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Resumen

El proyecto UNIVIVIENDA, concebido como una iniciativa de startup dirigida a facilitar
la busqueda de alojamiento para estudiantes en Madrid, propone una solucién innovadora y
funcional a través de una plataforma web. Partiendo de la identificacion de una necesidad
creciente entre los estudiantes de encontrar alojamiento de manera eficiente, la empresa
aspira a simplificar este proceso, ofreciendo funcionalidades avanzadas que van desde

filtros personalizados hasta visualizaciones en realidad virtual de los espacios.

Enfocandose en estudiantes que se enfrentan al reto de independizarse por primera vez,
UNIVIVIENDA no sélo se propone proporcionar una herramienta de busqueda, sino
también integrar servicios adicionales que mejoren la experiencia del usuario, tales como

asesoramiento personalizado y servicios de apoyo diario.

El andlisis interno y de mercado realizado destaca la viabilidad operativa y financiera del
proyecto, revelando que la plataforma podria satisfacer efectivamente las expectativas del
mercado objetivo y operar de manera rentable. La combinacién de una planificacion
estratégica cuidadosa y un enfoque centrado en el usuario permite a UNIVIVIENDA no solo
captar a su publico sino también retenerlo, ofreciendo una experiencia de usuario superior

que fomente la fidelidad a la marca.

En conclusion, UNIVIVIENDA representa un enfoque moderno y estratégicamente
planificado hacia el alojamiento estudiantil, con el potencial de transformar
significativamente la forma en que los estudiantes acceden y seleccionan su alojamiento en
Madrid.

Palabras clave: UNIVIVIENDA, start-up, estudiantes, colegio mayor, residencia

universitaria, Madrid, viabilidad



Abstract

The UNIVIVIENDA project, conceived as a startup initiative aimed at facilitating the
search for student accommodation in Madrid, proposes an innovative and functional
solution through a web platform. Starting from the identification of a growing need among
students to find accommodation efficiently, the company aims to simplify this process,
offering advanced features ranging from customized filters to virtual reality visualizations

of the spaces.

Focusing on students who are facing the challenge of becoming independent for the first
time, UNIVIVIENDA not only aims to provide a search tool but also to integrate additional
services that enhance the user experience, such as personalized advice and daily support

services.

The internal and market analysis carried out highlights the operational and financial
viability of the project, revealing that the platform could effectively meet the expectations
of the target market and operate profitably. The combination of careful strategic planning
and a user-centered approach allows UNIVIVIENDA to not only capture its audience but

also retain it, offering a superior user experience that fosters brand loyalty.

In conclusion, UNIVIVIENDA represents a modern and strategically planned approach to
student accommodation, with the potential to significantly transform the way students

access and select their accommodation in Madrid.

Keywords: UNIVIVIENDA, start-up, students, major college, university residence, Madrid,
viability.
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1. Introduccion
1.1. Interés por la temética

La principal motivacion para llevar a cabo el desarrollo de esta idea de negocio no es otro
que una necesidad que detectamos los 3 miembros fundadores (Alonzo Telge, Ignacio
Porqueras y Alejandro Antequera) cuando nos fuimos a nuestros respectivos intercambios.
Una vez elegimos el destino al que nos ibamos a ir de intercambio comenzo el proceso de
basque da de alojamiento, y fue aqui de dénde surge la idea. Pues empezamos a tener
problemas para encontrar un lugar que se adaptase a nuestras necesidades, bien por tema de
precio, porque las residencias que te proporcionaba la universidad estaban completas,
porque la mayoria de las casas no se pueden alquilar para un periodo de 4-5 meses que era
el tiempo que ibamos a estar, y asi un sinfin de problemas e inconvenientes que hicieron de
la busqueda de alojamiento una pesadilla. Por este motivo nos surgio la idea de llevar a
cabo esta startup, con la cual buscamos facilitar la bldsqueda de residencia a todos los
estudiantes que vengan a Madrid a cursar sus estudios de grado o posgrado, asi como
ayudarles en cualquier inconveniente que les pueda surgir con algin servicio como temas

eléctricos o de agua, de limpieza... y que no sepan con que profesional contactar.
1.2 Objetivos

El principal objetivo no es otro que el mencionado arriba de facilitar en todo lo posible
relacionado con el tema de alojamiento y servicios a aquellos estudiantes que vengan a
Madrid a cursar parte o todos sus estudios de grado y posgrado, con el fin de que puedan
centrarse exclusivamente en sus estudios y en disfrutar de una experiencia tan bonita y

agradable como es irse a otra ciudad a estudiar.

Otro objetivo, es el de desarrollar la plataforma web de forma que sea intuitiva y accesible
para el usuario, de forma que vaya creciendo y dandose a conocer entre los estudiantes de
todo el mundo y sea sostenible a nivel econdmico y empresarial no solo en el corto plazo

sino también a futuro.



1.3 Estructura del proyecto y metodologia

La estructura del proyecto de UNIVIVIENDA estd cuidadosamente organizada para guiar
el desarrollo y despliegue de la startup de manera eficiente y efectiva. La metodologia
adoptada para el disefio del proyecto se articula alrededor de varios pilares fundamentales
que abarcan desde la concepcidn inicial de la idea hasta la implementacion préactica y

operacional de la plataforma.

Primero, el proyecto inicia con una fase de exploracion exhaustiva, donde se realiza un
profundo analisis del mercado de alojamiento estudiantil en Madrid, identificando las
necesidades especificas de los estudiantes que buscan alojamiento temporal 0 permanente.
Esta etapa también implica un analisis competitivo y la identificacion de posibles socios y
colaboradores. Este entendimiento integral del entorno de mercado ayuda a moldear la
direccion estratégica del proyecto y a disefiar una oferta de servicio que realmente responda

a las necesidades del cliente.

Posteriormente, la fase de disefio conceptual se enfoca en la creacion del Business Model
Canvas, que sirve como hoja de ruta para el desarrollo de la empresa. Este modelo no solo
clarifica como UNIVIVIENDA creara, entregara y capturard valor, sino que también
identifica los segmentos de clientes clave, las propuestas de valor, los canales de
distribucidn, la estructura de costes, y las fuentes de ingresos. Este marco estratégico es
vital para asegurar que todos los aspectos del negocio estén alineados y que la ejecucion se

haga sobre bases sélidas.

Tras el Business Model Canva, se llevara a cabo un analisis externo del sector en el que se
entabla la actividad empresarial de nuestra start-up. Para ello nos apoyaremos en dos

herramientas como son el analisis PESTEL vy el anélisis de las 5 Fuerzas de Porter.

Un andlisis PESTEL es una herramienta estratégica utilizada para identificar y evaluar
coémo los factores externos en el macroentorno pueden influir en un negocio. El término
PESTEL es un acronimo que representa seis factores externos que pueden afectar a una
empresa: Politicos, Econémicos, Sociales, Tecnoldgicos, Ecoldgicos (o Ambientales) y

Legales. Este andlisis ayuda a las empresas a entender el panorama mas amplio del entorno



en el que operan o planean operar, facilitando la toma de decisiones méas informada y la

formulacién de estrategias efectivas.

En cuanto a las 5 Fuerzas de Porter es un modelo estratégico creado por Michael E. Porter,
que ayuda a analizar la industria y la competencia de un negocio. El propdsito de este
modelo es identificar y evaluar la intensidad de la competencia dentro de una industria y el
nivel de rentabilidad que se puede esperar. Las cinco fuerzas son: Rivalidad entre
competidores, amenaza de nuevos competidores, amenaza de productos sustitutivos, poder

de negociacion de los proveedores y poder de negociacion de los clientes.

También llevaremos un andlisis interno de la empresa mediante el uso de la herramienta
DAFO, acronimo de Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades. Este analisis
abarca una evaluacion detallada de las fortalezas y debilidades de la startup, centrandose en
areas clave como la tecnologia de la plataforma, la competencia del equipo, y los recursos
financieros disponibles. El proposito de este analisis es identificar los activos clave que la

startup puede capitalizar y las areas que requieren mejoras o refuerzos.

En la etapa final de la estructura del proyecto, se aborda el componente de viabilidad, que
es crucial para determinar si el proyecto es operacional y econémicamente factible llevarlo
a cabo. Este analisis de viabilidad incluye varios aspectos fundamentales, empezando por la
viabilidad operacional, que investiga si los recursos actuales de la empresa, tanto humanos
como materiales, son adecuados para poner en practica el proyecto conforme a los

requisitos y restricciones establecidos.

El objetivo es garantizar que UNIVIVIENDA gane notoriedad y aceptacion en el mercado
objetivo, fundamental para captar una base de usuarios activa y creciente. Se desarrolla un
plan de marketing detallado que especifica las tacticas de publicidad, las campafias en redes
sociales, las asociaciones estratégicas y otras actividades promocionales que se emplearan
para aumentar la visibilidad de la plataforma y fomentar la adopcion por parte de los

usuarios.



Paralelamente, se elabora un plan financiero destinado a asegurar la sostenibilidad
economica del proyecto. Este plan detalla como se cubriran todos los costes operativos y de
desarrollo mediante los ingresos generados. Se incluyen proyecciones financieras que
modelan diversas situaciones de ingresos y gastos, ofreciendo asi un marco para
monitorizar la salud financiera de la empresa y ajustar las estrategias conforme sea

necesario para mantener o mejorar la viabilidad financiera.

Este andlisis de viabilidad confirma la posibilidad de ejecutar el proyecto con éxito, asi
como también garantiza que el proyecto esté preparado para enfrentar los desafios del
mercado, adaptandose a las dinamicas cambiantes y capitalizando las oportunidades

emergentes.



2. La Startup

Cada afio la cifra de estudiantes que llegan a la capital espafiola con la finalidad de realizar
una carrera universitaria, un master, un doctorado, o simplemente de intercambio va en
aumento desde 2015. Entre 135.000 y 150.000 estudiantes, tanto internacionales como de
fuera de Madrid vienen cada afio a estudiar a la capital (Medina, 2019). Todas estas
personas necesitan un lugar donde poder quedarse a vivir durante su estancia en Madrid,
que bien puede ir desde 1 mes, hasta los 6-7 afios que puede durar un grado y el méster.

Entre las diferentes opciones que poseen los estudiantes cabe destacar:

- Colegios mayores: Mas comunes entre estudiantes que vienen a Madrid
desde otros puntos de Espafia para estudiar un grado universitario. En estas
residencias no suelen alojarse estudiantes internacionales.

- Residencias universitarias: Mas orientadas a estudiantes internacionales..

- Pisos de estudiantes: Aqui no encontramos un publico tan determinado
como en las otras dos opciones anteriores, puesto que podemos encontrar
estudiantes internacionales que eligen esta opcién entre un grupo de amigos.
Pero también tenemos a estudiantes nacionales que al tercer o cuarto afio
optan por abandonar los colegios mayores e irse a pisos compartidos con

amigos que han ido haciendo a lo largo de su estancia en Madrid.
2.1. Introduccién a la idea: mision, vision, valores

El inicio de una nueva etapa académica, como puede ser una carrera universitaria, un
master o un intercambio internacional, implica a menudo la reubicacion a un nuevo
entorno, lo cual puede ser fuente de estrés significativo. Este estrés puede intensificarse con
la adicion de la tarea de encontrar alojamiento adecuado. Ademas, para la mayoria de los
estudiantes, este periodo también marca su primera experiencia de independencia,
incrementando asi la presion sobre ellos. En este contexto, nuestra startup se propone
ofrecer una plataforma integral y accesible disefiada especificamente para estudiantes
universitarios, que les facilite la busqueda de un alojamiento Optimo que se ajuste a sus
necesidades y preferencias. Esta iniciativa busca no sélo simplificar la tarea de encontrar

donde vivir, sino también enriquecer la experiencia universitaria de los estudiantes
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mediante la integracion de servicios de calidad, permitiéndoles asi concentrarse plenamente

en su rendimiento academico y desarrollo personal. UNIVIVIENDA es una startup dedicada

a simplificar la busqueda de alojamiento para estudiantes universitarios a través de una

plataforma integral y facil de usar. Ofrecemos un comparador de pisos y residencias

universitarias que permite filtrar opciones segun ubicacion, precio y necesidades

especificas, e incluye servicios complementarios como limpieza y mantenimiento. Nuestro

objetivo es optimizar la experiencia de vivienda estudiantil, permitiendo a los usuarios

concentrarse en su exito académico y disfrutar de su independencia, todo en un entorno que

fomenta la innovacion, la calidad y la integridad. VVamos a definir con mayor profundidad

cada una de las tres ramas que ofrece UNIVIVIENDA:

Pisos: En esta primera rama, nos muestra la seccion de pisos de la pagina, la
cual tiene el objetivo de ayudar a los estudiantes en la blsqueda de
alojamientos apropiados. Este comparador integrado permite filtrar opciones
de vivienda por ubicacidn, precio, acceso a transporte publico y proximidad
a lugares de ocio, adaptandose asi a diversos presupuestos y preferencias de
estilo de vida. La funcionalidad de seleccionar la duracion del alquiler afiade
flexibilidad, apuntando a satisfacer las necesidades temporales de los
estudiantes. Esta herramienta, disefiada con una interfaz intuitiva, busca
simplificar el proceso de seleccidn de vivienda, alinedndose con el objetivo
de mejorar la experiencia universitaria global de los usuarios.

Residencias Universitarias / Colegios Mayores: Similar a la seccion de
pisos, esta categoria brinda una herramienta comparativa que facilita la
eleccion de alojamiento para estudiantes. Esta opcion estd mas orientada a
aquellos que estan iniciando su trayectoria académica. Algunas de las
ventajas es que permite socializar y conocer a gente nueva con mayor
facilidad, asi como también incluye algunos servicios como puede ser
limpieza, comedor...Esta funcionalidad esta disefiada para apoyar a los
estudiantes en la bdsqueda de un entorno que no solo satisfaga sus
necesidades habitacionales, sino que también contribuya a una experiencia
universitaria enriquecedora y holistica. Sera la rama en la que nos

centraremos a lo largo del trabajo.
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- Servicios: Finalmente, encontramos el apartado de servicios de la
plataforma, concebido para enriquecer y simplificar la vida diaria del
estudiante universitario. Este segmento de la herramienta esta disefiado para
que los estudiantes puedan dedicarse plenamente a su formacion académica
y al disfrute de su vida universitaria, minimizando las distracciones y
preocupaciones cotidianas. La plataforma ofrece una amplia gama de
servicios que incluyen, limpieza, pintura de paredes, reparaciones menores
de fontaneria y electricidad, asi como la instalacion de muebles y otras
muchas mas opciones. Estos servicios, disponibles a precios razonables,
permiten al estudiante delegar estas tareas y concentrarse en sus estudios y
bienestar personal. Este enfoque demuestra el compromiso de la plataforma
con la oferta de distintas soluciones para abordar las diversas necesidades de

los estudiantes universitarios.

En cuanto a la visién de la startup, nos gustaria a través del trabajo y confianza,
convertirnos en la plataforma lider para la comparacién y seleccion de residencias y pisos
para universitarios a nivel global, revolucionando la experiencia de vivienda para los
estudiantes mediante la integracion de servicios que faciliten su vida diaria y potencien su

éxito académico.

Pero todo esto nos gustaria construirlo basandonos en una serie de principios y valores que
nos caracterizan como personas y que consideramos fundamentales para garantizar el éxito.

Algunos de estos valores son:

- Innovacion: Buscamos constantemente estar a la vanguardia, mejorar,
adoptar soluciones avanzadas con el objetivo de satisfacer y anticipar las
necesidades educativas y personales de los estudiantes.

- Calidad: Nos comprometemos a mantener los mas altos estandares de
calidad en nuestros servicios, garantizando fiabilidad y una experiencia
excepcional para los usuarios.

- Integridad: Priorizamos la honestidad y la transparencia, construyendo

relaciones de confianza y respeto con estudiantes, colaboradores y socios.
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- Orientacion al usuario: Centramos nuestros esfuerzos en la satisfaccion y
bienestar de los estudiantes, adaptando nuestros servicios a sus necesidades
y retroalimentacion para enriquecer su experiencia universitaria.

- Colaboracién: Fomentamos la cooperacion interna y externa, trabajando
conjuntamente con diversas entidades para abordar de manera integral las

necesidades de los estudiantes.
2.2. Business Model Canvas
2.2.1 Segmento de clientes

Lo primero que tenemos que tener en cuenta a la hora de llevar a cabo un Business Canvas
Model, es saber a quién nos dirigimos. Kolter y Armstrong definian en 2018 la
segmentacion como el proceso de dividir un mercado en grupos de consumidores con
necesidades y/o comportamientos similares que podrian requerir estrategias y/o productos
de marketing separados. Por otro lado, la Real Academia Espafiola (RAE), lo define como
el proceso consistente en dividir un mercado en grupos uniformes mas pequefios que
tengan caracteristicas y necesidades semejantes, a fin de determinar los rasgos basicos y

generales que tendra el consumidor del producto.

Tras comprender lo que es segmentar el mercado, vamos a ponerlo en practica en el caso
que nos conviene. En Madrid, estimamos que alrededor de 150.000 personas vienen al afio
a estudiar (Medina, 2019). No obstante, no son esos 150.000 los Unicos clientes, no
podemos olvidarnos también de los padres de dichos estudiantes, las instituciones
educativas a las que vienen a formarse, los propietarios de residencias y colegios

mayores. ..

Para un mayor éxito, debemos analizar y entender a cada uno de ellos individualmente pues
todos son fundamentales para el éxito de la startup, pero para cada uno habra que tener un

enfoque diferente, pues no todos tienen los mismos objetivos e ideas.

- Estudiantes universitarios: El principal segmento de clientes de esta

startup son, obviamente, los estudiantes que buscan alojamiento mientras
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cursan sus estudios. Dentro de este grupo, se pueden identificar subgrupos
basados en diversos criterios, como estudiantes de primer afio que buscan su
primera experiencia fuera de su hogar, estos estardn mas influenciados por
sus padres quienes seran los que tomen probablemente la decision de elegir
donde se va a quedar su hijo; estudiantes de posgrado que podrian preferir
opciones de vivienda mas tranquilas y centradas, o estudiantes
internacionales que podrian valorar la proximidad a la universidad y a los
principales focos turisticos y de ocio de la ciudad.

Padres de estudiantes: Como hemos comentado en el anterior punto,
aungue los estudiantes son los usuarios finales de la residencia, los padres a
menudo juegan un papel crucial en la decision y financiacion del
alojamiento. Los padres valoraran diferentes cuestiones a las que pueda
valorar el estudiante joven, entre estos aspectos en los que pondran mas
detalle destacan la seguridad, la calidad y el ambiente de estudio
proporcionado por el alojamiento.

Universidades y colegios: Al final del dia, sin universidades o centros
educativos donde puedan venir los jovenes a estudiar, UNIVIVIENDA no
tiene negocio. Por este motivo los consideramos clientes indirectos, ya que
pueden asociarse con la startup para ofrecer y/o recomendar a sus
estudiantes la plataforma como una herramienta confiable y eficaz para
encontrar alojamiento.

Propietarios de residencias y colegios mayores: Al igual que con las
universidades, aunque no son el mercado objetivo directo en términos de
usuarios de la plataforma, los propietarios son cruciales para el modelo de
negocio, ya que su oferta de alojamiento constituye el producto que la
startup estd comercializando. Por eso, debemos comprender las necesidades
y expectativas de los propietarios para que se alien con nosotros y de esta

forma, aumentar asi la oferta disponible para los estudiantes.
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2.2.2 Propuesta de valor

Una vez definido el publico al que nos dirigimos, el siguiente paso es analizar la propuesta
de valor de UNIVIVIENDA. Una propuesta de valor es el conjunto de caracteristicas,
ventajas y diferencias que tiene un producto o servicio sobre otro (Fuentes, 2020); es decir,
es lo que va a hacer que los clientes nos elijan por delante de otros comparadores.

En relacion con el mapa de valor, UNIVIVENDA es una pagina web disponible en todos los
buscadores dirigida a estudiantes de universidad, master o doctorado. Dentro de las
residencias universitarias y colegios mayores, la pagina ofrecera distintas ventajas

distintivas.

Por un lado, ofrecerd al usuario unas recomendaciones de alojamiento -a través de
diferentes filtros de ubicacién, precio, servicios que incluye- que se alineen con las
preferencias individuales de cada estudiante. Para que estos puedan tomar la mejor decision
se garantizara la transparencia y el acceso a informacion detallada y fiable sobre cada
opcion de alojamiento para permitir a los estudiantes realizar elecciones bien informadas,
facilitando asi una transicibn mas comoda y segura a su nueva vida universitaria. La
plataforma destaca por proporcionar informacion detallada sobre cada residencia o colegio
mayor, incluyendo descripciones completas, fotografias de alta calidad, y comentarios de
otros estudiantes, lo cual permite a los usuarios realizar una eleccion informada y confiable.
Este nivel de detalle asegura que los estudiantes tengan una clara comprension de lo que se
van a encontrar en su futura vivienda, facilitando una transicion mas suave a su nueva vida

universitaria.

Por Gltimo, la startup se compromete a crear un ecosistema de apoyo para los estudiantes,
donde no solo encuentren su alojamiento ideal, sino que también se sientan parte de una
comunidad. Al promover la interaccion y el intercambio de experiencias entre estudiantes
de diversas residencias y colegios mayores, la plataforma busca enriquecer la vida
universitaria de sus usuarios, ofreciéndoles no solo un lugar donde vivir, sino un espacio
donde puedan crecer, aprender y establecer conexiones valiosas para su futuro. En resumen,

la startup no solo se posiciona como un facilitador en la eleccién de alojamiento sino como
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un verdadero socio en la experiencia universitaria de aquellos que vengan a Madrid a

formarse
2.2.3 Canales

El tercer elemento, los canales, es el conjunto de organizaciones interdependientes que
participan en el proceso de hacer que un producto o servicio esté a disposicion del
consumidor o usuario de negocios (Kotler, 1984). Los canales de distribucién adquieren
gran importancia, puesto que no solo facilitan la interaccion inicial con la plataforma, sino
que también juegan un papel vital en la retencion y satisfaccion del cliente a lo largo del

tiempo.

El canal por excelencia que UNIVIVIENDA sera la pagina web, que brindara una interfaz
intuitiva y accesible donde los estudiantes podran utilizar los diferentes filtros y
funcionalidades disponibles para buscar, comparar y seleccionar residencias y colegios
mayores. Esta plataforma serd el nicleo de la experiencia del usuario y esta optimizada
para ser utilizada tanto en dispositivos moviles como ordenadores, asegurando

accesibilidad y conveniencia para los usuarios en cualquier momento y lugar.

Ademas, la empresa emplea canales de marketing digital para llegar a su audiencia
objetivo, utilizando redes sociales, email marketing, y publicidad en linea para crear
conciencia de marca y atraer nuevos usuarios a la plataforma. Estas estrategias digitales se
complementan con la participacion en eventos y ferias universitarias, donde la startup
puede interactuar directamente con los estudiantes, comprendiendo mejor sus necesidades y
promoviendo sus servicios. El plan de marketing se detallarda mas adelante en el punto 4.2
Plan de Marketing

Tampoco se puede pasar por alto la atencion al cliente, proporcionando soporte y
asesoramiento continuo a través de chat en vivo y correo electronico. Este enfoque
multicanal asegura que los estudiantes puedan obtener ayuda rapida y eficiente cuando lo
necesiten, mejorando su experiencia general y fomentando una relaciéon positiva con la

marca
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2.2.4 Relacion con clientes

La Relacion con Clientes describe los tipos de relaciones que una empresa establece con
segmentos especificos de clientes (Osterwalder & Pigneur, 2010). Este componente es vital
para determinar cOmo una organizacion interactia y se conecta con su clientela,
impactando directamente en la fidelizacion y la percepcion de valor. Esencial para la
satisfaccion y retencion del cliente, la relacion con los clientes influye en la sostenibilidad y

el crecimiento empresarial.

UNIVIVIENDA se propone establecer una relacion cercana con los estudiantes, basada en la
comunicacion bidireccional. A través de la plataforma, los usuarios tendran la oportunidad
de recibir asesoramiento personalizado durante el proceso de blsqueda y seleccion de
alojamiento. Esto incluira respuestas a consultas, asistencia en la evaluacion de opciones y
orientacion en la toma de decisiones, asegurando que cada estudiante encuentre una
residencia o colegio mayor que se alinee con sus preferencias y necesidades. En el mundo
digital, el contenido puede ser rey, pero la conexién es la reina (Rebecca Lieb). Esta cita
subraya la importancia de las conexiones y relaciones en el entorno digital, que es

precisamente lo que UNIVIVIENDA busca fortalecer a través de su estrategia omnicanal.

Ademas, UNIVIVIENDA se compromete a mantener un vinculo con los estudiantes después
de la eleccion de su alojamiento, ofreciendo un canal abierto de comunicacion para
cualquier inquietud o necesidad que pueda surgir durante su estancia. Esto se traducira en
servicios de soporte y atencion al cliente, que estaran disponibles a través de multiples
canales, como chat en vivo, correo electrénico, y teléfono, garantizando que los estudiantes

se sientan respaldados en todo momento.

Uno de los valores de la empresa es la innovacién y la constante necesidad de estar
buscando areas de mejora, mediante el uso de encuestas y solicitudes de feedback, que
permitan a la startup ajustar y mejorar sus servicios de acuerdo con las experiencias y
opiniones de los usuarios, fortaleciendo asi la relacion con estos. Este enfoque centrado en
el cliente asegura una mejora continua de la plataforma, fomentando una comunidad de

usuarios satisfechos y comprometidos, que perciben a la startup no solo como un proveedor
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de servicios, sino como un aliado en su experiencia universitaria y que posteriormente

recomendaran a amigos y conocidos, haciendo asi una comunidad cada vez mayor.
2.2.5 Fuentes de ingreso

En el modelo Business Model Canvas, las "fuentes de ingresos™ constituyen uno de los
nueve blogues esenciales y describen las diversas maneras en que una empresa genera
dinero a través de sus clientes. Estas pueden incluir ventas directas, suscripciones, licencias,
entre otras, y son cruciales para definir como la empresa convierte su propuesta de valor en

beneficios econdmicos (Cuofano, 2024).

Por tal motivo, hemos optado por diversificar y tener mas de una fuente de ingresos. Una
fuente primaria de ingresos provendria de las comisiones obtenidas por cada reserva o
contrato de alquiler realizado a través de la plataforma. Otra fuente de ingreso significativa
seria la publicidad y las asociaciones estratégicas. Dado que la plataforma atiende a un
nicho de mercado especifico de estudiantes universitarios, podria atraer a anunciantes y
socios interesados en dirigirse a este segmento demogréafico. Mas opciones de financiacién
seria la colaboracién con universidades y colegios, donde UNIVIVIENDA ofrezca servicios
exclusivos a las instituciones a cambio de una tarifa. No obstante, todas estas opciones de

financiacion y otras mas las veremos en mayor detalle en el apartado 4.3 Plan Financiero
2.2.6 Socios clave

Las asociaciones o socios clave son aquellas colaboraciones esenciales que una empresa
establece para asegurar su operatividad y éxito en el mercado. Estas asociaciones son
fundamentales porque permiten a las empresas optimizar sus operaciones y expandir sus

capacidades, mejorando asi su oferta de valor (Cowan, 2017).

Para una startup enfocada en la comparacion de residencias universitarias y colegios
mayores, establecer alianzas estratégicas con universidades es crucial. En el caso de
Madrid, son la gran mayoria de universidades las que tienen una residencia propia, 0 Si no
disponen de un colegio mayor el cual gestionan. Algunos ejemplos los encontramos en la

Universidad Nebrija (Residencias Nebrija, Madrid, Espafa), Universidad Alfonso X El
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https://www.nebrija.com/residencia-estudiantes/

Sabio (Alojamiento y Residencias - UAX), Universidad Francisco de Vitoria (Colegio
Mayor Madrid | UFV), Universidad Autonoma de Madrid (Alojamientos | Vida en la

UAM). Estas colaboraciones pueden ofrecer un acceso directo a una poblacion estudiantil
amplia, facilitando la promocion de la plataforma y permitiendo que la startup recopile

valiosos insights sobre las preferencias y necesidades de alojamiento de los estudiantes.

Pero no todas las residencias o colegios mayores estan gestionadas o son propiedad de las
universidades, por lo que otra asociacion clave es con los propietarios de residencias y
colegios mayores. Estas colaboraciones aseguran que la plataforma disponga de
practicamente toda la oferta disponible en Madrid de alojamiento estudiantil, lo cual es

esencial para mantener la competitividad y relevancia en el mercado.

Otra alianza clave para poder ofrecer un servicio transversal sera AULA, que es el salon
internacional del Estudiante y de la Oferta Educativa. Tiene lugar en IFEMA, Madrid, al
principio del mes de marzo. Este evento retne una amplia oferta académica y formativa,

representando a las universidades publicas y privadas de Espafia.

Por altimo, no debemos de olvidar las asociaciones con plataformas tecnoldgicas y otros
proveedores de infraestructura digital, puesto que aungue no estdn relacionados
directamente con el servicio que ofrece UNIVIVIENDA son fundamentales para asegurar
que la startup pueda operar de manera eficiente mantenerse a la vanguardia en términos de
innovacion y calidad de servicio, elementos esenciales para captar y retener a los usuarios

en el entorno digital actual.
2.2.7 Recursos clave

Los recursos clave son vitales para el funcionamiento y éxito de cualquier empresa. Segln
Eric Ries en "The Lean Startup”, estos recursos son fundamentales para que las
organizaciones implementen sus ideas, ofrezcan su propuesta de valor y sostengan su
infraestructura operativa, o que finalmente les permite generar ingresos y crecer (Ries,
2011).
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El principal recurso con el que cuenta UNIVIVIENDA no es otro que su capital humano.
Sus tres fundadores, Alonzo Telge (CFO), Ignacio Porqueras (COO), y Alejandro
Antequera (CEO), cuentan con una gran experiencia en el mundo empresarial y de los
negocios, tras haber realizado practicas en diferentes empresas y haber aprendido sobre
como funciona el mundo de los negocios. Detectaron la oportunidad de negocio tras
haberse ido a diferentes paises de intercambio, y haber tenido ellos esta necesidad generada

en el momento de buscar alojamiento, y que fue compleja de satisfacer.

FIGURA 1: Equipo UNIVIVIENDA

Ignacio Porqueras (COOQ) Alonzo Telge (CFO) Alejandro Antequera (CEO)

Fuente: Elaboracion propia

Por otro lado no podemos olvidar los recursos econémicos. Para que el proyecto eche a
rodar sera necesaria financiacion para realizar la inversion inicial. Para asumir estos
primeros costes, se requerird de 36.500€, coste extraido del desarrollo web y las diferentes

acciones publicitarias mediante marketing digital y participacion en eventos.

Por dltimo, también hay que destacar como uno de los recursos clave, su plataforma
tecnoldgica, dado que la empresa opera integramente en el ambito digital. Esta debe ser
intuitiva y capaz de gestionar un gran volumen de datos con el cual proporcionar una
experiencia de usuario fluida y satisfactoria. La calidad y la cantidad de la informaciéon

ofrecida puede ser un diferenciador significativo en el mercado.
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Otro recurso esencial es el equipo humano de la empresa, que incluye desde desarrolladores
de software hasta especialistas en marketing y atencion al cliente. El talento y la
experiencia de este equipo son cruciales para innovar, ejecutar la estrategia de la empresa y
mantener una alta calidad de servicio. La capacidad del equipo para adaptarse y responder a

las necesidades del mercado es vital para el crecimiento y la sostenibilidad de la startup.
2.2.8 Estructura de costes

La estructura de costes juega un papel crucial en la sostenibilidad y la proyeccion financiera
de la empresa. Dicha estructura se divide en costes fijos y costes variables, cada uno con su
propia dinamica e implicaciones para el funcionamiento de la startup. Los costes fijos
incluyen gastos como alquileres, salarios, seguros Yy servicios basicos, que son
indispensables para la operacion continua de la empresa, independientemente del volumen
de negocio. Estos costes forman la columna vertebral financiera de la empresa y
proporcionan estabilidad, permitiendo a la empresa planificar con cierta predictibilidad a

largo plazo.

Ademas de los costes fijos, la estructura de costes también comprende varios costes
variables, que fluctian en funcion del volumen de actividad. Entre estos se encuentra el
desarrollo y mantenimiento de la plataforma web, que, aunque requiere una inversion
inicial significativa, sigue necesitando inversiones periddicas para actualizaciones y
mejoras tecnoldgicas. Esta categoria también incluye costes asociados con marketing y
promociones, esenciales para atraer nuevos usuarios y mantener el crecimiento de la base
de clientes. Estos costes variables son vitales para la adaptabilidad y escalabilidad de la
empresa, permitiéndole ajustarse a las demandas cambiantes del mercado y a las
oportunidades de expansion.

El equilibrio entre costes fijos y variables es determinante para la viabilidad financiera de
UNIVIVIENDA. Un manejo efectivo de esta estructura de costes permite no solo cubrir los
gastos operativos, sino también invertir en innovacion y desarrollo, elementos clave para

mantener la competitividad en el mercado.
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Finalmente, en la gestion de la estructura de costes, UNIVIVIENDA debe considerar
factores externos como variaciones en el mercado inmobiliario, la inflacion, y posibles
cambios en la regulacion que puedan influir en los costes de operacion y materiales. La
capacidad de anticipar estos cambios y adaptar la estructura de costes correspondiente no
solo es una medida de precaucion financiera, sino también una estrategia crucial para el

crecimiento sostenido.
2.2.9 Actividades claves

Las actividades clave de una empresa son aquellas tareas esenciales que deben realizarse
para mantener su ventaja competitiva y garantizar el éxito del modelo de negocio. Estas
incluyen las necesarias para lanzar el negocio, asi como aquellas de mantenimiento e
innovacion que permitan mejorar el servicio y fomentar el crecimiento. El primer paso
crucial es disefiar y desarrollar la plataforma web, que no solo actiia como interfaz con los
usuarios, sino también como el principal canal de entrega de servicios. Es fundamental que
esta plataforma sea intuitiva, atractiva y funcional para captar y retener a los estudiantes.
Para ello, se contrataré a desarrolladores y programadores profesionales que transformen el
disefio conceptual en una plataforma operativa.

La estrategia inicial de UNIVIVIENDA se centrard en su posicionamiento en el mercado
mediante tacticas de marketing orientadas a incrementar la visibilidad de la plataforma.
Paralelamente al desarrollo técnico de la pagina web, se disefiaran e implementaran
campafas publicitarias, principalmente en canales digitales como redes sociales,
incluyendo Instagram y TikTok, las cuales son ampliamente utilizadas por el puablico
estudiantil. Ademas, se contempla la colaboracién con influencers cuyo pablico objetivo se
alinea con el de UNIVIVIENDA, y la participacion en diversos foros y ferias universitarias,

detallandose mas extensamente estas acciones en el plan de marketing.

Posteriormente, la atencion se dirigira a la fidelizacion de clientes, aunque con un enfoque
adaptado a la naturaleza ocasional de la demanda, dado que muchos usuarios necesitan el
servicio exclusivamente durante periodos académicos especificos como intercambios 0
estudios temporales en Madrid. El objetivo no sera la fidelizacion continua, sino asegurar
una experiencia satisfactoria que promueva la recomendacion del servicio a otros
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estudiantes. Este proceso estara fundamentado en la innovacion constante y en la mejora

continua del servicio para superar las expectativas de los usuarios.

Adicionalmente, se abordaran cuestiones legales esenciales, como la constitucion de la

sociedad y su registro, asi como la planificacion financiera, que se desarrollard en etapas

posteriores.

Figura 2: Business Model Canvas

Business Model Canvas
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3. El sector y dindmicas
3.1 Analisis Externo

Para tratar de garantizar el éxito de la startup, es de crucial importancia llevar a cabo un
andlisis externo de la empresa, en el que evaluemos el sector y sus dindmicas en busca de
examinar los factores que pueden influir en el rendimiento y las decisiones estratégicas de
la organizacion. Este analisis permite a las empresas identificar oportunidades y amenazas
en su entorno de mercado, incluyendo cambios en la economia, tendencias sociales,
avances tecnolégicos, normativas legales y la dindmica competitiva. Al comprender estos
factores externos, las empresas pueden adaptar sus estrategias para aprovechar las
oportunidades emergentes y mitigar los riesgos potenciales. Para ello nos apoyaremos en la

matriz PESTEL, y analizaremos las 5 Fuerzas Porter.
3.1.1PESTEL

Siempre que queramos analizar el entorno macroeconémico de una empresa deberemos
llevar a cabo una matriz PESTEL. Esta herramienta analiza 6 factores diferentes, que son:

Politico, Econémico, Social, Tecnoldgico, Medioambiental (Environmental) y Legal
Factores Politicos

Recientemente se aprobd una reforma de la ley universitaria. En ella se tratan diferentes

aspectos que afectan directamente a los colegios mayores y residencias universitarias.

Actualmente, los colegios mayores pueden disfrutar de los beneficios o exenciones fiscales
de la universidad a la que estan adscritos. Sin embargo, si no cumplen con la nueva ley de
universidades - comentada en el apartado legal, con la que se busca eliminar la segregacion
por géneros y promover los principios de igualdad y diversidad - podria cambiar esta
situacion, eliminando estos beneficios para los colegios mayores que no cumplan con la
normativa. Esta nueva reforma también afecta a las cesiones de suelo publico, puesto que la
nueva ley podria llevar a una revision de las condiciones de la cesion y en caso de no
cumplirse la universidad podria reconsiderar dicha cesion o imponer condiciones

adicionales.
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La nueva Ley de Vivienda en Espafia ha provocado un aumento significativo en los
alquileres de temporada, utilizados como una estrategia para esquivar las restricciones del
alquiler residencial. Esta tendencia ha llevado a que la oferta de alquiler de temporada
aumente hasta un 56%, generando un desajuste en el mercado de alquiler tradicional
(Lopez, 2024). En respuesta, el Gobierno espafiol y algunas comunidades autbnomas, como
Catalufia, han implementado regulaciones especificas para controlar estos alquileres
temporales y evitar fraudes (Valls, 2023). Estas medidas buscan asegurar que los alquileres
de temporada no se utilicen para inflar los precios del mercado y garantizar un equilibrio en
la oferta de viviendas. Esta nueva regulaciéon de los alquileres de temporada en Espafia
podria aumentar la demanda de residencias universitarias, pues es posible que mas
estudiantes busquen opciones de alojamiento en residencias, lo que podria llevar a un
incremento en sus precios y a una mayor competencia con los alquileres tradicionales. Esto
podria resultar en mejoras en las instalaciones y servicios de las residencias para atraer a
mas estudiantes. Ademas, al concentrar a mas estudiantes, las residencias universitarias
podrian desempefiar un papel méas significativo en la integracién social y el desarrollo

personal de los estudiantes, mejorando el ambiente académico y social

Para finalizar, cabe destacar que en la actualidad existe cierta confusion entre lo que es un
colegio mayor y una residencia universitaria motivada por la creciente entrada de fondos de
inversion en el negocio de las residencias universitarias. Para evitar esta confusién, se han
realizado reuniones con grupos parlamentarios, rectores y el Ministerio de Universidades
para que se defina correctamente qué es un colegio mayor. En palabras de Juan Mufioz,
presidente del Consejo de Colegios Mayores Universitarios de Espafa, “los Colegios
Mayores son instituciones universitarias -reconocidos como tales en la normativa
vigente- cuyo origen se remonta al siglo XIV y alguno de los cuales ha sido origen de
universidades como la de Alcala de Henares y que solo pueden ser gestionados y
fundados por entidades sin dnimo de lucro” mientras que define las residencias
universitarias como “Una residencia privada es un negocio de alojamiento y no tenemos
nada en contra, pero no es un colegio mayor que es una institucion universitaria con un

proyecto formativo”
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No obstante, otras definiciones para colegios mayores y residencias universitarias que no
esté tan sesgada, podrian ser Los colegios mayores son entidades vinculadas a
universidades que ofrecen alojamiento y actividades culturales y académicas, con reglas y
servicios centralizados como comedores. Requieren cumplimiento de normas especificas y
participacion en ciertas actividades. Mientras que las residencias universitarias, en
cambio, son independientes y sirven a estudiantes de varias universidades, ofreciendo
alojamiento mas flexible y auténomo con instalaciones modernas, sin requisitos de

participacion en actividades programadas
Factores econdmicos

Madrid es actualmente una ciudad de reclamo no solo para estudiantes gracias a la amplia
variedad de oferta de universidades, sino también de empresas y fondos de inversién que
buscan invertir su dinero en la construccion de infraestructuras. Un claro ejemplo de ello lo
vemos en las residencias de estudiantes, donde la inversion durante el primer semestre de
2021 rondo los 140 millones de euros, lo que supone un incremento del 137% respecto al
mismo periodo del afio anterior. Pero no solo se queda ahi, sino que también en la
actualidad, hay alrededor de 60 proyectos en desarrollo, lo que implica 20.802 nuevas
camas (JLL Espafa, 2021).

A pesar de la significativa inversion en nuevas infraestructuras y el aumento del nimero de
camas disponibles en residencias universitarias y colegios mayores, sigue existiendo un
considerable desajuste entre la oferta y la demanda. Este desajuste es particularmente
evidente en Madrid, que concentra el 22,3% de la oferta total de plazas de residencia en
Espafia (DBK, 2024). A pesar de la expansion prevista, la oferta sigue siendo insuficiente
para satisfacer la creciente demanda de alojamientos para estudiantes

Se estima que para el curso 2025, la capacidad total de plazas en residencias universitarias
en Madrid aumentara hasta cerca de 123.000 camas (DBK, 2024). Sin embargo, esta
expansion puede no ser suficiente para cubrir la demanda impulsada por factores como el
aumento de la poblacién estudiantil y la preferencia por vivir en entornos controlados y

seguros. Madrid sigue siendo un destino preferido para los estudiantes de otras
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comunidades auténomas, incrementando ain mas la presion sobre las plazas disponibles (El
Espariol, 2023).

Los costes asociados también juegan un papel crucial en este desajuste. En Madrid, el
precio medio de las residencias universitarias oscila entre 1.500 y 1.600 euros, mientras que
los colegios mayores tienen un costo promedio de alrededor de 1.000 euros (Mirador
Madrid, 2024). Estos altos precios pueden ser prohibitivos para algunos estudiantes,

limitando sus opciones y exacerbando el desajuste entre oferta y demanda.
Factores Sociales

Las residencias universitarias y colegios mayores juegan un papel fundamental en la
integracién social de los estudiantes, especialmente para aquellos que se mudan a otra
ciudad para estudiar, esto se ha demostrado en diferentes estudios como Integracion social
en estudiantes universitarios de primer afio de Herndndez Rosell & Pérez Pérez, 2019.
Estos espacios ofrecen una oportunidad para que los estudiantes se relacionen con
comparfieros que se encuentran en la misma situacion que ellos, es decir, gente que llega por
primera vez a vivir solo y sin conocer préacticamente a nadie, por lo que en un comienzo es
facil hacer nuevas amistades. Un claro ejemplo de ello son las famosas novatadas de los
colegios mayores, que pese a estar cada vez mas prohibidas, no dejan de ser actividades
para que los nuevos estudiantes se conozcan entre si y les resulte mucho mas facil y ameno
este gran cambio. También se les permite participar en actividades culturales y deportivas,
como torneos en numerosas disciplinas deportivas entre residencias y colegios mayores,

fomentando el deporte y la integracion.

Como hemos visto en el apartado econdmico, los precios de las residencias universitarias y
colegios mayores no son precisamente baratos, esto puede dar lugar a desigualdades
socioecondémicas que pueden influir en el rendimiento académico de los estudiantes y, por
ende, en su eleccion de alojamiento. Tristemente, habra estudiantes de familias con menos
recursos que debido a los altos costes no puedan permitirse el acceder a residencias

universitarias o colegios mayores.
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Factores Tecnoldgicos

Una de las principales caracteristicas que diferencia a una startup de una pyme es el factor
tecnoldgico, pues las startups suelen ser empresas que buscan desarrollar su producto y/o
servicio a través de internet. Es por ello que UNIVIVIENDA deberd estar a la vanguardia de
la tecnologia. La creciente prevalencia de dispositivos moviles y la dependencia de las
aplicaciones para realizar actividades diarias sugieren que la optimizacion mavil es esencial
para cualquier plataforma digital. Segun Statista (2021), mas del 50% de todo el trafico de
internet mundial ahora proviene de dispositivos moviles, lo que subraya la necesidad de que

UNIVIVIENDA desarrolle una interfaz facil de usar para dispositivos maviles.

Segun McKinsey & Company, 2023 fue el afio en el que el mundo descubri6 la generative
Al (gen Al), pero 2024 es el afio donde las empresas van a comenzar a usarlo realmente
(McKinsey & Company, 2024). UNIVIVIENDA podria aprovechar la oportunidad con la
finalidad de personalizar las experiencias de los usuarios y mejorar la eficiencia operativa
en plataformas digitales, mediante la implantacion de algoritmos IA que analicen las
preferencias de alojamiento de los usuarios y ofrezcan, como hemos comentado

anteriormente, recomendaciones personalizadas.
Factores Medioambientales

Hoy en dia la gran mayoria de empresas del mundo opta por llevar a cabo actividades
sostenibles o buscan la forma de reducir su impacto en la huella de carbono puesto que la
sostenibilidad se ha convertido en uno de los principales factores para atraer inversiones

(Gallego,2024), y los colegios mayores y residencias universitarias no iban a ser menos.

Recientemente, se reunieron en la Universidad de Deusto en Bilbao mas de 250
participantes de 70 colegios universitarios para debatir sobre como los colegios mayores
pueden ser agentes de cambio en la educacion superior, enfocandose en la responsabilidad
social universitaria y el desarrollo sostenible. En este evento se subrayo la importancia de
integrar los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) de la Agenda 2030 de la ONU, en la
educacion y gestion de los colegios. Ejemplos de este compromiso que adquirieron lo

podemos ver en acciones como el huerto ecoldgico del Colegio Mayor lIsabel, o las
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apuestas por las energias renovables del Roncalli. En palabras de Maria Angeles Martin,
directora del Colegio Mayor Roncalli “Hay dos variables: el continente y el contenido,
ambos de caréacter transversal. El continente seria la infraestructura, que estamos
trabajando mediante la instalacion de paneles solares, luces de bajo consumo, filtros de
agua, etc. El contenido, que atafie directamente a cdmo vivimos en el colegio, tiene como
piedras angulares el reciclado y la sensibilizacion de las colegialas. Nosotras hacemos
voluntariado social y ambiental; no podemos solamente cuidar a las personas. Las
personas vivimos en un medio que esta degradado y la pobreza es un impacto del medio

ambiente”
Factores Legales

Por Gltimo, no podemos olvidarnos de los factores legales, debemos tener en cuenta toda la
normativa que regula los colegios mayores y residencias universitarias. Algunos aspectos

relevantes son:
1. Ley Organica 6/2001, de 21 de diciembre, de Universidades (LOU):

= Esta ley regula los colegios mayores y residencias universitarias.

= Los colegios mayores son centros universitarios que proporcionan residencia
a los estudiantes y promueven su formacion cultural y cientifica. El
funcionamiento de estos centros se rige por los estatutos de cada universidad
y los propios de cada colegio mayor o residencia.

= Una reciente reforma de esta ley recoge una enmienda que no permite que
colegios mayores privados que segregan por género estén adscritos a
universidades publicas

2. Prioridad de acogida:

= Por ley, los colegios mayores deben acoger preferentemente a estudiantes
gue permanezcan el curso completo en la universidad a la que estan

adscritos.
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= Se da prioridad a los estudiantes con mejor expediente académico, a los

colegiales que renuevan su permanencia y a aquellos con discapacidad.

comportamiento.

Figura 3: Anélisis PESTEL
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Aunque no sea un factor legal como tal, no podemos olvidarnos tampoco de que cada
colegio mayor tiene un reglamento interno, que debe cumplir con las normativas generales
y adaptarse a las necesidades especificas del centro. En él se abordan aspectos como la

convivencia, derechos y deberes de los residentes, uso de instalaciones y normas de
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3.1.2 Fuerzas Porter

Otra de las herramientas que utilizaremos para ayudarnos a analizar los factores externos
que rodean a UNIVIVIENDA son las 5 Fuerzas Porter, que son: el poder del cliente, el
poder del proveedor, la amenaza de entrada de nuevos competidores, la amenaza de
productos y servicios sustitutivos y la competencia existente en el sector.

Amenaza de entrada de nuevos competidores

Esta amenaza hace referencia a la facilidad con la que las nuevas empresas pueden ingresar
al sector y competir efectivamente, es decir, a las barreras de entrada de una nueva
empresa. Lo cual puede influir significativamente en la dinamica del mercado, la
participacion de mercado y la rentabilidad. La amenaza de nuevos competidores en el
mercado se considera media. Si bien el aspecto digital reduce las barreras de entrada en

comparacion con otros sectores, existen otra serie de desafios que se deben tener en cuenta.

En primer lugar, el desarrollo de una plataforma digital requiere una inversion inicial
relativamente accesible, lo que podria parecer una barrera baja. Sin embargo, el verdadero
desafio radica en la capacidad de la plataforma para ofrecer una experiencia de usuario
sobresaliente, pero que a la vez sea intuitiva y facil de usar, y asegurar actualizaciones y
mantenimientos constantes, que son esenciales para retener a los usuarios y generar

confianza.

No obstante, el principal obstaculo con el que se toparan los nuevos competidores sera la
diferenciacion, la cual es clave en este mercado. La clave para que el cliente elija un nuevo
producto en vez del ya asentado en el mercado es que perciba en él cierto valor afiadido, es
decir, ofrecer caracteristicas Unicas que los deméas no tengan, lo que puede ser dificil al
estar comenzando y obliga a realizar fuertes inversiones de capital en publicidad para

construir una presencia de marca sélida y atractiva.

Ademas, gracias a un excelente soporte técnico, aspiramos a brindar un servicio de alta
calidad a nuestros usuarios. Por lo tanto, una gran parte de la inversion inicial esta

destinada a contratar a los mejores especialistas tecnologicos. De igual manera, nuestro
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equipo multidisciplinar cubre las principales areas del negocio, lo que puede suponer una

barrera de entrada a nuevos competidores que requieren un equipo externo.
Poder de negociacion del cliente

Esta segunda fuerza se basa en analizar el nivel de presion que los clientes pueden ejercer
para lograr un precio mas bajo del servicio ofrecido a una calidad superior. En el caso que
nos conviene, creemos que el poder de negociacion de los clientes es notablemente alto.
Los estudiantes, que son los usuarios finales, disponen de una variedad de opciones a través
de los cuales elegir su alojamiento, lo que les otorga una posicion ventajosa. Aunque les
pueda llevar mas tiempo de busqueda que si lo hacen directamente con UNIVIVIENDA, si
investigan en internet pueden comparar precios, ubicaciones, servicios... Es esta capacidad
de comparacion la que incrementa su poder y les permite ejercer una influencia

significativa sobre las residencias y, por extension, sobre la plataforma.

Ademas, la lealtad de los clientes en el ambito digital puede ser muy volatil, y mas en la
época en la que nos encontramos, en la que los jovenes estudiantes se mueven por modas,
de forma que, si una plataforma, es conocida y le proporciona los servicios que buscan, no

dudaran en recomendarla a amigos y conocidos

Otra consideracion importante es el impacto de las opiniones y resefias en linea, tanto
positivas como negativas. Un alto volumen de resefias negativas o la percepcion de una
oferta inadecuada pueden disminuir la credibilidad de la plataforma y afectar su base de
usuarios. En el otro lado, la plataforma puede aumentar su valor para los estudiantes
ofreciendo servicios adicionales que vayan mas alld de la mera comparacién, como
asistencia personalizada, recomendaciones basadas en algoritmos de inteligencia artificial.
Con esto estariamos logrando resefias positivas y mitigando en cierta medida el alto poder

de negociacién que tienen los clientes.
Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores principales de UNIVIVIENDA son tanto las residencias y colegios

mayores que se listan en la plataforma, como los desarrolladores e informaticos encargados
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del correcto funcionamiento del software y de la pagina web. Si bien el mercado de
residencias universitarias y colegios mayores en Madrid es limitado, no son pocas las
opciones disponibles, por ello consideramos que los proveedores de residencias
universitarias y colegios mayores tienen un poder medio de negociacion. Tienen la
capacidad de imponer algunas condiciones como mayor visibilidad en la plataforma o
precios més altos, puesto que su participacion es vital para la oferta de la plataforma, pero
siempre siendo conscientes de que la oferta no es escasa y que deberdn competir entre ellas

para atraer a los nuevos estudiantes.

En cuanto al poder de negociacion que tienen los desarrolladores e informaticos
consideramos que tienen un poder de negociacion bajo, pues si bien es cierto que siempre
qgueremos contar con los mejores en nuestro equipo, la oferta de profesionales que se
dedican a la industria tecnoldgica ha experimentado un enorme crecimiento en los Gltimos
afios. Como consecuencia, UNIVIVIENDA puede elegir entre contratar grandes compafiias
tecnoldgicas o emplear trabajadores freelance de manera méas personalizada. En funcién de
la calidad del servicio, las funciones que ofrece cada agente, el nivel de personalizacion y el
precio, el equipo de UNIVIVIENDA elegira una de las varias opciones disponibles. EI poder
de negociacion de UNIVIVIENDA es inicialmente alto debido a la posibilidad de elegir
entre muchos proveedores, sin embargo, una vez que se contrata un servicio, el costo de
cambio puede ser elevado porque todos los servicios de la startup estan basados en la
tecnologia y un cambio de proveedor podria requerir redisefiar completamente sus procesos

comerciales.

Productos sustitutivos como amenaza

Porter afirma que "la presencia de productos sustitutivos limita el potencial de una
industria” al ofrecer alternativas que satisfacen la misma necesidad (Porter, 1979). Esta
fuerza puede erosionar la cuota de mercado y la rentabilidad de las empresas si los
consumidores perciben que los sustitutos ofrecen un valor superior 0 un precio mas
atractivo. Por tanto, es esencial para las empresas reconocer y estratégicamente
contrarrestar la influencia de los productos sustitutivos en su sector. En el caso del sector de

residencias universitarias, la amenaza es baja
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Una de las alternativas mas directas, si no la Unica, son los pisos compartidos. Si bien es
cierto que en cualquier otra situacion los pisos compartidos supondrian una amenaza alta,
ya que son totalmente sustitutivos a las residencias, no lo vamos a considerar como
amenaza pues UNIVIVIENDA también ofrece en su pagina web el servicio de comparacion

de pisos de estudiantes, por lo que seriamos nuestros propios enemigos.

La Unica amenaza real o producto sustitutivo que podemos encontrarnos es que aquellos
estudiantes que viven en provincias proximas a Madrid como Segovia, Avila, Guadalajara o
Toledo opten por permanecer en su hogar familiar, eliminando la necesidad de buscar
alojamiento externo. Esta opcion es particularmente atractiva en familias en las cuales la

situacion econdmica es complicada y no pueden permitirse el pagar una residencia.

Algunas soluciones que se podrian plantear para contrarrestar la amenaza de los productos
sustitutivos serian destacar los beneficios Unicos que las residencias universitarias y
colegios mayores ofrecen, como la proximidad a las instalaciones de la universidad,

oportunidades de conocer gente nueva en la misma situacién que td, seguridad...
Rivalidad entre competidores

Por ultimo, debemos tener en cuenta la rivalidad entre los competidores, esta rivalidad se
define por el numero de competidores, la intensidad de la competencia y las bases en las
que compiten las empresas, que en este caso, son principalmente la calidad del servicio, la
variedad de la oferta de alojamiento y la experiencia del usuario. En este sector, la
competencia es alta, por lo que la diferenciacion pasa a ser un aspecto clave para poder
tener la mayor cuota de mercado posible. Podemos clasificar en dos grupos a los
principales rivales de UNIVIVIENDA que son:

- Empresas que ofrecen un servicio similar: En este grupo podemos
encontrar todas aquellas apps y paginas web que ofrecen el mismo servicio.
Algunas de ellas son buscoresi, que actualmente se conoce como mati

(Buscador - Mati (heymati.com)), residencias universitarias (> Residencias

Universitarias en Madrid - [Actualizado 2024 ] ) o micampus residencias
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https://heymati.com/search?lat=40.416705&lng=-3.703583&streetAddress=Madrid
https://residenciasuniversitarias.es/madrid/
https://residenciasuniversitarias.es/madrid/

> Residencias universitarias en Madrid | micampus

(micampusresidencias.com)).

Universidades: Son muchas las universidades que ofrecen sus propias
herramientas de busqueda de alojamiento, o bien tienen su residencia propia,
la cual anuncian en su pagina web, como es el caso de la Universidad
Autonoma de Madrid (UAM) (Alojamientos | Vida en la UAM). A pesar de
que en un principio pueden ser vistos como competidores, UNIVIVIENDA

podria optar por a traves de un acuerdo de colaboracion, gestionar este
servicio a la UAM, ganando asi la exclusividad y eliminandose a un

competidor.

Figura 4: 5 Fuerzas Porter
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https://micampusresidencias.com/residencias-universitarias-madrid/
https://micampusresidencias.com/residencias-universitarias-madrid/
https://www.uam.es/uam/alojamientos

3.2 Analisis Interno
3.2.1 DAFO

La matriz DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades), es una herramienta
fundamental para analizar y describir la realidad de un negocio. Lo que hace realmente Gtil
a este analisis es que permite a las empresas elaborar estrategias precisas, pues toma una
vision integral, que aprovechen sus fortalezas y oportunidades, al mismo tiempo que
abordan sus debilidades y se protegen de las amenazas. Podemos dividir la matriz DAFO
en variables internas de la empresa, que son las Fortalezas y Debilidades, y variables

externas, las Oportunidades y Amenazas.
Variables externas

Puesto que tenemos el analisis externo reciente, gracias al analisis PESTEL vy las 5 fuerzas
Porter comenzaremos con las variables externas. Es de vital importancia ser conocedor del
entorno a la perfeccidn, puesto que en un sector tan competitivo como este no se puede
dejar pasar las oportunidades que vayan surgiendo. De la misma forma sera crucial
reconocer las amenazas para poder protegerse de ellas y superarlas con la mayor celeridad

posible.
Amenazas

Como hemos visto anteriormente, la inversion necesaria para entrar como competidor en el
sector digital no es excesivamente alta. Esta barrera de entrada puede hacer que la
competencia se incremente dando lugar a nuevas empresas con un modelo de negocio
similar al de UNIVIVIVENDA, pero con interfaces mas atractivas para el usuario, atrayendo

asi a parte de la cuota de mercado.

Otra amenaza que debemos tener en cuenta es la situacién mundial actual, los crecientes
conflictos entre paises como Rusia y Ucrania, o Israel y Palestina estan provocando un
aumento en los precios de los bienes y servicios. Este aumento no va directamente
relacionado con el incremento de los salarios, por lo que el poder adquisitivo de la gente se
esta viendo reducido (Esteban, 2024). Todo esto podria traducirse en una menor utilizacion
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de la plataforma si los estudiantes deciden permanecer en sus ciudades y estudiar alli, ya
que no pueden permitirse el elevado coste que tienen las residencias y colegios mayores en
Madrid.

Por ultimo, no debemos olvidarnos del apartado legal. No debe preocuparnos en exceso los
posibles cambios en el &mbito del alojamiento estudiantil, pues es algo que estd
correctamente regulado y no se esperan cambios. Pero siendo una startup en la que el
almacenamiento y la analitica de datos son pilares fundamentales, deberiamos tener méas en
cuenta los posibles cambios legislativos en cuanto a la proteccion de estos. El RGPD vy la
Ley de Proteccion de Datos se constituyen como requisitos de imprescindible cumplimiento
para desarrollar el negocio. También habra que tener especial cuidado si se registran datos
de menores de edad a la hora de ofrecerles el servicio personalizado de asesoramiento, pues
la gestidn de los datos de menores de edad es especialmente sensible y las consecuencias de

un uso incorrecto de la informacion son mucho mayores.
Oportunidades

La tecnologia avanza a pasos agigantados, siendo cada vez mas accesibles, mas intuitivas y
avanzadas, hasta el punto de dudar en ocasiones si es real. Una gran oportunidad para
diferenciarnos del resto de competidores y aprovechando la repercusion mediatica que ha
vuelto a experimentar gracias al lanzamiento de las gafas Apple Vision Pro, seria el
incorporar la realidad virtual en nuestros servicios. Podria utilizarse para realizar visitas por
los alojamientos, para asi tener una vision mucho mas realista de lo que el cliente se va a
encontrar, puesto que en ocasiones las imagenes proporcionadas no corresponden con

exactitud a la realidad.

Por otro lado, el establecer alianzas con universidades, colegios y otras instituciones
educativas puede proporcionar un canal directo para llegar a los estudiantes. No solo para
darnos a conocer y obtener promocion, si no para también conseguir acuerdos en los que

anuncien sus residencias y colegios mayores exclusivamente en UNIVIVIENDA.
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Por ultimo, se podria valorar la expansion a nuevos usuarios. Esto puede hacerse mediante
la incursion en nuevos mercados. Aunque inicialmente s6lo va a estar destinado a Madrid,

en un futuro no se descarta la expansion al mercado nacional.
Variables internas

Una vez analizado todos los factores externos que la empresa puede aprovechar o debe
protegerse, vamos a realizar una fotografia de la situacion en la que se encuentra la empresa

para asi identificar las debilidades y fortalezas.
Debilidades

Una de las principales debilidades que encontramos es la alta dependencia que tiene el
proyecto en los socios clave y proveedores, es decir, en las residencias y colegios mayores.
Esta dependencia se debe a que el servicio gira exclusivamente en torno a ellos, por lo que
cualquier interrupcion en las relaciones, o inexactitud en los datos proporcionados puede

afectar muy negativamente en la calidad y la fiabilidad del servicio ofrecido al usuario.

Otra debilidad que se hace evidente es la falta de conocimiento técnico para poder
desarrollar una pagina web, pues la formacion recibida en ICADE a lo largo de estos 4 afios
ha sido bastante buena y nos ha ensefiado grandes conocimientos para poder aplicarlos en el
mundo empresarial a nivel de marketing, finanzas, gestion de RRHH y pese a haber
realizado practicas en diferentes empresas del sector empresarial ... pero no tenemos el
conocimiento necesario para crear una pagina web de estas caracteristicas. Por este motivo
consideramos necesaria la contratacion de un programador o un equipo de programadores
informaticos encargados del disefio y desarrollo de la plataforma es fundamental. Para
dicha contratacion deberemos elegir a aquellas personas que nos transmitan confianza, que
sean profesionales y expertos en la materia, y que entiendan y se alineen con nuestras
necesidades y prioridades. También podemos acusar al inicio la falta de experiencia en
cuanto a la creacion de un negocio desde cero, pues es una situacion nueva para nosotros.
Para solventar estos problemas estaremos en constante formacion en la materia para ganar

los conocimientos necesarios y convertir esta debilidad en una fortaleza.
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Por ultimo, cabe destacar que el ciclo de vida de los usuarios es bastante corto, pues una
vez encuentran la residencia o colegio mayor en el que se van a alojar pierden gran interés
por la pagina web. Puesto que para solucionar esto no podemos hacer nada, debemos

elaborar una buena estrategia para lograr una rotacion efectiva de clientes.
Fortalezas

Cada vez proporcionamos mas datos personales sin saber que utilidad se les va a dar, lo que
en ocasiones puede generar inseguridad, es por ello que al tratarse de una pagina web,
cumpla con las regulaciones que permitan garantizar la seguridad en el tratamiento de datos
personales y bancarios. Es fundamental que los usuarios perciban este mecanismo como

seguro para asi mantener el prestigio del negocio

Otro de los puntos fuertes con los que buscamos constituir una ventaja competitiva es
mediante la cercania con el usuario. Esto se debe a que el nicho de mercado al que esta
dirigida la plataforma son jovenes, gente que se encuentra en nuestro rango de edad, y a la

que nos puede ser mas facil atraer pues conocemos las necesidades que puedan tener.

Ademas, debemos destacar, como venimos mencionando a lo largo del trabajo, la méxima
de una constante busqueda de innovacién y calidad. Contamos con una base de datos
extensa y detallada de residencias universitarias, que ofrece informacién actualizada y
verificada con la que los usuarios pueden tomar decisiones informadas basadas en una

amplia gama de opciones y criterios de comparacién

Por ultimo, aunque es méas que evidente, hay que destacar como fortaleza el compromiso
del equipo. Todos los miembros estan dispuestos a dedicar su tiempo y sobre todo sus

esfuerzos para conseguir un exitoso desarrollo y expansion del negocio.
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4. Viabilidad

Tras haber analizado los diferentes factores tanto externos como internos que afectan a la
startup, vamos a estudiar la viabilidad del proyecto. Seguin la Real Academia Espafiola
(RAE), la viabilidad es “la calidad de viable. "Viable", a su vez, se refiere a algo que tiene
posibilidad de realizarse o concretarse. ”. Esto en un contexto de proyectos y startups se
refiere a la capacidad de que sea llevada a cabo con éxito. Para ello vamos a descomponer
la viabilidad en cuatro diferentes facetas que son, la viabilidad operacional, el plan de
marketing que se va a llevar a cabo para darnos a conocer, el plan de RRHH, y por ultimo
la viabilidad financiera. Este andlisis integral nos permitird discernir si nuestro proyecto

tiene el potencial para prosperar y sostenerse en el dinamico mercado actual.

4.1. Viabilidad operacional

La viabilidad operacional se refiere a la capacidad de una empresa 0 proyecto para
funcionar eficazmente en el dia a dia, manteniendo la continuidad y calidad de sus
operaciones. Incluye aspectos como la gestion eficiente de recursos, procesos operativos
eficaces, y la habilidad para adaptarse a cambios o resolver problemas operativos, es decir,
evalUa si la empresa puede llevar a cabo su propuesta de valor de manera sostenible y
efectiva.

Lo primero que se ha de hacer para desarrollar y mantener la plataforma de la startup, es,
como hemos comentado en ocasiones anteriores, esencial que esta sea robusta, escalable y
segura, proporcionando una experiencia excelente al usuario. Esto implica un disefio e
interfaz sélidos, pruebas continuas en las que detectar posibles errores, actualizaciones
regulares para incluir mejoras que puedan ir surgiendo o que los usuarios puedan reclamar,
y un enfoque en la usabilidad y accesibilidad. Ademas, al trabajar con datos confidenciales
y privados, es crucial implementar medidas de seguridad efectivas para proteger los datos y
asi mantener la integridad de la plataforma. La escalabilidad asegurard que la plataforma
pueda crecer y adaptarse a medida que aumenta el nimero de usuarios y se expanden los

Servicios.
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Al ser una startup, es decir, una empresa pequefia que estd comenzando, se deben gestionar
los recursos de manera optima. No solo habra que sacar la maxima rentabilidad del uso de
activos financieros, sino también de los activos humanos y tecnolégicos. Esto incluye
asignar el capital de manera eficiente, contratar y un equipo competente que desarrolle la
plataforma, y utilizar tecnologia adecuada para operaciones y desarrollo de productos. Es
crucial mantener un equilibrio entre la inversion en crecimiento y la sostenibilidad
financiera, asegurando que los recursos se utilicen de manera que maximicen el retorno y

dejando siempre lugar a la capacidad de adaptarse a cambios y nuevos desafios.

El servicio al cliente es crucial para la viabilidad operacional porque impacta directamente
en la satisfaccion y retencion de clientes, influyendo en la reputacion y exito a largo plazo
de la startup. Un buen servicio al cliente fomenta la lealtad, facilita la resolucion de
problemas, mejora la experiencia del usuario y puede ser un diferenciador clave en
mercados competitivos. Ademas, el feedback de los clientes es vital para la mejora continua

y la innovacion en productos o servicios.

Las alianzas estratégicas son fundamentales para la viabilidad operacional de una startup,
ya que proporcionan acceso a recursos, mercados y conocimientos especializados que
pueden no estar disponibles internamente. Estas colaboraciones pueden incluir asociaciones
con universidades, que brindan acceso a investigacion y talento; alianzas con residencias y
colegios mayores, que permiten una integracion mas profunda del servicio; y conexiones

con empresas tecnolégicas, que pueden ofrecer soporte y avanzadas capacidades técnicas.
4.2 Plan de Marketing

A continuacion, vamos a desarrollar el plan de marketing. El principal objetivo de este plan
de marketing es incrementar la visibilidad de UNIVIVIENDA entre la poblacion estudiantil
en Madrid, pues los primeros meses son cruciales para el desarrollo de una startup. Para
ello promocionaremos el servicio, que como venimos comentando a lo largo del proyecto
es una plataforma accesible que facilite encontrar residencias universitarias y colegios
mayores adecuados y complementar la experiencia estudiantil con servicios de valor

afiadido que mejoren tanto la vida académica como personal de los estudiantes.
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Brevemente vamos a resumir la situacién de UNIVIVIENDA vy la segmentacion del mercado
antes de entrar de lleno a la estrategia a llevar a cabo para darnos a conocer. UNIVIVIENDA
se inserta en un competitivo mercado de alojamiento estudiantil en Madrid, caracterizado
por una constante demanda debido a la alta concentracion de estudiantes universitarios,
tanto nacionales como internacionales. El dinamismo que caracteriza este mercado ofrece
oportunidades para innovar y crecer constantemente. En cuanto a la segmentacion del
mercado, se identifican principalmente a estudiantes de primer afio que buscan su primera
residencia, estudiantes de posgrado que buscan tranquilidad y conveniencia, y estudiantes

internacionales que valoran la proximidad a centros académicos y zonas urbanas.

Para dar la plataforma a conocer, nos centraremos principalmente en el marketing digital,
pues consideramos que es lo més efectivo para el segmento al que nos dirigimos, es un pilar
de nuestra estrategia. No obstante, no podemos dejar de lado el establecer alianzas
estratégicas con instituciones educativas en Madrid. Este enfoque se centrara en identificar
y colaborar con universidades y colegios cuyos estudiantes necesitan alojamiento. Al
ofrecer propuestas de valor que destaquen los beneficios mutuos, como facilitar la
integracion de los estudiantes en la ciudad y mejorar su experiencia educativa,
UNIVIVIENDA planea interactuar directamente con los responsables de servicios
estudiantiles. Las reuniones programadas permitirdn demostrar las funcionalidades de la
plataforma y su contribucion a la satisfaccion estudiantil, asegurando que cada interaccion

con UNIVIVIENDA inspire a los usuarios a recomendar la plataforma a sus compafieros

Volviendo al marketing digital, nos focalizaremos en SEO y SEM para mejorar la
visibilidad en buscadores a través de palabras clave cuidadosamente seleccionadas que
capturan la intencion de busqueda de alojamiento estudiantil en Madrid. Las redes sociales
desempefian un papel crucial, utilizando plataformas como Instagram y TikTok para
campanas dirigidas que resuenen con el pablico joven. Complementariamente, el email
marketing permitira mantener a los estudiantes informados sobre actualizaciones y nuevas

ofertas, fomentando un canal de comunicacion directo y constante.
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Si hablamos de marketing digital no podemos olvidarnos de las colaboraciones con
influencers relevantes, como (@_riverss_, @bycalitos...), quienes a pesar de no dedicar su
contenido a temética de universidades y estudios, se consideran referentes pues han sabido
compaginar los estudios con la creacion de contenido y por ello son muy valorados. Esto
ayudara a aumentar la credibilidad y extenderan el alcance de nuestra plataforma. A su vez,
también estaremos presentes en ferias universitarias y otros eventos educativos, donde
poder ensefiar el funcionamiento de la plataforma y distribuir material informativo

directamente a los estudiantes.

Por ultimo nos apoyaremos en camparfias de publicidad mediante Google Ads, que es la
herramienta mediante la cual Google gestiona los anuncios que aparecen en sus diferente

paginas web.

La marca y la reputacion de la empresa son recursos intangibles, pero esenciales. Construir
una marca confiable y respetada en el nicho de alojamiento estudiantil puede influir
significativamente en la decision de los usuarios de utilizar la plataforma de la startup, por

este motivo consideramos fundamental que aunque muchos usuarios no requieran el
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servicio mas de una vez, es que cada interaccion con UNIVIVIENDA sea tan positiva que

inspire a los usuarios a recomendar la plataforma a sus comparieros.

Para conocer el impacto que nuestras campafias de marketing estdn teniendo nos
apoyaremos en herramientas analiticas como Google Analytics para monitorear el trafico
web y las conversiones, y en funcion de los resultados obtenidos, ajustaremos nuestras
tacticas promocionales. La satisfaccion del cliente se medira mediante encuestas y el
analisis de feedback directo, y gracias a ello podremos estar en continua mejora de nuestros

servicios y la adaptarnos a las necesidades de los usuarios.

En cuanto a los costes y presupuesto de plan de marketing sera analizado en el plan

financiero desarrollado a continuacion.
4.3 Plan Financiero

Por ultimo vamos a analizar como UNIVIVIENDA va a ser sostenible a nivel econémico,
para ello se describira la metodologia aplicada para elaborar la proyeccion financiera. Se ha
desarrollado una proyeccién basica que incluye las principales variables y supuestos,
obteniendo asi estimaciones de ingresos y gastos anuales. Para este andlisis tendremos en
cuenta tan solo los gastos financieros de la parte de residencias universitarias y colegios

mayores. Lo primero y fundamental serd analizar los costes tanto fijos como variables

Comenzaremos analizando los costes fijos, que como su nombre indica son aquellos costes
que no varian con los cambios en el nivel de actividad de la empresa. Estos costes son
predecibles y se deben pagar independientemente del volumen de negocio. Dentro de estos

costes fijos encontramos:

- Alquiler de Oficina y Servicios: A la hora de desarrollar la actividad
empresarial, consideramos importante el tener una oficina donde poder
reunirnos presencialmente todos los dias para tratar todos aquellos temas que
rodean a UNIVIVIENDA. No obstante, para el primer afio no tener costes
iniciales tan elevados optaremos por comenzar cada uno desde su casa,

mediante el teletrabajo — ya que es importante pero no imprescindible el
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tener una oficina — para asi reducir el desembolso inicial en la startup. Para
aquellas ocasiones en que consideremos necesario reunirnos buscaremos un
espacio de Coworking o quedaremos en alguna de las casas y asi podremos
estar de forma presencial. No obstante, si que a partir del segundo afio,
cuando ya este la empresa asentada, alquilaremos una oficina para tener un
espacio de trabajo donde poder estar todo el equipo, pues como bien dijo
nuestra madrina de graduacion Carina Szpilka “Hay que dejarse de
teletrabajo y hay que ir a la oficina, pues es donde de verdad se hacen las

relaciones”

El coste estimado para la oficina es de 1850€ mensuales, dividido en 1500€
del alquiler, y 350€ de servicios complementarios como el agua, la luz o el

internet. Se asume un incremento anual del 3% por la inflacion

Salarios: Los salarios se consideran también un coste fijo significativo.
Dado que la operacién de la empresa requiere la dedicacion a tiempo
completo de su personal, es esencial proporcionar una remuneracion
adecuada que refleje el compromiso y la inversion de tiempo de los
empleados. Los salarios no solo deben ser competitivos para atraer y retener
talento, sino que también deben estar en consonancia con las normativas
laborales vigentes, garantizando asi la equidad y la sostenibilidad de las

practicas empresariales.

Para los salarios se han estimado inicialmente 4 empleados (Alonzo,
Ignacio, Alejandro y el desarrollador de la web) de 25.000€ anuales, con un
incremento de 3.000€ anuales a cada uno. Al tercer afio, el salario de los
cuatro trabajadores se incrementara de nuevo 3.000€. Ademas estimamos
que debido al crecimiento de la empresa sera necesaria la contratacion de

una 5° persona, que entrara cobrando 25.000€.

Seguros: Como ultimo coste fijo debemos contemplar los seguros. Esto
incluye seguros de responsabilidad civil para protegerse contra posibles
reclamaciones que puedan surgir de accidentes o dafios causados a terceros
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como resultado de sus operaciones. Otro aspecto importante es la seguridad
social, que es un coste fijo obligatorio para las empresas con empleados;
esto incluye contribuciones que garantizan cobertura de salud, pensiones y
otros beneficios sociales para los trabajadores. Ademas, a partir del segundo
afio habra que afadir un seguro de propiedad que cubra las oficinas y equipo
contra riesgos como incendio, robo o desastres naturales. Estos seguros no
solo salvaguardan la integridad fisica y legal de la empresa, sino que
también fortalecen la confianza entre los empleados y socios al garantizar un

ambiente de trabajo seguro y protegido.

En cuanto al coste de los seguros hemos estimado 2500€ anuales, con un

incremento del 5% anual

Ademaés de los costes fijos, la empresa también tiene costes variables, son aquellos costes

que cambian directamente en relacion con el nivel de actividad o volumen de negocio de la

empresa.

Coste de Creacion de la Plataforma Web: EIl primer coste variable que
habra que asumir no es otro que aquel derivado de la creacion de la pagina
web, representa un coste inicial esencial, pues abarca disefio, desarrollo y
compra de software. Este proceso requiere la contratacion de especialistas en
desarrollo web, para crear la plataforma funcional con la que atraer a los
nuevos clientes. Tras el primer afio, no sera necesario volver a incurrir en

este coste.

Hemos calculado que el coste del disefio de la pagina web serd de unos
10.000€. A esto hay que anadirle el hosting que ronda los 100€ anuales,
2000€ derivados de la traduccion a diversos idiomas de la pagina, 15€ por el

dominio y el texto web 500€.
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Figura 8: Costes desarrollo web

Diseno 10.000,00 €
Hosting 100,00 €
Traduccién 2.000,00€
Dominio 15,00€
Texto Web 500,00 €
TOTAL 12.615,00€

Fuente: Elaboracion propia mediante informacion obtenida en la web origi.es

Mantenimiento de la plataforma: Habra una persona del equipo encargada
de la tarea de mantenimiento y actualizacion de la plataforma. No obstante, a
pesar del sueldo de esta persona, también habra que invertir regularmente en
programas de seguridad, optimizar el rendimiento de la pégina, actualizar el
software, mantener el nombre del dominio, el alojamiento web, el disefio, el
SEO...

Para el mantenimiento de la plataforma se estima el primer afio 1000€, pues
la plataforma sera de reciente creacion y no necesitard de grandes

actualizaciones, y de 5000€ en los dos afios posteriores (Weisheim, 2023)

Eventos: Como se ha comentado en el plan de marketing, una de las
estrategias para darnos a conocer sera la participacion en distintas ferias de
universidades. Esto conlleva un coste de alquiler de espacio en la feria, el
montaje del stand, el material promocional que se va a llevar para la feria...
Una serie de costes gque ira variando en funcién del namero de ferias a las
que UNIVIVIENDA vaya asistiendo, el tamafio del stand que tenga y otra

serie de factores que afectan al precio.

Apoyados en los diferentes precios que ofrece IFEMA por disponer de un
stand en una feria, estimamos que el coste aproximado es de 3300€ por el
suelo+stand de 16m2, 445€ por la presencia en elementos promocionales y

servicios, y 600€ por el montaje del stand. A esto le anadiremos 400€ en
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merchandising y un aumento del 10% anual a medida que vayamos

participando en mas eventos

- Marketing: Por altimo, habra que hacer un gran desembolso en todas las
campafias de publicidad, puesto que darse a conocer al inicio serd muy
importante para el futuro éxito de la startup. Estos costes iran variando en
funcién del tipo de publicidad, si es mediante influencers, correos
electronicos, anuncios en universidades...; el tipo de publicidad y el tiempo

que vaya a estar la publicidad activa.

En la siguiente tabla haremos un desglose de las campafias de publicidad que

vamos a llevar a cabo:

Figura 9: Costes de Marketing

Influencers Seguidores Historias Precio
Bycalitos 368 k 3.300,00€
_riverss_ 2 millones 4 12.000,00€

N Suscriptores Precio
1 500 240,00 €
2 2500 720,00€
3 10000 1.620,00€

Mailchimp

Google Ads 3.600,00€

Fuente: Elaboracion propia con informacion obtenida de la agencia de marketing SWAY

Por lo tanto los costes totales serian de:

Figura 10: Costes totales de los proximos 3 afios

Desarrollo Web Mantenimiento Salarios Marketing y Publicidad Eventos Seguros Alquiler

1 12.615,00€ 1.000,00€ 100.000,00€ 19.140,00€ 4.745,00€ 2.500,00€ - € 140.000,00€
2 0 5.000,00€ 112.000,00€ 19.620,00€ 5.219,50€ 2.625,00€ 22.200,00€ 166.664,50€
3| 0 5.000,00 € 149.000,00 € 20.520,00€ 5.741,45€ 2.756,25€ 22.866,00€ 205.883,70€

Fuente: Elaboracion propia

Tras haber analizado los costes, vamos a ver de donde vamos a obtener los ingresos para

que la actividad empresarial sea rentable y podamos mantenernos en el largo plazo
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Comisiones por reserva: Una de las principales fuentes de ingresos de la
startup UNIVIVIENDA se deriva de las comisiones generadas por cada
reserva o contrato de alquiler facilitado a través de su plataforma. Este
método de monetizacion, denominado modelo de pay-per-success,
constituye un mecanismo eficiente mediante el cual los ingresos de la
empresa estan intrinsecamente ligados a su capacidad para satisfacer las
necesidades del mercado en términos de conectividad entre estudiantes y
opciones de alojamiento. Este modelo no solo optimiza la alineacion de los
incentivos entre la startup y sus usuarios al fomentar un servicio de alta
calidad y una amplia oferta de propiedades, sino que también proporciona
una medida clara y directa del valor agregado por la empresa al mercado, ya
que los clientes han optado por contratar el servicio mediante nuestra pagina
web y no por otros proveedores de servicios o los mismos de la universidad,
pese a poder tener precios mas bajos. Ademas, este enfoque garantiza que la
generacion de ingresos se produzca exclusivamente cuando la empresa
consigue resultados tangibles, lo cual es esencial para mantener la
sostenibilidad financiera y operativa en las etapas iniciales de crecimiento de

la startup.

Para el célculo de los ingresos llevado a cabo en la tabla que se muestra a
continuacion, se ha estimado un 9% de comision sobre cada alquiler,
teniendo el alquiler un precio medio de 1300€ y con 70 reservas mensuales
con un incremento anual del 25% fruto de la expansion de la marca, y la

mejora en la calidad del servicio

Servicios Premium: Adicionalmente, se podria explorar la incorporacién de
un modelo de suscripcion o membresia premium, dirigido a usuarios que
requieran un nivel superior de servicio en su proceso de busqueda de
alojamiento. Los suscriptores premium tendrian acceso a una serie de
beneficios exclusivos, entre los cuales se destaca la posibilidad de recibir
asesoramiento personalizado con una orientacion a medida para los usuarios

en la seleccion del alojamiento que mejor se adapte a sus necesidades
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especificas. Otro servicio innovador que podria ser incluido en esta
membresia es la visualizacion de las propiedades mediante realidad virtual.
Esta tecnologia permite a los potenciales arrendatarios realizar un tour
virtual por la vivienda, ofreciendo una perspectiva mas fidedigna y detallada
que las fotografias convencionales. Este tipo de vistas previas puede ser
particularmente valioso para los estudiantes internacionales o aquellos que
no puedan visitar las propiedades en persona, ya que proporciona una
representacion realista del espacio, ayudando a tomar decisiones mas
informadas. Esta estrategia no solo mejoraria la experiencia del usuario, sino
que también podria aumentar la tasa de conversion de reservas, puesto que
en la actualidad no hay ninguna empresa competidora que ofrezca este

servicio.

El precio del servicio premium es de 29,99€ al mes. El precio aumentara 5€
cada afio. En cuanto a los suscriptores, inicialmente estimamos 30

suscriptores iniciales que iran incrementando un 30% cada afio

Publicidad y patrocinios: Finalmente, Otra via efectiva para la generacion
de ingresos es a través de la venta de espacios publicitarios y la obtencion de
patrocinios dentro de la plataforma. Este modelo de ingresos, sustentado en
la comercializacion de espacios digitales a terceros, permite a la startup
capitalizar su base de usuarios al proporcionarles visibilidad a anunciantes
interesados en el mercado estudiantil. Las empresas que buscan llegar a este
demogréafico, como editoriales académicas, proveedores de servicios de
mudanza, y tiendas de mobiliario, pueden beneficiarse de la exposicién
directa a una audiencia altamente especifica y comprometida. Mediante la
implementacién de banners, anuncios integrados, y patrocinios de contenido,
UNIVIVIENDA no solo diversifica sus fuentes de ingreso, sino que también
enriquece la experiencia del usuario al ofrecerle acceso a productos y
servicios relevantes. Ademas, al colaborar con marcas alineadas con los

intereses y necesidades de su publico objetivo, la startup puede mejorar su
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percepcidn de marca y fidelizar a su audiencia, fortaleciendo su posicion en

el competitivo mercado de alojamiento estudiantil.

Para publicitarse en la pagina de UNIVIVIENDA la empresa interesada
debera pagar 300€ al mes por banner. Al inicio contamos con 5
patrocinadores que pasaran a ser 6 el 2° afio y 8 el 3° afio. En cuanto al

precio del banner, se incrementara un 10% cada afio

A continuacion, se muestra una tabla con los ingresos estimados en un periodo vista de 3

anos:

Figura 11: Ingresos totales estimados de los proximos 3 afios

Comisiones porreserva Publicidad y Patrocinios Servicios Premium Total

1 98.280,00€ 18.000,00€ 10.796,40€ 127.076,40€
2 123.552,00€ 27.720,00€ 16.375,32€ 167.647,32¢€
3 154.440,00 € 43.560,00€ 24.473,88€ 222.473,88¢€

Fuente: Elaboracion propia

A partir de la proyeccidén de ingresos y gastos, podemos identificar que el punto de
equilibrio llegaria a finales del segundo afio. Fruto del buen trabajo realizado, para el
comienzo del tercer afio ya estariamos obteniendo mas de 15.000€ de beneficio que podrian

ser reinvertidos en la empresa para seguir creciendo de forma exponencial.
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5. Conclusién

El proyecto UNIVIVIENDA se postula como un catalizador para la transformacion del
sector del alojamiento estudiantil en Madrid, un mercado que, a pesar de su gran demanda,
ha mostrado oportunidades significativas de innovacion y mejora. Esta iniciativa ofrece una
solucién novedosa al integrar tecnologias avanzadas y un enfoque centrado en el usuario,
especialmente disefiado para mejorar la experiencia de los estudiantes que buscan
alojamiento. La empresa se presenta como una entidad que no solo facilita la basqueda de
alojamiento sino que enriquece el proceso con servicios adicionales que abordan las

necesidades complejas de los estudiantes durante su periodo académico.

El analisis estratégico realizado sobre UNIVIVIENDA subraya la importancia de una
adaptacion continua en un sector caracterizado por la variabilidad de necesidades
estudiantiles y la evolucion tecnoldgica. La viabilidad del proyecto se ha evaluado
detalladamente, combinando un escrutinio financiero con un firme compromiso hacia la
satisfaccion del usuario y la funcionalidad préactica. Este enfoque no solo aspira a redefinir
la experiencia de busqueda de alojamiento sino también a instaurar un nuevo modelo en el
cual el éxito operativo se alinea estrechamente con el bienestar y el desarrollo integral de

los estudiantes.

La fluctuacion del mercado inmobiliario y la intensa competencia de plataformas similares
son algunos de los riesgos y desafios que se han identificado para UNIVIVIENDA durante
el proceso de desarrollo del proyecto. Se han propuesto estrategias proactivas para reducir
estos riesgos, como la innovacion continua en la plataforma, la diversificacion de los
servicios ofrecidos y la adaptacion a las tendencias del mercado inmobiliario estudiantil.
Ademas, UNIVIVIENDA busca destacar ofreciendo una plataforma facil de usar y servicios
gue realmente satisfagan las necesidades de los estudiantes, adaptandose dinamicamente a

sus preferencias y circunstancias cambiantes.

UNIVIVIENDA prioriza la calidad del servicio y el bienestar de sus usuarios sobre el
beneficio a corto plazo. Su modelo de negocio, que promueve una excelente estructura de
servicio al cliente, inversiones en el desarrollo tecnolégico y un enfoque ético en todas sus

operaciones, demuestra esta dedicacion. La empresa no solo tiene como objetivo

52



transformar la forma en que los estudiantes encuentran alojamiento, sino que también

ayuda a crear un mercado de alojamiento estudiantil mas eficiente y justo.

En conclusion, el éxito de UNIVIVIENDA dependera de su habilidad para ejecutar estas
estrategias de manera efectiva, adaptdndose continuamente a un entorno en constante
cambio y respondiendo de manera innovadora a las necesidades de alojamiento estudiantil
en Madrid.
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6. Declaracién de Uso de Herramientas de Inteligencia Artificial Generativa en Trabajos Fin de
Grado

ADVERTENCIA: Desde la Universidad consideramos que ChatGPT u otras herramientas similares
son herramientas muy utiles en la vida académica, aunque su uso queda siempre bajo la
responsabilidad del alumno, puesto que las respuestas que proporciona pueden no ser veraces. En
este sentido, NO estd permitido su uso en la elaboracién del Trabajo fin de Grado para generar
cddigo porque estas herramientas no son fiables en esa tarea. Aunque el cédigo funcione, no hay
garantias de que metodoldgicamente sea correcto, y es altamente probable que no lo sea.

Por la presente, yo, Alejandro Antequera Martin, estudiante de E2-Bilinglie de la Universidad
Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo Fin de Grado titulado "Plan de negocio de una start-up
alojamiento y servicios universitarios: Univivienda", declaro que he utilizado la herramienta de
Inteligencia Artificial Generativa ChatGPT u otras similares de IAG de cddigo sdélo en el contexto de
las actividades descritas a continuacién [el alumno debe mantener solo aquellas en las que se ha
usado ChatGPT o similares y borrar el resto. Si no se ha usado ninguna, borrar todas y escribir “no
he usado ninguna”]:

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

2. Constructor de plantillas: Para disefiar formatos especificos para secciones del trabajo.

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

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

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

Fecha: 04/06/2024

Firma: Alejandro Antequera Martin
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