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Resumen

En la actualidad son varios los jovenes que tienen que independizarse en sus
primeras etapas como adultos, teniendo la necesidad de tener que compartir una vivienda
con otras personas con la misma situacion. Algunos conocen de antemano a amigos o
conocidos con los que poder comenzar esa nueva etapa, no obstante, son muchos los que
empiezan ese camino solos. Es aqui donde muchos jovenes se encuentran con el problema
de tener que mudarse a un nuevo lugar con “desconocidos”, los cuales no saben si

encajaran o no con sus necesidades y personalidades.

En este contexto surge FindMyRoomie, una plataforma web creada por cuatro
estudiantes que han sufrido esta dificultad en sus vidas. La pagina web pretende ayudar a
todos esos usuarios que deseen encontrar a alguien con preferencias y gustos similares
mediante la creacion de un perfil. Asi es como, a través de diversos algoritmos de
emparejamiento FindMyRoomie ayudara a todas aquellas personas que se registren a

encontrar a alguien afin a ellos.

En el siguiente trabajo de fin de grado desarrolla en profundidad el modelo de
negocio de FindMyRoomie, recorriendo aspectos como el contexto en el que se elabora
o la propuesta de valor que ofrece. Por ultimo, se expondra el plan financiero ligado a la

startup para poder analizar la viabilidad financiera del modelo.

Palabras clave: FindMyRoomie, compafiero de piso, alquiler, pagina web, plan

financiero, economia colaborativa.



Abstract

Nowadays, there are many young people who must become independent in their
first stages as adults, having the need to share a house with other people in the same
situation. Some of them know friends or acquaintances with whom they can start this new
stage beforehand, however, there are many who start this journey alone. It is here where
many young people encounter the problem of having to move to a new place with

"strangers", who do not know whether they will fit in with their needs and personalities.

In this context FindMyRoomie comes in, a web platform created by four students
who have experienced this difficulty in their lives. The website aims to help all those
users who wish to find someone with similar preferences and tastes by creating a profile.
This is how, through various matching algorithms FindMyRoomie will help all those

people who register to find someone similar to themselves.

In the following thesis, the business model of FindMyRoomie is exposed in depth,
covering aspects such as the context in which it is developed or the value proposition it
offers. Finally, the financial plan linked to the startup will be presented to analyze the

financial viability of the model.

Key words: FindMyRoomie, flatmate, rent, web page, financial plan, collaborative

economy.
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1  INTRODUCCION

1.1 Interés del tema
FindMyRoomie es una startup, llevada a cabo por cuatro estudiantes de ADE,
Derecho y Relaciones Internacionales en el Gltimo curso de carrera, que nace con el
objetivo de solucionar el problema con el que muchos estudiantes y trabajadores de
edades tempranas se encuentran al independizarse: encontrar un compafero de piso

acorde a sus intereses.

El proceso transitorio de abandonar la vivienda familiar y comenzar una nueva
etapa de independencia es, sin lugar a duda, un acontecimiento clave en la vida de los
jovenes (Aasve et. Al., 2013). Este momento estd marcado por una gran cantidad de
cambios y eventos, como el comienzo de la etapa universitaria o el acceso al mercado
laboral. Algunos realizan estas transiciones a una edad mas temprana que otros, no
obstante, la realidad es que todos terminan atravesando dicha fase en algin momento de

su vida (Billarry y Liefbroer, 2010).

Segun la encuesta continua de hogares llevada a cabo por el INE, en 2020 un 55%
de los jovenes de entre 25 y 29 convivia con sus padres, fruto de la subida de alquileres
y la inflacidon que el pais lleva experimentando en los tltimos afios (ECH, 2020). La
realidad es que cada afio un mayor nimero de jovenes que quieren independizarse de los
hogares parentales, tienen que recurrir a la busqueda de compafieros de piso para poder
hacer frente a los altos costes que implica la independencia a una temprana edad (Garijo

Campos, 2022).

Aunque en un pasado este concepto no era tan popular, en las tltimas décadas este
“estilo de vida” ha comenzado a ganar relevancia, influenciado quizas por diferentes
programas de television americanos, donde se mostraban los aspectos positivos de poder

vivir dia a dia con personas que se convertirian en amigos (Clarck et al., 2018).

Se considera que los companeros de piso ideales o deseados son aquellos que son
similares a uno mismo en diferentes formas. Estas similitudes estan mas relacionadas con
la personalidad, valores o moral de cada individuo, asi como una edad similar, etnia o
cultura. Diversos rituales como comer juntos o realizar actividades en comun fuera y

dentro del hogar pueden crear identidades colectivas. Todos estos aspectos favorecen a la



disminucion de problemas relacionados con desajustes en como se deben realizar las

cosas, asi como evitar tensiones innecesarias en la convivencia (Clarck et al., 2018).

Muchos de estos jovenes cuentan con la ventaja de conocer a amigos que se
encuentran en la busqueda de un compaiiero de piso, pudiendo iniciar este proceso juntos.
No obstante, en ocasiones, los jovenes que buscan independizarse tienen que hacerlo con
personas de las que apenas conocen nada, situaciones que a veces provoca en estos

ansiedad, estrés o desconfianza (Clarck et al., 2018).

Desde FindMyRoomie se busca cambiar esta situacion, facilitando a aquellas
personas que quieren encontrar a alguien con un perfil y unas caracteristicas similares,

una plataforma a la que poder acudir.

Para poder logarlo, se desarrollara una pagina web donde, todos aquellos usuarios
que deseen encontrar otras personas con necesidades parecidas, puedan crearse un perfil
y encontrar una persona afin para poder comenzar juntos una nueva etapa como
compafieros de piso. Para ello, se solicitard introducir una serie de caracteristicas y

preferencias para poder identificar otros usuarios que encajen con el perfil buscado.

La eleccion de FindMyRoomie como tema a desarrollar en el Trabajo de Fin de
Grado se debe a varias razones. En primer lugar, el emprendimiento ha sido un tema de
interés por una gran parte de los miembros del equipo. Desde hace unos afios se ha
participado en diversas competiciones y asociaciones de emprendimiento € innovacion,
por lo que este TFG era una forma de poder plasmar en un trabajo final todo lo aprendido

en anteriores etapas.

Por otro lado, haciendo mas referencia al ambito personal, el problema que esta
aplicacion pretende resolver ha estado presente entre los participantes. Varios de los
integrantes hemos experimentado el agobio de necesitar encontrar una persona con la que
poder compartir piso, y tener miedo a escoger a alguien que no encaje finalmente con
nosotros ha sido nuestra mayor preocupacion. En su momento, no encontramos ninguna
solucion o alternativa como FindMyRoomie, por lo que, poniéndonos en el lugar de
aquellas personas que tengan que llevar a cabo el mismo proceso que el nuestro, creemos

que nuestra herramienta les seria de gran ayuda.



1.2 Objetivos

El presente trabajo busca estudiar la viabilidad financiera a la hora de llevar a cabo
la creacion de la startup “FindMyRoomie”, una aplicacion que facilita a sus usuarios la
tarea de encontrar un compafiero de piso que encaje con su perfil. Para ello, este trabajo

busca completar los siguientes objetivos:

I) Realizar un analisis de mercado de aquellas aplicaciones que ofrecen a sus
usuarios servicios similares a FindMyRoomie y también de aquellas empresas
que ofrecen el servicio de alquiler de habitaciones pero que no cuentan con el

servicio ofrecido por FindMyRoomie.

IT) Exponer el problema y las oportunidades que existen a través de la startup, asi
como analizar la propia idea, explorar sus diferentes modelos de negocio y las

funcionalidades de la pagina web.

IIT)  Desarrollar un completo andlisis financiero con el objetivo de descubrir la

viabilidad de dicho proyecto.

1.3 Metodologia

Para poder alcanzar los objetivos propuestos anteriormente, en el siguiente trabajo

se realizardn principalmente una investigacion comprendida en varias partes:

En primer lugar, un estudio de mercado que abarque la forma de empleo de
aplicaciones con una funcionalidad similar a FindMyRoomie (conectar a personas) pero
en otras areas. Ademas, realizar un analisis de la proporcion de personas que alquilan
habitaciones en pisos compartidos en diferentes ciudades de Espafia o los motivos que les

llevan a hacerlo.

Tras el andlisis de este mercado, se desarrollard en profundidad un Business
Model Canvas. Gracias a esta herramienta, creada por Alex Osterwalder en el libro

Business Model Generation, se puede ver de una forma mas visual las diferentes



proposiciones de valor que describe una empresa. La plantilla esta formada por nueve
bloques que cubren aspectos como la estructura de costes, los ingresos, proposicion de

valor o canales, entre otros (Osterwalder, 2010).

Para poder entender el funcionamiento o las funcionalidades de FindMyRoomie,
se desarrollard un “Mockup”, una representacion del prototipo de pagina web que se
emplearia, mostrandonos asi una imagen visual que los clientes verian si utilizasen
nuestro servicio. Para ello, se utilizard la herramienta Bubble, que permite crear de

manera sencilla diferentes plantillas para utilizar mas adelante en tu pagina web (Bubble,

s.f).

Por ultimo, se elaborara el anélisis financiero de la propuesta de negocio a través
de la estimacién de la diferente informacion contable en comparacion con otras empresas
con modelos de negocio similares y teniendo también en cuenta las caracteristicas Uinicas

de “FindMyRoomie”.

Todos estos pasos plasmardn el desarrollo del plan de negocio que se ha ido
llevando a cabo a lo largo del curso 2022-2023 para participar en el concurso Comillas
Emprende, llevado a cabo por la Universidad Pontificia Comillas. Gracias a la
herramienta puesta a disposicion por el equipo, Adventurees, se han ido completando
todos los pasos necesarios para la consecucion de un proyecto de emprendimiento,

siguiendo también la estructura del Panel Goldsmith.

1.4 Estructura

La estructura del modelo de negocio se llevara a cabo a través de la division de
este en cuatro apartados, subdivididos en varios subcapitulos, y finalizando con una

conclusion y un listado de las referencias bibliograficas empleadas en este.

En el primer apartado, se realizara una breve introduccion del plan de negocio de
la empresa FindMyRoomie, donde se explicara la finalidad y los origenes que han llevado
a la creacion de dicha idea. A continuacion, se introducirdn los diferentes objetivos
propuestos previos a la realizacion del trabajo, la metodologia utilizada a lo largo del

proyecto y un resumen de la estructura que el Business Case seguira.



A continuacidn, en el segundo capitulo se realizara un analisis del mercado,
identificando esas necesidades que no estan cubiertas por otras empresas y detallando los
principales competidores de FindMyRoomie. La idea es entender el alcance que
FindMyRoomie podria tener en el mercado, el target al que iria dirigido o los posibles

retos que otras empresas no han sido capaces de cubrir hasta el momento.

En el tercer capitulo se explicara exactamente en qué consiste FindMyRoomie, su
mision, vision y valores, la idea de negocio, su funcion principal y las principales
oportunidades. Ademas, se presentara un mockup de como seria su pagina web, asi como
las diferentes funciones que tendria para el usuario. Por ultimo, se llevard a cabo el

desarrollo de la propuesta de valor a través del Business Model Canvas.

En el cuarto apartado se desarrollara el plan financiero de FindMyRoomie,
realizando una estimacion de la inversion inicial, las diferentes fuentes de financiacion,
asi como la estructura de costes e ingresos que tendria la startup. Por ultimo, se elaborara

una tabla con los principales informes financieros.

2 CONTEXTO DE LA EMPRESA

2.1 Analisis del mercado

Espaia se ha caracterizado en las ultimas décadas por ser un pais donde casi la
mitad de los jovenes continllan sus estudios con las correspondientes educaciones
superiores una vez finalizan el bachillerato. En concreto, en el afio 2021, se estimo que
un 52,1% de las mujeres y un 41,1% de los hombres con aproximadamente 30 afios
disponian de una formacion superior finaliza, niveles superiores a la media europea, que

establecia un 47% y 36,3% respectivamente (INE, 2022).

A pesar de la alta tasa educativa que el pais alberga, las condiciones laborales para
los jovenes son precarias, muy lejos de la media europea. Algunos de los indicadores
clave que muestran esta precariedad son rasgos como la temporalidad de los empleos, la
alta tasa de desempleo juvenil, o el alto porcentaje de tiempo parcial, que ha continuado

incrementando a lo largo de los afios (Santamaria Lopez, 2018).



Sin embargo, el aspecto mas critico a la hora de entender esta precariedad son los
bajos salarios, que no han continuado creciendo al mismo ritmo al que lo han hecho los
tipos de interés o la inflacion lo ha hecho. Segln la encuesta de poblacion activa llevada
a cabo por el INE, los jévenes que disponen de un empleo son los que concentran los
salarios mas bajos, recibiendo en 2021 un 63% de los jovenes menores de 25 afios salarios

inferiores a 1.366,5€ (INE, 2021).

La siguiente grafica elaborada por el INE, muestra mas detalladamente la manera
en la que se distribuyen en Espafia los asalariados en funcién del grupo de edad al que

pertenezcan y el salario mensual medio que reciban:

Figura 1: Distribucion de los asalariados por grupo de edad y tramo de salario
mensual.

63,0

36,5

55
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Fuente: INE, 2021

A pesar de encontrarse los salarios a unos niveles bastante bajos, la realidad es
que otros bienes y necesidades de primera mano contintian encareciéndose cada vez mas.
En concreto, el mercado de la vivienda de alquiler es un claro ejemplo de esta realidad.
Dado que para los jovenes es impensable recurrir a una hipoteca a edades tempranas,
aquellos que pueden permitirselo recurren a alquileres como medio para disponer de una

vivienda (Dickerson, 2016).



Es importante recalcar que s6lo son algunos los que realizan este movimiento:
estas complejas condiciones para todos aquellos que acaban de salir al mercado, producen
la necesidad de continuar conviviendo con sus padres en los afios siguientes a su insercion
en el mundo laboral. Mientras que hace 10 afios el porcentaje de jovenes de entre 25-29
afos que continuaban conviviendo con sus padres era de un 48,5%, en 2020 se llegd a
superar el 55%. Se prevé que dicha cifra continie aumentando dado los periodos de

recesion que la economia espafiola esta experimentando (EP Data, 2021).

En estos momentos el sector inmobiliario de arrendamiento de viviendas se
encuentra en una situacion donde existe una alta demanda, pero una baja oferta. El afio
pasado, el portal inmobiliario Idealista registré unos precios de alquileres récord en la

historia, llegando a incrementarse hasta un 8,4% interanual (Economia Digital, 2023).

En el territorio espaiol, Barcelona lider6 esas subidas de alquiler, estimandose el
precio en 19,3€ por cada metro cuadrado al mes. Esta cifra fue seguida de San Sebastidn

con 16,3€ y continuada por Madrid con 16,2€ (Economia Digital, 2023).

El siguiente mapa refleja un resumen del precio por metro cuadrado en funcion de
la comunidad auténoma en la que se encuentre. Los datos, extraidos de Idealista, nos
ayudan a entender cuales fueron las comunidades autonomas con los precios mas altos.
(Bankinter, 2023).

Figura 2: Precio del alquiler en Espaia
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Ligado a esto, surge en Espafia un nicho de personas que, debido a las dificultades
de poder permitirse un arrendamiento individual, residen en un hogar con personas con
las que no tienen un nudcleo familiar comin. Segln la encuesta continua de hogares
(ECH), que el INE realiza cada afio, en 2020 hubo un total de 566.300 hogares en Espafia
en los que residian personas que no formaban ningun nticleo familiar entre si. Dicha cifra
no ha hecho mas que crecer en los ultimos tiempos. Comparandolo con 2018, esta cifra
se vio incrementada un 5,01%, lo cual muestra la popularidad que estd ganando esta forma

de independencia (INE, 2020).

Una de las alternativas que se ofrecen a los jovenes que abandonan el hogar por
primera vez son las residencias de estudiantes. Este tipo de alojamientos ofrece un sinfin
de ventajas como la posibilidad de conocer a personas que se encuentran en la misma
etapa, una serie de facilidades al alcance, el ahorro de tiempo en la elaboracion de tareas
del hogar, o el disfrute de unas instalaciones completas. No obstante, este tipo de

alojamientos traen también consigo una serie de aspectos negativos (Tamayo, 2023).

En primer lugar, la realidad es que la demanda de este tipo de servicios no llega a
ser cubierta en ningun punto del pais por el nimero de camas que hay a disposicion en
estos complejos. En el siguiente mapa se puede vislumbrar con claridad como en ciudades
como Madrid, las residencias solo logran cubrir un 17,2% de la demanda total (Tamayo,
2023).

Figura 3: Camas de residencias de estudiantes en Espafa
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Ligado a ello, no se puede olvidar un inconveniente que hace que muchos jovenes
no elijan este tipo de alojamientos como residencia durante los primeros afios de
independencia. El precio de las habitaciones en residencias universitarias puede llegar a
costar hasta un total de 1780€, precio que supera con creces el presupuesto de un alquiler

compartido con mas estudiantes (Tamayo, 2023).

Todos estos aspectos no dejan de favorecer esa tendencia de crecimiento de los
alquileres compartidos o de la creacion de lo que se conoce como “coliving”, una forma
de economia colaborativa donde se comparten los espacios comunes de la vivienda

(Tamayo, 2023).

En concreto, en 2022, Madrid fue considerada la segunda ciudad en Europa con
una mayor inversion en vivienda compartida, llegando a ser el total de esta inversion de
1.400 millones de euros. Barcelona no se queda atrds, ocupando también el séptimo

puesto con un total de 900 millones de euros (Regidor, 2023).

Este aumento de demanda no deja de estar influenciada también por la tendencia
de los estudiantes internacionales de demandar este tipo de alojamientos. En concreto, en
2021, fueron 91.555 estudiantes los que escogieron Espafia como lugar para cursar sus
estudios universitarios. Al final, una cifra alta de estos jovenes termina escogiendo este
tipo de viviendas al ser un método sencillo y util para conocer nuevas personas. (Gobierno

de Espaifia, 2021).

Entendiendo este contexto, es de especial relevancia analizar el perfil de las
personas que residen en alquileres compartidos en Espafia. Antes de la llegada del
coronavirus, un 68% de las personas que buscaban habitacion en piso compartido era
femenino. Por otro lado, el 73% de los demandantes de este servicio se encontraban en
un tramo de edad de entre 18 y 34 afios. No obstante, este rango de edad se ha visto
modificado en los ultimos afos, llegando a un total de un 8% de adultos entre 45 y 54

afnos que demandaban habitaciones (Fotocasa, 2020).

El estado civil de este tipo de inquilinos era principalmente soltero, encontrandose

en este estado siete de cada diez demandantes. La media de edad era de unos 31 afios, y



otros perfiles en creciente aumento es el de separados y divorciados, pertenecientes al

segmento de 45 a 54 afios (Fotocasa, 2020).

Ademas de todo esto, se ha estimado que, entre todos aquellos que buscan
habitacion compartida, un 33% venia de residir con sus padres, y otro 34% ya compartia
piso con otros miembros no pertenecientes a la unidad familiar, es decir, aquellos que
buscan repetir la experiencia. Ligado a esto, un 30% terminaba alquilando una vivienda

en una localidad distinta a la que residian antes (Fotocasa, 2020).

Aunque el motivo econdmico es el que mas terreno gana a la hora de escoger este
modelo de vivienda, existen otras razones por las cuales los individuos se ven motivados
para buscar una habitacion compartida. A continuacidén, en la siguiente imagen, se
recogen los resultados obtenidos por la plataforma Fotocasa en base al mercado espafiol
en el 2020, siendo fundamental destacar ese 9% de usuarios que buscan convivir con mas
personas por preferencia o gusto. Otros resultados importantes son ese 56% de la
poblacioén que no puede permitirse pagar un alquiler solo o el 5%, que considera que es

mas comodo (Fotocasa, 2020).

Figura 4: Motivos por los que se opta por el alquiler de una habitacion en piso

éPor qué motivos opta por el alquiler de una
habitacion en piso compartido?

Costumbre / No se plantea otra cosa

Es mas comodo

Prefiere convivir con gente
No le gusta vivir solo

No ha podido encontrar nada mejor

Prefiere gastar dinero en otras cosas
antes que en el alquiler

Ahorra para comprar otra casa en el futuro
Se adapta a sus necesidades

No puede pagar un alquiler solo 56 %

compartido
Fuente: Fotocasa, 2020



2.2 Analisis del sector, competidores y necesidades no cubiertas

El andlisis anterior es muy relevante para poder comprender en qué momento se
encuentra el pais en relacion con la vivienda y las condiciones ligadas a ello. Es indudable
que el mercado de la vivienda tradicional se est4 reconfigurando. Estos altos precios y la
necesidad de nuevas soluciones estan fomentando ademds la creacion de nuevas
generaciones de inquilinos, siendo de especial relevancia la vivienda compartida. En el
siglo XXI se estd empezando a observar una tendencia cada vez mayor de compartir hogar
durante un periodo mas largo de tiempo, asi como una mayor horquilla de edad (Maalsen,

2018).

Aunque cada vez mas estos hogares compartidos estan mas digitalizados a través
de plataformas de vivienda en linea y tecnologias dentro del hogar, la realidad es que
todavia existe una escasa literatura en torno a como lo digital reconfigura las relaciones
espaciales. La vivienda compartida tiene una vida mucho mas larga que la regulada por

las leyes de arrendamiento o las relaciones entre arrendatarios (Maalsen, 2018).

No obstante, es importante definir a qué se hace referencia con la digitalizacién
del hogar compartido. Este término, recogido en el estudio de Maalsen, se enfoca en unir
la intermediacion entre una vivienda y un hogar en linea a través de plataformas digitales.
A pesar de existir un sinfin de aplicaciones que intentan facilitar la convivencia entre
miembros que cohabitan en un mismo hogar, para gestionar diferentes acciones tanto
dentro como fuera del hogar, apenas existen empresas que comiencen por el principio del

todo: la seleccion de los miembros del hogar (Maalsen, 2018).

Es cierto que existen un sinfin de paginas webs o agencias encargadas de facilitar
la misiéon de poder encontrar un alojamiento en un piso compartido de alquiler, no
obstante, en el mercado espafiol no existe ninguna aplicacion o servidor que se enfoque

en la forma que FindMyRoomie busca operar.

Para entender la diferenciacion que FindMyRoomie, es importante analizar los
competidores principales que la plataforma tiene, con sus principales caracteristicas, su

forma de diferenciacion y el farget al que se dirigen.



Idealista, Spotahome y Uniplaces son ejemplos de competidores indirectos para
FindMyRoomie. Ambas plataformas son intermediarias entre los usuarios que necesitan
encontrar una vivienda y los que quieren venderla o alquilarla. Dentro de este servicio,
incluyen la posibilidad de alquilar habitaciones individuales, lo cual seria una solucion

diferente a la de FindMyRoomie (Benitez Cullerés, 2018).

Los aspectos positivos de dichas entidades son, en primer lugar, el alcance global
que ambas tienen. En el caso de Idealista, consigue llegar a 43 millones de usuarios al
mes, encontrandose pues en el primer lugar del ranking de portales inmobiliarios. Su
tecnologia es también un plus, al tener la posibilidad de gestionar el trafico de una gran
cantidad de usuarios a la vez. Por otro lado, su modelo de negocio, basado principalmente
en la comercializacién de los datos de usuarios que utilizan Idealista, lo que hace que
estas plataformas sean interesantes no solo para sus usuarios sino también para esas

empresas interesadas en dichos datos (Benitez Cullerés, 2018).

La diferenciacion con respecto a FindMyRoomie es clara: mientras que Idealista
y Spotahome te ofrecen una habitacion en la que poder entrar a vivir en el momento que
lo desees, dicha web no te ofrece la posibilidad de conocer el perfil del usuario que alquila
dicha habitacion. Uniplaces consigue ir mas alld ofreciendo en algunos casos
caracteristicas del perfil que se busca, no obstante, estas son muy escasas y no se dan en

todos los casos.

Puede resultar mas comodo a corto plazo tener que escoger solamente la
habitacion, no obstante, los motivos explicados anteriormente ponen de manifiesto los
aspectos positivos de compartir un alquiler con alguien afin a tu personalidad.
FindMyRoomie va mas alla y facilita dicha situacion dando la posibilidad de encontrar
un perfil similar al tuyo para luego mas tarde acudir a plataformas como estas y buscar
un piso acorde a las preferencias y necesidades de ambos. Es aqui donde Idealista o

Uniplaces podrian pasar a ser dos aliados en lugar de competidores.



El segundo competidor escogido seria Erasmusu. La web, que nacidé con el
objetivo de ser un punto de union entre estudiantes internacionales, se ha convertido en
un portal donde diferentes usuarios, principalmente de Europa, escriben posts. Entre los
principales temas que se tratan en la web, destaca la busqueda de compafieros para poder

compartir alojamiento durante el Erasmus (Gémez, 2011).

La web ha tenido aspectos muy positivos a lo largo de estos afios. Como bien
explicaba uno de los fundadores en su blog, el alcance que dicha empresa ha conseguido
crear ha sido muy destacable, llegando a incorporar a su sistema a otros competidores del
sector. No obstante, los aspectos negativos son destacables también: la tecnologia no
logra ser la mas atractiva para el usuario, y la forma en la que los estudiantes buscan
alojamiento o compaiiero de piso es bastante desordenada y compleja a la hora de filtrar

(Lopez, 2015).

Es aqui donde FindMyRoomie consigue solucionar dicho problema, ofreciendo
una solucion a dichas deficiencias. Mientras que Erasmusu dispone de unos filtros
limitados, y su forma de funcionamiento es a través de blogs donde los usuarios publican
y comentan las diferentes entradas de los usuarios, FindMyRoomie ofrece una busqueda
mas ordenada e inteligente. Por otro lado, este servicio seria un plus para la aplicacion,
que lograria satisfacer las necesidades de un nicho de mercado en pleno auge que apenas
tiene opciones. Como bien se ha expuesto con anterioridad, 91.555 estudiantes acudieron
a Espafia el afio pasado para realizar sus estudios universitarios en el pais (Gobierno de

Espafia, 2021).

Como el propio ministro de universidades Joan Subirats reconocia, una gran
cantidad de estudiantes sufren dificultades cada afio para poder encontrar alojamiento en
su estancia Erasmus en Espafia (Ortega, 2022). El hecho de poder acceder a una web
como FindMyRoomie ayudaria a todos estos estudiantes internacionales a poder

encontrar otros perfiles con necesidades similares.

Ademas, la posibilidad de poder compartir alojamiento con estudiantes locales de
la region seria una oportunidad para los estudiantes Erasmus de entablar relaciones y
recibir ayuda a la hora de alquilar una vivienda. Las propias universidades podrian ofrecer

el uso de estas plataformas como un valor afiadido para sus estudiantes.



Por ultimo, pero no menos relevante, es necesario analizar la propuesta de valor
de Badi. Dicha startup espafiola es, sin lugar a duda, el principal competidor de
FindMyRoomie. La empresa tiene la finalidad de conectar a los usuarios que disponen de
habitaciones libres con aquellos que necesitan encontrar un cuarto y también un
compaiiero de piso. Badi cuenta como fortalezas la visibilidad que ha alcanzado, habiendo
logrado captar 45 millones de euros de financiacion, asi como la posibilidad de haberse

internacionalizado en otras capitales europeas (El Pais Retina, 2019).

Ademas, ofrece la posibilidad de conectar con usuarios con caracteristicas
similares para encontrar un compafiero de piso afin a las necesidades y gustos de la
persona (Badi, s.f). Aunque el modelo de negocio puede parecer ser el mismo, en
FindMyRoomie existe una principal diferencia que puede aportar valor de una forma

diferente al usuario final.

Mientras que Badi ofrece conectar a personas que disponen de una habitacion con
otras que encajen con su perfil, FindMyRoomie comienza su cadena un paso antes. En
Badi, existe una posibilidad de que el perfil de un usuario conecte con tus preferencias
pero que la habitacion que oferta no lo haga. Desde FindMyRoomie el usuario puede
encontrar un perfil que le interese y luego juntos comenzar un proceso compartido de
busqueda de vivienda. Porque FindMyRoomie busca crear una comunidad, una amistad
que vaya mas alla de unas rentas compartidas y normas, y alterando el orden del proceso

consigue diferenciarse de Badi en este aspecto.

Para poder resumir todo lo expuesto anteriormente, se ha elaborado una tabla que
muestra diferentes atributos que engloban a todos los competidores y los clasifica en 4
niveles diferentes (bien-medio-bajo-muy bajo). La clasificacion se ha elaborado tras el
analisis de los diferentes comentarios y puntuaciones de sus usuarios recogidos en la

pagina web Trustpilot (Trustpilot, s.f).



Tabla 1: Analisis de los competidores de FindMyRoomie

Empresa Tecnologia | Servicio | Manejo | Alcance | Numero | Presencia

usuarios | en redes

1. Idealista,
Uniplaces

2. Erasmusu

3. Badi

- Bajo

Fuente: elaboracion propia
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3 DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

3.1 Descripcion del problema y oportunidad

Como se ha podido detallar mas profundamente en el capitulo anterior, en estos
momentos existen una gran cantidad de empresas, aplicaciones, plataformas... que
ayudan a los usuarios con lo relacionado con el alquiler de pisos compartidos. Tenemos
a nuestra disposicion las inmobiliarias tradicionales que ayudan a sus clientes a encontrar
la vivienda que mejor se adapta a las necesidades de cada persona. También existen
aplicaciones como Spotahome o ldealista, que van mas alld y dan la posibilidad de

alquilar una sola habitacidon en un piso compartido.

Otra de las plataformas existentes es Erasmusu, que ofrece un servicio muy similar al
de FindMyRoomie. No obstante, su funcionamiento puede ser menos profesional y esta
destinado a un target mas especifico, con un perfil muy concreto de usuario. Por ultimo,
es importante destacar la creacion de Badi, un Marketplace de habitaciones publicadas
por clientes donde los usuarios detallan ciertas caracteristicas del resto de personas que

conviven en esa vivienda ofertada en la web.



En resumen, todas estas empresas ofrecen a sus usuarios o la posibilidad de encontrar
una habitacion privada, pero sin conocer nada acerca de los futuros cohabitantes de ese
lugar, o la posibilidad de saber un poco mas acerca de las personas que viven en el
alojamiento ya ofertado y determinado en la plataforma. Al final, con los competidores,
el usuario puede encajar en su interés por la vivienda, pero no por los compafieros de
piso; o, al contrario, encontrar unos compafieros que parecen ser la mejor opcidn, pero
que disponen de una habitaciéon que por los motivos que sean, no encaje con tus

necesidades, presupuesto, localizacion...

FindMyRoomie va mucho mas alld, buscando ofrecer al mercado una nueva opcion
de alquiler de piso compartido que no se ha ofrecido con anterioridad a los usuarios. Esta
web, ofrece la oportunidad para que, desde cero, los usuarios con las mismas necesidades
encajen en un primer lugar y coincidan en cuanto a necesidades y objetivos, para que
luego juntos inicien esta etapa buscando conjuntamente un piso que se adapte a las

necesidades de ambos.

3.2 Funcionalidades de FindMyRoomie

El funcionamiento de web seria el siguiente: los usuarios deberan registrarse en la
web, donde deberdn rellenar un cuestionario acerca de su perfil. Entre las preguntas
planteadas deberan contestar aspectos como su edad, presupuesto, aficiones, estilo de
vida... A continuacion, se muestra un prototipo de como seria dicha pagina de registro y

las diferentes preguntas que se plantearian:

Figura 5: Visualizacion del cuestionario de la aplicacion

Situacién actual [ Estilo de vida [
& =
3

Qué buscas en tu compaiiero

Edad Iz Género z Ciudad donde quieres vivir IZ Q

sobremi @ Preferencia de barrios = .

Intereses  [# Rango de presupuesto (por habitacién)  Qué te molesta en la convivencia

Fuente: elaboracion propia



Una vez creado ese perfil, los usuarios tendrian a su disposicion la visualizacion
de diferentes perfiles que cumplieran sus criterios de busqueda de piso, por ejemplo, la
ciudad donde quisieran vivir, el rango de edad, el género de la persona con la que
quisieran convivir... En cada perfil tendrian dos simbolos claves, el del corazon, para
marcar que les interesa esa persona, o el de la cruz, para descartarlo. Si dos personas han
indicado que “‘se gustan”, es entonces cuando se produce el famoso “match”, pudiendo

entonces comenzar una conversacion en el chat.

3.3 Modelos de negocio

La empresa contaria con tres modelos de negocios basicos: FindMyRoomie basic,

FindMyRoomie premium y FindMyRoomie for universities.

El primer modelo seria una suscripcion gratuita, donde los usuarios podrian
crearse una cuenta, registrar su perfil y comenzar a buscar a su compaiiero de piso ideal.
Como limitaciones, no podrian enviar mensajes a los usuarios con los que no hubieran
hecho “match”, es decir, que no le hubieran dado “me gusta” al perfil indicado. Ademas,
la web contaria con anuncios publicitarios en diferentes lugares de la pagina. Por tltimo,

tendrian un limite de dar “me gusta” a 30 usuarios por dia.

El segundo modelo, FindMyRoomie Premium, supondria un suscripcion tnica de 3€,
donde los usuarios tendrian diferentes beneficios como la omision de anuncios
publicitarios, la posibilidad de dar “me gusta” a un nimero ilimitado de perfiles o la
opcidn de poder enviar mensajes a aquellas personas con las que todavia no se ha hecho

“match”.

Por ultimo, entraria en juego el modelo FindMyRoomie for universities, una opcion
ofertada a las universidades espafiolas, que podrian ofrecer dicho servicio a sus alumnos
tanto locales como de intercambio, siendo esto una opcion distintiva y valorada por los
propios alumnos. Este servicio tendria un tarifa anual de 2.000€ a cada universidad, y les
ofreceria diferentes ventajas como el ofrecimiento de la cuota premium a todos sus
alumnos, una comunidad mas individualizada donde apareciesen solo estudiantes
pertenecientes a esa universidad, y, con el objetivo de no limitar en gran cantidad, otra

comunidad donde estuviesen presentes los perfiles de usuarios de universidades adscritas



a FindMyRoomie for universities. Dicho servicio sera desarrollado con mayor detalle en

los siguientes apartados.

A continuacion, se muestra un resumen de los tres modelos de negocio llevados a

cabo por FindMyRoomie:

Figura 6: Modelos de negocio de FindMyRoomie

o FindMyRoomie Premium

Mayor alcance, di adios a los anuncios y... sé el primero
en enviar mensajes

Fuente: elaboracion propia

3.4 Mision, vision y valores de FindMyRoomie

Como se ha explicado con anterioridad, FindMyRoomie es una web destinada a
aquellos jovenes entre 17 y 30 afios que necesitan encontrar un compaiiero con el que
poder compartir algo mas que una renta de alquiler. La web cuenta con una serie de

valores, asi como una mision y vision propia:

Nuestra vision es conseguir vivir en un mundo en el que las historias de compartir

piso con un desconocido no sean de miedo.

Nuestra mision es “ayudarte a encontrar el compafiero de piso mas compatible

contigo”.



Por ultimo, nuestros valores son la confianza, la amistad, la union, la seguridad y por

ultimo, la comunidad.

Como resultado de todas las ideas que abarca FindMyRoomie, se ha disefiado el

siguiente logo corporativo.

Figura 7: Logo de la marca FindMyRoomie

Fuente: elaboracion propia

3.5 Desarrollo de la plataforma web de FindMyRoomie

Uno de los aspectos mas importantes a la hora de diferenciacién con respecto a
los posibles competidores es la elaboracién de una pagina web que sea atractiva para el
usuario, pero también sencilla a la hora de utilizarla. Para ello, se ha recurrido a la
herramienta Bubble, una aplicacion web que permite crear paginas web desde cero. El
aspecto de la pagina web se puede ver en el Anexo 1, donde se contemplan diferentes

capturas del inicio de la pagina, asi como los apartados a la hora de ir avanzando.

3.5.1 Search Engine Optimization

A la hora de poder dar una mayor visibilidad a la pagina web, se podrian utilizar
diferentes técnicas de SEO (Search Engine Optimization), las cuales ayudarian a
posicionar la pagina web entre los resultados de busqueda de motores. Para ello se
deberian llevar a cabo diferentes estrategias. Existen dos principales diferencias dentro
de las técnicas de SEO, existiendo el posicionamiento pagado y el orgédnico (Digital

Marketing Institute, 2019).



Buscando reducir los costes en estos primeros cinco afos, FindMyRoomie se
centraria solamente en el SEO organico. La optimizacion de bisqueda esta dispuesta de
tres pilares basicos: optimizacion técnica, optimizacion en la pagina y, por ultimo, la
optimizacion fuera de pagina. Pudiendo controlar estos aspectos a través una pagina web
que genere al usuario una experiencia Unica y agradable se favoreceria el posicionamiento

en los diferentes buscadores (Digital Marketing Institute, 2019).

Un aspecto relevante dentro del posicionamiento orgéanico es la eleccion de las
palabras clave mas adecuadas. Estos motores de bisqueda las utilizan para definir si una
pagina web es mas relevante que otra con respecto a la consulta de busqueda especifica.
A través de la herramienta Planificador de “Palabras Clave de Google™ se puede descubrir
cuales son las que tienen un mayor rango de busquedas y una mayor o menos
competitividad. Para el caso de FindMyRoomie, se incorporaria a la pagina web palabras
como “buscar compafiero de piso”, “alquiler de piso”, “estudiante universitario”, o
“compartir alquiler”, por ser estas las que tienen un promedio de busquedas de entre mil

y cien mil al mes (Google Ads, 2023).

3.5.2 “Machine learning” y sistemas de recomendacion

La diferenciacion principal de FindMyRoomie consiste en incorporar a la pagina
web tecnologia de algoritmos de recomendacion. Este tipo de tecnologia funciona con el
aprendizaje automatico de la mineria de datos, lo que se conoce como “machine
learning”. Los sistemas de recomendacion son aquellos programas inteligentes que
consiguen enlazar a un usuario con un producto o servicio, de forma personalizada, es
decir, que se adapte a sus gustos y necesidades. Estos sistemas funcionan con la busqueda
de dependencias y relaciones que existan entre los usuarios sobre ese producto, realizando

con esto predicciones acerca de sus posibles intereses (Na§, 2019).

Existen tres tipos de estrategias o motores para poder crear sistemas de
recomendacion. Comenzando por la estrategia “popularity”, esta recomienda en funcioén
de la popularidad del producto (en este caso un perfil de un usuario), sin personalizacion,
lo que hace que sea sencillo de incorporar. Este tipo podria ser incorporado dentro de

nuestra tecnologia para aquellos perfiles con un mayor “éxito”, o mayor interaccion en la

aplicacion web. Por otro lado, se encuentra el “content-based”, donde a partir de



productos visitados por la persona, la tecnologia intenta predecir qué necesita, ofreciendo
productos o servicios similares. Este acercamiento seria el que mejor encajaria a la hora

de poder encontrar perfiles similares con los que el usuario pueda interactuar (Na§, 2019).

Por tultimo, pero no menos importante, el ‘“colaborative”, seria uno de los mas
innovadores ya que va mas alla del “content-based”, utilizando informacion de una gran
cantidad de personas y aprendiendo de esas preferencias para luego, ofrecer de una forma
mas individualizada opciones similares (Na8, 2019). En base a las pautas seguidas por
otros usuarios en base a su perfil y a las preferencias que luego han ido siguiendo,
FindMyRoomie realizard un encaje similar consiguiendo mejorar asi la experiencia del

usuario.

3.6 Propuesta de valor - Business Model Canvas

A la hora de poder analizar de una manera dindmica y visual, el Business Model
Canvas, disefiado por Oesterwlader y Pigneur pasa a ser una herramienta ideal para
agregar valor a la idea de negocio. Estructurado en nueve apartados, se podréa entender la
propuesta de valor de FindMyRoomie, a quién va dirigido o su funcionamiento, entre

otros aspectos (Oesterwalder, Pigneur, 2010).

Propuesta de valor

FindMyRoomie ofrece a los usuarios la posibilidad de encontrar un compatfiero de
piso en linea con sus preferencias para que juntos puedan encontrar un hogar que se
adapte a las necesidades de ambos. Es aqui donde se diferencia de sus competidores al
enfatizar la posibilidad de crear desde cero una relacion de convivencia para que, luego,
ambas partes se involucren en encontrar un lugar que pasara a ser su “hogar” por un

periodo de tiempo.

A partir del segundo afio de funcionamiento, los usuarios emparejados por la
aplicacion podrian elegir entre los diferentes pisos promocionados por los arrendadores,
pudiendo realizar en un mismo lugar los diferentes pasos en el proceso de compartir una
vivienda. Esta incorporacion seria mas tardia que la actividad principal ya que el objetivo

es crear una comunidad en un inicio, para que una vez establecida la marca los



arrendadores que deseen anunciar sus pisos en la web encuentren un valor afiadido

diferente al de los competidores, y esto seria dificil de lograr en los inicios de la startup.

La proposicion de valor es clara, pero los pasos para hacerlo aun mas:

Buscar compaifiero de piso es una tarea muy dificil. FindMyRoomie te ahorra tiempo,

dinero y disgustos. {Cémo? Es muy sencillo. A través de 3 pasos:

1. Descarga la app de FindMyRoomie

2. Crea tu perfil. Cuéntanos qué haces, ;estudias?, ;trabajas?, ;hobbies?, ;manias?,
etc.

3. Explora tus posibles compis y selecciona a quien mas se ajuste a tus preferencias.
Si es reciproco, jya tienes compaiiero de piso!

Encontrar a tu compaiiero de piso ideal nunca habia sido tan facil.

Actividades clave

La principal actividad de la plataforma seria facilitar al usuario encontrar un

compaiiero de piso con el que vivir, que encaje con sus preferencias, gustos o necesidades.
Como actividades secundarias que se desarrollarian en un escenario futuro, se
incorporaria la posibilidad de ofrecer diferentes carteras de pisos a la comunidad ya

creada y establecida con anterioridad.

Recursos clave

La pagina web seria el recurso principal a través del cual se realizaria nuestra
proposicion de valor, que pondria al alcance nuestros servicios. Por otro lado, la
herramienta de machine learning que utilizaria esta pagina web seria nuestro recurso para
poder llevar a cabo nuestra mision, encontrar al compafiero de piso que mejor encaje con

el usuario.

Para finalizar, la imagen de marca a través de diferentes acciones de marketing seria la
forma de hacernos diferenciar de otros competidores que ofrecen servicios similares a los

nuestros, y el equipo, clave para poder desarrollar dicha idea.



Partners clave

Los aliados clave de FindMyRoomie serian, en primer lugar, todas aquellas
empresas anunciantes, es decir, aquellas compaiias que utilizaran la aplicacion como
medio para anunciarse. Para ello, el servicio de Google AdSense escoge los anuncios en
funcion de las busquedas recientes de los usuarios, por lo que el contenido mostrado en

la web variaria en funcion del perfil de dicho usuario.

En segundo lugar, estarian los embajadores de marca, los cuales tendrian como
mision difundir la imagen de FindMyRoomie en diferentes entornos para conseguir llegar
a un mayor numero de usuarios. Estos podrian ser perfiles que ya hayan utilizado la web
en un pasado, asi como influencers incluidos en el presupuesto de marketing, que

ayudarian a promocionar y dar una mayor visibilidad.

Por otro lado, se encontrarian todas aquellas universidades que formasen parte de
la red FindMyRoomie for universities, que serian clientes, pero a su vez aliados, al ser un
agente clave a través del cual poder llegar a un mayor nimero de usuarios. Por ultimo,
todos aquellos arrendadores que, a partir del afio dos, escogiesen la plataforma para

anunciar sus viviendas a alquilar.

Relacion con los clientes

La atencion al cliente seria muy sencilla y basica. Por un lado, se permitiria la
opcidn de reportar el perfil de aquellos usuarios que infrinjan las normas comunitarias.
Ejemplos de estas serian el respeto mutuo, perfiles reales, la proteccion de datos
personales o el cumplimiento de la ley. Ademas, se pondra a disposicién un email con el
que poder ponerse en contacto con el equipo de FindMyRoomie en caso de que hubiera
algin problema. La pagina web contara a su vez con un desarrollo tecnoldgico que
incorporard sistemas de seguridad de datos, poniendo al usuario como centro y

protegiendo su perfil.



Segmento de clientes

La aplicacion estaria dirigida a estudiantes y trabajadores de una edad
comprendida entre los 17 y 35 afios que se encuentran buscando alojamiento. En el
apartado anterior, en el analisis del sector, se ha realizado un estudio donde se ha podido
concluir que dicho rango de edad abarca el mayor numero de usuarios que la plataforma

podria tener.

FindMyRoomie estaria enfocado pues a, todas aquellas personas que, o bien se
mudan a otra ciudad diferente a la suya ya sea por estudios o por un nuevo trabajo, como
a aquellas personas que, aun viviendo en su misma ciudad, desean independizarse y

encontrar un hogar que compartir con otras personas.

Canales

Comenzando por las redes sociales, ambos TikTok e Instagram pueden ser canales
claves para difundir entre nuestro target la existencia de FindMyRoomie, asi como las
ventajas que puede tener usarla. El boca-oreja, uno de los canales mas tradicionales, que
puede ayudarnos en entornos como los de las propias universidades o empresas con

empleados jovenes, para que otros usuarios difundan su experiencia utilizando el servicio.

El marketing SEO (Search Engine Optimization) también conocidos como
optimizacion para motores de busqueda. Esta herramienta nos ayudaria a posicionarnos
de forma organica en buscadores de internet (Google, Safari...), favoreciendo una mayor
visibilidad de nuestra marca en la red. Por otro lado, se encontraria el SEM (Search
Engine Marketing), conocido como el conjunto de estrategias de marketing que ayudan

también a incrementar la interaccion y optimizar nuestra visibilidad.

Por ultimo, los diferentes Flyers distribuidos en las universidades o las ferias de
empresas donde se podria acudir para potenciar y hacer llegar la marca a un mayor

namero de usuarios.



Estructura de costes

Los costes de FindMyRoomie serian los minimos posibles en los afios iniciales,
dando prioridad a la tecnologia como elemento clave para poder llegar a un mayor nimero
de usuarios. También, se destinaria un presupuesto anual para diferentes campanas de
marketing con las que hacer crecer a la marca. Toda estructura serd desarrollada con mas

detalle en los siguientes capitulos.

Estructura de ingresos

El modelo de ingresos de la aplicacion seria el conocido como freemium, donde
los usuarios podrian disponer un servicio gratuito con la posibilidad de poder pagar una
suscripcion donde se les ofrecerd una serie de ventajas adicionales. Por otro lado, se
generaran ingresos a través de la publicidad de empresas anunciantes, siendo Google Ads
el servicio escogido. Ademas, se ofrecera el servicio FindMyRoomie for universities, una
variacion del modelo de negocio principal ofrecido a diferentes universidades espafiolas,

que tendra asociado unas tasas por cada centro educativo.

En ultimo lugar, y como variacion del modelo, a partir del segundo afio, una vez
creada una comunidad mas estable y una vez difundido el nombre de FindMyRoomie
entre el mercado, se incorporaria al modelo de negocio la posibilidad de incorporar
anuncios de alquiler de inmuebles para ofrecérselos a los usuarios. Esta nueva opcion
permitiria a la startup poder incrementar sus ingresos y aumentar su rentabilidad a base
del cobro de una pequefia cuota por anuncio de piso publicado. Esto permitiria también

continuar aportando un mayor valor afiadido al usuario.



Plantilla Business Model Canvas

Para poder visualizar y entender de una forma maés sencilla los aspectos explicados con

anterioridad, a continuacion, se puede visualizar el esquema del Business Model Canvas.

Business model canvas.

KEY PARTNERS
-Empresas/aplicaciones
anunciantes
-Embajadores de marca

-Universidades que formen
parte de FindMyRoomie for
universities

- Arrendadores anunciantes
del piso en la plataforma

KEY ACTIVITIES

-Facilitar una plataforma, a
través de la cual encontrar
compaiiero de piso sea una
tarea sencilla

- Afio 2: Una vez que los
usuarios han sido
emparejados, ofrecer una
lista de pisos posibles a
alquilar.

Plataforma
FindMyRoomie for
universities

KEY RESOURCES

- Plataforma web

-Herramienta de
Inteligencia Artificial que
muestre los perfiles mas
idéneos para cada usuario

-Imagen de marca.

- Equipo.

VALUE PROPOSITIONS

FindMyRoomie ofrece a los usuarios la
posibilidad de encontrar un compafiero de
piso en linea con sus preferencias para que
juntos puedan encontrar un hogar que se
adapte a las necesidades de ambos. Esta
sera la actividad principal de la empresa
durante el primer afio de funcionamiento.

A partir del segundo afio de
funcionamiento, los usuarios emparejados
por FindMyRoomie pondran elegir entre los
pisos de los arrendadores que han decido
ofrecer su piso en la plataforma.

Buscar compafiero de piso es una tarea
dificil. FindMyRoomie te ahorra tiempo,
dinero y disgustos. ¢ Cémo? Es muy sencillo:

1. Descarga la app de FindMyRoomie.
2. Crea tu perfil. Cuéntanos qué haces,

¢estudias?, ¢trabajas?, ¢hobbies?,
émanias?, etc.
3. Explora tus posibles compis y

selecciona quien mas se ajuste a tus
preferencias. Si es reciproco, jya tienes
compaiiero de piso!

CUSTOMER RELATIONSHIPS

- Atencion al cliente a través
de email

- Opcidn de reportar a un
usuario, una vez haya
comenzado la convivencia

CHANNELS

- Redes sociales (Instagram,
TikTok)

-Boca-oreja

-Marketing SEO

-SEM

- Flyers en universidades

- Ferias de empresas

CUSTOMER SEGMENTS
- Estudiantes de entre 18-25
afios

-Trabajadores de entre 26-
35 afios

COST STRUCTURE

- Marketing y publicidad.

- Desarrollo web de la plataforma

REVENUE STREAMS

- Publicidad de empresas/aplicaciones anunciantes.

- Membresia Premium

-Cuota de FindMyRoomie for universities
-Anuncios inmobiliarios a partir del afio dos

Fuente: elaboracion propia a partir de Osterwalder y Pigneur (2010).




4 PLAN FINANCIERO

Una vez descrito el modelo base de FindMyRoomie, en el siguiente apartado se
elaborard de forma mas amplia el plan financiero de la startup, con el objetivo de analizar
su viabilidad econdémica y financiera de la startup. Todo el plan esta formado por el
desembolso inicial necesario para llevar a cabo la propuesta de valor, qué tipo de fuentes
de financiacion se requeriran para hacer frente a esos costes, y la estructura de ingresos y
gastos durante los primeros cinco afios de su actividad. Todos estos aspectos vendran
recogidos a su vez en los estados financieros, es decir, en el balance de situacion, la cuenta

de pérdidas y ganancias y el estado de flujos de efectivo.

4.1 Inversion inicial

La inversion inicial hace referencia a la cantidad de activos que son necesarios
para comenzar la actividad empresarial en una entidad. Dado que FindMyRoomie es una
herramienta digital cuyo “producto” final es el servicio que ofrece a través de la pagina

web, el desarrollo del proyecto no requiere una inversion inicial muy costosa.

Como recursos intangibles, recogidos en el balance como propiedad industrial,
se debe incorporar la patente y marca, acudiendo pues a la Oficina Espafiola de Patentes
y Marcas, para solicitar la marca comercial de FindMyRoomie. El costo de este servicio
seria de unos 125€ aproximadamente, y no habria que renovar su vigencia hasta los
proximos diez anos. Esta se amortizaria a diez afios, alcanzando un total de 12,5€ anuales

(Oficina Espafiola de Patentes y Marcas, 2023).

Haciendo referencia a los recursos inmateriales, en forma de aplicaciones
informaticas, es necesario invertir en el desarrollo y disefio de una pagina web adecuada
para poder ofrecer un servicio atractivo para el cliente, sin fallos a la hora de encontrarse
conectados un numero elevado de usuarios al mismo tiempo. Habiendo realizado un
analisis en profundidad con respecto a las miles de posibilidades de seleccion de un
desarrollador web, se recurriria a la web Malt, que ofrece la contratacion de
desarrolladores web centrados en diferentes modelos de programacion. En concreto, se
seleccionaria el perfil de Alejandro G., experto en Webflow, la empresa a la que

recurririamos para nuestra web. El presupuesto de dicho perfil ronda aproximadamente



en 300€ diarios. Habiendo investigado dentro de la propia web, el coste ascenderia a un
total de 30.000€ (Malt, 2023). Esta inversion en inmovilizado intangible se amortizaria
en los seis afios siguientes, ascendiendo la depreciacion anual a un total de 5.000€ cada
ano. Sumado a la propiedad inicial, la inversion en inmovilizado inmaterial sumaria un
total de 30.125€. A mayores, en el afio 2 se repetiria la inversion en inmovilizado
inmaterial, por un importe de 9.000€ para mejorar la web e incorporar las actualizaciones

relacionadas con la incorporacion de anuncios de inmuebles.

En ultimo lugar, existiria un componente conocido como tesoreria donde se
recogerd el efectivo necesario para hacer frente a los diferentes gastos del afio 0 de
actividad. Dicha cifra, detallada en el apartado de costes anuales, cubrird los costes
relacionados con las actividades de la empresa. En este caso, estos ascenderian a un total
de 3.000€, que estarian destinados a realizar diversas actividades llevadas a cabo por la

persona responsable de marketing.

A mayores de los costes de creacion de la web, aparecen los costes relacionados
con las tarifas de localizacion y mantenimiento de la web. Habiendo analizado los
diferentes proveedores de creaciones de paginas web, hemos considerado que Webflow
podria ser la mejor opcion para FindMyRoomie (Mac Digital, 2022). Los pros que tiene
dicha empresa es la posibilidad de crear la pagina sin necesidad de codigo, que garantiza
el tiempo de actividad al 99,9%, algo que otros competidores no consiguen ofrecer, o la
seguridad de la propia web. El coste de este servicio seria de 23$ mensuales, suponiendo
un coste inicial de 260€ para el primer afo. Estos subirian a 445€ a partir del segundo afio

para continuar mejorando el funcionamiento de la web (Webflow, s.f).

Ligado a la necesidad de crear una pagina web, el dominio utilizado es también
fundamental a la hora de poder ofrecer una imagen mas “profesional” de la pagina web.
A pesar de que muchas de estas paginas web ofrecen la posibilidad de registro de dominio
gratis al utilizar su servicio de sitio web con ellos, se recomienda separar los dos aspectos,
ya que las ventajas a un medio o largo plazo son mayores, pudiendo asi tener un control
total del dominio en el caso de escoger otro hosting que contratar (Mac Digital, 2022). El
coste de nuestro espacio web, findmyroomie.app, es de 15€, renovandose cada afio al
mismo importe segun establece la plataforma namecheap.com, el espacio al que hemos

acudido para poder registrar nuestro dominio (Namecheap, 2023).



En la siguiente tabla se resumen los diferentes costes de la inversion inicial

desglosados por tipo:

Tabla 2: Inversion inicial requerida para FindMyRoomie

Inversion inicial Ano 0

Sofware y costes de la web 30.275€
Propiedad industrial 125€
Acciones de marketing 3.000€

Total 33.400€

Fuente: elaboracion propia

4.2 Fuentes de financiacion

Ya establecida la inversion inicial requerida para comenzar con la actividad
econdmica de FindMyRoomie, la siguiente seccion detalla las diferentes fuentes de

financiacion a las que se recurriran para conseguir los recursos necesarios.

Existen diversas fuentes de financiacion a las que se pueden recurrir en funcion
del momento especifico en el que se encuentre la empresa. Dado que FindMyRoomie es
un modelo de negocio recién salido al mercado apenas consolidado, recurrir a métodos
de financiacidén como las rondas de inversion es una opcion bastante mas complicada para

recaudar un mayor capital (Martinez Conesa, 2022).

En el caso de FindMyRoomie, se utilizaria dos métodos de financiacion basicos,
compuestos de fuentes de financiacion propias, lo que serian las aportaciones econdémicas
de cada uno de los cuatro socios, seguido de las fuentes de financiacion ajenas, detalladas

a continuacion.

El planteamiento enfocado para la empresa ha sido el de establecer la empresa
como una sociedad limitada SL. La eleccion se debe principalmente a los beneficios que
esta conlleva con respecto a otro tipo de sociedades como la sociedad anonima. El capital

que habria que aportar seria de un minimo de 3.000€, que se repartirian entre los cuatro



socios fundadores, dividiendo también las participaciones de la empresa entre los cuatro

(Prades Cutillas, 2018).

Para el siguiente proyecto, cada uno de los miembros aportaria un total de 4.000€,
siendo el capital social total de 16.000€. Dicha cantidad supondria aproximadamente un
48% del capital requerido. Con dichas cifras, el patrimonio neto inicial estaria dividido

de la siguiente forma:

Tabla 3: Estructura del patrimonio neto de FindMyRoomie

Capital social 16.000€

Numero de participaciones 100
Valor nominal 160,00€
Porcentaje controlado por fundador 25%

N° de acciones por fundador 25
Valor de las acciones por fundador 4.000€

Fuente: elaboracion propia

Para hacer frente al 52% restante, uno de los métodos de inversion mas
interesantes a la hora de empezar con este tipo de empresas seria recurrir a lo conocido
como las 3F (Family, Friends and Fools). Las ventajas son varias, entre las que se
encuentran la lealtad, sencillez o rapidez. Ademas, la confianza que estos aportan al
proceso hace que sea mas valioso en estos primeros momentos de incertidumbre. En este

caso, el importe a recaudar ascenderia a un total de 17.400€ (Martinez Conesa, 2022).

Dicho importe sera recuperado mas adelante por ellos en forma de notas
convertibles. Dicho instrumento financiero, es cominmente utilizado en la financiacion
de startups y se basan en la conversion de la cantidad de dinero prestada en acciones, o
en este caso participaciones de la empresa para un futuro (Fernandez-Ordofiez Agra,

2018).

Dicho método de financiacion tiene como ventaja la posibilidad de poder recaudar
capital sin la necesidad de tener que determinar el valor actual de la empresa. Por otro

lado, en lugar de establecer el precio por accidn, los inversores y la startup acuerdan un



descuento en el precio de las acciones que se emitiran en caso de que se convierta la nota
convertible en acciones. Esto se traduce en un mejor precio por las participaciones en
comparacion con otros inversores que puedan invertir mas adelante (Fernandez-Ordofez

Agra, 2018).

El importe seria recuperado a partir del afio 6, una vez que la empresa esté
mas establecida y se pueda aspirar a escalar el negocio a nivel internacional, pudiendo
obtener una parte del capital social en proporcion a su participacion. A continuacion, en
la siguiente tabla se recogen el total de las diferentes fuentes de financiacion, asi como su

cuantia correspondiente.

Tabla 4: Fuentes de financiacion de FindMyRoomie

Concepto Proporcion
Capital social (socios fundadores) 48% 16.000€
Family, Friends and Fools 52% 17.400€

33.400€

Fuente: elaboracion propia

4.3 Estructura de ingresos

Como se ha explicado con anterioridad, FindMyRoomie busca ayudar a los
jovenes de entre 17 y 30 afios a solucionar un problema muy presente en estos momentos.
En las primeras etapas de la aplicacion web, los ingresos supondrian un recurso limitado

dado el poco alcance que FindMyRoomie tendria.

Sin embargo, para poder generar un cierto margen, se podrian utilizar diferentes
recursos que ayudarian a reducir los costes iniciales relacionados con la ejecucion de la
actividad. Para ello, es importante analizar las diferentes opciones que la pagina web

podria emplear y escoger aquellas que mejor se adapten a sus necesidades.

Antes de pasar a analizar las diferentes opciones con las que se recibirian ingresos,

es importante estimar la cantidad de usuarios y visitas que recibiria la pagina web. Para



ello, utilizando los diferentes datos del analisis del mercado realizado anteriormente

hemos obtenido diferentes conclusiones:

Segun el Instituto Nacional de Estadistica, en toda Espafia existen un total de
556.300 hogares donde residen personas sin una relacion familiar. La estimacion general
es que en Espafia vive una media de 2,5 personas por hogar, por lo que estariamos
hablando de un total de 1.390.750 personas que viven en régimen de piso compartido

aproximadamente (INE, 2020).

Por otro lado, existen un total de 91.555 jovenes que acuden a Espana cada afio
para realizar sus estudios universitarios en Espana (Gobierno de Espafia, 2021). Si
estimasemos que un 5% de los estudiantes internacionales, asi como un 3% de las
personas que viven en régimen de piso compartido utilizarian nuestro servicio, podriamos

llegar a obtener un total de 41.722 usuarios de la primera seccion y 4.578 del segundo.

Esta cifra podria continuar incrementandose a lo largo de los cinco primeros afios
un 15% anual gracias a las diferentes estrategias de marketing llevadas a cabo, asi como

el boca a boca de los usuarios satisfechos que lo han recomendado a otros conocidos.

En cuanto a las visitas anuales a la pagina web, estimando por lo bajo que un tnico
usuario entrase a la aplicacion web en 25 ocasiones diferentes, ya sea para hacer una
primera busqueda de perfiles como para continuar hablando con la persona con la que
han conectado, podriamos tener un total de 1.157.500 visitas anuales. Estas visitas
entablarian una media de 96.458 visitas mensuales, aunque es muy probable que existan

ciertos meses donde haya una mayor tendencia de visitas y otros que menos.

A continuacion, podemos pues resumir las estimaciones recogidas en la siguiente

tabla:



Figura 9: Estimacion de usuarios
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Fuente: elaboracion propia
Estas estimaciones continuaran evolucionando a lo largo de los cinco primeros
afos, con una prevision de crecimiento de un 15% anual. A continuacion, se refleja en la

siguiente tabla la evolucion anual en cifras:

Tabla 5: Estimacion de los usuarios y visitas

Ao 0 Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ano 5
Usuarios 46.300 53.245 61.232 70.417 80.979 93.126
anuales
Visitas 96.459 110.928 127.567 146.702 168.707 194.013
mensuales
Fuente: elaboracion propia
4.3.1 Suscripcidn premium

Las suscripciones premium son un tipo de funcionalidad de las que disponen
diversas plataformas para ofrecer a sus clientes una serie de ventajas dentro de la web que
el resto de los usuarios no dispone. Otras aplicaciones con modelos de negocio similares
a los de FindMyRoomie utilizan esta modalidad. Al final, es una opcion de fidelizar al
cliente y ofrecerle una experiencia de usuario diferente a la del resto, asi como un acceso

mas sencillo (Boada, 2022).



El acceso al modelo premium contendria diferentes ventajas para los usuarios. En
primer lugar, dispondrian de una visibilidad destacada, es decir, podrian hacer destacar
su propio perfil con respecto al resto de usuarios, lo que aumentaria las posibilidades de
ser visto por otros usuarios. Ademas, tendrian la ventaja de poder contactar con los
usuarios sin la necesidad de que ambos hubieran conectado o hecho “match”. Esto
implicaria que, en caso de encontrar un perfil interesante con el que querer interactuar,

no necesitarian esperar a que el otro usuario seleccionase dicho perfil.

Por ultimo, la suscripcidon premium permitiria la eliminacién de anuncios de la
pagina web. Al omitirlos, los usuarios podrian disfrutar de una experiencia de usuario
mucho maés fluida y sin distracciones, centrandose en el objetivo principal de encontrar
un compaiiero adecuado a sus caracteristicas. Dicha suscripcion costaria un total de 3€, y
la duracion de este servicio seria de 1 afio para la cuenta asociada a dicho perfil. Con el
potencial nimero de clientes especificado con anterioridad (un total de 46.300 cuentas),
estimamos que un 2% adquiririan la modalidad premium. Esto supondria un total de
2.778€ anuales para la plataforma, previéndose un incremento anual para los préximos

cinco afios tras continuar ganando popularidad.
Se ha estimado un crecimiento progresivo de dichas cuentas premium, no
obstante, este seria mas lento que el de usuarios con la opcion ‘‘freemium”. En la tabla se

recogen las cifras, asi como el incremento que esto supondria.

Tabla 6: Analisis de los usuarios con cuentas premium

Afo 0 Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ano 5
Usuarios con 926 2.662 3.062 7.042 8.098 13.969
cuentas
preemium
Proporcion 2% 5% 5% 10% 10% 15%
usuarios
Ingreso por 2.778€ 7.987€ 9.815€ 21.125€ 24.294€ 41.907€
cuenta
preemium

Fuente: elaboracion propia



4.3.2 Entidades colaboradoras - universidades

Aunque es cierto que la opcion de una suscripcion premium es una forma sencilla
de poder obtener una mayor generacion de ingresos el modelo tiene ciertas limitaciones
que pueden hacer que dicha alternativa no sea lo suficientemente atractiva para el usuario.
Dado que la aplicacion necesitaria obtener otras formas de ingresos mas alld de dicha
suscripcion, escoger colaboradores o entidades interesadas en el servicio en si mismo

aportaria valor a ambos lados.

El principal enfoque de la pagina web estd centrado en facilitar la tarea de
seleccionar un compafiero de piso a los jovenes. Es por ello por lo que la figura de la
universidad podria ser un nicho de mercado clave para FindMyRoomie. Como bien se ha
expuesto con anterioridad, existe una gran demanda de vivienda compartida entre
estudiantes universitarios que desean compartir su casa durante la estadia en la

universidad.

Dicha union podria tener ventajas para ambas partes. En primer lugar, para la
universidad, ya que estaria fomentando la inclusion social y creacion de comunidades
mucho més diversas y cohesionadas. A su vez, mejoraria la experiencia estudiantil de sus
alumnos, ayudandoles a crear recuerdos satisfactorios con sus compaifieros de piso

(Hatami y Mohammadreza, 2022).

Por otro lado, también les aportaria seguridad, ya que el hecho de poder recurrir a
una plataforma donde se les permita interactuar con los usuarios verificados evita posibles
sorpresas desagradables en un futuro. Toda esta experiencia en conjunto ayuda en
definitiva a la retencion estudiantil, y es que en general aquellos estudiantes que tienen
en su formacidon educativa una experiencia positiva en su entorno tienen una mayor

probabilidad de finalizar sus estudios (Hatami y Mohammadreza, 2022).

Las ventajas de esta unidn serian también muy relevantes para FindMyRoomie.
Esta colaboracion con universidades permitiria a la web llegar a un mayor numero de
usuarios, dada la gran poblacion estudiantes de la que disponen las universidades. Por

otro lado, el hecho de ser ofertada por una institucién solida hace que los usuarios



depositen su confianza y credibilidad en la empresa, lo que puede atraer més adelante a

nuevos usuarios (Hatami y Mohammadreza, 2022).

En el sistema espafiol existen actualmente un total de 83 universidades,
dividiéndose estas en 33 privadas y 50 publicas (Gonzalez Quiles, 2023). En la primera
etapa de FindMyRoomie se intentaria acudir a las instituciones privadas por ser mas

sencillo la comercializacion del servicio en un principio.

Este servicio tendria un coste de 2.000€ por universidad, y se les ofreceria un plan
premium a todos los estudiantes de esa universidad. Se crearia una comunidad de usuarios
de la propia universidad para que puedan buscar compaiieros de piso de la misma

institucion.

Este servicio seria diferenciador también a nivel internacional. En muchos otros
paises existen aplicaciones similares, y muchos de esos estudiantes que acuden a Espafia
para realizar un intercambio se encuentran con la falta de dicho servicio. Poder acceder a
una web donde haya una cartera de estudiantes locales con los que tener la posibilidad de

compartir alojamiento crea valor en ambas partes (Hatami y Mohammadreza, 2022).

La siguiente tabla detalla el nimero de universidades estimadas que utilizarian el

servicio y el ingreso que supondria para la plataforma.

Tabla 7: Estimacion del mercado de las universidades

Ao 0 Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ano 5
Numero de 3 5 7 9 12 14
universidades
Ingresos 6.000€ 10.000€ 14.000€ 18.000€ 24.000€ 28.800€
anuales

Fuente: elaboracion propia



4.3.3 Publicidad online

En la actualidad, son muchas las paginas webs que estan comenzando a utilizar la
publicidad online como un recurso secundario para poder obtener unos ingresos extras a
los de su actividad principal. Existen diferentes paginas web a las que recurrir para
establecer estos anuncios, entre las que se encuentran Google AdSense, Media.net o
Amazon Associates.

Para el caso de FindMyRoomie, Google AdSense podria ser la mejor alternativa
para comenzar a establecer estos anuncios. Algunas de las ventajas que ofrece con
respecto a otras plataformas son la variedad de formatos publicitarios que se podrian
establecer. No obstante, la principal ventaja es la gran cantidad de anunciantes que la
pagina oftrece, lo cual podria ayudarnos a elegir a aquellas empresas que mas podrian

encajar con los intereses de nuestra red de clientes (Google AdSense, 2023).

La cantidad que se generaria a través de este medio seria limitada y poco precisa
de calcular, puesto que cada mes variaria en funcion de la cantidad de visitas recibidas en
la pagina web junto con los “clics” llevados a cabo por los visitantes. La propia pagina
web de Google AdSense ayuda a estimar tus propios ingresos en funcion de la region y
el tipo de pagina web. En el caso de FindMyRoomie, con una estimacion de 96.458 visitas
mensuales a la pagina web durante el primer afio, se podria generar aproximadamente

6.600€ (Google AdSense, 2023).

Esta cifra continuaria incrementandose dado que el nimero de usuarios también
lo haria, lo que supondria un mayor trafico en red. Gracias a la calculadora de Google,
FindMyRoomie podria llegar a ganar hasta 13.500€ en el afio 5 con unos flujos de red de
194.000 visitas mensuales, aproximadamente. El siguiente cuadro muestra esa estimacion

obtenida de dicha fuente.

Tabla 8: ingresos por Google AdSense

Ao 0

Ao 1

Ao 2

Ano 3

Ano 4

Afo 5

Google Ads

6.600€

7.200€

8.900€

10.200€

11.800€

13.500€

Fuente: Google AdSense




4.3.4 Anuncios de inmuebles

Esta etapa seria quizas la més incierta a nivel interno, pero también la forma en la
que FindMyRoomie podria lograr incrementar su rentabilidad. Anteriormente ya se
menciono acerca de la existencia de diversos portales como Idealista o Spotahome donde

su actividad principal es el anuncio de inmuebles.

Desde un principio FindMyRoomie busca crear una comunidad, asi como ofrecer
algo innovador, no obstante, una vez asentada esta comunidad, la web podria ofrecer
nuevos recursos que aportasen valor a sus clientes. Es aqui de donde surge la idea de
poder incorporar el anuncio de pisos una vez se haya completado el paso de haber

encontrado un compaiiero de piso a través de la web.

Estos anuncios de inmuebles tendrian que pertenecer a personas fisicas y no a
agencias inmobiliarias, con el objetivo también de crear valor a los usuarios y ofrecerles
una cartera de inmuebles que, aunque sea mas escasa, no supongan altos costes de
comisiones a agencia para los usuarios. Este aspecto seria a la vez un punto diferenciador
con respecto al resto de plataformas, ya que en la gran mayoria de estas se encuentran

alojamientos donde las comisiones pueden llegar a alcanzar los 2.000€ (Spotahome, s.f).

A los anunciantes de pisos se les solicitaria pagar una comision de 24,99€ por
anuncio publicado, y este pago se daria una tnica vez, sin tener fecha de caducidad. Esta
comision seria un importe muy reducido en comparacion con los beneficios que
obtendrian. En primer lugar, su inmueble seria anunciado en una plataforma donde tendria

una mayor visibilidad al eliminar de esta los anuncios de la inmobiliaria.

Por otro lado, este seria alquilado por usuarios de la web, por lo que el propio
arrendador podria ver el perfil de las personas que le alquilarian la vivienda, lo cual genera
también una mayor confianza para este. Seguidamente, ser respaldado por instituciones

educativas ayuda a fundar ese mayor alcance, asi como respaldar una mayor confianza.

Por ultimo, el hecho de que esas personas hayan conectado con anterioridad por
coincidir en preferencias, necesidades, personalidad... puede favorecer la permanencia a

un plazo mas largo, lo cual es interesante también para el propio arrendador.



No obstante, es importante remarcar que esto solo se incorporaria una vez creada
esa comunidad de usuarios, y una vez alcanzado una cuota de mercado importante. A

continuacion, se detallan en profundidad el ingreso de los anuncios inmobiliarios en

funcion del nimero de publicaciones recibidas.

Tabla 9: Ingresos por publicacion de inmuebles

Afo 0 Ano 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ano 5
Numero de - - 700 900 1.100 1.500
inmuebles
Ingresos 17.493€ 22.491€ 27.489€ 37.485€
anuales

Fuente: elaboracion propia

Por ultimo, se hace un resumen de los diferentes ingresos detallados con

anterioridad, asi como el importe final que estos tendrian.

Tabla 10: Resumen de los ingresos de FindMyRoomie

Ano 0 | Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
Suscripcion 2.778€ 7.987€ 9.815€ 21.125€ 24.294€ 41.907€
Preemium
FinMyRoomie for | 6.000€ 10.000€ 14.000€ 18.000€ 24.000€ 28.800€
universities
Publicidad 6.600€ 7.200€ 8.900€ 10.200€ 11.800€ 13.500€
(Google AdSense)
Anuncios 17.493€ 22.491€ 27.489€ 37.485€
inmobiliarios
Ingresos totales | 15.378€ | 25.187€ 49.578€ 71.816€ 87.583€ 121.692€

Fuente: elaboracion propia

4.4  Estructura de costes

Aunque FindMyRoomie es una aplicacion web que apenas requiere unos gastos

excesivos, existen dos aspectos basicos que necesitan ser cubiertos para poder llevar a
cabo las funcionalidades de la aplicacion. Se han dividido los costes de FindMyRoomie
en costes fijos y variables, ya que existird una parte de ellos que dependeran del nimero

de usuarios que tenga la web, asi como del flujo que estos generen.



4.4.1 Costes fijos

Los costes no variables, derivados de la actividad de FindMyRoomie serian los

siguientes:

Como costes operativos fijos, es necesario hacer frente al mantenimiento de la
pagina web y del pago de las cuotas de esta. Como bien se expuso anteriormente, el coste
mensual de WebFlow ascenderia a un total de 260€ con el plan CMS. Una vez pasado el
primer afio se cambiaria al plan Business con un coste total de 445€, de forma que se
pudiera mejorar el dominio, asi como aumentar el nimero de usuarios que usen la

aplicacion al mismo tiempo. Dicho coste se mantendré a lo largo de los afios.

En el afio 0 se invertiria un total de 30.000€ para la creacion de la web y en el afio
2 otros 9.000€ para la implementacion de los anuncios de pisos. Entendiendo dicha
inversion, en el resto de los afios (es decir, en el afio 1, 3,4 y 5) se estableceria un coste

fijo de 2.000€ destinado a actualizar o mantener la propia web

4.4.2 Costes variables

Dado que los primeros afos de vida de la startup los ingresos serian menores, los
cuatro fundadores de la startup no dispondrian de un salario, y no seria dicho importe
incorporado hasta el afio 6. No obstante, para poder ejercer la actividad cada socio se

encargaria de hacer frente al pago de la tasas de la seguridad social.

Por otro lado, vendrian incorporados los costes de acciones marketing, de los
cuales se encargaria Maria, la directora de marketing de FindMyRoomie. Esta iniciativa
ayudard a impulsar el nacimiento de dicha marca, asi como a ganar popularidad para
poder ser conocido en diferentes entornos y mercados. Segun el paso de los afos, se
comenzaria a incrementar la cifra a razén de 1.000€ al afio, empezando por un importe
de 3.000€, para poder captar mas usuarios, asi como hacer frente a los costes generados

por el incremento de la actividad.

Para cerrar el apartado de costes, a continuacion, se expone una tabla donde se
resumen la prevision de la evolucion de la estructura de costes mencionados con

anterioridad.



Tabla 11: Estructura de costes de FindMyRoomie

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Costes fijos 275€ 2.275€ 460€ 2.460€ 2.460€ 2.460€
Costes 275€ 275€ 460€ 460€ 460€ 460€
operativos fijos
Cuotas pagina 260€ 260€ 445€ 445€ 445€ 445€
web
Dominio 15€ 15€ 15€ 15€ 15€ 15€
Costes - 2.000€ - 2.000€ 2.000€ 2.000€
mantenimiento web
Costes 3.000€ 4.000€ 5.000€ 6.000€ 7.000€ 8.000€
variables
Publicidad 3.000€ 4.000€ 5.000€ 6.000€ 7.000€ 8.000€
Costes totales 3.275€ 6.275€ 5.460€ 8.460€ 9.460€ 10.460€

Fuente: elaboracion propia

4.5 Estados financieros

En los apartados anteriores se han detallado los diferentes elementos basicos que
componen el plan financiero de una empresa tras su creacion. Habiendo expuesto la
inversion inicial requerida, las distintas fuentes de financiacion, los ingresos que
FindMyRoomie tendria, y los costes relacionados con su actividad, llega el momento de

proyectar dichas cifras en los diferentes estados financieros.

4.5.1 Cuenta de resultados

La cuenta de resultados es el estado financiero que recoge los resultados
econdmicos de la empresa, clasificados en ingresos y gastos. Se trata de un documento
dinamico y es de vital importancia para poder comprender la situacion econémica de la

empresa, informando pues de los resultados actuales (Mufioz Orcera, 2018).



La cuenta de pérdidas y ganancias seguira la siguiente estructura:

El resultado de explotacion (EBITDA): compuesto por la diferencia entre los
ingresos derivados de la actividad empresarial y los costes implicitos de la actividad
econdmica. En este caso los ingresos vendrian presentados a través de la suscripcion
premium, las tasas de la universidad, los anuncios publicitarios y los anuncios de alquiler

de pisos.

Beneficio antes de intereses e impuestos (EBIT): se descontara del resultado de

explotacion bruto el importe relacionado con la depreciacion del inmovilizado.

Resultado financiero: todos aquellos ingresos y gastos relacionados con las
inversiones financieras o las fuentes de financiacion. En el caso de FindMyRoomie, no
existiria ninguno de los tipos, ya que no se ha recurrido a ningiin método de financiacion

que suponga un coste financiero.

Resultado antes de impuestos (EBT): una vez obtenidos los resultados de
explotacion y los resultados financieros, se obtendra el total de dicha cifra, coincidiendo

en este caso con el resultado de explotacion.

Resultado del ejercicio (Beneficio neto): serd necesario descontar un 25% del
beneficio total en base al impuesto de sociedades implantado en Espaiia. Dicho porcentaje
varia los dos primeros afios, ya que se establece que, para las empresas recién creadas,

dicho porcentaje se vea reducido a un 15% (Agencia Tributaria, 2023).

Teniendo todos estos aspectos en cuenta, se procede pues, a detallar la cuenta de
pérdidas y ganancias generada por FindMyRoomie desde el afio 0 hasta el 5, en base a

las cifras expuestas anteriormente.



Tabla 12: Cuenta de Pérdidas y Ganancias de FindMyRoomie

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS Ao 0 Ao 1 Aio 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Ingresos de explotacién 15.378,02 € | 25.186,79 € | 49.577,81 € 71.816,07 € 87.582,83 € 121.691,85 €
Ingresos por cuenta premium 2.778,02 € 7.986,79 € 9.184,81 € 21.125,07 € 24.293,83 € 41.906,85 €
Ingresos FindMyRoomie for universities 6.000,00 € 10.000,00 € 14.000,00 € 18.000,00 € 24.000,00 € 28.800,00 €
Ingresos publicidad (Google AdSense) 6.600,00 € 7.200,00 € 8.900,00 € 10.200,00 € 11.800,00 € 13.500,00 €
Ingresos inmuebles - £ - £ 17.493,00 € 22.491,00 € 27.489,00 € 37.485,00 €
Gastos de explotacion (3.275,00€)| (6.275,00€) (5.460,00€) (8.460,00€) (9.460,00€) (10.460,00€)
Cuotas pagina web (260,00€) (260,00€) (445,00€) (445,00€) (445,00€) (445,00€)
Dominio (15,00¢€) (15,00€) (15,00¢€) (15,00€) (15,00¢€) (15,00€)
Mantenimiento web (0,00¢€) (2.000,00¢€) (0,00€) (2.000,00¢€) (2.000,00¢€) (2.000,00¢)
Publicidad (3.000,00¢€) (4.000,00¢€) (5.000,00¢€) (6.000,00¢€) (7.000,00€) (8.000,00¢€)
EBITDA 12.103,02 €| 18.911,79€| 44.117,81¢€ 63.356,07 € 78.122,83 € 111.231,85 €
Amortizacion del inmovilizado intangible (5.012,50¢€) (5.012,50¢€) (7.262,50€) (7.262,50¢€) (7.262,50€) (7.262,50¢€)
RESULTADO DE EXPLOTACION (EBIT) 7.090,52 €| 13.899,29€| 36.855,31¢€ 56.093,57 € 70.860,33 € 103.969,35 €
RESULTADO FINANCIERO - £ - € - £ - £ - £ - €
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (EBT) 7.090,52 €| 13.899,29 €| 36.855,31€ 56.093,57 € 70.860,33 € 103.969,35 €
Impuesto sobre el beneficio (1.063,58¢€) (2.084,89¢€) (9.213,83€) (14.023,39€) (17.715,08¢€) (25.992,34€)
RESULTADO DEL EJERCICIO 6.026,94 € 11.814,40 € 27.641,48 € 42.070,18 € 53.145,25 € 77.977,01 €

Fuente: elaboracion propia

4.5.2 Balance de situacion

Tras haberse expuesto con anterioridad la cuenta de pérdidas y ganancias, llega el

momento de analizar el balance de situacion. Dicho estado financiero muestra la relacion
existente entre las masas patrimoniales de activo y pasivo y patrimonio neto, clasificados
en masas patrimoniales (Mufioz Orcera, 2018). El balance de FindMyRoomie presenta la

siguiente estructura:

El activo: recoge los bienes y derechos pertenecientes a la startup que forman los
medios econdmicos para cumplir los objetivos finales. A su vez se establecen dos

categorias, el activo corriente y no corriente.

El activo no corriente: enfocado principalmente en la propiedad industrial

y las aplicaciones informaticas, siendo el principal recurso de la empresa la pagina web.

El activo corriente: focalizdndonos en el modelo de negocio de

FindMyRoomie, solo se dispondria de la tesoreria generada de los flujos de caja.

El pasivo y patrimonio neto seria la segunda masa patrimonial, la cual debera

estar equilibrada con los activos de los que FindMyRoomie dispone. En el caso del




primero, se recogera como deuda a largo plazo el capital aportado por familiares y

amigos. El patrimonio neto estara por su parte compuesto del capital social de la empresa

aportado en un inicio, seguido del resultado del ejercicio. Los beneficios obtenidos cada

afo iran destinados a las reservas de la empresa, acumuldndose asi cada afio durante los

primeros cinco, y repartiéndose entre los socios a partir del afio 6.

La siguiente tabla recoge dicha estructura patrimonial para el caso de

FindMyRoomie, con una proyeccion también hasta el afio 5.

Tabla 13: Balance de situacion de FindMyRoomie

BALANCE DE SITUACION Ao 0 Ao 1 Afo 2 Ao 3 Afo 4 Ao 5
ACTIVO NO CORRIENTE 25.112,50 € | 20.100,00 € 21.837,50 € 14.575,00 € 7.312,50 € 50,00 €
Inmovilizado intangible 25.112,50 € | 20.100,00 € 21.837,50 € 14.575,00 € 7.312,50 € 50,00 €
Propiedad industrial 125,00 € 125,00 € 125,00 € 125,00 € 125,00 € 125,00 €
Amortizacién acumuladapropiedad industrial (12,50€) (25,00€) (37,50€) (50,00€) (62,50€) (75,00€)
Aplicaciones informaticas 30.000 € 30.000 € 39.000 € 39.000,00 € 39.000,00 € 39.000,00 €
Amortizacion acumulada inmovilizado intangiblg ~ (5.000,00€)| (10.000,00€)| (17.250,00€) (24.500,00¢€) (31.750,00€) (39.000,00€)
ACTIVO CORRIENTE 15.378,02 € | 33.226,23 € | 66.259,15 € 120.401,39 € | 184.500,82 € | 278.017,60 €
Tesoreria 15.378,02 €| 33.226,23 € 66.259,15 € 120.401,39 € 184.500,82 € 278.017,60 €
TOTAL ACTIVO 40.490,52 € | 53.326,23 € 88.096,65 € 134.976,39 € 191.813,32 € 278.067,60 €
PATRIMONIO NETO 22.026,94 € | 33.841,34 € 61.482,82 € 103.553,00 € 156.698,24 € 234.675,26 €
Capital social 16.000,00 € | 16.000,00 € 16.000,00 € 16.000,00 € 16.000,00 € 16.000,00 €
Reservas 6.026,94 € 17.841,34 € 45.482,82 € 87.553,00 € 140.698,24 €
Resultado del ejercicio 6.026,94 €| 11.814,40 € 27.641,48 € 42.070,18 € 53.145,25 € 77.977,01 €
PASIVO NO CORRIENTE 17.400,00 € | 17.400,00 € 17.400,00 € 17.400,00 € 17.400,00 € - €
Deudas a largo plazo- 3Fs 17.400,00 € 17.400,00 € 17.400,00 € 17.400,00 € 17.400,00 €
PASIVO CORRIENTE 1.063,58 € 2.084,89 € 9.213,83 € 14.023,39 € 17.715,08 € 43.392,34 €
Deudas a corto plazo 3Fs 17.400,00 €
Impuesto sobre sociedades a recuperar 1.063,58 € 2.084,89 € 9.213,83 € 14.023,39 € 17.715,08 € 25.992,34 €
PASIVO TOTAL 18.463,58 € | 19.484,89 € 26.613,83 € 31.423,39 € 35.115,08 € 43.392,34 €
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 40.490,52 € | 53.326,23 € | 88.096,65 € | 134.976,39 € 191.813,32 € 278.067,60 €

4.5.3 Estados de flujo de efectivo

Fuente: elaboracion propia

Por ultimo, es necesario el andlisis del Estado de Flujos de Efectivo, el tercer y

ultimo estado financiero desarrollado en este trabajo de fin de grado. La funcionalidad de

dicho documento permitira analizar la capacidad que tendria FindMyRoomie para poder

generar flujo de efectivo, asi como las posibles necesidades de liquidez. Dicho estado esta

compuesto por cuatro flujos de caja que seran desarrollados a continuacion (Vargas Soto,

2007).




El flujo de caja de explotacion hace referencia a los diversos pagos y cobros
relacionados con la actividad empresarial de la startup. En segundo lugar, se encuentra el
flujo de caja de inversion, que estd compuesto por los cobros y pagos de las actividades
de inversion. El flujo de caja financiero recoge todos esos cobros y pagos relacionados
con las diversas fuentes de financiacion, estando exento de pagar intereses al estar
financiado por el capital propio y las 3Fs. Para finalizar, el flujo de caja neto, que recoge
todas estas variaciones de los flujos anteriores, mostrandonos realmente la capacidad de
FindMyRoomie para hacer frente a los pagos. En la siguiente tabla se muestran los flujos

de efectivos calculados en base a las previsiones financieras.

Tabla 14: Estado de flujos de efectivo de FindMyRoomie

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Saldo inicial 0,00 € 15.378,02 € 33.226,23 € 66.259,15 € 120.401,39 €| 184.500,82 €
Flujo de caja de explotacion Afio 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Cobros explotacion 15.378,02 € 25.186,79 € 49.577,81 € 71.816,07 € 87.582,83 € | 121.691,85 €
Pagos explotacion (3.275,00€) (7.338,58€) (7.544,89€) (17.673,83€) (23.483,39€) (28.175,08€)
Pagos explotacion 12.103,02 € 17.848,22 € 42.032,92 € 54.142,24 € 64.099,44 € 93.516,77 €
Flujo de caja de inversion Afio 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Cobros por inversion - € € - £ € € €
Adquisicion activos fijos (30.125,00€) € (9.000,00€) € € €
Total (30.125,00€) - € (9.000,00€) - € - € €
Flujo de caja de financiacién Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Fondos propios 16.000,00 € € € € € €
Deuda 17.400,00 € € € € € €
Pago intereses - € € € € € €
Total 33.400,00 € - € - € - € - € €
Tesoreria final del afio 15.378,02 € | 33.226,23 € | 66.259,15 € | 120.401,39 € 184.500,82 € | 278.017,60 €

Fuente: elaboracion propia

4.5.4 Analisis de sensibilidades

En los apartados anteriores, se han mostrado los diferentes ingresos y costes
asociados a un escenario base. Todos estos célculos se establecian en un entorno
considerado como mas probable, no obstante, es relevante también analizar como variaria
el modelo de negocio en un entorno mas optimista o en uno pesimista. Todo ello
dependeria fundamentalmente del nimero de usuarios que utilizasen la plataforma web,
de las universidades que contratasen el servicio, del nimero de cuentas premium que
fueran contratadas, y, por ultimo, del nimero de anuncios de alquiler de pisos que se

recibirian en los afios posteriores.



4.5.4.1 Escenario optimista

En el escenario optimista, se ha estimado que, del mercado potencial de usuarios que
comparten vivienda, un 6% utilizarian FindMyRoomie, lo cual significaria un incremento
del 3% con respecto al escenario base. Asi mismo, la cuota de estudiantes internacionales
también incrementaria de un 5% a un 10%, acumulando un total de 92.600 usuarios

aproximadamente.

Por otro lado, los usuarios Premium también se verian incrementados, ocupando un
5% de los usuarios totales, y dicha cifra continuaria aumentando cada afio. Las visitas por
usuario a la pagina web serian de 30 de media en lugar de 25, como en el escenario base,
una cifra bastante posible también. Por ultimo, el nimero de universidades que utilizarian
nuestro servicio se veria incrementado también, comenzando por un total de 5

universidades, que continuarian creciendo con los afios.

Por tltimo, habria que tener en cuenta que el aumento del trafico en web significaria
una mayor remuneracion de anuncios publicitarios de Google AdSense. A continuacion,
se recoge en la siguiente tabla una proyeccion de las cifras explicadas con anterioridad, y

la variacion que supondrian con los ingresos.

Tabla 15: Proyeccion de ingresos por anuncios publicitarios en el escenario

optimista

Afo 0 Ano 1 Afo 2 Ao 3 Ano 4 Afo 5
N° usuarios | 92.601 106.491 122.464 140.834 161.959 186.253
N°  wvisitas | 231.501 | 266.226 306.160 352.084 404.897 465.632

mensuales

Ingresos 16.320€ | 18.300€ 21.500€ 24.700€ 28.400€ 32.600€

anuncios

Fuente: elaboracion propia



Tabla 16: Proyeccion de ingresos por cuentas Premium en el escenario optimista

Afio 0 | Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
N° 4.630 10.649 12.246 21.125 24.294 37.251
usuarios
premium
Ingresos | 13.890€ | 31.947€ 36.739€ 63.375€ 72.881€ 111.751€
Premium

Fuente: elaboracion propia

Tabla 17: Proyeccion de ingresos por FindMyRoomie por universidades en el

escenario optimista

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
N° 5 7 9 11 13 17
universidades
Ingresos 10.000€ | 14.000€ | 18.000€ | 22.000€ | 26.000€ | 34.000€
universidades

Fuente: elaboracion propia

Tabla 18: Proyeccion de ingresos por FindMyRoomie por anuncios de inmuebles

en el escenario optimista

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
N° inmuebles | - - 1.000 1.400 1.800 2.200
Ingresos - - 24.990€ | 34.986€ | 44.982€ | 54.978€
inmuebles

Fuente: elaboracion propia

Los costes serian a su vez mayores, sobre todo en lo que respecta a la inversion
en tecnologia. El hecho de trabajar con un flujo de red mucho mas elevado haria que fuera
necesaria el aumento del coste de desarrollo web para poder crear un portal mucho mas
rapido, seguro y que permita un mayor trafico. En este sentido, la cifra a invertir seria la
misma en el primer afio, pero los gastos de mantenimiento anuales serian de 5.000€. Los

costes de marketing también aumentarian en mayor medida en los afios siguientes para



continuar justificando ese incremento de usuarios. Comenzando en el afio O por un mismo

importe de 3.000€, en el afio 1 se gastaran 6.000€ y los afios siguientes se continuara

incrementando dicha cifra con un total de 1.000€.

A continuacion, se muestran los diferentes estados financieros calculados en base

a estas nuevas cifras del escenario optimista.

Tabla 19: Cuenta de pérdidas y ganancias del escenario optimista

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS Ao 0 Ao 1 Afo 2 Ao 3 Ao 4 Ano 5
Ingresos de explotacion 40.210,08 € | 64.247,17 € | 101.229,25 € 145.061,20 € 172.263,48 € 233.329,61 €
Ingresos por cuenta premium 13.890,08 € 31.947,17 € 36.739,25 € 63.375,20 € 72.881,48 € 111.751,61 €
Ingresos FindMyRoomie for universities 10.000,00 € | 14.000,00 € 18.000,00 € 22.000,00 € 26.000,00 € 34.000,00 €
Ingresos publicidad (Google AdSense) 16.320,00 € | 18.300,00 € 21.500,00 € 24.700,00 € 28.400,00 € 32.600,00 €
Ingresos inmuebles - £ - € 24.990,00 € 34.986,00 € 44.,982,00 € 54.978,00 €
Gastos de explotacion (3.275,00€)| (11.275,00€) (7.460,00€) (13.460,00€) (14.460,00€) (15.460,00€)
Cuotas pagina web (260,00¢€) (260,00€) (445,00¢€) (445,00€) (445,00¢€) (445,00¢€)
Dominio (15,00€) (15,00€) (15,00€) (15,00€) (15,00€) (15,00€)
Mantenimiento web (0,00¢€) (5.000,00¢€) (0,00€) (5.000,00¢€) (5.000,00¢€) (5.000,00¢€)
Publicidad (3.000,00¢€) (6.000,00€) (7.000,00¢€) (8.000,00€) (9.000,00¢€) (10.000,00€)
EBITDA 36.935,08 €| 52.972,17 € 93.769,25 € 131.601,20 € 157.803,48 € 217.869,61 €
Amortizacién del inmovilizado intangible (5.012,50¢€) (5.012,50¢€) (7.262,50¢€) (7.262,50¢€) (7.262,50¢€) (7.262,50¢€)
RESULTADO DE EXPLOTACION (EBIT) 31.922,58 €| 47.959,67 € 86.506,75 € 124.338,70 € 150.540,98 € 210.607,11 €
RESULTADO FINANCIERO - £ - € - £ - € - € - £
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (EBT) 31.922,58 €| 47.959,67 € 86.506,75 € 124.338,70 € 150.540,98 € 210.607,11 €
Impuesto sobre el beneficio (4.788,39¢€) (7.193,95€)| (21.626,69€) (31.084,68€) (37.635,25€) (52.651,78€)
RESULTADO DEL EJERCICIO 27.134,19 €| 40.765,72 € 64.880,06 € 93.254,03 € 112.905,74 € 157.955,33 €

Fuente: elaboracion propia
Tabla 20: Balance de situacion del escenario optimista
BALANCE DE SITUACION Afo 0 Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Ao 5

ACTIVO NO CORRIENTE 25.112,50 € 20.100,00 € 21.837,50 € 14.575,00 € 7.312,50 € 50,00 €
Inmovilizado intangible 25.112,50 € 20.100,00 € 21.837,50 € 14.575,00 € 7.312,50 € 50,00 €
Propiedad industrial 125,00 € 125,00 € 125,00 € 125,00 € 125,00 € 125,00 €
Amortizacion acumuladapropiedad industrial (12,50¢€) (25,00¢€) (37,50¢€) (50,00¢€) (62,50€) (75,00¢€)
Aplicaciones informaticas 30.000 € 30.000 € 39.000 € 39.000,00 € 39.000,00 € 39.000,00 €
Amortizacién acumulada inmovilizado intangiblg  (5.000,00€) (10.000,00€) (17.250,00€) (24.500,00€) (31.750,00¢€) (39.000,00€)
ACTIVO CORRIENTE 40.210,08 € 88.393,86 € 165.969,16 € 275.943,68 € 402.662,48 € 582.896,85 €
Tesoreria 40.210,08 € 88.393,86 € 165.969,16 € 275.943,68 € 402.662,48 € 582.896,85 €
TOTAL ACTIVO 65.322,58 € 108.493,86 € 187.806,66 € 290.518,68 € 409.974,98 € 582.946,85 €

PATRIMONIO NETO 43.134,19 € 83.899,91 € 148.779,97 € 242.034,00 € 354.939,74 € 512.895,07 €
Capital social 16.000,00 € 16.000,00 € 16.000,00 € 16.000,00 € 16.000,00 € 16.000,00 €
Reservas - £ 27.134,19 € 67.899,91 € 132.779,97 € 226.034,00 € 338.939,74 €
Resultado del ejercicio 27.134,19 € 40.765,72 € 64.880,06 € 93.254,03 € 112.905,74 € 157.955,33 €

PASIVO NO CORRIENTE 17.400,00 € 17.400,00 € 17.400,00 € 17.400,00 € 17.400,00 € - €

Deudas a largo plazo- 3Fs 17.400,00 € 17.400,00 € 17.400,00 € 17.400,00 € 17.400,00 € - £

PASIVO CORRIENTE 4.788,39 € 7.193,95 € 21.626,69 € 31.084,68 € 37.635,25 € 70.051,78 €

Deudas a corto plazo 3Fs - € - € - € - € - € 17.400,00 €

Impuesto sobre sociedades a recuperar 4.788,39 € 7.193,95 € 21.626,69 € 31.084,68 € 37.635,25 € 52.651,78 €

PASIVO TOTAL 22.188,39 € 24.593,95 € 39.026,69 € 48.484,68 € 55.035,25 € 70.051,78 €

TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 65.322,58 € 108.493,86 € 187.806,66 € 290.518,68 € 409.974,98 € 582.946,85 €

Fuente: elaboracion propia




Tabla 21: Flujos de efectivo del escenario optimista

Aiio 0 Ao 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5
|Sa|do inicial 0,00 € 40.210,08 € 88.393,86 € 165.969,16 € 275.943,68 € 402.662,48 €
Flujo de caja de explotacion Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Afo 4 Ao 5
Cobros explotacién 40.210,08 € 64.247,17 € 101.229,25 € 145.061,20 € 172.263,48 € 233.329,61 €
Pagos explotacion (3.275,00€) (16.063,39€) (14.653,95€) (35.086,69€) (45.544,68€) (53.095,25€)
Pagos explotacion 36.935,08 € 48.183,79 € 86.575,30 € 109.974,52 € 126.718,81 € | 180.234,36 €
Flujo de caja de inversion Ao 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5
Cobros por inversion - £ - £ - € - € - £ - €
Adquisicion activos fijos (30.125,00€) - € (9.000,00€) - € - € - €
Total (30.125,00€) - € (9.000,00€) - € - € - €
Flujo de caja de financiacion Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Fondos propios 16.000,00 € - £ - £ - £ - £ - €
Deuda 17.400,00 € - £ - € - € - £ €
Pago intereses - £ - € - £ - £ - € - £
Total 33.400,00 € - € - € - € - € - €
|Tesorer|'a final del afio 40.210,08 € | 88.393,86 € | 165.969,16 € | 275.943,68 € 402.662,48 € | 582.896,85 €

Fuente: elaboracion propia

4.5.4.2 Escenario pesimista

Al igual que el nimero de usuarios puede verse incrementado por la creciente

popularidad de la web, también podria darse el caso de que dichas cifras no fueran las

reales, y que el flujo de la caja fuera mucho mas bajo.

En base a los usuarios que utilizarian la plataforma web, se verian reducidos a un

1% tanto en el caso de los usuarios que comparten vivienda como en el de los estudiantes
internacionales, consiguiéndose un total de 14.823 usuarios de FindMyRoomie. El
numero de universidades se veria también reducido, a un total de 2 universidades el

primer afio y un incremento mas lento en los aflos proximos.

Las visitas a la web continuarian en una media de 25 veces por usuario al ser una
cifra ya bastante ajustada. No obstante, los anuncios de pisos se reducirian también,
comenzando en el afio 2 por un total de 300 y continuando en los afios siguientes con un
crecimiento progresivo mas lento. Por ultimo, los ingresos por Google AdSense se verian

reducidos también al haber un menor flujo.



A continuacidn, se muestran los diferentes ingresos que la empresa recibiria con

esta nueva cuota de usuarios.

Tabla 22: Proyeccion de ingresos por anuncios publicitarios en el escenario

pesimista

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
N° 14.823 17.047 19.603 22.544 25.926 29.814
usuarios
N° wvisitas | 30.881 35.514 40.841 46.967 54.012 62.113
mensuales
Ingresos | 2.160€ 2.493€ 2.870€ 3.300€ 3.840€ 4.350€
anuncios

Fuente: elaboracion propia

Tabla 23: Proyeccion de ingresos por cuentas Premium en el escenario pesimista

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
N° 148 341 588 1.127 1.815 2.981
usuarios
premium
Ingresos | 444,69€ 1.022,79€ | 1.764,31€ | 3.381,6€ | 5.444,38€ | 8.944,33€
Premium
Fuente: elaboracion propia
Tabla 24: Proyeccion de ingresos por FindMyRoomie por universidades en el
escenario pesimista
Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
N° 2 3 4 5 6 8
universidades
Ingresos 4.000€ 6.000€ 8.000€ 10.000€ | 12.000€ | 16.000€
universidades

Fuente: elaboracion propia




Tabla 25: Proyeccion de ingresos por FindMyRoomie por anuncios de inmuebles

en el escenario pesimista

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
N° inmuebles | - - 300 500 700 1.000
Ingresos - - 7.497€ 12.495€ | 17.493€ | 24.990€
inmuebles

Por otor lado, los costes seguiran siendo los mismos que en el escenario normal,

Fuente: elaboracion propia

ya que estos son necesarios para poder continuar con la actividad empresarial.

A continuacion, se muestran los diferentes estados financieros calculados en base

a estas nuevas cifras del escenario pesimista.

Tabla 26: Cuenta de pérdidas y ganancias del escenario pesimista

CUENTA DE PERDIDAS Y GANANCIAS Ao 0 Afio 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Ao 5
Ingresos de explotacion 6.604,69 € 9.515,79 € 20.131,31 € 29.176,60 € 38.777,38 € 54.284,33 €
Ingresos por cuenta premium 444,69 € 1.022,79 € 1.764,31 € 3.381,60 € 5.444,38 € 8.944,33 €
Ingresos FindMyRoomie for universities 4.000,00 € 6.000,00 € 8.000,00 € 10.000,00 € 12.000,00 € 16.000,00 €
Ingresos publicidad (Google AdSense) 2.160,00 € 2.493,00 € 2.870,00 € 3.300,00 € 3.840,00 € 4.350,00 €
Ingresos inmuebles - € - € 7.497,00 € 12.495,00 € 17.493,00 € 24.990,00 €
Gastos de explotacion (3.275,00€) (6.275,00€) (5.460,00€) (8.460,00€) (9.460,00€) (10.460,00€)
Cuotas péagina web (260,00€) (260,00€) (445,00€) (445,00€) (445,00€) (445,00€)
Dominio (15,00€) (15,00€) (15,00€) (15,00€) (15,00€) (15,00€)
Mantenimiento web (0,00€)|  (2.000,00€) (0,00¢€) (2.000,00€) (2.000,00€) (2.000,00¢€)
Publicidad (3.000,00€)|  (4.000,00€)|  (5.000,00€) (6.000,00€) (7.000,00€) (8.000,00¢€)
EBITDA 3.329,69 € 3.240,79 € 14.671,31 € 20.716,60 € 29.317,38 € 43.824,33 €
Amortizacién del inmovilizado intangible (5.012,50€) (5.012,50¢€) (7.262,50€) (7.262,50€) (7.262,50€) (7.262,50€)
RESULTADO DE EXPLOTACION (EBIT) -1.682,81 € -1.771,71 € 7.408,81 € 13.454,10 € 22.054,88 € 36.561,83 €
RESULTADO FINANCIERO - € - € - € - € - € - €
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (EBT) -1.682,81 € -1.771,71 € 7.408,81 € 13.454,10 € 22.054,88 € 36.561,83 €
Impuesto sobre el beneficio - € - € (1.852,20€) (3.363,53€) (5.513,72€) (9.140,46€)
RESULTADO DEL EJERCICIO -1.682,81 € -1.771,71 € 5.556,61 € 10.090,58 € 16.541,16 € 27.421,38 €

Fuente: elaboracion propia




Tabla 27: Balance de situacion del escenario pesimista

BALANCE DE SITUACION Aiio 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
ACTIVO NO CORRIENTE 25.112,50 € | 20.100,00 € | 21.837,50 € 14.575,00 € 7.312,50 € 50,00 €
Inmovilizado intangible 25.112,50 € | 20.100,00€ | 21.837,50€ 14.575,00 € 7.312,50 € 50,00 €
Propiedad industrial 125,00 € 125,00 € 125,00 € 125,00 € 125,00 € 125,00 €
Amortizacion acumuladapropiedad industrial (12,50¢€) (25,00¢€) (37,50€) (50,00¢€) (62,50¢€) (75,00¢€)
Aplicaciones informaticas 30.000 € 30.000 € 39.000 € 39.000,00 € 39.000,00 € 39.000,00 €
Amortizacién acumulada inmovilizado intangiblgd  (5.000,00€)| (10.000,00€)| (17.250,00€) (24.500,00€) (31.750,00¢€) (39.000,00¢€)
ACTIVO CORRIENTE 6.604,69 € 9.845,48 € 15.516,80 € 34.381,19 € 60.335,05 € 98.645,66 €
Tesoreria 6.604,69 € 9.845,48 € 15.516,80 € 34.381,19 € 60.335,05 € 98.645,66 €
TOTAL ACTIVO 31.717,19€ | 29.945,48€ | 37.354,30 € 48.956,19 € 67.647,55 € 98.695,66 €
PATRIMONIO NETO 14.317,19 € 12.545,48 € 18.102,09 € 28.192,67 € 44.733,83 € 72.155,20 €
Capital social 16.000,00 € | 16.000,00 € 16.000,00 € 16.000,00 € 16.000,00 € 16.000,00 €
Reservas -1.682,81 € -3.454,52 € 2.102,09 € 12.192,67 € 28.733,83 €
Resultado del ejercicio -1.682,81 € -1.771,71 € 5.556,61 € 10.090,58 € 16.541,16 € 27.421,38 €
PASIVO NO CORRIENTE 17.400,00 € 17.400,00 € 17.400,00 € 17.400,00 € 17.400,00 € - €
Deudas a largo plazo- 3Fs 17.400,00 €] 17.400,00 € 17.400,00 € 17.400,00 € 17.400,00 €
PASIVO CORRIENTE - € - € 1.852,20 € 3.363,53 € 5.513,72 € 26.540,46 €
Deudas a corto plazo 3Fs 17.400,00 €
Impuesto sobre sociedades a recuperar - £ - £ 1.852,20 € 3.363,53 € 5.513,72 € 9.140,46 €
PASIVO TOTAL 17.400,00 € | 17.400,00 € 19.252,20 € 20.763,53 € 22.913,72 € 26.540,46 €
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO 31.717,19 € 29.945,48 € 37.354,30 € 48.956,19 € 67.647,55 € 98.695,66 €
Fuente: elaboracion propia
Tabla 28: Flujos de efectivo del escenario pesimista
Ao 0 Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5
Saldo inicial 0,00 € 6.604,69 € 9.845,48 € 15.516,80 € 34.381,19 € 60.335,05 €
Flujo de caja de explotacion Ao 0 Afio 1 Afo 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Cobros explotacién 6.604,69 € 9.515,79 € 20.131,31 € 29.176,60 € 38.777,38 € 54.284,33 €
Pagos explotacidn (3.275,00€) (6.275,00€) (5.460,00€) (10.312,20€) (12.823,53€)|  (15.973,72€)
Pagos explotacion 3.329,69 € 3.240,79 € 14.671,31 € 18.864,40 € 25.953,85 € 38.310,62 €
Flujo de caja de inversion Afio 0 Ao 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Cobros por inversion - £ - £ - £ - £ - € - £
Adquisicidn activos fijos (30.125,00€) - € (9.000,00€) - € - € - €
Total (30.125,00€) - € (9.000,00€) - € - € - €
Flujo de caja de financiacion Ao 0 Ao 1 Ao 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Fondos propios 16.000,00 € - £ - £ - £ - £ - £
Deuda 17.400,00 € - € - £ - £ - £ - £
Pago intereses - £ - € - £ - € - € - €
Total 33.400,00 € - € - € - € - € - €
Tesoreria final del afio 6.604,69 € | 9.845,48 € | 15.516,80 € | 34.381,19 € 60.335,05 € 98.645,66 €

Fuente: elaboracion propia




5 CONCLUSIONES

Las diferentes crisis econdmicas, la inflacion y la subida de los alquileres han
creado un escenario en el mercado espafiol que hace que la gran mayoria de jovenes no
puedan independizarse solos, necesitando recurrir a los alquileres de pisos compartidos.
En un contexto donde otras empresas se centran en el atractivo del inmueble, pero dejan

de lado el aspecto mas personal, nace FindMyRoomie.

FindMyRoomie es una plataforma web que, a través de su tecnologia, busca
ayudar a encontrar a esas personas, interesadas en encontrar un compafiero de piso, el
perfil que mejor encaje con ellos. Introduciendo aspectos como la edad, aficiones,
estudios o trabajo, manias... la web consigue encontrar a perfiles con caracteristicas
similares para que juntos puedan encontrar un inmueble que poder compartir. Habiendo
analizado los diferentes aspectos relacionados con la puesta en marcha de una startup con

las caracteristicas detalladas, se pueden obtener diferentes conclusiones:

En primer lugar, se tenia como objetivo realizar un andlisis de la demanda del
mercado de alquiler de pisos. Tras explorar diferentes fuentes estadisticas, se ha podido
entender el aumento de la demanda por este tipo de alojamientos compartidos, dado el
aumento de precios en los alquileres, que no van acorde a las subidas salariales. En
Espana, fueron 1.390.000 personas aproximadamente las que vivian en un régimen de

alquiler compartido en 2020 (INE, 2020).

Por otro lado, cada vez son mas los estudiantes que eligen Espafia como destino
para cursar sus estudios universitarios. Muchos de ellos, se encuentran con problemas
relacionados con el alojamiento durante este periodo, ya que apenas conocen a nadie y
las ofertas en webs son escasas. Las universidades no suelen ofrecer de normal servicios
de alojamiento por lo que, desde su propio pais de origen, deben gestionar aspectos como

encontrar un compaifiero de piso o alquilar un inmueble.

Con todo ello se entiende que existen ciertas necesidades que todavia no han sido
cubiertas al completo por otras empresas. Aunque existen competidores que intentan
solucionar alguno de los aspectos, como es el caso de Spotahome, ldealista o Erasmusu,

no hay ninguno que llegue a dar con la solucion total.



El segundo objetivo se centraba en desarrollar la idea de negocio a través de los
diferentes elementos del Business Model Canvas. Los aspectos mas importantes para
destacar serian los siguientes: FindMyRoomie va dirigido a personas de entre 18 y 35
afos que necesitan compartir una vivienda y desean hacerlo con alguien afin a ellos. Su
propuesta de valor se centra en poder encontrar a través de tres sencillos pasos. Su formato
de distribucién serd a través de una pagina web, y se realizardn dos actividades

principalmente.

La funcionalidad principal de FindMyRoomie es la posibilidad de encontrar un
compaiiero de piso a través del algoritmo de la web. El servicio dispone también de una
version Premium donde se ofrecen ventajas como la posibilidad de enviar mensajes sin

la necesidad de haber conectado, o el posicionamiento del perfil, entre otros.

Dos afios después de haberse creado una comunidad de usuarios, se subira un
escalon mas, ofreciendo también a esos usuarios que ya han encontrado su compaiiero de

piso diferentes anuncios de inmuebles para que puedan alquilarlos.

Por tultimo, existira un servicio especial, FindMyRoomie for universities, que
ofrecerd a las universidades espafolas la plataforma premium para sus estudiantes, con
funcionalidades extras como la existencia de una comunidad universitaria formada por la

propia red de estudiantes.

Los recursos claves para el desarrollo del negocio serian el desarrollo web de
dicha plataforma, el cual ocuparia la gran mayoria del presupuesto de inversion inicial.
La promocion del marketing seria también fundamental para lograr tener un mayor
numero de usuarios que conozcan el servicio. Sus canales de distribucion vendran
relacionados con esto, siendo el nimero uno la propia web, pero utilizando también

plataformas como TikTok o Instagram para poder llegar a un mayor nimero de usuarios.

El tercer objetivo tenia como finalidad desarrollar el plan financiero de la empresa
y descubrir si el proyecto era viable o no. La inversion requerida para comenzar el
proyecto ascenderia a un total de 33.400€, que irian destinados al desarrollo de la pagina

web y a costes relacionados con la campafia de marketing inicial o la adquisicion de la



propiedad industrial. Como fuentes de financiacion, se recurriria al capital social aportado

por los propios socios de 16.000€, y el restante seria adquirido a través de de las 3Fs.

Los ingresos estarian relacionados con la suscripcion premium de 3€ de los
usuarios que pagasen por ella, los anuncios publicitarios de Google AdSense, las cuotas
de 2.000€ cobradas a las universidades por la totalidad de sus estudiantes, y, por ultimo,
a partir del afio 2, el coste de 24,99€ por anuncio publicitario de un inmueble. Los costes
estarian enfocados al mantenimiento de la propia web, las cuotas relacionadas con ello,
asi como un presupuesto dirigido a marketing para continuar con la promocion de la

empresa.

Habiendo establecido tres escenarios diferentes de un mayor a menor grado de
optimismo con respecto a los usuarios que utilizarian dicho servicio, se ha podido
observar que en los 3 casos se llegan a generar beneficios y que tan solo el modelo mas

pesimista comienza con pérdidas, pero consigue también recuperar ese margen.

La evolucion de los flujos de caja de los tres escenarios, mostrados en la figura
10, muestran una tendencia positiva, y, a pesar de ser mas limitados en el modelo
pesimista, consigue generar casi 100.000€ en el afio 5, siendo superado con creces en el
modelo base y optimista. Todos ellos logran justificar las diferentes inversiones

realizadas a lo largo de los afios.

Figura 10: Evolucion de los Estados de Flujo de Efectivo en los tres escenarios
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Fuente: elaboracion propia



Por otro lado, el resultado del ejercicio consigue ser bastante positivo también,
teniendo un crecimiento constante en los tres modelos, tal y como se observa en la figura
11. Es tan solo en el modelo mas pesimista donde se generan resultados negativos durante
los primeros afios, no obstante, estos consiguen evolucionar progresivamente los afios

siguientes.

Figura 11: Evolucion del Resultado del Ejercicio en los tres escenarios
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Fuente: elaboracion propia

Con todo esto expuesto, podemos concluir que, la idea de FindMyRoomie es una
opcidn innovadora que consigue recoger diferentes necesidades que el mercado espafiol
tiene en estos momentos y que ningun otro competidor ha logrado solucionar al completo.
Ofrece una alternativa diferente que aporta valor a la comunidad, fomentando también el
consumo colaborativo, el ahorro de costes innecesarios y la ayuda para crear una

experiencia Unica en las primeras fases de independencia.

No obstante, han existido también ciertas limitaciones, como es el aspecto de un
desarrollo enfocado unicamente a la parte financiera, sin realizar ningun plan de
marketing, estratégico o de operaciones. Por otro lado, con respecto a los ingresos
financieros, existen ciertas cantidades que podrian variar, como es el caso de los anuncios
publicitarios, ya que el hecho de tener un nimero de visitas mensuales no garantiza a la

pagina web recibir esos importes que la propia calculadora de Google AdSense ofrece.

De cara a posibles estudios a futuro, seria recomendable centrarse en la
transformacion de la pagina web a una aplicacion, dada la mayor funcionalidad que esta
tiene para los usuarios, asi como la posibilidad de una expansion a nivel internacional,

incorporando paises cuyos habitantes tengan caracteristicas y necesidades similares.
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7  ANEXOS

Anexo 1: plantillas del disefio de la pagina web FindMyRoomie

Roomie Forum FAQs Blog ‘E m
FindMyRoomie

La plataforma que te ayuda a encontrar el comparnero de pi perfecto

Encuentra a tu compaiiero de piso ideal en 3 pasos

=

Registrate Crea tu perfil Explora tus posibles compis
Puedes elegir la opcién més cémoda, Cuéntanos qué haces, estudias?, Selecciona quien mds se ajuste a tus
Google, Facebook o email. itrabajas?, éhobbies?, émanias? preferencias. Si es reciproco, iya tienes

companero de piso!



¢Por qué FindMyRoomie?

N\

Misién Visién {Quiénes somos?

Nuestro objetivo es ayudarte a Queremos conseguir vivir en un Somos personas que hemos

encontrar al compafiero de piso mundo en el que las historias de pasado por lo mismo que t0, y

mas compatible contigo. compartir piso con un desconocido queremos ayudarte a que este
no sean de miedo. proceso sea lo més facil posible.

Learn more Learn more } Learn more

i

¢Te gustaria unirte a la comunidad roomie?

Nombre

Email

Enviar

Pronto nos pondremos en contacto

Support Company Legal

Documentacién Sobre nosotros Politica de privacidad
Centro de ayuda Equipo Términos y condiciones
APIs Novedades

Fuente: elaboracion propia



