeros afios y poder hacer frente a todos los pagos necesarios para su supervivencia. Se han
alcanzado estas conclusiones a través de la proyeccion de los tres estados financieros a 5 afios
vista, en base a los dos escenarios expuestos anteriormente, el optimista y el pesimista. Para
ello, se ha calculado los ingresos y costes generados cada mes durante los cinco primeros afios,
dependiendo del nivel de crecimiento que generaria. En el contexto optimista, se comenzaria

con un crecimiento del 5% y llegaria al 20% en el segundo afio, mientras que, en el escenario
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pesimista, comenzaria con un 5% y no alcanzaria el 20% hasta el 4 afo. Estos ingresos serian
generados principalmente por el servicio de cobro del pago de la vivienda, y posteriormente la
comision del marketplace, el comparador de pisos y la red social. En cuanto a los gastos y
costes incurridos de Coabit, la mayoria de ellos seran fijos, por lo que han sido facilmente de
estimar, mientras que Unicamente el coste de la EDE es el gasto variable que tendria, siendo
este una comision del total de los movimientos generados por la aplicacion. Por lo que, tras la
realizacion de las proyecciones de los estados, se ha podido analizar y calcular el valor de la
empresa mediante el método de descuento de flujos de caja, consiguiendo en ambos escenarios
unos valores por accidon bastante mayores a lo que el inversor compraria en el momento de la
financiacion. Por lo que, el proyecto se podria denominar una inversion lucrativa para los

accionistas.

En conclusion, en este trabajo se ha elaborado un exhaustivo analisis y estudio sobre la
viabilidad y modelo de negocio de Coabit, la primera plataforma movil que centraliza y
simplifica todo lo necesario para gestionar los procesos, servicios y pagos de una vivienda
compartida de manera fécil, comoda y practica. Algunos de los resultados obtenidos que
confirman la viabilidad de la empresa son:
- Satisface las necesidades y deseos de la poblacion espafiola que comparte vivienda.
- La propuesta de valor ofrecida a sus usuarios es unica en el mercado, por lo que no
encuentra competidor directo.
- El sector en el que opera se caracteriza por ser agil, innovador y muy exitoso.
- Se pueden identificar mds oportunidades y fortalezas en el plan estratégico que
debilidades y amenazas.
- Tras las proyecciones financieras realizadas, obtiene viabilidad durante los cinco

primeros afios, sin importar el escenario en el que actue.
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IX. ANEXOS
9.1 ENCUESTA REALIZADA POR COABIT

Edad

143 respuestas

@ 18-25 afios
@ 25-35 afios
@ >35 afios

¢Durante cuanto tiempo esperas compartir piso?
143 respuestas

@ Menos de 1 afio
® 1-3 afios

@ 3-5 afios

@ Mas de 5 afios

Numero total de convivientes en la vivienda compartida
143 respuestas

40
30
20

10

1 2 15 2/4 2/3 3 4 5 6 8 30

Tred
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¢Como realizais el pago mensual del alquiler?
143 respuestas

@ Cada integrante hace un pago individual
al propietario

@ Un unico pago de forma conjunta al
propietario

@ Se lo pasan a una cuenta conjunta y
desde ahi a la vieja

@ pagamos en efectivo un unico pago

@ Un pago fijo al mes de alquiler y gastos
incluidos a uno de los compaferos,
como titular de la vivienda (subarrend...

¢Habéis tenido que abrir una cuenta bancaria conjunta para hacer los pagos o domiciliar recibos?
143 respuestas

®si
® No

¢Quién paga los gastos de suministros (luz, agua, gas...)?
143 respuestas

@ El propietario
@ Nosotros
@ Vosotros
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Aproximadamente, ;cudl es tu gasto mensual individual compartiendo piso (sin incluir
alimentacion ni gastos personales)?

138 respuestas

® <200
@ 200-400
@ 400-600
@ 600-800
@ >800

¢Contratais servicios adicionales por vuestra cuenta? (wifi, limpieza...)
143 respuestas

® si
® No

¢ Estarias dispuesto a utilizar una app que centralice y facilite los pagos conjuntos y gestiones
relativas a compartir el piso (contratacion y pago d...ros y de servicios extras como limpieza o wifi... )?

143 respuestas

® si

@ No, no lo veo necesario
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¢Qué crees que es lo mas incomodo a la hora de gestionar un piso compartido?

138 respuestas

>

@ Encontrar un piso adecuado

@ Encontrar compafieros de piso

@ Gestionar los pagos de forma sencilla
@ Contratar los servicios adicionales
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9.2 ENTREVISTA ALEJANDRO BAULOYE - MOMO

Alejandro: yo he hecho un proyecto con esto, teniamos una start-up que queria lanzar un

servicio parecido en el 19, Suscrip.

Coabit: si, nos han hablado de ella, pero la idea no era exactamente la mismo.

Alejandro: era la misma, pero lo que ocurre es que a Suscrip, no le funcioné porque no
consiguid encontrar suficiente nicho de mercado, entonces tuvo que pivotar porque no encontrd
masa critica de clientes.

Coabit: ;pero ellos se centraban en mercado de gente compartiendo piso?

Alejandro: correcto, era un francés y un chico en NY, y su nicho era de gente que venia a
compartir piso del extranjero. Hay mucho volumen de extranjeros que vienen a Espafia a

estudiar: franceses, alemanes, italianos....

Coabit: ;y, crees que la idea, nosotros centrdndolo en el mercado de Espafia, que esta

aumentando, puede ser una buena oportunidad o deberiamos darle una vuelta a la idea?

Alejandro: Suscrip, para que os hagais una idea, el ultimo mes que estuvieron con nosotros
antes de irse, facturaron muy poco. Mirad si les costd escalar. Por lo tanto, uno, tenéis que
buscar el nicho contra el que vais, dos, tenéis que segmentar por ciudades. Igual no es un nicho
en Espafia, pero si otras ciudades europeas como paris, Londres, etc., que tienen unos

voliimenes de movimientos de gente extranjera altisimo.

Coabit: jy, por otro lado, mas o menos como va el porcentaje de margen que os llevais vosotros

como Momo?

Alejandro: yo me llevo 0,5%.

Coabit: ;Por transaccion?
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Alejandro: por volumen de todo lo que se mueva, si la gente carga 1000 euros en la cuenta yo

me llevo el 0,5% de esa cantidad. Por eso es muy importante que escaléis.

Coabit: si nosotros lo enfocamos de otra manera, por ejemplo, Pedro y yo que compartimos
piso no pagariamos una tasa fija. Si vosotros os quedais el 0,5% nosotros nos quedamos un

margen.

Alejandro: todo depende del volumen, si consigues mover millones si que es rentable.
Volvemos a lo mismo podéis poner un porcentaje de margen si os sale el volumen, si no, tenéis

que ir mas a un fee fijo para poder escalar.

Coabit: para aclararnos, ;contratar un Momo el unico coste que tendriamos es esa comision del

0,5% nada mas?

Alejandro: correcto.

Coabit: fenomenal, y a nivel operativo lo que permite una EDE. ;Las transferencias serian

instantaneas?

Alejandro: si, porque ten en cuenta que somos como un banco, Coabit se crea una cuenta en lo
que es la EDE, en Momo. Automéaticamente cuando el dinero entra en la cuenta, yo calculo mi

comision (0,5%) y a la vez cargo tu margen.

Coabit: y una pregunta, yo compartiendo piso, jharia una transferencia de mi cuenta normal

ahi o se domicilia?

Alejandro: ahi hay varios modelos, puedes hacer transferencia a la cuenta o que se te pase un
recibo directo. Desde el panel de control puedes asignar a cada persona la fecha y la cantidad
a pagar y se domicilia. Es la solucion que te da Momo, que puedes parametrizar como quieres
hacer los pagos individualmente segun las necesidades. Por otro lado, también podéis pagaros

entre vosotros recibos y cubrir lo que falta.

Coabit: y luego, ;cada uno podria tener una tarjeta?
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Alejandro: correcto, para que cada uno pueda tener el medio por si hay pagos en distintos

momentos.

Coabit: entonces para que la idea funcione en si, jtenemos que buscar bien el nicho de mercado

para escalar?

Alejandro: exacto, lo mas importante.

Coabit: ;si luego hay impagos, vosotros nos pediriais responsabilidad a nosotros?

Alejandro: no, nosotros no adelantamos nada, los impagos son responsabilidad de los duefios
de la casa. Al firmar el contrato, tiene que haber una clausula que indique que vuestra app es

de gestion, en ningin momento se hace responsable de impagos.

Coabit: vale, perfecto pues muchisimas gracias, Alexandre por tu ayuda.
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9.3 MOVIMIENTOS PROYECTADOS DE COABIT.
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b. ESCENARIO PESIMISTA (5 primeros afios)
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9.4 BALANCE DE SITUACION.

c. ESCENARIO OPTIMISTA (segundo y tercer afno):
BALANCE SHEET - 2

ACTIVOS PATRIMONIO NETO

INMOVILIZADO INTANGIBLE Capital social 130.000,00
Patentes, licencias, marcas 3.000,00 Prima de emisién 320.000,00
Aplicacién informatica 340.000,00 PASIVO NO CORRIENTE -
ACTIVOS CORRIENTES LT Debt 25.000,00
Tesoreria 157.000,00 PASITO CORRIENTE

ST Debt 25.000,00

TOTAL ACTIVOS 500.000,00 P;'?I:IAI:/:(;CIS(I)VI\?E}I'(O 500.000,00

BALANCE SHEET -3

ACTIVOS PATRIMONIO NETO
INMOVILIZADO INTANGIBLE Capital social 130.000,00
Patentes, licencias, marcas 3.000,00 Prima de emisién 320.000,00
Aplicacién informatica 340.000,00 PASIVO NO CORRIENTE -
ACTIVOS CORRIENTES PASITO CORRIENTE
Tesoreria 132.000,00 ST Debt 25.000,00
TOTALACTIVOS 475.000,00 P;'?I:IAI:/:(;CIS(I)VI\?E}I'(O 475.000,00
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d. ESCENARIO PESIMISTA (segundo y tercer afio):

BALANCE SHEET - 2

ACTIVOS PATRIMONIO NETO
INMOVILIZADO INTANGIBLE Capital social 130.000,00
Patentes, licencias, marcas 3.000,00 |Prima de emisién 320.000,00
Aplicacién informatica 340.000,00 [PASIVO NO CORRIENTE -
ACTIVOS CORRIENTES LT Debt 25.000,00
Tesoreria 157.000,00 |PASITO CORRIENTE
ST Debt 25.000,00
TOTAL PASIVO Y
TOTAL ACTIVOS 500.000,00 PATRIMONIO NETO 500.000,00

BALANCE SHEET - 3

ACTIVOS PATRIMONIO NETO
INMOVILIZADO INTANGIBLE Capital social 130.000,00
Patentes, licencias, marcas 3.000,00 |Prima de emisién 320.000,00
Aplicacién informatica 340.000,00 [PASIVO NO CORRIENTE -
ACTIVOS CORRIENTES PASITO CORRIENTE
Tesoreria 132.000,00 ST Debt 25.000,00
TOTAL PASIVO Y
TOTAL ACTIVOS 475.000,00 PATRIMONIO NETO 475.000,00
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9.5 CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS.

e. ESCENARIO OPTIMISTA (cinco primeros afios):

P&L 1 2 3 4 5
Usuarios 771 6.877 61.316 328.056 1.029.580,05
Ingresos
Comision 17.660,32 € 197.824,56 € 1.763.823,67 € 11.043.033,28 € 41.670.532,64 €
Marketplace 17.172,27 € 153.109,69 € 958.596,64 € 3.617.233,74 €
Comparador + red social 984.167,80 € 3.088.740,16 €
Costes
EDE - 10.248,79 € - 82.426,90€ - 734.926,53 € - 4.601.263,87 € - 17.362.721,93 €
Tecnologia (soporte + servidor) - 115.680,00 € - 127.200,00 € - 266.400,00 € - 780.000,00 € - 1.320.000,00 €
Salarios, marketing y otros 11.140,27 € - 5.905,49€ - 368.371,03€ - 1.672.610,08 € - 5.015.067,69 €
Resultado neto |- 97.128,19¢€ |- 53556 € |  547.235,81¢€ | 5.931.923,78 € | 24.678.716,91 €
f. ESCENARIO PESIMISTA (cinco primeros afios):
P&L 1 2 3 4 5
Usuarios 474 3.414 30.442 271.421 851.836,10
Ingresos
Comision 13.552,22 € 99.584,35 € 875.689,65 € 7.807.736,92 € 34.476.642,94 €
Marketplace 8.644,48 € 76.014,73 € 677.754,94 € 2.992.764,14 €
Comparador + red social 814.263,70 € 2.555.508,29 €
Costes
EDE - 8.194,73 € - 41.493,48€ - 364.870,69 € - 3.253.223,72 € - 14.365.267,89 €
Tecnologia (soporte + servidor) - 115.680,00 € - 127.200,00 € - 266.400,00 € - 780.000,00 € - 1.320.000,00 €
Salarios, marketing y otros 11.448,38 € 3.969,70€ - 279.095,05 € - 1.321.909,78 € - 4.211.947,12 €
Resultado neto | 98.874,14 € |- 56.494,95 € 41.338,64 € 3.944.622,06 € 20.127.700,36 €
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9.6 FLUJOS DE CAJA.
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