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Introduccion

En este proyecto se desarrolla un plan de negocios completo como trabajo de fin de grado de la
carrera en Administracion de Empresas durante el curso escolar 2022-2023 en la Universidad
Europea de Madrid. El proyecto ha sido redactado por Javier Higuera Torron y supervisado por
el tutor Maximo Cortés Navajas, siendo empezado en octubre de 2022 y terminado en mayo de

2023, para su posterior defensa ante el tribunal educativo en junio.

El proyecto consiste en la elaboracion de un plan de empresa sobre la creacion de un servicio
dedicado a mejorar el método de venta del mercado inmobiliario a través de la realidad virtual.
Para la elaboracion de este documento se ha seguido la normativa APA (72 edicidn) con una
estructura marcada y determinada. La metodologia utilizada se basa en la busqueda y
optimizacién de informacién en bases de datos empresariales, articulos académicos y trabajos de
investigacion relacionados con el tema en cuestion. Las herramientas utilizadas para ello han sido
la realidad virtual, el modelado 3D, las nuevas tecnologias y los soportes digitales. Durante el
desarrollo del trabajo se ajustaran las tablas, graficos y titulos expuestos a la guia de estilo
corporativa de la empresa.
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Resumen Ejecutivo

Nuestra idea de negocio es revolucionar la metodologia de venta inmobiliaria implementado una
idea innovadora que se basa en la aplicacion de la tecnologia de realidad virtual, en la compra-
venta tradicional de inmuebles. EI modelo de negocio del proyecto es Business To Business, por

lo que el objeto social de la empresa, seré la venta de servicios a otras empresas.

Ofreceremos distintos servicios segln las necesidades de venta de nuestros clientes, diferenciando
principalmente entre inmuebles ya construidos o inmuebles en construccion. En el caso de que el
inmueble este construido, nuestro servicio se basa en primer lugar en la captacion de imagenes
3D del inmueble, para su posterior ensamblado en forma de Tour con puntos guiados o de libre
movimiento. El servicio continla concertando las citas con los interesados en la cartera de
inmuebles suministrada por nuestro cliente; durante estas citas los interesados podran visitar los
inmuebles que se ajusten a sus necesidades, sin tener que desplazarse al realizar las visitas a través

de los visores V.R. proporcionados por nuestro equipo

En el caso de los inmuebles en construccion, a través de nuestro servicio van a lograr que los
posibles compradores puedan sentirse dentro del inmueble totalmente terminado, manteniendo un
nivel de detallado y realismo muy elevado. Este servicio comienza con la modelacion de forma
virtual de dicho inmueble a través de los planos; tras generarlo decoraremos el mismo con nuestro
catalogo propio de mobiliario virtual. Tras esto, el servicio continuaria con las citas con los

interesados igual que en el caso anterior.

Para lograr llevar a cabo este proyecto contaremos con una inversion de 30.000 euros aportada
por los dos socios iniciales en forma de capital social; y un crédito 60.000 euros de obtenido a

través de la Sociedad de Garantia Reciproca AvalMadrid a devolver en 6 afios.

La gran rentabilidad ofrecida por el proyecto quedara reflejada en el VAN y en el TIR. Con las
previsiones de entradas y salidas desarrolladas en el proyecto, obtendremos un Valor Actual Neto
igual a 119.587,17 €; actualizado con una cuota del 15% a 3 afios. La Tasa Interna de Retorno
obtenida es del 95%.
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Presentacion del proyecto

» Denominacion Social de la empresa:

La razdn social del proyecto a desarrollar es Virtual Inmotek S.L. EI nombre se compone de dos
palabras, Virtual, que hace referencia a la tecnologia en la que se basa el proyecto, la realidad
virtual; y por la segunda, Inmotek, que se compone a través de las palabras inmobiliaria y
tecnologia. La sociedad estard constituida por dos socios, y las participaciones se repartiran de

forma equitativa entre ambos.

El modelo de sociedad elegido para registrar la empresa es la sociedad limitada, ya que esta es la
ofrece diferentes beneficios frente al resto de sociedades mercantiles:

= Laresponsabilidad queda limitada al capital social aportado, siendo este de un valor bajo,
3000€.

= No se requiere un minimo de socios, por lo cual podriamos constituirla con dos.

= Facilidad burocrética para el registro y constitucién de la sociedad.

= Bajos costes de constitucion.

= Mayor acceso a ayudas y subvenciones.

La marca coincidird con la razén social, excluyendo la terminacién societaria. Con el nombre
comercial de Virtual Inmotek, queremos despertar en el cliente una sensacion de alto nivel
tecnoldgico y destacar la innovacién frente a la venta inmobiliaria tradicional. Para impulsar esta
imagen de marca vamos a apoyarnos sobre el neuromarketing visual, a través de los colores de la
marca, predominando el amarillo y de secundario el negro. Con esto queremos resaltar la
innovacion, la elegancia y el poder; este punto se desarrollara mas profundamente en el apartado

de proteccion juridica.

Por ultimo, cabe recalcar la originalidad de ambos nombres, siendo de elaboracion propia.
También se ha corrobora la inexistencia de la marca dentro de la base de datos de la Oficina
Espafiola de Patentes y Marcas, OEPM; del mismo modo, también se ha comprobado que no
exista otra empresa con la misma denominacion social dentro de la base de datos del Centro de

Informacion y Red de Creacion de Empresas, CIRCE.
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> Socios Promotores

El desarrollo de este proyecto va a ser llevado a cabo a través de la participacion de dos socios,
Javier Higuera y Fernando Higuera. Gracias a la participacion de ambos socios se lograran unir
conocimientos referidos a la gestion empresarial, junto a la experiencia en el sector inmobiliario
y el desarrollo digital. Resaltar que al ser hermanos existe una gran afinidad y confianza entre
ambos socios favoreciendo el trabajo en equipo y la planificacion.

En primer lugar, Javier ha desarrollado el grado de administracion y direccion de empresas en la
Universidad Europea de Madrid, mediante el cual ha logrado adquirir una gran base de
conocimientos sobre el funcionamiento empresarial y el correcto desarrollo financiero. Dentro de
su experiencia laboral ha realizado 300 horas de précticas curriculares en dos empresas, que, a
pesar de no encontrarse dentro del &mbito inmobiliario, le ha permitido asentar los cocimientos
adquiridos durante la carrera 'y ampliar estos con el manejo de aplicaciones de gestion empresarial,
con mucha utilidad para el proyecto a desarrollar, como Selene y Sage. Ademas de estos
conocimientos teoricos, podemos destacar otras cualidades que seran de gran ayuda en el
desarrollo del proyecto como un alto grado de creatividad e innovacion, o la pasion por las nuevas

tecnologias.

El segundo socio es Fernando Higuera, arquitecto colegiado en el Colegio Oficial de Arquitectos
de Madrid, tras la realizacién de este grado en la Universidad Europea de Madrid. Cuenta con una
amplia formacion en promocién y gestion inmobiliaria, gracias a un master sobre el mercado
inmobiliario, destinado a la busqueda de negocio y oportunidades del sector. De su perfil también
podemos destacar sus amplios conocimientos tecnoldgicos siendo titulado como experto BIM
(Building Information Modeling) en Autodesk y dominando diferentes programas de disefio,
modelado 3D, visualizacion y programacion. Actualmente, se encuentra liderando un érea del
Acelerador Digital de TYPSA, el departamento de Innovacion, donde desarrolla diferentes
proyectos como por ejemplo la generacion de gemelos digitales o el descubrimiento de nuevas
tecnologias aplicables al sector. Por Gltimo, cabe destacar su proactividad para afrontar nuevos
retos y su capacidad comunicativa; actualmente imparte cursos de diferentes programas de
formacion en su trabajo, en un Master de programacion y metodologia BIM en Editeca y en la
Universidad Politécnica de Madrid, este ultimo versando de la aplicacion de Realidad Virtual,
Realidad Aumentada y el Metaverso, lo que le ha ayudado a desarrollar enormemente sus

habilidades comunicativas.
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> Origen del proyecto

El origen de esta idea de negocio parte principalmente de dos vertientes: por un lado, las
dificultades a la hora de comprar o alquilar inmuebles al tener que concertar varias citas con las
agencias inmobiliarias, para asi poder ver los diferentes pisos; y, por otro lado, el gran realismo e
inmersion que se logra a través de la tecnologia de realidad aumentada con gafas de realidad

virtual.

Durante los meses de verano pude comprobar las dificultades existentes a la hora de comprar o
arrendar un nuevo piso, perdiendo mucho tiempo en citas y desplazamientos. Esto se debe a que
durante esos meses me encontraba en Santander, mi ciudad natal, y queria arrendar un piso en
Madrid para continuar con mis estudios. Para poder ver los inmuebles tenia que desplazarme hasta
Madrid, esto se repitid en tres ocasiones sin lograr encontrar un inmueble adecuado por diversos
motivos. Tras todo este proceso y por falta de tiempo, finalmente arrendé un piso a través de la
visita virtual de idealista, la cual consiste en una grabacion de los inmuebles con camaras 3D para
lograr que a través del ordenador puedas desplazarte por la casa o girar la vista. A pesar de que
esta tecnologia logra mejores resultados que las fotografias o videos convencionales, no deja de
ser una vision en 2D al utilizar como medio de visualizacion una pantalla, perdiendo asi la gran

capacidad inmersiva que ofrece la tecnologia 3D.

Por otro lado, mi hermano en su trabajo ha realizado la grabacién y el modelado 3D de sus
oficinas. Gracias a que esta desarrollando este proyecto pude interactuar con las gafas de R.V.
para ver su trabajo, pudiendo comprobar la gran capacidad inmersiva de esta tecnologia;
sintiéndome como si estaria visitando fisicamente sus oficinas, logrando visualizar todos los
detalles de ésta. En otros &mbitos también he tenido la oportunidad de comprobar la inmersién de
las gafas de realidad virtual, como por ejemplo en los videojuegos, donde la diferencia con los

juegos convencionales es enorme.

Si hacemos una comparativa entre la aplicacion de esta tecnologia en el mercado inmobiliario y
el mundo de los videojuegos, podremos comprobar la verdadera revolucion que supone la realidad
virtual. A lo largo de estos ultimos afios la tendencia “"gaming “~ se ha desarrollado entorno a la
creacion de juegos en primera persona y con una modelacion 3D que permitiese a los jugadores
desplazarse y mover la vista libremente; a pesar de que este desarrollo ha mejorado la
inmersividad frente a los juegos desarrollados en 2D, al visualizarlos a través de una pantalla los
seguimos percibiendo en dos dimensiones perdiendo gran parte de esta capacidad inmersiva. Esto
es lo mismo que sucederia con las grabaciones 360 de los inmuebles vistas mediante un ordenador

0 un movil; no vamos a lograr sentirnos dentro del inmueble.
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Ahora bien, si en vez de jugar a dichos videojuegos con una pantalla, utilizariamos un visor RV
la experiencia seria completamente diferente. Esta tecnologia permite una verdadera vision en
tres dimensiones, logrando una capacidad inmersiva mucho superior a cualquier otra forma de
visualizacion. De la misma forma, si aplicamos esta tecnologia sobre la venta de inmuebles
podemos lograr que el cliente tenga la sensacion de encontrarse fisicamente en el inmueble,
realizando una ruta virtual por las diferentes casas que encajen en su perfil de busqueda; estas
visitas estaran guiadas por un comercial que también dispondra de un visor al igual que los

interesados, pudiendo estar todos conectados a la vez dentro del inmueble.

> Objetivos y propuestas

Para dar dotes de realidad al proyecto vamos a estipular una serie de objetivos generales a
cumplimentar para el correcto desarrollo financiero del proyecto:

Mejorar la calidad de venta de las inmobiliarias, agilizando el proceso de eleccion de

inmueble, y aumentado su ratio de ventas por cita.

= Introducir una revolucién tecnoldgica en el mercado inmobiliario, que nos permita
posicionarnos a futuro dentro del metaverso, gracias a la modelacion 3D de las viviendas.

= Posicionarnos como una marca lider en innovacién y tecnologia aplicada a la venta de
inmuebles.

= Lograr captar durante el primer afio 5 inmobiliarias de tamafio medio y 15 de tamafio
reducido. Esta distincion de tamafio se desarrollaré en el apartado mercado y necesidades
cubiertas.

= Mantener un crecimiento semestral del 25% de la plantilla, y aumentar el nimero de
unidades moviles en una unidad en el mismo periodo; durante los dos primeros afios.

= Captar un minimo de 6 promociones inmobiliarias en construccion, para realizar el
modelado 3D y organizar visitas en nuestros puntos moviles.

= Mantener una alta actividad dentro de LinkedIn formando una amplia comunidad con el

objetivo de obtener mayor visibilidad dentro del tejido empresarial inmobiliario.

La misién de nuestro proyecto es mejorar el servicio de venta de nuestros clientes a través de la
aplicacion de las ultimas tecnologias en la metodologia de venta inmobiliaria, aumentando asi el
ratio de venta/cita. Junto a esto, también ofrecemos una solucion innovadora a las personas que

quieren comprar una propiedad reduciendo su coste temporal y mejorando su experiencia.
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La vision a futuro de la empresa es la creacién de una ciudad virtual con todos los inmuebles en
alquiler y venta de la base de datos que hayamos ido recabando a la que poder acceder con un

visor de realidad virtual, desde nuestras instalaciones o desde tu casa con tu propio visor.

Manteniendo el objetivo de reducir costes fijos al no disponer de instalaciones fisicas; y
cumpliendo con nuestra vision empresarial focalizada en la innovacién, aprovechamos al maximo
todas las capacidades tecnolégicas a nuestro alcance. Nuestra organizacién va a mantener una
estructura descentralizada donde se priorizara el teletrabajo, a excepcion de los comerciales, que
si se reuniran presencialmente con los clientes y los interesados en los inmuebles. Como no
dispondremos de una instalacién fisica y con el objetivo de aplicar las capacidades de la
tecnologia de realidad virtual, las reuniones entre los diferentes miembros de la empresa se
realizaran en unas oficinas modeladas en 3D y conectandose cada uno de estos mediante visores
V.R.

Para no perder la comunicacion informal entre los trabajadores y que puedan surgir nuevas ideas
innovadores para continuar con el desarrollo de la empresa, cada mes se realizard una dindmica
de grupo con el objetivo de motivar a la platilla, crear un buen ambiente de trabajo y aumentar la
participacion de los trabajadores en las decisiones empresariales.

Con el objetivo de aumentar nuestra competitividad en el mercado, y la confianza trasmitida a los
clientes potenciales, se solicitaran y se mantendran en la gestion administrativa de la organizacion
dos normativas de la ““Internacional Organization for Standardization, ISO™". En concreto la
normativa 1SO 9001, referente al control de calidad; y la normativa ISO 20000, referente a la

mejora de la eficacia en gestion de servicios de tecnoldgicos.

Nuestra organizacion va a estar representada por 4 valores principales, los cuales serviran de
pilares fundamentales para el desarrollo de la imagen corporativa de la empresa. Estos valores

son.

= Honestidad empresarial, manteniendo una gestion transparente y un buen gobierno
empresarial.

= Innovacion, ofreciendo soluciones novedosas mediante la aplicacién de las tecnologias
de realidad virtual.

= Pasién por el desarrollo tecnoldgico y la multitud de aplicaciones existentes para estos
avances.

= Calidad, siendo muy estrictos con el control de ésta con el objetivo de obtener los mejores

resultados en nuestros clientes.
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Actividad de la empresa

> Caracteristicas del servicio

El servicio que queremos ofrecer esta especialmente dirigido a inmobiliarias de tamafio reducido
0 mediano. Este servicio consiste en el recorrido digital de los diferentes inmuebles de la
compafiia en 3D, con el objetivo de poder visualizarlos a través de gafas de realidad virtual.

El objetivo de nuestro servicio es mejorar la calidad de ventas de las inmobiliarias, ofreciendo
una experiencia unica a los clientes de éstas, logrando aumentar asi el porcentaje de ventas por

cita con el cliente, aumentando la eficacia del factor trabajo de nuestros clientes.

Esta tecnologia ofrece varios beneficios frente al método de venta tradicional, revisando los
inmuebles en persona; o las nuevas tendencias de ventas inmobiliarias a través del modelado 3D
visualizado en una pantalla. Estos beneficios son: reducir enormemente el tiempo necesario para
encontrar un inmueble, al poder visitar muchos inmuebles desde el mismo lugar; lograr una
inmersion total en la vivienda a través de la tecnologia de realidad virtual, teniendo la capacidad
desplazarse por las diferentes habitaciones o de tomar medidas, logrando una sensacion de

encontrarse fisicamente en el lugar.

Aunque nuestro servicio esta dirigido hacia las inmobiliarias, el objetivo de este es mejorar la
experiencia de los clientes de éstas, desarrollando un nuevo método de venta inmobiliaria
mediante la implementacion de los Ultimos avances tecnolGgicos en este proceso. Para
comprender mejor cual es el proceso en el que se basa nuestro servicio, vamos a desarrollar el

siguiente orden de desarrollo:

1. Grabacion en 360 de los inmuebles requeridos por la inmobiliaria, para su posterior
ensamblado en un tour virtual.

2. Recopilacion de los inmuebles que encajen con el perfil del comprador o arrendatario
facilitado por la inmobiliaria.

3. Se concreta la cita con el cliente interesado de la inmobiliaria en su casa o en uno de
nuestros puntos moviles.

4. Los interesados, nuestro comercial y si la inmobiliaria lo desea su agente inmobiliaria;
realizarén la visita virtual de los inmuebles previamente seleccionados a través de visores
de realidad virtual.

5. Los interesados logran encontrar un inmueble que se adeclUe a sus necesidades, y

comienzan los trdmites de compra a través de nuestro cliente.

11
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Como hemos comentado en el paso 3 no vamos a disponer de unas oficinas fisicas para realizar
las citas, ya que esto supondria una alta inversion al tener que montar varias instalaciones para
logar abarcar toda la comunidad. En cambio, vamos a ofrecer dos canales para que la inmobiliaria
gue requiera nuestros servicios pueda concertar las diferentes citas con los clientes. Por un lado,
cabe la posibilidad de desplazar a uno de nuestros comerciales al domicilio del interesado o la
oficina inmobiliaria correspondiente; el segundo canal de venta funcionaria mediante un punto

movil, con esto nos referimos a la compra y adecuacién de un camidn expansible como el que

podemos observar a continuacion.

Fuente :Foto camion. Titulo. Recuperado de  Fuente: Foto Espacio V.R. Titulo. Recuperado:
https://grupoodl.es/ Consultado el 8-11-22 https://vrairsoftrevolution.com/ Consultado el 8-
11-22

Junto al camion podemos observar un centro de juegos en realidad virtual; comprobamos que el
espacio destinado a desarrollar esta actividad carece de mucho detalle o equipamiento ya que todo
se centra en la experiencia V.R. De la misma forma, en nuestro modelo de negocio tampoco
vamos a requerir unas instalaciones fisicas con un alto equipamiento, esto es lo que nos permite
ubicar todo el material necesario para el desarrollo de la experiencia dentro de un camion
acondicionado o desplazarse con este material a una vivienda particular. El objetivo es centrar la
atencion de los usuarios en la experiencia de inmersién digital, dando una menor relevancia al

lugar fisico donde se desarrolle la actividad.

Podemos diferenciar tres tipos de servicios que van a ser desarrollados por la empresa, cada uno
con su respectivo precio, que determinaremos mas adelante al hacer el anélisis de costes previstos.

Estos servicios van a estar compuestos por:

1. Grabacion del inmueble, modelado de la ruta virtual, concertar citas con los interesados
en nuestros canales de venta y el desarrollo del tour por nuestro comercial.
2. También ofreceremos la posibilidad de trabajar sobre las grabaciones 360 realizadas por

las inmobiliarias, limitdndonos a concertar las citas y realizar el tour virtual. Esta opcion

12
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tendra un precio mas reducido que la anterior y puede ser muy interesante para ciertas
inmobiliarias, las cuales estan implementando esta tecnologia en diferentes portales web
como idealista 0 Fotocasa. Dentro del buscador de idealista encontramos que en Madrid
existen 3.759 viviendas que utilizan este tipo de grabacion 360, la cual seria compatible
con nuestro servicio.

3. El ultimo servicio que ofrecemos estd especialmente dirigido hacia la promocién
inmobiliaria de nueva construccion. Como los inmuebles estan en construccion aun no se
puede visitar ni grabar por ello, procederemos a la modelacion 3D de las instalaciones a
través de los planos. Junto a esto también se podria incluir una decoracion digital de las
instalaciones con un sobrecoste. La idea es ubicar nuestro punto maévil en las instalaciones
que se estén construyendo, ofreciendo la oportunidad de realizar una jornada de puertas
abiertas donde los interesados puedan realizar un tour virtual y sentirse dentro de las
futuras viviendas. Creemos que este servicio va a tener una gran repercusion, ya que

existen pocas soluciones para mejorar la venta de inmuebles en construccion.

Para concluir este apartado, se presenta un pequefio resumen sobre el servicio que queremos
introducir en el mercado. Ofrecemos un servicio de digitalizacion de la base inmuebles de
nuestros clientes en 3D, con el objetivo de realizar tours virtuales aprovechando al méximo la
capacidad inmersiva de los visores de realidad virtual, suponiendo una gran mejora frente a la

venta inmobiliaria tradicional, logrando un aumento en el ratio de venta de nuestros clientes.

» Que es la realidad virtual y cémo funciona

Segun la RAE, la realidad virtual es: “Representacion de escenas o imagenes de objetos producida

por un sistema informatico, que da la sensacion de su existencia real.”

Siguiendo con esta definicién, el punto clave se encuentra precisamente en como dar esa
sensacion de realidad, esa sensacién inmersiva que aparente ser real, mediante contenido digital.

Esto se logra a través de una ilusion Optica producida por las dos lentes, binculos.

Esta vista binocular supone ampliar el angulo de vision total y sobre todo nos permite percibir la
profundidad del espacio que estamos visualizando. Por tanto, si queremos replicar la realidad
necesitaremos dos pantallas o una dividida de alta definicion que con la ayuda de unas lentes
ayuden a que las imagenes recreadas ocupen todo su angulo de vision y se perciban como la

realidad.
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Para conseguir el mayor realismo posible, estas dos imagenes creadas digitalmente tendran que
ser ligeramente distintas como si los objetivos se hubieran separado cada uno de ellos a la

distancia Inter pupilar y asi poder mejorar la percepcion de la profundidad espacial.

Visién normal lusion realidad virtual

Fuente: Elaboracion propia

» Mercado v necesidades cubiertas

El &mbito geografico donde queremos desarrollar nuestra actividad es la Comunidad de Madrid,
donde existe un amplio mercado inmobiliario. Para poder tipificar a las inmobiliarias segin su
tamarfio en base al nimero de inmuebles a la venta o en alquiler; hemos extraido los datos de 1.569
inmobiliarias que se anuncia a través de Idealista, tomando el nombre de la empresa y el nimero
de inmuebles anunciados. Con estos datos hemos realizado un estudio estadistico para determinar

e | tamafio medio de la muestra, recogiendo los datos representados en la tabla:

Mediana Venta Mediana Alquiler Media Venta Media Alq.
17 3 30 8

Max venta Min venta Max Alq. Min Alq.
1557 1 395 1

Fuente: Elaboracion propia a partir de Analisis de mercado. Titulo. Recuperado de:

https://www.idealista.com/ Consultado el 9-12-22.
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El valor mas representativo es la mediana, esta es el valor central de la muestra si los datos se
encuentran ordenados de mayor a menor. A pesar de ello, podemos observar como la mediana de
inmuebles a la venta es 17, pero en cambio en el caso del alquiler es solo de 3; esta gran diferencia
se debe a la dispersion de la muestra, ya que en el caso de los inmuebles a la venta existe una
empresa que cuenta con una inmensa cantidad de inmuebles, lo que provoca un desplazamiento

de la media y la mediana siendo estas poco representativas.

Al no haber logrado clasificar las inmobiliarias segun el nimero de inmuebles a la venta con el
analisis previo, no podremos determinar con exactitud que empresas se encuentran dentro de
nuestro publico objetivo. A pesar de ello podemos determinar las siguientes barreras para

seleccionar nuestro pablico objetivo:

= Priorizaremos los inmuebles a la venta frente a los inmuebles en alquiler, ya que los
primeros cuentan con un margen mucho mas amplio.

= Priorizaremos inmobiliarias que posean inmuebles de un rango de valor medio o alto.

= Excluimos a las inmobiliarias de gran tamafio ya que estas podrian adquirir la tecnologia
sin contar con nuestros servicios; en cambio para inmobiliarias de tamafio pequefio o
medio puede ser un coste prohibitivo desarrollar el servicio por su cuenta.

= Empresas que estan abiertas a la implementacion de las nuevas tecnologias y el desarrollo

tecnoldgico, excluiremos las que tengan un perfil mas tradicional.

Si analizamos el nimero de inmuebles vendidos en la comunidad de Madrid en los ultimos 10
afios de los que disponemos datos podemos comprobar como la tendencia de compraventa ha
mantenido una tendencia ascendente durante los Gltimos afios, por lo que sabes que es un mercado

en expansion donde podemos encontrar oportunidades de negocio

» Caracteristicas gue nos diferencian

Nuestra principal ventaja competitiva frente a la competencia es implementacion de visores R.V
lo que permite desarrollar todo el potencial de la tecnologia 3D. Aunque ya existen multitud de
empresas que disponen de visitas virtuales de los inmuebles a través de la grabacion con camaras
360, todas se limitan a la visualizacion en 2D, sin conseguir una percepcion real de la visita por

parte del cliente.
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Otra de las grandes ventajas competitivas de la organizacion es su estructura descentralizada que
permite abarcar un mayor nimero de poblaciones con una inversion menor al tratarse de un
servicio mavil. De la misma forma, al no disponer de oficinas fisicas y basarse en un modelo de
teletrabajo. Utilizando la propia tecnologia R.V para la comunicacion interna, se logra una gran

reduccidn los costes fijos para la organizacion.

Por altimo, nuestro proyecto de creacién de una ciudad virtual a partir de todos los inmuebles
grabados y que estén disponibles a la venta, va a ser un posicionamiento muy ventajoso frente a
competencia a medida que esta tecnologia sea mas accesible. La tendencia hacia el metaverso es
segura y por ello numerosas grandes empresas estan realizando grandes inversiones para

desarrollar sus productos en este.
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Identificacion y analisis del mercado

> Definicion del mercado

Dentro de este punto vamos a analizar en profundidad como es el mercado al que vamos a dirigir

nuestro producto. En primer lugar, detallaremos la localizacién, la dimension del mismo, y como

se estructura; en segundo lugar, vamos a definir cuél es el nicho de mercado y por ultimo cual es

el valor del mercado inmobiliario real y el mercado potencial.

e Localizacion: nuestro objetivo es introducir nuestro servicio dentro del mercado

inmobiliario de la Comunidad de Madrid, ya que al disponer de puntos moviles podemos

abarcar toda la Comunidad sin suponer un gran coste temporal para la empresa. Mas

adelante encontraremos un apartado dedicado a este punto, donde detallaremos en

profundidad todos los aspectos relativos a la localizacion

e Consumo: dentro de este mercado el consumo viene determinado por el nimero de

transacciones inmobiliarias realizadas, es decir, el numero de compraventas. Si

analizamos la evolucién del nimero total de operaciones en la comunidad de Madrid,

desde el afio 2007 hasta la actualidad, podemos destacar:

1.

En un primer momento nos encontramos con una gran caida del sector debido a
la grave crisis inmobiliaria que afecto a la economia de todo el pais.

La evolucion se caracteriza por grandes altibajos en funcion de los meses, lo que
termina provocando una mayor estabilidad en términos anuales a pesar de la
tendencia bajista debido a la crisis.

Poco a poco el mercado se va recuperando hasta la llegada de la crisis del COVID
en 2020, lo que provocd una gran recesion a nivel mundial, influyendo
negativamente en el mercado.

Tras la recuperacion de la crisis del COVID, en el afio 2022 se logran alcanzar
valores cercanos al nimero de compra ventas previos a la crisis inmobiliaria.

A pesar de la rapida recuperacion del mercado tras la crisis sanitaria, en el
comienzo del 2023, vuelve a comenzar un proceso de recesion debido a la

incertidumbre politica y a la crisis econémica.
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Variaciéon Mensual (2007 - 2023)

Fuente: elaboracion propia a partir de Datos mercado inmobiliario. Titulo.
Recuperado de: https://www.epdata.es/datos/ Consultado el 9-2-23.

Si hacemos un breve analisis de la evolucion del nimero de compraventas en el mercado
espafiol durante el mismo periodo de tiempo, en comparacion al anterior grafico

mostrado, podemos concluir.

1. LaComunidad de Madrid ocupa la mayor parte del nimero total de transacciones
inmobiliarias realizadas en el Pais.
2. La C.M. ha logrado una recuperacion mas rapida de la crisis inmobiliaria

producida en 2007.
3. En términos porcentuales la gravedad de la crisis inmobiliaria ha sido menor en
la comunidad, manteniendo un porcentaje de variacion menor que el mercado

espafiol.
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Variacién Mensual (2007 - 2023)

Fuente: elaboracion propia a partir de Datos mercado inmobiliario. Titulo. Recuperado de:
https://www.epdata.es/datos/ Consultado el 9-2-23.

18


https://www.epdata.es/datos/
https://www.epdata.es/datos/

ue

Universidad /N VIR
Europea =1 INM

Como conclusion el nivel de consumo del mercado inmobiliario de la C.M. es muy alto,
y a pesar de los altivos en los ultimos afios es un mercado fuerte debido a la alta demanda
de inmuebles, con lo que podra recuperarse de la tendencia bajista de este principio de

afio.

Estructura: La estructura del mercado es muy dispersa con multitud de pequefas y
medianas empresas que acaparan una gran parte de la cuota de mercado, aunque también
encontramos grandes organizaciones como Ivory Homes, Presidence Inmobiliaria,

Gilmar entre otras.

Nicho de mercado: nuestros productos se centran en tres tipos de clientes potenciales,
ofreciéndoles una solucién innovadora con la que aumentar su nivel de competitividad.
En primer lugar, nuestro cliente objetivo principal son las pequefias y medianas agencias
inmobiliarias, a las cuales ofreceremos nuestro servicio de tours en realidad virtual a
través de fotografias 360. Nuestro segundo cliente objetivo son pequefios fondos de
inversion que cuenten con una cartera de productos inmobiliarios a la venta, el servicio
ofrecido ser& el mismo que en el caso anterior. Y nuestro Ultimo cliente objetivo son los
promotores inmobiliarios de nueva vivienda, a los cuales, ofreceremos nuestro servicio
de generacion 3D del inmueble antes de ser construido, para su posterior venta a través

de visores de realidad virtual.

La decision de segmentar el cliente objetivo de nuestros servicios a pequefias y medianas
empresas, es debido al objetivo de mejorar el nivel de competencia de nuestros clientes,
frente a las grandes corporaciones, consiguiendo una mayor diferenciacion en el mercado.
Por otro lado, la inversion para el desarrollo de esta tecnologia puede ser prohibitiva para
las pequefias y medianas empresas, en cambio no lo es para las grandes organizaciones
con un nivel de inversién muy elevado, por lo cual si lograriamos captar una gran
organizacion nuestro poder de negociacion con esta seria muy bajo, por lo que terminaria

elimindndonos del proceso y desarrollando ellos mismo todo.

Competencia: al tratarse de un mercado tan saturado como este, la competencia y la
exigencia del mercado son muy elevadas, por lo que es clave lograr una buena
diferenciacion de nuestro servicio, con el objetivo de extender esta ventaja competitiva a
nuestros clientes. Este punto quedara mas desarrollado en un apartado especifico a

continuacion.
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Mercado total, mercado disponible y mercado objetivo: con estas tres distinciones del
mercado podemos observar con mayor claridad cual es el mercado global del sector, y
cudl es la parte que corresponde al objetivo de nuestra organizacién. En primer lugar, el
mercado global o TAM, hace referencia al mercado inmobiliario de toda la nacién; en
segundo lugar, el mercado disponible 0 SAM, hace referencia al mercado que podemos
optar con los recursos propios de la organizacion, en este caso el mercado inmobiliario
de la comunidad de Madrid. Para concluir este analisis, podemos diferenciar también el
mercado objetivo 0 SOM, es decir, el mercado al que nos queremos dirigir el cual estaria

compuesto por los clientes objetivos mencionados previamente.

Analisis PESTEL

Politico: actualmente nos encontramos ante un momento de incertidumbre e inestabilidad
debido a las elecciones de la comunidad de Madrid establecidas en mayo, del mismo
modo las elecciones a la candidatura nacional estan establecidas para diciembre de este
mismo afio. Los partidos que se presentan a estas candidaturas tienen propuestas muy
distintas en materia de leyes aplicadas a la vivienda; por lo cual, estas elecciones van a

ser muy determinantes en la evolucion de la inversion en vivienda

Econdmico: en este &mbito nos encontramos ante una situacion neutra. Por un lado, nos
encontramos en un momento de recesion mundial debido a los efectos de la crisis sanitaria
y otros aspectos geopoliticos actuales, que estdn afectando de manera negativa a la
economia; esta recesion crea incertidumbre en los inversionistas, agravando el problema
al ralentizar ain mas la economia. Todos estos aspectos terminaran influyendo de forma
negativa en la nuestra localizacion de mercado.

Por otro lado, Madrid es la comunidad que representa un mayor porcentaje del PIB
espafiol, siendo la localizacion mas atractiva para los inversionistas en el pais. Si
analizamos el crecimiento del porcentaje del PIB de la comunidad sobre el PIB total del
pais; podemos observar en el siguiente grafico como se mantiene una tendencia creciente
desde el afio 2007 hasta el 2020, con un pequefio altibajo entre los afios 2014 y 2015. Lo
que nos indica esta tendencia, es que la economia de Madrid mantiene un gran desarrollo
frente a la media, logrando acaparar mas importancia en términos totales sobre el resto

de comunidades auténomas
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Fuente: elaboracion propia a partir de Datos analisis PIB. Titulo. Recuperado de:

https://es.statista.com/ . Consultado el 9-3-23.

Social: la Comunidad de Madrid es muy atractiva socialmente, ya que ademas de ser la
capital del pais, ofrece una gran variedad de planes culturales y de ocio. En el ultimo
afio, Madrid ha quedado en el top 20, en el ranking mejor ciudad vivir, realizado por el
Deutsche Bank, y también ndmero uno como la ciudad con la mejor vida nocturna

realizado en la Feria Internacional del turismo.

Otro elemento que hace atractiva la zona es el desarrollo econémico y la amplia gama de
oportunidades laborales que existen en la zona, teniendo en cuenta que es la comunidad

auténoma con mas PIB del pais.

Tecnoldgico: dentro de este ambito podemos destacar que la realidad virtual esta
sufriendo una gran inversion en 1+D para su desarrollo; debido a sus mdltiples
aplicaciones en videojuegos y educacion entre otras. El sector de los videojuegos es el
buque insignia de la inversion en esta tecnologia, debido a la alta demanda de los
jugadores. Un estudio publicado por Statista en 2022, analiza la prevision de inversion en
2024, determinando un total de 28.500 millones de doélares; siendo 17.600 provenientes
del sector del videojuego.

Podemos concluir que esto va a afectar de forma muy positiva en la empresa, ya que tanto
el software como el hardware utilizado por nuestra organizacién va a sufrir una mejora

constante.
Medioambiental: a pesar de las medidas tomadas para la limitacion del uso de vehiculos

personales en el centro de la ciudad, Madrid sigue acumulando la mayor tasa de

contaminacion del pais; provocada en gran medida por el gran volumen de movimiento
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de personas en coche. Con nuestros servicios queremos reducir una pequefia parte de
todos estos desplazamientos, reduciendo el impacto ambiental, también vamos a
contribuir con proyectos locales para la conservacién del medioambiente, aumentando
asi nuestra cadena de valor y consciencia social.

e Legal: Por otro lado, la nueva Ley de Vivienda aprobada en el congreso trae consigo
cambios en el proceso de desocupacion, siendo ahora méas complicado y lento
especialmente para los grandes tenedores, que se consideran a partir de 5 viviendas. Estos
grandes tenedores tendrdn que demostrar para que se ejecute el proceso la situacién
econdmica del ocupante, para saber si se encuentra 0 no en una situacion de
vulnerabilidad, también tendran que demostrar que exista un proceso de intermediacién
con el ocupante. Todo esto va a influir negativamente en la inversion inmobiliaria del

pais, afectando también a la comunidad de Madrid.

Otro elemento que hace atractiva la zona es el desarrollo econémico y la amplia gama de

oportunidades laborales que existen en la zona, teniendo en cuenta que es la comunidad

auténoma con mas PIB del pais.

Fuente: elaboracion propia

> Previsiones de evolucién del mercado

Teniendo en cuenta todos los factores analizados en los dos apartados anteriores vamos a recalcar

las siguientes hipétesis obtenidas sobre cual sera la evolucién del mercado a corto y medio plazo.

1. Nos encontramos ante un momento de incertidumbre, causado por la préximas elecciones
locales y nacionales. Dependiendo de los resultados de estas, podremos encontrarnos ante
una recesion o un crecimiento del mercado.

2. Sin duda la C.M. tiene el mercado inmobiliario mas sélido del pais, gracias a la alta
demanda de inmuebles y su tendencia creciente en los ultimos afios; esto se debe a su
gran atractivo social y laboral, ademas de ser la capital del pais.

3. Lagran inversién en desarrollo de las tecnologias V.R. va a provocar una gran revolucion

en los préximos afios, aumentando el nivel de aceptacion de la realidad virtual por una
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parte mayoritaria de la poblacion, dandole méas valor afiadido a los productos o servicios

que dispongan de la misma

Analisis 5 Fuerzas de Porter

Amenaza de nuevos competidores: la tecnologia de realidad virtual ha sufrido una
evolucion exponencial en los ultimos afios y sigue el mismo camino; debido a esto se
estan encontrando aplicaciones en infinidad de &mbitos, como puede ser en este caso para
mejorar el proceso de compraventa de inmuebles. Este punto va a tener un alto poder

negativo ya que es muy posible la entrada de nuevos competidores.

Poder de negociacion con los compradores: el mercado inmobiliario en nuestra
localizacion estd muy saturado, y los compradores tienen multitud de opciones por las
cuales realizar las compras. Esto es positivo para nuestra empresa ya que tanto los
promotores inmobiliarios como las agencias, nuestros compradores, van a tener que
aumentar sus esfuerzos por diferenciarse de la competencia y atraer nuevos clientes, una
buena opciodn para esto seria aplicar nuestra nueva metodologia de venta. En punto va a

tener una fuerza positiva sobre la organizacion

Poder de negociacion con proveedores: en este caso nuestra organizacion va a disponer
de un nivel muy bajo a la hora de negociar con los proveedores de hardware y software
necesarios para nuestro servicio. Esto se debe a que nuestro volumen de compras es
demasiado bajo como para influir en las decisiones de grandes multinacionales, y que

mantienen inversiones multimillonarias en 1+D.

Amenaza servicios sustitutivos: el nivel de saturacion del mercado inmobiliario es muy
alto y existe una alta competencia, por lo que las compafiias invierten muchos recursos
en diferenciarse e innovar con nuevos métodos de venta. Teniendo esto en cuenta, es muy
posible que aparezcan nuevos productos sustitutivos, aunque por ahora no hay ninguno
que solucione el problema de los traslados y el tiempo de venta, y si lo intentan como los
tours virtuales en pantalla no resulta tan satisfactorio para el cliente, ya que solo con la
tecnologia V.R. puede sentirse fisicamente en el inmueble al poder percibir la

profundidad.
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Competencia: la fuerza de la competencia sobre la organizacion va a ser elevada debido
a que nos encontramos ante un mercado muy atractivo, que cuenta con un gran ndmero
de empresas operando en él. Podemos diferenciar entre dos tipos de competencia la
potencial y la real, la primera estd compuesta por todas las empresas que dediquen su
actividad a la explotacion del mercado inmobiliario, concretamente en las compra ventas
de inmuebles; en segundo lugar, nuestra competencia real son las empresas dedicadas a
ofrecer servicios de mejora de venta inmobiliaria, principalmente estas empresas son los
portales web de venta inmobiliaria como por ejemplo idealista o Fotocasa. Debido a esto
sera de esencial importancia remarcar las ventas de la R.V. frente a la vision en 2D. Otro
de los grandes competidores potenciales es Neinor Homes, ya que esta desarrollando un
programa de inmuebles 360, realizando estos tours virtuales, aunque por ahora solo se
limitan a la visualizacion en pantalla y no a través de visores V.R.

De la competencia también vamos a poder destacar un aspecto positivo, ya que al
encontrarnos ante un mercado tan saturado y con un nivel de competitividad tan alto; las
empresas tienen que invertir mas recursos para lograr mantenerse o expandirse en el
mercado. Con esto quiero decir que somos una gran opcion de inversion para PYMES
gue necesiten buscar una manera de diferenciarse y sumarse al desarrollo digital que

requiere el mercado, sin tener que asumir una gran inversion.

DAFO

Debilidades: el mayor inconveniente del proyecto es transmitir a nuestros clientes la
fiabilidad y la seguridad que proporciona un visionado en realidad virtual, para realizar
una compra de un valor muy elevado como es el caso de los inmuebles. Convenceremos
a nuestros clientes de que tecnologia tiene una capacidad inmersiva tan real, que nos
permite sentirnos fisicamente en el inmueble; para ello podran solicitar una prueba
gratuita antes de realizar el acuerdo de cualquiera de nuestros servicios.

Otra debilidad es el gran nivel competitivo del mercado, junto a la existencia de empresas
con muy amplios recursos para invertir en la mejora de sus servicios. Deberemos
mantener clara diferenciacion de nuestros servicios, focalizandonos en la maxima calidad

y satisfaccion de compra inmobiliaria.
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Amenazas: como mencionamos en el apartado anterior existen grandes corporaciones en
el mercado, que podrian adoptar nuestra metodologia de venta, cuando comprueben la
rentabilidad de esta. El problema es que estas empresas cuentan con los recursos
necesarios para adoptar este servicio sin la necesidad de contratarnos, ya que podran
adquirir todo el equipamiento necesario sin problema. Ademas, algunas de estas empresas
ya cuentan con &reas de desarrollo virtual en la generacion, como es el caso de Neinor
Home; estas empresas solo tendrian que implementar el servicio de visualizacion a través

de los visores V.R.

Fortalezas: gracias al planteamiento estructural de nuestro negocio en caso de que
nuestros servicios no tengan un buen nivel de aceptacion por parte de las empresas
dedicadas al sector inmobiliario; podremos reconvertir nuestro modelo de negocio B2B,
a una agencia inmobiliaria normal que opere a través de los propios particulares que
compran y venden inmuebles. Este cambio de cliente objetivo no va a suponer grandes
cambios dentro de la organizacion, solamente en el area de marketing y ventas.

Otra de las fortalezas del proyecto, es el gran desarrollo que esté sufriendo la tecnologia
de realidad virtual, gracias a la amplia inversion en esta. Esto va a suponer para la
organizacion una constante mejora en la modelizacién y visualizacion de inmuebles,

mejora asi el servicio ofrecido.

Oportunidades: el nivel de comprar de visores V.R. por parte de particulares esta
creciendo exponencialmente, especialmente por la comunidad ““gamer™”. Esto nos puede
abrir un nuevo canal de Televenta, concertando las citas entre nuestros comerciales y los
posibles compradores a través de reuniones en el inmueble virtual; ya que, al contar ya
con los dispositivos de realidad virtual, nuestro equipo comercial no tendra que
desplazarse para poder facilitarles el equipamiento. En ese momento nuestra compafiia
ya se encontrara posicionada en el mercado y contara con una amplia cartera de inmuebles

virtuales lo que nos proporcionaré una ventaja competitiva en el mercado.
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El Lienzo tiene como objetivo analizar todos los componentes que influyen en el modelo de
negocio. Este andlisis va a ser muy Util para saber cuéles son las piezas clave sobre las que se
sustenta nuestro proyecto. A continuacion, desglosaremos los nueve puntos que incluye este

analisis:

1. Propuesta de valor: se trata de facilitar el proceso de digitalizacion e innovacion de las
PYMES que operan en el mercado Inmobiliario de la comunidad de Madrid. A través de
nuestra nueva metodologia de venta que aplica la realidad virtual, logramos reducir el
tiempo derivado de la compra-venta de inmuebles reduciendo el numero total de
desplazamientos a solamente uno.

Nuestros servicios cuentan de dos partes, por un lado, la generacién del tour virtual del
inmueble ya sea con una ruta establecida o de libre movimiento, y en segundo lugar el
visionado de estos tours a través del equipamiento facilitado por nuestros comerciales en

las citas con los interesados en la compra de inmuebles.

2. Colaboradores clave: en un primer momento no contamos con asociaciones clave para la
organizacion, en parte debido a que nuestro poder de negociacion con los proveedores es
muy bajo. A medida que avance la organizacion y aumente nuestra inversion en recursos,
si optaremos por realizar acuerdos mas beneficiosos con las empresas distribuidoras del
equipamiento tecnoldgico; ya que al aumentar nuestro volumen de compras también
aumentara nuestro poder de negociacion.

También realizaremos alianzas referentes al area de marketing con el objetivo de
aumentar nuestros canales de comunicacion. Para ello buscaremos paginas o creadores

de contenido dedicados al sector inmobiliario.

3. Actividades clave: las actividades operativas que tienen mayor importancia para el
correcto desarrollo de nuestra actividad es el &rea comercial y de generacion 3D. Sobre
los comerciales va a recaer el mayor peso, ya que son los encargados de convencer a los
clientes de contratar nuestros servicios, pero también son los encargados se convencer a
los interesados en la comprar de los inmuebles. En el caso del area de generacion 3D va
a ser de vital importancia en el servicio ofrecido a promotores inmobiliarias, siendo
esencial una gran calidad visual y detalle en todas las estructuras y mobiliario generado,

manteniendo siempre el mayor realismo posible.
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Recursos: aqui nos encontramos con dos piezas clave: en primer lugar, nuestro punto
movil donde realizaremos muchas de las citas con los interesados y siendo este un canal
de marketing gracias a su rotulado llamativo; logran introducir nuestra imagen
corporativa en todas las personas que lo vean. La segunda pieza clave es nuestro
equipamiento tecnoldgico, siendo este de maxima calidad, trabajaremos con las marcas
mAas reconocidas tanto en camaras 360, como en visores V.R.; con el objetivo de que la

percepcion del usuario sea lo mas comoda y realista posible.

Segmentacion de clientes: nuestros clientes objetivos van a ser las empresas que exploten
el mercado inmobiliario, concretamente las PYMES que operen en este sector. Dentro de
nuestros clientes objetivos vamos a encontrar dos grupos: el primer grupo estd compuesto
por las agencias inmobiliarias y grandes tenedores de inmuebles; y el segundo por las
empresas dedicadas a nueva construccion inmobiliaria. Nuestro proyecto contempla dos
servicios dedicados para la mejorar las ventas del primer grupo, y otro dirigido a mejorar
las ventas del segundo grupo, ya que ambos tienen necesidades de ventas distintas.

Relacion con clientes: Tras realizar el primer servicio con alguno de los inmuebles
requeridos por nuestros clientes, pretendemos mantener una relacion estable en el tiempo,
en la cual vayan contratando nuestros servicios para nuevos inmuebles. Para lograr estos
mantendremos una comunicacion periodica con los clientes, enviandolos informes y
analisis estadisticos de la posible rentabilidad de nuestro servicio en su cartera de
inmuebles; priorizando siempre lograr el mayor nivel de satisfaccion posibles tras la

contratacién del servicio.

Canales: nuestra metodologia de distribucion se basa Unicamente en la actividad de
nuestros comerciales, que como hemos comentado anteriormente, cumplen un papel
fundamental dentro de la organizacion. Estos comerciales se personaran en las oficinas
inmobiliarias o se desplazaran con el punto movil, para lograr la captacién de clientes y

para realizar los distintos servicios contratados.
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Estructura de costes: este punto se encontrara totalmente desarrollado dentro del apartado
““Plan de operaciones™”, donde clasificaremos estos costes segun sean fijos o variables, y
los dividiremos entre el peso que recae a cada servicio. En primer lugar, podemos destacar
gue nuestros gastos fijos son méas elevados que nuestros gastos variables, debido a que la
mayor inversion se realiza en inmovilizado; esto puede suponer un problema para la
organizacion si no se cumplen las previsiones de venta establecidas.

Para realizar el reparto de los costes, al no poderlos asignar de forma directa en la mayoria
de los casos, hemos realizado un prorrateado de los costes indirectos segln la prevision
de utilizacion de recursos de cada uno, y segun el numero de unidades vendidas. Si
ordenamos el coste de los servicios de mayor a menor, encontraremos en primer lugar; el
servicio de Tour guiado; en segundo lugar, el servicio de Tour con libre movimiento; y

en altimo lugar, el servicio de generacion virtual a partir de los planos.

Flujos de ingreso: este ultimo apartado del analisis incluye todas las formas de ingresos
que vamos a recibir durante el desarrollo de nuestra actividad. Si se cumplen las
previsiones de venta establecidas en el apartado “"Politica de ventas™, obtendremos un
crecimiento mensual de los ingresos muy acelerado durante el primer afio. En el segundo

y tercer afio también va a mantener esta tendencia ascendente, pero se ird decelerando.
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Marketing y comercializacion

> Presentacion del producto o servicio

El pilar fundamental de nuestro servicio es ofrecer una ventaja competitiva a las pequefias y
medianas agencias inmobiliarias, al que a los promotores inmobiliarios; con el objetivo de

aumentar su volumen de ventas en un mercado tan saturado como el inmobiliario.

Gracias a la tecnologia de realidad virtual logramos reducir el proceso de decisién de compra de
los clientes de estas inmobiliarias, reduciendo el coste temporal de nuestros clientes. De la misma
forma, también reducimos el tiempo perdido por otra parte de los compradores, mejorando su

nivel de satisfaccion.

Disponemos de un servicio especialmente dirigido a las agencias inmobiliarias, con el cual, a
través de imagenes 360 de un inmueble, realizamos un tour en realidad virtual. Los clientes
potenciales de las inmobiliarias podran disfrutar de nuestro servicio y visitar los diferentes

inmuebles desde el mismo lugar y con una vision totalmente realista.

También disponemos de un servicio dirigido a la obra de nueva construccién, como bien sabemos
este tipo de compras se dificultan; ya que no podemos visualizar con claridad como sera el
inmueble cuando esté terminado, al tener que visualizarlo a través de iméagenes o tours en 2D. Por
ello, ofrecemos una solucion a este problema recreando de una forma realista y detallada como
serd la vivienda cuando esté terminada, generandola de forma virtual con modelacion 3D. De esta
manera, el posible comprador podra sentirse dentro del inmueble, facilitando su decision de

compra.

Como conclusion hemos encontrado una solucion novedosa, a un problema muy comdn.
Aprovechando al méximo la capacidad inmersiva de los visores de realidad virtual, logramos un
aumento en el b ratio de venta de nuestros clientes, imponiéndonos al método de venta

inmobiliaria tradicional.
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> Politicas de marca

Todos nuestros servicios van a estar representados por la misma marca comercial "~ Digital
Inmotek™, esto se debe a que el funcionamiento de los servicios es muy similar y ambos estan
dirigidos al mismo mercado, a pesar de que los clientes potenciales sean distintos. Creemos que
esta es la mejor decision para lograr posicionarnos rapidamente en el mercado inmobiliario y

hacernos un nombre en este.

Por los mismos motivos, el logo y la guia de estilo tampoco varian, ya que representan a la
perfeccién la idea de marca que queremos instaurar en nuestros clientes potenciales. Destacando
la importancia de poder reconocer rapidamente el logotipo y relacionarlo con un solo vistazo con
las viviendas y la tecnologia V.R. Por otro lado, el amarillo y el negro, son los colores que
representan nuestra marca destacando esos sentimientos mencionados previamente que son:

innovacion, calidez, sofisticacion y elegancia.

Toda la informacién relativa a la eleccion del nombre de la marca, logo y guia de estilo se
desarrollara en profundidad méas adelante, concretamente en el apartado relativo a la imagen

corporativa.

> Politica de precios

Para calcular los precios de cada servicio hemos realizado una bisqueda sobre el precio de venta
medio en el mercado para los servicios de grabacién y montaje de tour en realidad virtual con un
circuito definido, el mismo servicio que el anterior, pero con libertad de movimiento en el modelo

generado y por ultimo el precio de una generacion completa a partir de los planos del inmueble.

Nos hemos ajustado a los precios del mercado, aunque hay que contar con el valor afiadido de
nuestro servicio. Este valor afiadido es la visualizacion en realidad virtual de los inmuebles a
través de nuestro equipamiento y equipo comercial; este motivo es el que marca la diferencia

entre el precio medio de mercado y el nuestro.

Cada una de las tarifas mostradas a continuacion van a incluir un nimero de visitas
predeterminado para cada servicio. Esto quiere decir que, tras la contratacion de uno de nuestros
servicios, nuestro cliente dispondra de nuestros recursos para realizar las visitas con los

interesados en el inmueble sin coste alguno, dentro de los parametros marcados. En el caso de
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agotarse las visitas previstas para cada servicio, se venderian packs adicionales de visitas con
interesados; aungue la prevision es que esto no sea necesario.

Servicio P.V.Mercado N2 de Visitas P. Amp. Visitas
Grab+Tour Guiado 200€ ) N€

Grab+Tour libre mov. 300€ 5 90€
Generacién 3D 8.250€ 15 250 €

Fuente: elaboracion propia

En la tabla podemos observar que el nimero de visitas definido para la generacion 3D es el triple
que, en los otros dos servicios, esto se debe a que una promocién inmobiliaria tiene a la venta un
mayor nimero de inmuebles, lo que conlleva a un mayor ndmero de interesados y visitas. El
precio de los paquetes de visitas extras hace referencia al mismo nimero de visitas que se ofertan

con cada servicio.

> Estrategia de penetracion de mercado

Unicamente vamos a distribuir nuestros servicios a través de los propios comerciales de la
empresa. Estos se personaran en las empresas que estén interesadas en nuestros servicios; tras
conocernos a través de alguno de los mecanismos de comunicacidn detallados a continuacion. En
la primera visita nuestro comercial mostrara el funcionamiento de la tecnologia utilizada a través
de nuestros modelos de exposicion, para que nuestros clientes puedan comprobar personal la
inmesivimidad de esta nueva experiencia de compra y como puede mejorar esta la calidad de

ventas de su empresa.

Tras esta primera toma de contacto nuestro comercial explicara al cliente potencial cuales son
nuestros servicios y tarifas, intentado captar alguno de los inmuebles del mismo, para poder

desarrollar el servicio.

Para lograr una buena penetracién en un mercado tan saturado como el inmobiliario, vamos a
realizar una fuerte inversion en publicidad durante los primeros meses y mantendremos un gasto

mas estable en los meses posteriores como podemos observar en la tabla inferior.

Este gasto en comunicacion va a estar dividido en 4 canales de venta que son: las redes sociales
que ocupan un 40% del presupuesto, anuncios en revistas digitales inmobiliarias y tecnolégicas,
carteleria en vallas publicitarias y paradas de transporte pablico, y a través de merchandising con

un Q.R. Este tltimo canal lo desarrollaremos a continuacion.

31



Universidad Al
Europea (i

G. Comunicacion % de gasto Mes 1 Mes 2 Mes 3
Revistas digitales 20% 400,00 200,00 € 200,00 € 150,00 €
400, 00 200,00 € 200,00 € 150,00 €
200,00 100,00 € 100,00 € 75,00 €
200,00 100,00 € 100,00 € 75,00 €
600,00 300,00 € 300,00 € 225,00 €
200,00 100,00 € 100,00 € 75,00 €
100% 2.000, 00 .000,00 €  1.000,00 € 1. 750,00 €
G. Comunicacion % de gasto Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 11
Revistas digitales 20% 150,00 150,00 € 150,00 € 150,00 €
150,00 150,00 € 150,00 € 150,00 €
75,00 75,00 € 75,00 € 75,00 €
75,00 75,00 € 75,00 € 75,00 €
225,00 225,00 € 225,00 € 225,00 €
Merchandising QR 75,00 75,00 € 75,00 € 75,00 €
Total 750,00 750,00 € 750,00 € 750,00 €

Fuente: elaboracion propia

Para que nuestros clientes potenciales puedan comprobar mejor como funciona nuestro servicio,
concretamente mas dedicado hacia la visualizacion del punto mévil. Hemos realizado una
generacién virtual del mismo a través de un renderizado 3D en ““UnrealEngine™”, y el cual
visualizaremos a través de ~~Twinmotion™". Este modelo es interactivo y podremos desplazarnos
con libertad de movimiento por el entorno y el interior de la furgoneta; podremos acceder al a
través de un codigo Q.R. Este cddigo es el que utilizaremos en nuestros merchandising; creemos
que esta es una muy buena forma de darnos a conocer, ya que tiene una gran relacion a nuestro

servicio a falta de poder visualizarse realmente en realidad virtual.

A continuacién, mostraremos algunas fotos de este modelo interactivo, junto al codigo QR con el

acceso a el modelo digital.

VIRTUAL INMOTEK

Fuente: elaboracion propia
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Fuente: elaboracion propia

Q.R. Modelo Tour guiado

> Politica de ventas

Nuestro equipo de ventas estara formado en primer lugar por dos comerciales, este nimero ira en
aumento en los proximos dos afios hasta alcanzar 6 comercial; con ellos se introducird un nuevo

puesto con el objetivo de administrar estos recursos laborales correctamente, el director de ventas.

Las principales cualidades que requerimos para este puesto son: experiencia en el sector,
habilidades sociales y comunicativas, proactivo, innovador y manejo de idiomas. Todas estas

cualidades estaran desarrolladas en profundidad en el apartado ~*Cualificacion del personal ™.

Para analizar el volumen de ventas previsto en el afio uno, realizamos un desglose mensual de las
unidades vendidas y del crecimiento esperado, de cada uno de los servicios. En el primer mes
esperamos vender 5 unidades del servicio de tour guiado y 3 del servicio de libre movimiento,
durante los 6 primeros meses se espera un crecimiento mensual del 20%, y a partir del mes 6 con
la nueva incorporacion al equipo de venta esperamos un crecimiento del 35% mensual hasta final
de afo. En el caso de la generacion 3D el volumen de unidades vendidas va y ser menor, durante
los primeros 8 menes esperamos captar 1 promocién inmobiliaria cada dos meses; y a partir del

mes 8 una venta mensual.
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Durante el primer afio sufriremos una etapa de expansién acelerada al introducir nuevos servicios
en el mercado; al ser una idea innovadora y que ayuda a acelerar la digitalizacion de las PYMES
esperamos crear un gran numero de expectacion de nuestros servicios. Para lograr este
crecimiento, impulsaremos nuestra marca a través de una amplia inversién publicitaria, por la alta

cualificacion de nuestro equipo comercial y por la idea innovadora propuesta por la empresa.

Tabla Previsién Ventas Afio 1

Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6
. Grab+Tour 3,6 4,32 5,184 6,22 7,46
. Grab+Tout L.M. 1,2 1,44 1,73 2,07 2,49
. Generacion 3D 1 0 1 0 1
. Grab+Tour 960 € 1.152 € 1.382 € 1.658,88 1.990,66 € 2.388,79
. Grab+Tout L.M. 420 € 504 € 604,80 € 725,76 870,91 € 1.045,09
. Generacion 3D - € 9.000 € - € 9.000 - £ 9.000
. Total mes 1.380,00 € 10.656,00 € 1.987,20 € 11.384,64 2.861,57 € 12.433,88
Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
. Grab+Tour 16,80 € 22,67 € 30,61 € 41,32 € 55,79 € 75,31 €
. Grab+Tout L.M. 10,08 € 13,60 € 18,37 € 24,79 € 33,47 € 45,19 €
. Generacién 3D 0 € 1€ 1€ 1€ 1€ 1€
. Grab+Tour 5.374,77 € 7.255,94 € 9.795,52 € 13.223,95 17.852,34 24.100,65
. Grab+Tout L.M. 4.232,63 € 5.714,05 € 7.713,97 € 10.413,86 14.058,71 18.979,26
. Generacion 3D 0 € 9.000 € 9.000 € 9.000 € 9.000 € 9.000 €
. Total mes 9.607,40 € 21.969,99 € 26.509,49 € 32.637,82 40.911,05 52.079,92

Fuente: elaboracion propia
Tabla Prevision Ventas Afio 1

Ano 1 Ano 2 Ano 3

Ud. Grab+Tour 292,16 511,28 818,05
Ud. Grab+Tout L.M. 175,30 306,77 490,83
Ud. Generacion 3D 8 14 22,40

I. Grab+Tour 93.491,05 € 163.609,33 € 261.774,93 €

I. Grab+Tout L.M. 73.624,20 € 128.842,35 € 206.147,76 €
I. Generacion 3D 72.000 € 126.000 € 201.600 €
I. Total mes 239.115,25 € 418.451,68 € 669.522,69 €

Fuente: elaboracion propia
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Plan de operaciones

> Proceso del servicio:

En primer lugar, uno de nuestros comerciales capta una nueva cliente que quiere implementar
nuestro servicio para aumentar su ratio de venta de inmuebles. Se digitalizan los inmuebles
solicitados a través del proceso que detallaremos a continuacion, y cuando exista algun interesado
por parte de nuestro cliente en la visita de los inmuebles se concertara una cita con nuestro
comercial, que guiara la experiencia de compra en realidad virtual, logrando ver por el interesado
los diferentes inmuebles sin moverse de nuestro punto mévil o del lugar requerido por nuestro

cliente.

Para la digitalizacion del inmueble pueden surgir 3 procesos dependiendo del servicio requerido,
en primer lugar, si ya se dispone de fotografias 3D del inmueble se procederia al ensamblado de
la visita virtual. En el segundo proceso si no se disponen de las fotografias, nuestro equipo se
personaria en las viviendas para realizar la grabacion a través de camaras 360, para su posterior
ensamblado. En estos dos tenemos dos opciones en la forma de realizar el tour virtual, por un
lado, generar un recorrido definido en el que el cliente se dirija directamente a los puntos de la
vivienda previamente establecidos, o, por otro lado, generar un espacio de libre movimiento y
pueda desplazarse a través de cada rincon del lugar. Esto lo conseguimos mediante la utilizacion

de aplicaciones estas aplicaciones: ~~ Captur 3D "y ** Matterport.

El tercer proceso seria generar el contenido de manera digital, y esta especialmente dirigido a la
nueva construccion. Para lograr crear el inmueble antes de ser construido, vamos a generar un
modelo 3D a través de los planos del mismo, utilizando software como 3Ds Max o Blender. Estas
modelaciones 3D se visualizan con los mismos motores que utilizan los videojuegos por lo que
tienen una gran inversion en desarrollo; nosotros hemos decidido trabajar con Unreal Engine. Este
software permite configurar las interacciones desde O pudiendo customizar por completo la

experiencia incluso hacer aplicaciones ejecutables en ordenador, mévil o web.

Por ultimo, realizaremos un informe a nuestros clientes con un feedback de cada experiencia todos
los datos recogidos de la misma. Con esto ademas de poder comprobar la efectividad de nuestro
método de venta en términos temporales, podrdn ampliar su base de datos teniendo un mayor
conocimiento de sus clientes. Algo que puede ser muy interesante para las pequefias empresas

que disponen de pocos recursos.
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Con el objetivo de poder comprender mejor cual es el coste para nuestra empresa de cada servicio
vamos a cuantificar en horas, cuanto tiempo necesita nuestro trabajador para realizar cada uno de
los procesos detallados previamente. En la siguiente tabla recogeremos estos datos por trabajador
para un supuesto de inmueble de 100 metros cuadrados; en el caso de la generacion 3D sin
fotografias los tiempos van a ser mas variables dependiendo de las caracteristicas y el detallado

del inmueble.

Servicio T. estimado X trabajador

Grabacion imagenes 360 1 hora

Ensamblado tours 20 minutos

Generacion virtual 80 horas

Tour virtual con interesados 1,5 - 2 horas

Fuente: elaboracion propia

> EQuipos necesarios

Para determinar cudl es el equipamiento que mejor se adecua a nuestra empresa, hemos realizado
una minuciosa blsqueda de cada elemento que mostraremos a continuacion. Hemos antepuesto
la calidad del servicio e imagen visual hacia el cliente trabajando con las mejores marcas de cada

sector, con el objetivo de crear un ambiente confortable y célido al cliente.

Este andlisis esta dividido en dos partes, por un lado, tenemos el coste total de un punto movil vy,
por otro lado, el coste del equipo necesario para la persona encargada de realizar los renderizados
3D.

Equipamiento Punto Mdvil

e Visor V.R: la primera decision en este punto fue decantarse por un dispositivo autonomo
0 uno dependiente. Esto nos indica si el visor necesita 0 no de un ordenador externo para
funcionar, en una primera instancia el dispositivo autonomo puede parecer una mejor

opcion ya que permite mayor movilidad y requiere menos inversion total; pero estos
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visores tienen un gran problemay es la pérdida de calidad y velocidad de imagen debido
a su limitado hardware, esta pérdida de imagen va a provocar en el usuario mareos lo
gue no queremos que ocurra en ningln caso.

Teniendo en cuenta estos problemas decidimos decantarnos por un visor dependiente,
alimentado por un portétil el cual detallaremos mas adelante. Ahora bien, existen
diferentes modelos que se ajustaban a nuestros requisitos como ~"Oculus Quest 2 o
“Vive XR Elite”"; finalmente escogimos el visor Pico 4 ya que ofrece una mayor

comodidad y ergonomia gracias a su disefio y reparto de pesos.

= PICO 4

Fuente: Foto visor V.R. Titulo. Recuperado de: https://www.picoxr.com/ Consultado el 9-4-23.

Portétil: para este punto buscamos un portatil que nos brindase un rendimiento lo
suficientemente alto para mantener una calidad de imagen alta y estable. Vamos a
necesitar 3 ordenadores para el correcto funcionamiento del servicio, uno para nuestro
comercial que guiara la experiencia y dos para cada una de las gafas de los interesados
en el inmueble. Aunque podria haber variaciones siempre ajustandonos a estos requisitos
minimos, hemos determinado que el = MSI Katana 15 B12VGK-094XES™" es una muy
buena opcion contando con las siguientes caracteristicas: procesador i7-12650H, tarjeta
grafica GeForce RTX™ 4060 8gb, disco duro SSD 1TB y 16 GB de RAM.

Furgoneta: en un primer momento elegimos un camion pequefio para ubicar nuestro
punto movil, hasta que nos dimos cuenta que este conllevaba multitud de inconvenientes.
Por un lado, la inversién inicial era mucho mayor, ademas limitaba la busqueda de
comerciales al tener que incluir la licencia de camién en su perfil como posible candidato
y por ultimo se dificultaban la movilidad y el aparcamiento. Por estos motivos finalmente
nos decantamos por una furgoneta grande, siendo este un tamafio mas que amplio para

poder realizar el servicio comodamente.
A la hora de elegir la furgoneta existian multitud de ofertas en el mercado, segmentamos

la busqueda segln el espacio en su parte trasera buscando un minimo de 5m de largo y

2m de altura. Finalmente nos hemos decantado por el modelo de mercedes ™ Sprinter
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Furgon 311 CDI Largo™", los motivos han sido que es una furgoneta con una gran
durabilidad y fiabilidad evitando problemas mecanicos y obteniendo un mayor valor
residual cuando la renovemos; otro motivo es la imagen de la marca Mercedes que se

adecua a la perfeccion con este servicio premium que ofrecemos a nuestros clientes.

Fuente: Foto furgoneta. Titulo. Recuperado de: https://www.mercedes-benz.es/vans/es/
Consultado el 9-4-23.

e (Gastos Extra: para finalizar necesitamos adecuar la furgoneta al prop6sito que va a tener,
dando especial importancia a la comodidad de los clientes. Estos gastos extra estaran
compuestos por el acondicionamiento exterior, es decir, repintado con los colores de la
imagen corporativa y rotulado. Y en segundo lugar por el acondicionamiento interno:
suelo, paredes y techo interiores con un acabado premium; tres butacas donde los
interesados puedan disfrutar de la experiencia comodamente; una mesa alta desde la que
trabajara nuestro comercial; y un powebank que alimente todo el equipamiento

tecnoldgico.

En la siguiente tabla se recogeran todos los elementos mencionados previamente, incluyendo

precio de venta, unidades necesarias y coste total.

Equipamiento Punto Mévil

Coste Punto Mévil Uds Precio UD Total
Sprinter Furgdén 311 CDI Largo 37.400 € 37.400
Gafas Pico 4 331 € 662
AMVR LINK (Cable Gafas-PC) e € 80
PowerBank 711 € 711
MSI Katana 15 B12VGK-09UXES 1.185 € .555
Acondicionamiento Interior 6.000 € .000
Acondicionamiento Exterior 2.500 € .500

Coste Total .908

3
€
€
3
€
3
3
€

Fuente: elaboracion propia
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Cémara: en el mercado de capturadoras de imagenes 360, Matterport es la empresa con
los productos mas desarrollados y ofrecen una mayor calidad de imagen. Ademas, esta
misma compafiia, es con la que trabajaremos a la hora de montar y visualizar las

iméagenes, facilitando este proceso. En concreto utilizaremos el modelo Matterport Pro3.

Ordenador: en este caso los requerimientos de los programas de renderizado necesitan
mAs recursos para su correcto funcionamiento, por ello nos hemos decantado por un
portéatil con unas caracteristicas superiores. EI modelo sigue siendo de MSI, pero en este
caso es el -~ MSI Creator Z17 HX Studio™ y cuenta con las siguientes caracteristicas:
procesador i9-13950HX, tarjeta grafica RTX 4070 8GB, memoria SSD 2 TB y 32GB de
RAM DDRS5.

la parte del software vamos a necesitar tres aplicaciones, dependiendo si queremos

realizar un tour guiado, uno de libre movimiento o una generacién virtual sin imagenes

reales.

Para los Tours guiados nos basta con subir las imagenes a la web de Matterport y
automaticamente generara el recorrido con las directrices que marquemos. Esto

aplicacion se paga en funcion del nimero de inmuebles registrados.

Para los Tours que permitan el libre movimiento vamos a necesitar utilizar Captur 3D,
esta aplicacion también es de generacion automatica y su uso es muy intuitivo. En este
caso se paga 6,65 por cada inmueble, aungue su visualizacion se mantendria a través de

Matterport.

Por ultimo, para la generacion de inmuebles virtuales utilizaremos el motor de juegos
UnrealEngine el cual tiene un nivel de customizacion muy alto y nos permite configurar
todas las interacciones desde 0. En este caso si Se va a necesitar un mayor conocimiento
del programa, pero no demasiado profundo ya que estas simulaciones son muy simples

y no cuentan con fisicas propias como los videojuegos.
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Equipamiento Grabacion y Generacion 3D

C. Equip. Grabacidn y gener. Uds Precio UD Total
Camara Matterport PRO 3 2 4.499 8.998 €
MSI Creatro 717 HX Studio 1 2.409 2.409 €

UnrealEngine 1 - - €
Captur 3D 60 6,65 399 €
Coste Total 15.346 €

€

€
Matterport 150 (Cuota Anual) 1 3.540 € 3.540 €

€

€

Fuente: elaboracion propia

> Calculo de costes

Para realizar el calculo de costes de la empresa primero hemos identificado cuales son los costes
variables y fijos de la organizacion, después hemos dividido estos costes entre los tres servicios
ofertados. En primer lugar, comprobamos que tenemos un mayor peso por parte de los gastos fijos
que estan compuestos por: la amortizacion del punto moévil y la amortizacion del equipamiento
digital, salario de los empleados, el seguro del vehiculo, el despacho de Coworking y el coste
administrativo. En segundo lugar, encontramos los costes variables, que estan compuestos por la

gasolina, el software (Matterport y Captur 3D).

Queriamos analizar el coste real de cada servicio, con el objetivo de analizar cuales son nuestros
productos mas rentables. Como la mayoria de los costes son indirectos no podemos asignarlos de
forma directa a cada uno de los servicios; para poder asignarlos hemos disgregado

porcentualmente estos servicios segln el uso estimado de cada uno de los recursos.

En la primera tabla desarrollaremos el coste del servicio de grabacién de inmueblesy Tour guiado.
Este es el servicio que esperamos que tenga un mayor numero de unidades vendidas al afio, en
concreto hemos previsto la venta de 292 Ud. Esta estimacidn la encontramos detallada en el punto
Politica de ventas, junto al precio de venta unitario. En la Gltima casilla de la tabla podremos

observar el coste unitario de cada servicio, que es igual a 211,27€.
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C.servicio Grabacion+Tour (292 ud) Tipo C. total anual Coste Und
Amort. Furgoneta (50%) F 2.575,00 € 8,82
Amort. Digital (35%) 1.577,71 5,40
Administracion y Localizacion (50%) 15.480,00 53,01
Salario comerciales (50%) 27.500, 00 ou,18
Publicidad (50%) 5.500,00 18,84
Seguro vehiculo (45%) 450,00 1,54
Gasolina 35.000 km (45%) .717,20 5,88
Matterport (23,6€/ud) 6.891,20 23,60

.691,11 211,27

a M M A
a o d dy dy d A

Fuente: elaboracion propia

En la segunda tabla encontramos el coste del servicio de Grabacion y tour de libre movimiento.
Durante el primer afio esperamos vender 175 unidades de este servicio, como hemos detallado
previamente. En la tabla podremos observar que el cbmputo total de unidades vendidas entre este
servicio y el anterior hay una mayor diferencia que en los porcentajes aplicados; esto se debe a
que las visitas de libre movimiento a través de los visores V.R. seran mas lentas. Dada esta
situacion hemos aumentado el uso de recursos por parte de este servicio, manteniendo unas tasas

de reparto inferiores al servicio presentado con anterioridad.

C.S. Grab+Tour Libre mov.(175Ud) Tipo C.T. anual Coste Und
Amort. Furgoneta (U0%) F 2.060,00 11,77
Amort. Digital (35%) .577,71 9,02
Administracion y Localizacion (40%) .384,00 70,77

.000,00 125,71
4.130,00 23,60

.163,75 6,65
1.400,00 25,14

1450, 00 2,57

.717,20 9,81

.882,66 285,04

Salario comerciales (40%)

Matterport

Captur 3D

Publicidad (40%)

Seguro vehiculo (45%)
Gasolina 35.000KM (45%)

< T MT< < T T

ay d M dy dy M M Ay dy
ay d d dy dy d dh Ay dy dh

Fuente: elaboracion propia

En la Gltima tabla, desarrollaremos los costes de generacion virtual de promociones inmobiliarias
por construir. En este caso las unidades vendidas son muy inferiores a los otros dos servicios,
pero cuenta con un precio de venta unitario mucho mayor. En nuestras previsiones de ventas,
podremos observar que contamos con vender 8 unidades de este servicio al afio. Resaltar que el
coste unitario es de 4.831,99 €.
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C. Generacioén 3D (8uUd) Precio UD Coste Ud

Amort. Furgoneta (10%) 515,00 64,38
Amort. Digital (30%) 1.352,33 169,04
Admin. y Localizacion (10%) 3.096,00 387,00
Salario generador Digital 25.000,00 3.125,00
88,88
47,70
137,50
12,50
4.031,99

Salario comerciales (10%) 711,00
Gasolina 35.000 km (10%) 381,60
Publicidad (10%) .100,00
Seguro vehiculo (10%) 100,00

.255,93

a M dy M

Fuente: elaboracion propia

Como ya tenemos los costes unitarios variables y costes fijos de cada servicio podemos calcular
cual es el umbral de rentabilidad de cada uno. Para ellos aplicaremos la siguiente formula, a cada
uno de los servicios, con el objetivo de hallar cual es el nimero minimo de unidades que tenemos

gue vender para no incurrir en pérdidas.

. _ C.fijos
Umbral de Rentabilidad. = /1 — (C.V.Ud./P.V.Ud.)

U.R. Servicio1 = >308271, (20,48/320) = 58:465,18 € = 182,72 Ud.

43.649,11/

U.R. Servicio 2 = = 48251,37 € = 114,88 Ud.

1— (40,06/420)
U.R. Servicio3 = 31874331, . 4000, = 32.044,16 = 3,56 Ud.

También podemos calcular el punto muerto, que al igual que el umbral de rentabilidad también
analiza el nimero de ventas necesarias para lograr equilibrar los costes con los ingresos. En este
caso esperamos obtener unos resultados iguales o muy similares para cada servicio; y aplicaremos
la siguiente férmula para hallarlo.

Punto Muerto = ©'/U°° (P.V.Ud.— C.V.Ud.)

P.M.Servicio 2 = 43649’11/(420

P.M.Servicio 3 = 31874'3"3/(9000 _47.7) = 3.56Ud.
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» Analisis de la localizacion

Como hemos comentado previamente no vamos a disponer de oficinas propias ya que nuestro
modelo de negocio nos lo permite y asi podemos reducir costes fijos, este modelo de trabajo a
estar basa en el teletrabajo y las visitas a nuestros clientes y sus interesados. Con el objetivo de
no perder esa comunicacion informal entre los trabajadores de la organizacion y mantener el
sentimiento de pertenencia a la empresa se realizaran jornadas con actividades fuera del entono

laboral.

Ahora bien, necesitdbamos un lugar donde guardar los puntos moviles, y donde podriamos
realizar reuniones cada cierto tiempo. Tampoco queriamos perder tiempo de trabajo en
desplazamientos innecesarios entre los servicios de nuestros comerciales, ejemplificando este
supuesto, si nuestro comercial tiene un hueco de 2 horas entre citas con clientes y su vivienda
habitual no estd bien comunicada se perderian esas dos horas de trabajo algo negativo para la

empresa.

Tras analizar todas las opciones que se ajustaran a nuestros requisitos expuestos anteriormente
hemos decidido instalarnos en un espacio de Coworking, esto es un espacio dedicado a autbnomos
y pymes donde se comparten los recursos fisicos de un espacio entre los participantes. En la
Comunidad de Madrid existen multitud de espacios Coworking, para segmentar la bisqueda nos
centramos en los que estuvieran en la ciudad de Madrid y contasen con una buena comunicacion
de carreteras; también era necesario que las instalaciones contasen con un parking alto para dejar

nuestro punto mavil.

Tras analizar los espacios que se ajustaban a nuestros criterios hemos decidido instalarnos en el
centro de negocios Spaces Atocha Estacion, situada en la calle Méndez Alvaro nimero 20, junto
a la estacion de atocha. El servicio contratado seria el de un despacho privado con un coste de

264 euros al mes sin IVA; e incluye:

e Un despacho privado hasta 4 personas
e Salas de reuniones (bajo reserva)

e Recepcion y logistica de paqueteria

e Parking con alarma

e Cocinay comedor
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o Copisteria

Esta opcion puede ser muy interesante al no contar con una plantilla inicial muy alta y mayor
parte del trabajo realizarlo en el exterior de nuestras instalaciones, a medida que crezca la empresa
esta opcion dejara de ser viable. El tiempo de estancia en esta localizacion rondara los 2 afios o
hasta alcanzar mas de 10 personas contratadas; pasado un afio se contrataria el servicio de otro
despacho, ampliando asi el espacio de trabajo.
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Fuente: Imagen Localizacion. Titulo. Recuperado de: https://www.google.es/maps/
Consultado el 9-5-23.

» Puntos moviles y desplazamientos

Como ya hemos comentado previamente nuestro modelo de negocio se caracteriza por su gran
movilidad pudiendo desplazar nuestros servicios por toda la Comunidad de Madrid. Para ello,
disponemos de nuestras furgonetas customizadas para realizar las reuniones con los posibles
compradores de los inmuebles; otra opcidn es que uno de nuestros comerciales se desplace al
lugar indicado por nuestro cliente (ej. Su oficina inmobiliaria, el domicilio del interesado...) con

todo el equipo necesario para realizar la visita en realidad virtual.

La principal ventaja de este procedimiento es la facilidad para alcanzar la totalidad del mercado
de la localizacion escogida, sin realizar una gran inversion en infraestructura para lograr alcanzar
cada una de las zonas mas potenciales para la empresa. Otra de las ventajas de estos puntos
moviles es que son un elemento del marketing de la empresa, al estar rotuladas y circulando por

las zonas con mas compra ventas de pisos. De cara a la promocion de nueva construccion también
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es muy interesante esta opcion, ya que, al no estar terminada la infraestructura, no disponen de un

lugar para realizar las reuniones con los clientes.

El mayor inconveniente es que en algunas zonas del centro no podremos acceder o aparcar con
nuestra furgoneta, teniendo que limitar nuestro servicio al desplazamiento de nuestro comercial

sin punto movil, o buscar otro emplazamiento para realizar la experiencia.

Los costes derivados de este servicio son: amortizacion de la furgoneta y el equipamiento descrito
previamente, combustible, seguro del vehiculo, sueldo del comercial y el gasto en luz para

alimentar el equipamiento.

» Avyudas publicas

Gracias a la localizacién seleccionada podemos optar a diferentes beneficios fiscales y ayudas
publicas que seran muy Utiles a la hora de emprender el negocio. Para saber cuales son estos
beneficios hemos accedido a la web oficial de la Comunidad de Madrid y a continuacion

recogeremos las opciones mas interesantes.

1. Acceso AvalMadrid: esta es una sociedad de garantia reciproca que permita a autbnomos
y PYMES, que ofrece diferentes planes para ayudar al financiamiento de las empresas.
Dentro de estos planes encontramos una linea financiera para el apoyo a Startups de
Innovacion Tecnoldgica, ofreciendo prestamos de hasta 1.000.000 de euros con un plazo
méaximo de amortizacion de 5 afios para el leasing y 7 para un préstamo.

2. También existen diferentes ayudas para fomentar el empleo, este caso una linea
especialmente dirigida a la contratacion de personas jévenes, ofreciendo 5.500 euros si
se realiza un contrato indefinido. Los requisitos para poder optar a esta ayuda son: que el
contratado sea menor de 30 afios y en situacion de desempleo, inscrito en la oficina
correspondiente y que se registre en el sistema nacional de garantia juvenil.

3. La comunidad también ofrece otra linea dedicada a la conciliacion de la vida laboral y
personal, por ello ofrece ayudas para el fomento del teletrabajo. Dentro de nuestra
plantilla tendremos a dos personas teletrabajando, excluyendo a los comerciales que
tienen que ir personalmente a todas las citas, y la ayuda es a partir de un 75% de la hora
teletrabajando. Estas ayudas consistirian en 2500 por trabajador, hasta un maximo de

10.000 euros por empresa; siempre y cuando el acuerdo de teletrabajo sea por un afio.
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Organizacion y Recursos Humanos

> Cualificacion del personal

Nuestra organizacion va estar dentro del grupo PYME, contando con una plantilla reducida, que

se ird ampliando a medida que la empresa crezca de forma orgéanica. Principalmente podemos

dividir los puestos de trabajo necesarios para nuestro correcto funcionamiento en tres areas:

1. Area comercial: aqui encontramos a los comerciales encargados de contactar con las

inmobiliarias, capturar los inmuebles solicitados y realizar los tours virtuales. En primera

instancia contaremos con dos empleados dentro de esta area donde buscamos el mismo

perfil en ambos casos:

Requisitos Profesionales: minimo dos afios en el sector inmobiliario

Requisitos Formativos: no es necesaria una formacion previa, se impartira un
curso corto de las aplicaciones utilizadas debido a su facil uso.

Requisitos personales: persona joven proactiva con grandes dotes comunicativos
y sociales que le permitan adaptarse a las necesidades de cada cliente. ES
imprescindible la pasion por la tecnologia y la innovacién.

Idiomas: Nivel alto de inglés. Se valoran positivamente otros idiomas como

chino, francés, aleman e italiano.

2. Area tecnoldgica: compuesta por los empleados encargados de generar las modelaciones

3Dy el 1+D. En el momento de inicio tendremos a un empleado, ampliandolo a dos al

afio y medio de funcionamiento. Los requisitos para el desarrollo de este puesto son:

Requisitos Profesionales: No son necesarios.

Requisitos Formativos: Curso de renderizado 3D y conocimientos demostrables
de UnrealEngine.

Requisitos personales: joven proactivo, que cuente con una gran creatividad y
pasion por la tecnologia. Necesitamos que sea que posea un perfil detallista, con
un alto nivel de responsabilidad e involucracion en los proyectos. Preferencia por
el teletrabajo.

Idiomas: Nivel alto de inglés. Se valoran positivamente otros idiomas como

chino, francés, aleman e italiano.

3. Area administrativa: esta area es responsable de todos los aspectos administrativos de la

empresa, es decir, contabilidad, financiacion, recursos humanos, marketing y gestion de
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operaciones. Como la carga de trabajo es muy elevada para un solo trabajador hemos
decidido subcontratar parte de estos servicios como detallaremos mas tarde. Los
requisitos para este puesto son:

. Requisitos Profesionales: Se valorara positivamente

. Requisitos Formativos: Formacion universitaria en Administracion y Direccion
de Empresas. Se valorara formacion complementaria.

. Requisitos personales: en este caso buscamos un perfil de lider, con unas grandes
dotes comunicativas, que permitan fomentar la comunicacion interna entre las diferentes
areas. Dentro de las cualidades necesarias podemos destacar: creativo e innovador, visién
de futuro, pasion por la tecnologia, responsable y metddico. Preferencia por el teletrabajo.
. Idiomas: Nivel alto de inglés. Se valoran positivamente otros idiomas como

chino, francés, aleman e italiano.

> Organizacion y comunicacion interna

Nuestra organizacién se estructura de una forma plana, compuesta por las tres areas mencionadas

en el punto anterior. En esta organizacion solo encontramos un nivel jerarquico, siendo el mas

alto el area administrativa y debajo los otros dos. Estos modelos organizativos fomentan la

implicacion de los trabajadores en la empresa, al no tener una supervision intrusiva y poder formar

parte de la toma de decisiones. Nuestro objetivo es fomentar la cultura empresarial en nuestros

trabajadores, creando un gran sentimiento de pertenencia en la empresa.

Necesitamos que exista una comunicacion entre todos los integrantes de la empresa,

especialmente al no trabajar en el mismo sitio fisico, para lograr esto hemos determinado las

siguientes pautas a seguir:

Comunicacion fluida entre los comerciales, mediante el uso de software de planificacion,
con el objetivo de administrar correctamente los tiempos de usos de recursos por parte de
cada uno, especialmente el punto movil.

Formacion de grupos de trabajos para proyectos de generacion 3D para promocion de
construccion inmobiliaria. Este grupo estara formado por el comercial que haya captado
el cliente, comunicando cuales son las necesidades de éste, y nuestro responsable del area
digital, que se sera el encargado de llevarlo a cabo. Mantendran reuniones virtuales
periddicas para analizar posibles mejoras del disefio.

Reuniones virtuales semanales entre todos los miembros de la organizacion. En ellas se

valoraran la consecucion de objetivos, problemas y posibles soluciones entre otros
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asuntos. Compartiendo los conocimientos de todos los integrantes de la empresa,

buscando una mejora del servicio.

A continuacion, desarrollaremos el organigrama de la organizacién en el momento de puesta en
marcha; y como cambiaria este organigrama tras dos afios de funcionamiento contando con el

objetivo de ampliacion de la platilla en un 25% cada semestre, durante este mismo periodo.

Organigrama Puesta en marcha

Administrativo

Generador Comercial Comercial
digital
Fuente: elaboracion propia
Organigrama tras 2 afos
Administrativo
Director Generador Generador
Comercial digital digital
Comercial

Fuente: elaboracion propia
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Gestidn de recursos humanos

Para comprender mejor como seré el proceso que sufriran nuestros empleados en su paso por la

empresa, vamos a desarrollar el esquema del ciclo de vida del empleado el cual cuenta con las

siguientes 7 fases:

1)

2)

3)

4)

5)

Reclutamiento y seleccion: publicaremos las ofertas de trabajo a través de plataformas de
busqueda de empleo como InfoJobs y LinkedIn. Tras estos realizaremos una seleccion de
los curriculums que mejor se adaptan a nuestros requisitos, para realizar con estos
candidatos una entrevista a través de una videollamada. Para finalizar se hara un anélisis
de toda la informacién recopilada durante el proceso, seleccionando el candidato final
para cada puesto.
Induccidn y orientacién: tras realizar el acuerdo laboral, se introducira al nuevo integrante
de la empresa en la mentalidad y cultura empresarial que queremos desarrollar. Se
presentara al resto de integrantes, se le dotard con el equipamiento necesario para sus
tareas y se le indicara cuales son los primeros objetivos que debe cumplir.
Desarrollo y formacién: desde la organizacion queremos apostar por el desarrollo
profesional de nuestros integrantes por ello vamos a ampliar su formacion en diferentes
ambitos. En el caso de los comerciales se les impartird un breve curso sobre el uso de
Matterport y Captur 3D, por otro lado, se impartira formacién de nuevas metodologias de
ventas innovadoras. Para el area de desarrollo digital, se les facilitaran a los trabajadores
cursos online de todos los programas que vayan siendo necesarios para el correcto
desarrollo de su actividad
Desempefio y evaluacion: recopilaremos datos de todos los integrantes de la empresa
analizando su productividad y evolucion, con el objetivo de saber cuales son los aspectos
a reforzar de cada trabajador. También se marcaran metas y objetivos claros para cada
una de las areas.
Retencién y motivacion: mantener a los empleados con un alto nivel de motivacion y
despertar en ellos un sentimiento de pertenencia a la empresa, creemos que es un elemento
clave para el correcto desarrollo de la empresa. Por ello hemos determinados diferentes
medidas para fomentar estos sentimientos.
e Serealizard una sesion mensual con todos los integrantes de la organizacion fuera
del &mbito laboral, con el objetivo de crear sentimiento de grupo, fomentar la
comunicacion informal y reducir el estrés laboral. Estas actividades pueden ser

una ruta por el campo, algin deporte de grupo entre otras.
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e Mantener una estructura jerarquica plana donde los integrantes de la organizacién
tengan capacidad de decision y facilidades para la comunicacion. Con el objetivo
de mejorar el ambiente laboral y el sentimiento de pertenencia.

e Dentro del salario se destinaran 2000 euros a la consecucion de objetivos,
logrando mantener el rumbo fijado para la organizacion e implicar mas a los
trabajadores en cada una de las tareas realizadas.

6) Transiciony promocion: para aumentar el nivel de implicacién de la plantilla y contando
con el crecimiento que va ir sufriendo la organizacién, desde la directiva vamos a
fomentar la promocidn interna de nuestros trabajadores, teniendo asi la posibilidad de
optar a puestos superiores con mayores responsabilidades y aspiraciones profesionales.

7) Separacién y desvinculacion: este es el Gltimo proceso que sufre un empleado y se puede
producir por diversos motivos como la propia renuncia del trabajador, el despido o la
finalizacién de contrato sin ser renovado. En este caso siempre se buscard la forma de
finalizar correctamente las relaciones con los empleados ayudandolos en todo lo

necesario, y dejando una buena imagen de la organizacion a nivel social.

> Subcontratacion de servicios

El &rea de contabilidad y gestion de ndminas se va a llevar de forma externa a la organizacion,
subcontratando este servicio a una gestoria. El principal motivo es la alta carga de trabajo para la
persona responsable del area administrativo, siendo esta una opcion mas econémica que contratar

un nuevo integrante para esta area.

Tras analizar las diferentes opciones que encontramos en el mercado, hemos seleccionado la
empresa Organiza TUPYME, que es la que mejor se adapta a nuestros requisitos y esquema
organizativo. Ademas de la gestién de todos los aspectos del ambito contable, también nos ofrecen
un servicio de informes periddicos sobre el funcionamiento de la empresa, y algunas medidas a

tomar con el objetivo de aumentar la eficiencia de los recursos a nuestra disposicion.
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> Presentacion de costes salariales

En la tabla desglosaremos los costes salariales repercutidos en la empresa durante el primer afio
de funcionamiento. Para calcular estos salarios hemos accedido a ““Indeed” una de las mayores
webs de busqueda de empleo. Esta web ofrece un servicio para encontrar el sueldo promedio en
base a la localizacion y las caracteristicas del puesto requerido; recopilando datos de todas las

ofertas laborales con los mismos requisitos.

Para calcular cual es la cuota de seguridad social de cada trabajador, hemos utilizado como
referencia los valores para un contrato indefinido en la Comunidad de Madrid que son:
contingencias comunes 23,6%, prestaciones al desempleo 5,5%, contingencias profesionales
3,5%, formacion 0,6% y Fondo de Garantia Salarial 0,6%. En total la seguridad social repercutida

a la empresa por cada trabajador es del 33,4%.

Como hemos comentado en el ciclo de vida del empleado, ademas del salario base los empleados
contaran con 2000 euros méas en forma de incentivos si cumplen los objetivos marcados. Este
coste también lo incluiremos en el coste bruto anual. Por Gltimo, dotaremos de 180 euros

mensuales para realizar fuera del ambiente laboral marcadas en el mismo apartado.

Costes Salariales 1° afio Meses trabajados C.B. mensual C.S.S.(33,4%) S. Bruto
Administrativo 12 1.833 € 7.3u8 € 22.000
Generador Digital 12 2.083 € 8.350 € 25.000
Comercial Inicial 1 12 1.833 € 7.3u8 € 22.000

Comercial Inicial 2 12 1.833 € 7.3u8 € 22.000
Comercial (Amp. platilla 6° mes) [ 2.200 € 3.674 € 10.999
Sesiones Mejora ambiete laboral 12 180 € 2.160

Coste Total 104.159

Fuente: elaboracion propia
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Plan economico—financiero

Para la realizacion de este proyecto, se dispondran de 30.000 euros aportados por los socios, y
una financiacion externa a través de un crédito a largo plazo de 60.000 euros concedidos por
AvalMadrid. analizar la viabilidad econémica del proyecto y las necesidades financieras de la
organizacion a lo largo del tiempo, realizaremos siguientes cuentas previsionales. Teniendo en

cuenta que comenzaremos nuestra actividad empresarial el dia 1 de enero de 2024.

» Cuadro de Inversion y Financiacion Inicial

Para poner en marcha nuestro servicio vamos a realizar una inversion inicial en activos, que se
amortizaran linealmente a lo largo de los afios. Estos activos estan compuestos por la furgoneta
del punto movil y su acondicionamiento; y, por otro lado, por todo el equipamiento tecnol6gico
necesario. Este equipamiento tecnoldgico este compuesto por los ordenadores de los comerciales,
el ordenador para el puesto de generacion 3D, el ordenador del administrador, cuatro visores de
realidad virtual y dos camaras 360° para la grabacion de los inmuebles.

Todos estos activos iniciales se van a financiar a través de la financiacion inicial expuesta
previamente. En el cuadro el crédito a largo se va a dividir en dos partes: en primer lugar,
encontramos separado el valor a pagar de este crédito durante el primer afio, 9.214,05 que va estar
representado por la cuenta Préstamo C.P. En segundo lugar, encontramos el valor restante del

crédito a pagar en los proximos afios, representado por la cuenta Prestamos L.P.

Inversion Inicial Finan. Inicial

Sprinter Furgon 311 . € Cap. Social 30.000,00 €
Acond. Exterior . € Préstamo LP 50.685,95 €
Acond. Interior . € Préstamo CP 9.314,05 €
2ud. Camara Matter. PRO3 5 3
dud. Gafas Pico u 3
3ud. MSI Katana 15 3
lud. MSI Creatro Z17 HX 3
lud. MSI GF63 Thin 11UC 3
Total Activos €
IVA Activos 3

€

3

Dinero dispon
Total

90.000,00 €

Fuente: elaboracion propia
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> Amortizacion Activo no corriente

Contaremos con dos tipos distintos de amortizacion segln el tipo de activo: el punto movil se
amortizara de manera lineal en 6 afios y el activo digital se amortizara de manera lineal en 4 afios.
Esta diferencia en los afios de amortizacion se debe a que la pérdida de valor del equipamiento
digital es mayor a la de un vehiculo, ya que en el ambito tecnolégico los avances anuales de los
productos en el mercado son muy notables.

En el caso de la furgoneta y el acondicionado, debemos amortizar 45.900 euros en los 6 afios.
Pasado este tiempo consideramos que esta inversidn tendra un valor residual de 15.000, al poder
venderla en el mercado de segunda mano. La cuota de amortizacion anual utilizada es del 16,66%,
siendo la cuota anual de amortizacion de 5.150 euros. A continuacion, mostraremos el cuadro de

amortizacioén de este activo.

T = n Afios 1 2 3 il 5 6
Inmovilizado Fugoneta 45.900 € 45.900 € 45.900 € 45.900 € 45.900 € 45.900 €
Cuota Amort. 5.150 € 5.150 € 5.150 € 5.150 € 5.150 € 5.150 €

Amort. Acumulada 5.150 € 10.300 € 15.450 € 20.600 € 25.750 € 30.900 €
Inmovilizado neto 40.750 € 35.600 € 30.450 € 25.300 € 20.150 € 15.000 €
Valor residual 15.000 € Metodo de amortizacion lineal 16,66% anual

Fuente: elaboracion propia

En el caso del equipamiento digital debemos amortizar 18.031 euros en 4 afos, sin contar con
ningun tipo de valor residual. Este activo se amortizara de forma lineal con una tasa de
amortizacién anual del 25%, y una cuota de amortizacion anual de 4.0407.75 euros. A

continuacion, presentaremos, el cuadro de amortizacion de dicho bien.

T = n Anos 0 1 2 3 i
Inmovilizado Tec. 18.031 € 18.031 € 18.031 € 18.031 € 18.031 €
Cuota Amort. 4.507,75 € 4.507,75 € 4.507,75 € 4.507,75 €

Amort. Acumulada 4.507,75 € 9.016 € 13.523 € 18.031 €
Inmovilizado neto 13.523 € 9.016 € 4.508 € - £
Valor residual Metodo de amortizacion lineal 25% anual

Fuente: elaboracion propia

Nuestra organizacion no va a contar con amortizacion el activo intangible, esto se debe a que no
es necesaria la compra de licencias de software u otros activos inmateriales para el desarrollo de
la actividad. En su defecto los programas necesarios se pagaran por cuotas mensuales o por su

uso en unidades, como el caso de Matterport y Captur 3D
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» Financiacion préstamo L.P.

Para la financiacion a largo plazo hemos optado por los créditos otorgados a través de la sociedad
de garantia reciproca de AvalMadrid. Esto es una de las ventajas dentro de la localizacion

escogida como detallamos previamente.

Las condiciones que nos ofrecen para un crédito a L.P. por un valor de 60.000 euros, a devolver

en 6 afos son las siguientes:

e Tipo nominal anual: 2,8%

e Comision de Apertura: 1%
e Comision de estudio: 0,5%
e Costes del Aval: 1,5%

Como queremos realizar el desglose mensual de esta financiacion, calcularemos el TIN mensual
gue va a ser igual a 0,233%. A continuacién, se presentaran el cuadro de amortizacion de la
financiacion durante los 72 periodos:

T =n Mes 0 1 2 3 4 5 72

Cuota mensual 1.800,00 € 906,26 € 906,26 € 906,26 € 906,26 € 906,26 € 906,26 €
Intereses 140,00 € 138,21 € 136,42 € 134,62 € 132,82 € 2,11 €

Amortizacién 766,26 € 768,05 € 769,84 € 771,64 € 773,41 € 904,15 €
Saldo Pendiente 60.000 € 59.233,74 € 58.465,69 € 57.695,85 € 56.924,22 € 56.150,78 € o€

Fuente: elaboracion propia

En el mes 0 encontramos el pago de las comisiones de apertura y estudio, ademas de los costes
del Aval, siendo la suma de estos de 1.800 euros. EIl saldo pendiente ira disminuyendo
anualmente; esta disminucion la calculamos descontando la amortizacién de ese afio al saldo

pendiente del afio anterior; al finalizar los 72 meses, este saldo sera igual a 0.

> Cuadro de IVA

Durante el desarrollo de la actividad de la empresa, se van a realizar una serie de ventas de
servicios donde se cobraremos el IVA a nuestros clientes (IVA repercutido); por otro lado,
nuestros gastos y compras que realicemos durante el ejercicio en el que el IVA va a recaer sobre
la empresa (IVA soportado). Para calcular cual es valor real que tendra que pagar o recibir la
empresa por este impuesto, realizaremos la liquidacion del IVA, que es el resultado de restar el

IVA soportado al IVVA repercutido.
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Para analizar cuél es IVA repercutido de la empresa en cada afio, vamos a utilizar las previsiones
de ventas desarrolladas en el apartado “"Politica de Ventas™", y como nuestro servicio no tiene un

tipo impositivo especial, utilizaremos el 21% de IVA.

En el caso del IVA soportado tenemos que desglosar cuales son los costes y gastos que tienen
este impuesto. En los 3 primeros afios compraremos anualmente inmovilizado material
correspondiente al punto movil y equipamiento digital, las tres compras seran iguales y soportan
un 21% de IVA. En gastos generales englobaremos todos los gastos realizados anualmente, a
excepcion de los seguros, y estdn compuestos por: publicidad, gasolina, gestoria, localizacion,
aplicaciones informaticas y politicas mejora ambiente laboral. Todos estos gastos también
soportan el 21% de IVA.

Ventas Previstas
IVA Ventas 21% (REP.)

Inmovilizado
Gasto General (exc. Seguro)

IVA Soportado
Liquidacion IVA

Fuente: elaboracion propia

Los saldos de los valores obtenidos al realizar la liquidacién de IVA son positivos en los tres afios,

lo que sitta a la empresa en un saldo de deudor frente a la administracion.

» Cuenta previsional Tesoreria

A través de esta cuenta vamos a poder analizar cudl es el saldo de la tesoreria de la empresa en
cada periodo de tiempo, esto va a ser muy Util para comprobar que la financiacion va poder cubrir
con todos los costes y gastos del ejercicio. El resultado de esta cuenta se obtiene a partir de la
diferencia entre el total de entradas y total de salidas, este saldo obtenido se ira acumulando a lo

largo de los periodos.

En primer lugar, desarrollaremos las previsiones de tesoreria del afio 1, dividida en periodos
mensuales. En las entradas incluiremos los ingresos de las ventas previstas de cada servicio, el
IVA repercutido de esas ventas, el capital social, el valor del crédito a L.P. y las subvenciones

laborales descritas en el apartado ~"Ayudas Publicas™. Estas subvenciones acumularan un valor
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total de 10.000 euros, ya que esperamos percibir ayudas para 3 de nuestros trabajadores. La
primera, de 5000 euros por contratar a un menor de 30 afios en paro; el puesto elegido para este
caso es el del comercial. Las otras dos ayudas, las percibiremos por realizar un contrato con un
minimo del 75% de las horas en formato de teletrabajo, lo que se ayusta perfectamente a los
requisitos del puesto administrativo y de generacion 3D de la empresa. Estas dos ayudas
percibidas una por cada trabajador, son de 2500 euros cada una; que, sumadas a la primera

subvencidn, logramos obtener el total marcado.

En las salidas incluiremos todos los gastos generales mencionados en el apartado anterior
incluyendo el seguro, los gastos en personal, la cuota del préstamo, los intereses, la inversion en

inmovilizado nuevo, el total del IVA soportado y la liquidacién del IVA.

A continuacién, presentaremos la tabla de estos primeros doce meses dividida en dos bloques de
6 meses debido a su tamafio. En esta se incluirdn desglosados todos las entradas y salidas
mencionadas durante el apartado.

I. Grab+Tour
I. Grab+Tout L.M.
I. Generacidn 3D
Total Ventas
IVA Ventas
Capital Social 30.000 €
Suv. (laborales) 10.000 €
Credito AvalMadrid 60.000 €
Entradas mensuales 100.000 € 3.460,60 042,72 . .869,92 .175,90 .501,08
Punto Movil 45.900 €
Equip. Grab y Gen 18.031 €

€ .000,00
64,21
250,00
264,00 264,00
188,80 226,56

€ .000,00
€
€
€
€
83,33 € 83,33
€
€
€
€
€
€

85,08
250,00

.000,00
92,6
250,00

.000, 00
118,98
250,00
261,00 261,00
271,87 326,25

€ 750,00
€
€
€
€
83,33 € 83,33
€
€
€
€
€
€

133,14
250,00
261,00
391,50

83,33
6,00
41,37

.583,33
170,00
906,26
132,82

750,00
167,80
250,00
261,00
469,79

83,33
6,00
19, 64

7.583,33
170,00
906,26
131,02

Localizacion
Matterport
Seguro Vehiculo
6,00 6,00
19,95 23,94
Salarios .583,33 7.583,33
G.mejora amb. Laboral 170,00 170,00
Cuotas credito L.P. 906,26 906,26
G. Finan. Crédito L.P. 1.800,00 € 140,00

IVA Soportado 13.425,51 € 622,22 € 425,37 € 437,44 € 455,64 € 421,26 € 446,72 €
Liquidacién IVA -13.425,51 € - 21,62 € 2.185,35 € 427,42 € 2.472,20 € 824,14 € 2.937,77 €
Iss 0,00 € - € - £ - £ - € - £ - €
Total Salidas 65.731,00 € 12.276,48 € 13.347,43 € 11.657,27 € 13.805,08 € 11.957,16 € 14.215,66 €
S.t. Acumulado 34.269,00 € 25.453,12 € 27.148,40 € 20.474,40 € 23.539,23 € 18.757,97 € 24.043,39 €

6,00 6,00

28,73 30,47
.583,33 7.583,33
170,00 170,00
906,26 906,26

€
€
€
€
€
€
€
€

L T B T L T B B I I B I o B )
L T T o T L T T o T L T I O B B L B o)
L T B o T L T B T L T B B T L B o)
L I I T L T B B L I O B o I o B )

138,21 136,42 134,62

Fuente: elaboracion propia
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Mes 6

.981,31
.135,28
.000,00
.116,60
.384,48
.501,08
750,00
167,80
250,00
264,00
Matterport 469,79
Seguro Vehiculo 83,33
ActiTIME 6,00
Captur 3D 49,64
Salarios .583,33
170,00
906,26
131,02
446,72
.937,77
Impuesto Sociedades 0,00
Total Salidas .215,66
S.T. Acumulado .043,39

I. Grab+Tour

I. Grab+Tout L.M.
I. Generacion 3D
Total Ventas

IVA Ventas
Entradas mensuales

Localizacidn

G.mejora amb. Laboral
Cuotas credito L.P.

G. Finan. Crédito L.P.
IVA Soportado
Liquidacién IVA

a dh dh dh A M dy A dh dh A A A A A dr A A A dh dh Ay

[ T T T o T ¢ I < B o T B T B T T B B B L B o B B B I B O B b
[T T T o T ¢ I < B o T B T« B ¢ Y o T B B B B > B o B B B B O B b

Mes 10
.223,95
.413,86
.000,00
.637,82
.853,94
.491,76
750,00
538,70
250,00
264,00
.560,43

83,33

6,00
164,89
.416,67
170,00
906,26
123,76
777,84
.076,10

0,00
.087,97
.771,16

a o o M A dh M M M A o M M o
da dh dh dh A A dh A A dh A A A A A dh A D A dh dd A

Mes 12
24.100, 65
18.979, 26

9.000,00
52.079,92
10.936,78
63.016,70

750,00
975,18
250,00
264,00
.8u3,88
83,33
6,00
300,51
.416,67
170,00
906,26
120,10
1.167,51
9.769,27
0,00
.022,71
.654,39

a dh dh dh A dh A dh dh A A A A A dh A D Ay dh dh Ay
[ T T T o T ¢ I < B o T B T L B« Y o T B B B L I o B B B I B O B b

Fuente: elaboracion propia

También hemos realizado el andlisis anual del saldo de tesoreria para los 3 primeros afios. En la

tabla encontraremos los gastos agrupados en generales, personales y financieros; y se ajustaran a

las previsiones de desarrollo de la organizacion durante estos afios. El saldo final obtenido en cada

afio sera el saldo acumulado, ya que cada afio introducimos el saldo del afio anterior en el saldo

inicial.

Saldo inicial

I. Ventas

IVA repercutido (21%)
Total entradas

Gastos generales
Gastos personal

Cuota del préstamo
Gastos financieros
Inversidén Inmovilizado
Total IVA Soportado
Liquidacion IVA

Impuesto sociedades
TOTAL SALIDAS
Saldo tesoreria

Ao 1
100.000,00 €
239.115,25 €

50.214,20 €
389.329,45 €
36.293,66 €
102.000,00 €
9.314,05 €
3.361,07
63.931,00
20.837,18
29.377,02
0,00
265.113,99
124.215,46

Ao 2
124.215,46 €
418.451,68 €

87.874,85 €
630.542,00 €
50.811,12 €
229.000,00 €
9.578,21 €
1.296,91 €
63.931,00 €
23.675,85 €
64.199,01 €
13.170,4d1 €
455.662,51 €
174.879,49 €

Ao 3
174.879,U9 €
669.522,69 €
140.599,77 €
985.001,95 €
68.595,02 €
412.200,00 €
9.8U9,87 €
1.025,25 €
63.931,00 €
27.200,U46 €
113.399,30 €
17.704,22 €
713.905,12 €
271.096,82 €

Fuente: elaboracion propia
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Para finalizar con este apartado, queremos resaltar la importancia de mantener saldos acumulados
positivos durante todos los periodos analizados, ya que esto es un indicativo de que con las

previsiones realizadas no seria necesaria mayor financiacién a la prevista.

» Cuenta previsional de resultados

Mediante la cuenta de resultados vamos a obtener unas previsiones de los beneficios obtenidos
en los 3 primeros afios, y también hallaremos cual es el importe del impuesto de sociedades de
cada afio de actividad. El pago de este impuesto se paga realiza al afio siguiente, es decir, en el
afio 3 pagaremos el impuesto de sociedades del afio 1 y asi sucesivamente; esto se debe a que este
impuesto se aplica directamente sobre los beneficios anuales obtenidos de la explotacion
empresarial. Este impuesto quedara reflejado en el balance, dentro del pasivo corriente, en la
cuenta "Hacienda Publica acreedora ISS™".

En la tabla primero introduciremos los ingresos por ventas obtenidos de cada afio y les
descontaremos los gastos generales, de personal y financieros, y también descontaremos la cuota
de amortizacion del inmovilizad; y con esta operacién obtendremos el beneficio antes de
impuestos o0 BAI. La tasa impositiva es del 14% los dos primeros afios y del 25% el 3 afio; esta

se aplicara directamente sobre el BAI, obteniendo el valor que deberemos a hacienda.

En la amortizacion del afio 1 encontramos la cuota de amortizacion del inmovilizado digital y del
punto maévil que se ha comprado ese mismo afio. En el segundo como realizamos una nueva
compra de inmovilizado del mismo valor que la inicial, también tendremos que incluir esta nueva
cuota de amortizacién anual, junto a la cuota que ya teniamos establecida del inmovilizado inicial.
Esto mismo sucedera en el tercer afio ya que realizamos de nuevo la misma compra y la misma
amortizacion. En resumen, la amortizacion del primer sera igual a 1 cuota de 9657,75 euros; en
el segundo afio sera el doble de esta cuota ya que doblamos el inmovilizado; y en el afio tres sera

el triple de esta cuota ya que hemos triplicado el inmovilizado

I. Ventas

Gastos generales
Gastos personal
Gastos financieros
Amortizacion

BAI

Impuesto Sociedades
Beneficio neto

3 3 3
3 3 3
3 € 3
3 € 3
3 3 3
€ 3 €
3 € 3
3 3 3
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Fuente: elaboracion propia

Para concluir, podemos observar gque todos los beneficios netos anuales obtenidos son positivos,
lo que también es una gran sefial de viabilidad el proyecto al no incurrir en pérdidas en ningun

afio, ademas de mantener una trayectoria ascendente en el valor de estos resultados.

> Balance

Ahora que ya disponemos del resultado del ejercicio de cada afio podemos pasar a realizar el
balance contable de la empresa. Este es un recurso fundamental para el anélisis financiero, ya que
evalUa todos los activos y pasivos que posee la empresa en cada afio, pudiendo aplicar sobre este
balance diferentes ratios que analizan la solvencia y el endeudamiento a corto y largo plazo como

mostraremos en el proximo apartado.

A diferencia que en el apartado anterior aqui si encontraremos la amortizacion acumulada
anualmente, esto se debe a que aqui representa la pérdida de valor total del inmovilizado a lo largo
de los afios, y no solo en ese mismo afio. Por otra parte, los beneficios obtenidos de cada afio,

pasaran a reservas al afio siguiente, con el objetivo de poder cubrir cualquier imprevisto.

Activo Afo 1 Afo 2 Afo 3 Pasivo Afo 1 Afo 2 Afo 3

Ac. No Corriente Patrimonio Neto
Inmo. Tangible 63.931,00 € 127.862,00 € 191.793,00 € Cap. Social 30.000 € 30.000 € 30.000 €
Amort. Acumulada -9.657,75 € -28.973,25 € -57.9u6,50 € Subvenciones 10.000 € 10.000 € 10.000 €
A. Corriente Beneficio 74.632,35 € 100.323,93 € 119.046,88 €
Tesoreria 124.215,46 € 174.879,49 € 271.096,82 € Reservas 0,00 € 74.632,35 € 174.956,28 €

P No Corriente
Préstamo LP 41.107,74 € 31.257,87 € 21.128,63 €
P. Corriente
Préstamo CP 9.578,21 € 9.849,87 € 10.129,24 €
Hacienda ISS 13.170,41 € 17.704,22 € 39.682,29 €
Total 178.488,71 € 273.768,24 € 404.9u3,32 € Total 178.488,71 € 273.768,24 € 4Q4.9U3,32 €

Fuente: elaboracion propia

Después de introducir todos los activos y todos los pasivos que posee la empresa en cada afio
podemos realizar una comprobacion para saber si los resultados obtenidos son correctos. Esto se
debe a que el pasivo total anual y el activo pasivo anual deben de ser igual, es decir, la diferencia
entre los dos debe de ser igual a 0. Finalmente podemos afirmar que la prevision contable de la

organizacion para los tres primeros afios esta balanceada.
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> Ratios

Para terminar de analizar con la situacion financiera previsional de la empresa vamos a aplicar
una serie de ratios sobre el balance y la cuenta de resultados, que nos van a permitir comprobar

que es el estado de la organizacion en términos de solvencia, endeudamiento y rentabilidad.

Ratios Liquidez

e Fondo de maniobra: es el resultado obtenido de la restar los pasivos corrientes a los activos
corrientes. Lo que se analiza es la capacidad de la empresa para cubrir sus obligaciones a
corto plazo, y esto vendra marcado por el signo que acompafie el resultado. Durante los 3
afios hemos obtenido valores positivos elevados, por lo que podremos hacer frente a las

obligaciones a corto plazo sin problema.

o Ratio de liquidez: es el resultado de dividir el activo corriente entre el pasivo corriente y que
también centra su foco de andlisis en la capacidad de afrontar las obligaciones a corto plazo.
En nuestro caso podemos afirmar con certeza que vamos a tener suficientes activos corrientes
para hacer frente a estas obligaciones, ya que el resultado obtenido es mayor que 1, el valor

de corte.

¢ Ratio de tesoreria: es el resultado de dividir el saldo de tesoreria entre los pasivos corrientes,
analizando los resultados de la misma forma que en el caso anterior, afirmando que hay
solvencia para afrontar las obligaciones con el dinero disponible; si el resultado es superior a
1. Como en nuestro balance solo tenemos dentro del activo corriente, el saldo en tesoreria;
los valores de esta ratio van a ser iguales que los de la ratio de liquidez. Podemos afirmar que

si habré solvencia.

Ratios Liquidez Aho 1 Afio 2 Ao 3
Fondo de maniobra 101466,839 147325,398 221285,295

R. de liquidez 5,460 6,3U7 5,402
R. de tesoreria 5,460 6,347 5,442

Fuente: elaboracion propia
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Ratios Endeudamiento

Ratio de endeudamiento 1: este lo calculamos a partir de la suma entre el pasivo total y el
patrimonio neto, y este resultado lo utilizaremos para dividir al pasivo total. Los resultados
que hemos obtenido de esta ratio en nuestro planteamiento de negocio son también un buen
indicativo ya que su valor es significativamente menor a 1, ademas de ir disminuyendo a lo
largo de los afios. A razén de esto, podemos afirmar que el endeudamiento de la empresa es
bajo.

Ratio de endeudamiento 2: esta ratio es el resultado de dividir el pasivo total entre el
patrimonio neto, hallando la proporcién que representa el endeudamiento frente al patrimonio
neto. El objetivo de andlisis de este ratio es el mismo que el anterior, pero a través de otra
estructuracion; y en este caso también podremos afirmar que la podria hacer frente a las

obligaciones a corto y largo plazo.

Ratio del patrimonio neto: este se calcula dividiendo el total del patrimonio neto entre la suma
del total del pasivo mas el patrimonio neto. Los valores obtenidos a través de este calculo
representan la parte de los activos que ha sido pagada a través del patrimonio neto en cada
afio, representando la mayor parte de los activos y manteniendo una trayectoria ascendente

en el tiempo.

Ratio de firmeza: este se ha calculado a través de la division del activo no corriente y el pasivo
no corriente. Este ratio va a analizar la solvencia financiera de la empresa a largo plazo, si el
resultado es bajo existe un mayor riesgo financiero a largo plazo; y si el valor del ratio es alto
nos encontrariamos ante una buena solidez financiera a largo plazo. Los valores obtenidos de
este ratio son altos, por lo que nos encontramos ante una muy buena situacion financiera a

largo plazo.

Ratio de garantia: este es el resultado de dividir el activo total entre el pasivo total, con el
objetivo de analizar si el balance tiene saldo 0. En nuestro caso el resultado de esta division
en los 3 afios calculados es igual a 1, por lo que la situacién contable de la empresa esta

balanceada.
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Ratios endeudamiento
de endeudamiento
de endeudamiento

de patrimonio neto

de firmeza
de garantia

Fuente: elaboracion propia

Ratios de rentabilidad

¢ Ratio de beneficio: este ratio se calcula multiplicando el beneficio neto obtenido por cien,
y dividiendo este resultado entre el total de ingresos por ventas. El objetivo de analisis
de este, es calcular la rentabilidad existente por cada euro vendido. En este caso los
resultados obtenidos no son del todo buenos, ya que mantienen una trayectoria
descendente a lo largo de los afios.

¢ Rentabilidad Financiera (ROE): para calcular este también multiplicaremos el beneficio
neto por cien, pero en este caso dividiremos el resultado entre el total medio del
patrimonio neto de los 3 afios analizados. El objetivo de analisis de esta operacion es
conocer el porcentaje de rentabilidad que obtendran los inversores. En este ratio los
resultados obtenidos son muy buenos ya que son altos y mantienen una trayectoria
ascendente en el tiempo, siendo este un gran indicativo para invertir recursos en la
empresa.

e Rentabilidad econémica (ROA): Para analizar esta ratio vamos a multiplicar el BAIl por
100, y a este resultado lo vamos a dividir entre el activo total medio de estos 3 afios. El
objetivo de analisis de esta ratio es conocer la rentabilidad obtenida por la empresa a
través de los activos totales. La situacion de este analisis también es favorable para la
empresa ya que tenemos unos valores considerablemente altos y que mantienen una

trayectoria ascendente en el tiempo.

Ratios Rentabilidad
R. de beneficio

(0]
ROA

Fuente: elaboracion propia
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Para finalizar este apartado podemos destacar la gran situacion econémica financiera en términos
de endeudamiento solvencia y rentabilidad. Manteniendo unos resultados favorables en todos los
ratios evaluados, a pesar de tener una peor situacion en algunos de ellos. Debido a todos estos
factores analizados podemos afirmar que es una gran oportunidad de negocio para invertir,
siempre y cuando se cumplan las premisas de las previsiones de ingresos, costes y gastos

estipulados para estos calculos.

» Célculo Ke

Este porcentaje representa la rentabilidad esperada por los inversores, es decir, el rendimiento
m9inimo que esperan obtener de su dinero al arriesgarlo en el proyecto. Este valor sera esencial
para poder calcular el WACC y el VAN. Para calcularlo multiplicaremos beta (Coef. Indicativo
del sector inmobiliario) por la prima de riesgo de mercado (Rm), y al resultado le sumaremos la
rentabilidad del bono espafiol (Rf); obteniendo finalmente un valor de Ke igual a 27,27%. Para
calcular este dato hemos multiplicado el indicativo del sector inmobiliario por dos, con el objetivo

de aumentar las exigencias esperadas por los accionistas.
Ke = Rf + B * (Rm — Rf)
Ke = 0,03511 + (1,35 * 2) * 0,088

Ke =0,27271

» Calculo de WACC

El WACC o coste medio ponderado del mix de financiacion, representa cual es el porcentaje de
rendimiento promedio que debe alcanzar la empresa para lograr cubrir el coste de financiacion
del proyecto. Este célculo tendra en cuenta la inversion de los socios y su rentabilidad esperada;

y también la inversion obtenida por el crédito a L.P. solicitado junto a sus costes derivados.

Para poder aplicar correctamente la formula del WACC en primer lugar, hallaremos todos los

valores necesarios en esta:

e Kad: este va a ser igual al tipo de interés de la deuda que es el 2,8% anual.
o D: este valor hace referencia al porcentaje que ocupa la deuda bancaria frente al total de
la inversién. Como el crédito a L.P. tiene un valor de 60.000 y la inversion total han sido

90.000; obtendremos un 66,66% de inversion ocupada por la deuda bancaria.
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o Ke: lo hemos calculado en el apartado anterior y es igual al 27,27%.

e E: este es el porcentaje que ocupa el capital social sobre el total de la inversion. Como
los socios han aportado 30.000 euros de la inversion total, obtendremos que estos ocupan
el 33,33% restante del total.

e ISS: en este caso encontraremos la tasa del impuesto de sociedades a pagar en el primer

afio, es decir, el 15%.

Finalmente, si incluimos todos estos valores en la formula presentada a continuacion obtendremos

que el coste medio ponderado del mis de financiacion es igual a 10,67%.
WACC = Kd * D * (1-1SS) + Ke*E
WACC = 0,028 * 0.6666 * (1 —0,15) + 0,2727 * 0,3333

WACC = 0,1067

> Rentabilidad del proyecto

Para finalizar el analisis de la viabilidad del proyecto vamos a calcular el valor actual neto o VAN,
con el objetivo de saber si obtendremos beneficios o perdidas tras actualizar los flujos de caja con
un tipo de interés esperado por los inversionistas. Este tipo de interés es el Ke calculado

previamente y es igual al 27,27%. Para calcular el VAN aplicaremos la siguiente formula:

FT, FT, FT,

VAN = —I, + + +
" 14+ Ke)! " (14+Ke)?  (1+Ke)d

124.215,46 50.664,03 96.217,33

VAN = —90.000 + + +
(1+02727)r © (1+0,2727)2 ' (1 +0,2727)3

VAN = 85.552,58€

Tras realizar los descuentos anuales a los flujos de caja, obtenemos un valor actual neto positivo,
con un valor de 85.552,58€. En este caso la situacion de la empresa frente a este indicativo

también es muy buena, corroborando ser una gran opcién de inversion por su alta rentabilidad.
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De la formula anterior también podemos calcular la tasa interna de retorno o TIR, esta tasa va a
indicar el porcentaje medio de beneficio o perdida producido por la inversién. Para obtenerla,

igualaremos el VAN a 0 y tras esto despejaremos el valor del interés de la ecuacion.
VAN=0

124.215,46  50.664,03 96.217,33

0 = —90.000 + + +
(1+i)? (1+1)2 (1+1)3

i=0,95

La TIR obtenida es del 95%, lo que es muy superior al 27,27% de la tasa esperada por los
inversores, Ke. Este resultado es muy positivo y al igual que el resto nos indica que la

proyeccién rentable del proyecto es muy elevada.

Por ultimo, también podemos calcular el Playback o periodo de recuperacién de la inversién, y
hace referencia al tiempo estimado de recuperacién de la inversion inicial. Para poder calcular
este valor tendremos que dividir el flujo de caja del afio 1, actualizado con la tasa del Ke; entre
los doce meses del afio, para saber el flujo de caja actualizado estimado de cada mes. Tras esto
dividiremos la inversidn total entre este valor, para saber en qué mes se recuperaria la inversion;

que en nuestro caso seria en el mes 11.
Flujo de caja actualizado = F.C. 1 / (1 + Ke)
Flujo de caja actualizado = 124.215,46 / (1 + 0.2727)
Flujo de caja actualizado = 97.599.95
Playback = 90.000 / (97.599.95 / 12)
Playback = 11 meses

Para concluir este aparado, afirmaremos que el proyecto tiene una muy alta rentabilidad y es
altamente viable, recibiendo muy buenos resultados en todos los pardmetros analizados
previamente; superando con creces las expectativas esperadas de los inversores en base a los

coeficientes del mercado actual.
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Aspectos formales y juridicos del proyecto

> Eleccion de la forma juridica

Como hemos expuesto en el apartado ~~Denominacién social de la empresa™ nos registraremos
como una Sociedad Limitada, en el registro mercantil de la comunidad de Madrid. Los principales
motivos de la eleccion de este modelo frente a otras opciones de registro han sido: la facilidad
burocrética y bajo coste de constitucion, la responsabilidad esta limitada al capital social aportado,
el capital social tiene una cuantia minima de 3000 euros y las ayudas que ofrecia la comunidad
para este tipo de sociedad.

La sociedad estara compuesta por dos socios, ya que este tipo no exige un minimo de socios, los
cuales se repartiran los dividendos de la empresa a partes igual, teniendo la misma capacidad de

decision en la administracion de la empresa.

Régimen fiscal aplicable sobre nuestra organizacion es el Impuesto de Sociedades, el cual recae
directamente sobre los beneficios de cada afio. Este se caracteriza por pagarse el afio posterior a
su aplicacidn, tras conocer los resultados del ejercicio contable. La tasa impositiva serd de un 15%

para los beneficios de los dos primeros afios y de 25% del tercer afio en adelante.

> Estatutos de la sociedad

Hemos redactado un ejemplo de los estatutos societarios que se firmaran ante notario por ambos

socios el dia de la inscripcion de la sociedad, y estan compuestos por los siguientes puntos:
Articulo 1: La sociedad se registrara con la razon social “"Digital Inmotek S.L.”"

Articulo 2: EI domicilio social de la empresa estara localizado en ™ calle Méndez Alvaro, 20,
Madrid, Comunidad de Madrid™”

Articulo 3: El objeto social de la organizacién es ** Ofrecer servicios de innovacion y desarrollo
tecnoldgico aplicado al sector inmobiliario, a través de la aplicacion de la tecnologia de realidad

virtual, durante el proceso de compraventa de inmuebles™

Articulo 4: El capital social se aportara a partes iguales entre ambos socios y tendré un valor igual

a 30.000 euros. Se dividira en participaciones a partes iguales entre ambos socios.
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Avrticulo 5: La sociedad estara compuesta por dos socios " Javier Higuera Torron”” y " Fernando

Higuera Torron™". La admision de nuevos socios tendra que ser avalada por los dos socios.

Articulo 6: La duracion de la asociacion tendra un caracter indefinido, hasta la decision de

finalizacién por partes de todos los socios.

Acrticulo 7: Los socios aportaran el capital social indicado en el articulo 5 y su responsabilidad

estara limitado a este.

Articulo 8: Todas las modificaciones estatutarias tendran que aceptarse de manera unanime por
los socios.

Articulo 9: La disolucidon de la sociedad se realizara por decision unanime de los socios, y se
procedera a la liquidacion de los activos.

Articulo 10: Las disputas legales surgidas entre ambos socios, se someteran a proceso judicial en
el Tribunal de Madrid.

Articulo 11: La sociedad estara sujeta al régimen fiscal de sociedades limitadas de la Comunidad
de Madrid.

> Proteccion juridica

Tras investigar sobre las directrices de solicitud de patente de la Oficina Espafiola de Patentes y
Marcas, OEPM, al tratarse de un servicio inmobiliario y no resolver un aspecto técnico y carecer
de una aplicacion industrial, no se podria realizar una patente de la metodologia de venta del
servicio ofrecido. A pesar de esto podemos proteger nuestra proteccion intelectual con el registro
de la razén social en el registro mercantil, y registro de la marca y logotipo de la empresa en la
OEPM.

= Registro de la denominacidn social en el registro mercantil de la comunidad de Madrid.
En primer lugar, solicitaremos la reserva de denominacién en la web del Registro
Mercantil Central eligiendo 5 posibles denominaciones en orden de prioridad, este sera
el encargado de comprobar que no existan coincidencias con otras sociedades ya
registradas; en ese caso el nombre quedara reservado durante 3 meses hasta la inscripcion
ante notario. El siguiente paso serd realizar la escrituracion pablica de la sociedad ante

notario y obtener una copia compulsada por el mismo; tras esto realizaremos el pago del
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impuesto de transmisiones patrimoniales y actos juridicos documentados y presentar en
una oficina de la Direccion General de Tributos, Ordenacién y Juego una copia de las
escrituras junto al Modelo 600 y anexos. Para finalizar el proceso y obtener personalidad
juridica se debe presentar la primera copia de las escrituras y el certificado del registro de

sociedades laborales en el registro mercantil.

Para realizar el registro de la marca y el logotipo de la empresa accederemos a la web de
la OEPM, desde la cual realizaremos la solicitud de registro de forma telematica. Primero
introduciremos los datos de la sociedad, y tras esto deberemos cumplimentar los
diferentes campos para registrar nuestra imagen comercial; en nuestro caso
seleccionariamos un tipo de distintivo figurativo, donde adjuntariamos el logotipo
previamente presentado, también rellenariamos el campo denominativo con el nombre
comercial de la empresa, "Digital Inmotek™. A continuacion, estableceremos el tipo de
servicio que ofrecemos dentro de las clases estipuladas, englobandose nuestra actividad
dentro de la Clase 35 — ""Publicidad, gestion, organizacién y administracion de negocios
comerciales”™. Para terminar el proceso deberemos adjuntar la documentacién solicitada
y pagar la tasa de registro; obtendremos la resolucion final de la solicitud a través del

email.
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Imagen corporativa

> Pagina Web

En la actualidad la pagina Web es una pieza fundamental en la imagen corporativa de la empresa;
esto se debe, a la tendencia de buscar en internet informacion sobre todos los servicios o productos
que nos interesan. La Web también es una muy buena herramienta de comunicacion de las

propuestas empresariales a los posibles clientes.

Necesitamos que la pagina representa la imagen corporativa de la empresa y cumpla con la guia
de estilo de la marca que detallaremos méas adelante. Ademas de ser atractiva y visual para los
interesados, necesitamos que la pagina tenga un buen posicionamiento en Google; ya que al existir
un numero infinito de paginas necesitamos que la nuestra aparezca entre los primeros resultados.
Para lograr este posicionamiento trabajaremos la optimizacién SEO de los contenidos, a través de

palabras clave; incluyendo también un gasto en “~GoogleADS™".

Hemos realizado la pagina Web a través del portal WIX y contara con las siguientes pestafias

internas:

VIRTUAL INMOTEK

La realidad esta cambiando, la forma de venta también.
Unete a la revolucién Virtual.

£ Let'sChat!

Fuente: elaboracion propia

¢ Inicio: en esta pestafa situaremos el nombre de la marca comercial, seguido de un eslogan
comercial y una imagen del renderizado 3D del camion. Tras esto presentaremos el

objetivo de la organizacion y por quien la ha llevado a cabo.
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e Aplicacion Tecnoldgica y equipamiento: en este punto explicaremos como funciona la
tecnologia de realidad virtual y como se pude aplicar en el proceso de venta inmobiliario.
A continuacion, mostraremos el material utilizado durante el servicio, siempre trabajando
con las mejores opciones del mercado.

e Servicios ofrecidos: en este punto se desarrollaran los tres servicios ofrecidos, en funcion
de si estan dirigidos a agencias inmobiliarias 0 a promotores inmobiliarios. Tabla de
costes de los servicios presentados y explicacion de la prueba gratuita.

e Modelos interactivos: aqui incluiremos el modelo interactivo del punto mévil que hemos
presentado previamente; también vamos a desarrollar otro modelo interactivo donde
puedan una visita guiada y de libre movimiento en un modelo de inmueble de exposicion.
Para incluir estos modelos utilizaremos la salida de Matterport en codigo HTML, para su
posterior incrustacion en la web; y se visualizarian a través de una ventana fija en nuestra
web que conecta con la aplicacion de Matterport (Esto funciona como el uso de Google
Maps, en la localizacion)

e Contacto: por ultimo, en este apartado encontraremos acceso a todas las redes sociales de
la empresa, ademas de presentar la localizacion (Incrustacion de Google Maps) y email
corporativo. También existira un formulario de contacto para que unos de nuestros

comerciales se pongan en contacto con los interesados.

Esta web se desarrollarla constantemente a lo largo del funcionamiento de la organizacion,
empleando en ella recursos temporales de nuestro personal administrativo y de generacion 3D.
Con el objetivo de ajustarnos a los Trends de busqueda de Google y mantener un buen
posicionamiento web. A continuacion, facilitaremos un codigo Q.R. con el acceso a esta web

corporativa.

@5 (@)
,?.“ti%* o
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Redes Sociales

En el &mbito de las redes sociales, al encontrarnos ante un modelo de negocio ~"Business to

Business™”, focalizaremos nuestra inversion principal en el desarrollo de una amplia comunidad

dentro de LinkedIn. El porcentaje que representa el gasto en redes sociales frente al gasto total en

publicidad es del 40%; y este porcentaje se divide a su vez en un 20% para LinkedIn, un 10%

para Instagram y otro 10% para TickTock

>

LinkedIn: esta es una red social esta especialmente dirigida a empresas y profesionales,
por lo que sera una buena fuente de clientes potenciales. La principal ventaja de invertir
en publicidad en esta red social y su gran capacidad de segmentacion, pudiendo
aprovechar dicha inversién publicitaria Unicamente para profesionales del sector

inmobiliario de la Comunidad de Madrid.

Instagram: en este caso no buscamos tanto dirigirnos a nuestro publico objetivo, sino que
queremos crear expectacion entre los interesados en la compra de inmuebles, para que
sean estos los que transmitan el deseo del servicio a las inmobiliarias. Ademas de invertir
en anuncios segmentados a la Comunidad de Madrid, nos ajustaremos al algoritmo de
busqueda de esta red social a través de un contenido muy dinamico y cercano a las
situaciones cotidianas; con el objetivo de lograr un mayor nidmero de visitas en las

publicaciones.

TickTock: esta red social es muy similar a la anterior, diferenciandose en que en esta solo
se pueden publicar videos cortos y no imagenes como en el caso anterior. EIl objetivo a
desarrollar en esta red social se ajusta al anterior, es decir, crear expectativa en los
compradores y vendedores de inmuebles. Haciendo referencia al algoritmo de busqueda

también se basa en un gran dinamismo visual y contenido cercano a los usuarios.

Branding

El branding va a representar todas las acciones de la organizacion con el objetivo de posicionar

la marca en la mente del cliente, ajustindonos a nuestros valores y propositos de marca. Aqui

desarrollaremos la guia de estilo, que recogera toda la normativa interna de la imagen comercial,

y estaria compuesta de los siguientes apartados:
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Logotipo: es un punto esencial a la hora de transmitir sensaciones a los posibles clientes;
con este crearan una primera imagen del servicio de forma subconsciente a través de los
colores, los elementos gréaficos y la tipografia. Nuestro logotipo se compone de dos
elementos gréficos y un elemento denotativo, nuestro nombre comercial que hemos
explicado previamente. Respecto a los elementos gréficos, en primer lugar, encontramos
una casa que hace referencia al mercado inmobiliario, y dentro de ésta encontramos una
silueta utilizando unas gafas de realidad virtual. Esto representa la inmersion en el interior
de los inmuebles a través de esta tecnologia. El objetivo de esta disposicion es que los
posibles clientes logren relacionar ambos elementos, conduciéndoles directamente al

servicio ofrecido

&

VIRTUAL INMOTEK

Fuente: elaboracion propia

Colores corporativos: La eleccion de los colores amarillo y negro tienen el objetivo de
provocar diferentes sensaciones al cliente; el color amarillo se referencia con la
innovacion y con la calidez, por otro lado, el color negro representa la sofisticacion y la
elegancia. Estas sensaciones encajan a la perfeccidn con el servicio que se quiere ofrecer.
Para justificar esto tomaré una cita ~~Neuromarketing como herramienta para el
posicionamiento de marca. (2016). Hernandez, E. P., & Rojas Mariaca, P. M ,”" los
cuales realizaron un analisis de cdmo afectan los colores sobre la percepcion de los
consumidores ~~ El color azul, impone respeto, autoridad. El amarillo se lo asocia con
precaucion, novedad, temporal, calido. EI verde con seguro, natural, relajado, calmado,
cosas vivas. El rojo con humano, emocionante, apasionado, fuerte. El anaranjado con
poderoso, lujo al alcance, informal. El café con relajado, masculino, naturaleza. El blanco
con bondad, pureza, castidad, limpieza, delicadeza, formalidad. El negro con
sofisticacion, poder, autoridad, misterio. La plata, oro y platino con realeza, opulencia,

’,

aire imponente.

También se realizaron diferentes pruebas con el color morado y el negro, ver a
continuacion. EI morado se relaciona con exclusividad, y aunque estos dos colores

también podrian encajar dentro de las sensaciones que queremos transmitir, nos parece
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mas importante resaltar el aspecto de innovacién como sensacién principal, eligiendo

finalmente el color amarillo para el fondo.

VIRTUAL INMOTEK  VIRTUAL INMOTEK

&

VIRTUAL INMOTEK

Fuente: elaboracion propia

e Tipografia: hemos estipulado “"Cascadia Code”™ como la tipografia utilizada para

representar la marca comercial de la empresa y que también estara incluida en el logo

Durante el desarrollo del trabajo nos hemos ajustado la guia de estilo descrita en todas las
tablas y graficos presentados, ademas de en los titulos de los diferentes apartados. Del mismo

modo también hemos mantenido estas directrices para la creacion de la web corporativa.
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Conclusiones

Tras el desarrollo del plan de negocios de la idea que gueremos incorporar al mercado

inmobiliarios y con la posibilidad de valorar todos los datos recogidos durante el desarrollo del

mismo.

Podemos afirmar que se trata de un proyecto con una alta viabilidad y rentabilidad, por

lo que hemos decidido poner en funcionamiento real este proyecto. Para sustentar esta afirmacion

a continuacion, realizaremos una recopilacion de los resultados obtenidos en cada uno de los

apartados desarrollados.

Viabilidad técnica del proyecto: actualmente ya podemos encontrar en el mercado todo
el equipamiento de hardware y software que requiere el desarrollo del servicio. La
realidad virtual esta en pleno crecimiento y va a mantener esta trayectoria de desarrollo
durante los proximos afios, por lo que la calidad de nuestro servicio también se encontrara
en constante mejora.

Desde el punto de vista de la implementacién de esta tecnologia en la compra-venta de
inmuebles, aunque en un primer momento puede parecer poco fiable para compras tan
importantes. Tras realizar una primera toma de contacto con los visores de realidad
virtual, este pensamiento va a cambiar totalmente debido al increible realismo que logran

crear.

Viabilidad comercial: debido al alto nivel de competencia del mercado inmobiliario en la
Comunidad de Madrid, unido a una tendencia globalizada hacia la digitalizacion de las
ventas. Tenemos la certeza de que encontraremos empresas interesadas en innovar en sus
métodos de venta, reduciendo enormemente el coste temporal de cada venta de
inmuebles. Si que tendremos en cuenta el alto nimero de competidores que ofrecen
servicios sustitutivos, por ello serd de vital importancia marcar siempre una

diferenciacion clara.

Viabilidad legal: nuestro modelo de negocio se ajusta a los requisitos legales de las
sociedades mercantiles limitadas, sin encontrar ningun problema legal para el desarrollo
de nuestra actividad. Si que podemos destacar las limitaciones de entrada de vehiculos en

la Zona Central de Madrid, lo que nos impediria el uso de nuestro punto movil.

Viabilidad econémica: como hemos determinado en el plan econdmico-financiero la
inversion inicial necesaria para el correcto desarrollo de la actividad es de 90.000 euros,

obtenidos a partir de 30.000 euros de fondos propios y el resto de un crédito a largo plazo.
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e Este dinero se invertird en el inmovilizado inicial y se reservaran 14.0000 euros para
posibles imprevistos, que se acumularan contablemente a los 10.000 euros de ayudas
laborales que esperamos recibir. Con las previsiones de venta esperadas el proyecto
mantiene todos los flujos acumulados de tesoreria mensuales con un saldo positivo
durante los tres primeros afios de funcionamiento, es decir, que podremos hacer frente a
todos los pagos derivados la actividad sin recurrir a mayor financiacion.
En caso de recibir una aceptacion muy baja en el momento de entrada en el mercado, si
podria ser posible encontrarnos ante saldo negativos, por lo que recurririamos a una

financiacion a C.P. para solventar los pagos necesarios.

¢ Viabilidad financieros: en plan econdmico-financiero hemos calculado una serie de ratios
gue nos demuestran la alta viabilidad y rentabilidad financiera del proyecto. También
hemos previsto obtener unos beneficios netos durante los tres primeros afios de:
74.632,35€, 100.323,93 € y 119.046,88 € respectivamente.
Si analizamos el ratio de rentabilidad de beneficio calculado previamente, podemos
observar que el ratio de beneficio esperado por cada euro invertido es del 31% en el
primero afio; siendo este un muy buen valor. En el segundo y tercer afio este ratio va a ir
disminuyendo hasta el 17%, el cual sigue siendo un valor elevado. Otro valor a destacar
es el ratio de rentabilidad financiera, en el cual obtenemos un 33%, un 45% y un 55%
respectivamente durante los tres afios. Ademas de ser un valor elevado la tendencia anual
es ascendente, siendo esta una situacion muy favorable para el proyecto. Por ultimo,
resaltar que nos encontramos ante una tasa de interna de retorno del 95%, esperando

lograr recuperar la inversion en 11 meses.

Como conclusion final resaltar la buena situacion del proyecto propuesto antes casi todas las
situaciones analizadas, y a pesar de poder encontrarnos alguna dificultad a la hora de realizar el
desarrollo real del en el mercado. El proyecto cuenta con una estructura solida pudiendo hacer

frente y superando estos problemas.
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